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Optionen:
Vorstellung von Methoden – Auswahl:

Business Model Canvas

Effectuation – innovatives Unternehmertum in 
turbulenten Zeiten
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Ausgehend von dem, 
wer ich bin,

was ich kann 
und wen ich kenne, ….

schöpferischer
Akt

Der „kreative Schöpfer“ als Unternehmer

ästhetische Bindung
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Interessen
(Was weckt Deine 

Leidenschaft?)

Kenntnisse 
und 

Fähigkeiten
(erlernt, 

natürliche Talente,
was Dir leicht 

fällt)

Persönlich-
keit

(wie Du gern 
arbeitest und 
mit Anderen
umgehst) 

CAREER 
“SWEET SPOT“

Welche 
ethischen 
Werte sind mir 
wichtig?

Quelle: Eigene Darstellung 
in Anlehnung an / gem. 
Osterwalder & Pigneur 2012, 
Business Model You, S. 98
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Mit offenen, systemischen Fragen
das Geschäftsmodell abklopfen

Die Geschäftsmodell-Leinwand

Business Model Canvas
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Geschäftsmodell grafisch in neun
Blöcken dargestellt – 

das lässt sich als Berater/Coach nutzen,
um die Schlüsselbegriffe des Klienten

zu notieren und sich eine schnelle Übersicht  
zu schaffen, wie weit der Klient sein

Geschäftsmodell entwickelt hat, 
insbesondere Wertversprechen und 

Kundennutzen.

Zunächst zur Positionsbestimmung.

………………….
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Verwendete Definition für Geschäftsmodell:

Ein Geschäftsmodell beschreibt das 
Grundprinzip, nach dem eine Organisation 
Werte schafft, vermittelt und erfasst.

Quelle:  Osterwalder/ Pigneur, Business Model Generation 2010, S. 18

in €
oder

ideell, kulturell, 
ethisch, sozial...

konkrete
Aktivitäten

Wie,
an wen,

durch welche
Kanäle?

Dokumentation
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BUSINESS MODEL CANVAS

Die erste Skizze erstellen: Die Struktur des 
eigenen Geschäftsmodells visualisieren.

Die Struktur verstehen.

Das Modell gedanklich durchspielen, 
experimentieren, 
anpassen.
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BUSINESS MODEL CANVAS

Ein Instrument 
● zur Übersicht 
● für einzelne Projekte oder mehrere 

Einkommensquellen
● für Veränderungen 

(schnelles gedankliches Durchspielen 
von Szenarien)

● aus unterschiedlichen Perspektiven
● Visualisierung eines gedanklichen 

Prototyps
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Alexander 
Osterwalder

& Yves Pigneur
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Ursprungsidee:  
Bla Bla beheben 

Sprachliche Missverständnisse in 
(interdisziplinären) Teams 
reduzieren.

Babylonisches Sprachgewirr in der 
Zusammenarbeit minimieren, 
indem Ideen stark vereinfacht 
visuell dargestellt werden. 

Sprachgewirr,  Gustave Doré (1865)

Quelle: http://www.nuernbergwiki.de/index.php/Babylonische_Sprachverwirrung
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Quelle: Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 23
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Schlüsselaktivitäten

Was machen wir konkret?
(angetrieben von unseren 
Schlüsselressourcen)

Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 41/42



16

Handout zur ausschließlichen Nutzung im Rahmen des EU-Projekts InduCCI

Schlüsselpartner  

1. Wen kennen wir?
2. Wen wollen wir noch kennen lernen?

Das Netzwerk, das uns hilft, unser 
Vorhaben effektiv umzusetzen.

Partnerschaften beim „Machen“, im 
schöpferischen Prozess, beim 
Dokumentieren,  beim Werben, 
beim Verkaufen, beim Einkauf, 
beim Finanzieren ….. Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 42/43
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Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 38/39

Schlüsselressourcen

Was haben wir?
Was können wir?
Wer sind wir?

Unsere Interessen
unsere Talente
unsere Fähigkeiten
unsere Werte
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Kosten

Welche Kosten entstehen 
durch unsere Aktivitäten 
und unsere Ressourcen?
Welche Kosten entstehen zuerst?
Wieviel sind wir bereit, zu investieren?

● fixe Kosten
● variable Kosten
● Mengenvorteile
● Verbundvorteile (mehr Bandbreite 

der Firma  => Kapazitäten mehrfach 
nutzbar, z. B. Distributionskanäle)

Beim Aufbau des Geschäftsmodells 
sind nach und nach sämtliche Kosten 
aller Blöcke zu berücksichtigen.

Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 42/43
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Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 38/39

Kunden 
(-segmente)

Die verschiedenen Gruppen, 
Personen oder Organisationen, 
die wir erreichen und bedienen 
wollen. 

Ein Geschäftsmodell kann ein 
oder mehrere große oder kleine 
Kundensegmente beschreiben.
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Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 24/25

Kundengruppen 
repräsentieren 
veschiedene 
Segmente, wenn

● ihre Bedürfnisse ein individuelles 
Angebot erfordern,

● sie über unterschiedliche 
Distributionskanäle erreicht werden 
können,

● sie unterschiedliche Arten von 
Beziehungen erfordern

● sie stark unterschiedliche 
Rentabilität aufweisen,

● sie bereit sind, für unterschiedliche 
Aspekte des Angebots zu bezahlen.
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Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 32/33

Kunden-
beziehungen

Die Arten von Beziehungen, 
die wir / unser Unternehmen mit 
bestimmten Kundensegmenten 
eingeht. 

Sie können von persönlich bis 
automatisiert sein.

Sie werden unter anderem angetrieben 
von

● Kundenakquise
● Kundenpflege
● Verkaufssteigerung

Welche Emotionen stehen dahinter?
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Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 66

Kanäle

● Wie erreichen wir unsere 
Kunden / Kundensegmente?

● Wie sprechen wir sie an, um 
unser Wertangebot zu 
vermitteln?

● Durch welche 
Kommunikationskanäle?  
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Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 66

Funktionen der Kanäle:

● Die Aufmerksamkeit auf uns 
und unsere Angebote/lenken,

● dem Kunden bei der Bewertung des 
Wertangebots helfen,

● ggf. den Kauf spezifischer Produkte 
und Dienstleistungen ermöglichen,

● dem Kunden unser Wertangebot 
unterbreiten,

● den Kunden nach dem Kauf 
betreuen.
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Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 66

Einnahme-
quellen

● Für welche Werte sind unsere 
Kunden wirklich zu zahlen bereit?

● Wofür bezahlen Sie jetzt?

● Wie würden sie gerne bezahlen?

● Wieviel trägt jede Einnahmequelle 
zum Gesamtumsatz bei?

RS
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Quelle: Vgl. Osterwalder/ Pigneur 2010, S. 66

Wertangebote

● Welchen Wert vermitteln wir der 
Käuferin, dem Zuschauer, dem Kunden?

● Welches (bezahlte) Geschenk machen wir 
ihr/ihm?

● Welche Kundenbedürfnisse erfüllen wir?

● Welche „Produkt-/Dienstleistungs“-
pakete bieten wir an?

Der besondere emotionale Moment/ 
Einkaufserlebnis, exquisites Gefühl ,Status, 
Anerkennung, Wertschätzung, Inspiration, 
Gefühl von Transzendenz, …. 
Kapitalanlage.

Nicht unsere Aktivitäten!
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Wichtig bei der Ausführung:

● schrittweise in den Business Model Canvas 
übertragen

● mit Haftnotizen 

● mit Edding grob beschreiben

● oder gezeichnet / Symbole

● Zwischendurch aus der  Dinstanz 
anschauen
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abstrakte
Malerei

Künstlerhaus /
Atelier e.V.

Künstler-
kooperative

Talent & 
Können

Überzeu-gungskraftAtelier

Atelier-
miete

KSK
Versicherungen

Material

Inspiration

Anerkennung /

Status

Abschalten vom Alltag

persönlich

über

Empfehlung

Sammler

Galerie
 B.

Atelier-.ausstellungen

Kunstleasing300,- p.M.Verkäufe

400,- p.
M.

Hotels

Hypothetisches Beispiel 
für einen bildenden Künstler:
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Unterricht 

Pädag
ogisch

es

Know-How 

Kinder
 

beschä
ftigen

Talente u.
Kreativität 
fördern 

Chancenverbessern

Eltern v.

Kindern 10-
 16,

gut situiert
 

Schulen 

Unterric
hten 

25,- x
 24 Std. p.M

.

Hypothetisches Beispiel für 
einen bildenden Künstler:
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Kunstverein

Führungen
und Vorträge 

Humor

Neugier

wecken 

persönlic
h

persönlich,

Tel., Einladun
g  

Empfehlung

Kunstverein 

Museum u. 

Kulturam
t

Führungen
50,- € x 6

das Haus

voll machen 

Vorbereitungsz
eit

Wissen 
über

Kunst

Hypothetisches Beispiel für 
einen bildenden Künstler:
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Wer sind die Schlüsselpartner? 
Wer sind die Schlüsselzulieferer?
Welche Schlüsselressourcen
erhalten oder erwerben wir von 
den Partnern?
Welche Schlüsselaktivitäten setzen 
die Partner um?

Motivation für Partnerschaften:
Optimierung / Wirtschaftlichkeit
Risiko und Unsicherheit reduzieren
Erwerben spezifischer Ressourcen 
und Dienstleistungen 

 

Schlüsselpartner

Welche Aktivitäten benötigen
- unser Wertangebot?
- unsere Kanäle?
- unsere Kundenbeziehungen?
- unsere Einkommensquellen?

Kategorien: 
Produktion
Problemlösung
Plattform / Netzwerk

Welche Arten von Beziehungen
erwarten unsere Kundensegmente?
(Aufbauen und aufrecht erhalten).
Welche Beziehungen bestehen?
Welche müssen etabliert werden?
Wie sind sie in die übrigen Teile des 
Geschäftsmodells integriert?
Wie kostenintensiv sind sie?

Beispiele:
Persönliche Betreuung
Dezidierte persönliche Betreuung
Selbstbedienung
Automatisierter Service
Beratung
Co-Creation

Welche Werte liefern wir den 
Kunden?
Welche Kundenprobleme helfen wir 
zu lösen?
Welches Bündel an Produkten und
Dienstleistungen bieten wir an?

Charakteristika:
Neuheit
Performance
Customization
Erledigung von Jobs
Design
Marke / Status
Preis
Kostenreduktion
Risikoreduktion
Zugang / Verfügbarkeit
Komfort / Convenience
Nutzerzufriedenheit

Für wen schaffen wir Werte?
Wer sind die wichtigsten Kunden?

Mögliche Unterscheidungen:
Massenmarkt
Nischenmarkt
Segmentiert
Diverifiziert
Multi-sided Platforms 

Für welchen Wert sind unsere Kunden bereit zu zahlen?
Wofür bezahlen sie gegenwärtig?
Wie bezahlen sie gegenwärtig? 
Wie würden sie lieber zahlen?
Wieviel trägt die Einkommensquelle zum Gesamteinkommen bei?

Typen: Fixpreise: Dynamische Preise:
Verkauf Listenpreis oder Verhandeln
Nutzungsgebühr abhängig von Ertragsmanagement
Abonnement - Produktigenschaften Real Time Market
Lizenzierung - Kundensegment
Vermittlingsgebühr - Volumen
Werbung

Schlüsselaktivitäten Wertangebot Kundenbeziehungen Kundensegmente

Welche Kosten entstehen  durch unsere Aktivitäten und unsere Ressourcen?
Welche Kosten entstehen zuerst?
Wieviel sind wir bereit, zu investieren?

- fixe Kosten
- variable Kosten
- Mengenvorteile
-Verbundvorteile (mehr Bandbreite der Firma  
  => Kapazitäten mehrfach nutzbar, z. B. Distributionskanäle)

Kostenstruktur    € Einnahmequellen     €

Welche Ressourcen benötigen            
- unser Wertangebot?
- unsere Kanäle?
- unsere Kundenbeziehungen?
- unsere Einkommensquellen?

Kategorien:
- physisch
- intellektuell (Markenpatente, 
  Copyright, Daten, Fähikeiten)
- menschlich
- finanziell

Schlüsselressourcen
Durch welche Kanäle wollen 
unsere Kunden erreicht werden?
Wie erreichen wir sie jetzt?
Wie sind die Kanäle integriert?
Welche funktionieren am besten?
Welche sind die Kosten effizientesten?
Wie integrieren wir sie in unsere 
Routinen?
Phasen:
1. Bewusstsein schaffen
2. Evaluation: 
        Dem Kunden bei der Einschätzung des 
        Wertes helfen.
3. Einkauf: 
        Wie erlauben wir dem Kunden, in den Besitz
        des Angebots zu gelangen?
4. Auslieferung: Wie liefern wir?
5. Nachbetreuung / After Sales Service

Kanäle

Business Model Canvas

Eigene Darstellung nach: www.businessmodelgeneration.com, Osterwalder/Pigneur, Business Model Generation, 2010, S. 269
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Napkin scetch Business Model Canvas Business Case
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Das Sketch Model von Skype:

Fokus auf dem Unterschied zu “traditionellen“ 
Telekommunicationswettbewerbern

Quelle: Osterwalder & Pigneur, Business Model Generation, Seite 160
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Source: Osterwalder & Pigneur, Business Model Generation, Seite 157

Das Modell einer der ersten Crowdfunding -Plattformen: 
“SELL A BAND“
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Veränderungen können von jedem Block ausgehen 
und ihre Auswirkungen lassen sich visualisieren.
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Wer sind die Schlüsselpartner? 
Wer sind die Schlüsselzulieferer?
Welche Schlüsselressourcen
erhalten oder erwerben wir von 
den Partnern?
Welche Schlüsselaktivitäten setzen 
die Partner um?

Motivation für Partnerschaften:
Optimierung / Wirtschaftlichkeit
Risiko und Unsicherheit reduzieren
Erwerben spezifischer Ressourcen 
und Dienstleistungen 

 

Schlüsselpartner

Welche Aktivitäten benötigen
- unser Wertangebot?
- unsere Kanäle?
- unsere Kundenbeziehungen?
- unsere Einkommensquellen?

Kategorien: 
Produktion
Problemlösung
Plattform / Netzwerk

Welche Arten von Beziehungen
erwarten unsere Kundensegmente?
(Aufbauen und aufrecht erhalten).
Welche Beziehungen bestehen?
Welche müssen etabliert werden?
Wie sind sie in die übrigen Teile des 
Geschäftsmodells integriert?
Wie kostenintensiv sind sie?

Beispiele:
Persönliche Betreuung
Dezidierte persönliche Betreuung
Selbstbedienung
Automatisierter Service
Beratung
Co-Creation

Welche Werte liefern wir den 
Kunden?
Welche Kundenprobleme helfen wir 
zu lösen?
Welches Bündel an Produkten und
Dienstleistungen bieten wir an?

Charakteristika:
Neuheit
Performance
Customization
Erledigung von Jobs
Design
Marke / Status
Preis
Kostenreduktion
Risikoreduktion
Zugang / Verfügbarkeit
Komfort / Convenience
Nutzerzufriedenheit

Für wen schaffen wir Werte?
Wer sind die wichtigsten Kunden?

Mögliche Unterscheidungen:
Massenmarkt
Nischenmarkt
Segmentiert
Diverifiziert
Multi-sided Platforms 

Für welchen Wert sind unsere Kunden bereit zu zahlen?
Wofür bezahlen sie gegenwärtig?
Wie bezahlen sie gegenwärtig? 
Wie würden sie lieber zahlen?
Wieviel trägt die Einkommensquelle zum Gesamteinkommen bei?

Schlüsselaktivitäten Wertangebot Kundenbeziehungen Kundensegmente

Positive AuswirkungenNegative Auswirkungen

Welche Kosten entstehen  durch unsere Aktivitäten und unsere Ressourcen?
Welche Kosten entstehen zuerst?
Wieviel sind wir bereit, zu investieren?

- fixe Kosten
- variable Kosten
- Mengenvorteile
-Verbundvorteile (mehr Bandbreite der Firma  => Kapazitäten mehrfach nutzbar, z. B. Distributionskanäle)

Kostenstruktur    € Einnahmequellen     €

Welche Ressourcen benötigen            
- unser Wertangebot?
- unsere Kanäle?
- unsere Kundenbeziehungen?
- unsere Einkommensquellen?

Kategorien von Ressourcen:
- physisch
- intellektuell (Markenpatente, 
  Copyright, Daten, Fähikeiten)
- menschlich
- finanziell

Schlüsselressourcen
Durch welche Kanäle wollen 
unsere Kunden erreicht werden?
Wie erreichen wir sie jetzt?
Wie sind die Kanäle integriert?
Welche funktionieren am besten?
Welche sind die Kosten effizientesten?
Wie integrieren wir sie in unsere 
Routinen?
Phasen:
1. Bewusstsein schaffen
2. Evaluation: 
        Dem Kunden bei der Einschätzung des 
        Wertes helfen.
3. Einkauf: 
        Wie erlauben wir dem Kunden, in den Besitz
        des Angebots zu gelangen?
4. Auslieferung: Wie liefern wir?
5. Nachbetreuung / After Sales Service

Kanäle

Geschäftsmodelle jenseits des Gewinns

Soziale / ökologische / kulturelle Kosten Sozialer / ökologischer / kultureller Nutzen 

Eigene Darstellung nach: www.businessmodelgeneration.com, Osterwalder/Pigneur, Business Model Generation, 2010, S. 269
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Mehrwert des Canvas für den Berater / Coach:
● Wissensstand zum Geschäftsmodells des Klienten 

lässt sich schnell einschätzen.
● Erleichtert Identifikation u. Einordnung 

vorhandener Baustellen / Handlungsbedarfe.
● Nach Ansprache einzelner Problembereiche 

einfache Rückkehr zur Meta-Perspektive. 
● Strukturierungshilfe im Gespräch mit offenen, 

systemischen Fragen.
● Bei Folgeterminen ist der Berater/Coach schnell 

zurück im Thema. 
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Walt Disney’s Business Model Canvas:

https://www.youtube.com/watch?v=Dqakc-VuKjs

Von Comicfiguren zu Marken:

https://www.youtube.com/watch?v=Dqakc-VuKjs


  

Handout zur ausschließlichen Nutzung im Rahmen des EU-Projekts InduCCI

Beispiel: Der Filmkomponist

Matthias …

Matthias Hornschuh

www.hornschuh-musik.de
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Gibt es taugliche 
Open Source / 
Freemium 
Geschäftsmodelle 
für Film 
Komponisten?

Vergleich des 
Lizentierungs-
einkommens mit
Kimiko Ishizaka‘s
“Open Goldberg 
Variations“ vorgestellt 
von Robert Douglas.

www.opengoldbergvariations.org

www.welltemperedclavier.org
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Business Model Canvas
Schlüsselpartner Schlüsselaktivitäten

Schüsselressourcen

Value Proposition Kunden- 
beziehungen

Kanäle

Kundensegmente

Kostenstruktur    $ Einkommensquellen     $

 Eigene Darstellung gemäß: www.businessmodelgeneration.com 
 Osterwalder/Pigneur, Business Model Generation, 2010, p. 269

• Anwalt

• Steuerberater

• Verlag

• Musiker*innen

• Booking Agentur 

• Netzwerk

● Licensing
● Composing
● Recording
● Music Playing
● Soundengineering
● Soundmastering
● Editing, · Networking 
● Agency Activities
● Music Supervising
● Mediation

Mittel:  
Studio   
Instrumente   
Software  Zeit für
Samples  Üben
Plugins  Admin
Netzwerk  Controlling

Zeit für  
Collecting Music 
Recherche (Fachlit)
Prüfung Neuanschaffungen 
Equipment etc.

 • Vertraulichkeit
•  Konfliktvermeidung 
    in d. Zusammenarbeit 
• Händler vs. 
   Dienstleister
• Kunst vs. Kommerz
• E- vs. U-Musik

Büromaterial

Versicherungen

Rechenschaft & Haftung 
(Risikokosten ohne 
Versicherungsschutz)

Software

Computer

Samples

Techn. Equipment

Instrumente

Miete

• Lizenzierung 
• Film
• Rundfunk
• Fernsehen
• Hörspiel 
• Sync

?

 • Medien
(Maßanfertigung für 
den Vertriebsweg):
• Kino
• Fernsehen
• Hörspiel
• Freizeitparks
• Werbung
• Games (höhere 
Upfront Fees)
• Corporate Audio 
Branding

• Upfront fees
  (möglicheZweitverwertung
   Soundtrack)
• Erlösbeteiligung
• Nutzungsvergütung (GEMA)
• Regionale und überregionale
   Fördererung

 • Lizenzen 
(Werk/Aufnahme)
• Tantiemen als
 - Komponist 
 - Produzent 
  - Musiker
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Business Model Canvas
Schlüsselpartner Schlüsselaktivitäten

Key Resources

Mehrwert-
versprechen

Kunden- 
beziehungen

Kanäle

Kundensegmente

Kostenstruktur    $ Einkommensquellen     $

 Eigene Darstellung gemäß: www.businessmodelgeneration.com 
 Osterwalder/Pigneur, Business Model Generation, 2010, p. 269

• Anwalt

• Steuerberater

• Verlag

• Musiker*innen

• Booking Agentur 

• Netzwerk

• Lizenzieren
• Komponieren
• Aufnehmen
• Musizieren
• Editing
• Soundengineering 
• Soundmastering
• Agenturtätigkeit
• Netzwerken
• Music Supervising 
• Mediation

Mittel:  
Studio   
Instrumente   
Software  Zeit für
Samples  • Üben
Plugins  • Admin
Netzwerk  • Controlling
Zeit für  
• Collecting Music 
• Recherche (Fachlit)
• Prüfung Neuanschaffungen 
  Equipment etc.

 • Vertraulichkeit
•  Konfliktvermeidung 
    in d. Zusammenarbeit 
• Händler vs. 
   Dienstleister
• Kunst vs. Kommerz
• E- vs. U-Musik

Büromaterial

Versicherungen

Rechenschaft & Haftung 
(Risikokosten ohne 
Versicherungsschutz)

Software

Computer

Samples

Techn. Equipment

Instrumente

Miete

• Lizenzierung 
• Film
• Rundfunk
• Fernsehen
• Hörspiel 
• Sync

?

 • Medien
(Maßanfertigung für 
den Vertriebsweg):
• Kino
• Fernsehen
• Hörspiel
• Freizeitparks
• Werbung
• Games (höhere 
Upfront Fees)
• Corporate Audio 
Branding

• Upfront fees
  (möglicheZweitverwertung
   Soundtrack)
• Erlösbeteiligung
• Nutzungsvergütung (GEMA)
• Regionale und überregionale
   Förderung

 • Lizenzen       
(Werk/Aufnahme)
• Tantiemen als
 - Komponist 
 - Produzent 
  - Musiker



Handout zur ausschließlichen Nutzung im Rahmen des EU-Projekts InduCCI

Quelle: Eigene Abbildung nach / in Anlehnung an Osterwalder, Pigneur: Value Proposition Design, 2014, S. 8/9

Download Sneak Preview – 100 pages for free: 
https://strategyzer.com/books/value-proposition-design

See Video / Canvas Download: 
https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas

https://strategyzer.com/books/value-proposition-design
https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
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who wants give a commision to a film composer

□
□
□

√
√
√

_____
_____
_____
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Der einen Auftrag an einen Filmkomponisten vergeben will

□
□
□

√
√
√

_____
_____
_____

großartige
Filmmusik

glücklicher
Regisseur

wiederer-
kennbare

Musikthemen

full
service
package

harmonic
constructive

prod. process

separat 
vermarktbare

Musiktitel

leistbarer 
Preis

gute
Aufnahme-

qualität

gute Team
Zusammen-

arbeit
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□

√
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_____
_____
_____

großartige
Filmmusik

glücklicher
Regisseur

Produkion
zu spät

fertiggestellt

going
over

the budget

schlechte
Qualität

Stress mit
technischen

Abläufen

100% Auftrags-
komposition
Ist zu teuier

Stress mit
Musikern

Stress mit 
Aufnahme- 

studio

Copyright
Problems

wiederer-
kennbare

Musikthemen

Budget
über-

schritten

full
service
package

harmonic
constructive

prod. process

separat 
vermarktbare

Musiktitel

leistbarer 
Preis

gute
Aufnahme-

qualität

gute Team
Zusammen-

arbeit

Keine 
Zeit
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Produkion
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over

the budget
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Abläufen

100% Auftrags-
komposition
Ist zu teuier

Stress mit
Musikern

Stress mit 
Aufnahme- 

studio

Copyright
Problems

wiederer-
kennbare

Musikthemen

Zeit-
manage-

ment

Budget
über-

schritten

Musiker-
verträger

Aufnahme-
Studio-
vertrag

Musik-
recherche 

Urheberrechts-
klärung

Konflikte in
Musikprod.

klären

Technische
Sound-Ffrmate

klären

full
service
package

harmonic
constructive

prod. process

separat 
vermarktbare

Musiktitel

leistbarer 
Preis

gute
Aufnahme-

qualität

gute Team
Zusammen-

arbeit

Keine 
Zeit
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  +    +  +
Important     Extreme          Essential

   -       -   -
Insignificant     Moderate        Nice to have

Gain relevance
Rank gains according to how 
essential they are in the 
customer‘s eyes

Pain severity
Rank pains accordingto
How extreme they are
In customers‘ eyes

Job importance
Rank jobs according to 
their importance to 
customers.
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  +    +  +
Important     Extreme          Essential

   -       -   -
Insignificant     Moderate        Nice to have

Gain relevance
Rank gains according to how 
essential they are in the 
customer‘s eyes

Pain severity
Rank pains accordingto
How extreme they are
In customers‘ eyes

Job importance
Rank jobs according to 
their importance to 
customers.

rechtzeitig 
fertig

Sound Studio
Verträge

abschließen

technische
Sound-Formate

stimmig

Konflikte in
Music prod.
schlichten/
Mediation

Urheberrechte
klären

Musik- 
Recherche für

rec. Music / Sync

Verträge mit
Musikern u.
Komponist

abschließen

Produktion
Ist zu spät

fertig

Budget wird
überschritten

100%
Aufragskomp.

Ist zu teuer

Stress mit
Musikern

Copyright-
probleme

mangelnde
Qualität

keine
Zeit

Sstress
mit techn.
Problemen

Stress  im
 Aufnahme-

studio

großartige
Film- 
musik

adäquater,
leistbarer

Preis

qualitativ
Gute

Aufnahme

wiederer-
Kennbare

Musikthemen

harmonischer
konstructiver
Prod. process

sep. ver- 
marktbare
Filmmusik

rundum
Service
Paket

Gute Team-
zusammen

arbeit

glücklicher
Regisseur
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Quelle: Eigene Abbildung nach / in Anlehnung an Osterwalder, Pigneur: Value Proposition Design, 2014, S. 8/9

Download Sneak Preview – 100 pages for free: 
https://strategyzer.com/books/value-proposition-design

See Video / Canvas Download: 
https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas

https://strategyzer.com/books/value-proposition-design
https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
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Produkt & 
Dienstleistung

Konzeption

Komposition

Abnahme

Spotting

Queues / Cues

Auslieferung

Wertsteigerung /Gain Creators

Innere Haltung / mind set 
(Jeder einzelne Ton ist wichtig)

Storytelling (Extension)
Künstlerisch Persönlichkeit (Farbe)

Wiedererkennbarkeit
Tragende Ideen

Expertise

Rechtssicherheit 
(in einem Paket)

Risikominimierung

Eigeninvestition

Haftungsrisiko

Schmerzstiller / Pain Releavers
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Das Geschäftsmodell des Interpreten / der Interpretin:

Ergänzt 2021:
Gagen
Crowdfunding
Verkäufe v. 
Tonträgern
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Es gibt besondere Muster und 
Abhängigkeiten von „gemeinnützigen“ 
Geschäftsmodellen:
Der Bezug zu Social Entrepreneurship

Vergleiche: Osterwalder / Pigneur 2010, S. 269
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Gewinnunabhängige Modelle:

Unterscheidung in:

· Von Dritten finanzierte Modelle: 
Philantropie, Wohltätigkeit, Regierungsauftrag.
(Wenn man es auch auf Kunst und Kultur bezieht: 
öffentliche Förderung und Mäzenatentum).

· Triple-Bottom-Line-Geschäftsmodelle
Neben dem sozialen und ökologischen 
Potential besteht auch ökonomisches 
Gewinnpotential, dass das Anliegen ganz

 oder teilweise finanzieren kann.
(Triple meint hier die Übernahme einer dreifachen 
Verantwortung für Umwelt spezifische, soziale und 
finanzielle Kosten.)
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Eigene Darsellung nach Osterwalder/Pigneur 2010, S. 268

Mission „Spender“

Spende

Gratis

Produktion
oder

Dienst-
leistung

„Empfänger“

Von Dritten finanzierte Modelle: 
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Quelle: wikipedia, Iqbal Quadir bei TED Conference – Ideas Worth Spreading

Triple-Bottom-Line-Geschäftsmodelle

Beispiel: „Phone Ladies in Bangladesh“:
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Initiative von Iqbal Quadir, dem Gründer der Grameen 
Bank:

Wie schafft man für eine arme Dorfbevölkerung in 
Bangladesh Zugang zu Mobiltelefonen?
 
Wie können arme Dorfbewohnerinnen in Bangladesh 
davon profitieren und Verdienstmöglichkeiten 
erhalten?

Die Frauen konnten sich keine Mobiltelefone leisten.
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Lösung: 
Grameenphone schloss eine Partnerschaft mit dem 
Mikrofinanzierungsinstitut Grameenbank, um 
ortsansässigen Frauen Mikrodarlehen zu 
ermöglichen, um Handys kaufen zu können.

Geschäftsmodellidee für die Frauen: 
Wenn die Frauen eine gewisse Anzahl von 
Gesprächseinheiten in ihrem Dorf an Dorfbewohner 
verkaufen, so können Sie einen bescheidenen Gewinn 
machen, mit dem sie den Kredit zurückzahlen und 
zusätzlich ein gewisses Einkommen erzielen. 

Quelle: Vgl. Osterwalder/Pigneur 2010, S. 268/269
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Hat funktioniert.

Grameenphone schaffte
Verdienstmöglichkeiten für 200.000 Frauen 
in 60.000 Dörfern
mit einer Reichweite von 100 Mio. Menschen.

=> Gewinne
=> mittlerweile größter Steuerzahler in 

Bangladesh  
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Beispiel: Die „Phone Ladies“ in Bangladesh

Grameen Bank

Netzwerk-
konsortium

Telenor

Netzwerk
verwalten

Netzwerk

Verdienst-
möglichkeiten

Mobile
Kommunikation

Telefonan-
bieterinnen 

in den Dörfern

Eigene Darsellung nach Osterwalder/Pigneur 2010, S. 269

Telefonanbie-
terinnen in 

den Dörfern

Dorf-
bewohner

Grameen 
Bank

Universeller Zugang

Einkommen für Frauen
und besserer sozialer Status

Netzwerk Abrechnung der Gesprächseinheiten
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In der Praxis experimentieren viele Organisationen 
mit einer Mischung aus beiden Modellen. Von dritten 
finanzierte Modelle beinhalten natürlich Gefahren 
großer Abhängigkeiten. „Freie Finanzeinnahmen“ 
können hier die Abhängigkeiten verringern oder 
zumindest mehr Spielräume eröffnen.

Im Kontext öffentlicher Kulturförderung könnte man 
auch von einer Erhöhung des Wirkungsgrades 
öffentlicher Fördergelder sprechen.
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Vielen Dank für Eure 
Aufmerksamkeit!

Für Rückfragen stehe ich gern zur Verfügung:

Christof Schreckenberg
CREATIVE TIDE

Büro für Geschäfts- & Persönlichkeitsentwicklung

schreckenberg@creativetide.de
www.creativetide.de
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Der Maler-Pitch

Es war einer dieser Winter-Sonntage, im Fernsehen lief nur Mist, der von anderem Mist 
unterbrochen wurde und die Sonne schien lang und hell. So hell, dass es mir schwer fiel, die 
dunklen Verfärbungen in den oberen Zimmerecken länger zu ignorieren. Fünf Jahre war es her, 
dass die Wände das letzte Mal frische Farbe gesehen hatten. Ich entschied mich, das Malen zur 
Abwechslung einem echten Profi zu überlassen, anstatt wie beim letzten Mal meine Kleidung 
weiß zu färben.

Gesagt getan, am darauf folgenden Montag suchte ich mir im Büro die Telefonnummern einiger 
Maler heraus, nahm mein Mobilteil und wählte die erste Nummer.

“Malermeisterbetrieb Steppmüller?”

“Guten Tag, hier Apostolou. Ich beabsichtige meine Wohnung anstreichen zu lassen. Ich möchte 
Sie zu einem Pitch einladen. Wann können Sie kommen?«

“Pisch? Sie meinen Kostenvoranschlag!?”

“Nein … Pitch mit t´ ohne s´ in der Mitte. Da streichen Sie vorab kostenlos einen Teil der 
Wohnung, um Ihre Kompetenz in Sachen Altweiß unter Beweis zu stellen.”

“Also … Sie wollen, dass ich Ihnen ein Zimmer streiche? Umsonst?? Damit Sie beurteilen können, 
ob ich anstreichen kann? Hören Sie mal, ich bin eingetragener Meister, ich streiche seit 20 
Jahren …”…
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Preisbildung

Beispiel: Bildhonorare (gilt auch für Logos, …)

• Nutzungsart (z.B. redaktionell oder werblich, Print oder Online)

• Zeitraum (z.B. 3 Monate, 6 Monate, 1 Jahr, 5 Jahre)

• Lizenzgebiet (z.B. ein Land, mehrere Länder, weltweit)

• Abbildungsgröße

• Auflage bzw. Online-Views

• Platzierung (Titelbild oder Innenteil)

• exklusive oder nicht-exklusive Nutzung
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 GRÖSSE    

AULAGE DIN A6 DIN A5 DIN A4 DIN A3

1000 120 € 160 € 200 € 236 €

2500 135 € 180 € 225 € 265 €

5000 162 € 207 € 257 € 304 €

10000 207 € 257 € 302 € 365 €

25000 257 € 302 € 347 € 410 €

50000 302 € 347 € 392 € 450 €

100000 347 € 392 € 441 € 505 €

Beispiel-Tabelle zur Berechnung von Bildhonoraren
Für Postkarten, Grußkarten, Briefumschläge, Schulhefte, Zeichenblöcke, 
Notizblöcke – aus MFM Bildhonorare 2018, S. 29
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Vielen Dank für Eure 
Aufmerksamkeit!
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