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Mein Geschäftsmodell
formulieren

Foto, Illu

WAS biete ich FÜR WEN an? 

WIE und WO interagiere ich mit ihnen? 

WODURCH generiere ich damit, 
anders als andere, einen WERT?







„Prozeß einer
industriellen Mutation...,

der unaufhörlich 
die alte Struktur zerstört

und unaufhörlich 
eine neue schafft.“

Joseph Schumpeter



„Dieser Prozess der
‚schöpferischen

Zerstörung‘ ist das für
den Kapitalismus

wesentliche Faktum.”

Joseph Schumpeter







„Das Streben nach
operativer Effizienz 

ist verführerisch,
weil es konkret

und umsetzbar ist.“

Michael E. Porter



Warum fällt es so schwer, das eigene Geschäftsmodell
weiterzuentwickeln? 



Warum fällt es so schwer, das eigene Geschäftsmodell
weiterzuentwickeln? 

Operatives Geschäft  Das Tagesgeschäft bindet die Ressourcen.

Marktdynamik  Aktuelle Veränderungen erzwingen kurzfristiges Handeln.

Herdenverhalten  Die Orientierung an Wettbewerbern fördert Einheitsdenken.

Strategische Vision  Fehlende langfristige Ausrichtung erschwert eine Neuausrichtung.

Kundenbedürfnisse  Unsicherheit über Zukunftsannahmen verzögert Anpassungen.

Ungewissheit  Angst vor dem Scheitern hemmt die Bereitschaft zu Innovationen.

Technologischer Wandel  Schnelle Entwicklungen überfordern eigene Kompetenzen.

Kulturelle Widerstände  Veränderungen werden im Unternehmen ausgebremst.



Was zeichnet ein 

gutes Geschäftsmodell aus?  



Was zeichnet ein 

gutes Geschäftsmodell aus?  

Anders zu sein 



Muster 1: 

Produktionslogik verändert den Markt













Geo. R. Lawrence Co., Public domain via Wikimedia Commons













Muster 2: 

Zugang ersetzt Besitz



2001











Muster 3: 

Wiederholung ersetzt Einmalverkauf











Muster 4: 

Ergebnis ersetzt Produkt









Muster 5: 

Erlebnis und Beziehung ersetzen reine Leistung

















Können wir skalieren? 

Kommen Kunden wieder? 

Sind wir schwer austauschbar? 

Haben wir direkten Kundenzugang? 

Lernen wir mehr über Kunden als

andere?

5 Fragen an jedes
Geschäftsmodell





Wir verdienen Geld mit… 

Kunden kaufen (bei) uns, weil… 

Besonders verwundbar sind wir bei... 











Auf den unverwechselbaren
Kern fokussieren 

Charakteristische Angebote: Welche 
       unserer Produkte oder Dienstleistungen 
       sind besonders charakteristisch für uns,
       vielleicht sogar einzigartig? 

Profitabilität: Welche Angebote für welche
Kunden sind am profitabelsten? Welche Kanäle
und Kaufanlässe funktionieren am besten?

Kundenzufriedenheit: Bei welchen unserer
Kunden sehen wir die höchste Zufriedenheit?

















Blue-Ocean-Wertkurve



Blue-Ocean-Wertkurve
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Hotel 
Restaurant
Architektur
Lounge
Rezeption
Zimmergröße
Bettenqualität
Hygiene 
Ruhe
Preis
etc.

Zirkus 
Tiershows
Starperformer
Bauchladen-Verkäufe
Mehrere Arenen
Spaß und Humor
Nervenkitzel
Einmaliges Kommen
Übergreifendes Thema
Mehrfachproduktionen
Künstlerische Musik/Tanz
etc.

Maschinenbau 
Einzelanfertigungen
Innovation
Schnelligkeit
Preis
Effizienz
Wartung
Automatisierung
Design
Modularität
Beratung
etc.

Softwareunternehmen 
Produktpalette
Dienstleistungsangebot
Preismodell
Supportqualität
Funktionalität
Anpassbarkeit
Integration
Sicherheit
Skalierbarkeit
Innovation
etc.

Differenzierende Merkmale 



Welche
differenzierenden
Merkmale 
gibt es bei dir?

Übung



Geschäftsmodell 
Merkmal A ___________
Merkmal B ___________
Merkmal C ___________
Merkmal D ___________
Merkmal E ___________
Merkmal F ___________
Merkmal G ___________
Merkmal H ___________
etc.

Wettbewerber X
Merkmal A ___________
Merkmal B ___________
Merkmal C ___________
Merkmal D ___________
Merkmal E ___________
Merkmal F ___________
Merkmal G ___________
Merkmal H ___________
etc.

Wettbewerber Y
Merkmal A ___________
Merkmal B ___________
Merkmal C ___________
Merkmal D ___________
Merkmal E ___________
Merkmal F ___________
Merkmal G ___________
Merkmal H ___________
etc.

Wert 
0-10

   ___
   ___
   ___
   ___
   ___     
   ___
   ___
   ___

Wert 
0-10

   ___
   ___
   ___
   ___
   ___     
   ___
   ___
   ___

Wert 
0-10

   ___
   ___
   ___
   ___
   ___     
   ___
   ___
   ___

Differenzierende Merkmale 



Die eigene Wertkurve 



Vier-Aktionen-Framework: Eliminieren
 
Welche Aspekte des Angebots gelten 
in der Branche als selbstverständlich, 
stellen aber keinen wirklichen Mehrwert dar? 

Durch Weglassen können Kosten gespart 
und eine Differenzierung vom Wettbewerb erreicht
werden.



Vier-Aktionen-Framework: Reduzieren
 
Welche Leistungsmerkmale oder Dienstleistungen
können unter den Branchenstandard abgesenkt werden? 

Wenn sie von den Kunden als weniger wichtig eingestuft
werden, können die Kosten gesenkt werden, 
ohne ihre Zufriedenheit wesentlich zu beeinträchtigen. 



Vier-Aktionen-Framework: Erhöhen
 
Bestimmte Aspekte des Angebots werden über 
den aktuellen Branchenstandard hinaus verbessert. 

Dies dient dazu, sich von der Konkurrenz abzuheben
und den Kunden einen Mehrwert zu bieten.



Vier-Aktionen-Framework: Kreieren
 
Welche völlig neuen Leistungsmerkmale oder Dienstleistungen,
die es in der Branche noch nicht gibt, 
können eingeführt werden? 

Dies schafft einzigartige Werte 
und kann Nachfrage generieren, 
indem neue Käuferschichten angesprochen werden.



Eliminieren: Welche Aspekte des Angebots gelten in 
der Branche als selbstverständlich, stellen aber keinen
wirklichen Mehrwert dar? Durch Weglassen können Kosten
gespart und eine Differenzierung vom Wettbewerb erreicht
werden.

Reduzieren: Welche Leistungsmerkmale oder Dienstlei-
stungen können unter den Branchenstandard abgesenkt
werden? Wenn sie von den Kunden als weniger wichtig
eingestuft werden, können die Kosten gesenkt werden,
ohne ihre Zufriedenheit wesentlich zu beeinträchtigen. 

Erhöhen: Bestimmte Aspekte des Angebots werden über 
den aktuellen Branchenstandard hinaus verbessert. Dies
dient dazu, sich von der Konkurrenz abzuheben und den
Kunden einen Mehrwert zu bieten.

Schaffen: Welche völlig neuen Leistungsmerkmale oder

Dienstleistungen, die es in der Branche noch nicht gibt,

können eingeführt werden? Dies schafft einzigartige Werte

und kann Nachfrage generieren, indem neue

Käuferschichten angesprochen werden.

Die eigene Wertkurve 



Was können wir eliminieren, das Kunden kaum noch
schätzen?
Was können wir reduzieren, weil es Aufwand ohne
echten Wert erzeugt?
Was können wir erhöhen, weil es Kundenbindung
stärkt?
Was können wir neu schaffen, was Wettbewerber so
nicht bieten?
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