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4/5 Erfolgsfaktor Businessmodell

4/5.1 Was ist ein Businessmodell?

Businessmodelle und Geschiftsmodelle sind dhnlich unklare Begriffe wie die Begriffe Businessplan,
Unternehmensstrategie, Marketingkonzept etc. Es besteht wenig Klarheit in der Praxis sowie in der
Theorie, was man tatsdchlich darunter versteht.

Der Begriff Businessmodell ist aus dem fritheren Begriff Geschéftsidee entstanden. Neu ist die grafische
Umsetzung der Idee. Aus einem Businessmodell sollen alle oder einige der nachstehenden Aspekte
hervorgehen:

* Wichtigste Marktpartner
¢ Beziehungen des Unternehmens zu den Marktpartnern

¢ Nutzen des Unternehmens fiir die Marktpartner und/oder SEP’s des Unternehmens

Auf den Punkt gebracht sollten folgende Fragen mit einem Geschéftsmodell beantwortet werden kon-

nen: «Wer bezahlt wofiir wieviel und warum?»

4/5.2 Bedeutung des Businessmodells

Das gute Businessmodell ist fiir ein Startup-Unternehmen und fiir KMU’s (z.B. bei Kooperationen) oft
von «existenzieller» Bedeutung. Das Businessmodell hilft entscheidend mit, allen Partnern auf einfachs-
te Art und Weise die Geschiiftsidee zu kommunizieren und diese zu motivieren, sich «intensiver» damit
auseinanderzusetzen.
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4/5.3 Anforderungen an ein gutes Businessmodell

Ein gutes Businessmodell entspricht folgenden Anforderungen:

Einfache, spezifische und leicht verstiandliche Darstellung

Multifunktionale Einsetzbarkeit im Rahmen von Prisentationen an Partner, Kapitalgeber, Kun-
den, im Businessplan, in Fachartikeln etc.

Sofortiges Erkennen der wichtigsten Zusammenhéinge

Darstellung der Nutzen der wichtigsten Marktpartner sowie im Idealfalle der SEP’s des eigenen
Unternehmens

Die direkte Verbindung mit den SEP’s/USP’s des Unternehmens oder mit dem Pay off ist sicher-
gestellt

4/5.4 Das sind gute Darstellungsvarianten fiir

die Kommunikation des Businessmodelles

Grundsitzliches

Es gibt keinen «Konigsweg» bei den grafischen Darstellung eines Businessmodelles. Folgende Varian-
ten sind moglich:

Darstellung der Marktpartnerbeziehungen mit «Bubbles» (bei unterschiedlichen Marktpart-
nern)

Prozessdarstellung bei einem mehrstufigen Vertrieb
Vergleichende Darstellung der Kundenprozesse mit oder ohne Leistungen unseres Unternehmens
Tabellarische Variante

Mischformen
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4/5.5 Businessmodell mit «Bubbles» zu den Partner-
beziehungen

Die Darstellung wird meistens dann gewihlt, wenn ein Unternehmen mit verschiedenen Marktpart-
nern direkt oder indirekt zusammenarbeitet. Mit unterschiedlichen Pfeilfarben konnen Geldfliisse, Leis-
tungsfliisse und/oder die Nutzen und/oder die SEP’s sehr gut dargestellt werden. Schematisch sieht eine
solche Darstellung wie folgt aus:

Leistung X |CHF ... Nutzen

Leistung Y 2 Leistung Y 3

Produktverwender-
gruppe B

Unser Unternehmen Distributoren

Nutzen

Leistung Y 1 |CHF ...

Produktverwender-
gruppe A

Die Darstellung mit «Bubbles» hat folgende Vorteile:
Die Beziehungen zwischen den Marktpartnern sind klar und einfach dargestellt.
Die Fragen «Wer bezahlt fiir was wie viel und warum» wird klar beantwortet.

Der Hauptnutzen der Marktpartner kann klar dargestellt werden.

+ + + 4+

Mit den Geldflussiiberlegungen pro Produkt ist eine sehr gute Basis fiir die spéiteren Planrech-
nungen vorhanden.
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4/5.6 Sequenzielle Darstellung der Marktpartner-
beziehungen

Wenn ein eindimensionales, mehrstufiges Distributionsmodell gewéhlt wird, dann kann von Analogie
zu der Bubble-Darstellung eine prozessidhnliche Darstellung gewihlt werden, bei der die gleichen Bezie-

hungsaspekte sehr gut dargestellt werden. Schematisch sieht das Bild dann z.B. wie folgt aus:

Teile

Produkte/Lizenz S

ervice-Package

CHF ...

v

T

Zulieferer

Unser

Distributoren
Unternehmen

T Erwartungen

Nutzen/SEP’s T

CHF ... l

Produkt-
verwender

Nutzen/SEP’s T

Diese Darstellungsform hat die dhnlichen Vorteile wie die Bubble-Darstellung:

+
+
+
+

Die Beziehungen zwischen den Marktpartnern sind klar und einfach dargestellt.

Die Frage «Wer bezahlt fiir was wie viel und warum» wird klar beantwortet.

Der Hauptnutzen der Marktpartner kann klar dargestellt werden.

Mit den Geldflussiiberlegungen pro Produkt ist eine sehr gute Basis fiir spitere Planrechnungen

vorhanden.
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4/5.7 Vergleichende Darstellung der Kundenprozesse

Wenn eine Geschiftsidee mithilft, die Kundenprozesse effizienter resp. wirtschaftlicher zu machen,
dann eignet sich oft eine vergleichende Darstellung der Ist-Prozesse des Kunden mit den neuen Prozes-
sen des Kunden nach unseren Leistungen.

Mit dieser Darstellung konnen die Probleme , die Herausforderungen und die Kundennutzen noch
detaillierter dargestellt werden.

Ist-Prozess der Marktpartner/Kunden

Prozess A Prozess B Prozess C Prozess D Prozess E
Kunden-  Problem 1 Problem 2 Problem 3
probleme
Dauer 5 Tage 2 Tage 1 Tag 4 Tage 5 Tage

Total 17 Tage
Neue Prozesse der Marktpartner dank unseren Leistungen

Prozess X Prozess Y Prozess Z
Kunden-  Nutzen 1 Nutzen 2 Nutzen 3
nutzen
Dauer 2 Tage 3 Tage 2 Tage Total 7 Tage

Diese Darstellung hat folgende Vorteile:

+ Es ist ein direkter Vergleich zwischen den Ist-Prozessen des Kunden und der optimierten Prozes-
se erkennbar.

+ Der Nutzen fiir Kunden kann klar aufgezeigt werden.
+ Die Stirken des Businessmodells sind fiir einen Investor klar erkennbar.

+ Die heutigen Probleme sowie die Nutzen in der Zukunft sind einfach herauszulesen.
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Als Variante zur grafischen Darstellung eignen sich auch tabellarische Darstellungen, wobei diese
natiirlich weniger attraktiv wirken als grafische Darstellungen. Eine tabellarische Darstellung kann fiir
sich allein wirken oder in Ergiinzung zum Businessplan eingebracht werden. Sie eignet sich insbeson-
dere bei komplexen Zusammenhéingen und verschiedenen Dimensionen:

Criteria Description Differences against competitors

Kriterium Beschreibung Unterschiede zur Konkurrenz
(direct/indirect)

Scope

Bereich

Customer Value

Kundennutzen
(«Get More»)

Our Core
Competencies

Eigene Kernkompetenzen
(«Give More»)

Revenue Source
Erneuerbarkeit

Channel(s)
Kanéle

Core acitivites
Kernaktivitdten

Sustainability
Nachhaltigkeit

Diese Darstellung hat folgende Vorteile fiir den Bearbeitenden:

+ Es konnen verschiedenste Informationen integriert werden.

Details sind bei klug gewihlten Kriterien und Uberschriften klar erkennbar.

+
+ Der Ansatz ist beliebig ausbaubar oder auf wenige Kriterien reduzierbar.
+

Die Vorteile gegeniiber den Mitbewerbern werden klar dargestellt.
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4/5.9 Weitere Darstellungsformen

Den Darstellungsformen sind keine Grenzen gesetzt. Als weiterer Ansatz sei an dieser Stelle die Vernet-
zung verschiedener vorgehender Aspekte in einer neuen Darstellungsform erwihnt.

Kunden- .
SEP’s nutzen Z_|elk_unden/ Umsatz/
(«give more») («get more») -distributoren DB pro Einheit
SEP1 Nutzen 1 Zielgruppe 1 Fr. X
SEP2 Nutzen 2 Zielgruppe 2 Fr.Y
SEP3 Nutzen 3 Zielgruppe 3 Fr.Z
SEP4 Zielgruppe 4

Der Unternehmer sollte immer diejenige Form wihlen, die es ihm ermdglicht, Zusammenhiinge schnell
und einfach darzustellen.

4/5.10 Welche Darstellungsform ist die Richtige

Die beste Darstellungsform ist diejenige, welche die Geschiftsidee und den Inhalt des Businessplanes am
besten widerspiegeln kann. Der Entscheid fillt leicht, wenn man die verschiedenen Beziehungspart-
ner vor Augen hilt und sich dann iiberlegt, welche Darstellung des Businessmodells am einfachsten
kommuniziert werden kann.

Es gibt — wie bereits erwéihnt — keine Ideallosung. Wichtig ist zu wissen, dass das Businessmodell eine
Ubersicht geben muss, auf deren Basis man dann schrittweise in die Details vorstossen kann, um
schliesslich die Ubersicht wieder zu iiberarbeiten:
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Phase 1: Phase 5:

Skizze des Businessmodell Uberarbeitung des
Business Businessmodells
modells l i fur die Prasentation
Phase 2: Phase 4:

Uberarbeitung des
Businessplanes

Integration und
Ausarbeitung des
Businessplanes

Businessplan

Detailpléne

Phase 3:
Verfeinerung
der Plane

4/5.11 Tipps zur Erarbeitung des Businessmodells

Hier noch einige wichtige Praxistipps fiir die Uberarbeitung des Businessmodells:

Bevor Sie ein Businessmodell erarbeiten, sollte klar sein, was (Leistungen, Produkte) Sie tatsédch-
lich verkaufen.

Prisentieren Sie Ihr Modell einigen Freunden ohne betriebswirtschaftliche Kenntnisse. Wenn
diese es verstehen, dann ist Ihr Businessmodell ok.

Konsultieren Sie gute Businessmodelle und priifen Sie, was Sie von Benchmark-Darstellungen
auf das eigene Unternehmen iibertragen konnen.

Wenn Sie das Businessmodell nicht einfach darstellen konnen, dann sind Sie in unterschiedlichen
Geschiiftsfeldern téitig oder Thre Geschiiftsidee ist noch nicht geniigend konkret erarbeitet.
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4/5.12 Wichtige Checkfragen

Wenn Sie Thr Businessmodell (Skizze oder definitive Fassung) einmal erarbeitet haben, dann stellen Sie
sich folgende Fragen:

* Wie gut konnen Sie Ihr Produkt, Ihr Businessmodell und Ihren Payoff in einer Minute erkldren?
*  Wie klar sind die Beziehungen oder die Nutzen fiir die Marktpartner erkennbar?

* Wie gut ist die Darstellung gentigend spezifisch und leicht versténdlich?

* Konnen Sie auf dieser Basis die folgenden Analyse- und Planungsarbeiten gezielt angehen?

¢ Wie klar ist aus dem Businessmodell noch erkennbar, wer fiir was wie viel und warum bezahlt?

* Wie gut kann die Darstellung problemlos fiir verschiedene Priisentationen eingesetzt und in den
Businessplan iibernommen werden?

* Funktioniert die Darstellung sowohl farbig wie auch schwarz/weiss (Prisentationen, Business-
plan)?

4/5.13 Tipps fiir die spateren Analyse- und Planungs-
arbeiten im Businessplan

Wenn Sie Ihre Produkte zu unterschiedlichen Preisen an unterschiedliche Marktpartner verkaufen, dann
definieren Sie in den Planungsarbeiten die Produkte entsprechend, damit der richtige Cash hervorgeht
z.B.:

¢ Alpha-Direktversand (Produktverwenderpreis)
¢ Alpha OEM (Produktverwender und Verkaufspreis (z.B. ./. 70% des Produktverwenderpreises)
e Alpha-Handel (z.B. 60% Produktverwenderpreis)

Mit dieser Vorgehensweise stellen Sie sicher, dass die Wirtschaftlichkeitsrechnungen tatséchlich ein
realistisches Ergebnis zeigen, insbesondere dann, wenn Sie auch wissen, welches Mengengeriist an
welche Zielgruppen verkauft werden kann. Viele Unternehmen machen den Fehler, dass mit einem
falschen Durchschnittspreis gearbeitet wird, was automatisch die Resultate in der Gewinn- und Verlust-
rechnung sowie im Cash-Flow-Statement verfilscht.

Wenn Sie mit unterschiedlichen Marktpartnern zusammenarbeiten, dann sollten Sie sich iiberlegen,
welche spezifischen Marketing-Massnahmen fiir welche Zielgruppen im Rahmen der Marketingpla-
nung notwendig sein werden und welches die entsprechenden Kosten sind.
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4/5.14 Darstellungshbeispiele von Businessmodellen aus
der Praxis

Die nachstehenden Beispiele orientieren sich an den verschiedenen Grundsatzvarianten, wobei diese
bewusst frei interpretiert wurden. Die Namen wurden aus Diskretionsgriinden verfremdet.

Beispiel Beta AG (Health care/Hautpflege)

Produkte
CHF 5— Lohnproduzent
>
Produktel TCHF 5.-
Brand A Lizenz )
CHF 15— Beta AG CHF 3— Lizenznehmer
> “——
Brand Ai TCHF 12.- Brand Xl TCHF 15.—-
Beta Onlineshop Drogerien Apotheken/Arzte
Ketten
Brand AL TCHF 15— Brand AL TCHF 20.— Brand Xi TCHF 30.—
Konsumenten mit empfindlicher Haut

Dieses Businessmodell zeigt vor allem die Zusammenhinge zwischen den Marktpartnern auf. Die
Nutzen sind hier noch nicht integriert, aber es ist klar erkennbar, wer fiir was wie viel bezahlt und unter
welchen Brands die Produkte verkauft werden.
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Beispiele Dienstleistungen (K+T Transporte)

Heutige Prozesse der Kunden

Optimierte Prozesse der Kunden

Uber- Uber- i
setzungs- setzungs Uber- Kontrolle Optimie- Anpas- End-
anforde- koordina- setzungs- Auftrag- rung/ sung an kontrolle
rungen tion extern/ / arbeiten geber Korrektor Glossar
/intern)
Dauer 1 Tag 3Tage (3-12Tage) 3Tage 5 Tage 3 Tage 1 Tag
Kunden-  Unklare Agenda Medien- Fehlende  Zeitverlust ~ Unklarheiten
probleme Kompe- vor briche Sprach-
tenzen Kompe- kompetenz
tenz Total 19-28 Tage

(good, better, best)

Online- Ubersetzung nach
Eingabe Qualitats- und
Qualitats- Speedlevels geméss Endkontrolle
und Anforderungen
Speedlevel (Abstimmung mit Glossar)
Dauer 1 Tag (1-5 Tage) 1/2 Tag
Kunden- Zeitgewinn Zeitgewinn, Zeitgewinn,
nutzen Ertragssteigerung, Qualitat Kunden-

zufriedenheit

() = Arbeiten der externen Partner

Total 2 1/2-7 Tage

Mit diesem Ansatz gelingt es sehr gut, die komplizierten und problembehafteten Ist-Prozesse im
Vergleich zu den neuen, optimierten Prozessen darzustellen. Die Nutzen sind sehr schnell erkennbar.

Beispiel «Alpha» (IT)

Parts of
products

Assembled

products

Suppliers Alpha AG Distributors Customers
Channel
Cash for Cash for Cash for
material $ 2 product $ 7 package $ 20

Products +
services

Aus dieser Darstellung gehen die verschiedenen Leistungen der involvierten Partner sowie die Geld-
fliisse hervor. Die SEP’s und die Nutzen wurden in diesem Beispiel im Anschluss dargestellt.

1l
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Beispiel screenFOOD® (Dynamic Instore Merchandising-Software)

Aktions- Plakate Preise fr Aktions- Entsorgung
planung und Kassa- plakate fur Rest-
Einkaufs- Inserate system Laden produkte
koordination erfassen
Dauer 3 Tage 20 Tage 3 Tage 3 Tage 1 Tag

Total 30 Tage

Durch screenFOOD® optimierte Prozesse der Grossverteiler/Ketten

Aktionspla- Aktionen automatisch
nung gemass Verflgbar-
Einkaufs- keit beworben und
koordination gestartet
Dauer 3 Tage 10 Minuten

Total 3 Tage 10 Minuten

Ein weiteres Beispiel, wie die Problemlosung gut dargestellt werden kann. Die Leistungen sind fiir Ket-
tenunternehmen gedacht, fiir die der Einsatz von Aktionen von zentraler Bedeutung ist. So sind neben
«geplanten Aktionen» auch «Spontan-Aktionen» moglich, indem z.B. um 17.30 Uhr (Ladenschluss
18.30 Uhr) verderbliche Waren besonders preisgiinstig verkauft werden, welche sonst weggeworfen wer-
den miissten.
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Beispiel ABC&C (Software-Sicherheit)

AB&C
Software Security

Private Users
(B2C)

Corporate
(B2B)

Dieses Unternehmen im SW-Bereich will mit seinem Modell aufzeigen, dass es dhnlich wie Acrobat-
Reader mit zwei Ansitzen arbeitet: Die einfache Version ist gratis, die professionelle Version kann
kostenpflichtig per eCommerce erworben werden.
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Beispiel Delta AG (Schutz vor Haifischen)
Wissenschaft Entwickler Lohnproduzent
Attest $ 100 000 Fertigprodukt $ 30
Delta AG A
> elta

Antishark Fin L T$ 70
Surfbretthersteller

Antishark Fin Fullsecurity
! ! L T$ 150

Distributoren

Antishark Fin L T$ 300
Surfer D R

Delta AG will mit seinem Modell gute Beziehungen zu den Partnern im Projekt und zu den Marktpart-
nern einfach darstellen. Aus der Présentation ist einfach erkennbar, wer wem welche Leistung zu wel-
chem Preis verkauft.
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Beispiel Miracle AG (Produktvermittlung)

Online-Shops/
Brandinhaber

Miracle zeigt, wie das Unternehmen dem Enduser kostengiinstig Produkte- und Aktionsvorschlige
unterbreitet und wie es Geld mit Erfolgsprovisionen bei Online-Bestellungen verdient (in Wirklichkeit
wurden mit verschiedenen Farben gearbeitet).

4/5.15 Fazit

Das klare Businessmodell hilft bei der Zusammenarbeit mit Kapitalgebern, bei der Kommunikation
sowie bei den Planungsarbeiten. Je iibersichtlicher, einfacher und priziser Ihr Modell gestaltet ist, desto
leichter haben Sie es bei Ihren Verhandlungen und Prisentationen. Ganz besonders beim Businessmo-
dell gilt der Grundsatz im «Projekt Management»: «Sag mir, wie du das Projekt beginnst und ich sage
Dir, wie es endet».

Auf der Basis des Businessmodells sollte es moglich sein, innert 1 Minute die Geschéftsidee sowie die
Zusammenhiinge zu erldutern. Wenn das nicht moglich ist, dann muss ein neuer Versuch gestartet
werden.
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