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Geschaftsmodellinnovation



Was haben diese Unternehmen gemeinsam? ibi

GRUNDIG

Quelle: AEG, Grundig, Kodak, Quelle, Schlecker, 2024



Was haben diese Unternehmen gemeinsam? ibi

amazon

Uber

Quelle: amazon, airbnb, amazon, apple, netflix, Uber, 2024



Innovationspotenzial durch Gechaftsmodellinnovation

Inncvations: Zusétzliches Innovationspotenzial
Potential durch Geschaftsmodellinnovation

Geschaftsmodell
Innovation

Prozess Innovation

Produkt Innovation

Quelle: Gassmann, O.; Frankenberger, K. & Choudury, M., 2021

Zeit
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Ilhr Unternehmen entwickelt sich nicht geradlinig ibi

Quelle: unsplash.com/Vince Kowalski/CDC; pixabay - Tafel, Schultafel, Wirtschaft. Kostenlose Nutzung.
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Business Model Canvas
(BMC)



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Business

Model = s =l
= Business Model Generation von Osterwalder & Pigneur (2008) G_(_.._l.’l“t’:l.‘z}_ttoﬂ T
= Geschéaftsmodelle sollen unbefriedigte, neue oder verborgene Kundenbediirfnisse erfiillen, “ES BRI e

= Ermoglicht eine gemeinsame Sprache fiir die Beschreibung, Darstellung, Bewertung sowie Anpassung von Geschaftsmodellen,

Bewusste Verdnderung bestehender & Schaffung neuer Geschaftsmodelle, die Kundenbediirfnisse auf eine neuartige und bessere Art und
Weise befriedigen,

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Business
Model | N
Generation “=/ - ¢

= Konzentration auf einzelne Elemente, eine Kombination verschiedener Elemente

oder Konzentration auf das gesamte Geschaftsmodell,

= Schaffung eines Wettbewerbsvorteils durch Differenzierung,

= Nicht an der Vergangenheit oder am Wettbewerb orientieren:

= keine Imitation, kein Benchmarking,

= ,Nutzen stiften und Umsatze generieren”;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

= Business Model Generation von Osterwalder & Pigneur, 2010

= Ein Geschaftsmodell umfasst 9 Bausteine:
= Wertangebote bzw. ,Verkaufsargumente” (Value Propositions)
= Kundenbeziehungen (Customer Relationships)
= Kandle (Channels)
= Kundensegmente (Customer Segments)
= Einnahmequellen bzw. Umsatzstrome (Revenue Streams)

= SchlUsselpartner (Key Partnerships)

= Schlusselaktivitdten (Key Activities)

= Schlisselressourcen (KeyResources)

= Kostenstruktur (Cost Structure)

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Business Model Canvas

auf Deutsch

Schliisselpartner (T ’Z‘ Schh‘isselaktiviiﬁimﬁ Wertangebgt ;‘.f'”‘ KuudeubeziehuﬂgenQ Kundensegmente

%
<
5 3
& 2

B PEE—— e
@llh‘isselrcssourwn é 4 Kandile g
3 & “@

J]

5‘}5[ %a
9 8,
$ o%
& %
& 2

-$ -

Kostenstruktur /=" M Einnahmequellen Q(
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Quelte: www.businessmodelgeneration.com Deutsche Ubersetzung: Elbnetz.com

Quelle: www.businessmodelgeneration.com, deutsche Ubersetzung: Elbnetz GmbH (2016)



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Wertangebote

= Wie I6se ich Kundenprobleme?

= Wie befriedige ich Kundenbedirfnisse? S ——
= Bilindel von Eigenschaften;

= Fir bestimmtes Kundensegment Mehrwert bieten;

= Beispiele:
= Neuheitsgrad, Leistungseigenschaften, Individualisierung,
= getting the job done”, Design, Marke,
= Preis, Kostenreduzierung, Zugang,

= Bequemlichkeit, Risikoreduzierung;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Business Model Canvas

Kundenbeziehungen

= Bestehen mit jedem Kundensegment; e e T

= Beschreibt die Art der Beziehung zu jedem einzelnen Kundensegment;

= Beispiele:
= Personlicher Kontakt,
= Selbstbedienung,
= Automatisierter Service,
= Plattformen,

= Co-Creation;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Business Model Canvas

& & e T
Kanidle
"@ Kanile [

C———— e G—— —======00080

= Wertangebote werden durch Kommunikations-, Distributions- und Vertriebskanéle “transportiert”;
= Beispiele:

= Eigene Kandle vs. Externe Kanile,

= Direkt vs. Indirekt;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Husiu‘t.“ ‘Model Canvas . i
e G2 [P O 4g ,,,,,,,,,,,,,,, A
Kundensegmente

F—— e t—— ——====-=00080

= Definiert die unterschiedlichen Personengruppen, die ein Unternehmen ansprechen mochte;
= Es gibt unterschiedliche Arten von Segmenten:

= Massenmarkt,

= Nischenmarkt,

= Segmentiert,

= Diversifiziert,

= Multi-sided platforms;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Business Model Canvas

Einnahmequellen

= Umsatzstrome entstehen dann, wenn die Wertangebote erfolgreich an den Kunden vermittelt werden;

= Beispiele:
= Verkaufserlose,
= Nutzungsgebiihren,
= Miete,

= Lizenzgebihren;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Kundensegmente )

Schliisselaktivitaten

= Die wichtigsten Aktivitaten, die ein Unternehmen tun muss, damit das Geschaftsmodell funktioniert;

= Beispiele:
= Produktion,
= Forschung,

= Plattform bieten;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Kundensegmente )

Schliisselressourcen

F—— e t—— ——====-=00080

= Schlisselressourcen sind die wichtigsten Bestandteile des Unternehmens, um die zuvor beschriebenen Elemente
anbieten zu kdnnen;

= Beispiele:
= physisch,
= intellektuell,
= human,

= finanziell;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Schliisselpartner

F—— e t—— ——====-=00080

= Das Netzwerk an Lieferanten und Partnern, das fir die Funktionsweise des Geschaftsmodells notig ist;

= Einige Aktivitaten kénnen ausgelagert sein;

= Beispiele:
= Optimierung und Skaleneffekte,
= Risikoreduzierung,

= Einkauf von bestimmtem Know-how (Dienstleister, Agenturen etc.);

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie analysiere ich ganzheitlich mein Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Kostenstruktur

= Einzelne Bestandteile eines Geschaftsmodells begriinden eine Kostenstruktur;

= Sie beschreibt alle Kosten, die durch den Betrieb eines Geschaftsmodells entstehen;

= Beispiel:
= Kostengetrieben, wertorientiert,
= Fixkosten, Variable Kosten,

= GroReneffekte, Verbundeffekte;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010
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Geschaftsstrategien



Welche Geschaftsstrategien sind fiir mich relevant? 19
: DI
Wettbewerbsstrategien nach Porter

hoch
Nische
Differenzierung
©
5
= Nische
t=
2 :
i vy
] Gefahrliche
Strategie
RN Preis hoch

Quelle: Eigene Abbildung in Anlehnung an Porter (2013)



Dauerhaft
profitable
Mehrwerte




ibi Dem Kundennutzen
auf der Spur




W startseite

Tagesschau
@TagesschauVorZ

Schlagzeilen vor 2(
nachhallen. Das ist
Zuschauers und ke
der @Tagesschau-

® Hamburg
4 e e

Folgen )
@TagesschauVor20 LA

[9.10.98] Immer mehr Blicher werden Uber
das Internet gekauft, 1998 schon flr etwa 70
Mio DM. Der Onlinehandel habe, laut
Borsenverein des deutschen Buchhandels,
aber eine andere Kundenstruktur und werde
dem traditionellen Handel nur beschrankt
schaden.

-

» Buchhandel
im Internet

LT

nt? Anmelden -




Wie entwickle ich dauerhaft profitable Mehrwerte?
Dem Kundennutzen auf der Spur — auch der Handel muss Zusatznutzen schaffen

+Zusatznutzen
emotional und sozial

+Zusatznutzen

von Produktbegleitenden

Dienstleistungen

= Sozialer Nutzen

=" Emotionaler Nutzen

= Prozessbezogener Nutzen
= Okonomischer Nutzen

= Funktionaler Nutzen

iy

30



Wie entwickle ich dauerhaft profitable Mehrwerte? ibi

Blue-Ocean-Strategie

Business Model Canvas

Scactporner 52 | Seutascobriton s B Wertngevore (Ml Kundenbesishungen ) |

Wertangebote schaffen

= Strategie zur Entwicklung innovativer Geschaftsmodelle; — [&

= Anwendungsbeispiel: Repositionierung durch New-Market Disruption
= Verdanderung bestehender Leistungsattribute,
= Hinzunahme neuer Leistungsattribute,
= Nische besetzen (vgl. Differenzierungsstrategie nach Porter),

= Einfacher und leichter zu handhaben, haufig ginstiger.

= Neue Nachfrage durch ,,Nonconsumers” schaffen:

= Kaufen traditionelle Produkte nicht bzw. eher selten;

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010



Wie entwickle ich dauerhaft profitable Mehrwerte?

Blue-Ocean-Strategie

Wertangebote schaffen

Red-Ocean-Strategie vs. Blue-Ocean-Strategie

Red Ocean Strategie Blue Ocean Strategie

Konkurrieren in bestehenden Markten

Schaffe bisher unbetretene Markte

Besiege den Wettbewerb

Mache den Wettbewerb bedeutungslos

Schopfe die bestehende Nachfrage aus

Schaffe und erobere neue Nachfrage

Positioniere dich erfolgreich im Wert-Kosten
Zielkonflikt

Breche den Wert-Kosten Zielkonflikt auf

Richte alle Unternehmensaktivitaten auf
Differenzierung ODER Kostenfuhrerschaft
aus.

Richte alle Unternehmensaktivitaten auf das
Ziel der Differenzierung UND
Kostenflhrerschaft aus

Quelle: Kim & Mauborgne, 2005

Business Model Canvas

Sotiiprer 52| Sl

Kandensegmente

Kosestaktar

)

B



Wertangebote schaffen

ERRC-Modell

Reduce

(reduzieren)
Welche Faktoren sollten
deutlich unter den
Branchenstandard
verringert werden?

Eliminate
(eliminieren)
Welche der Faktoren,
die die Branche als
selbstverstandlich ansieht,
sollten eliminiert werden?

Quelle: Kim & Mauborgne, 2005

Create

(aufbauen)
Welche Faktoren, die die
Branche nie angeboten hat,
sollten geschaffen werden?

Raise

(verbessern)
Welche Faktoren sollten
deutlich tiber den
Branchenstandard
verbessert werden?

Wie entwickle ich dauerhaft profitable Mehrwerte?
Blue-Ocean-Strategie

Business Model Can

)

Nutzerzentriert bzw.

B



Wie entwickle ich dauerhaft profitable Mehrwerte?
Blue-Ocean-Strategie

Business Model Canvas

Wertangebote schaffen

Blue Ocean-Nutzenkurve

pr—

) [ Kndensgmante

L | Pt

e e

Eliminate Reduce Raise Create
‘Which attributes should be  Which attributes should be reduced below Which attributes should be raised above Which attributes never offered
eliminated? the industry standard? the industry standard? by the traditional industry
Value should be created?
+5 A

v

| —-\ ./l\

Traditional 4 & } mm—a“g

’/\
, N
\‘\\\l—

o
-0 T T T T A 4

r T L 3
Factor 1 Factor 2 Factor 3 Factor 4 Factor 5§ Factor 6 Factor 7 Factor 8

Attributes

Factor 9

~Ji}- Competitor 1 —e— Competitor 2 ssgem Blue Ocean Competitor I

Quelle: Kim & Mauborgne, 2005

iy



Wie entwickle ich dauerhaft profitable Mehrwerte? ibi

Blue-Ocean-Strategie

Wertangebote schaffen

ERRC-Modell (Beispiel B&B-Hotels)

eeeee

Eliminate (Eliminieren) Reduce (Reduzieren)
Restaurant Preis
Fruhstuck ZimmergroRe
24h Empfang Ausstattung
Sportangebot
Raise (Verbessern) Create (Aufbauen)
Bettenqualitat Check-in durch Automaten
Ruhige Zimmer
Hygiene Aufbau einer Plattform
Internet/TV fur Quick- und Easy Buchungen

Quelle: Kim & Mauborgne, 2005



Wie entwickle ich dauerhaft profitable Mehrwerte?

Blue-Ocean-Strategie

Wertangebote schaffen

Blue-Ocean-Nutzenkurve (Beispiel B&B-Hotels)

Eliminate Reduce Raise

i Create

High

o

A i
R

' Q

Low eues Mo
| |

Restaurant ZimmergroRe Bettenqualitat

Friihstiick Ausstattung
24h Empfang Preis Ruhige Zimmer
Sportangebot

Quelle: Kim & Mauborgne, 2005

Hygiene heck-in Automaten
Internet Q&E-Plattform

aaaaa

Nutzerzentriert bzw.

,Was weil} ich uber
meinen Kunden und
dessen Bedurfnisse?*

Empfehlung:

Techniken und Ansatze
der Kreativitat einsetzen,
z. B. Design Thinking



Wie entwickle ich dauerhaft profitable Mehrwerte? ibi

Techniken und Ansatze der Kreativitat

Wertangebote schaffen

mmmmmmmmmmmmmmm

Design Thinking

PROTOTYPEN TESTEN

ENTWICKELN

Quella: HPI Schaol of Design Thinking

Quelle: Design Thinking (HPI School of Design, 2018)
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Innovative
Geschaftsmodelle:
Praxisbeispiel



Wie erarbeite ich ein innovatives Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas

Quelle: Osterwalder & Pigneur, 2010






Wie erarbeite ich ein innovatives Geschaftsmodell? ibi
Business Model Canvas — Beispiel: Bierothek

DIE BIEROTHEK

,Wir haben uns angewdhnt, lieber schnell live zu gehen und dann
schneller zu iterieren, als ewig rumzuentwickeln.“ (Christian Klemenz)

Quelle: Digitale Champions im bayerischen Einzelhandel, 2020



Wie erarbeite ich ein innovatives Geschaftsmodell?

Business Model Canvas — Beispiel: Bierothek

Schliisselpartner @ Schliisselaktivitaten %

Marketing

Brauereien (D)

Belieferung mit Kunden gewinnen
Bierspezialitaten und
Merchandise- Brauereien und

Produkten Bierothek-Partner
gewinnen

Brauereien (Ausland) Eqch|isselressourcen f
weitere Biere und s

Bier-Produkte
aus aller Welt Zentrallager und

Verwaltung

Filialkonzept und
Onlineshop
"Bierotheken" bieten
Uber 300 verschiedene|
Bierspezialitaten aus

weitere Bier-Produkte

Erlebnishandel
An allen Standorten
kénnen Bierseminare
und Tastings besucht
werden
(Anmeldungonline)

Bierothek-Partner
Geschaftskunden und
Franchisenehmer

Filialnetz (D + EU)

Shopsystem, WaWi, IT
Kostenstruktur

Wertorientiertes Geschaftsmodell

Personlicher Verkauf
Stationar und Online

aller Welt sowie algorithmenbasiert

Bierothek Verkaufan
den 12 Standorten

Umsatze und Gebiihren

Personal Infrastrutkur & Marketing Einnahmen aus dem
Kosten fur Lager- und Kosten fur Lager, Verwaltung, Verkauf der Produkte
Verwaltungspersonal IT, Marketing etc. im Onlineshop

Digitales
Kassensystem

Einnahmequell

Franchisege
aus dem Franchise-
Vertriebsmodell

Massenmarkt
Kunden mit dem
Bedirfnis nach
Biergenuss
aus aller Welt

Geschafts-

kunden

MP-Verkaufs-

gebihren

Y
Wert der Unternehmensleistung

I
Nutzen

Beispiele erfolgreicher Digitalisierungsstrategien und —mafnahmen:

digitale-champions.bayern

Quelle: Eigene Abbildung nach Osterwalder & Pigneur, 2010

15
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Fazit und Ausblick



Business Model Canvas — ein Fazit ibi

Standiges hinterfragen und weiterentwickeln des eigenen Geschaftsmodells ist wichtig, um langfristig Gberlebensfahig zu sein.

Das BMC erfiillt zwei wichtige Funktionen in Ihrem Unternehmen:
v 1. Analyse des bestehenden Geschiftsmodells

v’ 2. Weiterentwicklung des Geschaftsmodells, um unbefriedigte, neue oder verborgene Kundenbedirfnisse zu erfiillen

Mit dem BMC schaffen Sie langfristige Wettbewerbsvorteile durch Differenzierung (vgl. Wettbewerbsstrategie nach Porter)
v" So wachsen Sie nicht nur in bestehenden Markten sondern dringen auch in neue Markte vor

v/ Zur Entwicklung dauerhaft profitabler Mehrwerte eignet sich die Blue-Ocean-Strategie

= Um neue Wertangebote zu erschaffen, lassen sich Kreativitatstechniken und Kreativitatsansatze einsetzen

v'Setzen Sie Techniken wie Brainwriting oder systematische Ansitze wie Design Thinking ein

Bleiben Sie am Ball und geben Sie sich nie mit lhrem Geschaftsmodell zufrieden!

46



Hilfsmittel ibi

Dokumentenvorlagen

Enwickelt fiir: Entwickelt von

Bysiness Model Canvas

Schliisselpartner g, Schfiisselakrivfi‘ﬁl‘eubﬁi Wertangebote 1,7_7 Kuudeﬂbc:iehuﬂgen-Q Kundensegmente £l
e \.& -

il

Schliisselressourcen  { 4 Kaniile g
i §
AT

Kostenstruktur Einnahmegquellen ]
st
Quelle: www.businessmodelgeneration.com Deutsche Ubersetzung: Elbnetz.com T EOQe®®

Kostenloser Download:
https://platform.strategyzer.com/register oder
https://de.slideshare.net/Faltings/business-model-fr-websites?next_slideshow=1 (deutsche Version)






Kommende Webinare ibi

28.02.2024 | 08:30 Uhr | Erfolgreich nachhaltig handeln — Wie sich Nachhaltigkeit im Handelsumfeld erfolgreich umsetzen lasst

11.03.2024 | 08:30 Uhr | Design Thinking — Mit Kreativitdt zu (digitalen) Lésungen fiir Ihre Kunden

20.03.2024 | 08:30 Uhr | Digital Recruiting — Mitarbeiter finden und binden
27.03.2024 | 08:30 Uhr | Das Ladengeschaft als Erlebnisraum

... und weitere: https://www.stmwi.bayern.de/erfolgreich-handeln/veranstaltungskalender/

W
s P ERFOLGREICH 50

HANDELN



https://www.stmwi.bayern.de/erfolgreich-handeln/veranstaltungskalender/

Unsere Webseite: erfolgreich-handeln.bayern ibi

v'Veranstaltungsiibersicht und Anmeldung

v"Mediathek mit Erklarvideos und Webinaraufzeichnungen
v'Veranstaltungsarchiv mit Handouts

v Ansprechpartner

Erfolgreich handeln
v Newsletter

Wichtige Links Kontakt > Veranstaltungen - Hediathek

;EERFOLGREICH
HANDELN

> Finden Sie Ihr Bildungsangebot

Kommende Veranstaltungen > Alle Veranstaltungen

0 vebina v
danuar Energlesparenim Handel . Google Unternehmensprofil:
= PRI, Schritt fiir Schritt zum eigenen

o B—
S +H ERFOLGREICH

HANDELN




Uber ibi research ibi

\
1993 gegrindet mit dem Ziel des Wissenstransfers in der Wirtschaftsinformatik zwischen
Akademia und Praxis

Angewandte Forschung und Beratung in der Digitalisierung zweier Bereiche:
Finanzdienstleistungen sowie Handel
|

@ Arbeit mit der Objektivitat der Wissenschaft an den Anwendungen des Praktikers

|
e Partnernetz von tber 40 groRen und kleinen Unternehmen

/
@ Ca. 20 Mitarbeiter vom erfahrenen Manager bis zum innovativen Doktoranden
4
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Vielen Dank fur lhre
Aufmerksambkeit!

ibi research an der Universitat Regensburg GmbH

Erfolgreich handeln: Feedback zum
Galgenbergstralle 25 Webinar

93053 Regensburg

Tel.: 0941 788391-0
E-Mail: erfolgreichhandeln@ibi.de

X
\ - ERFOLGREICH ) Bayerisches Staatsministerium fur %
HAN D ELN Wirtschaft, Landesentwicklung und Energie &3



https://forms.office.com/e/7UPrYNsN97
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