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VII
Mit innovativen Geschäftsmodellen durchstarten

Geschäftsmodellinnovationen sind längst nicht 
nur ein Thema von Start-ups, auch bestehende 
Unternehmen brauchen immer wieder neue 
innovative Geschäftsmodelle! Unabhängig da-
von, ob es sich um den Freelancer um die Ecke 
oder um den weltweit agierenden Industriekon-
zern handelt. Die sich rasant ändernden Bedin-
gungen, vom technologischen Fortschritt bis zu 
dem immer unberechenbarer werdenden Kun-
denverhalten, verlangen eine ständige Überprü-
fung, Anpassung und vielleicht auch vollkom-
mene Neuausrichtung der Geschäftsmodelle.

Diese Herausforderung bringt aber auch Chan-
cen mit sich. Denn da wo Veränderungen stattfin-
det, bieten sich auch Möglichkeiten, mit neuen 
Ideen durchzustarten! Dabei ist das Entwickeln 
von Geschäftsmodellen kein Hexenwerk. Mit den 
passenden Methoden und einer strukturierten 
Herangehensweise kann jeder, ob alleine oder im 
Team, bestehende Geschäftsmodelle weiterentwi-
ckeln oder ein neues Geschäftsmodell kreieren. 
Dieses Werk zeigt, wies geht, und führt Schritt für 
Schritt, von der Idee bis zur Umsetzung, durch 
alle Phasen der Geschäftsmodellentwicklung.

Die Idee zu diesem Buch kam mir bei den Be-
ratungen einer Vielzahl von klein- und mittel-
ständischen Unternehmen: Gründern, Einzel- 

und Familienunternehmen und Freelancern. 
Dabei habe ich Werkzeuge und Methoden einge-
setzt, die ich durch meine Arbeit in großen 
Unternehmen der Digitalbranche kennengelernt 
hatte, den Business Model Canvas, die Blue 
Ocean Strategie, Kanban Boards und viele wei-
tere. Ich habe erkannt, dass diese Werkzeuge 
unabhängig von der Unternehmensgröße dabei 
helfen, Struktur und einen Leitfaden für die 
Unternehmensentwicklung zu geben. Daher 
habe ich mich entschlossen, diese Methoden für 
möglichst viele Unternehmen leicht zugänglich 
und verständlich zu machen.

Dieses Buch richtet sich an alle, die sich für 
Methoden der Unternehmensentwicklung inter-
essieren. Beim Schreiben hatte ich insbesondere 
Kleinunternehmer, Gründer und Freelancer im 
Sinn: Ladenbesitzer, Designer und Künstler, Be-
rater oder Selbstständige in Gesundheitsberu-
fen, um nur einige zu nennen. Ihnen möchte ich 
praktische Werkzeuge an die Hand geben, um 
ihr eigenes Unternehmen erfolgreich (weiter) zu 
entwickeln.

Ich wünsche Ihnen bei der Umsetzung viel 
Erfolg!

Wien, Frühjahr 2021� Irina Röd
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Bevor wir starten
XIV

•	 Das Kundenerlebnis steht im Vor-
dergrund.

•	 Wir gehen iterativ – also schritt-
weise – vor.

•	 Wir verbessern kontinuierlich, in-
dem wir laufend reflektieren und 
lernen.

•	 Wir vermeiden Verschwendung, weil 
wir uns fokussieren.

•	 Unser Handeln ist von Vertrauen ge-
prägt – Vertrauen in andere und in 
uns selbst und unser Können.



Diese Haltung steht hinter dem Vorgehen und 
den Methoden, die ich in diesem Buch vorstelle. 
Die Methoden fallen in die Kategorie der Design-
Thinking-Werkzeuge, die durch Visualisierung 
einen systematischen und kreativen Prozess 
unterstützen. Damit wird ein Ansatz gewählt, 
der sowohl zur Problemlösung als auch zur Ent-
wicklung neuer Ideen angewendet wird, wobei 
es gilt, Lösungen zu finden, die aus Nutzersicht 
überzeugend sind.

Bevor wir starten

. . . möchte ich Ihnen einen kurzen Überblick 
über die Themen dieses Buches geben und wie 
diese Sie dabei unterstützen können, Ihr eigenes 
Unternehmen weiterzuentwickeln.

Die Philosophie – Agile Prinzipien

Die beschriebenen Ansätze richten sich nach 
den agilen Grundwerten. Laut Duden bedeutet 
agil: »Von großer Beweglichkeit zeugend; reg-
sam und wendig«. In der Wirtschaftswelt ver-
steht man darunter eine Ansammlung von Me-
thoden, die Firmen anwenden, um flexibel auf 
eine sich immer schneller wandelnde Umwelt zu 
reagieren. Es geht jedoch um mehr als um die 
reine Methodik, sondern um eine Haltung. Diese 
wurde im agilen Manifest und seinen Prinzipien 
festgehalten.
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In jedem Kapitel wird jeweils eine 
Canvas-Vorlage vorgestellt, die das 
Arbeiten mit der jeweiligen Methode 
unterstützt. »Canvas« bedeutet über-
setzt Leinwand. Wir visualisieren 
unsere Ideen auf einer Leinwand be-
ziehungsweise einem Poster und nut-
zen Post-Its, die wir auf-, ab- oder um-
hängen können. Das hilft beim Experi-
mentieren und beim Finden neuer 
Handlungsoptionen.



Aufbau des Buches

Dieses Buch behandelt Themen, die der Unter-
nehmensentwicklung im Zeitverlauf folgen: an-
gefangen von der Entwicklung einer Vision über 
die erste Idee fürs Geschäftsmodell, das Experi-
mentieren und Testen bis hin zur Umsetzung 
(Bild 1). Sie können dieser Chronologie folgen 
und die Schritte nacheinander durchgehen oder 
je nach Bedarf quer einsteigen – abhängig da-
von, an welchem Punkt Ihrer Unternehmensent-
wicklung Sie sich aktuell befinden.

TIPP
Sämtliche Arbeitsvorlagen können 
Sie unter www.plus.hanser-fachbuch.de 
kostenfrei herunterladen. Den ent-
sprechenden Zugangscode finden Sie 
im Kapitel »Zusatzmaterial zum Down-
load«.



http://www.plus.hanser-fachbuch.de
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Wie entwickle 
ich eine Vision?

Welchen 
Mehrwert biete 
ich meinen 
Kunden?

Welche Ziele 
habe ich und wie 

messe ich sie?

Was 
habe ich 
gelernt?

Wie setze 
ich mein 
Vorhaben um?

Wie schaffe ich 
eine einzigartige 
Positionierung?

Wie funktioniert 
mein Geschäftsmodell 
und wie komme ich 
zu neuen Ideen?

Wie plane 
ich Markttests?

2

3
5

6

7

84

Bild 1  Aufbau des Buches
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Die Immobilienmaklerin

Bild 2  Eva K.

Eva K. (Bild 2)
. . . arbeitet bereits seit mehr als fünfundzwanzig 
Jahren in der Immobilienbranche und ist seit 
acht Jahren als Immobilienmaklerin selbststän-
dig. Der Schlüssel zu ihrem Erfolg ist ihr Talent 
für das Netzwerken. Dadurch trifft sie immer 
wieder auf neue Kooperationspartner und 
potenzielle Kunden. Vor einiger Zeit hat sie eine 
eigene Netzwerkgruppe zum Thema Immobilien 
ins Leben gerufen. Sie veranstaltet regelmäßige 

Lernen mit realen 
Praxisbeispielen

Um die Anwendung der Methoden zu veran-
schaulichen, habe ich eine Reihe von realen An-
wendungsfällen, sogenannten Case-Studies, aus 
meiner Beratungspraxis herangezogen. So kön-
nen Sie mitverfolgen, wie diese Methoden von 
Unternehmen eingesetzt wurden, um ihre Ge-
schäftsmodelle zu entwickeln und umzusetzen.

In diesem Buch lernen Sie die Geschäfts
modelle der Immobilienmaklerin, der Architek-
turmodellbauerin, des Hutherstellers, des Obst- 
und Gemüselieferanten, der Übersetzerin, des 
kleinen Softwareunternehmens, des Werkzeug-
händlers, des Business Coachs und des Fußball-
vereins kennen.
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In den folgenden Abschnitten geht 
es um die Umsetzung von Evas Ge-
schäftsidee:
•	 In Abschnitt 1.3.2 feilt Eva an ihrer 

Vision von einem integrierten Fran-
chisekonzept, das sowohl den Be-
treibern als auch den Kunden Vor-
teile bietet.

•	 In Abschnitt 3.3.2 wendet Eva den 
Value Proposition Canvas an, um die 
Kundengruppe der Selbstständigen 
der Beauty- und Wellnessbranche zu 
analysieren und das geplante Ange-
bot gezielter auf sie abzustimmen.

•	 In Abschnitt 4.3.2 wendet sie sich 
der Kundengruppe der Privatper
sonen zu, den künftigen Nutzern der 
Beauty- und Wellnessangebote, und 
entwickelt eine außergewöhnliche 
Positionierung.



Treffen und organisiert Vorträge zu interessan-
ten Themen. Auch in ihrem Blog geht es um 
Wissenswertes rund ums Heim und Eigenheim, 
vom passenden Kredit bis zur Pflege der Balkon-
pflanzen.

Es ist nie zu spät für neue Ideen
Auch wenn Eva K. kurz vor der Pensionierung 

steht, sprudelt sie nur so vor Energie und Taten-
drang. Ihre neueste Idee ist die Nutzung von Ge-
werbeimmobilien, um diese im Rahmen eines 
Franchisekonzeptes zur gemeinschaftlichen 
Nutzung an ausgewählte Berufsgruppen zu ver-
mieten. Sie hat ihre Idee bereits skizziert und 
erste Gespräche diesbezüglich geführt. Nun fehlt 
ihr vor allem noch ein Kooperationspartner, mit 
dem gemeinsam sie das Konzept umsetzen kann.

TIPP
Die folgenden Case-Studies sind nicht 
nur für Selbstständige der Immobi-
lienbranche interessant, sondern für 
alle, die eine neue Idee umsetzen und 
ein neues Geschäftsfeld aufbauen 
möchten.


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sie gern gewerkt und experimentiert und so 
nutzte sie nach dem Abschluss ihres Studiums 
die Gelegenheit und erfüllte sich den Traum von 
der eigenen Architekurmodellwerkstatt. Die ers-
ten Kunden waren ihre ehemaligen Arbeitgeber 
aus den Architekturbüros, die bald zu ihren 
Stammkunden wurden. Seit der Geburt ihrer 
Tochter betreibt sie die Werkstatt nicht mehr als 
Vollzeitjob. Das bedeutet, dass sie vor allem pro-
jektbasiert arbeitet. Wenn ein Projekt ansteht, 
konzentriert sie sich für ein paar Tage oder 
Wochen auf dieses, dafür hat sie zwischen den 
Projekten wieder mehr Zeit für ihre Familie.

Was macht eigentlich eine Architekturmodell-
bauerin?

Unter einem Architekturmodell versteht man 
die maßstäbliche Darstellung eines Entwurfes. 
In der Architektur ist die Vergabe von Aufträgen 
über Wettbewerbe üblich. Neben den Plänen 
werden dabei in der Regel die Modelle dieser 
Entwürfe eingereicht, damit die Jury eine bes-
sere Vorstellung von der zentralen Idee des Kon-
zeptes bekommt. Die Aufgabe der Architektur
modellbauerin besteht also darin, die Ideen und 
Vorstellungen der Architekten anhand deren 
Pläne in einem Modell zu veranschaulichen. 
Diese Modelle werden aus verschiedensten Ma-

Die Architekturmodellbauerin

Bild 3  Andrea M.

Andrea M. (Bild 3)
. . . hat Architektur in Linz studiert. Während des 
Studiums absolvierte sie bereits Praktika in 
Architekturbüros. Bald erkannte sie, dass der 
Arbeitsmarkt für Architekten nicht sonderlich 
vielversprechend aussieht. Schon als Kind hatte 
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In den folgenden Abschnitten lernen 
Sie das Geschäftsmodell der Architek-
turmodellbauerin kennen:
•	 In Abschnitt 2.3.1 findet Andrea mit-

hilfe der Business-Model-Canvas-
Methode neue Ideen für ihr Ge-
schäftsmodell.

•	 In Abschnitt 5.3.1 verwendet Andrea 
den Testing Canvas, um eine neue 
Geschäftsidee mithilfe einer Um-
frage zu testen.

•	 Abschließend reflektiert Andrea in 
Abschnitt 8.2.1 ihre bisherigen Aktiv-
täten und was sie daraus für ihr zu-
künftiges Handeln ableiten kann.



terialen und unter Anwendung von manuellen 
und digitalen Fertigungstechniken in Feinarbeit 
erstellt. Neben Wettbewerbsmodellen gibt es die 
Variante der Arbeitsmodelle, die zur Überprü-
fung eines Entwurfes dienen, sowie der Präsen-
tationsmodelle, die ein existierendes Bauwerk 
zu Anschauungszwecken darstellen.

TIPP
Diese Case-Studies sind für all jene 
von besonderem Interesse, die im pro-
duzierenden Gewerbe tätig und deren 
Kunden vorwiegend Geschäftskunden 
sind. Wenn Sie neue Produktideen ha-
ben und diese testen wollen, sollten 
Sie insbesondere die Case-Studies aus 
den Kapiteln 5 und 8 lesen.


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seit 2001 in vierter Generation leitet. Anfangs 
waren viele skeptisch, ob es sich lohnen würde, 
die teure heimische Produktion weiterzuführen, 
vor allem da die Zielgruppe der Hutträger auszu-
sterben drohte. Doch mit vielen neuen Ideen im 
Kopf machte sich Klaus an die Modernisierung 
des Betriebs. Heute werden die Mühlbauer-Hut-
modelle weltweit vertrieben und das Unterneh-
men kann Celebrities wie Brad Pitt zu seinen 
Stammkunden zählen.

Die Sehnsucht nach altem Handwerk
Viele Handwerksberufe, denen noch vor Kur-

zem ein angestaubtes Image anhaftete, erleben 
heutzutage eine Renaissance, sei es der Barbier, 
der Barista oder eben der Hutmacher. Der Trend 
geht zu Nachhaltigkeit, Qualitätsarbeit und hei-
mischen Produkten. Da passen die in Wien nach 
allen Regeln der Handwerkskunst gefertigten 
Kopfbedeckungen zum aktuellen Zeitgeist. Bei 
der Fertigung eines Filz- oder Strohhutes wird 
das Ausgangsmaterial, der sogenannte Hutstum-
pen, zuerst geformt und später im Ofen getrock-
net. In der Modisterei wird er dann »garniert«, 
also dekoriert und fertig genäht.

Die Hutmanufaktur

Bild 4  Klaus M.

Klaus M. (Bild 4)
. . . entstammt einer alten Wiener Hutmanufak-
tur-Dynastie. Schon seine Urgroßmutter war als 
Modistin tätig. 1903 eröffnete sie ihren ersten 
Laden mit einer daran angeschlossenen Werk-
stätte. Bereits nach dem Schulabschluss begann 
Klaus M. die Ausbildung als Hutmacher und Mo-
dist im elterlichen Geschäft. Das spätere Be-
triebswirtschaftsstudium bereitete ihn auf die 
Übernahme der Hutmanufaktur vor, die er nun 
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Die Obst- und Gemüselieferanten

Bild 5  Erich und Cindy H.

Erich und Cindy H. (Bild 5)
. . . sind ein Unternehmerehepaar, das einen loka-
len Obst- und Gemüsehandel – das Obsthaus ‒ 
betreibt. Bereits der Vater von Erich H. war im 
Großmarkthandel tätig und ist mittlerweile so 
etwas wie eine graue Eminenz in der Branche. 
Erich war vor seiner Selbstständigkeit viele 
Jahre in der Gastronomie als Geschäftsführer tä-
tig. Seine Frau Cindy ist Marketingspezialistin 
und berät neben ihrer Tätigkeit im eigenen Be-

TIPP
Diese Case-Study ist für Unternehmen 
im produzierenden Gewerbe interes-
sant, unabhängig davon, ob sie mit 
ihrem Angebot Geschäfts- oder Privat-
kunden ansprechen und vor allem, 
wenn sie sich gerade mit Themen der 
Digitalisierung auseinandersetzen.



•	 Digitalisierung trifft auch Traditions-
unternehmen: In Abschnitt 2.3.2 er-
fahren Sie, wie die Hutmanufaktur 
mit den Herausforderungen der 
Digitalisierung umgegangen ist und 
das Geschäftsmodell rundum er-
neuert hat.


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TIPP
Diese Case-Study ist als Anregung für 
alle gedacht, die sich mit plötzlichen 
Änderungen konfrontiert sehen. Wie 
gelingt es, mit einer schwierigen Situa-
tion umzugehen und das Beste daraus 
zu machen?



•	 In Abschnitt 2.3.3 wird anhand des 
Business Model Canvas demonst-
riert, wie das Unternehmen sein Ge-
schäftsmodell innerhalb kürzester 
Zeit auf die aktuelle Situation ange-
passt hat.



trieb andere Unternehmen in deren Marketing-
strategien. Diese Kombination aus Erfahrungen, 
Beziehungen und Kompetenzen machen das 
Unternehmen aus.

Die Corona-Krise bringt die Gastrobranche 
zum Wanken

Als Anfang 2020 die Corona-Krise ausbrach 
und die Gastronomie in vielen Ländern kurzfris-
tig schließen musste, waren nicht nur Betreiber 
von Restaurants und Lokalen betroffen, sondern 
die gesamte Zulieferbranche der Gastronomie. 
Da sich das Obsthaus auf die Kundengruppe der 
Systemgastronomie spezialisiert hatte, verloren 
auch sie praktisch von einem Tag auf den ande-
ren ihre Einnahmequelle. Das Unternehmen hat 
sich auf seine Ressourcen besonnen und das Ge-
schäftsmodell kurzfristig angepasst. Heute wer-
den neben Gastrobetrieben auch Privatperso-
nen mit frischen Obst- und Gemüsekisten ver-
sorgt.
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Anamaria C. (Bild 6)
. . . stammt ursprünglich aus Rumänien, wo sie 
klassische Philologie studiert hat. In Wien führte 
sie ihre Studien der Internationalen Beziehun-
gen fort. Um sich das Studium zu finanzieren, 
begann sie Texte aus dem Rumänischen zu über-
setzen. Das lief so gut, dass es bald zu einer Voll-
zeitbeschäftigung wurde. Als Freelancerin arbei-
tet sie projektbezogen, so bleibt ihr Zeit, um ihre 
Studien fortzusetzen und immer wieder Neues 
zu lernen.

Die Begeisterung fürs Lernen
Der Wissensdrang liegt in Anamarias Natur. 

Sie spricht nicht nur fließend Rumänisch und 
Deutsch, sondern auch Griechisch und Englisch. 
Gerade ist sie dabei, ihre Französischkenntnisse 
zu perfektionieren. Diese Kenntnisse helfen ihr 
dabei, erfolgreich als Übersetzerin zu arbeiten. 
Doch damit nicht genug, engagiert sie sich in 
ihrer verbleibenden Freizeit als freiwillige Hel-
ferin beim Roten Kreuz.

Die Übersetzerin und Dolmetscherin

Bild 6  Anamaria C.
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Die Softwareentwickler

Bild 7  Robert L.

Robert L. (Bild 7)
. . . und seine Kollegen arbeiten bereits seit eini-
ger Zeit zusammen an einer neuen Software
lösung. Das Team ist mittlerweile gut eingespielt 
und hat beinahe schon seinen Start-up-Charak-
ter verloren. Das liegt unter anderem daran, 
dass die meisten Teammitglieder schon auf 
viel Erfahrung in der Berufswelt zurückblicken 
können. Für Robert ist es schon die zweite Fir-
mengründung. Sein erstes Unternehmen in der 

TIPP
Diese Case-Studies sind vor allem für 
Freelancer von Interesse, die für Kun-
den aus dem Business-Bereich tätig 
sind.



•	 In Abschnitt 3.3.1 beschäftigt sich 
Anamaria mit der Frage, wer ihre 
Wunschkunden sind, also jene Kun-
den, die den Nutzen ihrer Leistung 
anerkennen und entsprechend ver-
güten. Wie kann sie diese von ihrem 
Angebot überzeugen?

•	 In Abschnitt 8.2.2 lässt sie Revue pas-
sieren, welche Schritte ihr auf dem 
Weg zu ihrem überarbeiteten Ge-
schäftsmodell bereits geglückt sind 
und welche sie sich für die Zukunft 
vornimmt.


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TIPP
Diese Case-Studies sind vor allem für 
Start-ups und Softwareunternehmen 
von Interesse, die ihr Geschäftsmodell 
neu entwerfen wollen. Viele der darge-
stellten Methoden können außerdem 
beim Erstellen eines Businessplans 
oder der Vorbereitung zum Start-up-
Pitch unterstützen.



In den folgenden Abschnitten können 
Sie die Weiterentwicklung des Ge-
schäftsmodells der Softwareentwick-
ler verfolgen:
•	 In Abschnitt 4.3.1 beschäftigt sich das 

Team mit der Angebotspositionie-
rung und wie sich ihre Software von 
vorhandenen Lösungen abheben 
kann.

•	 In Abschnitt 6.3.2 definiert das Team 
Ziele, um die Umsetzung der Soft-
warelösung fokussiert voranzutrei-
ben.



IT-Dienstleistung gründete er bereits 2001 und 
hatte in Spitzenzeiten fünfundzwanzig Mitarbei-
ter. Nun möchte er bewusst ein schlankes und 
agiles Unternehmen aufbauen. Robert selbst ist 
kein Softwareentwickler, sondern bringt die 
fachliche Expertise als Business-Intelligence-Profi 
mit. Neben der Softwareentwicklung stellen Be-
ratungen und Business-Intelligence-Workshops 
zusätzlich Standbeine dar.

Was ist Business Intelligence?
Unter Business Intelligence versteht man das 

(meist automatisierte) Analysieren von Daten, 
um Informationen und Erkenntnisse für wich-
tige Geschäftsentscheidungen zu gewinnen. 
Gängige Beispiele für solche Datenverwertun-
gen sind Vertriebs- und Projektberichte oder Ef-
fizienzauswertungen. Auch wenn Microsoft Ex-
cel weiterhin das am meisten genutzte Tool für 
die Erhebung und Auswertung von Daten ist, 
werden die meisten dieser Prozesse durch spe-
zialisierte Software unterstützt. In diesem The-
menfeld setzt die neuartige Software des Ent-
wicklerteams an.
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Stefan K. (Bild 8)
. . . hat seinen Werkzeughandel vor drei Jahren 
eröffnet. Seine Passion war schon immer das 
Heimwerken und Schrauben. Daher war er auch 
immer bestens mit Werkzeugen ausgestattet. Als 
er dann umzog und in der neuen Wohnung nicht 
mehr so viel Platz war, suchte er privat nach 
Abnehmern für die gebrauchten Werkzeuge. Er 
war überrascht, was für eine große Resonanz er 
damit erzeugte, und so war die Idee vom eige-
nen Werkzeugladen geboren. Neben der Liebe 
zum Handwerk brennt Stefan für den Vertrieb. 
Er vergleicht den Vertrieb und das direkte Zuge-
hen auf Kunden mit seinem Hobby, dem Bungee-
Jumping. Beides stellt zuerst eine große Über-
windung dar. Wenn man jedoch den ersten 
Schritt getan hat, bekommt man einen Adrena-
linkick, der sogar etwas süchtig machen kann.

Werkzeughandel modern gedacht
Stefan ist nicht der klassische Werkzeughänd-

ler. Der Maschinenbauingenieur hat zusätzlich 
ein MBA-Studium angeschlossen. Er ist jung und 
dynamisch und man würde ihn eher in der Start-
up-Szene verorten. Doch auch ein klassisches 
Gewerbe wie ein Werkzeughandel kann wie ein 
Start-up angegangen werden, was Stefan jeden 
Tag aufs Neue beweist. Er probiert immer wie-

Der Werkzeughändler

Bild 8  Stefan K.
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Der Fußballverein

Bild 9  Arthur R.

Arthur R. (Bild 9)
. . . kam bereits im Alter von sieben Jahren aus 
seiner ursprünglichen Heimat, der Elfenbein-
küste, nach Österreich. Dank einer guten Ausbil-
dung standen ihm viele Wege offen, er konnte 
seine Talente sinnvoll nutzen und wurde in der 
IT-Branche tätig. Auch wenn ihm diese Arbeit 
Freude bereitet, gibt es doch eine Entscheidung 
in seinem Leben, die er etwas bereut. Gerne 
wäre er professioneller Fußballer geworden. Es 

der neue Ideen aus und setzt bewusst auf agile 
Methoden und den digitalen Vertrieb.

TIPP
Vor allem Händler und Vertriebler wer-
den in den folgenden Case-Studies 
viele Anregungen finden.



In den folgenden Abschnitten über-
arbeitet Stefan die Vertriebsstrategie 
seines Geschäftsmodells:
•	 In Abschnitt 5.3.2 verfolgt Stefan eine 

neue Vertriebsidee und bereitet 
einen Vertriebstest vor.

•	 In Abschnitt 7.3.2 verwendet Stefan 
Kanban Boards, um den Ablauf des 
Vertriebstests zu optimieren.

•	 In Abschnitt 8.2.3 nutzt Stefan die Re-
trospektive, um seine bisherigen Ak-
tivitäten zu reflektieren. Das bringt 
ihn auf neue Ideen und Pläne für die 
weitere Umsetzung.


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TIPP
Diese Case-Study ist vor allem für Be-
treiber von privaten oder eingetra
genen Vereinen interessant, aber im 
Grunde ebenso für all jene, die eine 
Vision in sich tragen und diese in die 
Realität umsetzen wollen.



•	 Auch für Vereine ist die Beschäfti-
gung mit dem eigenen Geschäfts-
modell, den Vereinszielen und deren 
Umsetzung sinnvoll – so wie für Ar-
thur und seinen Fußballverein: In 
Abschnitt 6.3.1 definiert der Fußball-
verein seine Ziele für das kommende 
Jahr und die notwendigen Schritte, 
um diese zu erreichen.



ist bekanntlich nie zu spät, seine Träume zu ver-
wirklichen, manchmal funktioniert das jedoch 
etwas anders als ursprünglich gedacht. Arthur 
steckt seit Jahren viel Energie und Zeit in den 
Aufbau eines privaten Fußballvereins.

Der Fußballverein als Vision
Der private Fußballverein ist für Arthur mehr 

als nur ein Hobby. Schon der Vereinsname »Pelé-
dona« (zusammengesetzt aus Pelé und Mara-
dona, den Größen des internationalen Fußballs) 
verheißt große Ambitionen. Regelmäßig trainie-
ren er und seine Teamkollegen und sie wurden 
2019 mit dem Meister-Titel der Kleinfeld-WM für 
ihren Eifer belohnt. Arthurs Bindung zu seiner 
ursprünglichen Heimat ist in den letzten Jahren 
wieder stärker geworden und er versucht nun, 
mindestens einmal pro Jahr Verwandte und 
Bekannten an der Elfenbeinküste zu besuchen. 
Dabei ist ihm die Idee zur Fußball-Akademie ge-
kommen. Kinder und Jugendliche in afrika
nischen Ländern sollen dort trainiert werden, 
um vielleicht eines Tages als Profifußballer in 
Europa Karriere zu machen.
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fühlte sich der Job jedoch wie ein Hamsterrad an 
und mir fehlte die Sinnhaftigkeit hinter dem, 
womit ich so viel Zeit meines Lebens verbrachte. 
Mein Interesse galt zunehmend dem Unterneh-
mertum: sowohl meinem eigenen als auch dem 
meiner künftigen Zielgruppe: Start-ups, Fami-
lien-, Klein- und Mittelbetrieben.

Kleine und mittlere Unternehmen als Rück-
grat der Wirtschaft

In den Medien und bei Werbeanzeigen wird 
man meist mit großen und bekannten Unterneh-
men konfrontiert. Dabei vergisst man leicht, 
dass klein- und mittelständische Unternehmen 
das Rückgrat der Wirtschaft bilden. Ein Unter-
nehmen gilt in der Regel als klein, wenn es bis zu 
zehn Mitarbeiter hat, als mittelständisch bei bis 
zu 250 Mitarbeitern. Diese Unternehmen erwirt-
schaften mehr als die Hälfte des Bruttoinlands-
produkts (Bundesministerium für Wirtschaft 
und Energie, 2019) und sorgen für Beschäftigung 
und Innovation. Mit ihren erfolgreichen Ge-
schäftsmodellen stellen sie die Zukunft der Wirt-
schaft sicher.

Die Unternehmensberaterin

Bild 10  Irina R.

Irina R. (Bild 10)
. . . ist die Autorin dieses Buches (ja, das bin ich). 
Nach dem Wirtschaftsstudium habe ich einige 
Zeit in Asien gearbeitet und anschließend eine 
klassische Karriere in großen Unternehmen der 
Digitalbranche verfolgt. Diese Zeit war span-
nend und vor allem sehr lehrreich. In einem dy-
namischen Arbeitsumfeld habe ich viele neue 
Ansätze und Methoden der Geschäftsmodell
entwicklung kennenlernen dürfen. Mit der Zeit 
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TIPP
Vor allem Berater, Business Coaches 
und Freelancer werden sich in den fol-
genden Case-Studies wiederfinden.



In den folgenden Abschnitten lasse ich 
Sie an der Entwicklung meines Ge-
schäftsmodells teilhaben:
•	 In Abschnitt 1.3.1 stelle ich Ihnen 

meine Vision von einer selbstbe-
stimmten Unternehmensentwick-
lung vor.

•	 In Abschnitt 7.3.1 wende ich mit der 
Kanban-Methode ein agiles Vorge-
hen an, um eine Unternehmensweb-
site umzusetzen.

•	 Abschließend führe ich in Abschnitt 
8.2.4 eine Retrospektive durch und 
erkenne, dass auch das Schreiben 
eines Buches ein Projekt darstellt, 
das gut geplant sein will.





01 Wie entwickle 
ich eine Vision?

»Vision ist die Kunst, Unsichtbares zu sehen.«

Jonathan Swift, irischer Schriftsteller und Satiriker (1667 ‒ 1745)


