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Geschäftsmodell

Geschäfts- Modell Geschäftsmodell+ =
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� Ein Geschäft zielt darauf 
ab Gewinne für ein 
Unternehmen zu 
generieren

� Ein Modell ist eine 
vereinfachte Darstellung 
der Realität, bestehend 
aus einzelnen Elementen 
und ihren Interaktionen

� Ein Geschäftsmodell ist eine vereinfachte 
Darstellung eines gewinnorientierten 
Unternehmens, das wesentlich Elemente 
und Interaktionen beschreibt. 
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Zukünftige Geschäftsmodelle

� Radikale Innovationen können selten mit vorhandenen Geschäftsmodellen umgesetzt 

werden

� Radikale Innovationen benötigen oft ein neues Geschäftsmodell (vgl. Johnson, Christensen, 

Kagermann, 2008)

� Die Identifikation von zukünftigen Geschäftsmodellen ist eine Hauptaufgabe der 

strategischen Vorausschau, die durch verschiedene Methoden, z.B. Szenarioanalysen, 

Umfeldmonitoring, Trend Scouting unterstützt wird
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Szenariobasierter Ansatz, um das bestehende Geschäftsmodell zu 

hinterfragen und neue Geschäftsmodelle abzuleiten

www.ceip.uni-potsdam.de



StrategiePlanungsebene

Einordnung des Geschäftsmodells 

Quelle: Osterwalder, 2004, 148.

Geschäftsprozesse

Geschäftsmodell

Implementierungsebene

„Architektonische Ebene“
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„Business Model was one of the great buzzwords of the Internet boom routinely

invoked as the writer Michael Lewis put it, „to glorify all manner of half baked plans“. A 

company did not need a strategy or a special competence or even any customers all it

needed was a Web-based business model that promised wild profits in some distant, ill-

defined future.“ 

Magretta, 2002, 3.

Bedeutung des Geschäftsmodells 

„Having a well-thought-out business model is important for several reasons. While

some models are better than others, it is dangerous to link the performance of a firm 

solely to the configuration of its business model. In most cases, performance is a 

choice of a business model and how effectively a firm uses its chosen model.“

Barringer/ Ireland, 2006, 102.
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Geschäftsmodell: Definition

Ein Geschäftsmodell ist: 

� die Gesamtheit der Aktivitäten, 

� wie ein Unternehmen seine Kunden und seine Angebote bestimmt, 

� die internen Aufgaben definiert oder diese nach außen vergibt, 

� seine Ressourcen verteilt, 

� auf dem Markt agiert, 

88

� auf dem Markt agiert, 

� Nutzen für den Kunden generiert 

� und Gewinn macht.

� ... ein strategischer Plan

8
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Szenarioanalyse

� Szenarioanalyse ist eine Methode, um neue Märkte und Geschäftsmöglichkeiten 
frühzeitig zu erkennen

� Szenarioanalyse zielt darauf ab, unterschiedliche, konsistente und plausible 
Zukunftsbilder zu entwickeln

� In Szenarioanalysen werden sowohl qualitative als auch quantitative 
Informationen und Daten berücksichtigt. 

� Das Unternehmen wird vor dem Hintergrund eines komplexen Netzwerkes von 
Einflussfaktoren betrachtet, für die unterschiedliche Entwicklungen möglich sind
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Einflussfaktoren betrachtet, für die unterschiedliche Entwicklungen möglich sind

� Szenarioanalysen unterstützen die Bewertung zukünftiger Entwicklungen und bilden 
eine Grundlage für die Entwicklung zukünftiger Geschäftsmodelle
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Szenariobasierte Entwicklung  von Geschäftsmodellen

Ermittlung der 
treibenden 

Faktoren

Externe 
Perspektive

Ableitung von 
Zukunfts-

projektionen 
und Szenarien

Entwicklung von  
neuen 

Produkten/ 
Dienstleistungen 
und Bewertung

Geschäfts-
modell-

entwicklung 

Erkennen von Zukunftschancen und Möglichkeiten

Bestands-
aufnahme –
status quo

Interne 
Perspektive

Schritt 1 Schritt 2 Schritt 3 Schritt 4 Schritt 5

Perspektive

� Aktive Suche nach Chancen
und Möglichkeiten

� Erkennen von Mustern und 
Entwicklung von Szenarien

� Analyse der Industrie, des Marktes, des 
Unternehmens

� Bewertung der aktuellen Situation

� Aktive Suche nach 
Chancen und 
Möglichkeiten und 
Ableitung von Produkten 
und Dienstleistungen

� Erkennen von Kunden, 
Partnern, Wettbewerbern

Entwicklung neuer Geschäftsmöglichkeiten

Perspektive
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Schritt 1: Bestandsaufnahme – status quo

Status quo: Elektrischer 
Werkzeughersteller

Elektrische Werkzeughersteller 
in der Zukunft?

� Verkauf von hochwertigem 
elektronischen Werkzeugen und 
Zubehör

Wodurch wird der 
Kundennutzen begründet?

� ?

� Geringe Gewinnspanne, hohe Wie werden Gewinne � ?
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� Geringe Gewinnspanne, hohe 
Anzahl der abgesetzten Produkte

Wie werden Gewinne 
erzielt?

� ?

� Etablierte Distributionskanäle,
günstige Produktionskosten an 
Standorten in 
Entwicklungsländern, eigene F&E

Was sind 
Schlüsselressourcen,

Schlüsselkompetenzen, 
Schlüsselprozesse?

� ?

vgl. Johnson, Christensen, Kagermann, 2008, 56
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Schritt 2: Ermittlung der treibenden Faktoren

Ereignisse, Veränderungen, Trends im Umfeld des Unternehmenes:

� Technologie

� Markt (Kundenverhalten, Wettbewerbsentwicklungen)

� Demographie
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� Politik

� Gesetzliche Bestimmungen

� Kontextspezifische Trends und Veränderungen

www.ceip.uni-potsdam.de



Szenariobasierte Entwicklung  von Geschäftsmodellen

� Informationen über neue Entwicklungen und Trends im Unternehmensumfeld sind von her 
Relevanz, um frühzeitig neue Chancen aber auch Gefahren zu erkennen. Um eine proaktive 
Strategie zu entwickeln und neue Geschäftsmöglichkeiten zu erkennen

Wie können treibende Kräfte frühzeitig erkannt werden?
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� Informelle Informationen sind von hoher Bedeutung (persönliche Netzwerke) 
(vgl. z.B. Mietzner, Reger, 2008)

� Nutzung von Methoden der strategischen Vorausschau, z.B. Umfeldmonitoring, 
Expertenbefragungen, Trendbeobachtung…

� Nutzung von Informationsquellen, z.B. Trendreports, Blogs, Konferenzen, 
Fachausschüsse…
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Schritt 3: Ableitung von Zukunftsprojektionen

Wettbewerbs-
intensität

Koope-
rationen

Übernahmen 
durch große 

Unternehmen
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Viele 
start-ups

t
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Schritt 3: Entwicklung von Szenarien

“Pattern recognition is the process through which specific persons perceive complex and seemingly 

unrelated events as constituting identifiable patterns.” (Baron, 2006, 104)

I
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B
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Schritt 4/5: Entwicklungen von zukünftigen Geschäftsmodellen 

Geschäftsmodell

Szenario 1
Kooperation und Partizipation“
Szenario 1
Kooperation und Partizipation“

Szenario 2
„Geteilte Wissensgesellschaft“
Szenario 2
„Geteilte Wissensgesellschaft“

Szenario 3
„Neue Werte im urbanen Raum“
Szenario 3
„Neue Werte im urbanen Raum“
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Geschäftsmodell

� Bildet das aktuelle Geschäftsmodell eine Basis, um Zukunftschancen auszuschöpfen?
� Was passiert, wenn die identifizierten Gefahren Wirklichkeit werden?
� Wie haben sich Wertvorstellungen der Kunden in den einzelnen Szenarien geändert?
� Was sind neue Bedürfnisse der Kunden?
� Wie kann die Performance des Unternehmens in den einzelnen Szenarien eingeschätzt werden? 

Was sind Schwachpunkte, wo liegen Stärken?
� Was sind mögliche Optionen, um auf neue Kundenanforderungen oder eine veränderte 

Wettbewerbssituation zu reagieren? (Weiterentwicklung, Verbesserung des Geschäftsmodells, 
Entwicklung von neuen Geschäftsmodellen)

www.ceip.uni-potsdam.de
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Schritt 5: Geschäftsmodellentwicklung und Check

Schlüsselfragen

� Ist der Eintritt in den jeweiligen Markt möglich? Ist die Branche offen für neue Unternehmen? 

� Gibt es Märkte innerhalb der Branche, die reif sind für Innovationen oder noch unbearbeitet sind? 

� Gibt es Partner, die überzeugt werden müssen? 

� Wie motiviert werden mögliche Partner sein? Haben die Partner ein eigenes Interesse? 

21

� Sind die Produkte und Dienstleistungen attraktiv für potenzielle Kunden? 

� Wie motiviert werden Kunden sein?

� Wird mit dem Geschäftsmodell genug Umsatzgeneriert, um Kosten zu decken und Gewinne zu 
erwirtschaften? 

� Wie leicht kann das Geschäftsmodell imitiert werden?

www.ceip.uni-potsdam.de



Hintergrundinformationen: hotel.de 

� Geschäftsidee: 

Geschäfts- und Privatkunden buchen über hotel.de weltweit kostenfrei 210.000 Hotels aller 
Kategorien zu tagesaktuellen Vorzugspreisen, online über die Internetseite www.hotel.de oder 
www.hotel.info, aber auch telefonisch über das unternehmenseigene mehrsprachige 24 Stunden-Call 
Center

� hotel.de AG aus Nürnberg bietet kostenlosen weltweiten Reservierungsservice für 210.000 Hotels 
online „So spart man Zeit und Kosten“.

� Gründung des Unternehmens im Jahr 2001: die Interneteuphorie war bereits Vergangenheit und das � Gründung des Unternehmens im Jahr 2001: die Interneteuphorie war bereits Vergangenheit und das 
Gründungsteam musste einige Hürden überwinden

� Besonders mittelständischen Unternehmen bietet hotel.de viele Vorteile bei der Reiseplanung für 
Mitarbeiter (umfangreiche Business- und Großkundenbereiche)

� hotel.de AG weist ein außerordentlichen Wachstums auf

� Ungefähr 1,3 Millionen Besucher klicken sich monatlich auf hotel.de, die Buchungen liegen bei etwa 
130.000. 

� 2001: 12 Mitarbeiter, inzwischen beschäftigen die erfolgreichen Gründer 420 Mitarbeiter

www.ceip.uni-potsdam.de 22
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Hintergrundinformationen: hotel.de 

� Auch die Internationalisierung wird vorangetrieben
� Gründung der hotel.de-Niederlassung TravelRes France S.A.R.L. in Paris 
� Übernahme des marktführenden Online-Tagungstools von Intergerma
� Gründung der hotel.de-Niederlassung TravelRes Ibérica S.L. in Barcelona 

� 2008: Übernahme der hotel.info HI GmbH und der Domain www.hotel.info 
Internationalisierung unter der Marke hotel.info 
Umbenennung der ausländischen Tochtergesellschaften in hotel.info 

� Marktanteil zwischen 35 und 45 Prozent in der Reservierungsvermittlung (eigene Angaben, � Marktanteil zwischen 35 und 45 Prozent in der Reservierungsvermittlung (eigene Angaben, 
hotel.de)

www.ceip.uni-potsdam.de 24



Entwicklung von Geschäftsmodellen

Schritt Zeitrahmen Material

� Schritt 1: 

Bestandsaufnahme –

staus quo

� 10 Minuten � Hintergrundmaterial

� Geschäftsmodell-

beschreibung, Vorlage 1

� Schritt 2: Ermittlung von 

treibenden Kräften (max. 

4 treibende Kräfte)

� 10 Minuten � Brainstorming im Team

� Karten (eine Karte pro Faktor)

25

� Schritt 3: Ableitung von 

Zukunftsprojektionen 

(max. 3)

� 10 minutes � Karten (je eine Karte pro 

Projektion

� Schritt 3: Ermittlung eines 

Szenarios

� 10 minutes � Bildung eines 

Projektionsbündels

� Schritt 4/5: Ableitung des 

zukünftigen 

Geschäftsmodells

� 5 Minuten � Vorlage 2

www.ceip.uni-potsdam.de



Schritt 1: Bestandsaufnahme – status quo 

Wodurch wird der 
Kundennutzen 
begründet?

Wie werden Gewinne 
erzielt?

26

Was sind 
Schlüsselressourcen,
Schlüsselkompetenzen, 
Schlüsselprozesse?

www.ceip.uni-potsdam.de



Schritt 4/5: Beschreibung des zukünftigen Geschäftsmodells

Geschäftsmodell

Ressourcen und Prozesse

Zielgruppe und 

Kundennutzen

Umsätze
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Coaching: Methoden und Nutzen
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Fragen

� Beratung und Coaching – wo liegt der Unterschied?

� Coaching – wie und wozu?

� Wie findet man den richtigen Coach?� Wie findet man den richtigen Coach?

� Was kostet Coaching und gibt es Förderung?



Beratung und Coaching

Berater und Beratung:

���� Berater = Ratgeber für das WAS

� Beratung = Praktische Anleitung zum Handeln

Coach und Coaching:

�Coach = Kutsche (engl.): Trainer für das WIE auf   

dem Weg von A nach B 

� Coaching = Hilfe zur Selbsthilfe



Der Coach

Was muss er mitbringen?

���� Werte

� Ausbildung

� Methoden� Methoden

� Erfahrungshorizont

und:

� Die Chemie muss stimmen!



Wann funktioniert Coaching?

���� Gemeinsame Leistung � Transfer des Know-hows

� Ganzheitlicher Ansatz � Änderungsbereitschaft durch 

Analyse

� Kooperation auf mehreren Ebenen � Ergebnisse im Dialog� Kooperation auf mehreren Ebenen � Ergebnisse im Dialog

� Verpflichtung durch Partizipation � Coach im Hintergrund

� Verantwortung beim Unternehmen � Wandel in eigener Regie

� Vernetztes Denken 



Wo gibt es Förderung?

Lotsendienste, Gründungsnavigatoren, „Innovationen brauchen Mut“, 

„Gründercoaching Deutschland“ …

� www.gruendungsnetz.brandenburg.de

� www.lasa-brandenburg.de

� www.zab-brandenburg.de

� http://www.ibf-institut.de/grunderinnen-center/ibm� http://www.ibf-institut.de/grunderinnen-center/ibm

� www.biem-brandenburg.de
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