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• Über Uns

• Begrifflichkeiten

• Wieso?

• Kontext, Basis und Orientierung

• Geschäftsmodell vs. Prozessinnovation – oder doch nur Diversifikation?

• Geschäftsmodelle (Überblick und Beispiele)

• Methodik und Modelle 

• Business Canvas / Lean Canvas

Agenda



ConsultingLive Events

FachmagazinMarktübersicht

Aktuelles Fachwissen sowie kontinuierliche Aus- und 

Weiterbildung sind Grundpfeiler für den Erfolg moderner 

Unternehmen. 

Dabei steht für topsoft Consulting das Zitat von Herbert 

Spencer im Vordergrund:

«Das grosse Ziel der Bildung ist nicht Wissen, 

sondern handeln.»

In diesem Sinn konzentrieren sich unsere Berater bei 

ihren Tätigkeiten seit jeher auf die Vermittlung von 

anwendbarem Fachwissen und gleichzeitig auf die 

Befähigung ihrer Kunden zum eigenständigen Handeln…

Wissensvermittlung



• Netzwerk von Digital-Experten

• Konzeption/Strategie und Umsetzung

• Fokus: KMU: Handel, Industrie, Dienstleistung

• Unabhängig & neutral

• Ganzheitliche Unterstützung

• Unabhängig von Technologie & System

topsoft Consulting Netzwerk



Unsere Kunden und Projekte



Digitalisierung vs. Digitale Transformation

Unter Digitalisierung versteht man den 
Prozess, bei dem etwas, das analog ist, 
digitalisiert wird.
• Beschleunigung der Prozesse
• Kosten reduzieren
• Fehler reduzieren
• Erhöhung der Produktivität

Digitale Transformation bedeutet, dass 
man die Digitalisierung nutzt, um etwas 
grundlegend zu verändern. Wertschöpfung 
auf neue Weise: 
• einen neuen Kanal einrichten 
• um neue Kunden zu erreichen
• neue Produkte/Dienstleistungen
• in einem neuen Sektor tätig werden

Quelle: Global Center for Digital Business Transformation & IMD Lausanne (2021)



Wieso neue Geschäftsmodelle?

• Zusätzliche Wettbewerbsvorteile
• Wachstum

Quelle Grafik: Innovationspotenzial von Geschäftsmodellinnovation (Gassmann et al. 2019)

https://link.springer.com/chapter/10.1007/978-3-658-37571-3_6#ref-CR49


Wieso neue Geschäftsmodelle?

• Zusätzliche Wettbewerbsvorteile
• Wachstum

• Resilienz & Business Agilität

• Vergleichbarkeit 
• Neue Branche – neue Zuordnung
• Disruption

Business
Agilität

Quelle Grafik: Global Center for Digital Business Transformation & IMD Lausanne (2021)



Welches Produkt war das?



Innovators Dilemma & Amaras Law

Quelle Grafik: Clayton Christensen (1997)

“We tend to overestimate the effect of a technology  in the 
short run and under-estimate the effect in the long run.”

"Wir neigen dazu, die Auswirkungen einer Technologie zu 
überschätzen und auf lange Sicht zu unterschätzen.”
Roy Amara (1925-2007)



Quelle Grafik: https://de.wikipedia.org/wiki/Hype-Zyklus

Hype Cycle



Etablierung (25%) von Technologie

Wie ist diese Grafik zu lesen? → Wie viele Jahre hat es gedauert, bis die Technologie von von etwa 25 % der amerikanischen Bevölkerung genutzt wurde?





Basis für Geschäfsmodelle: Strategie! (Innen)

Quelle Grafik: Digitalrat GmbH, www.digitalrat.ch



Mitarbeiter und Firmenkultur



Verschaffen Sie sich Orientierung (Aussen)

Quelle Grafik: zukunftsinstitut



Beispiel: Detaillierte Sicht 

Quelle Grafik: zukunftsinstitut



Kennen Sie ihre Kunden/innen? 



• Regelmässiger Diskurs auf strategischer Ebene (VR) 
und operativer Ebene (GF)

• Gemeinsamer Abgleich

• Blick von Aussen ist zwingend

• Austausch mit Dritten (KMU, Branchenfremde, etc.)

• Entwickeln und agieren Sie im Ökosystem

Empfehlung: Radar

Quelle Grafik: Digitalrat GmbH, www.technologieradar.ch



• Geschäftsmodelle innovieren benötigt hoher Aufwand (Personal, Geld, Kultur). 
• Risiken sind höher und Erfolgsaussichten sind langfristig. 

Also: Wo starten? Bestehende Prozesse (Lieferkette, Marketing, Sales) können 
vereinfacht / «digitalisiert» werden. 

Auch diese Diversifikation kann in einer Geschäftsmodellveränderung münden.

Horizontale Diversifikation Vertikale Diversifikation Laterale Diversifikation

Neue Produktgruppen auf 
gleicher Stufe der Wertschöpfung 

integrieren

Produkte, die in der 
Produktionskette vor oder nach 
den bisherigen Produktgruppen 

stehen.

Produkte aufnehmen, die nichts 
mit dem ursprünglichen 

Geschäftsfeld zu tun haben.

Geschäftsmodell vs. Prozessinnovation –
oder doch nur Diversifikation?



Quelle: 55 innovative Konzepte mit dem St. Gallen Business Model Navigator

Methodik und Modelle: Fragen & Canvas

Quelle: Business Model Canvas - Strategyzer



Leistungsumfang

Wertschöpfung

Werkzeuge / 
Technologie

Identifikation Analyse Hypothesen Umsetzung

Quelle Grafik: Digitalrat GmbH, www.digitalrat.ch

Methodik und Modelle: Iteration & Grenzen





Abonnement

Direktvertrieb/
E-Commerce

«as a Service» (Nutzung)

Peer to Peer
Plattformen

Sharing

(Digitale) Geschäftsmodelle –
ein (unvollständiger) Überblick

On-Demand
Plattformen

Freemium
(Produkt = Kunde)



Beispiel: Neue Produkte / Dienstleistungen

Quelle Grafik: Media Markt Schweiz AG



Beispiel: Miete

Quelle Grafik: FUST AG



Beispiel: „as a Service“ (Kreislaufwirtschaft)

Quelle: https://sbb-immobilien.ch/story/waschmaschinen-und-tumbler-as-a-service/

„Nebst Inbetriebnahme 
und Installation sind 
auch Serviceleistungen 
und der Ersatz defekter 
Geräte gedeckt.“

Tumbler ...
Roboter …
Musik …

https://sbb-immobilien.ch/story/waschmaschinen-und-tumbler-as-a-service/


Digitale Ethik



Bestehende Produkte und Dienstleistungen können (bspw.) mit Technologie 
(Sensoren, BT, WLAN, o.ä.) so überarbeitet werden, damit der Kundennutzen 
erhöht und zusätzliche Ertragsquellen generiert werden.

Produkte können vom Konsumenten anders verwendet werden, bspw. via App 
gesteuert. Gleichzeitig bietet es dem Produzenten die Möglichkeit näher an den 
Kunden zu kommen (ggf. ohne Dritt-Partei) und via Datensammlung neue 
Erkenntnisse zu erzielen. Bspw. vorausschauende Wartung (predictive
Maintenance).

Vernetzung der Produkte (IoT)



Beispiel: Abfallkübel



Beispiel: Stecker



Beispiel: Waschmaschine



Marktplatz (fremd vs. eigen) 



Plattform – suchen Sie sich die Nische



Direktvertrieb



Direktvertrieb V2 (unbedient)

Youtube Videos

https://www.youtube.com/watch?v=9msKyMt5uSk

https://www.youtube.com/watch?v=9ki7H6ZXPAQ

https://www.youtube.com/watch?v=QEHr9sDcM6M

Bildquelle: https://www.kneuss.com/gueggelishop

https://www.youtube.com/watch?v=9msKyMt5uSk
https://www.youtube.com/watch?v=9ki7H6ZXPAQ
https://www.youtube.com/watch?v=QEHr9sDcM6M
https://www.kneuss.com/gueggelishop


«

» 



Schlüssel-
partner

Haupt-
aktivitäten

Angebot Kunden-
beziehungen

Kunden-
segmente

Schlüssel-
ressourcen

Kanäle

Kostenstruktur Einnahmensquellen

Wer sind unsere 

Schlüsselpartner?

Wer sind unsere 

Schlüssellieferanten?

Welche Schlüsselressourcen 

beziehen wir vom Partner? 

Welche Schlüsselaktivitäten üben 

Partner aus?

Welche Art von Beziehungen erwartet 

jedes unserer Kunden Segmente von 

uns? Welche haben wir eingerichtet?

Wie sind sie in unser Geschäftsmodell 

integriert? Wie kostenintensiv sind sie?

Über welche Kanäle wollen unsere 

Kundensegmente erreicht werden? Wie 

erreichen wir sie jetzt? Wie sind unsere 

Kanäle integriert? Welche funktionieren 

am besten? Wie integrieren wir sie in 

die Kundenabläufe?

Welchen Wert vermitteln wir dem 

Kunden?

Welche der Probleme unseres 

Kunden helfen wir zu lösen? 

Welche Produkt- und 

Dienstleistungspakete bieten wir 

jedem Kundensegment an? Welche 

Kundenbedürfnisse erfüllen wir?

Für wen schöpfen wir Wert?

Wer sind unsere wichtigsten Kunden?

Welches sind die wichtigsten mit unserem Geschäftsmodell verbundenen Kosten? 

Welche Schlüsselaktivitäten sind am teuersten? 

Welche Schlüsselressourcen sind am teuersten?

Welche Schlüsselaktivitäten erfordern 

unsere Wertangebote? 

Kundenbeziehungen? 

Einkommensquellen?

Für welchen Wert sind unsere Kunden wirklich zu bezahlen bereit? Wofür bezahlen sie jetzt? Wie 

bezahlen sie jetzt?

Wie würden sie gerne bezahlen? Wie viel trägt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?

Welche Schlüsselressourcen erfordern 

unsere Wertangebote? Unsere 

Distributionskanäle?

Kundenbeziehungen? 

Einnahmequellen?

Abgeleitet von Strategyzer





Kontakt

Kevin Klak

www.topsoft.ch
k.klak@topsoft.ch

www.digitalrat.ch
kevin.klak@digitalrat.ch

http://www.topsoft.ch/
mailto:k.klak@topsoft.ch
http://www.digitalrat.ch/
mailto:kevin.klak@digitalrat.ch
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