
Transformationsnetzwerk für eine elektrische, nachhaltige und digitale 
Automobilindustrie 2030plus in der Region Aachen-Bonn-Köln-Gummersbach

Business Model Innovation (Teil 1): Innovationspotenziale für mein Geschäftsmodell entdecken
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09:00 Uhr Ankommen und Begrüßung 

09:15 Uhr Impulsvortrag „Business Model Innovation“

10:00 Uhr Workshop Teil I „Veränderungen im Unternehmensumfeld und zukünftige Herausforderungen“

10:35 Uhr Kaffeepause 

10:50 Uhr Workshop Teil II „Ist-Analyse meines Geschäftsmodells“ 

11:20 Uhr Workshop Teil III „Innovationspotenziale für mein Geschäftsmodell“ 

11:50 Uhr Impulsvortrag „Methoden zur Entfaltung von Innovationspotenzialen“

12:10 Uhr Ausblick und Verabschiedung

Handlungsfeld „Geschäftsmodell“ 
Agenda Workshop – 14.03.2024
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Dafina



Handlungsfeld „Geschäftsmodell“ 
Workshop-Reihe „Business Model Innovation“

„Innovationspotenziale für mein Geschäftsmodell entdecken“

Termin: 14.03.2024
Ort: TH Köln (Gustav-Heinemann-Ufer 54, 50678 Köln)

Business Model Innovation (Teil 1)

„Mit Kreativität und Good Practices zu meinem neuen Geschäftsmodell“

Termin: 11.04.2024
Ort: TH Köln (Gustav-Heinemann-Ufer 54, 50678 Köln)

Business Model Innovation (Teil 2)
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Ein Geschäftsmodell ist die Grundlogik eines Unternehmens, die 

beschreibt, welcher Nutzen/Wert auf welche Weise für die Kunden und 

Partner geschaffen wird und wie dieser Nutzen/Wert in Form von 

Umsätzen an das Unternehmen zurückfließt.

Quelle:  D. Schallmo (2013),  O. Gassmann (2013)  

Wertversprechen

Ertragsmechanik Wertschöpfung

Was ist eine Geschäftsmodellinnovation?
Ein Geschäftsmodell beschreibt die Funktionsweise eines Unternehmens

Wie €? Wie?

Was?

Revenue Model Innovation

Industry Model Innovation

Enterprise Model Innovation

Wer?
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Potenzielle Maßnahmen:

Integration

Spezialisierung

Kollaboration

Potenzielle Maßnahmen:

Erschließung bestehender Märkte

Neudefinition bestehender Märkte

Schaffung neuer Märkte (Blue Ocean)

Potenzielle Maßnahmen:

Erschließung neuer Ertragsquellen

Veränderung der Ertragsstrategie

„Wie strukturiere ich die Leistungserbringung?“
Welche Aktivitäten erfolgen intern? Welche durch externe Partner?

Wie organisiere ich benötigte Ressourcen & Fähigkeiten?

„Wie verdiene ich Geld?“
Über welche Ertragsquellen hinsichtlich Art & Mix verfüge ich? 

Über welche Wachstumsfelder hinsichtlich Art & Mix verfüge ich? 

„Wie & für wen schaffe ich Nutzen und Wert?“
Welchen Nutzen biete ich welchen Kunden mit welchen Angeboten?

Welchen Nutzen stifte ich für meine Partner?

Transformationsnetzwerk für die Fahrzeug- und Zulieferindustrie in der Region Aachen-Bonn-Köln-Gummersbach

Was ist eine Geschäftsmodellinnovation?
Arten von Geschäftsmodellinnovationen

Veränderung des Wertversprechens
(Industry Model Innovation) 

Veränderung der Ertragsmechanik 
(Revenue Model Innovation)

Veränderung der Wertkettenkonfiguration 
(Enterprise Model Innovation)

Das Nutzenversprechen, die Wertschöpfungsarchitektur und das Ertragsmodell sind die wesentlichen Elemente eines Geschäftsmodells.

Quelle:  Nemeth (2011), Autocar (2023), BMW (2024) 8

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Erlösmodell: Dies liegt zunächst an dem beschriebenen Kostennachteil in der Anschaffung eines Elektrofahrzeugs, der für eine rasche Marktdurchdringung entweder staatliche Anreize erfordert oder alternative Finanzierungsmodelle wie Batterieleasing, -miete oder Car Sharing notwendig macht
Kosten für die Nutzer dieses Mobilitätsdienstes bis auf die tatsächlich anfallenden variablen Kosten sinken, was das Modell für den  Einsatz von Elektrofahrzeugen interessant macht. 
Finanzierung über Telematikdienste (zum Beispiel Suche nach  verfügbaren Fahrzeugen via Smartphone)
Werbeerlöse (zum Beispiel im Rahmen der Telematikdienste oder direkt am Fahrzeug).
Bsp. Better Place / Agassi: Fahrzeug wird Nutzer kostenlos zur Verfügung gestellt, für den Strom den ortsüblichen Benzinpreis je gefahrenem Kilometer in Rechnung stellen 




Potenzielle Maßnahmen:

Integration

Spezialisierung

Kollaboration

„Wie strukturiere ich die Leistungserbringung?“
Welche Aktivitäten erfolgen intern? Welche durch externe Partner?

Wie organisiere ich benötigte Ressourcen & Fähigkeiten?

Kurze Ladezeiten durch Batterietausch
Beispiel NIO:
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Veränderung der Ertragsstrategie
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Sonderausstattung monatlich buchbar
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Kurze Ladezeiten durch Batterietausch
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Was ist eine Geschäftsmodellinnovation?
Arten von Geschäftsmodellinnovationen

Verschiebung der Wertschöpfung
Beispiel BYD / Toyota:

OEM

Tier 1

Tier 2

Das Nutzenversprechen, die Wertschöpfungsarchitektur und das Ertragsmodell sind die wesentlichen Elemente eines Geschäftsmodells.

Quelle:  Nemeth (2011), Autocar (2023), BMW (2024)

Veränderung der Ertragsmechanik 
(Revenue Model Innovation)

Veränderung der Wertkettenkonfiguration 
(Enterprise Model Innovation)

Veränderung des Wertversprechens
(Industry Model Innovation) 
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Und so häufen sich in diesem Sommer die schlechten Schlagzeilen. Der Karosseriespezialist Allgaier meldete im Juni Insolvenz an. Anfang Juli folgte die Rhodius-Gruppe, ein Hersteller von Industriefiltern und Airbag-Komponenten aus dem fränkischen Weißenburg. ZF Friedrichshafen, die Nummer zwei nach Bosch, kündigte im Sommer "strikte Kostendisziplin" an

Positivbeispiel: Dräxlmaier etwa, ein Spezialist für Bordnetze, baut inzwischen Batterien in E-Autos ein, unter anderem in den Taycan von Porsche. 

Positivbeispiel: 
Josef Ramthun  Gussteile für E-Autos

Coronaschock, Chaos in den Lieferketten, Chipknappheit, Russlands Angriff auf die Ukraine, steigende Zinsen, Inflation 
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Was ist eine Geschäftsmodellinnovation?
Geschäftsmodellinnovation ist mehr als Produkt- und Prozessinnovation

Quelle:  Schallmo (2013)

Ertragsmodell-
innovation

Geschäftsmodellinnovationen umfassen Anpassungen und Neuerungen an verschiedenen Elementen der Unternehmenstätigkeit. 

(Erweiterte) Arten von Geschäftsmodellinnovationen

Geschäftsmodellinnovationen umfassen Innovationen einzelner 
Elemente, der Kombination der Elemente bzw. des gesamten 
Geschäftsmodells, bspw. durch…

… Innovation des Produktes oder der Dienstleistung (Leistungsinnovation)
… Innovative Kanäle und Kundenbeziehungen (Marketinginnovation)
… effiziente Herstellung von Produkten (Prozessinnovation)
… neue Einnahmequellen (Ertragsmodellinnovation)
… Identifikation neuer und bestehender Märkte (Marktinnovation)
… Kooperationen, Partner und Netzwerke (Netzwerkinnovation)

Prozess-
innovation

Marketing-
innovation

Leistungs-
innovation

Netzwerk-
innovation

Markt-
innovation

Geschäftsmodell-
innovation
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Was ist eine Geschäftsmodellinnovation?
Vielfalt von Geschäftsmodellinnovationen

Die Bandbreite von Geschäftsmodellinnovationen zeigt sich u.a. in den verschiedenartigen Ausprägungen von Radikalität, Reichweite und Komplexität.

Quelle: Taran et al. (2015)

Unterscheidungsmerkmale von Geschäftsmodellinnovationen

• Wie neu ist das GM? (Neugründung vs. Übernahme bestehender GM)
• Wie systematisch ist der Innovationsprozess? (geplant vs. ungeplant)
• Welche GM-Elemente sind betroffen? (modular vs. vollständig) 
• Wie radikal ist die Innovation? (radikal vs. inkrementell) 
• Wie langfristig ist die Innovation? (temporär vs. Langfristig)

Radicality

ReachComplexity

1

2

3

1
2

3
4

5

Low

Medium

High
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Quelle: Ernst & Young (2015)

Warum sind Geschäftsmodellinnovationen relevant?
Grund #1: Die Automobilindustrie ist traditionell von dynamischen GM-Veränderungen geprägt

„Wie sehr hat sich das Geschäftsmodell Ihres Unternehmens in den vergangenen fünf Jahren verändert?“ (Umfrage, 2015)
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Warum sind Geschäftsmodellinnovationen relevant?
Grund #2: Es lassen sich typische Auslöser für GM-Innovationen identifizieren

Markteintritt neuer 
(unerwarteter) 
Konkurrenten

Kundenanfragen

Neue Lebensgewohnheiten 
durch demografischen Wandel 

Synergien durch Fusionen 
und Übernahmen

Bessere Kundenerlebnisse 
durch neue Produkte / 

Dienstleistungen

Aufkommen neuer 
(disruptiver) Technologien

Veränderung der 
Erlösstruktur

Veränderungen in 
der Lieferkette

Krisen & Schocks

Globalisierung

Digitalisierung

…

Auslöser für 
Geschäftsmodell-

Innovationen
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Krisen & Schocks

Globalisierung

Digitalisierung
Digitalisierung

Krisen & Schocks
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Warum sind Geschäftsmodellinnovationen relevant?
Grund #2: Es lassen sich typische Auslöser für GM-Innovationen identifizieren

Quelle: Lebedew et al. (2024)

Auslöser für 
Geschäftsmodell-

Innovationen

Markteintritt neuer 
(unerwarteter) 
Konkurrenten

Kundenanfragen

Neue Lebensgewohnheiten 
durch demografischen Wandel 

Synergien durch Fusionen 
und Übernahmen

Bessere Kundenerlebnisse 
durch neue Produkte / 

Dienstleistungen

34,2%
29,7%

8,2%
4,6%

Software Computerchips Batterien traditionelle
Komponenten

Gewinnmargen in 
Produktsegmenten der Zulieferer 

(2022, Anteil Ebit am Umsatz)

Pkw-Produktion nach Antriebsart 
(Deutschland, in Tausend)

Aufkommen neuer 
(disruptiver) Technologien

Veränderung der 
Erlösstruktur

Veränderungen in 
der Lieferkette
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Warum sind Geschäftsmodellinnovationen relevant?
Grund #3: Insbesondere die deutsche Automobil- & Zulieferindustrie befindet sich in der Krise

Beschäftigte bei deutschen Zulieferern
(2019 bis 2022)

Marktanteile von Zulieferern im weltweiten Vergleich 
(2019 bis 2022)

28%

16%

41%

25%

16%

45%

Deutschland Nord- & Südamerika Asien

2019 2022
310.000

301.000

291.000

274.000

2019 2020 2021 2022

19Quelle: Lebedew et al. (2024)
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Anforderungen an den Geschäftsmodellinnovationsprozess

Partizipativer Ansatz

(Einbindung von weiteren 
Stakeholdern wie Belegschaft )

Outside-in-Perspektive 

(Scannen von Megatrends,
Out-of-the-Box-Kreativität etc.)

Kreativität und 
Experimentierfreude

(Tools und Methoden zur 
Unterstützung)

Nutzung vorhandener
Ressourcen

(Technologien, Wissen und 
ldeen der Belegschaft etc.)

Wandlungsfähigkeit

(Bereitschaft zur Veränderung, 
dynamische Fähigkeiten)

22
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Anforderungen an den Geschäftsmodellinnovationsprozess

Partizipativer Ansatz

(Einbindung von weiteren 
Stakeholdern wie Belegschaft )

Outside-in-Perspektive 

(Scannen von Megatrends,
Out-of-the-Box-Kreativität etc.)

Kreativität und 
Experimentierfreude

(Tools und Methoden zur 
Unterstützung)

Nutzung vorhandener
Ressourcen

(Technologien, Wissen und 
ldeen der Belegschaft etc.)

Wandlungsfähigkeit

(Bereitschaft zur Veränderung, 
dynamische Fähigkeiten)

23



Transform

Rekonfiguration und 
Erweiterung von Ressourcen 

Seize

Ergreifen von Chancen und 
Reduzieren von Risiken

Transformationsnetzwerk für die Fahrzeug- und Zulieferindustrie in der Region Aachen-Bonn-Köln-Gummersbach

Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Dynamische Fähigkeiten

Dynamic Capabilities: Unterteilung in drei aufeinander aufbauende Fähigkeitskategorien 

Dynamic Capabilities sind die Metafähigkeiten eines Unternehmens,  interne und externe Kompetenzen zu integrieren, aufzubauen und neu zu 
konfigurieren, um auf ein sich schnell veränderndes Umfeld zu reagieren und Wettbewerbsvorteile zu erzielen. 

Sense

Erkennen von Chancen und 
Risiken 

24

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Viele von ihnen steuern auf eine operative/strategische Krise zu.
Es besteht ein dringender Bedarf an Transformation, Rehabilitation und Innovation.




Unternehmen
Notwendige Ressourcen und

Kompetenzen aufbauen

Unternehmen
Vorhandene Ressourcen 

und Kompetenzen

Outside-in
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Ursprung dynamischer Fähigkeiten

Dynamic Capabilities und ihre Perspektiven

Resource-based
View (RBV)

Inside-out

Market-based
View (MBV)

Dynamic Capabilities haben ihren Ursprung sowohl in der Outside-in-Perspektive als auch in der Inside-out-Perspektive.

Markt

Markt

25

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Viele von ihnen steuern auf eine operative/strategische Krise zu.
Es besteht ein dringender Bedarf an Transformation, Rehabilitation und Innovation.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Dynamische Fähigkeiten im Kontext der Transformation

Sich wiederholendes
Suchen und Erkennen Einmaliges Vorhaben zur Umsetzung

einer erkannten Gelegenheit

G
el

eg
en

he
it 

fü
r 

Ve
rä

nd
er

un
g

TransformSeize

Sense
Outside-In

Learn
Inside-Out

Transformationsprozesse können unterschiedlicher Natur sein!
Umfang und Ausmaß | Auslöser | Geradlinigkeit | …

26Quelle: Haag und Wobbe (2023)

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Viele von ihnen steuern auf eine operative/strategische Krise zu.
Es besteht ein dringender Bedarf an Transformation, Rehabilitation und Innovation.




Identifizieren Sensibilisieren Erkennen Visionieren Entwickeln Evaluieren Testen Planen

Verständnis für 
BMI schaffen

Erkennen des 
Handlungsbedarfs

Geschäftsmodellum-
gebung wahrnehmen 

Neue Geschäftsideen 
generieren 

Geschäftsideen 
bewerten

Sensing Seizing Transforming

Prototyp erstellen 
und prüfen

Roadmapping für die 
Umsetzung

Ziel

Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Leitfaden zur Entwicklung erfolgreicher Geschäftsmodelle

Transformationsnetzwerk für die Fahrzeug- und Zulieferindustrie in der Region Aachen-Bonn-Köln-Gummersbach

Zukunftsorientierte 
Vision zu entwickeln

27

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Tool 1: Die Vision schärfen mit dem Golden Circle
Zu Beginn sollte sich das Team Gedanken darüber machen, in welche Richtung sich das Unternehmen langfristig entwickeln soll. Damit sind keine Geschäftsziele, sondern eher das Entwickeln eines kraftvollen Zukunftsbildes gemeint, also wofür das Unternehmen stehen soll. Der Golden Circle hilft dabei diese Vision zu visualisieren. Die Methode wurde vom Bestseller-Autor Simon Sinek in seinem Buch „Start with a Why. How Great Leaders Inspire Everyone to Take Action“ (2009) entwickelt. Anhand des Circles werden drei wesentliche Fragen beantwortet: WAS machen wir? WIE mache wir es? Und vor allem WARUM machen wir es, also was ist der Zweck und die Bestimmung des Vorhabens?




Identifizieren Sensibilisieren Erkennen

Sensing

Krisengeleitet:
Finanzanalyse 
(Produkte & Betrieb)

Trendgeleitet:
Messen 
Trendradar 
Technologieradar
Kundenbefragung etc.

Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Leitfaden

Trendanalyse
Good Practices

Extern:
PESTEL
Five Forces 
Blue Ocean Strategy
Business Model Radar
Value Proposition Canvas

Verständnis für 
BMI schaffen

Erkennen des 
Handlungsbedarfs

Geschäftsmodell-
umgebung wahrnehmen 

Intern:
Business Model Navigator
Business Model Canvas

28
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Identifizieren: Erkennen des Handlungsbedarfs (reaktiv oder proaktiv)

Proaktiver ImpulsReaktiver Impuls

Innovationskultur

Antizipierter Marktbedarf

Technology Push

Unternehmenskrise

Technologietrend

Market Pull

Erkennen des 
Handlungsbedarfs 

29

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Eine Geschäftsmodellinnovation kann durch verschiedene interne und externe Faktoren ausgelöst werden. Hier sind einige häufige Auslöser:

Marktveränderungen: Neue Trends, Technologien oder gesellschaftliche Entwicklungen können den Bedarf an neuen Geschäftsmodellen hervorrufen. Zum Beispiel kann die Einführung neuer Technologien oder die Änderung des Kundenverhaltens eine Notwendigkeit für Geschäftsmodellinnovationen schaffen.

Wettbewerb: Die Einführung neuer Wettbewerber oder die Veränderungen im Wettbewerbsumfeld können dazu führen, dass Unternehmen ihr Geschäftsmodell überdenken und verbessern müssen, um wettbewerbsfähig zu bleiben.

Technologische Entwicklungen: Fortschritte in der Technologie, wie beispielsweise künstliche Intelligenz, Blockchain oder das Internet der Dinge, können neue Möglichkeiten für innovative Geschäftsmodelle eröffnen oder bestehende Geschäftsmodelle disruptiv verändern.

Kundenbedürfnisse: Sich ändernde Kundenbedürfnisse, -erwartungen oder -verhalten können Unternehmen dazu anregen, neue Wege zu finden, um Mehrwert für ihre Kunden zu schaffen und ihre Wettbewerbsposition zu stärken.

Interne Herausforderungen: Interne Herausforderungen wie Kostenstrukturen, ineffiziente Prozesse oder mangelnde Flexibilität können Unternehmen dazu bringen, ihr Geschäftsmodell zu überdenken und zu verbessern, um effektiver zu werden.

Externe Regulierung: Neue rechtliche oder regulatorische Anforderungen können Unternehmen dazu zwingen, ihr Geschäftsmodell anzupassen oder zu überarbeiten, um den neuen Vorschriften zu entsprechen.

Innovationskultur: Eine Unternehmenskultur, die Innovation fördert und unterstützt, kann dazu beitragen, dass Mitarbeiter proaktiv neue Ideen für Geschäftsmodellinnovationen entwickeln und umsetzen.




Aufzeigen von positiven als auch negativen 

Beispielen aus der Unternehmenspraxis

Aufzeigen von Trends und Entwicklungen im 

Marktumfeld sowie in der Branche 
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Sensibilisieren: Verständnis für BMI schaffen

Bewusstsein für  

(Nicht-)Veränderung schaffen

Grundverständnis für die Chancen 

der Geschäftsmodellinnovation

Wie erreiche ich das?

30

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Viele von ihnen steuern auf eine operative/strategische Krise zu.
Es besteht ein dringender Bedarf an Transformation, Rehabilitation und Innovation.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Sensibilisieren durch gute Beispiele – Wie macht es Mubea?

Unternehmensvorstellung

Name

Gründung

Hauptsitz

Standorte

Mitarbeiter

Kompetenz 

Mubea (Muhr und Bender KG)

1916

Attendorn

54

17.000 (in den letzten 6 Jahren <5.000 )

Leichtbauspezialist für Automobilkomponenten
(Leichtbau-Federkomponenten) 

Geschäftsfelder

31Quelle: Buchkremer (2023)

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Viele von ihnen steuern auf eine operative/strategische Krise zu.
Es besteht ein dringender Bedarf an Transformation, Rehabilitation und Innovation.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Sensibilisieren durch gute Beispiele – Wie macht es Mubea?

Unternehmensvorstellung

Name

Gründung

Hauptsitz

Standorte

Mitarbeiter

Kompetenz 

GeschäftsfelderMubea (Muhr und Bender KG)

1916

Attendorn

54

17.000 (in den letzten 6 Jahren <5.000 )

Leichtbauspezialist für Automobilkomponenten
(Leichtbau-Federkomponenten) 

32Quelle: Buchkremer (2023)

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Viele von ihnen steuern auf eine operative/strategische Krise zu.
Es besteht ein dringender Bedarf an Transformation, Rehabilitation und Innovation.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Sensibilisieren: Verständnis für BMI schaffen

Wie wird die Welt in 2030 aussehen? (Makroebene)
1

Business-Einflussfaktoren Automobilbranche 2030 (Mikroebene)
2

Peak Car zw. 2025-2030  = All-Zeit-Produktionshoch an Autos p.a.

33Quelle: Buchkremer (2023)
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Sensibilisieren: Verständnis für BMI schaffen

Wo  steht Mubea in 2030? (Vision)
3

Abgeleitet aus Einflussfaktoren und möglichen Zukünften:

Mubea 2023                                             Mubea 2030

90% Automotive Sales                            75% Automotive Sales

Erneuerbare Energie
Der Markt für Komponenten der erneuerbaren Energien wächst
• Wärmepumpen >5%/a

• Windkraftanlagen 5%/a 

• Photovoltaik 20%/a

Von der Automobilkomponente zur diversifizierten Mobilität und Energie

34Quelle: Buchkremer (2023)
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Sensibilisieren: Verständnis für BMI schaffen

Neue Geschäftsbereiche werden erschlossen durch:

Technologische Innovation 
• Neue Produkte im Bereich E-Mobilität (Battery Pack): Kühlsysteme
• Partizipation an neuen Antrieben der Elektromobilität

Organische Diversifikation 
• Alternative Mobilitätskonzepte: Micromobility
• Partizipation an neuem Markt alternativer Mobilitätskonzepte
• Mubea Cargo Bike, Mubea Exo-Sklette, Mubea xBoard
• Anwendung des Know-Hows aus Fahrwerk, CFK und Produktionsprozessen

Anorganische Diversifikation 
• Erschließung neuer Leichtbaubranchen: Aviation
• Partizipation an wachsendem Aviation-Markt 
• Einbringung des Know-Hows in Leichtbau
• Strategische Akquisitionen 

4

35Quelle: Buchkremer (2023); Mubea (2024)

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Viele von ihnen steuern auf eine operative/strategische Krise zu.
Es besteht ein dringender Bedarf an Transformation, Rehabilitation und Innovation.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Erkennen: Die externe Geschäftsmodellumgebung wahrnehmen 

Globale Umwelt & Wettbewerbsumwelt

Ein fundiertes Verständnis der Umgebung ist entscheidend für die Entwicklung starker und wettbewerbsfähiger Geschäftsmodelle.

Wachsende wirtschaftliche Komplexität, zunehmende 
Unsicherheiten auf dem Markt & in der Technologie 

Kontinuierliche & gründliche Umweltbeobachtung

Veränderungen in der Umgebung als Chance zur 
Weiterentwicklung des Geschäftsmodells

36Quelle:  D. Schallmo (2013),  O. Gassmann (2013)  

Quelle: Zollenkop 2014, S. 141
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Vier Hauptbereiche der Geschäftsmodellumgebung

Vier Hauptbereiche der Geschäftsmodellumgebung:

Schlüsseltrends 

Branchenkräfte

Marktkräfte

makroökonomische Kräfte

37Quelle: Osterwalder und Pigneur (2011)

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Ve von ihnen den Unternehmenszielen steht und Ressourcen effektiv genutzt werden. 
Die SCRUM-Methode kann eingesetzt werden, um die Projektdurchführung agil und flexibel zu gestalten.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Schlüsseltrends

Technologie-Trends

Gesetzliche Trends

Gesellschaftliche und kulturelle Trends

Sozioökonomische Trends

Identifiziert Technologie-Trends, die Ihr Geschäfts-
modell bedrohen könnten oder es verbessern könnten

Beschreibt Regeln und gesetzlichen Trends, die Ihr 
Geschäftsmodell beeinflussen

Identifiziert wichtige gesellschaftliche Trends, die Ihr 
Geschäftsmodell beeinflussen könnten

Skizziert wichtige sozioökonomische Trends, die für 
Ihr Geschäftsmodell relevant sind

38Quelle: Osterwalder und Pigneur (2011)

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Welche sind die wichtigsten Technologie-Trends sowohl innerhalb als auch außerhalb Ihres Marktes? Welche Technologien bieten wichtige Chancen oder disruptive Bedrohungen? Welche aufkommenden Technologien übernehmen periphere Kunden?

Welche regulatorischen Trends beeinflussen Ihren Markt? Welche Regeln könnten Ihr Geschäftsmodell beeinflussen? Welche Vorschriften und Steuern beeinflussen die Kundennachfrage?

Welche Verschiebungen in kulturellen oder gesellschaftlichen Werten beeinflussen Ihr Geschäftsmodell? Welche Trends könnten das Kaufverhalten beeinflussen?

Was sind die wichtigsten demografischen Trends? Wie würden Sie Einkommens- und Vermögensverteilung in Ihrem Markt charakterisieren? Wie hoch sind die verfügbaren Einkommen? Beschreiben Sie Ausgabemuster in Ihrem Markt (z. B. Wohnen, Gesundheitswesen, Unterhaltung usw.). Welcher Anteil der Bevölkerung lebt in städtischen Gebieten im Vergleich zu ländlichen Gebieten?
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Branchenkräfte

Akteure der Wertschöpfungskette 

Stakeholder 

Wettbewerber 

Marktteilnehmer (Aufsteiger)

Ersatzprodukte und -dienstleistungen 

Beschreibt die wichtigsten Akteure der Wertschöpfungskette in 
Ihrem Markt und erkennt neue, aufstrebende Player 

Spezifiziert, welche Akteure Ihre Organisation und Ihr 
Geschäftsmodell beeinflussen können 

Identifiziert etablierte Wettbewerber und ihre relativen Stärken 

Identifiziert neue Player und bestimmt, ob sie mit einem 
Geschäftsmodell konkurrieren, das sich von Ihrem unterscheidet 

Beschreibt potenzielle Ersatzprodukte für Ihre Angebote -
einschließlich solcher aus anderen Märkten und Branchen 

39Quelle: Osterwalder und Pigneur (2011)

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Wer sind die Schlüsselspieler in Ihrer Branchen-Wertschöpfungskette? Inwieweit hängt Ihr Geschäftsmodell von anderen Spielern ab? Entstehen Randakteure? Welche sind am profitabelsten?

Welche Stakeholder könnten Ihr Geschäftsmodell beeinflussen? Wie einflussreich sind Aktionäre? Arbeitnehmer? Die Regierung? Lobbyisten?

Wer sind unsere Wettbewerber? Wer sind die dominierenden Spieler in unserem speziellen Sektor? Was sind ihre Wettbewerbsvorteile oder -nachteile? Beschreiben Sie ihre Hauptangebote. Auf welche Kundensegmente konzentrieren sie sich? Wie ist ihre Kostenstruktur? Welchen Einfluss üben sie auf unsere Kundensegmente, Umsatzströme und Margen aus?

Wer sind die neuen Marktteilnehmer auf Ihrem Markt? Wie unterscheiden sie sich? Welche Wettbewerbsvorteile oder -nachteile haben sie? Welche Hindernisse müssen sie überwinden? Was sind ihre Wertversprechen? Auf welche Kundensegmente konzentrieren sie sich? Wie ist ihre Kostenstruktur? Inwieweit beeinflussen sie Ihre Kundensegmente, Umsatzströme und Margen?

Welche Produkte oder Dienstleistungen könnten unsere ersetzen? Wie teuer sind sie im Vergleich zu unseren? Wie einfach ist es für Kunden, zu diesen Ersatzprodukten zu wechseln? Welche Geschäftsmodelltraditionen stammen von diesen Ersatzprodukten (z.B. Hochgeschwindigkeitszüge gegenüber Flugzeugen, Mobiltelefone gegenüber Kameras, Skype gegenüber Ferngesprächsunternehmen)?
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Marktkräfte

Identifiziert die wichtigsten Marktsegmente, beschreibt ihre 
Attraktivität und versucht, neue Segmente zu identifizieren

Skizziert Marktbedürfnisse und analysiert, wie gut sie bedient

Identifiziert wichtige Aspekte, die Ihren Markt aus Kunden- und 
Angebotsperspektiven antreiben und transformieren 

Beschreibt Elemente, die mit dem Wechsel von Kunden zu 
Wettbewerbern verbunden sind

Identifiziert Elemente, die mit der Umsatzattraktivität und der 
Preisgestaltungsmacht verbunden sind

Marktsegmente 

Wünsche und Anforderungen 

Marktaspekte

Wechselkosten

Umsatzattraktivität

40Quelle: Osterwalder und Pigneur (2011)

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Was sind die entscheidenden Probleme, die die Kundenlandschaft beeinflussen? Welche Veränderungen sind im Gange? Wohin entwickelt sich der Markt?

Was sind die wichtigsten Kundensegmente? Wo liegt das größte Wachstumspotenzial? Welche Segmente gehen zurück? Welche peripheren Segmente verdienen Beachtung?

werden Was benötigen Kunden? Wo liegen die größten unerfüllten Kundenbedürfnisse? Was möchten Kunden wirklich erledigen? Wo nimmt die Nachfrage zu? Ab?

Was bindet Kunden an ein Unternehmen und sein Angebot? Welche Wechselkosten hindern Kunden daran, zu Wettbewerbern abzuwandern? Ist es für Kunden einfach, ähnliche Angebote zu finden und zu kaufen? Wie wichtig ist die Marke?

Wofür sind Kunden wirklich bereit zu zahlen? Wo können die größten Margen erzielt werden? Können Kunden leichter günstigere Produkte und Dienstleistungen finden und kaufen?




Transformationsnetzwerk für die Fahrzeug- und Zulieferindustrie in der Region Aachen-Bonn-Köln-Gummersbach

Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Makroökonomische Kräfte

Globale Marktbedingungen

Kapitalmärkte

Wirtschaftsgüter und Ressourcen

Wirtschaftliche Infrastruktur

Skizziert die aktuellen Gesamtbedingungen aus 
makroökonomischer Perspektive

Beschreibt die aktuellen Kapitalmarktbedingungen in 
Bezug auf Ihre Kapitalbedürfnisse

Hebt aktuelle Preise und Preisentwicklungen für die für 
Ihr Geschäftsmodell erforderlichen Ressourcen vor

Beschreibt die wirtschaftliche Infrastruktur des 
Marktes, in dem Ihr Unternehmen tätig ist

41Quelle: Osterwalder und Pigneur (2011)

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Befindet sich die Wirtschaft in einer Hoch- oder Tiefphase? Beschreiben Sie die allgemeine Marktstimmung. Wie hoch ist das BIP-Wachstum? Wie hoch ist die Arbeitslosenquote?

Wie ist der Zustand der Kapitalmärkte? Wie einfach ist es, Finanzierungen in Ihrem speziellen Markt zu erhalten? Sind Startkapital, Risikokapital, öffentliche Finanzierung, Marktkapital oder Kredite leicht verfügbar? Wie teuer ist es, Mittel zu beschaffen?

Beschreiben Sie den aktuellen Stand der Märkte für Rohstoffe und andere für Ihr Geschäft wesentliche Ressourcen (z. B. Ölpreise und Arbeitskosten). Wie einfach ist es, die für die Ausführung Ihres Geschäftsmodells benötigten Ressourcen zu erhalten (z. B. Anziehung erstklassiger Talente)? Wie teuer sind sie? Wohin entwickeln sich die Preise?

Wie gut ist die (öffentliche) Infrastruktur in Ihrem Markt? Wie würden Sie den Transport, den Handel, die Schulqualität und den Zugang zu Lieferanten und Kunden charakterisieren? Wie hoch sind die individuellen und Unternehmenssteuern? Wie gut sind die öffentlichen Dienstleistungen für Organisationen? Wie würden Sie die Lebensqualität bewerten?




Handlungsfeld „Geschäftsmodell“ 
Agenda Workshop – 14.03.2024

09:00 Uhr Ankommen und Begrüßung 

09:15 Uhr Impulsvortrag „Business Model Innovation“

10:00 Uhr Workshop Teil I „Veränderungen im Unternehmensumfeld und zukünftige Herausforderungen“

10:35 Uhr Kaffeepause 

10:50 Uhr Workshop Teil II „Ist-Analyse meines Geschäftsmodells“ 

11:20 Uhr Workshop Teil III „Innovationspotenziale für mein Geschäftsmodell“ 

11:50 Uhr Impulsvortrag „Methoden zur Entfaltung von Innovationspotenzialen“

12:10 Uhr Ausblick und Verabschiedung

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Dafina
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Werkzeuge der Umfeld- und Wettbewerbsanalyse: PESTEL-Analyse & Five-Forces-Modell

PESTEL
Analyse

Economic

Social

Legal

Ecological

Technological

Wettbewerb in 
der Branche Kunden

Die PESTEL Analyse und das Five Forces-Modell sind wichtige Werkzeuge zur systematischen Analyse des Geschäftsumfelds 

Political
Neue 

Konkurrenten

Substitution

Lieferanten

Vorwärtsintegration, 
Anzahl der Lieferanten, 
Wertschöpfungstiefe

Neue Produkte,
Technologien und 
Dienstleistungen

Rückwärtsintegration,
Kundenloyalität,

Umstellungskosten

Marktwachstum,
Renditen,

Eintrittsbarrieren

PESTEL Analyse Five Forces-Modell
Politische Faktoren

Wirtschaftliche Faktoren

Sozialkulturelle Faktoren

Technische Faktoren

Ökologisch-geographische 
Faktoren

Rechtliche Faktoren

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Befindet sich die Wirtschaft in einer Hoch- oder Tiefphase? Beschreiben Sie die allgemeine Marktstimmung. Wie hoch ist das BIP-Wachstum? Wie hoch ist die Arbeitslosenquote?

Wie ist der Zustand der Kapitalmärkte? Wie einfach ist es, Finanzierungen in Ihrem speziellen Markt zu erhalten? Sind Startkapital, Risikokapital, öffentliche Finanzierung, Marktkapital oder Kredite leicht verfügbar? Wie teuer ist es, Mittel zu beschaffen?

Beschreiben Sie den aktuellen Stand der Märkte für Rohstoffe und andere für Ihr Geschäft wesentliche Ressourcen (z. B. Ölpreise und Arbeitskosten). Wie einfach ist es, die für die Ausführung Ihres Geschäftsmodells benötigten Ressourcen zu erhalten (z. B. Anziehung erstklassiger Talente)? Wie teuer sind sie? Wohin entwickeln sich die Preise?

Wie gut ist die (öffentliche) Infrastruktur in Ihrem Markt? Wie würden Sie den Transport, den Handel, die Schulqualität und den Zugang zu Lieferanten und Kunden charakterisieren? Wie hoch sind die individuellen und Unternehmenssteuern? Wie gut sind die öffentlichen Dienstleistungen für Organisationen? Wie würden Sie die Lebensqualität bewerten?
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Workshop 1: PESTEL- und Five-Forces-Analyse
Aufgabenstellung

Workshop-Aufgabe 1: Analyse der Makro- und Mikroumwelt

1. Durchführung einer PESTEL- und Five-Forces-Analyse innerhalb der Gruppe 
2. Kurzvorstellung der Ergebnisse
3. An die Unternehmensvertreter: Hervorhebung besonders relevanter Treiber durch 5 Klebepunkte

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Befindet sich die Wirtschaft in einer Hoch- oder Tiefphase? Beschreiben Sie die allgemeine Marktstimmung. Wie hoch ist das BIP-Wachstum? Wie hoch ist die Arbeitslosenquote?

Wie ist der Zustand der Kapitalmärkte? Wie einfach ist es, Finanzierungen in Ihrem speziellen Markt zu erhalten? Sind Startkapital, Risikokapital, öffentliche Finanzierung, Marktkapital oder Kredite leicht verfügbar? Wie teuer ist es, Mittel zu beschaffen?

Beschreiben Sie den aktuellen Stand der Märkte für Rohstoffe und andere für Ihr Geschäft wesentliche Ressourcen (z. B. Ölpreise und Arbeitskosten). Wie einfach ist es, die für die Ausführung Ihres Geschäftsmodells benötigten Ressourcen zu erhalten (z. B. Anziehung erstklassiger Talente)? Wie teuer sind sie? Wohin entwickeln sich die Preise?

Wie gut ist die (öffentliche) Infrastruktur in Ihrem Markt? Wie würden Sie den Transport, den Handel, die Schulqualität und den Zugang zu Lieferanten und Kunden charakterisieren? Wie hoch sind die individuellen und Unternehmenssteuern? Wie gut sind die öffentlichen Dienstleistungen für Organisationen? Wie würden Sie die Lebensqualität bewerten?




Sozio-Kulturelle 
Faktoren

Technologische 
Faktoren

Rechtliche 
Faktoren

Ökologische 
Faktoren

Welche sozialen und 
demografischen Trends 

zeichnen sich ab?

Welche technologischen 
Innovationen könnten 

unseren Markt 
beeinflussen?

Welche ökologischen 
Aspekte beeinflussen

unser Geschäftsumfeld?

Welche Änderungen der 
Gesetzgebung könnten 

unsere Organisation 
beeinflussen?
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Workshop 1.1: Analyse der Makroumwelt

Politische 
Faktoren

Wirtschaftliche 
Faktoren

Wie können sich die 
Regierung & andere 

politische Faktoren auf 
unsere Organisation 

auswirken?

Welche wirtschaftlichen 
Trends könnten einen 

Einfluss auf unsere 
Organisation haben?

Neue Technologien 
(KI, Big Data)

CO2-Fußabdruck
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Sozio-Kulturelle 
Faktoren

Technologische 
Faktoren

Rechtliche 
Faktoren

Ökologische 
Faktoren
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Ergebnis Workshop 1.1: Analyse der Makroumwelt

Politische 
Faktoren

Wirtschaftliche 
Faktoren

KI-Trend wird 
verpasst
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Bürokratie

Instabile 
Rahmenbedingungen

Fehlende Kontinuität 
(z.B. Förderung)

Gibt es die richtigen 
Förderungen?

Deglobalisierung

Zuwanderung von 
Arbeitskräften wird 

erschwert

Zurückhaltung bei 
Investitionen

Kredite für Zulieferer 
(schwierig / teuer)

Know-How sinkt 
(„Baby-Boomer“)

Home Office-
Forderung („neue 

Generation“)

Kein Eigenheim-
Traum mehr

Senkung laufender 
Kosten

Kaufkraft sinkt

Autonomes Fahren

Hohes 
Technologiewissen 

(„grüne Technologie“)

Umweltgesetzgebung 
/ Gebäuderichtlinie

Produktpass

CBAM / CSRD

Verbrenner – Aus?

CO2-Fußabdruck

Geringes 
Wirtschaftswachstum

Hohe Inflationsraten

Demografischer 
Wandel

Neue digitale 
Technologien 
(KI, Big Data)

Neue 
Antriebstechnologien

Klimapolitik

Kreislaufwirtschaft
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Workshop 1.2: Analyse der Mikroumwelt

Wettbewerbsintensität 
in der Branche

Bedrohung durch neue 
Wettbewerber

Verhandlungsmacht der 
Kunden

Bedrohung durch 
Ersatzprodukte

Verhandlungsmacht der 
Lieferanten
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Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch neue Wettbewerber: Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.
Wie hoch sind die Markteintrittsbarrieren? (Kapitalbedarf für Neueinsteiger, staatliche Subventionen, Möglichkeiten der Produktdifferenzierung)

Verhandlungsmacht der Kunden: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.
Anzahl der Kunden bzw. Kunden-/Lieferanten-Verhältnis (Monopol, Oligopol)
Möglichkeiten einer Rückwärtsintegration (könnten Kunden das Produkt ggf. selbst herstellen?)
Umstellungskosten (wie teuer ist es für einen Kunden, auf einen alternativen Lieferanten umzusteigen?)

Bedrohung durch Ersatzprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.
Umstellungskosten (wie teuer ist es für einen Kunden, auf ein alternatives Produkt umzusteigen?)
Kundenloyalität
Preiselastizität
Qualitätsunterschiede (sind die Substitute qualitativ wesentlich besser / schlechter?)

Verhandlungsmacht der Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.
Anzahl der Lieferanten (gibt es nur wenige große Lieferanten?)
Möglichkeiten einer Rückwärtsintegration (könnten wir das Produkt ggf. selbst herstellen?)
Möglichkeiten einer Vorwärtsintegration (könnten unsere Lieferanten unser Produkt ggf. selbst herstellen?)
Wichtigkeit der gelieferten Teile für uns bzw. die Branche
Umstellungskosten (wie teuer ist es für uns, auf einen alternativen Lieferanten umzusteigen?)


Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.
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Ergebnis Workshop 1.2: Analyse der Mikroumwelt

Wettbewerbsintensität 
in der Branche

Bedrohung durch neue 
Wettbewerber

Verhandlungsmacht der 
Kunden

Bedrohung durch 
Ersatzprodukte

Verhandlungsmacht der 
Lieferanten
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gering

gering

Gering, wenige 
Wettbewerber, die 
ähnliche Qualität 

liefern

Gering, da hoher 
Investitionsbedarf + 

Know-How
erforderlich (hohe 
Eintrittsbarrieren)

Sinkende Absätze 
(Gebäude, Heizkörper)

Hohe 
Verhandlungsmacht 

der Kunden 
(marktabhängig)

Leichte Aluminium-
Lösungen (Gefahr)

Nahtlose Rohre 
(Chance)

Geringe 
Verhandlungsmacht 

der Kunden

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch neue Wettbewerber: Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.
Wie hoch sind die Markteintrittsbarrieren? (Kapitalbedarf für Neueinsteiger, staatliche Subventionen, Möglichkeiten der Produktdifferenzierung)

Verhandlungsmacht der Kunden: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.
Anzahl der Kunden bzw. Kunden-/Lieferanten-Verhältnis (Monopol, Oligopol)
Möglichkeiten einer Rückwärtsintegration (könnten Kunden das Produkt ggf. selbst herstellen?)
Umstellungskosten (wie teuer ist es für einen Kunden, auf einen alternativen Lieferanten umzusteigen?)

Bedrohung durch Ersatzprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.
Umstellungskosten (wie teuer ist es für einen Kunden, auf ein alternatives Produkt umzusteigen?)
Kundenloyalität
Preiselastizität
Qualitätsunterschiede (sind die Substitute qualitativ wesentlich besser / schlechter?)

Verhandlungsmacht der Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.
Anzahl der Lieferanten (gibt es nur wenige große Lieferanten?)
Möglichkeiten einer Rückwärtsintegration (könnten wir das Produkt ggf. selbst herstellen?)
Möglichkeiten einer Vorwärtsintegration (könnten unsere Lieferanten unser Produkt ggf. selbst herstellen?)
Wichtigkeit der gelieferten Teile für uns bzw. die Branche
Umstellungskosten (wie teuer ist es für uns, auf einen alternativen Lieferanten umzusteigen?)


Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.








Handlungsfeld „Geschäftsmodell“ 
Agenda Workshop – 14.03.2024

09:00 Uhr Ankommen und Begrüßung 

09:15 Uhr Impulsvortrag „Business Model Innovation“

10:00 Uhr Workshop Teil I „Veränderungen im Unternehmensumfeld und zukünftige Herausforderungen“

10:35 Uhr Kaffeepause 

10:50 Uhr Workshop Teil II „Ist-Analyse meines Geschäftsmodells“ 

11:20 Uhr Workshop Teil III „Innovationspotenziale für mein Geschäftsmodell“ 

11:50 Uhr Impulsvortrag „Methoden zur Entfaltung von Innovationspotenzialen“

12:10 Uhr Ausblick und Verabschiedung

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Dafina
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Erkennen: Die interne Geschäftsmodellumgebung wahrnehmen 

Beschreibung der 
Geschäftstätigkeit 

Visualisierung 
der Aktivitäten 

Schaffung eines ganzheitlichen 
Verständnisses 

Reduktion der 
Komplexität 

Identifikation von Vor- & Nachteilen 
sowie Chancen & Risiken

Herstellung eines einheitliches Verständnisses der Grundzüge der Wertschöpfung des Unternehmens 
und Erarbeitung sowie Diskussion möglicher Weiterentwicklungen
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Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
. Beschreibung der Geschäftstätigkeit mithilfe eines Geschäftsmodells
2. Visualisierung der Aktivitäten mit hohem Abstraktionsgrad
3. Reduktion der Komplexität zur Bereitstellung relevanter und aggregierter
Informationen zu Prozessen, Ressourcen, Kompetenzen, Finanzen und Wettbewerb
4. Schaffung eines ganzheitlichen Verständnisses der Unternehmung und
seiner Beziehungen zum Umfeld
5. Identifikation von Vor- und Nachteilen sowie Chancen und Risiken,
jeweils interner und externer Art, im Sinne einer Bewertung mit dem Ziel der
Identifikation von Handlungsfeldern�Umsetzung der Veränderungen des bestehenden Geschäftsmodells mit dem
übergeordneten Ziel der Sicherung von Profitabilität und Fortbestand des
Unternehmens
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Business Model Navigator

Wie 
€? Wie?

Wert-
versprechen

Was?

Ertrags-
mechanik

Wert-
schöpfung

Wer?

Wertschöpfung

Wertversprechen

Wertgewinnung

Wertbereitstellung

51Quelle: Gassmann (2013)  

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Erweiterung des Business Model Navigators um den Business Model Canvas

Schlüsselpartner Schlüsselaktivitäten

Schlüsselressourcen

Wertversprechen Kundenbeziehungen Kundensegmente

Kanäle

Wertschöpfung Wertversprechen Wertbereitstellung

Wertgewinnung

Kostenstruktur EinnahmestrukturWie 
€?

Wie? Wer?

Was?

52Quelle:  Osterwalder und Pigneur (2011)  

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.




Transformationsnetzwerk für die Fahrzeug- und Zulieferindustrie in der Region Aachen-Bonn-Köln-Gummersbach

Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Business Model Canvas zur Visualisierung und Konkretisierung des eigenen Geschäftsmodells

Schlüsselpartner

Schlüsselressourcen

Wertversprechen

Kanäle

Wertschöpfung Wertversprechen Wertbereitstellung

Wertgewinnung

Kostenstruktur Einnahmestruktur

Wer sind unsere wichtigsten 
Partner? 

Wer sind unsere wichtigsten 
Lieferanten?

Welche Schlüsselressourcen 
beziehen wir von unseren 
Partnern?

Welche Schlüsselaktivitäten 
führen die Partner durch?

Welche Schlüsselaktivitäten 
erfordert unser Wert-
versprechen?

Welche Schlüsselressourcen 
sind für unser Wertversprechen 
erforderlich?

Welchen Wert liefern wir für den 
Kunden?

Welches Problem unserer Kunden 
können wir lösen? 

Welche Produkt- und 
Dienstleistungsbündel bieten wir 
den Kundensegmenten an?

Welche Kundenbedürfnisse 
befriedigen wir?

Wie bauen wir eine Beziehung 
mit unseren Kunden auf?

Welche Art von Beziehung 
pflegen wir mit unseren Kunden?

Für wen schaffen wir Werte?

Wer sind unsere wichtigsten 
Kunden?

Über welche Kanäle erreichen 
wir unsere Kunden?

Wie sind unsere Kanäle 
integriert? 

Welches sind die wichtigsten Kosten, die in unserem Geschäftsmodell anfallen?

Welche Schlüsselressourcen und -aktivitäten sind am teuersten?

Wofür zahlen unsere Kunden derzeit? 

Wie zahlen unsere Kunden derzeit? 

Schlüsselaktivitäten Kundenbeziehungen Kundensegmente

53Quelle:  Osterwalder und Pigneur (2011)  

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.
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Workshop 2:
Füllen Sie den Business Model Canvas aus der Sicht ihres Unternehmens aus. 

Schlüsselpartner Schlüsselaktivitäten

Schlüsselressourcen

Wertversprechen Kundenbeziehungen Kundensegmente

Kanäle

Wertschöpfung Wertversprechen Wertbereitstellung

Wertgewinnung

Kostenstruktur Einnahmestruktur
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Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.




Handlungsfeld „Geschäftsmodell“ 
Agenda Workshop – 14.03.2024

09:00 Uhr Ankommen und Begrüßung 

09:15 Uhr Impulsvortrag „Business Model Innovation“

10:00 Uhr Workshop Teil I „Veränderungen im Unternehmensumfeld und zukünftige Herausforderungen“

10:35 Uhr Kaffeepause 

10:50 Uhr Workshop Teil II „Ist-Analyse meines Geschäftsmodells“ 

11:20 Uhr Workshop Teil III „Innovationspotenziale für mein Geschäftsmodell“ 

11:50 Uhr Impulsvortrag „Methoden zur Entfaltung von Innovationspotenzialen“

12:10 Uhr Ausblick und Verabschiedung

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Dafina
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Eine Einflussmatrix bietet die Möglichkeit, Auswirkungen externer Faktoren auf die eigene Organisation darzustellen und abzuschätzen. 

Vorteile und Nutzen einer Einflussmatrix

• Häufiger Einsatz als unternehmerisches Entscheidungsinstrument

• Übersichtliche Darstellung komplexer Zusammenhänge

• Ermittlung der Beeinflussbarkeit von Systemelementen und der 
Einflussstärke von festgelegten Einflussfaktoren

Organisationselemente

Ex
te

rn
e E

in
flu

ss
fa

kt
or

en 0 2 2 0 1 0 …

0 2 1 1 2 1 …

… … … … … … …

… … … … … …𝜮𝜮

𝜮𝜮

Welches Organisationselement ist durch externe 
Faktoren besonders stark beeinflussbar? 

Welcher externe Faktor 
wirkt sich besonders 

stark auf meine 
Organisation aus?

Workshop 3
Anwendung der Einflussmatrix
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Durch die Gegenüberstellung der externen Einflussfaktoren (PESTEL- & Five-Forces-Analyse) mit den Elementen des eigenen Geschäftsmodells (BMC) 
werden Innovationspotenziale aufgedeckt.

Nutzen einer Einflussmatrix für Geschäftsmodellinnovationen

• Ermittlung der Auswirkungen von unterschiedlichen Trends auf 
Geschäftsmodelle

• Ganzheitliche Betrachtung bestehender Geschäftsmodelle

• Hilfestellung bei der Ableitung & Entwicklung zukünftiger Strategien

Geschäftsmodell-Felder
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Welches GM-Feld sollte ich verstärkt 
in den Blick nehmen? 

Welcher externe Faktor 
ist für mein GM 

besonders relevant?

Workshop 3
Anwendung einer Einflussmatrix zur Identifikation kritischer Elemente des eigenen Geschäftsmodells
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1. Welchen Einfluss haben externe Faktoren auf meine Geschäftsmodell-Elemente? 

WertversprechenWertschöpfung Wertbereitstellung

Wertgewinnung

Schlüssel-
partner

Schlüssel-
aktivitäten

Schlüssel-
ressourcen

Wertversprechen

Kunden-
beziehungen

Kunden-
segmente

Kanäle

Kostenstruktur Einnahmestruktur

Bestandteile des eigenen Geschäftsmodells Einfluss externer 
Faktoren auf GM-

Elemente
Ex

te
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flu
ss

fa
kt

or
en

Wertschöpfung Wertbereitstellung Wertgewinnung Wertversprechen

_______________________________________

_______________________________________

_______________________________________

_______________________________________

_______________________________________

Einfluss externer Faktoren auf GM-Elemente

BMC

PESTEL

Five 
Forces

BMN

Bewertungsmaßstab:
0 = kein Einfluss 

1 = schwacher Einfluss
2 = starker Einfluss 

3. Welches BMC-Feld ist besonders kritisch im Hinblick auf das ermittelte Element?2. Welches GM-Element ist einem hohen Einfluss durch externe Faktoren ausgesetzt?

Workshop 3
Identifikation kritischer Elemente des eigenen Geschäftsmodells mittels Einflussmatrix

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
GM-Elemente nochmal aufgreifen




1. Ausgangssituation: Was ist die aktuelle Situation und was motiviert eine Veränderung? 2. Vision: Wie sieht ein wünschenswertes Zukunftsszenario in Bezug auf das GM-Feld aus?

4. Umsetzungshürden: Was hindert uns an der Realisierung unserer Vision? 3. Erfolgsmessung: Woran lässt sich die Wirksamkeit der Veränderung festmachen?

Workshop 3
Erste Ansätze einer GM-Innovation

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Markus; Icons anpassen




Handlungsfeld „Geschäftsmodell“ 
Agenda Workshop – 14.03.2024

09:00 Uhr Ankommen und Begrüßung 

09:15 Uhr Impulsvortrag „Business Model Innovation“

10:00 Uhr Workshop Teil I „Veränderungen im Unternehmensumfeld und zukünftige Herausforderungen“

10:35 Uhr Kaffeepause 

10:50 Uhr Workshop Teil II „Ist-Analyse meines Geschäftsmodells“ 

11:20 Uhr Workshop Teil III „Innovationspotenziale für mein Geschäftsmodell“ 

11:50 Uhr Impulsvortrag „Methoden zur Entfaltung von Innovationspotenzialen“

12:10 Uhr Ausblick und Verabschiedung

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Dafina



Transformationsnetzwerk für die Fahrzeug- und Zulieferindustrie in der Region Aachen-Bonn-Köln-Gummersbach

Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Inkrementelle GMI (Ändern einzelner GM-Komponenten) bis hin zur radikalen GMI 

Schlüsselpartner Schlüsselaktivitäten

Schlüsselressourcen

Wertversprechen Kundenbeziehungen Kundensegmente

Kanäle

Wertschöpfung Wertversprechen Wertbereitstellung

Wertgewinnung

Kostenstruktur Einnahmestruktur

Überprüfung meines 
Ökosystems

Meine Schlüssel-
aktivitäten ausbauen

Mein Wertversprechen 
neu definieren Neue Märkte 

entdecken

Modifizieren der 
Kundenbeziehungen

Kanäle ändern oder 
erweitern

Meine Schlüssel-
ressourcen erweitern

Mein Kostenmodell 
modifizieren

Mein Einkommensmodell 
umgestalten
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Handlungsbedarf abfragen durch Punkte 


Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Inkrementelle GMI (Ändern einzelner GM-Komponenten) bis hin zur radikalen GMI 

Schlüsselpartner Schlüsselaktivitäten

Schlüsselressourcen

Wertversprechen Kundenbeziehungen

Kanäle

Wertschöpfung Wertversprechen

Wertgewinnung

Kostenstruktur Einnahmestruktur

Überprüfung meines 
Ökosystems

Meine Schlüssel-
aktivitäten ausbauen

Mein Wertversprechen 
neu definieren

Modifizieren der 
Kundenbeziehungen

Kanäle ändern oder 
erweitern

Meine Schlüssel-
ressourcen erweitern

Mein Kostenmodell 
modifizieren

Mein Einkommensmodell 
umgestalten

Kundensegmente

Neue Märkte 
entdecken

Wertbereitstellung
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Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Blue Ocean Strategy als Tool zur Entwicklung neuer Märkte

Konkurrieren auf existierenden Märkten

Den Wettbewerb bekämpfen

Bestehende Nachfrage nutzen

Kompromiss zw. Kosten und Nutzen

Differenzierung oder Kostenführerschaft

Red Ocean

Schaffung neuer Märkte

Den Wettbewerb irrelevant machen

Neue Nachfrage schaffen und nutzen

Kein Kompromiss zw. Kosten und Nutzen

Differenzierung und Kostenführerschaft

Blue Ocean

63Quelle: https://mikaylabinar.com/mengetahui-strategi-blue-ocean-dan-contoh-bisnis-yang-telah-menggunakannya/, https://www.deloittedigital.at/blue-ocean-strategie/

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.


https://mikaylabinar.com/mengetahui-strategi-blue-ocean-dan-contoh-bisnis-yang-telah-menggunakannya/
https://www.deloittedigital.at/blue-ocean-strategie/
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Strategy Canvas

Wettbewerbsfaktoren

An
ge

bo
ts

lev
el

Niedrig

Hoch

Wertkurve der Branche

Wertkurve Blue Ocean

64Quelle:  Kim und Mauborgne (2015) 
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Beispiele für blaue Ozeane suchen



Neue Wertkurve 

Transformationsnetzwerk für die Fahrzeug- und Zulieferindustrie in der Region Aachen-Bonn-Köln-Gummersbach

Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Four Actions Framework (Eliminate-Reduce-Raise-Create Grid)

Erhöhen

Welche Faktoren sollten deutlich 
über den Branchenstandard 

hinaus erhöht werden?

Eliminieren

Welche Faktoren waren bisher 
gegeben, können aber 

eliminiert werden?

Reduzieren

Welche Faktoren können 
deutlich unter den Branchen-

standard gesenkt werden?

Kreieren

Welche Faktoren, die bisher in der 
Branche nicht angeboten wurden, 

sollte neu geschaffen werden?

65Quelle:  Kim und Mauborgne (2015) 
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Blue Ocean am Beispiel von Nintendo 

66Quelle:  https://www.mosaiic.de/die-blue-ocean-strategie/, https://www.geekwire.com/2013/xbox-360-wii-ps3-won-console-generation/

Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen
NintendoMit dem Launch der Nintendo Wii löste sich der Konsolen-Hersteller Nintendo von klassischen Videospielen mit Hand-Controller und grenzte sich gleichzeitig von seinen Kontrahenten Playstation und XBOX ab. Die neuen Bewegungssensoren und das erweiterte Steuerungskonzept lockten neben typischen Gamern weitere Zielgruppen an.https://www.pipedrive.com/de/blog/blue-ocean-strategie
Strategy Canvas - Aufbau, Einsatz & Vorlagen | Consulting-LIFE.dehttps://www.consulting-life.de/strategy-canvas/

https://www.mosaiic.de/die-blue-ocean-strategie/
https://www.geekwire.com/2013/xbox-360-wii-ps3-won-console-generation/
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Inkrementelle GMI (Ändern einzelner GM-Komponenten) bis hin zur radikalen GMI 

Schlüsselpartner Schlüsselaktivitäten

Schlüsselressourcen

Kundenbeziehungen

Kanäle

Wertschöpfung

Wertgewinnung

Kostenstruktur Einnahmestruktur

Überprüfung meines 
Ökosystems

Meine Schlüssel-
aktivitäten ausbauen

Modifizieren der 
Kundenbeziehungen

Kanäle ändern oder 
erweitern

Meine Schlüssel-
ressourcen erweitern

Mein Kostenmodell 
modifizieren

Mein Einkommensmodell 
umgestalten

Kundensegmente

Neue Märkte 
entdecken

Wertbereitstellung

Wertversprechen

Wertversprechen

Mein Wertversprechen 
neu definieren
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Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Value Proposition Canvas zur Gestaltung des Wertversprechens

Das Value Proposition Canvas unterstützt Unternehmen dabei, ihr Wertversprechen besser zu verstehen und zu gestalten. Es dient dazu, die 
Bedürfnisse der Kunden mit den Lösungen oder Produkten des Unternehmens in Einklang zu bringen. 

Kundenprofil Wertversprechen

Nutzenbringer

Schmerzlinderer

Produkte & 
Services

BereicherungBereicherung

Schmerzen

Aufgaben

68Quelle: Osterwalder und Pigneur (2015)
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Präsentationsnotizen

Value Proposition Canvas: Das Value Proposition Canvas ist ein weiteres visuelles Tool, das sich speziell auf das Wertversprechen und die Kundenbedürfnisse konzentriert. Es hilft dabei, das Wertversprechen zu verfeinern und sicherzustellen, dass es auf die Bedürfnisse der Zielkunden ausgerichtet ist.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Inkrementelle GMI (Ändern einzelner GM-Komponenten) bis hin zur radikalen GMI 

Schlüsselpartner Schlüsselaktivitäten

Schlüsselressourcen

Wertversprechen Kundenbeziehungen Kundensegmente

Kanäle

Wertschöpfung Wertversprechen Wertbereitstellung

Wertgewinnung

Kostenstruktur Einnahmestruktur

Überprüfung meines 
Ökosystems

Meine Schlüssel-
aktivitäten ausbauen

Mein Wertversprechen 
neu definieren Neue Märkte 

entdecken

Modifizieren der 
Kundenbeziehungen

Kanäle ändern oder 
erweitern

Meine Schlüssel-
ressourcen erweitern

Mein Kostenmodell 
modifizieren

Mein Einkommensmodell 
umgestalten
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Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.
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Wie führt man eine Geschäftsmodellinnovation durch? 
Business Model Radar als Tool zur umfassenden Analyse der Schlüsselelemente des Geschäftsmodells

WertversprechenWertbereitstellung

Wertgewinnung Wertschöpfung

Business Model Navigator

Four Actions Framework

Strategy Canvas

Bu
sin
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s 

M
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el
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ar

70Quelle:  Haag et al. (2023)
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Die Mikroumwelt eines Geschäftsmodells spielt eine entscheidende Rolle bei der Analyse der Industrie, in der es sich befindet. Ein bewährtes Instrument zur Erfassung dieser Mikroumwelt ist die Branchenstrukturanalyse von Porter, die folgende Dimensionen umfasst:

Bedrohung durch potenzielle Neueintritte: Die Gefahr, dass neue Wettbewerber in den Markt eintreten und bestehenden Unternehmen Marktanteile streitig machen.

Bedrohung durch Rivalität unter Wettbewerbern: Der Grad der Konkurrenzintensität innerhalb der Branche, der sich auf Preise, Produktinnovationen und Marketingaktivitäten auswirkt.

Bedrohung durch Substitutionsprodukte und -dienstleistungen: Das Risiko, dass alternative Produkte oder Dienstleistungen die Nachfrage der Kunden beeinflussen und traditionelle Angebote verdrängen.

Verhandlungsmacht von Abnehmern: Die Fähigkeit der Kunden, Preise zu beeinflussen oder günstige Konditionen zu verlangen, was die Rentabilität der Unternehmen beeinträchtigen kann.

Verhandlungsmacht von Lieferanten: Die Fähigkeit der Lieferanten, Preise zu diktieren oder die Verfügbarkeit von wichtigen Ressourcen zu beschränken, was sich auf die Kostenstruktur und die Lieferketten der Unternehmen auswirken kann.




Handlungsfeld „Geschäftsmodell“ 
Einladung zur Workshop-Reihe

Business Model Innovation (Teil 2)

Technology Intelligence

„Mit Kreativität und Good Practices zu meinem neuen Geschäftsmodell“

Termin: 11.04.2024
Ort: TH Köln (Gustav-Heinemann-Ufer 54, 50678 Köln)

„Frühzeitige Erkennung und Bewertung aufkommender Technologien“

Termin: 04.07.2024 (voraussichtlich)
Ort: Zoom (Online-Veranstaltung)
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