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Guido Wegner

Senior Firmenkundenberater
GrunderCenter Berlin

- gelernter Bankkaufmann

- Studium Betriebswirtschaftslehre an der TU
Berlin

- FUhrungsaufgaben in verschiedenen
Funktionen bei der Berliner Volksbank

« 2006 Aufbau des 2006 GrunderCenter
Berlin

- Dozent, Juror und Finanzierungsspezialist in
der Berlin-Brandenburger Grunderszene.
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Vlioodel (erteratiorn
& Lean Startap

Steve Blank

Consulting associate professor at Stanford
University, lecturer and National Science
Foundation, principal investigator at the University
of California at Berkeley and Columbia University.

Eric Ries

Silicon Valley entrepreneur and author
recognized for pioneering the lean startup
movement. Entrepreneur in Residence at Harvard
Business School. IDEO Fellow




DefinitionBusiness Mooel

Ein "Geschaftmodell” beschreibt “ememmo« e
die Grundprinzipien, wie eine e S\eé\np‘odum /
@ aufe ernehmen
Unternehmen \Wert schopft, VAT o EnanderesUeTET
e oder die (End-konsY

liefert und sichert e ution

Geht es um eine bestimmte Zielgruppe ?

Wie Vverdienene Sie Geld damit ?
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Example: Apple iPod / iTunes Business Model
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Business Model Canvag fiir Grinder

Dynamisches und kreatives visuelles Tool, das
zeigt, wie das Unternehmen funktioniert

Rahmen fur Hypothesen, die dann am Markt
durch Kundenfeedback getestet werden

Jede Idee hat viele verschiedene
Szenarien fur die Umsetzung

Handlungsorientiert

Prototyping : Show don't tell
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Buginess Plan Business Model Generation /

<>
Learn Startup
25 + Seiten als statisches lineares Dokument, > Eine dynamische und kreative Visualisierung, die zeigt. wie
das die Geschaftsidee und die geplanten das Unternehmen funktioniert
Ergebnisse beschreibt
’ 5 Beschreibt Schlusselhypothesen zum
Evidenzbasiere Planung - Daten und > Wertschdpfungsprozess, die dann in Kundengesprachen
Fakten stammen oft aus aus der
3 getestet werden
Sekundarforschung
Beschreibt detaillierte / komplette > Prototyping und agile Entwicklung
Produktentwicklungsprozesse
(Technologieentwicklung)
Auf die Entwicklung von Finanzierung «> Auf die Entwicklung von Kunden
ausgerichtet ausgerichtet
Spricht tiber die Zukunft > Handlungs- und Jetzt-orientiert ... Initiiert

‘Learning by doing”

@ Nail it - then scale it

Zuerst ein tragfahiges Geschaftsmodell entwickeln, und dann den Businessplan schreiben!
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Kompetenzen & < " Wer sind unsere

Ressourcen ergdnzen ? wichtigsten Kunden ?
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Welche Kosten entstehen W . e Wir kommt unser Angebot  denkbar?
e debet 3 as brauchen wir dafiir ? 2um Kunden ? Bzw.

umgekehrt?
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GUT

Messe zum Grinden

4
NOCh Qﬁéue Frayen . und Unternehmen
Herzlichen Dank!

Guido Wegrer

Neichste Schritte firs Grinden mit dem Business Model Canvas:

GRUNDE = = . "
i - m Berliner Coaching .. - Ulrike MuILer oy
2023 VO"(Sbank BON US @ Unternehmensentwicklung

R Business Team www.ulrikemueller.eu
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