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Überblick

1. Das Geschäftsmodell als der neue Holy Grale bzw. 
Lego Serious Play 

2. Der Lean Startup-Ansatz

3. Das Vorgehensmodell

4. Funktioniert es?
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I. LEGO SERIOUS PLAY
Das Geschäftsmodell als der neue „holy grale“
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Ihre Herausforderung

• Ihre Herausforderung

– Jede Gruppe erhält ein Lego Serious Play Starter Set

– Entwerfen Sie in den kommenden 20 Minuten ein 
Unternehmen

– Erklären Sie, was das 
Unternehmen erstellt

– Erklären Sie das
Geschäftsmodell

5
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Ihr Geschäftsmodell

6



Fallstudie: Kaffee

• Die Quizfrage: um wieviel Prozent haben sich die 
Ausgaben eines durchschnittlichen Schweizer 
Haushaltes in den letzten 15 Jahren erhöht?
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Geschäftsmodell nach Stähler

• Value Proposition: Welchen Nutzen stiftet das 
Unternehmen?

• Architektur der Wertschöpfung: Wie wird der Nutzen 
generiert?
– Beschreibung der Stufen der Wertschöpfung

– Wie wird die Leistung in welcher Konfiguration erstellt?

• Erlös-/Ertragsmodelle: Wodurch wird Geld verdient? 
– Welche Einnahmen werden für das Unternehmen aus 

welchen Quellen generiert? 

– Wie nachhaltig sind diese Quellen?
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9Quelle: http://www.businessmodelgeneration.com



Zurück zu Nespresso
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Arten von Innovationen

• Sämtliche Informationen wirken sich auf die unterschiedliche 
Aspekte des Geschäftsmodells aus

• Beispiele aus der Medienbranche
– Revenue Streams: Free Newspapers
– Neue Distributionsformen für Filme
– Neue Kundenbeziehungen und Social Media: Paid – earned –owned“
– Aktivitäten: Huffington Post
– Value Proposition: „Information at your fingertips“ vs. „All the news 

that's fit to print“
– Key ressources: „"I really don't know whether we'll be printing the 

Times in five years, and you know what? I don't care either”
– Customer segments: Wirtschaftswoche Managemnent Cup
– Partners: Virtual Network Operators oder Buchvertrieb über Kindle
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The Business Modell as the new holy grale

Source: 
http://www.ge.com/sites/default/files/Innovation_Overview.pdf



II. WAS VERSTEHT MAN UNTERN 
DEM LEAN STARTUP-ANSATZ?
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Einige Gedanken

• Frage 1: welcher Anteil an Gründungen verfehlt ihr Ziel?

– Antwort: je nach Statistik: 
zwischen 60% und 95%

– Nur 5% der Startups setzen ihren Business Plan um

– Aber: Nur ca. 10-20% der Startups “müssen” aufgeben!

• Question 2: Warum werden Ziele nicht erreicht?

– Zu wenig Kapital? Liquididtät?

– …

– Ein Geschäftsmodell, welches nicht funktioniert!
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http://www.inc.com/john-mcdermott/report-3-
out-of-4-venture-backed-start-ups-fail.html
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Lean Startup
Framework and definition

• Definition: a startup is 

– temporary organization 
designed to search 

– for a repeatable and scalable business model

• Startups Fail Because They Confuse Search with 
Execute
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Lean Startup
Framework and definition

• Auf Deutsch: ein Startup is die Suche nach einem 
skalierbaren und nachhaltigen Geschäftsmodell und 
nicht die Umsetung eines Business Plans

• Der Lean Startup-Ansatz stellt Methoden und einen
agilen Prozeß bereit zur frühzeitigen Validierung der 
Hypothesen hinsichtlich der Kunden und weiterer
Aspekte des Geschäftsmodells
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Die Elemente

– Struktur: Die Business Model Canvas

– Prozess: Customer Discovery/
Development /… process

– Individuale Konzepte wie 

• Das „Minimum Viable Product“

• Der „Pivot“ 

• Innovationen in kleinen Chargen
(Continous deployment/split testing) und 

• Build-Measure-Learn (Actionable Metrics)
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21Quelle: http://www.businessmodelgeneration.com

Ein Strukturmodell: Business Model Canvas



Aktuelle Artikel im Harvard Business 
Review (May 2013)
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https://archive.harvardbusiness.org/cla/
web/pl/product.seam?c=25903&i=25905&cs=f
85785d3580feb87e2bce1535af10c2f



III. DAS VORGEHENSMODELL

Turning the Hypothesis from the Business Model Canvas Into Facts
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Thesen des Lean Startup Modells

• Entwickle Dein Produkt mit und für den Kunden
– Nur wenn ein Produkt einen Markt hat, ist es gut
– Startups und etablierte Unternehmen verschwenden viel Geld 

mit unnötigen „Innovationen“

• Prinzipien
– Das „Minimum Viable Product“ (kurz MVP)
– „Continuous deployment“: sofort ausprobieren, Innovationen in 

kleinen „Batches“. 
– „Split Testing“: ausprobieren mit Kontrollgruppen
– „Actionable Metrics“: Thesen bilden und evaluieren
– Der „Pivot“: die Geschäftsidee kann und wird kontinuiuerlich

angepasst, z.B. Zoom-in, zoom-out, Customer Segment, 
Plattform etc. 
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The Business Modell Canvas by Osterwalder 
and Pigneur as the new holy grale

Source: http://www.businessmodellgeneration.com



Business Model Canvas



Customer Development

1. Aufstellung von 
Hypothesen 
& Entwicklung eines MVP

2. Validierung sowohl 
des Produkts als auch 
des Sales-Ansatzes [mglw. Pivot]

3. Skalierung von 
Sales & Marketing

4. Company Building
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Product/Market Fit Canvas: 
Pains or Gains?



Goal of the Value Proposition = MVP



Goal of the Customer Segment = Archetype



Teaching Point: Hypotheses Testing



Build-Measure-Learn

• Wir wissen NICHTS. Wir haben lediglich Hypothesen.

• Variante A: Build, Build, Build, Build, Build, Build, 
Launch, Fail (completely).

• Variante B: Build, Measure, Fail+Learn. Build, 
Measure, Fail+Learn. Build, Measure, Fail+Learn. 
Launch. Succeed.
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Actionable Metrics, Split Testing
and the batch size of innovations

• Batch size of innovations
– Web 2.0: The end of the release cycle

– Innovationen Kunden granular zur Verfügung stellen

• Split Testing
– Bilden von Kontrollgruppen, z.B. welches Feature zieht

– Echte Kundenergebnisse statt Umfragen

• Actionable Metrics
– Was treibt mein Wachstum (viral or sticky…)

– Messen und nachjustieren, ob die Strategie
erfolgreich ist
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Pivoting

• Der „Pivot“: die Geschäftsidee kann und wird kontinuiuerlich
angepasst, 

• Eric Riess: Top ten types of pivots to consider:
– Zoom-in pivot: rein in ein Feature, dieses wird das Produkt
– Zoom-out pivot: das Produkt wird um weitere Features ergänzt
– Customer segment pivot: 
– Customer need pivot: Pain nicht groß genug oder kein Budget
– Platform pivot: Das Produkt wird zur Plattform and vice versa
– Business architecture pivot: Premium vs. Masse
– Revenue Model Pivot: License vs. individual vs. Service
– Engine of growth pivot: viral, sticky, and paid growth models
– Channel pivot: Der Vertriebskanal
– Technology pivot, z.B. open source
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IV. FUNKTIONIERT ES UND 
IMPLIKATIONEN FÜR UNS
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Status quo and Erkenntnisse

• The approach supposedly improves the odds of succeeding
with a startup, it is about „validated learning“

• A number of well-known (business) schools are teaching the
concept (Stanford, Harvard, Georgetown and others)

• Critic: 
– The full concept mainly applies to „Creative-intensive“ startups

mostly in a web-environment

– The backing of the methodology is mostly anecdotal 

• Startup Compass, a San Francisco based company has
collected data of almost 100,000 Startups around the globe
and suggesting that using lean startup tools increases the
chances of actually scaling a business by the factor of Three
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Implikationen für uns

• Mit dem Lean Startup-Ansatz existiert ein 
Vorgehensmodell für die Entwicklung neuer 
Geschäftsmodelle und somit auch für die 
Kommerzialisierung von Innovationen

• Es ist die Abkehr vom Wasserfallmodell für die 
Unternehmensentwicklung hin zu agilen Methoden

• Innovationen unter „Startup-Bedingungen“ entstehen 7 
Mal effizienter

• Der Business Plan existiert weiterhin, man muss ihn nur 
richtig verstehen und vor allem ist das Zahlenwerk keine 
pdf-Datei, sondern ein MS Excel-Sheet als Financial 
Modell  

• Das Lean-Startup-Modell könnte eines der „once-in-a-
decade“-Management-Konzepte sein. 
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Ein aktuelles Beispiel
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Was kommt als Nächstes?

39



Case Study: Digital growth by Axel Spinger
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http://media.tumblr.com/2e6eba1d9987487b13c83a67f73296a1/tumblr_inline_mfp98sevSE1qaoa80.png

http://svenruoss.files.wordpress.com/2013/11/bildschirmfoto-2013-11-06-um-21-56-00.png



Definition: Corporate entrepreneurship

“Corporate entrepreneurship” encompasses two types 
of phenomena and the processes surrounding them: 

1. The birth of new businesses within existing 
organizations, i.e. internal innovation or venturing, 
and 

2. the transformation of organizations through 
renewal of the key ideas on which they are built, i.e. 
strategic renewal.” (Source: Guth and Ginsberg, 
orporate Entrepreneurship 1990, p. 5). 
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Overview

Corporate 
Entrepreneurship

Corporate 
Venturing

External
Corporate 
Venturing

Internal 
Corporate 
Venturing

Strategic Renewal

Business Model 
Innovation

Blue Ocean
Strategy

…
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(Corporate) Entrepreneurship as a process

Educate

•Disvovery

•Share the ideas
and shift in 
mind

Ideate

•Experience

•Innovate, Design 
Thinking, 
Prototyping and
customer
discovery

Incubate

•Deployment

•Validation of the
Business Model 
and Product
Development

Accelerate

•Success

•Scaling of the
business model, 
pivot, growth, 
financing



Origins and key contributors

• Steve Blank
– Four steps to ephicany
– The Startup owner‘ manual (with Bob Dorf) 

• Eric Riess
– Term used in a blog post in 2008
– Actual book published in 2011 (German 2012) 

• Alexander Osterwalder and Yves Pigneur
– Business Model Generation
– The Business Model Canvas as a new management tool

• A number of other works with similar concepts (e.g. „Great by 
choice“, „The $100 Startup“ and also to mention „Kopf schlägt
Kapital“ as well as „Geschäftsmodelle entwickeln: 55 innovative 
Konzepte mit dem St. Galler Business Model Navigator“
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Kontakt und weitere Hinweise

• Kontaktdaten

Hochschule der Medien Stuttgart

Nobelstr. 10, 70569 Stuttgart

https://www.hdm-stuttgart.de/home/hoegsdal

E-Mail: hoegsdal@hdm-stuttgart.de

Telefon 0711-8923-2725
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