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Business Model Canvas

Business Model Canvas - Geschaftsmodelle
visualisieren, strukturieren und diskutieren

Das Business Model Canvas (BMC) ist ein Framework fur die Visualisierung von Geschaftsmodellen.

Vorteile des Business Model Canvas
Das BMC bietet Dir eine Struktur fUr den Aufbau von Geschaftsmodellen.

Vorteile:

* Der abstrakte Begriff “Geschaftsmodell” erhalt einen konkreten Rahmen.

* Die Arbeit mit Haftnotizen zwingt alle Beteiligten dazu, “auf den Punkt” zu kommen.

* Dein Geschaftsmodell ist auf einer Seite dargestellt und es fallt leicht, Potenziale zur Entwicklung
zu entdecken.

* Der Kunde ist stets im Mittelpunkt.

Bendtigte Materialien und Unterstiitzung

« Haftnotizen, Stifte

* BMC Template in DIN AO, A1, A2 oder A3

* Fldchen / Wande zum Aufhangen des Canvas
* 2 bis 4 Stunden Zeit

* Die Vorlage mit den jeweiligen Fragestellungen, um die einzelnen Themenfelder gut ausfullen zu kénnen.

Das Business Model Canvas kann nun befullt werden. Im Rahmen eines Workshops oder auch
alleine. Wichtig ist es, das Geschaftsmodell anschliel3end zu erldutern und zu erklaren.

Dies kann mit Freunden, Kollegen, Geschaftspartnern oder im Rahmen einen Workshops passieren.
Uber die Diskussion Uber das kiinftige Geschaftsmodell werden die Optionen und die Wege klarer
und strukturierter.

-> Drucke Dir dazu die dritte Seite dieses PDFs zweimal aus.
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BUSINESS MODEL CANVAS

Schlusselpartnerschaften WQ‘

Wer sind unsere Schllsselpartner?
Wer sind unsere Schllssellieferanten?

Welche Schlisselressourcen kommen
von Partnern?

Welche Schlisselaktivitdten kommen
von Partnern?

Vorteile von Partnerschaften:
* Verbesserung der Leistung,
Einsparung von Aufwand und Kosten

« Verringerung von Risiken und
Unsicherheiten

* Zugang zu Ressourcen und Leistungen

Schlisselaktivitaten @

Welche Schlisselaktivitaten erfordern
unsere ...

* Nutzen-Versprechen?

« Vertriebs- und Kommunikations-Kanale
» Kunden-Beziehungen?

* Einnahme-Quellen?

Kategorien

* Produktion

* Problemldsung

* Plattform/Netzwerk

Schlisselessourcen

420

Welche Schlusselressourcen benétigen
wir flr unsere ...

+ Nutzen-Versprechen?

+ Vertriebs- und Kommunikationskanéle
* Kunden-Beziehungen?

+ Einnahmequellen?

Ressourcen-Arten
* Produktionsmittel

* Wissen (Patente, Markenschutz,
Urheberrechte, Daten)

« Personal
« Finanzen

Kostenstruktur $\

Welches sind die wichtigsten Kosten in unserem Geschaftsmodell?
Welche Schlisselressourcen sind besonders kostenintensiv?
Welche Schlisselaktivitdten sind besonders kostenintensiv?

Ist unser Geschaftsmodell eher ...

+ Kostenorientiert (geringe Kosten, geringes Preis-Leistungs-Versprechen, maximale Automatisierung,

extensives Outsourcing)

* Nutzenorientiert (Nutzen-Angebot im Vordergrund, Premium-Nutzen-Versprechen)

Beispiele fiir Kosten-Arten:

« Fixkosten (Lohne, Mieten, Betriebsmittel)

« Variable Kosten

« Kostenersparnis durch Masse (z.B. Einkauf, Produktion)

+ Kostenersparnis durch Synergieeffekte

Werteangebote T
Welchen Nutzen bieten wir dem
Kunden an?

Welches Kunden-Problem helfen wir
zu losen?

Welches Produkt- bzw. Leistungspaket
bieten wir welcher Kunden-Art an?

Welche Kunden-Bedirfnisse
befriedigen wir?

Eigenschaften

* Neu

* Leistungsstark
+ Kundengerecht
* Arbeitserleichterung
* Design

* Marke/Status

* Preis

+ Kostenglinstig
* Risikoarm

« Verfugbar

* Nutzerfreundli

Arten
« Verkauf

+ Abonnement

* Lizenzen

* Werbung

[]
Kundenbeziehungen Kundensegmente g

Wem bieten wir einen Nutzen an?
Wer sind unsere wichtigsten Kunden?
* Massenmarkt

+ Nischenmarkt

* Marktsegment

+ Verschiedene Marktsegmente

+ Vielseitige Plattformen

Welche Art von Kundenbeziehung erwarten die
verschieden Kunden von uns?

Welche haben wir bereits geschaffen?
Wie passen sie zum Rest des Geschaftsmodells?

Welche Kosten verursachen sie?

Beispiele

« Personliche Unterstutzung

« Hilfe zur Selbsthilfe

+ Automatisierte Dienstleistungen
* Commu S

« Kreative Partnerschaft

Kanadle J»=d@,

Uber welche Kanéle wollen unsere Kundenn erreicht werden?

Wie erreichen wir sie jetzt?

Wie funktionieren diese Kandle gemeinsam?

Welche funktionieren am besten?

Welche sind besonders kostengtinstig?

Wie kénnen wir sie mit typischen Kundenaktivitaten in Berthrung bringen?

Kanal-Phasen

1. Aufmerksamkeit: Wie kénnen wir Aufmerksamkeit fir unser Unternehmen und seine Angebote erzeugen?

2. Bewertung: Wie helfen wir unseren Kunden dabei, die Nutzen-Versprechen unseres Unternehmens zu bewerten?
3. Kauf: Wie erméglichen wir es Kunden, bestimmte Produkte und Leistungen zu kaufen?

4. Vertrieb: Wie liefern wir unser Nutzen-Versprechen an den Kunden?

5. Nach dem Kauf: Wie betreuen wir die Kunden nach dem Kauf?

Einnahmequellen

Fur welchen Nutzen sind unsere Kunden bereit, Geld auszugeben?

Welchen Anteil haben die jeweiligen Einnahmequellen an den
gesamten Einnahmen?

» Nutzungsgebihr

* Verleih/Vermietung/ Leasing

Wofiir geben sie es derzeit aus?
Wie bezahlen sie derzeit?
Wie wirden sie lieber bezahlen?

Variable Preise

* Verhandlungssache
« Ertragsabhangig

» Marktabhangig

Feste Preise

* Listenpreis

+ Abhéngig von den Produktionskosten
» Anhéangig vom Kunden-Segment

+ Abhéngig von der Menge

+ Vermittlungsgebuhr
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BUSINESS MODEL CANVAS

Schlisselpartnerschaften WQA Schlisselaktivitaten @ Werteangebote wm Kundenbeziehungen Kundensegmente ”

Schliisselressourcen g
Kanéle »=dg

Kostenstruktur ‘\ Einnahmequellen

REALJAB

Das LAB fir Grinderinnen und Unternehmerinnen

a@ﬂmm_ac._m_bum a@ﬁmm:mvwa_bum real-lab.de




Folge 10, Ubung Il

Der Truffelkompass -
Sustainable Business
Canvas

Fur das Sustainable Business Model wurden die Bausteine Vision und Mission, Wettbewerber und
relevante Stakeholder hinzugefliigt. Kundenbeziehungen, -segmente sowie Vertriebs- und Kommuni-
kationskanale wurden zum Baustein Kunden zusammengefUugt (siehe Abbildung auf der néichsten Seite).

Bevor das Sustainable Business Model zum Einsatz kommit, sollten Sie bereits Ihre Geschaftsidee und
Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung definiert haben. AnschlieBend kénnen Sie das Model nutzen, um
ein nachhaltiges Geschaftsmodell zu entwickeln. Versammeln Sie dazu Ihr Team und legen Sie los!

Schritt 1: Erstellen Sie zunachst ein Raster mit den neun Bausteinen oder greifen auf die Abbildung
zuruick.

Schritt 2: Uberlegen Sie sich die Vision sowie die Mission Ihres Geschaftsmodells. Diese Definition ist
der Entwicklung eines Geschaftsmodells vorangestellt. Die Vision konzentriert sich darauf, welches
langfristige Ziel Sie verfolgen. Wofur soll Ihr Unternehmen in Zukunft stehen? Die Mission leitet sich
aus der Vision ab und legt den Zweck |hres Unternehmens fest. Welche Werte und Standards sollen
verfolgt werden?

Schritt 3: Mit dem Sustainable Business Model Canvas kdnnen Sie dann Uberpruafen, ob die
Definitionen von Vision und Mission den Leitgedanken Nachhaltigkeit widerspiegeln. Fragen dazu
sind unter anderem: Welche Rolle soll soziale Nachhaltigkeit spielen?, oder: Welchen Beitrag soll Ihr
Unternehmen in den nachsten funf Jahren leisten um die Nachhaltigkeitsziele zu erreichen? Alle Ele-
mente des Geschaftsmodells die Sie in den folgenden Bausteinen erarbeiten, mussen mit der Vision
und Mission abgeglichen werden.

Schritt 4: Gehen Sie anschlieBend die Felder der Bausteine eins bis neun der Reihe nach durch. Zu
den einzelnen Bausteinen gibt es unterschiedliche Leitfragen. Beim Sustainable Business Model
Canvas werden dabei Fragen aus dem klassischen Model durch nachhaltigkeitsspezifische Fragen
erganzt.

Schritt 5: Haben Sie alle Felder befUllt, GUberprufen Sie, ob die Notizen mit Ihrer Vision und Mission
vereinbar sind. Wiederholen Sie diesen Schritt solange, bis Sie mit dem Ergebnis zufrieden sind und
alle Bausteine den Nachhaltigkeitsgedanken aufgreifen.

Schritt 6: Verschriftlichen Sie die Erkenntnisse. Das Resultat ist ein Dokument, das ein koharentes
Geschaftsmodell enthalt. Damit Sie dieses umsetzen konnen, bendtigen Sie noch weitere Planung,
beispielsweise einen Finanz- und/oder Businessplan. Das Sustainable Business Model Canvas liefert
Ihnen die Basis dazu und eine Grundlage fur Entscheidungen.

. . X Von Unternehmerinnen
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Sustainable Business Modell Canvas

Gemeinsam digital

Vision & Mission
Partner Aktivitaten Nutzenversprechen Kundschaft Wettbewerber
Wer unterstiitzt Welche Aktivitaten sind Welchen Wert hat lhr Wer sind lhre Wer sind lhre
Sie? notwendig, um Ihr Produkt fiir Kundinnen? Kundinnen? Wettbewerber?
Mutzen-versprechen zu
erzielen?
Ressourcen Relevante
Stakeholder
Welche Ressourcen
sind notwendig, _ .
urn Thr Nutzen- Welche mf.uvm: sind fir
das Geschaftsmodell
versprechen zu
_ relevant?
erzielen?
Kostenstruktur des Geschaftsmodell Ertragsmodell
Welche Kosten entstehen in diesem Welchen Ertrag wollen Sie erzielen und wie
Gesamtprozess? soll das Preismodell gestaltet sein?

Quelle: Mittelstand-Digital Zentrum Berlin



