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UNTERNEHMEN

Business Model Canvas & Co - die schnellen Helfer

Projektstart oder Geschaftsentwicklung in 4 Stunden
@ @ B Die Losungsexperten



Agenda Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

* Was ist ein Canvas?

* Business Model Canvas

* Value Proposition Canvas

* Projektstart Canvas (PRINCE?2)
* Projektstart Canvas (Scrum)

* Beispiele

@ @ B Die Losungsexperten
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Business Model Generation Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

... ein Handbuch fur Visionare, Spielveranderer
und Herausforderer, die sich Uber
veraltete Geschaftsmodelle hinwegsetzen und
zukunftsweisende Unternehmen gestalten wollen.”

Business Model Generation

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Business Model Generation Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

Ein Geschaftsmodell beschreibt,
das Grundprinzip, nhach dem
eine Organisation Werte schafft,
vermittelt und erfasst.

@ 8@ B Die Losungsexperten
13.12.2017 | © | Business Model Canvas & Co - die schnellen Helfer 5
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Kundensegmente UWS !

BUSINESS SOLUTIONS

Fir wen schopfen wir Wert?

Wer sind unsere wichtigsten Kunden?
e Massenmarkt
* Nischenmarkt
* Segmentiert
* Diversifiziert
e Multi-sided Platforms

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Wertangebote Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

Welchen Wert vermitteln wir dem Kunden?
Welche der Probleme unseres Kunden helfen wir zu l6sen?
Welche Produkt- und Dienstleistungspakete bieten wir jedem Kundensegment an?

Welche Kundenbediirfnisse erflllen wir?

Eigenschaften:

: * Preis
) N?uhen e Kostenreduktion
* Leistung * Risikominimierung
e Anpassung an Kundenwunsche « Verfigbarkeit
* Die Arbeit erleichtern * Bequemlichkeit/Anwenderfreundlichkeit
* Design

* Marke/Status

@ @ B Die Losungsexperten
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Kanile UWS !

BUSINESS SOLUTIONS

Uber welche Kanéle wollen unsere Kundensegmente erreicht werden?
Wie erreichen wir sie jetzt?

Wie sind unsere Kanale integriert?

Welche funktionieren am besten?

Welche sind am kosteneffizientesten?

Wie integrieren wir sie in die Kundenablaufe?

Kanalphasen:

1. Aufmerksamkeit
Bewertung

Kauf
Vermittlung
Nach dem Kauf

vk W

@ @ B Die Losungsexperten
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Kundenbeziehungen UWS !

BUSINESS SOLUTIONS

Welche Art von Beziehung erwartet jedes unserer Kundensegmente
von uns?

Welche haben wir eingerichtet?
Wie sind sie in unser Ubriges Geschaftsmodell integriert?

Wie kostenintensiv sind sie?

Beispiele:
* Personliche Unterstiutzung
* Individuelle personliche Unterstlitzung
* Selbstbedienung
e Automatisierte Dienstleistungen
* Communities
* Mitbeteiligung

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Einnahmequelle

FUr welchen Wert sind unsere Kunden wirklich zu

bezahlen bereit?
Woflr bezahlen sie jetzt?

Wie bezahlen Sie jetzt?

Wie wirden Sie gerne bezahlen?

Wie viel tragt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?

Arten: Festpreise:

* Verkauf * Listenpreis

* Nutzungsgebuhr e Abhangigvon

* Mitgliedgebuhren Produkteigenschaften
» Verleih/Vermietung/Leasing ¢ Abhdngigvon

* Lizenzen Kundensegment

* Maklergebihren *
*  Werbung

Abhangig von der Menge

Variable Preise:

Verhandlung
Ertragsmanagement
Echtzeitmarktwert
Auktionen

13.12.2017 | © | Business Model Canvas & Co - die schnellen Helfer
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Schlusselressourcen Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

Welche Schlisselressourcen erfordern unsere Wertangebote?
Unsere Distributionskanale? Kundenbeziehungen?

Einnahmequellen?

Ressourcenarten:
* Physisch
* Intellektuell (Marken, Patente, Urheberrechte, Daten)
e Menschlich
* Finanziell

@ 8@ B Die Losungsexperten
13.12.2017 | © | Business Model Canvas & Co - die schnellen Helfer 17




Schliisselpartner f‘:yg?: Schliisselaktivititen Ei KundenbeziehungenQ Kundensegmente
Schliisselressourcen ﬁ Kaniile it
Kostenstruktur Einnahmequellen 2




Schliisselaktivitaten Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

Welche Schlisselaktivitaten erfordern unsere Wertangebote?
Unsere Distributionskanale?
Kundenbeziehungen?

Einkommensquellen?

Kategorien:
* Produktion
* Probleml6sung
e Plattform/Netzwerk

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Schlisselpartner UWS !

BUSINESS SOLUTIONS

Wer sind unsere Schllsselpartner?
Wer sind unsere Schlissellieferanten?
Welche Schlisselressourcen beziehen wir von Partnern?

Welche Schlisselaktivitaten Uben Partner aus?

Motivation fiir Partnerschaften:
e Optimierung und Mengenvorteil
* Minimierung von Risiken und Unsicherheiten
* Akguise bestimmter Ressourcen und Aktivitaten

Arten der Partnerschaft:

1.  Strategische Allianzen zwischen Nicht-Wettbewerbern O
2.  Coopetition: strategische Partnerschaften zwischen Wettbewerbern

3.  Joint Ventures zur Entwicklung neuer Geschafte

4.  Kaufer-Anbieter-Beziehungen zur Sicherung zuverlassiger Versorgung

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Kostenstruktur Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

Welches sind die wichtigsten mit unserem Geschaftsmodell
verbundenen Kosten?

Welche Schlisselaktivitaten sind am teuersten?

Welche Schlisselressourcen sind am teuersten?

Ist ihr Geschiaft iiberwiegend?
» Kostenorientiert (Schlanke Kostenstruktur, Niedrigpreisversprechen, maximale Automation, extensives Outsourcing)

* Wertorientiert (Fokus auf die Wertschopfung, Premium-Wertversprechen)

Beispieleigenschaften
* Fixkosten (Lohne, Mieten, Betriebsmittel)
e Variable Kosten
* Mengenvorteile
* Verbundvorteile

@ @ B Die Losungsexperten
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Value Proposition Canvas

GAIN CREATORS

PRODUCTS
g SERVICES

PAIN RELIEVERS

Y

@ @ B Die Losungsexperten
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Agenda Uws !
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS

jekt

(%) AnstoB (<) Nutzen und Schaden ./_\1 Zielzustand () Auftraggeber =) Lieferanten
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www.kickoff-canvas.com UWSL, Die Losungsexperten
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Kickoff Canvas
@ Anstof3 Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

Im Feld AnstoR wird geklart, warum das Unternehmen jetzt das Projekt starten mochte.

Welche Ereignisse sind eingetreten?

Welche Zustande sind unmittelbar zu andern?

Warum wird genau jetzt begonnen?

Warum kann das Projekt nicht verschoben werden?

Sind andere Projekte von diesem Projekt abhangig?

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Kickoff Canvas
Hintergrund Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

Hier soll die verbesserungswiirdige Ist-Situation beschrieben werden:

Wo stehen wir heute?

Welche Verbesserungspotenziale liegen vor?

Was sind die Grinde, die das Problem verursachen?

Was sind unsere Starken?

Was soll durch das Projekt nicht verandern werden?

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Kickoff Canvas Uws !

Nutzen und Schaden BUSINESS SOLUTIONS

Die Fragen zu diesem Punkt lauten:

Welche Nutzen konnen wir fur unsere Organisation erreichen?

Welchen Nutzen konnen wir fir unsere Kunden erreichen?

Welche Unternehmensziele konnen wir durch das Projekt erreichen?
Was sind mogliche Effekte?

Dies ist oftmals eine Umkehrung des im Hintergrund geschilderten Problems.

@ 8@ B Die Losungsexperten
13.12.2017 | © | Business Model Canvas & Co - die schnellen Helfer 32




Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Kickoff Canvas
@Vorgaben Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

Im Feld Vorgaben werden die Antworten folgender Fragen notiert:

Gibt es bereits zum jetzigen Zeitpunkt Vorgaben, die berticksichtigt werden missen?

Gibt es Einschrankungen bezogen auf das Projekt oder die Vorgehensweise?

Gibt es grundsatzlich Rahmenbedingungen, die wir bericksichtigen mussen?

Gibt es zeitliche Vorgaben wie z.B. ein Projektenddatum, einen Startpunkt eines Nachfolgeprojektes
etc.?

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS

jekt
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Kickoff Canvas Uws !

Auftraggeber BUSINESS SOLUTIONS

Diese Fragen sollen helfen, einen geeigneten Auftraggeber zu finden.

* Welche Personen aus dem Management ist als Projektsponsor geeignet?
* Welche Person aus dem Management profitiert am starksten?

* Welche Person aus dem Management hat selbst einen grofsen Nutzen?

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Kickoff Canvas
@ Kunden Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

Hier werden folgende Fragen geklart:

Wer sind die Kunden/Benutzer, die von den Ereignissen profitieren?

Wer kann die Erwartung aus Kundensicht definieren?

Wer ist der NutznielBer, wenn das Projekt beendet ist?

Welche unterschiedlichen Kundengruppen (bspw. Intern/extern) sind betroffen?

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS

jekt
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Kickoff Canvas ‘A’s
Zielzustand HESS SOLUTIONS !

Die Antworten dieser Fragen werden im Feld Zielzustand eingetragen.

* Wie ist der Zustand am Ende des Projekts, damit der beschriebene Nutzen erzielt werden kann?
* Woran und wie kann der Erfolg des Projekts konkret gemessen werden?

* Was muss erreicht sein, damit der Projektmanager das Projekt beenden kann?

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS

jekt
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Kickoff Canvas Uws !

Endergebnis (Produkte) BUSINESS SOLUTIONS

Mit diesen Fragen wird fest gelegt, welches Endergebnis vorliegen muss, damit der Zielzustand erreicht
wird.

* Welche konkreten Endergebnisse/Produkte liegen am Ende des Projekts vor?

* Welches Abnahmekriterium kann ich zu jedem Endergebnis/Produkt festlegen?

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS

jekt
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Kickoff Canvas Uws !

Projektumfang (scope / out-of-scope) BUSINESS SOLUTIONS

Hier werden die Informationen eingetragen, was im Projekt zu tun ist.

* Was ist Bestandteil des Projekts und fihrt zum gewtinschten Endprodukt?

* Was ist nicht Bestandteil des Projekts?

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Kickoff Canvas
B UWS

BUSINESS SOLUTIONS

Hier wird der Projektmanager definiert:

* Wer aus dem Kundenumfeld sollte der Projektmanager sein?

@ @ B Die Lésungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Kickoff Canvas \A’s
Lieferanten Hfss SOLUTIONS !

Unter Lieferanten wird geklart welche Parteien zur Durchfiihrung der Produktaktivitaten bendtigt
werden.

* Welche Personengruppen werden flr die Umsetzung der Projektaufgaben bendtigt?
* Gibt es interne Bereiche, ohne deren Mitarbeit das Projekt schwer bis gar nicht durchfihrbar ist?

* Gibt es externe Lieferanten, die auf jeden Fall fur die Projektumsetzung bendtigt werden?

@ 8@ B Die Losungsexperten
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Kickoff Canvas
Team Hﬂé !

Hier wird eingetragen, wer den Projektmanager unterstlitzen kdnnte.

* Wer wird an dem Projekt arbeiten?
* Welche Mitarbeiter kbnnen bendtigte Fahigkeiten einbringen?

* Wer kann fur Aufgabenstellungen verantwortlich sein?

@ 8@ B Die Losungsexperten

13.12.2017 | © | Business Model Canvas & Co - die schnellen Helfer 50



Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Kickoff Canvas Uws !

Risiken und Chancen BUSINESS SOLUTIONS

In Feld Risiken und Chancen werden die Antworten der folgenden Fragen notiert:

* Welche Ereignisse konnen den Projekterfolg gefahrden? (Risiko)

* Welche Ereignisse kdnnen den Projekterfolg beschleunigen oder erhéhen? (Chance)
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Kickoff Canvas Uws !

@ Ressourcen (Dauer, Kosten, Aufwand) BUSINESS SOLUTIONS

Tragen Sie hier die Ressourcen unter Berticksichtigung der folgenden Fragen ein:

* Was muss investiert werden, um das gewunschte Endergebnis zu erreichen?

Wie viel Aufwand bedeutet das Projekt fir alle Beteiligten?

Wie viel Geld muss flr die Produkte und Dienstleistungen investiert werden?

Welchen zeitlichen Aufwand zieht das Projekt fiir die Beteiligten nach sich?
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Projektstart Canvas (PRINCE2)
KICKOFE S flowPM

BUSINESS SOLUTIONS
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Agenda Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

* Was ist ein Canvas?

* Business Model Canvas

* Value Proposition Canvas

* Projektstart Canvas (PRINCE?2)
* Projektstart Canvas (Scrum)

* Beispiele
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Unterschiede PRINCE2 Canvas vs Scrum Canvas Uws !

BUSINESS SOLUTIONS

 Vision (Scrum)
* Projektregeln (Scrum)
* Termine (Scrum)

* Werkzeuge (Scrum)

* Lieferanten (PRINCE2)
« PM (PRINCE2)
e Lenkungsausschuss (PRINCE2)

e Smarte Ziele (Scrum) vs Zielzustand (PRINCE?2)
* Product Backlog (Scrum) vs Endergebnis / Projektumfang (PRINCE2)
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UWS iR

BUSINESS SOLUTIONS

Referent: Henry Wolf
Senior Softwareentwickler / Senior Berater

Tel: 05251 54078-28
Mobil: 0159 04238498

Mail: hwolf@uw-s.com
Xing: Henry_Wolf

So nehmen Sie Kontakt mit uns auf!

UWS Business Solutions GmbH
Stadtlanfert 7
33106 Paderborn

Tel: +49 (0)5251 54078-0
Fax: +49 (0)5251 54078-29

Mail: info@uw-s.com
Web: www.uw-s.com
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