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Entwicklung zukunftsfähiger Geschäftsmodelle  –  
 

Ein innovativer Management- Werkzeugkasten 
für den Verein 
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(pixabay.com) 

(spiegel.de, 2012) 
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Branchen im Wandel 

Medienbranche Musikbranche 

? 
(pixabay.com) 

„Geschäftsmodelle laufen schneller ab, als der Joghurt im Kühlschrank“  
(Alex Dixit) 

Sport?
Verein? 
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Wie ist der „Kodak 

Moment“ zu vermeiden? 

(((Michael Woods via Flickr) 
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Wer überleben will, muss das eigene 

Geschäftsmodell in Frage stellen. ! ! 
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Wie prüft man denn ein 

Geschäftsmodell in der Praxis? 
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(pixabay.com) 
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Nespresso veränderte das Geschäftsmodell für Espresso 
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Menschen bezahlen das 6 bis 8 fache für Kaffee 
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Durchschnittliches Wachstum von 30 % p.a. (2000 - 2014) 
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Geschätzter Jahresumsatz von 5 Milliarden Dollar mit nur 

einer Produktlinie 
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Wie haben sie das gemacht? 
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Wie würden Sie das Geschäftsmodel  

von Nespresso beschreiben? 

  

Was macht Nespresso so erfolgreich? 
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Was versteht man überhaupt  

unter einem Geschäftsmodel?  

Definition? 
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STOP 

BLAH, BLAH, 

BLAH 

„Jedes Problem kann mit einer 

einfachen Abbildung verständlicher 

gemacht werden!“ (Dan Roam) 
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Wir brauchen eine… 

... gemeinsame 

SPRACHE!!! 
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Business Model Canvas 
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Von der Theorie… 

... zum Praxis Tool! 
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Das Geschäftsmodell von Nespresso 
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Nespresso hat das Geschäftsmodell für Espresso 

verändert…. 

 

…aber ging 1987 fast pleite! 
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Warum scheitern 

Geschäftsmodelle in der Praxis? 
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1. Lösen einer irrelevanten 

Kundenaufgabe 
2. Fehlerhaftes 

Geschäftsmodell 

4. Externe Bedrohungen 3. Schlechte Ausführung 

€ € € € € € > 

? 
? 

Branchen-
kräfte 

Markt- 
kräfte 

Makro-
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Hypothese 

Hypothese 

Hypothese 

Hypothese 

Hypothese 

...aber schlussendlich sind es lediglich Aneinanderreihungen von Hypothesen,  

welche am Kunden getestet werden müssen! 

Ein Geschäftsmodell oder Wertangebot kann auf dem Papier 

großartig aussehen… 

Hypothese 

Hypothese

Hypothese Hypothese 
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„Everyone has a plan until they got punched in the face“ 
(Mike Tyson) 
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Lean Startup Ansatz 
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„There are no facts in the building...  

so get the hell out and talk to customers!“ 
(Steve Blank, Entrepreneur & Autor) 
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Gestalten 

Messen Lernen 
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Testen und Anpassen des Geschäftsmodells 

x 
x x 

x 
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FORSCHEN AUSFÜHREN 

Ungewissheit 

Ausgaben 

Fortschritt 
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Mit welchen Tests/Experimenten  

können Geschäftsmodelle bzw.  

neue Produkte und Dienstleistungen  

getestet werden? 
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Was die Leute sagen und was sie tun sind zwei völlig 

unterschiedliche Dinge. 
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Liefern Sie Beweise, dass die Kunden auch tatsächlich handeln werden  
(call to action): 

Interesse & Relevanz 

Prioritäten & Vorzüge 

Zahlungsbereitschaft 
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FORSCHEN AUSFÜHREN 

Ungewissheit 
Ausgaben 

Fortschritt 
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Rauszoomen 

Reinzoomen 
Prototypen 

„Don´t fall in love with your first idea!“ 

Value Proposition Canvas 
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Rauszoomen 

Reinzoomen Prototypen Testen Ausführen Weiterentwickeln 

Gestalten 

Messen Lernen 

Gestalten 

Messen Lernen 

Value Proposition Canvas 
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„In meinen Augen liegt der Hauptgrund, warum 

Unternehmen gescheitert sind darin, dass sie die Zukunft 

verpasst haben!“ 
(Larry Page, CEO Google 2014) 
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„Die Welt ändert sich sehr schnell. In der neuen Welt 

werden nicht mehr die großen Fische die kleinen fressen, 

sondern die schnellen die langsamen!“ 
(Klaus Schwab, Founder und CEO World economic Form) 
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Vielen Dank! 
 
 

Roman Spitko 
 

r-spitko@dhfpg-bsa.de 

Die Veranstalter: 
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