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Agenda

• Hinweise zur Hausaufgabe

• Business Model Canvas
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• Beachtet die Formatvorlagen

• Vermeidet ‚Ich‘-Aussagen und Umgangssprache 

Beispiel: 

„Unter der Elektrifizierung (Digitization) verstehe ich den Prozess, …“

 Besser: Unter Elektrifizierung (Digitization) versteht man den Prozess, …

„Er informiert sich selber über verschiedene digitale Möglichkeiten, welche die Transformation möglich machen.“

 Besser: Digitale Motivatoren informieren sich oft aus eigener Motivation über Möglichkeiten,
  die digitale Transformation umzusetzen. 

• Achtet auf Rechtschreibung und Grammatik

• Bei Fragen zum Feedback sendet uns eine Mail!

Hinweise zur Hausaufgabe
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• Beachtet die Formatvorlagen

• Korrekturen nicht (nur) in den Kommentaren vornehemen

• Vermeidet ‚Ich‘-Aussagen und Umgangssprache

 

• Achtet auf Rechtschreibung und Grammatik

Hinweise zur Hausaufgabe

Beispiel: „Unter der Elektrifizierung (Digitization) verstehe ich den Prozess, …“

Besser: Unter Elektrifizierung (Digitization) versteht man den Prozess, …

Beispiel: „Er informiert sich selber über verschiedene digitale Möglichkeiten, welche die 

Transformation möglich machen.“

Besser: Digitale Motivatoren informieren sich oft aus eigener Motivation über 

Möglichkeiten, die digitale Transformation umzusetzen. 
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Welche Tools / Hilfsmittel gibt es die beim Thema 
Business Model Innovation unterstützen können?

Business Model Innovation in der Praxis

?

• Customer Journey Map

• Minimum Viable Product

• Business Model Canvas

• Business Model Innovation Pattern 
Cards

• Customer Experience steht im 

Vordergrund

• ein Diagramm, das die 

unterschiedlichen Phasen der 

Interaktion eines Kunden mit 

einem Unternehmen aufzeigt
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Business 
Model 
Innovation in 
der Praxis

Customer Journey Map



Dr. Andreas Scharf – Business Process Engineering02/11/23

Welche Tools / Hilfsmittel gibt es die beim Thema 
Business Model Innovation unterstützen können?

Business Model Innovation in der Praxis

?

• Customer Journey Map

• Minimum Viable Product

• Business Model Canvas

• Business Model Innovation Pattern 
Cards

„Die erste minimal funktionsfähige 

Iteration eines Produkts, die dazu 

dient, möglichst schnell aus 

Nutzerfeedback zu lernen und so 

Fehlentwicklungen an den 

Anforderungen der Nutzer vorbei zu 

verhindern.“
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Welche Tools / Hilfsmittel gibt es die beim Thema 
Business Model Innovation unterstützen können?

Business Model Innovation in der Praxis

?

• Customer Journey Map

• Minimum Viable Product

• Business Model Canvas

• Business Model Innovation Pattern 
Cards

“a business model is nothing else

than a description of the value a company 

offers to one or several segments of 

customers and the architecture of the firm 

and its network of partners for creating,

marketing and delivering this value and 

relationship capital, in order to generate

profitable and robust revenue streams.”
(Bouwman, Faber, Haaker, Kijl, de Reuver)
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Business Model 
Canvas

• 2008 vom Schweizer 
Unternehmer/Dozent Alexander 
Osterwalder entwickelt

• Ziel: herausfinden, ob sich die 
Umsetzung der neuen Geschäftsidee 
auch aus wirtschaftlicher Sicht lohnt

• Hat sich in verschiedenen Ausführungen 
weltweit etabliert

• Ermöglicht es eine Geschäftsidee zu 
strukturieren und auf Stärken und 
Schwächen zu überprüfen

• Vor allem bei der Existenzgründung 
sehr vorteilhaft, eignet sich aber auch 
bei der Entwicklung und Überarbeitung 
innovativer und disruptiver 
Geschäftsideen

• Erlaubt eine genauere Beschreibung der 
Funktion eines Unternehmens
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Basiert auf neun Blöcken, welche auf einer Leinwand 
(analog oder digital) in fester Form markiert werden 

Abhängigkeiten zwischen den Blöcken werden deutlich

Ideen sollten beweglich sein (Post-Its, evtl. mit Farbcode)

Jeder Block beantwortet eine andere Frage

Business Model Canvas – Wie wendet 
man es an?
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Customer 

Segments

• Wer sind die 

Zielgruppen?

• Wer hat den 

größten Nutzen 

von dem 

Produkt? 
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Customer 

Segments

Value 

Proposition

• Welchen Nutzen 

haben die 

Kunden?

• Das Nutzen-

versprechen des 

Produkts: Arbeit 

erleichtern, 

Neuheit, 

kostengünstiger 

etc.

• Wer sind die 

Zielgruppen?

• Wer hat den 

größten Nutzen 

von dem 

Produkt? 
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Customer 

Segments

Value 

Proposition

Channels

• Wie/wo erfahren 

die Kunden von 

dem Angebot?

• Vertriebsweg, 

After Sales 

Service

• Welchen Nutzen 

haben die 

Kunden?

• Das Nutzen-

versprechen des 

Produkts: Arbeit 

erleichtern, 

Neuheit, 

kostengünstiger 

etc.

• Wer sind die 

Zielgruppen?

• Wer hat den 

größten Nutzen 

von dem 

Produkt? 
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Customer 

Segments

Channels

Value 

Proposition

• Wie/wo erfahren 

die Kunden von 

dem Angebot?

• Vertriebsweg, 

After Sales 

Service

• Welchen Nutzen 

haben die 

Kunden?

• Das Nutzen-

versprechen des 

Produkts: Arbeit 

erleichtern, 

Neuheit, 

kostengünstiger 

etc.

• Wer sind die 

Zielgruppen?

• Wer hat den 

größten Nutzen 

von dem 

Produkt? 

Revenue Streams

• Wo wird das Geld erwirtschaftet?

• Einmalzahlung? Abo? Add-On? ..?
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Customer 

Segments

Channels

Value 

Proposition

Revenue Streams

• Wie/wo erfahren 

die Kunden von 

dem Angebot?

• Vertriebsweg, 

After Sales 

Service

• Welchen Nutzen 

haben die 

Kunden?

• Das Nutzen-

versprechen des 

Produkts: Arbeit 

erleichtern, 

Neuheit, 

kostengünstiger 

etc.

• Wer sind die 

Zielgruppen?

• Wer hat den 

größten Nutzen 

von dem 

Produkt? 

• Wo wird das Geld erwirtschaftet?

• Einmalzahlung? Abo? Add-On? ..?

Customer 

Relationships

• Wie werden 

Kunden 

gewonnen und 

gehalten?
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Customer 

Segments

Channels

Customer 

Relationships

Value 

Proposition

Revenue Streams

• Wie/wo erfahren 

die Kunden von 

dem Angebot?

• Vertriebsweg, 

After Sales 

Service

• Welchen Nutzen 

haben die 

Kunden?

• Das Nutzen-

versprechen des 

Produkts: Arbeit 

erleichtern, 

Neuheit, 

kostengünstiger 

etc.

• Wer sind die 

Zielgruppen?

• Wer hat den 

größten Nutzen 

von dem 

Produkt? 

• Wo wird das Geld erwirtschaftet?

• Einmalzahlung? Abo? Add-On? ..?

• Wie werden 

Kunden 

gewonnen und 

gehalten?

Key 

Resources

• Welche 

Ressourcen sind 

unverzichtbar?

• Menschlich / 

Finanziell / Phys.
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Customer 

Segments

Key 

Resources

Channels

Customer 

Relationships

Value 

Proposition

Revenue Streams

• Wie/wo erfahren 

die Kunden von 

dem Angebot?

• Vertriebsweg, 

After Sales 

Service

• Welchen Nutzen 

haben die 

Kunden?

• Das Nutzen-

versprechen des 

Produkts: Arbeit 

erleichtern, 

Neuheit, 

kostengünstiger 

etc.

• Wer sind die 

Zielgruppen?

• Wer hat den 

größten Nutzen 

von dem 

Produkt? 

• Wo wird das Geld erwirtschaftet?

• Einmalzahlung? Abo? Add-On? ..?

• Wie werden 

Kunden 

gewonnen und 

gehalten?

• Welche 

Ressourcen sind 

unverzichtbar?

• Menschlich / 

Finanziell / Phys.

Key 

Activities
• Was sind die 

wichtigsten Tätig-

keiten, um das 

Geschäftsmodell 

am laufen zu 

halten?
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Customer 

Segments

Key 

Resources

Channels

Key 

Activities

Customer 

Relationships

Value 

Proposition

Revenue Streams

• Wie/wo erfahren 

die Kunden von 

dem Angebot?

• Vertriebsweg, 

After Sales 

Service

• Welchen Nutzen 

haben die 

Kunden?

• Das Nutzen-

versprechen des 

Produkts: Arbeit 

erleichtern, 

Neuheit, 

kostengünstiger 

etc.

• Wer sind die 

Zielgruppen?

• Wer hat den 

größten Nutzen 

von dem 

Produkt? 

• Wo wird das Geld erwirtschaftet?

• Einmalzahlung? Abo? Add-On? ..?

• Wie werden 

Kunden 

gewonnen und 

gehalten?

• Welche 

Ressourcen sind 

unverzichtbar?

• Menschlich / 

Finanziell / Phys.

• Was sind die 

wichtigsten Tätig-

keiten, um das 

Geschäftsmodell 

am laufen zu 

halten?

Key 

Partners

• Wer sind die 

wichtigsten 

Partner?
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Customer 

Segments

Key 

Resources

Channels

Key 

Activities

Customer 

Relationships

Value 

Proposition

Revenue Streams

Key 

Partners

• Wie/wo erfahren 

die Kunden von 

dem Angebot?

• Vertriebsweg, 

After Sales 

Service

• Welchen Nutzen 

haben die 

Kunden?

• Das Nutzen-

versprechen des 

Produkts: Arbeit 

erleichtern, 

Neuheit, 

kostengünstiger 

etc.

• Wer sind die 

Zielgruppen?

• Wer hat den 

größten Nutzen 

von dem 

Produkt? 

• Wo wird das Geld erwirtschaftet?

• Einmalzahlung? Abo? Add-On? ..?

• Wie werden 

Kunden 

gewonnen und 

gehalten?

• Welche 

Ressourcen sind 

unverzichtbar?

• Menschlich / 

Finanziell / Phys.

• Was sind die 

wichtigsten Tätig-

keiten, um das 

Geschäftsmodell 

am laufen zu 

halten?

• Wer sind die 

wichtigsten 

Partner?

Cost Structure

• Was sind die wichtigsten Ausgaben, ohne die die 

Geschäftsidee nicht laufen würde?

• Fixkosten / Variable Kosten / Mengen- 

Verbundvorteile
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Die 5 Phasen des Business Model 
Canvas

• Team bilden → 
Mitglieder aus allen 
Unternehmensteilen

• Prozessplanung

• Ziele Fixieren

Mobilisieren

• Resultat: 
Verständnis der 
Umwelt in welche 
die Geschäftsidee 
eingegliedert werden 
soll

Verstehen
• Entwicklung der 

Geschäftsidee

Design

• Realisierung des 
Modells → Roadmap 
zur Visualisierung 

Implementierung
• Integration des 

neuen 
Geschäftsmodells

Management

Zeitbedarf zur Erstellung kann stark variieren: 

Wenige Stunden bis mehrere Tage
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Business Model Canvas Beispiel
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• Erstellung ist einfach, schnell und (meist) kostenfrei

• Eine Einarbeitung ist nicht nötig, da das Modell intuitiv 
verständlich ist

• Zusammenhänge werden wegen der Visualisierung sofort 
ersichtlich

• Kann beliebig ergänzt werden, ohne an Übersicht zu verlieren

• Kann als Grundlage für den Businessplan dienen

Business Model Canvas - Stärken
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• Ein statisches Model
• Änderungen und Weiterentwicklungen werden nicht betrachtet

• Fokus auf das Unternehmen
• Äußere Faktoren (Wettbewerbssituation, Stakeholder, … ) spielen 

kaum eine Rolle

Business Model Canvas - Schwächen
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• Füllt den Business Model Canvas für Kleine Helden aus. 
Benutzt dafür das bereitgestellte PDF-Template.

Aufgabe 2!
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