Initial-Assessment des
Geschaftsmodells

Zusammenfassung

Im Rahmen eines Initial-Assessments wird das bestehende Geschiftsmodell
eines Unternehmens beschrieben. Darauf aufbauend wird in Abhéngigkeit der
identifizierten Trap das analysierte Geschiftsmodell und dessen Eigenschaften
bewertet, um Gewissheit hinsichtlich der Trap, von dem das Unternechmen be-
troffen ist, zu haben und die Intensitéit der Trap zu messen. Je nach Intensitit
werden dann Handlungsempfehlungen abgeleitet.

Zur Analyse bestehender Geschiftsmodelle ist ein einheitliches Beschreibungs-
raster notwendig. Um die auftretende Komplexitit zu reduzieren und eine bessere
Ubersicht sicherzustellen, werden Geschiftsmodell-Dimensionen gebildet, die Ge-
schiftsmodell-Elemente eines Themenbereichs (z. B. Kunden) zusammenfassen.
Die Geschéftsmodell-Dimensionen sind den Geschéftsmodell-Elementen {iberge-
ordnet.

Auf Basis von bestehenden Ansétzen und deren Synthese lassen sich die Ge-
schiftsmodell-Dimensionen folgendermallen erldutern (Schallmo, 2013a und
2013b):

¢ Kundendimension: Welche Kundensegmente werden mit dem Geschéftsmo-
dell erreicht? Wie werden die Kundensegmente erreicht? Wie ist die Bezichung
zu Kundensegmenten ausgestaltet?

* Nutzendimension: Welcher Nutzen wird durch welche Leistungen fiir Kunden-
segmente gestiftet?

* Wertschopfungsdimension: Welche Ressourcen und Fahigkeiten liegen vor,
um die Leistungen zu erstellen und das Geschiftsmodell zu betreiben? Welche
Prozesse werden ausgefiihrt?
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Abb.2.1 Raster mit Geschiftsmodell-Dimensionen und -Elementen (Schallmo, 2013a)

* Partnerdimension: Welche Partner liegen fiir das Geschéftsmodell vor? Wie
wird mit den Partnern kommuniziert und wie werden die Leistungen beschafft?
Welche Beziechung liegt zu den jeweiligen Partnern vor?

* Finanzdimension: Welche Umsétze werden mit den Leistungen erzielt? Wel-
che Kosten werden durch das Geschéftsmodell verursacht? Welche Mechanis-
men kommen jeweils fiir Umsédtze und Kosten zum Einsatz?

Leitfragen zur Beschreibung von Geschiftsmodellen
Um das Geschiftsmodell eines Unternehmens zu verstehen, dient das in
Abb. 2.1 dargestellte Raster mit Geschiftsmodell-Dimensionen und -Elementen.
Es erfolgt nun die Darstellung von Leitfragen, die im Rahmen der Beschreibung
eines bestehenden Geschiftsmodells unterstiitzen (Schallmo, 2013a und 2013b).
Die Leitfragen im Rahmen der Kundensegmente sind folgende:

*  Welche Kundenbediirfnisse liegen vor und wie sind Kundensegmente gebildet?

*  Welche Kundensegmente werden als erstes bearbeitet?

»  Welcher Nutzen wird fiir die Kundensegmente gestiftet und wie viel sind die
Kunden bereit zu bezahlen?

* Welchen Wert haben die Kundensegmente fiir das Unternehmen und welche
Kundensegmente sind am wichtigsten?

Die Leitfragen im Rahmen der Kundenkanile sind folgende:
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*  Wie sind die Kommunikations- und Vertriebskanile in die Prozesse (z. B. An-
frage, Beschaffung) der Kunden integriert?

+ Mittels welcher Kommunikations- und Vertriebskandle werden viele Kunden
erreicht?

* Mittels welcher Kommunikations- und Vertriebskanile werden die Kundenseg-
mente erreicht?

stellt die Geschiftsmodell-Dimensionen und -Elemente graphisch dar. Die graphi-
sche unterstiitzt bei der vollstdndigen und einheitlichen Beschreibung existierender
Geschiftsmodelle; zudem konnen die Zusammenhénge der Geschéftsmodell-Ele-
mente dargestellt warden.

Leitfragen zur Beschreibung von Geschéftsmodellen
Um das Geschéftsmodell eines Unternehmens zu verstehen, dient das in Abb. 2.1
dargestellte Raster mit Geschédftsmodell-Dimensionen und -Elementen. Es erfolgt
nun die Darstellung von Leitfragen, die im Rahmen der Beschreibung eines beste-
henden Geschéftsmodells unterstiitzen (Schallmo, 2013a und 2013b).

Die Leitfragen im Rahmen der Kundensegmente sind folgende:

*  Welche Kundenbediirfnisse liegen vor und wie sind Kundensegmente gebildet?

*  Welche Kundensegmente werden als erstes bearbeitet?

»  Welcher Nutzen wird fiir die Kundensegmente gestiftet und wie viel sind die
Kunden bereit zu bezahlen?

* Welchen Wert haben die Kundensegmente flir das Unternehmen und welche
Kundensegmente sind am wichtigsten?

Die Leitfragen im Rahmen der Kundenkanile sind folgende:

*  Wie sind die Kommunikations- und Vertriebskanéle in die Prozesse (z. B. An-
frage, Beschaffung) der Kunden integriert?

» Mittels welcher Kommunikations- und Vertriebskandle werden viele Kunden
erreicht?

» Mittels welcher Kommunikations- und Vertriebskanile werden die Kundenseg-
mente erreicht?

Die Leitfragen im Rahmen der Kundenbeziehung sind folgende:

*  Wie werden Kunden langfristig an das Unternehmen gebunden?
*  Wie kostenintensiv sind die unterschiedlichen Formen der Kundenbeziehung?
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»  Welche Form der Kundenbeziehung ist besonders erfolgversprechend?
*  Welche Form der Kundenbeziehung liegt vor?

Die Leitfragen im Rahmen der Leistungen und des Nutzens sind folgende:

* Welche aktuellen Bediirfnisse hat ein spezifisches Kundensegment und wie

wichtig sind diese Bediirfnisse den jeweiligen Kundensegmenten?

Welcher Nutzen wird je Kundensegment gestiftet und wie wird dieser Nutzen in
einem Nutzenversprechen ausformuliert?

Welche Produkte und Dienstleistungen werden angeboten, um den Nutzen zu
stiften und das Nutzenversprechen zu erfiillen?

Welcher Nutzen wird fiir die beteiligten Partner gestiftet?

Wie werden Kunden mit der Marke, den Leistungen und dem damit erzeugten
Nutzen begeistert?

Die Leitfragen im Rahmen der Ressourcen und Féahigkeiten sind:

Welche Ressourcen und Fahigkeiten werden fiir die Stiftung des Nutzens einge-
setzt und in welcher Form und woher werden diese Ressourcen und Fahigkeiten
beschafft?

Welche Ressourcen und Fahigkeiten sind fiir das Geschéaftsmodell erfolgskri-
tisch und welche einzigartig?

Wie werden die Ressourcen und Fahigkeiten von Partnern in das Geschéftsmo-
dell integriert?

Die Leitfragen im Rahmen der Prozesse sind:

Wie gestaltet sich die gesamte Wertschopfungskette der Industrie und welche
Position wird innerhalb dieser Wertschdpfungskette eingenommen?

Welche Prozesse werden fiir die Erflillung des Nutzenversprechens umgesetzt?
Welche Prozesse werden fiir die Bereitstellung von Kanilen und die Pflege der
Kundenbeziehungen umgesetzt?

Welche Prozesse werden dabei von Partnern ausgefiihrt und wie erfolgt die Ver-
kniipfung mit den Partnern?

Die Leitfragen im Rahmen der Partner:

*  Welche Partner liegen fiir das Geschiftsmodell vor?
*  Welche Ressourcen und Fahigkeiten werden von den Partnern bereitgestellt?
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Welche Partner sind in die Wertschdpfungskette integriert und welche Prozesse
fithren die Partner aus?

Welche Kundenkanile werden durch die Partner erschlossen?

Wie unterstiitzen die Partner bei der Erfiillung des Nutzenversprechens?

Die Leitfragen im Rahmen der Partnerkanile sind:

Uber welche Kommunikations- und Beschaffungskanile werden Partner er-
reicht?

Welche Kommunikations- und Beschaffungskanile sind besonders erfolgver-
sprechend und kostengiinstig?

Die Leitfragen im Rahmen der Form der Partnerbeziehung sind:

Welche Form der Partnerbeziehung ist besonders erfolgversprechend?

Wie kostenintensiv sind unterschiedliche Formen der Partnerbeziehung?
Welche Form der Beziehung liegt zu Partnern vor und wie erfolgt die Zusam-
menarbeit mit den Partnern?

Die Leitfragen im Rahmen der Umsétze sind:

Fiir welchen Nutzen bezahlen Kunden und wie viel bezahlen sie derzeit?

Wie wird der gestiftete Nutzen in Form von Umsétzen abgeschopft?

Fiir welche Leistungen (Produkte und Dienstleistungen) werden Umsétze gene-
riert?

Wie ist der Umsatzmechanismus (z. B. Mietgebiihr je Minute) fiir die Kunden-
segmente ausgestaltet?

Die Leitfragen im Rahmen der Kosten sind:

Welche Kosten entstehen wihrend des Betriebs des Geschiftsmodells und in-
nerhalb der jeweiligen Geschéftsmodell-Elemente und welche Kosten sind we-
sentlich?

Welche Ressourcen, Fihigkeiten und Prozesse verursachen dabei welche Kos-
ten und in welcher Hohe?

Durch welche Faktoren (z. B. Menge, Preise) wird die Kostenstruktur beein-
flusst?

Wie ist der Kostenmechanismus (z. B. die Zahlung einer Nutzungsgebiihr) mit
den Partnern ausgestaltet?
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Die Geschiftsmodell-Dimensionen und -Elemente dienen der Beschreibung eines
bestehenden Geschéftsmodells. Je nach Trap, werden die Eigenschaften eines Ge-
schiftsmodells bzw. die Eigenschaften ausgewahlter Dimensionen abgefragt, um
darauf aufbauend die jeweilige Intensitét der Trap zu identifizieren.
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