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1 Zusammenfassung

1.1 Geschaftsidee / Zusammenfassung

1.2 Motivation
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1.3 Chancen und Risiken
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2 Geschaftsidee

2.1 Produkt/Dienstleistung

Beschreibung des Produkts [ der Dienstleistung

Beschreibung des Kundennutzens
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2.2 Kunden und Markt

v

Wer und wo ist die Zielgruppe?

Bedarf und Kaufverhalten der Kunden

Markt-/Branchenentwicklung und eigenes Potenzial darin
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2.3 Wettbewerb

v

Konkurrenzanalyse

Abgrenzung zu Wettbewerbern (Wettbewerbsvorteile)
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2.4 Standort

v

Adresse

Ortliches Umfeld

Zustand Betriebsrdume

Lageplan [ Bilder der Rdumlichkeiten

Kosten
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2.5 Preispolitik

Preiskalkulation

Preisstrategie
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2.6 Vertrieb

v

Kommunikationspolitik (AuBenauftritt)

Werbung
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Vertriebsorganisation

Akquisition
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3 Unternehmen

3.1 Griinder/in und Fiihrung

Griinder/in und Fiihrungsteam

Personliche und unternehmerische Voraussetzungen
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Fachliche Vorerfahrungen und Kontakte

Prinzipien der Unternehmensfiihrung
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3.2 Rechtliche Grundlagen

v

Rechtsform

Sonstige Rechtsfragen
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3.3 Organisation und Mitarbeiter

v

Betriebsorganisation

Personalmanagement
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4 Finanzen

v

Erlduterungen zum Finanzteil

Privater Finanzbedarf

Liquiditatsplanung

Umsatz- und Ertragsvorschau (Rentabilitit)
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Investitionen und Kapitalbedarf

Finanzierung




4 Raum fur erste Beispiele

Diesen Raum kénnen Sie nutzen, um Ihre Griindungsidee zu visualisieren.
z.Bsp.: Foto des Produkts, MarketingmaBnahmen wie Flyer, Screenshot der Website, etc.

Bitte hier klicken
und Bild einfligen

Bitte hier klicken Bitte hier klicken
und Bild einfiigen und Bild einfiigen
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Business Model Canvas: Vorlage

Das Business Model Canvas hilft bei komplexeren innovativen Geschftsideen, sich einen Uberblick tiber die
wichtigsten Schlisselfaktoren eines Geschaftsmodells zu verschaffen. Es handelt sich um eine Methode, die bei
der Entwicklung und Uberarbeitung innovativer und komplexer Geschaftsmodelle unterstiitzt. Die urspriingliche
Idee stammt von dem Schweizer Unternehmer, Dozent und Autor Alexander Osterwalder. Inzwischen gibt es eine
Reihe verschiedener Varianten des Canvas. Weitere Informationen finden sich unter https://www.existenzgruen-
der.de/DE/Gruendung-vorbereiten/Businessplan/Business-Model-Canvas/inhalt.htm|

Bundesministerium
fiur Wirtschaft

®

und Energie

Business Model Canvas: Vorlage

Musterbeispiel

Schliissel-Partner

Wer sind unsere
Schliisselpartner?

Wer sind unsere
Schliissellieferanten?
Welche
Schliisselressourcen
kommen von Partnern?
Welche
Schliisselaktivitaten
kommen von Partnern?

Vorteile von

Partnerschaften:

® Verbesserung der
Leistung, Einsparung
von Aufwand und
Kosten

® Verringerung von
Risiken und
Unsicherheiten

® Zugang zu Ressourcen
und Leistungen

Schliissel-Aktivititen

Welche Schliissel-Aktivi-

taten erfordern unsere

© Nutzen-Versprechen?

e Vertriebs- und
Kommunikations-Kanale

® Kunden-Beziehungen?

© Einnahme-Quellen?

Kategorien

 Produktion

 Problemldsung

e Plattform/Netzwerk

Schliissel-
Ressourcen

Welche Schliissel-

Ressourcen bendtigen wir

fiir unsere

© Nutzen-Versprechen?

e Vertriebs- und
Kommunikations-
Kanile

* Kunden-Beziehungen?

© Einnahmequellen?

Ressourcen-Arten

 Produktionsmittel

® Wissen (Patente,
Markenschutz,
Urheberrechte, Daten)

® Personal

e Finanzen

Nutzen-Versprechen

Welchen Nutzen bieten
wir dem Kunden an?
Welches Kunden-Problem
helfen wir zu l6sen?
Welches Produkt- bzw.
Leistungspaket bieten wir
welcher Kunden-Art an?
Welche Kunden-Bediirf-
nisse befriedigen wir?

Eigenschaften

© Neu

® Leistungsstark

© Kundengerecht
® Arbeitserleichterung
* Design

© Marke/Status

e Preis

© Kostengiinstig

® Risikoarm

o Verfiigbar
 Nutzerfreundlich

Kunden-Beziehungen

Welche Art von Kunden-Beziehung erwarten
die verschieden Kunden-Arten von uns?
Welche haben wir bereits geschaffen?

Wie passen sie zum Rest des Geschaftsmodells?
Welche Kosten verursachen sie?

Beispiele

® Personliche Unterstitzung

o Spezielle personliche Unterstiitzung

e Hilfe zur Selbsthilfe

* Automatisierte Dienstleistungen

© Communities

* Kreative Partnerschaft

Vertriebs- und Kommunikations-
Kanile

Uber welche Kanile wollen unsere Kunden-
Arten erreicht werden?

Wie erreichen wir sie jetzt?

Wie funktionieren diese Kanile gemeinsam?
Welche funktionieren am besten?

Welche sind besonders kostengtinstig?

Wie kénnen wir sie mit typischen
Kundenaktivititen in Beriihrung bringen?
Kanal-Phasen

1. Aufmerksamkeit: Wie kénnen wir Auf-
merksamkeit fiir unser Unternehmen und
seine Angebote erzeugen?

Bewertung: Wie helfen wir unseren
Kunden dabei, die Nutzen-Versprechen
unseres Unternehmens zu bewerten?

. Kauf: Wie ermdglichen wir es Kunden,
bestimmte Produkte und Leistungen zu
kaufen?

Vertrieb: Wie liefern wir unser Nutzen-
Versprechen an den Kunden?

Nach dem Kauf: Wie betreuen wir die
Kunden nach dem Kauf?
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Kunden-Arten

Wem bieten wir einen

Nutzen an?

Wer sind unsere

wichtigsten Kunden?

© Massenmarkt

© Nischenmarkt

® Ein Marktsegment

© Verschiedene
Marktsegmente

® Vielseitige Plattformen

Kosten

Welches sind die wichtigsten Kosten in unserem Geschéftsmodell?
Welche Schliisselressourcen sind besonders kostenintensiv?

Einnahmequellen

Fiir welchen Nutzen sind unsere Kunden bereit, Geld auszugeben?
Wofiir geben sie es derzeit aus?

Wie bezahlen sie derzeit?
Wie wiirden sie lieber bezahlen?
Welchen Anteil haben die jeweiligen Einnahmequellen an den gesamten

Welche Schliisselaktivitaten sind besonders kostenintensiv?

Ist unser Geschaftsmodell eher
* Kostenorientiert (geringe Kosten, geringes Preis-Leistungs-Versprechen,

maximale Automatisierung, extensives Outsourcing) Einnahmen? . . .
© Nutzenorientiert (Nutzen-Angebot im Vordergrund, Premium-Nutzen- Arten Feste Preise Variable Preise
© Verkauf * Listenpreis  Verhandlungssache

Versprechen) © Nutzungsgebiihr

© Abonnement
 Verleih/Vermietung/

* Abhingig von den
Produktionskosten
® Anhingig vom

e Ertragsabhéngig
Beispiele fiir Kosten-Arten © Marktabhéngig

® Fixkosten (Léhne, Mieten, Betriebsmittel)

© Variable Kosten Lgasing Kunqenl—Segment
* Kostenersparnis durch Masse (z.B. Einkauf, Produktion) ° L|zen_zen .  Abhéngig von der
 Kostenersparnis durch Synergieeffekte : \xg:{;ﬁ:;ng%e””hf Menge

Team Werte

© Welche Werte lebt unser Unternehmen?

© Was ist uns wichtig, was unwichtig?

© Wofiir soll unser Unternehmen stehen?

® Wollen wir unsere Werte nach auBen kommunizieren? Wenn ja, wie?

© Wer sollte in unserem Team sein und warum?
* Welche fachlichen Qualifikationen braucht unser Unternehmen?
* Welche sozialen Kompetenzen braucht unser Unternehmen?

Quelle: https://strategyzer.com. Ubersetzung und Erginzungen: BMWi und www.gruenderplattform.de

Abrufdatum: September 2020
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