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Einleitung

Anleitung zum Buch

Das Buch ist in zwei Teile, A und B, aufgeteilt. Teil A zeigt Thnen, welche Elemente und Bausteine ein
Geschiftsmodell ausmachen. Teil B beschreibt den Prozess, wie Sie aus Ihrer Idee ein funktionie-
rendes Geschiftsmodell, das Richtige, entwickeln konnen. Zwischen Teil A und B finden Sie Beispiele
innovativer Geschiftsmodelle, die Sie inspirieren konnen. Alle Beispiele in diesem Buch basieren
ausschliefdlich auf externen Informationen und sind unsere Interpretation.

In Teil A stellen wir Thnen viele Fragen, die Sie spiter in Teil B beantwortet haben miissen. Deshalb
nennen wir die Fragen in Teil A: »Ubungen«. Richtig ernst wird es dann in Teil B. Dort heifken die
Fragen » Aufgabeng, die Sie erledigen miissen, um das Richtige zu griinden.

Griinden Sie das Richtige!

Dieser Werkzeugkasten ist fiir Menschen gedacht, die eine neuartige, besondere Idee fiir ein Unter-
nehmen sowie den Mut haben, diese genau zu analysieren und umzusetzen.

Ob Sie mit Threr Idee Erfolg haben, hingt ganz allein davon ab, wie Sie es schaffen, Thre Kunden zu
begeistern. In diesem Punkt sind Kunden duf3erst anspruchsvoll.

In diesem Buch geht es nicht darum, richtig zu griinden - dafiir gibt es bereits geniigend Literatur.
Es geht darum, das Richtige zu griinden.

Sind Sie bereit?

Fiir wen ist dieses Buch nicht geeignet?

Dieses Buch ist nicht gedacht fiir Leute, die ein weiteres Steuerberatungsbiiro, einen weiteren Friseur-
laden erdffnen oder eine Geschiiftsidee aus Amerika kopieren wollen. Daran ist nichts Falsches! Sie
haben lediglich das falsche Buch in der Hand. Dieses Buch widmet sich neuartigen Geschiftsmodellen.



Optimismus

Er ist die wichtigste Eigenschaft fur Grinder.
Optimismus ist der feste Glaube, dass es geht.
Er ist nicht mit Schénfarberei zu verwechseln.
Sie missen an lhre Chancen glauben. Die Risiken
mussen lhnen bewusst sein. Aber Sie sollten sich
hicht von ihnen beeindrucken lassen.

Grinden Sie das Richtige, und es wird gehen.




Ehrlichkeit

Sie ist die zweitwichtigste Eigenschaft fur Grinder.
Seien Sie ehrlich, wenn Sie |hr Geschaftsmodell
prifen: Jetzt und spater. Hiten Sie sich davor, zu
glauben, die Welt habe auf Sie gewartet und werde
lhnen Ihr Produkt aus der Hand reif3en.

Die Wahrheit ist: Niemand hat auf Sie gewartet.

In diesem Buch geht es darum, dass Sie trotzdem
eine Firma griinden und trotzdem Erfolg haben.




Handeln

Die zentrale Eigenschaft eines Unternehmers ist,
dass er handelt und Dinge umsetzt, nicht nur plant.
Der Unternehmer ist Uberzeugt, dass die Probleme
der Menschheit durch unternehmerisches Handeln
zu Herausforderungen und damit I6sbar werden.

Der Unternehmer handelt.
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Keiner wartet auf Sie!

Eine unangenehme Empfehlung zuerst: Seien Sie
sich bewusst, dass keiner auf Sie als Jungunter-
nehmer gewartet hat. Die Grundbediirfnisse un-
serer Gesellschaft sind alle gedeckt, und der
Verdringungskampf ist erbarmungslos, wie die
Tausenden von Werbebotschaften zeigen, die
jeden Tag auf uns einprasseln.

Es gibt von allem mehr als genug: Im Supermarkt
warten 30 verschiedene Sorten Joghurt auf Kiu-
fer, um die Ecke gibt es fiinf neue Friseursalons,
und das Internet hilt zu jedem nur erdenklichen
Artikel eine schier endlose Auswahl bereit.

Wir haben wirklich alles von allem.

Oder nicht?

Erfolgreich sein heiB3t, aus der
Konkurrenz herauszuragen

Aber auch wenn die Welt schon alles hat, gibt es
immer wieder neue Unternehmen, die ihre Kunden
begeistern und aus der Masse herausragen. Wie
kommt es beispielsweise, dass Menschen eine gan-
ze Nacht vor einem Geschift ausharren, um ein
neues Smartphone kaufen zu kénnen?

Dieses Buch handelt davon, wie Sie ein Unterneh-
men griinden konnen, das seine Kunden begeistert
und aus der Konkurrenz herausragt. Hier lernen
Sie, wie Sie ein solches Unternehmen werden.
Vier Elemente, die aus elf Bausteinen bestehen,
sind dafiir n6tig. Wir werden Sie mit jedem ein-
zelnen bekannt machen und Thnen zeigen, wie Sie
mit ihnen das Geschiftsmodell richtig zusammen-
setzen oder designen. Am Schluss werden Sie

das Richtige griinden. Versprochen. Zuvor gilt es
jedoch, sich einige wesentliche Aspekte der Ge-
schiftsgriindung etwas genauer anzuschauen.
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Geschaftsstruktur

Angebot Vertrieb und Kommunikation
* Was ist unser Angebot? * Wie erreicht das Angebot
* Was verkaufen wir genau? unsere Kunden?
* Wie kommunizieren wir
mit unseren Kunden?

Produktion (Kernaktivitdten)

* Was sind die wichtigsten Schritte der
Produktion?

* Welche Aktivitdten mUssen wir ausfihren,
welche Partner?

Partner
Kernfahigkeiten * Welche Partner brauchen wir
* Welche Kernfahigkeiten haben wir flr unser Geschaft?

bzw. mUssen wir aufbauen?

Ertragsmodell

Kostenstruktur
* Was kostet uns Geld? Wie flexibel sind unsere Kosten?
e Die Kostenstruktur wird durch die Geschaftsstruktur festgelegt.

Unternehmensgeist

Team
* Wer ist in unserem Team?
* Welche Kompetenzen, auch soziale, vereinen wir in unserem Team?



Value Proposition

Kunde

* Wer sind unsere Kunden?

* Welche Aufgabe lUbernehmen wir
fur unsere Kunden?

Nutzen

* Welchen Nutzen stiften wir fur
unsere Kunden?

* Welchen Nutzen stiften wir far
unsere Partner?

-

Ertragsquellen
« Womit verdienen wir Geld?
e Wann flieBt das Geld?

-

Werte
¢ Welche Werte leben wir
im Unternehmen?

Geschaftsmodellkarte

Elemente und Bausteine lhres
Geschaftsmodells

Die Geschaftsmodellkarte zeigt Ihnen alle Ele-
mente und Bausteine und die dazugehorigen

Fragen.

Sie mUssen fur alle Fragen Antworten finden;

nicht sofort, sondern wahrend des Prozesses,

das Richtige zu griinden.

Beim Richtigen spielen alle Elemente zusammen.

Ihre Kunden und Partner werden durch die Value
Proposition glicklich. Als Unternehmer kénnen
Sie mit der Geschéaftsstruktur auch liefern, was
Sie in der Value Proposition versprochen haben.
Mit dem richtigen Ertragsmodell geht es auch
finanziell fir Sie auf. Aber nur wenn der Unter-
nehmensgeist in [hrem Team stimmt, werden Sie
ein auBergewdhnliches Unternehmen grinden.

Ewiges Hinterfragen, immer
verbessern

Es gibt nie eine abschlieBende Antwort, da Sie
Ihr Unternehmen immer weiterentwickeln mus-
sen. Nehmen Sie sich die Geschaftsmodellkarte
immer wieder vor und hinterfragen Sie |hre bis-
herige Lésung. Es lohnt sich!
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