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Alles beginnt mit einer ldee!

Grameen Bank



Und dre: ...horen sich manchmal doof an:

Google

Man verkauft Mébel in

Einzelteilen, die der . Ich mach ne |
Kunde dann selbst nach " Suchmasch}e'n, die
Hause transportieren und ROLEX kost auch nix!

zusammenbauen muss!
Ich verkaufe Uhren

einfach so teuer wie

moglich!

Rolex GMT Ice

380.000 Euro !!! Ich lass die Leute
kostenlos uber das

Internet telefonieren!







Und birtte nicht:

IS hoch geheim!
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Aber wie finden wir herauns welche

[deen yw‘f Sthd

heute
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Na, mit dem

Bmf/'heSS/)/Ah.’

innovation

inspiration

fun

Businessplan

© 00 N O

. Executive Summary
. Unternehmensziele und -profil
. Produkt oder Dienstleistung

= 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen
= 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung
= 3.3 Fertigung / Erstellung

. Branche und Markt

*= 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt
= 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
= 4.3 Wettbewerb

. Marketing

= 5.1 Markteintrittsstrategie
= 5.2 Absatzkonzept
= 5.3 Absatzférderung

. Management und Schlusselpositionen
. Realisierungsplanung

. Chancen und Risiken

. 3-Jahres-Planung

= 9.1 Personalplanung

= 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung

= 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung
= 9.4 Liquiditatsplanung

10. Finanzbedarf
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oder wir kombinieren:

new innovation

inspiration
_—=> | Businessplan
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Zweil unterschiedliche Tools

AT = 1. Executive Summary
—n| - IS, - - 2. Unternehmensziele und -profil
J WA = - 3. Produkt oder Dienstleistung
o = = 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen

= 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung
= 3.3 Fertigung / Erstellung
4. Branche und Markt
{L = 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt
= 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
= 4.3 Wettbewerb
5. Marketing
= 5.1 Markteintrittsstrategie
= 5.2 Absatzkonzept
= 5.3 Absatzférderung
& . Management und SchlUsselpositionen
. Realisierungsplanung
. Chancen und Risiken

© 00 N O

. 3-Jahres-Planung
= 9.1 Personalplanung
= 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung
G = 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung
= 9.4 Liquiditatsplanung
10. Finanzbedarf



Was wir heute machen:

inspiration

innovation

fun



Was ist ein Geschaftsmodell?



Def Geschaftsmodell

Ein Geschaftsmodell beschreibt das

Grundprinzip, nach dem
eine Organisation Werte schafft,

m Vvermittelt und erfasst.



Ein Beispiel:
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Xerox @,
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[sources: Henry Chesbrough, photo: life.com]



|sources: Henry Chesbrough, pheto: xerox.com]
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Noch ein Beispiel:

1978




1978

our Flavors!

Lo The road to Euphoria
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Business Modell Canvas




our Flavors!
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Wertangebote z.B.:
Lésen Kundenprobleme Neuheit
und befriedigen Leistung

Kundenbedurfnisses Anpassung an Kundenwiinsche
Die Arbeit erleichtern
Design
Marke/Status
Preis
%, Kostenreduktion

"._\ Risikominderung

\, Verfligbarkeit

‘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. Unterstutzung
Selbstbedienung
\ Automatisierte Dienstleistungen
,  Communitys

Bilder: http://www.benjerry.de/ 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
GrolRhandler

Kanale

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



z.B.:

Verkauf von Wirtschaftsgitern
Nutzungsgebulhren
Mitgliedsgebuhren
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 ,-']"i:' ,”‘
Problemlésung NS

Plattform/Netzwerk “b '




Lernen aber nicht kopieren!

Nicht den Kopleren sondern den

Next Cose Krelteren!
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Welchen Nutzen bringe ich?

Rohstoffgewinnung igu | Eihzelhandel
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Welchen Nutzen bringe ich?

= Grofthandel
Einzelhandel
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Die Wertschopfungskette/Value Chain von Porter

Unternehmensinfrastruktur
Human Resource Managment
Technologie-Entwicklung

Beschaffung

Unterstutzungsaktivitaten

Primaraktivitaten

EXKURS

interne Logistik
Produktion

externe Logistik
Marketing und Verkauf
Service

Kunden



Wertschopfungskette

Wre funktrontert dern Business?

Kopf sehiiz
Kapital

Baw e,
e et

EXKURS



z.B.:
Physisch
Intellektuell
Finanziell

SchlUsselressourcen

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




z.B.:

Optimierung und Mengenvorteil

Minderung von Risiken

Einbeziehung von Ressourcen und Aktivitaten

Partnerschaften ;o
< o
Manche Aktivitaten werden
ausgelagert und manche
Ressourcen werden auBerhalb  /




Kostenstruktur
Die Geschaftsmodellelemente
resultieren in der Kostenstruktur.

z.B.:
Kostenorientiert
Wertorientiert
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Wertangebote

Schltisselaktivitat Lésen Kundenprobleme Kundenbeziehungen
S'C dusr‘:‘_ez II\'” s eg ritt und befriedigen Mit jedem Kundensegment
ind erforderiiche sehritte, um Kundenbedurfnisses werden Beziehungen

das Wertangebot bereit zu stellen. hergestellt und gepflegt.

.

Partnerschaften é'/ ;o . / ‘ﬂ’" .;n}‘ K.undensegmente
Manche Aktivitaten werden A '1\}‘ ¥ - l , Ein .Unter.nehmen
ausgelagert und manche ‘_.b«\“ . " ‘,..*._ bedient ein oder mehrere
Ressourcen werden auBerhalb  / “—L . - - .’:‘74 \-’\;.. Kundensegmente
des Unternehmens be-~hafft. i S ,-,.,v--""&'-

—~ [ SO L

¢ I N

Schlisselressourcen / v \f/ Kanéle
Sie sind die Guter, die 1 J S [ Wertangebote werden

zum Anbieten und den Kunden durch

Bereitstellen der zuvor \Z &/ Kommunikations-,
beschriebenen Elemente Einnahmequellen Distributions-, und
erforderlich sind. Sie sind das Ergebnis von den Verkaufskanale
Kunden erfolgreich angebotenen ~ Unterbreitet
Produkte und Dienstleistungen

Kostenstruktur
Die Geschaftsmodellelemente
resultieren in der Kostenstruktur.



Wertangebote

Schltisselaktivitat L6sen Kundenprobleme Kundenbeziehungen
S.C dus;ei |I\./|§ eg hri und befriedigen Mit jedem Kundensegment
ind erforderliche Schritte, um Kundenbediirfnisses werden Bezishungen

das Wertangebot bereit zu stellen. hergestellt und gepflegt.

Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder mehrere
Kundensegmente

Partnerschaften

Manche Aktivitdten werden
ausgelagert und manche
Ressourcen werden aulierhalb
des Unternehmens be ~~hafft.

&
Schlisselressourcen
Sie sind die Giiter, die 1
zum Anbieten und
Bereitstellen der zuvor
beschriebenen Elemente

Kanale

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

N Kostenstruktur Einnahmequellen h
erforderlich sind. Die Geschaftsmodellelemente Sie sind das Ergebnis von den Verkauf§kanale
resultieren in der Kostenstruktur. Kunden erfolgreich angebotenen ~ unterbreitet

Produkte und Dienstleistungen









Fallbeispiele:
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Mobilitat

Valwe ey Customer ) Customer .
Propoettion ‘\b Relacionsh ips ,‘Z Segments ﬁ

Pers.

Betreuwer Business
obrlitat Reder
Automatisiert

[nternet
El'yehe S/\ops‘
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Marke

Menschen
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Old school ...

Customer )
Relarionsh ips __Z

Banken sl f el
Markef/'hj ersontic

and W ohlbhabende
Vertrieb

-r

Fabriken

Rohstoffe

und Frrmen

E/'yehe SAOPS

Verkaufsstellen

Verkant

Leasing




Business Model Canvas
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Business Model Canvas

Value proposition







Der Anfangspunkt ...

Key Key N Valee ey Customer Customer ]"‘
Parmers Actlvities ¥ Qi Proposition .\i Relarionships Segments ’i
Key ‘. Channels ; 7
Resources (\‘.'1\. U
-
Cost Revenue ‘-I—e*
Structure <& Streams a
\.! L=




Der Anfangspunkt ...

Key e | Key 5‘) Valee ey Customer ) Customer ').
Parmers & Activities 3 Propoeition ‘\5 Relarionships e Segments i i
Key \‘, Channels 7 7‘
Resources S w&/
Cost = Revenue ~f—-;\~
Structure <<= & | Streams | L




Der Anfangspunkt ...

Key Key J“‘) Valee ey Customer ) Customer ").
Parmers Activities - Proposition \0 Relacionships ‘-ﬁ Segments ‘ ‘
Key \‘) Channels 7 7‘
Resources ol - d
Cost = Revenue L
Structure = £ | Streams ‘ L

¢




Die Anfangspunkte ...

Key Key J“‘) Valee ey Customer ) Customer ").
Parmers Activities - Proposition \0 Relacionships ‘-ﬁ Segments ‘ ‘
Key \‘) Channels 7 7‘
Resources ol - d
Cost = Revenue L
Structure = £ | Streams ‘ L

¢




Der Anfangspunkt ...

Key 7 ::" Key Q Value . ! by o Custamer ) Customer :'))
Parmers & Actlvities ¥ Proposition & & Relarionships e Segments ii
Chann Sy

Cost 2 Reven S
Structure <$Eon reams ‘




Wer ist deine Zielgruppe?

Persona:




Blue Ocean Strategie

Eleminieren Aufstocken

Reduzieren Erzeugen
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Ein Beispiel von SAP University Alliances

(Design Thinking)

incubator for the Third World
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ERESANALYSE -

— WETTEE

CESETZLICHE TRENDS

TECHNOLCGIETRENDS o

LIEFERANTEN UND
ANDERE TEILNEHMER DER o
WERTSCHOPFUNGSKETTE

STAKEHOUDER e

WETTBEWERSER BRANCHEN-

(ETABUERTE) o

KRAFTE

NEUEINSTEICER =
(REBELLEN)

ERSATZPRODUKTE UND
-DIENSTLEISTUNGEN

GLOBALE MARKTEEDINGUNGEN

— VORALSSCHAL)

i % KULTURELLE TRENDS

KAPITALMARKTE

ANDERE RESSOURCEN

= MAKSOCKONOMIE ~

Marktanalyse

GESELLSCHAFTLICHE UND

¢ SDZIOOKDNOMISCHE TRENDS

MARKTSEGMENTE

WUNSCHE UND
“  ANFORDERUNGEN

& MARKTASPEKTE

Y WECHSEHLKOSTEN

UMSATZATTRAKTIVITAT

© WIRTSCHAFTLICHE INFRASTRUKTUR

¥ WIRTSCHAFTSGUTER UND

ISAIYNYI» RVY



Business Model Canvas

Schlissel- Kunden-
L aktivitdten L beziehungen
Schlussel- Wertangebote | — Kunden-
partner segmente
s |
chliissel Kanle
ressourcen
b
f
Kostenstruletur Einnahmequellen
e — ——

) AV ousine 35~ odelgenerat on.co™




Wertangebote z.B.:
Lésen Kundenprobleme Neuheit
und befriedigen Leistung
Kundenbedurfnisses Anpassung an Kundenwtiinsche
Die Arbeit erleichtern
Design
Marke/Status
Preis
Kostenreduktion
% Risikominderung
y, Verflgbarkeit
‘Anwenderfreundlichkeit

N

Leitfragen zum Wertangebot:

Welches Frocukt, welche Dienstleistung biaten Sie an?

Welche Produkt- und Dienstleistungspakate bieten Sig ihrem Kundensegment an?
Welche Kuncenbedurfnisse erfullen Sie?

Welche Probleme helfen Sie durch Ihr Procukt/Ihre Dienstleistung zu lésen?

Was genau ist der Kundennutzen?

0

D0DODD



Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder mehrere
Kundensegmente

z.B.:
Massenmarkt
Nischenmarkt

Leitfragen zu den Kundensegmenten:
O Wer sind lhre wichligslen Kunden?

D Wie ist der Markt strukturiert?

D Wersind die wichtigsten Wettbewarber?



Kundenbeziehungen

Mit jedem Kundensegment
werden Beziehungen
hergestellt und gepflegt.

z.B.:

Individueller pers. Unterstltzung

Selbstbedienung

Automatisierte Dienstleistungen
Communitys

Leitfragen zu Kundenbeziehungen:
O Welche Artvon Beziehung erwarten Ihre einzelnen Kundensegmente?

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



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

/I = ' = v - 5 :
o | ' \_f,J Kanale
1 s Wertangebote werden

den Kunden durch
Kommunikations-,

Leitfragen zu den Kanalen: oistributions-, und
i Verkaufskanale
0 Uberwelche Kommmunikations- und Vertrichskanale wollen Sie thre Kunden erreichen? unterbreitet

O Wie koslenintensiv sind sie?
© Wie konnen diese Kanale in lhr Unternehmen und in Ihre Kundenabldufe integriert werden?



Leitfragen zu den Einnahmequellen:

D Wiesienl die Finanzierune aus, uch bevor Urnsdlze aus Kundeneinnahmen eenerer! werden?

D Wasdarfdas Produkt und/oder die Dienstleistung maximal kosten? Welchen Betrag sind Ihre Kunden
berait zu zahlen?

D Wieviel trigt jede Finnahmequelle zum Gesamtumsatz hei?

—
-

z.B.:

Verkauf von Wirtschaftsgutern _

Nutzungsgebiihren Einnahmequellen
Mitgliedsgebiihren Sie sind das Ergebnis von den
Verleih/Vermietung/Leasing Kunden erfolgreich angebotenen
Lizenzen Produkte und Dienstleistungen

Maklergebuhren
Werbung




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

z.B.:
Produktion 7"‘ ;

Probleml6sung £ NG

Plattform/Netzwerk

1
Leitfragen zu Schlisselaktivitaten:
©  Woelche Schlisselaktivititen erfordert thr Unternehmen in den verschiedenen Bereichen?
© Welche Aklivitalen lahren Sie selbst aus, bei welchen wollen Sie mil Partnern zusarnmenarbeiten?
© Wie sieht der Realisierungsfahrplan vorunc nach der Lrindung aus?




z.B.:
Physisch
Intellektuell
Finanziell

SchlUsselressourcen

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

Leitfragen zu Schlusselaktivitaten:

O  Welche Schlisselaklivitalen erlorder! The Unternebmen in den verschiedenen Bereichen?
O Welche Aktivitaten fuhren Sie selbst aus, bei wealchen wollen Sie mit Partnern zusammenarbeiten?
D  Wie sienht der Realisierungsfzhrplan vor und nach der Crundung aus?



z.B.:

Optimierung und Mengenvorteil

Minderung von Risiken

Einbeziehung von Ressourcen und Aktivitaten

Partnerschaften é./
Manche Aktivitaten werden
ausgelagert und manche
Ressourcen werden auBerhalb  /
des Unternehmens beschafft.

\
\-

Leitfragen zu den Schliisselpartnerschaften:

© Wersind lhro Schlasselpartner?
D Welche Schlusselressourcen beziehen Sie von lhran Partnarn?
D Welche Schliisselaktivitaten iihen lhra Partner aus’



Leitfragen zur Kostenstruktur:
O  Welches sind die wichtigsten mit Ihrem Leschaftsmodell verbundenen Kosten?
O Welche Schlusselressourcen und - aktivitaten sind am teuersten?

Kostenstruktur z.B.:
Die Geschaftsmodellelemente Kostenorientiert
resultieren in der Kostenstruktur. Wertorientiert



Das Potenzial des Canvas....
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Resources s
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Propoettion T

Customer
Relacionships
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Cost
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Forderkriterien fir Untermnehmen der Kreativwirtschaft

= wrtschatdikhe Tragfarigkest des Gescrarterxdells (€ste Umsatze)
> kankretes Alleirste urgsmerkmal

= hrmsative Fogenleistung i ime sicenen Urherneknor erfolgen)
= gichtares Wachstumsactenzial

> urtesneamerisches Foterziel der har 3¢ nden “ersanen

-

Forderkriterien fur weitere Unternehmen

= die Careits Lmsatze aus de” vamarktung von F-odukten cde” Diencstleistuigan €rzie er
> kankretes Vorhakber car Intarrationeg isierunq cder der Q-0a1iset on eirer Jnterrehmensni

|

Mdgliche Coaching=Themen

Bus nassplan erstellen oder optimisren

> FnZnzplanunc entwickeln

= Wachstum sieigern

= Marketingstrategie erarheiter

~ Vertnicbsideer entwickeln

> Unterrenmar oder GescrdMsmodella nternationalisieran
= Cantrallingsystem aufhaer

Crganisationsst-uktur verbessern

Nactrolge sicterr

v

v
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