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Das Business Model Canvas
als Tool zur Bntwicklung von Geschaftsimodellen

fur BPW - Businessplanwettbewerb

Filmuniversitat Potsdam 07.11.2023



Vorstellung

Thomas Blume

Grundungsberater,
Kulturwissenschaftler, Systemischer Coach, Gestaltpadagoge

15 Jahre Berufs- und Bildungswegberatung
seit 2008 selbstandiger Grundungsberater in Brandenburg.

Schwerpunkte - Beratungen zu den Themen:

« Geschaftsmodell- und Angebotsentwicklung,

« Finanzplanung, Finanzierung, Forderung,

« Grundungsablaufe, Papierkram,

« auch Einbeziehung von Gemeinnutzigkeit fur Sozial- und
Kreativunternenmen

\(ontakt: Blume.Thomas@gmx.de ; 0172 6388379




was haben wir vor?

Cchs Schlagworter zum Seminar \

\_

ldee und Nutzen des Business Model
Canvas (BMC) kennen lernen
Anwendbarkeit fur eigene Ideen prufen
Geschaftsmodell entwickeln

Neue Sichtweisen - Anregungen bekommen
visuell Ideen entwickeln

Vorbereitung einer Businessplanung

Galte heute \

» Businessplan vs. Geschaftsmodell

* Entstehung des BMC

* Hintergrund und Nutzen

« BMC- Elemente und Fragestellungen
» Fokus: Kunden und Angebote
 BMC fur Kreative?

* Anpassungen und Varianten des BMC
» Vorteile und Grenzen des BMC

Eure Fragen und Erwartungen?

/

\_ /




Businessplanung — Msglichkeiten: traditionell

Publikation des BMwWK
@rinderzeiten DF Busivessplan

Ittpsi/ [www.bmwide/Redaktion/DE/Publikatioven/Gruenderzeiten/infoletter-gruenderzeiten-nr-07-businessplanhtml

(Bel Rechvungen unter 250£€ gt es Vereinfacumaen)




Businessplanung als Geschafttsimodell - Entwicklung
BMS‘W@SS V\/\Od@[ CﬁV]\/ﬁS (Beispiel, deutsch, angepasst)

Partner, 7, Ablaufe O Geschéftsfelder go Kundenbeziehung Kundengruppen,
Unterstiitzer, € und Aktivitaten und Angebote  EE und -Nutzen ' Segmente 285
Kontakte
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Kosten 6 Preise @ Umsatze é

http://www.businessmodelgeneration.com
Designed by: Business Model Foundry AG
The makers of Business Model Generation and Strategyzer



http://www.businessmodelgeneration.com/

Kontext: Neue Auforderungen und WMethoden

ﬁ\l ever Umagang mit:

Komplexitat, Kundevorientierung,
Schuelligkeit, Twmovation,
Projektcharakter, Kooperation,
Variabilitat,
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\
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Bild: Innominds.de




Kontext: Neue Wethodew 2. Desigyn Thinkivg
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(Bel Rechvungen unter 250£€ gt es Vereinfacumaen)
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Kontext: Neue Wethodew 2. Desigyn Thinkivg
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aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Osterwalder, A.& Pigneur, Y. (2011). Business Model Generation.
Ein Handbuch fur Visionare, Spielveranderer und Herausforderer. Campus.



Gescthaftsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas




Gescthaftsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas




Angebotsentwickliung
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(Bei Rechnungen unter 250£€ gibt es Vereinfacumgen)
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Gescthaftsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas




Gescthaftsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas




Geschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Kunden und Angebot im Zentrum




aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Baustein 1: Kundensegmente des Unternehmens
Eine Organisation bedient ein oder mehrere Kundensegmente.
Kundengruppen sind Segmente, wenn

* inre Bedurfnisse ein individuelles Angebot erfordern

* sie uber verschieden Kanale angesprochen werden

* unterschiedliche Arten von Kundenbeziehungen entstehen

» sie unterschiedliche Arbeitsformate und Umsatze erwarten lassen.

Leitfragen zur ldentifikation der Kundensegmente:
Wie unterscheiden sich unsere Kunden?

Fur wen I6sen wir ein Problem?

Welche Bedurfnisse haben unsere Kunden?



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Baustein 2: Wertangebote

Mit Wertangeboten (Value Propositions) werden Kundenbedurfnisse befriedigt.
Ein Wertangebot bietet einen Kundennutzen flur ein Kundensegment.

Solche Wertangebote konnen sowohl quantitativ (wie Preis, Kostenreduktion,
Verfugbarkeit oder eine messbare Leistungsfahigkeit) oder auch qualitativ (wie
besonders innovativ oder maflgeschneidert, ein beeindruckendes Design, eine
besondere Marke, besondere Bequemlichkeit etc.) sein.

Leitfragen zur Beschreibung des Wertangebotes des Unternehmens:
Welche Produkte und Dienstleistungen bieten wir in den
verschiedenen Kundensegmenten an?

Welchen Wert liefern wir unseren Kunden?

Wodurch genau losen wir Kundenprobleme?



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Baustein 3: Kanale

Hier wird beschrieben, wie das Unternehmen die Kundensegmente
erreicht und anspricht, um das Angebot zu vermitteln.

Solche Kanale konnen Kommunikations-, Distributions- und
Verkaufskanale sein.

Es konnen z. B. Beruhrungspunkte zum Kunden sein - wie eine
Verkaufsabteilung, eine eigene Filiale oder ein Internetverkaufskanal.

Leitfragen zur Definition der Kanale:

Durch welche Kanale wollen unsere Kundensegmente erreicht werden?
Wie erreichen wir sie am besten?

Welche sind am kosteneffizientesten?

Wie verbinden wir sie mit Routineprozessen der Kunden?



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Baustein 4. Kundenbeziehung

Welche Beziehung hat das Unternehmen mit verschiedenen
Kundensegmenten?

Auf welche Weise werden Kundenbeziehung gepflegt -

wie z. B. personliche individuelle Betreuung, den Aufbau von
Nutzer- oder Online-Communitys, Selbstbedienung

oder automatisierte Dienstleistungen.

Leitfragen zum Verstandnis der jeweiligen Kundenbeziehung:
Welche Art von Beziehung erwartet ein Kundensegment von

uns?

Wofur sollen uns die Kunden wertschatzen?

Welche Arten haben von Beziehungen haben wir aufgebaut?
Wie teuer sind sie?

Wie sind sie in das Geschaftsmodell integriert?



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Baustein 5: Einnahmequellen

Es gibt verschiedene Moglichkeiten, Einnahmequellen zu erschliel3en:
Verkauf von Produkten oder Dienstleistungen,

Nutzungs- oder Mitgliedsgebuhren, Lizenzen etc.

Einnahmequellen sind das Ergebnis den Kunden erfolgreich
angebotener Wertangebote.

Nutzliche Leitfragen:

Fur welchen Wert sind die Kunden bereit zu bezahlen?

Woflr bezahlen sie genau?

Wie bezahlen sie jetzt? Wie wlrden sie am liebsten bezahlen?
Wie stark tragt jeder Einnahmenstrom zur Gesamteinnahme bei?
Wie konnen die Startkosten finanziert werden?



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Baustein 6: SchllUsselressourcen

Schlusselressourcen sind die wichtigsten Wirtschaftsguter, die fur das
Funktionieren des Unternhemens notwendig sind.

Schlusselressourcen konnen physisch (Gebaude, Maschinen, Netzwerke),
finanzielle (Kreditrahmen, Zugang zum Kapitalmarkt)

und immateriell (Marken, Know-how, Patente, Wissen) sein.

Je nach Geschaftsmodell werden unterschiedliche Schlisselressourcen
benotigt. Fur einen Hersteller von Textilwaren sind das Produktionsstandorte,
wahrend es fur ein Beratungsunternehmen das kompetente
Beratungspersonal ist.

Leitfragen fur die Schlusselressourcen:

Welche Schlusselressourcen bendtigt unser Wertangebot?
Welche unsere Vertriebskanale?

Unsere Kundenbeziehung? Unsere Einnahmequellen?



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Baustein 7: Schlusselaktivitaten

Im Unterschied zu den Ressourcen geht es bei den Schlusselaktivitaten um
die Dinge, die im Unternehmen getan werden mussen,
damit das Geschaftsmodell funktioniert.

Also beispielsweise kann dies fur ein IT-Unternehmen die
Softwareentwicklung oder fur eine Marketingberatung die Entwicklung
innovativer Kundenlosungen sein.

Die entsprechenden Leitfragen:

Welche Schlusselaktivitaten benaotigt unser Wertangebot?
Welche bendtigen unsere Vertriebskanale?

Unsere Kundenbeziehung?

Unsere Einnahmenquellen?



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Baustein 8: Schlusselpartnerschaften

Dieser Baustein beschreibt das Netzwerk von Lieferanten und Partnern, die
zum Gelingen des Geschaftsmodells beitragen.

Osterwalder und Pigneur unterscheiden Allianzen zwischen Nicht-
Wettbewerbern und Allianzen zwischen Wettbewerbern, Joint Ventures fur
neue Geschafte oder Kaufer-Anbieter Beziehungen zur Sicherung einer
zuverlassigen Versorgung.

Leitfragen fur diesen Baustein:

Wer sind unsere Schlusselpartner?

Wer unsere Schlussellieferanten?

Welche Ressourcen erwerben wir von unseren Partnern?
Welche Schlusselaktivitaten bringen unsere Partner ein?



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Baustein 9: Kostenstruktur

In diesem Baustein werden jene Kosten beschrieben, die bei
der Ausfuhrung eines Geschaftsmodells anfallen.
Und auch die Kosten zum Start des Unternehmens oder Projektes.

Die entsprechenden Leitfragen:
Welches sind die wichtigsten Kosten in unserem Geschaftsmodell?
Welche Schlusselressourcen und -aktivitaten sind am teuersten?

Welche Startkosten (Vorbereitung/Investitionen) gibt es?
Welche laufenden Kosten gibt es?



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Bedarf (Desirability)

Kriterien

Ich finde potentielle Kunden.

Ich kenne Probleme und Bedurfnisse.

Ich kann sie charakterisieren (Segmente).

Ilch habe Losungen/Angebote fur die Kunden.
Ich finde Wege die Kunden zu beliefern.

Ich finde Wege sie zu informieren und zu
interessieren.



Geschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Value Proposition Canvas — Kunden und Angebot im Zentrum




Geschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Kunden und Angebot im Zentrum:
Kinoganger




Geschattsmodellentwicklung - Busivess WModel Canvas

Kunden und Angebot im Zentrum: Kontext




Geschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Angebotsideen prufen — Kundenfeedback Experimente
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Umsetzbarkeit (Feasibility)

Kriterien

Ich habe notwendiges Wissen, Finanzen, Ausstattung
(oder Ideen dazu).

Ich weil® oder klare was zu tun ist, um zu verkaufen.

Ich finde Lieferanten, Kooperationspartner, Unterstutzer.



BPWC - Stakeholder + Finanzieruvg

ﬂ\lirkmmqﬁmppe \

K Crowdfunding-Plattformen | crowdfunding.de / rf)



https://www.crowdfunding.de/plattformen/

aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Finanzierbarkeit (Viability)

Kriterien

Ich klare was zu bezahlen ist, was die Produkte, Prozesse und
Rahmenbedingungen kosten.

Ich habe Ideen zu Zahlungsflissen und Preisen.

Ich kenne die Praxis und Preise der Branche.

Ich habe Ideen zur Startfinanzierung.



Geschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Finanzierbarkeit

Kosten- und Umsatzplanung, Finanzierungssuche

fordernde
Preise
Stipendien

Ausstellungen { operative

Kataloge q q
AR { stiftungen, private )ﬁ
z B stiftung-stadtkultur de/die-stiftung
stiftungen.org

"y Verzeichnis
https://stiftungssuche.de/ Ji

mbs-foerderung.de regionale Wirtschaft

Bund (Institutionen)

Stipendien
———  HKunstfonds.de
Projektforderung w (bundesebene)
Zusatz zu regional ‘ Kunst und
grof3e Projekte kulturstiftung-des-bundes_de offentliche Forderung Farderu ng
regelmafRige
Projektférderungen hauptstadtkulturfonds_berlin_de

mwfk.brandenburg.de/mwfk/de/kultur/

https://www artports com/wettbewerbe php ‘ regelméRige Ausschreibungen
| Ubersicht




Vertietungen BWMC

/ Bicher von Osterwalder u. Team \

\ https://www.strategyzer.com /
R




Anpassungen Canvas

/Running Lean \
Ash Maurya (2012)




Anpassungen Canvas

ﬂroject Canvas \

Over the Fence




Anpassungen Canvas

@m Canvas \




Anpassungen Canvas
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Canvas




Anpassungen Canvas

ﬁnline Boards \

Beispiel

Auch als Vorlage
auf Whiteboards
wie Miro,
Conceptboard u.a.

N A




aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Vorteile des BMC

 Strukturierte Planung

* Visuelles und kommunikatives Werkzeug

« Fokus auf Kunden, Bedurfnisse und Angebote

* Einbeziehung der Rahmenbedingungen als Unternehmen
* |terative und flexible Arbeit moglich

« Szenarien und Strategien moglich

« Adaptierbar fur verschiedene Projekte und Bereiche



aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Grenzen des BMC

* Vereinfachung versus Tiefe

Rahmenbedingungen (Recht, Arbeitsstandards, Kultur) fehlen
» Erste Hypothesen bleiben bestehen

Skalierung schwer abbildbar

Aussagen uber Finanzen, Finanzierbarkeit eingeschrankt



@eschaftsmodell entwickeln — Trewds einbeziehew
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aeschattsimodellentwicklung - Busivess Wodel Canvas

Links und Quellen

» Businessplan Wettbewerb  https://www.b-p-w.de/

* Plattform Osterwalder u.a. Fokus: Innovation https://www.strategyzer.com/

« Uberblick Crowdfunding Crowdfunding-Plattformen | crowdfunding.de

» Agile Methoden und Gamification Plays-In-Business.com

« Zukunftsinstitut - Trendforschung https://www.zukunftsinstitut.de

« Zschr. Organisationsentwicklung 2014/1 S. 83-88 - Reinhardt Nagel, Werkzeugkiste 38:
Die Business Model Canvas


https://www.b-p-w.de/
https://www.strategyzer.com/
https://www.crowdfunding.de/plattformen/
https://www.plays-in-business.com/
https://www.zukunftsinstitut.de/
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Deine Idee | Dein Konzept | Dein Unternehmen

Hotline: 030/2125-2121
E-Mail: info@b-p-w.de
Internet: www.b-p-w.de
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