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I. BUSINESS MODEL INNOVATION
Das Geschäftsmodell als der neue „holy grale“
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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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6Quelle: http://www.businessmodelgeneration.com



Zurück zu Nespresso
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Quelle: https://businessmodelsinc.files.wordpress.com/2009/10/nespresso_businnes_model.png



Case Study Car2Go by Mercedes
and Drive Know by BMW

8Business Model Canvas by http://www.businessmodelsinc.com/wp-content/uploads/2013/03/Case_BMW-Drive-Now-business-model.jpg
and pictures byhttp://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/

http://www.businessmodelsinc.com/wp-content/uploads/2013/03/Case_BMW-Drive-Now-business-model.jpg


Back-up: Business Model Canvas



Übersicht zu Videos im Bereich 
Business Model Generation

1. Getting From Business Idea to Business Model: 
https://www.youtube.com/watch?v=wwShFsSFb-Y

2. Visualizing Your Business Model: 
https://www.youtube.com/watch?v=wlKP-BaC0jA

3. Prototyping: 
https://www.youtube.com/watch?v=iA5MVUNkSkM

4. Navigating Your Environment: 
https://www.youtube.com/watch?v=7O36YBn9x_4

5. Proving It: https://www.youtube.com/watch?v=-
2gd_vhNYT4

6. Telling Your Story: 
https://www.youtube.com/watch?v=SshglHDKQCc

Quelle: Strategyzer
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Zwischenfazit

• Etablierte Unternehmen sind – und müssen – neue 
Geschäftsmodelle (er)finden. 

• In sehr kurzer Zeit hat sich die Business Model 
Canvas als Werkzeug bzw. Strukturmodell für die 
Analyse und Entwicklung von Geschäftsmodellen 
durchgesetzt
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II. WARUM KLASSISCHE BWL SICH 
MIT INNOVATIONEN SCHWER TUT

Was versteht man untern dem „Lean Startup“-Ansatz?
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www.ivebyquotes.com



Die Iridium-Fallstudie aus dem 
„Handbuch für Gründer“ (Blank/Dorf)
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Beispiel Iridium

Warum scheiterte das Unternehmen?
 Iridium brauchte sieben Jahre bis zur Markteinführung und war mit seiner 

Technik bis dahin obsolet
 Dabei schrumpften die Preise für Mobilfunktelefonie und der weltweite 

Netzausbau erfolgte
 Statt 0,5 USD kostete ein Iridium-Telefonat 7 USD die Minute
 Es gab viele Einschränkungen: Immer freie Verbindung zum Satelliten 

(Keine Haus- oder Autotelefonate)
 …

Iridium war ein milliardenschweres Startup, mit der Idee ein globales 
Mobilfunksystem über Satelliten zu entwickeln.

Doch nur neun Monate nach dem ersten Telefonat war das Unternehmen 
insolvent.

Quelle: https://reg.globalsignin.com/events/1200/files/Iridium_Everywhere_logo_CMYK.jpg



Warum die klassische BWL für 
Startups und Innovationen versagt
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Kurs unter: https://www.udacity.com/course/ep245

Kapitel 1.1, 1.2 und 1.3: 

https://www.udacity.com/course/ep245


Iridium verbrannte 5 Mrd. USD, ohne 
vier grundlegende Fragen zu klären.

1. Haben wir ein Problem erkannt, dass der 
Kunde gelöst haben möchte?

2. Löst bzw. stillt unser Produkt dieses Problem 
oder Bedürfnis des Kunden?

3. Falls das der Fall ist, haben wir ein machbares 
und profitables Geschäftsmodell?

4. Haben wir genug gelernt, um loszuziehen 
und etwas zu verkaufen?

Die Beantwortung dieser Fragen 
ist der erste Schritt im Customer 
Discovery Prozesses.

Dieses Kapitel dient Ihnen als 
Grundlage zum Vorgehen des 
Customer Discovery Prozesses.



Einige Gedanken

• Frage 1: welcher Anteil an (Produkt-)Innovationen
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) dnd

• Build-Measure-Learn (Actionable Metrics)
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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. VORGEHENSMODELLE IN 
UNTERNEHMEN
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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

• 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?
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Fallstudie: Digital growth bei Axel Spinger

• https://www.youtube.com/watch?v=Zog_cjM2kNI
• https://www.youtube.com/watch?v=ug4Rcip9SHg
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http://media.tumblr.com/2e6eba1d9987487b13c83a67f73296a1/tumblr_inline_mfp98sevSE1qaoa80.png
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Fallstudie: Digital growth bei Axel Spinger
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Case Study



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, Corporate Entrepreneurship 1990, S.5.
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Übersicht

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



IV. SICHTWEISEN AUF STARTUPS

Multiple Types of Entrepreneurs and  Startups 
(Thanks to Steve Blank!)



Startup

Lifestyle Startups 
Work to Live their Passion

• Serve known customer with 

known product 

• Work for their passion



Large 
Non-Profit

Social 
Startup

Social Entrepreneurship Startups

• Solve pressing social problems

• Social Enterprise: Profitable

• Social Innovation: New Strategies



Small 
Business

Startup

Small Business Startups
Work to Feed the Family

• Serve known customer with 

known product 

• Feed the family



Small 
Business

Startup

Small Business Startups

• 5.7 million small businesses in the U.S. <500 employees

• 99.7% of all companies

• ~ 50% of total U.S. workers

http://www.sba.gov/advo/stats/sbfaq.pdf



Scalable
Startup

Large 
Company

Scalable Startup

• In contrast a scalable startup is designed to grow big

• Typically needs risk capital

• What Silicon Valley means when they say “Startup”

Search Execute



Scalable
Startup

Large 
Company

Exit Criteria

- Business model found

- Total Available Market > $500M

- Can grow to $100M/year

Scalable Startup
Born to Be Big

Search Execute



Scalable
Startup

$5 to 50M 
Acquisition

Buyable Startup
Born to Sell

Typically:

Internet, Mobile, Gaming Apps

Search Sell



Large Company Disruptive Innovation

New 
Division

Transition
Large 

Company

Disruptive Innovation
• Build

• Partner
• Acquire = an internal corporate startup



V. AUSBLICK UND FAZIT
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Fazit

• Unternehmen setzen aktuell verstärkt auf das Thema 
„Corporate Entrepreneurship“ mit sehr 
unterschiedlichen Zielsetzungen

• Das Ziel sind primär (Geschäftsmodell-)Innovationen

• Dabei finden sind zahlreiche Spielarten von 
klassischem Corporate Venture Capital bis hin zu 
echten Startups in Unternehmen

• Der Lean-Startup-Ansatz als Vorgehensmodell findet 
vielfältige Beachtung
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Related concepts

• Design thinking and entrepreneurial design

• Effectuation

• Ideas from Lean Manufacturing and Lean 
Management

• Agile Development Practices from IT

• Blue Ocean Strategy

• …
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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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Product/Market Fit Canvas: 
Pains or Gains?



Goal of the Customer Segment = Archetype



Teaching Point: Hypotheses Testing



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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