Tutorium 4: Build Your Business Model

Business Basics

Worum es geht

Im vierten Tutorium baut ihr aus einer Startup-Ildee ein vollstandiges Geschaftsmodell
— mit dem Business Model Canvas aus Vorlesung 4. In Vierergruppen zieht ihr eine
Ideenkarte, fillt ein groBes A3-Canvas mit allen neun Bausteinen, priift euer Modell
an den drei Plausibilitdtsfragen (dem ,Napkin-Test“) und wahlt am Ende eine Rechts-
form flr euer Startup, mit einer Zeile Begriindung. Dann setzt ihr ehrlich einen roten
Punkt auf die schwachste Box.

Um das perfekte Geschaftsmodell geht es dabei ausdriicklich nicht, sondern um die
Bewegung: vom Kunden her denken, das Angebot dazu bauen, die Infrastruktur
erganzen und dann schonungslos prifen, wo das Modell am dinnsten ist. Genau
diese Denkbewegung (neun Bausteine fllen, ein Modell auf Tragfahigkeit priifen, eine
Rechtsform Uiber die Haftung einordnen) taucht in der Klausur wieder auf.

Das Tutorium ist freiwillig. Wer nicht kommen kann, findet unten eine Solo-Variante
zum Selbermachen: die Ideenkarten und das Canvas sind als PDF verlinkt, und Aufgabe
A sowie die Solo-Variante lassen sich vollstéandig allein bearbeiten.

© Was ihr mitnehmt

o lhr flllt ein Business Model Canvas mit allen neun Bausteinen an einem echten
Fall.

« lhr denkt von auBBen nach innen: erst Customer Segments und Value Proposition,
dann die Infrastruktur.

o lhr prift euer Modell an den drei Plausibilitatsfragen und markiert ehrlich die
schwachste Box.

o |hr wahlt eine Rechtsform (GbR / UG / GmbH) Uiber die Haftungsfrage, mit einer
Zeile Begriindung.

Ablauf (90 Minuten)
Zeit Phase Was passiert
0:00 Ankommen BegriBung, Gruppen bil-

den (4 Personen), Ideen-
karte ziehen

0:05 Klausur-Training 5 KLAUS-Fragen zu Vorle-
sung 4, per Handzeichen
aufgelost



Zeit Phase Was passiert

0:20 Canvas bauen Ideenkarte » A3-Canvas

fullen, 3 Plausibilitatsfra-
gen, Rechtsform wahlen,
schwachste Box rot mar-
kieren

0:55 Gallery Walk Fremde Canvas anse-

hen, grine Punkte auf
die Uberzeugendste Va-
lue Proposition

1:10 Debrief ,Welche Box war am hau-

figsten rot, und warum?“

1:25 Wrap-up ,S50 taucht das in der Klau-

sur auf* + Nachbereitung
+ Quiz

Die Kernaktivitat: euer Canvas

Ihr arbeitet in Vierergruppen. Jede Gruppe bekommt eine Startup-Ideenkarte mit drei
neutralen Kontextzeilen. Die Geschaftsmodell-Idee dahinter erarbeitet ihr selbst. Auf
dem A3-Canvas sind die neun Bausteine im klassischen Layout vorgedruckt; ihr fillt
sie mit Stichworten. Die Reihenfolge ist wichtig:

1.

Von auBen nach innen fiillen. Startet bei Customer Segments (fiir wen?) und der
Value Proposition (welcher Nutzen, welcher Kundenjob?). Erst danach kommen
Channels, Customer Relationships und die Infrastruktur (Key Resources, Key Acti-
vities, Key Partners). Zum Schluss die Geld-Boxen: Revenue Streams und Cost
Structure.

Drei Plausibilitidtsfragen beantworten (unten auf dem Canvas): Zahlt Gberhaupt
jemand? Sind die Kosten pro Einheit kleiner als der Preis? Gibt es genug Kundschaft
fir die Fixkosten?

Eine Rechtsform wihlen (GbR, UG oder GmbH) und in einem Satz begriinden,
warum diese zu eurem Startup passt (Haftung, Startkapital).

. Die schwachste Box mit einem roten Punkt markieren. Wo tragt euer Modell am

wenigsten? Das ehrlich zu benennen ist der wichtigste Schritt.

Danach folgt der Gallery Walk: Alle Canvas hdangen aus oder liegen auf den Tischen.
Ihr geht herum, schaut euch die fremden Modelle an und klebt euren griinen Punkt auf
das Canvas mit der liberzeugendsten Value Proposition. Es zahlt nicht das ,,schonste
Poster®, sondern das Nutzenversprechen dahinter.



1 lhr seid zu wenige oder ungerade?

Kein Problem, das Canvas funktioniert auch in einer Dreiergruppe oder zu zweit.
Der Gallery Walk braucht nur zwei Gruppen, die sich gegenseitig griine Punkte
geben. Ideen, Bausteine und Plausibilitatsfragen bleiben identisch.

Materialien zum Download
Diese Unterlagen bekommt ihr im Tutorium ausgedruckt. Zum Nacharbeiten hier als
PDF:

« Business Model Canvas — A3 (PDF)
« Die vier Ideenkarten (PDF)
« Glossar-Karte: die 9 Bausteine (PDF)

Jede Seite hat oben rechts einen PDF-Link, Uber den ihr die Druckfassung ladet. Das
Canvas ist im Querformat angelegt und zum VergroBern auf A3 gedacht.

Zur Erinnerung: die neun Bausteine
Kurz-Glossar flirs Canvas (ausfihrlich in Vorlesung 4 und auf der Glossar-Karte):

Baustein Leitfrage
Customer Segments Flr wen schafft ihr Wert?
Value Proposition Welchen Nutzen stiftet ihr, welchen Kun-

denjob l6st ihr?

Channels Uber welche Wege erfdhrt die Kund-
schaft von euch, kauft und erhilt das
Angebot?

Customer Relationships Welche Art von Beziehung pflegt ihr je
Segment?

Revenue Streams Woflr zahlt die Kundschaft, Uber wel-

ches Erlésmodell?

Key Resources Welche Mittel braucht euer Modell zwin-
gend?
Key Activities Welche wenigen Tatigkeiten musst ihr

wirklich gut kénnen?

Key Partnerships Wer von auB3en Ubernimmt, was ihr nicht
selbst macht?

Cost Structure Wo entstehen die groBten Kosten, fix
oder variabel?


materials/t4-canvas.qmd
materials/t4-ideacards.qmd
materials/t4-glossar.qmd

Nach dem Tutorium

Aufgabe A: Erlosmodell-Vergleich

Nehmt euer Startup vom Canvas und spielt zwei Erldsmodelle durch: Abo gegen
Freemium. Beantwortet kompakt:

1.

Was andert sich im Canvas? Welche Bausteine verschieben sich, wenn ihr statt eines
Abos ein Freemium-Modell wahlt (oder umgekehrt)? Denkt besonders an Revenue
Streams, Customer Segments, Customer Relationships und Cost Structure.
Welches ist plausibler, und warum? Prift beide an den drei Plausibilitatsfragen:
Zahlt jemand? Kosten < Preis? Genug Kundschaft firr die Fixkosten? Begriindet eure
Wahlin 3-4 Satzen.

@ Woran ihr euch selbst priift

Ein Abo bringt planbaren, wiederkehrenden Cashflow und hohe Bindung, funktio-
niert aber nur, wenn der Nutzen wiederkehrend ist. Freemium schafft breite
Reichweite, lebt aber von einer Conversion-Rate: Wenn zu wenige der Gratis-Nut-
zenden je zahlen, tragen die zahlenden nicht die Fixkosten der vielen kostenlosen.
Ein gutes Argument benennt genau diesen Mechanismus, nicht nur ,,Abo klingt
sicherer*,

Q KlI-Feedback

Offnet den Chat in der Seitenleiste und startet mit genau dem Wortlaut ,,Feedback
zu Tutorium 4. Figt dann euren Erldsmodell-Vergleich ein. lhr bekommt sokra-
tische Riickfragen, die eure Argumentation scharfen (insbesondere, ob ihr die
Folgen eines Modellwechsels wirklich durchdacht habt und ob eure Plausibilitats-
prifung an der Menge ansetzt), aber keine Musterldsung. Das Feedback ersetzt
nicht das Tutorium und nicht eure eigene Arbeit; es hilft euch, selbst weiterzuden-
ken.




1 Nicht dabei gewesen? Solo-Variante

Du kannst den Kern auch allein iben. Wihle eine der vier |deenkarten (im PDF
oben) und fiille fir sie ein Solo-Canvas:

1. Canvas fiillen: Drucke das Canvas-PDF aus oder nutze eine einfache Tabelle mit
neun Feldern. Fllle von auBen nach innen: erst Customer Segments und Value
Proposition, dann Infrastruktur, dann die Geld-Boxen.

2. Plausibilitat priifen: Beantworte die drei Plausibilitdtsfragen und markiere die
schwéchste Box.

3. Rechtsform wahlen: GbR, UG oder GmbH, mit einer Zeile Begriindung.

Das reicht, um den Weg vom Kundenjob zum tragfahigen Modell einmal selbst
durchzuspielen.

Aufgabe B: Selbsttest

Prift euer Verstandnis von Vorlesung 4 im begleitenden Quiz - rein formativ, nichts
wird gespeichert oder benotet:

e Quiz 04 — Business Models, Value & Money
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