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GESCHAFTSMODELLE ENTWICKELN

,Ein Geschaftsmodell bildet die Kernlogik eines Unternehmens ab.”
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©-0 Wer sind unsere Zielkunden? o, ® Wie stellen wir die Leistung her?

relevante Kundensegmente «  Wertschdpfungskette
Ressourcen & Aktivitaten

@ Was bieten wir dem Kunden an? " Wie wird Wert erzielt?

Kundennutzen / Nutzenversprechen *  Ertragsmechanismus
Produkt / Dienstleistung » Kostenstruktur & Einnahmequellen

Problem / Bedirfnis




Innovative
Lasermaterial-

Verkauf bearbeitungs- — ————— Subscription
der Maschine maschine Abonnement fur die Nutzung

/ \ der Maschine
Pay per Use

Flatrate Nutzung Betrag pro Anwendung
der Maschine . . .
Vermietung Solution Provider

far Nutzung Uber einen Fertigung der Produkte
gewissen Zeitraum
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Erstellung der Persona

Persona ist ein fiktiver, aber
realitdtsnaher Kunde
Reprasentiert die
Anwendergruppe

Alter & Geschlecht
Eigenschaften & Interessen
W(insche & Frustrationen
Digitale Erfahrung

GESCHAFTSMODELLE ENTWICKELN

Geschaftsmodellmuster

55 Geschaftsmodellmuster
als Grundlage der
Moglichkeiten

Nutzung zur Anregung der
Kreativitat

Thinking out of the box
Muster anderer Branchen
auf die eigene anwenden

9
338

Entwicklung des
Geschaftsmodells

Erarbeitung eines individuell auf
die Persona abgestimmten
Geschaftsmodells

Verschiedene Tools: Business
Model Canvas, magisches
Dreieck...

Kompakter Uberblick tber
komplexe Sachverhalte




BUSINESS CASE

h Bauer GmbH & Co KG

Die mittelstandische Bauer GmbH & Co KG ist ein Hersteller von Getrieben, welche u.a. in
Maschinen und Anlagen verbaut werden.

Um seinen Kunden (meist Maschinen — und Anlagenbauer, die seine Getriebe in gréBeren
Systemen verbauen) verbesserte Dienstleistungen anbieten zu kénnen und auch selbst
Ersatzteile und Serviceeinsatze besser planen zu kdnnen, hat er seine Getriebe mit passender
Sensorik ausgestattet und ein grundlegendes pradiktives KI-Modell entwickelt, welches
Fehler und Wartungsbedarf frihzeitig erkennen und anzeigen soll. Dieses hat er
hauptsachlich anhand seiner eigenen Versuchsdaten, aber auch mit einigen wenigen
Betriebsdaten, welche er von engen Kunden zur Verfigung gestellt bekam, trainiert, sodass
die Getriebe im Betrieb nun die wichtigsten Parameter Uberwachen und die entwickelte
dazugehorige Software die haufigsten Fehler friihzeitig erkennen kann.




Modul 1

Geschaftsmodell- &
Unternehmensanalyse

Erarbeitung des aktuellen
Geschaftsmodells

Analyse des bestehenden
Geschaftsmodells durch die EurA
Kompakte Unternehmensanalyse
Erarbeitung von Starken &
Verbesserungspotentialen
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Modul 2

Geschaftsmodell(r)evolution

Erarbeitung neuer potentieller
Geschaftsmodelle
Potentialanalyse der entwickelten
Geschaftsmodelle

Identifizierung von Lead Usern
Durchfiihrung von Lead User
Workshops zur Prifung der
Marktfahigkeit des
Geschaftsmodells

UNSER LEISTUNGSANGEBOT

Modul 3

Projektbegleitung

Erstellung eines individuellen
Projektplans zur Markteinfiihrung
neuer Geschaftsmodelle
Begleitung des Projekts durch die
EurA
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Persona

Ergebnisse Team 1

Die Persona wird stellvertretend fur eine Kundengruppe lhres Geschéftsmodells erstellt. Beschreiben Sie lhre
Persona so genau wie moglich und geben Sie |hr all die Eigenschaften, die lhre Zielgruppe ausmachen.
Achten Sie darauf, dass Sie die richtige Zielgruppe ausgewé&hlt haben und bedenken Sie, dass es
maoglicherweise mehrere Zielgruppen (z.B. Anwender & Entscheider) innerhalb eines Unternehmens geben
kann. (25 Min)
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Geschaftsmodellmuster

Sammeln Sie durch Brainstorming und mithilfe der bekannten Muster zundchst auf quantitativer Ebene Ideen
fur mégliche Geschéftsmodelle. Schreiben Sie alle Ideen nieder, ohne diese zundchst zu bewerten. (20 Min)

Nutzen Sie anschlieltend die restliche Zeit, um sich flr eine Idee zu entscheiden, welche im Folgenden
genauer bearbeitet werden soll. (5 Minuten)

Pay per Use- Kunde
zahlt Nutzung, nicht
Produkt, sehr viele
Nutzerdaten mussen
vorhanden sein
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Das Geschaftsmodell

Platiform
Tusammen’sgen
verschiedensr

Eereicne.
Tustandskontrol i Sie haben sich als Team fur eine der erarbeiteten ldeen entschisden. ™
Iide' EE5. Diese wird nun mithilfe des magischen Dreiecks aus dem St. Galler Business Model Mavigator in ein konkretes Geschaftsmodell gewandelt.
bl Das magische DOreieck beinhaltet vier dominante Fragestellungen. welche in folgender Reihenfolge erarbeitet werden: "Wer sind unsere Zielkunden?’, "Was bieten wir dem
| ——— \ Kunden an?", "Wie stellen wir diese Leistung her?", "Wie wird Wert erzielt?". {30 min)

Was?
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Wie stellen wir diese Leistung her?

Hilfestellung

Was?

s
Wer? Betrachtung des Kundenproblems / Bediirfnisses, Wie:

Betrachtung der Ressourcen und Aktivitaten, welche
zur Bereitstellung des Nutzenversprechens
unbedingt notwendig sind

Wert?
Erarbeitung eines Eridsmodells zur Generierung von

Beschreibung relevanter Zielgruppen - siehe welches durch unser Produkt geldst wird
Persona Beschreibung des Kundennutzens /
MNutzenversprechen

Wert




Plattform
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Sie haben sich als Team flir eine der erz
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Das magische Dreieck beinhaltet vier dominante Fragestellungen, welche in folgender Reif
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fir eine der erarbeiteten Ideen entschieden.
Galler Business Model Navigator in ein konkretes Geschaftsmodell gewandeli.

folgender Reihenfolge erarbeitet werden: "Wer sind unsere Zielkunden?", "Was bieten wir dem

se Leistung her?", "Wie wird Wert erzielt?". (30 min)
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Ergebnisse Team 2

g Die Persona wird stellvertretend flr eine Kundengruppe lhres Geschéaftsmodells erstellt. Beschreiben Sie Ihre
O Persona so genau wie moglich und geben Sie Ihr all die Eigenschaften, die Ihre Zielgruppe ausmachen.
W Achten Sie darauf, dass Sie die richtige Zielgruppe ausgewéahlt haben und bedenken Sie, dass es
W maglicherweise mehrere Zielgruppen (z.B. Anwender & Entscheider) innerhalb eines Unternenmens geben
Q kann. (25 Min)
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Geschaftsmodellmuster

Sammeln Sie durch Brainstorming und mithilfe der bekannten Muster zunachst auf quantitativer Ebene Ideen
fur mogliche Geschéaftsmodelle. Schreiben Sie alle Ideen nieder, ohne diese zunachst zu bewerten. (20 Min)
Nutzen Sie anschlie3end die restliche Zeit, um sich fur eine ldee zu entscheiden, welche im Folgenden

genauer bearbeitet werden soll. (5 Minuten)
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Das Geschdftsmodell

Kunden an?", "Wie stellen wir diese Leistung her?”, "Wie wird Wert erzielt?". {30 min)

Sie haben =ich alz Team fiir eine der erarbeiteten ldeen entschieden.
Diese wird nun mithilie des magischen Dreiecks aus dem 3t Galler Business Model Navigator in ein konkretes Geschaftsmodell gewandeli.
Das magische Dreieck beinhaliet vier dominanie Fragestellungen, welche in folgender Reihenfolge erarbeitet werden: "Wer sind unsere Felkunden?”, "Was bieten wir d

Was?
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Das Geschaftsmodell

Sie haben sich als Team fir eine d

Diese wird nun mithilfe des magischen Dreiecks aus dem St. Galler Bi

Das magische Dreieck beinhaltet vier dominante Fragestellungen, welche in folgende
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er erarbeiteten ldeen entschieden.

isiness Model Navigator in ein konkretes Geschéaftsmodell gewandelt.
- Reihenfolge erarbeitet werden: "Wer sind unsere Zielkunden?", "Was bieten wir d

1g her?", "Wie wird Wert erzielt?". (30 min)
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Persona

Ergebnisse Team 3

Die Persona wird stellvertretend fur eine Kundengruppe Ihres Geschéaftsmodells ersielli. Beschreiben Sie |hre
Persona so genau wie méglich und geben Sie |hr all die Eigenschaften, die |hre Zielgruppe ausmachen.
Achten Sie darauf, dass Sie die richtige Zielgruppe ausgewéahlt haben und bedenken Sie, dass es
maoglicherweise mehrere Zielgruppen (z.B. Anwender & Entscheider) innerhalb eines Unternehmens geben

kann. (25 Min)

Wolfgang

standechen
Antagenbaver

e S
Mindset, schnelle
Auffassungsgabe

------

Griinde fir die Nutzung unseres

Produkts

ﬁignal:

man ist
innovativ

Griinde unser Produkt zu kaufen

i .
werden
figalisert)

Je-
_H"“'G_ —
Potenzial  Ausfall ==
sicher Produkz-
heit weiterent
wicklung

Technische Kenntnisse



Geschaftsmodellmuster

Sammeln Sie durch Brainstorming und mithilfe der bekannten Muster zunachst auf quantitativer Ebene ldeen
fur mégliche Geschaftsmodelle. Schreiben Sie alle Ideen nieder, ohne diese zunachst zu bewerten. (20 Min)
Nutzen Sie ansch e Zeit, um sich fur eine ldee zu entscheiden, welche im Folgenden

er bearbeitet werden soll. (

Ideen
Sammlung



Das Geschaftsmodell

Wer sind unsere Zielkunden?
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Wie wird Wert erzielt?

Beschreibung relevanter Zielgruppen - siehe

Hilfestellung

Wer?

Persona

Sie haben sich als Team fur eine der erarbeiteien ldeen entschieden.

Diese wird nun mithilfe des magischen Dreiecks aus dem 5t. Galler Business Model Mavigator in ein konkretes Geschaftsmodell gewandelt

Das magische Dreieck beinhaltet vier dominante Fragestellungen, welche in folgender Reihenfolge erarbeitet werden: "Wer sind unsere Zielkunden?", "Was bieten wir dem
Kunden an?”, “Wie stellen wir diese Leistung her?", “Wie wird Wert erzielt?". (30 min)
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Das Geschaftsmodell

Sie haben sich als Team flr eine der el
Diese wird nun mithilfe des magischen Dreiecks aus dem St. Galler Busine
Das magische Dreieck beinhaltet vier dominante Fragestellungen, welche in folgender Rei
Kunden an?", "Wie stellen wir diese Leistung h

Wer sind unsere Zielkunden?

Wie wird Wert erzielt?

Wert?

Was?

\

Wer?




Team fur eine der erarbeiteten Ideen entschieden.
xm St. Galler Business Model Navigator in ein konkretes Geschéftsmodell gewandelt.
che in folgender Reihenfolge erarbeitet werden: "Wer sind unsere Zielkunden?", "Was bieten wir dem
vir diese Leistung her?", "Wie wird Wert erzielt?". (30 min)
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