W rllkommen zum Seminar:

deGUT

Entwickle dein Geschaftsmodell!

3 Deutsche Griinder- und Unternehmertage
Nutze daflir das
Business Modell Canvas.



Agenda

Business Modell Canvas

Die 9 Bausteine des Modells

Die Einsatzmoglichkeiten des Canvas
Abgrenzung zum Businessplan

BPW Canvas

Wie Finanziers das Modell lesen
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Alles beginnt mit einer ldee!

Grameen Bank



Und dre:

Man verkauft Mobel in
Einzelteilen, die der
Kunde dann selbst nach
Hause transportieren und
zusammenbauen muss!

...horen sich manchmal doof an:

ROLEX

Ilch verkaufe Uhren
einfach so teuer wie
maoglich!

Rolex GMT Ice
380.000 Euro !

Google

Ich mach ne
Suchmaschien, die
kost auch nix!

Skype,

Ich lass die Leute
kostenlos Uber das
Internet telefonieren!






Und birtte nicht:

PSSSSSSSTTTTTT.................

IS hoch geheim!



Aber wie firnden wir bherans welche

[deen jm‘f stnd €

heute
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Na, mit dem

Bmf/'heSS/?/Ah.’

1. Executive Summary
2. Unternehmensziele und -profil
3. Produkt oder Dienstleistung
=« 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen
= 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung
= 3.3 Fertigung / Erstellung
. . 4. Branche und Markt
|nnovat|0n = 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt
= 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
= 4.3 Wettbewerb
5. Marketing

= 5.3 Absatzférderung
. Management und Schliisselpositionen
. Realisierungsplanung
. Chancen und Risiken
. 3-Jahres-Planung
= 9.1 Personalplanung
= 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung

© 00 N O

fun

= 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung
= 9.4 Liquiditatsplanung
10. Finanzbedarf



Oder wir machen es elnfach so:

new innovation

inspiration

concepting power

fun L
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Oder so:

5

new innovation | ﬂ

inspiration

{

Y

concepting power

S L3P\ 5
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fun L
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Businessplan
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oder wir kombinieren:

new innovation
inspiration
——=> | Businessplan
power } }
fu |
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Zwei unterschiedliche Tools

1. Executive Summary
2. Unternehmensziele und -profil
3. Produkt oder Dienstleistung
= 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen
= 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung
= 3.3 Fertigung / Erstellung
4. Branche und Markt
= 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt
. 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
. 4.3 Wettbewerb
5. Marketing
= 5.1 Markteintrittsstrategie
= 5.2 Absatzkonzept
= 5.3 Absatzférderung
6. Management und Schllsselpositionen
7. Realisierungsplanung
8. Chancen und Risiken
9. 3-Jahres-Planung

. 9.1 Personalplanung
= 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung
. 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung

. 9.4 Liquiditatsplanung
10. Finanzbedarf



Was wir heute machen:

innovation

inspiration L } < W

fun



Was ist ein Geschaftsmodell?



Def Geschaftsmodell

Ein Geschaftsmodell beschreibt das

Grundprinzip, nach dem
eine Organisation Werte schafft,

vermittelt und erfasst.



Ein Beispiel:

1958

Xerox @,)



[sources: Henry Chesbrough, photo: life.com]



ources: Henry Chesbrough, photo: xerox.com)
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Noch eins:

1978




1978

our Flavors!

Lo . The road to Euphoria

IS paved With chunks
& swirls)




1978

- Euphoria
«.Is Paved with chypys
5 & swirls)




1978

- Euphoria
«.Is Paved with chypys
5 & swirls)




1978

The road to Euphoria

W «Is paved witp thunks
' ; & swirls|




1978

The road to Euphoria

o « IS paved with thunks
P¥. & swirls)




Business Modell Canvas
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——

our Flavors!

"'! 100d o E
IS Daved wit uphoria

Wertangebote z.B.:

Lésen Kundenprobleme Neuheit

und befriedigen Leistung

Kundenbedurfnisses Anpassung an Kundenwunsche

Die Arbeit erleichtern
Design
Marke/Status
Preis
Kostenreduktion
\ Risikominderung
\ Verfiigbarkeit
Anwenderfreundlichkeit




Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder mehrere
Kundensegmente

z.B.:

Massenmarkt
Nischenmarkt



Kundenbeziehungen

Mit jedem Kundensegment
werden Beziehungen
hergestellt und gepflegt.

z.B.:

Individueller pers. Unterstltzung
Selbstbedienung

Automatisierte Dienstleistungen
Communitys

p—

Bilder: sowie die jeweiligen www der Unternehmern, deren Logos verwendet wurden. Canvas Model: Alexander Osterwalder, http://www.businessmodelgeneration.com/canv;


http://www.benjerry.de/

z.B.:
Verkaufsabteilung
Internet Shop
Eigene Filialen
Partnerfilialen
Grol3handler

Kanale

Wertangebote werden
den Kunden durch
Kommunikations-,
Distributions-, und
Verkaufskanale
unterbreitet



z.B.:

Verkauf von Wirtschaftsgutern
Nutzungsgebuhren
Mitgliedsgeblhren
Verleih/Vermietung/Leasing
Lizenzen

Maklergebuhren

Werbung

Einnahmequellen

Sie sind das Ergebnis von den
Kunden erfolgreich angebotenen
Produkte und Dienstleistungen







Schlusselaktivitaten
Sind erforderliche Schritte, um
das Wertangebot bereit zu stellen.

z.B.:

Produktion —~
ProblemlGsung \S'é !
Plattform/Netzwerk

-3
f y -
s"/’.:-:‘.:»—
e -




Lernen aber nicht kopieren!

Nicbht den Kopreren sondern den

Next Cose Krereren!



EXKURS

77?77

aTriaPa

[ /]




Welchen Nutzen bringe ich?

- Grofl3handel
Rohstoffgewinnung ~ Fertigang Einzelhandel

— /> >

EXKURS



Welchen Nutzen bringe ich?

Rohstoffgewinnung ~ Fertigung Einzelhandel

— (G o> >

A " " s T

EXKURS



Die Wertschopfungskette/Value Chain von
Porter

Unternehmensinfrastruktur
Human Resource Managment
Technologie-Entwicklung
Beschaffung

Unterstutzungsaktivitaten

Kunden

Primaraktivitaten

interne Logistik
Produktion

externe Logistik
Marketing und Verkauf
Service

EXKURS



Wertschopfungskette

Wre funktrontert dern Busrness?

K()pf' schiBgy
Kapital

Pes b e
- g i -

EXKURS



z.B.:
Physisch
Intellektuell

Finanziell E A

SchlUsselressourcen

Sie sind die Glter, die

zum Anbieten und )
Bereitstellen der zuvor :
beschriebenen Elemente
erforderlich sind.




Partnerschaften 4/

Manche Aktivitaten werden
ausgelagert und manche
Ressourcen werden aulierhalb
des Unternehmens beschafft.

z.B.:

Optimierung und Mengenvorteil

Minderung von Risiken

Einbeziehung von Ressourcen und Aktivitaten




(= '
{ ! — P—l
5o
' 1 \/
Kostenstruktur z.B.:
Die Geschaftsmodellelemente Kostenorientiert

resultieren in der Kostenstruktur.

Wertorientiert



e
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Wertangebote

Seh S Lésen Kundenprobleme Kundenbeziehungen
S'C dusr?‘ez II\'” s eg - und befriedigen Mit jedem Kundensegment
Ind erforderliche Schritte, um Kundenbediirfnisses werden Beziehungen

das Wertangebot bereit zu stellen. hergestellt und gepflegt.

s 1 . \ Kundensegmente
Partnerschaften e \ } | vz \ ) .
Manche Aktivititen werden VA 1 E3) - " sg ~7 Ein Unternehmen
g [ , ' L= bedient ein oder mehrere

ausgelagert und manche

Ressourcen werden aulRerhalb 1 \ Kundensegmente
des Unternehmens be ~~hafft. f . A
'l ~ 4 N

Schlisselressourcen e ot Kanale
Sie sind die Giiter, die i | , | Wertangebote werden
zum Anbieten und den Kunden durch
Bereitstellen der zuvor \Z Q/ Kommunikations-,
beschriepengn Elemente . cirukiur Einnahmequellen Distributions-ﬂ, und
erforderlich sind. Die Geschaftsmodellelemente Sie sind das Ergebnis von den Verkaufs.kanale

resultieren in der Kostenstruktur. Kunden erfolgreich angebotenen unterbreitet

Produkte und Dienstleistungen



Wertangebote

Schltisselaktivitat L6sen Kundenprobleme Kundenbeziehungen
S.C dusrsfez:j II\.”: eg hritt und befriedigen Mit jedem Kundensegment
ind eriorceriiche schritte, Um Kundenbedurfnisses werden Beziehungen

das Wertangebot bereit zu stellen. hergestellt und gepflegt.

Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder mehrere
Kundensegmente

Partnerschaften é
Manche Aktivitaten werden
ausgelagert und manche
Ressourcen werden aulierhalb
des Unternehmens be ~~hafft.

&

SchlUsselressourcen

Sie sind die Guter, die
zum Anbieten und
Bereitstellen der zuvor
beschriebenen Elemente

Kanale

Wertangebote werden
den Kunden durch
Kommunikations-,

) _ Kostenstruktur Einnahmequellen Distributions-ﬂ, und
erforderlich sind. Die Geschiftsmodellelemente Sie sind das Ergebnis von den Verkaufsfkanale
resultieren in der Kostenstruktur. Kunden erfolgreich angebotenen ~ unterbreitet

Produkte und Dienstleistungen



Fallbeispiele:

N
"NESPRESSO

KP KA

MARKETING
PRODUKTION
LOGISTIK

KAFFEE- KR

MASCHINEN-
PRODUZENTEN VERTRIEBSKANALE
PATENTE AUF
DAS SYSTEM
MARKE
FABRIKEN

VP

ESPRESSO IN
RESTAURANT-
QUALITAT FUR

ZU HAUSE

CR

NESPRESSO-CLUB

CH

NESPRESSO.COM

NESPRESSO-
BOUTIQUEN

CALLCENTER

EINZELHANDEL
(NUR KAFFEE-
MASCHINEN)

VERSANDHANDEL

CS

HAUSHALTE
BUROS

C$ PRODUKTION

MARKETING
VERTRIEB & KANALE

RS

HAUPTUMSATZ: KAPSELN

SONSTIGES: KAFFEEMASCHINEN & ZUBEHOR




STRATEGIC




Mobilitat

Value . Customer a8 Customer
Proposition \’ Relationships _Z Segments

Pers.

Busriness
Kunden

Betreuner

P roduktion

Robhstoffe

[nternet
E/'yehe Shops
Verkaufsstellen
Plattformen

S/'hjels'

Cost
Structure

—

NMtZMhyS

M gebubiren




Banken

Robstoffe

P roduwktion

Cost
Structure

Old school ...

Customer ol Customer
".Z Segments

ersonlrch

W oblhabende

/ f/l;l:

&7

Revenue
Streams

E/'jehe Shops

Verkaufsstellen

Verkauf @




KP

PROVIDER FUR
ZAHLUNGS-
ABWICKLUNG

VERTRIEBSPARTNER

TELE-
KOMMUNIKATIONS-
PARTNER

KA &

SOFTWARE-
ENTWICKLUNG

I

SOFTWARE-
ENTWICKLER

SOFTWARE

W @R QIS

INDIVIDUELLE
MASSENPRODUKTION

CH,__ 0 o

HEADSET-
PARTNERSCHAFTEN

C$ SOFTWAREENTWICKLUNG

BESCHWERDEMANAGEMENT

S -

HARDWAREVERKAUFE

Nach Auskunft von Skype gibt es Giber
400 Millionen registrierte Nutzer, die seit
Griindung des Unternehmens im Jahre 2004
mehr als 100 Milliarden kostenlose Tele-
fonate gefuhrt haben. 2008 verzeichnete
Skype einen Umsatz von 550 Millionen

ber 90 Prozei
Kyp v/l ey
. nctleictiinn
A e Ui Ny

US-Dollar, obwohl das Unternehmen und
sein Eigentiimer Ebay keine detaillierten
Zahlen veroffentlichen, einschlieflich Infor-
mationen uber die Profitabilitat.

CONCIS GROUP!©® 2014



Vorgehen und Hinweise:

Key Key :Q Valee P Customer ) Customer I'I.
Partners Activities L Proposition & Relationships 2 Segments A
Ke P Channels -
Y 4 )\
Resources =" \,
Cost 3] Revenue
Structure :\! Streams




Der Anfangspunkt ...

C ) — > Value 2 - ~ . 6
Key T Key . o Customer ) Customer N
Partners G}_b Activities i_ Proposition \‘ Relationships e Segments A i

Key O Channels A
Resources G ~{{+/,
LN\
Cost 1: | Revenue
Structure > f Streams
~




Der Anfangspunkt ...

Value 7, ~ 0

Key T | Key N . o Customer ) Customer )
Partmers ) Activities )3.- Proposition oA Relationships Z Segments ‘
~F P —— & .

— >

Key “>", Channels - 77

- {5
Resources S W

Cost 1: | Revenue r -fr
Structure o f Streams | Lt
~ o~




Ein Beispiel von SAP University Alliances

(Design Thinking)

[ Health Matters |
Incubator for the Third World

Alow-Cost versatie ncubatr made YoM I Ja's a0 OENY INeRDOTSNVe
Talendis COUN save 200 2 mlan remboms i Jevelipryg counires

W Turn signals
pa car parts? weed as alarr bofs
sy, vy L e

ad ‘opawr N
drwioping
Courtres

Car wndow latchos
Relnme cancgy
Mow Tese-ucded
OO 1o it

cg‘ ;E Ws : » BMX wheels vok on
e 3 roUgh sertaces urd »
Mome Tance "Oospitala

v Cemay Mrbers Dhey e Mene s

'..';n(lnv-‘---,..o, wim DO WCT



Der Anfangspunkt ...

, - - N Value , - ~ . 0
Key T Key . o Customer () Customer 7
Parters & Activities i, Proposition \‘ Relationships 2L Segments ﬁ )

Key ;;'»'_, Channels - /]7}
Resources CF w
Cost :_’ ] Revenue
Structure '\f Streams




Die Anfangspunkte ...

, - - . Value , - ~ . 0
Key T Key . o Customer () Customer 7
Parters & Activities i, Proposition '~\‘ Relationships 2L Segments ﬁ )

Key ;;'»'_, Channels - /]7}

Resources CF w
Cost :_’ ] Revenue r -/(
Structure S ¥ | Streams | Lt




Der Anfangspunkt ...

. = . ~ Value > . ~ . 0
Key T Key . o Customer () Customer 7
Parters & Activities i, Proposition \‘ Relationships 2L Segments ﬁ )

Chann </
Cost b Reven . -/(
Structure '\ reams | ,{“_




Wer ist deine Zielgruppe?

Persona:




Eleminieren

Blue Ocean Strategie

Aufstocken

Reduzieren

Erzeugen

CONCIS GROUP!©® 2014



Design Thinking

Learn about

Q’ -

Brainstorm
and come vp

with os many Build o
Create o m o8 representotion

point of view sible. of one or more

s needs m‘ro:‘-mmd? m 'tho g e

on user © rs. totyped

and insights. How can | show i%':o‘«hmy

Whot are their my idea? original user for

needs? Remember: A feedbock.
prototype is What worked?

p What didn't?
ik

CONCIS GROUP!©® 2014



— WETTBEWERBSANALYSE —

VORAUSSCHAL —

Marktanalyse

GESETZUICHE TRENDS GESELLSCHAFTLICHE UND
® ¥ KULTURELLE TRENDS

TECHNOLOGIETRENDS « » SOZIOOKONOMISCHE TRENDS

LIEFERANTEN UND MARKTSEGMENTE
ANDERE TEILNEHMER DER g

STAKEHOLDER o ' @ ANFORDERUNGEN
WETTBEWERBER 2 o MARKTASPEKTE
(ETABLIERTE)

NEUEINSTEIGER ° ¥ WECHSELKOSTEN

(REBELLEN)

~3SATYNVLINIVYW

ERSATZPRODUKTE UND UMSATZATTRAKTIVITAT
-DIENSTLEISTUNGEN
GLOBALE MARKTBEDINGUNGEN “ WIRTSCHAFTUICHE INFRASTRUKTUR
e Q
KAPITALMARKTE WIRTSCHAFTSGUTER UND
ANDERE RESSOURCEN

MAKROOKONOMIE —



3) BPW

Businessplan-Wettbewerb
Berlin-Brandenburg

Business Model Canvas

Schliissel- Kunden- *
aktivitdten + beziehungen

Schliissel- - Wertangebote | — Kunden-

partner segmente
Schlissel- Kanile
ressourcen
— —_—
)
Kostenstruktur ? Einnahmequellen
e — e ——— l -

©: www.businessmodelgeneration.com




our Flavors!

e roag WF
oI5 Daved wiy coTe

Wertangebote

Lésen Kundenprobleme
und befriedigen
Kundenbedurfnisses

——

Leitfragen zum Wertangebot:

Welches Produkt, welche Dienstleistung bieten Sie an?

Welche Produkt- und Dienstleistungspakete bieten Sie ihrem Kundensegment an?
Welche Kundenbedurfnisse erfallen Sie?

Welche Probleme helfen Sie durch Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung zu losen?

Was genau ist der Kundennutzen?

D

O DDBD



Leitfragen zu den Kundensegmenten:

O Wer sind Ihre wichtigsten Kunden?
O Wie ist der Markt strukturiert?
O Wer sind die wichtigsten Wettbewerber?

Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder mehrere
Kundensegmente



Kundenbeziehungen

Mit jedem Kundensegment
werden Beziehungen
hergestellt und gepflegt.

-— g

Leitfragen zu Kundenbeziehungen:
D Welche Art von Beziehung erwarten lhre einzelnen Kundensegmente?

O Wie kostenintensiv sind sie?
O Wie konnen sie in Ihr Geschaftsmodell integriert werden?



Leitfragen zu den Kanalen:

O Uberwelche Kommunikations- und Vertriebskanale wollen Sie Ihre Kunden erreichen?

O Wie kostenintensiv sind sie?
O Wie konnen diese Kanale in Ihr Unternehmen und in Ihre Kundenablaufe integriert werden?

Kanale

Wertangebote werden
den Kunden durch
Kommunikations-,
Distributions-, und
Verkaufskanale
unterbreitet



Leitfragen zu den Einnahmequellen:
O Wiesieht die Finanzierung aus, auch bevor Umsatze aus Kundeneinnahmen generiert werden?
O Was darf das Produkt und/oder die Dienstleistung maximal kosten? Welchen Betrag sind Ihre Kunden

bereit zu zahlen?
O Wie viel tragt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?

Einnahmequellen

Sie sind das Ergebnis von den
Kunden erfolgreich angebotenen
Produkte und Dienstleistungen




Schlusselaktivitaten
Sind erforderliche Schritte, um
das Wertangebot bereit zu stellen.

Leitfragen zu Schlisselaktivitaten:
O Welche Schliosselaktivitaten erfordert IThr Unternehmen in den verschiedenen Bereichen?
O Welche Aktivitaten fihren Sie selbst aus, bei welchen wollen Sie mit Partnern zusammenarbeiten?

D Wie sieht der Realisierungsfahrplan vor und nach der Grindung aus?



SchlUsselressourcen {
Sie sind die Glter, die

zum Anbieten und
Bereitstellen der zuvor :
beschriebenen Elemente
erforderlich sind.

Leitfragen zu Schliisselaktivitaten:

O Welche Schlosselaktivitaten erfordert Ihr Unternehmen in den verschiedenen Bereichen?

O Welche Aktivitaten fihren Sie selbst aus, bei welchen wollen Sie mit Partnern zusammenarbeiten?
O Wie sieht der Realisierungsfahrplan vor und nach der Grundung aus?

bt




Partnerschaften e _
Manche Aktivitaten werden
ausgelagert und manche
Ressourcen werden aulierhalb
des Unternehmens beschafft.

bt

Leitfragen zu den Schliisselpartnerschaften:

O Wersind lhre Schlisselpartner?
O Welche Schlusselressourcen beziehen Sie von lhren Partnern?

O Welche Schlisselaktivitaten tiben lhre Partner aus?



Leitfragen zur Kostenstruktur:
O Welches sind die wichtigsten mit lhrem Geschaftsmodell verbundenen Kosten?
D Welche Schlisselressourcen und -aktivitaten sind am teuersten?

Kostenstruktur
Die Geschaftsmodellelemente
resultieren in der Kostenstruktur.



Das Potenzial des Canvas....

7102 ©®idNOYO SIDNOD

i
5

Customer
Segments

Relationships |
Channel:

L Customer

[35]
~&

'S] | Revenue
Streams

17
yaee
I

ﬁ», Value

au@V

ey

Activicies
ey
esources

ﬁ K

Key

Parmers
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Structure




Hands on...

Value 2,
Proposition e
~F

Customer
Relationsh ips

Cost
Structure

) Revenue
NY Streams
~




Das Frnancral Canvas. deGUT

Deutsche Griinder- und Unternehmertage

Die deGUT Primare!
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Berliner
Volksbank

Plan Canvas

Wartangenot
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Berliner
Volksbank

Plan Canvas

Wertangetot

79
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13.200

Lautende Kosien
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Berliner
== == VOlksbank

Ist Quartalszahlen

o

S|E|E|s E|E|E(E e

Elaln|u|E|x |8 |E|E

Soll

Ist

Diff.

Soll

Ist

Differenz
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m Berliner
== == VoOlksbank

Plan/Ist Canvas

Werargena
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