
 

 

 

Certificate of Advanced Studies 

Business Model Innovation 

 

Die grösste Gründerzeit seit Generationen hat global begonnen. Ob 

Sie ein bestehendes Geschäft neu denken, ein eigenes gründen oder 

einfach ausprobieren wollen, wozu Sie fähig sind: Ein Schlagwort wie 

KI oder Nachhaltigkeit ist noch keine Strategie, und eine Idee allein 

ist noch kein Geschäft.  

Im CAS Business Model Innovation entwickeln Sie aus Ihrer Idee ein 

tragfähiges Geschäftsmodell, getestet an echten Kunden. Denn 

Innovation ist menschlich: Sie braucht ein Team, das sie trägt, und 

Kunden, die sie wollen. 
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1 Umfeld: Warum ein CAS in Business Model Innovation? 

Lange waren wir führend: Präzision, Maschinenbau, Qualität, in der uns niemand etwas vormachte. 

Heute überholt uns China im vernetzten, digitalen Produzieren und besetzt Zukunftsmärkte wie 

Batterien, Solartechnik, Elektrofahrzeuge und Drohnen. Und China kauft auch weniger bei uns, baut 

vieles inzwischen selbst und besser, und wo früher Schweizer Uhren als Statussymbol galten, ändert 

sich der Geschmack.  

 

Die Wende zur Elektromobilität trifft über die europäischen Autohersteller*innen die vielen Schweizer 

Zulieferer*innen, die jahrzehntelang Präzision für den Verbrennungsmotor lieferten. Bei der 

Energiewende steht die Technik längst bereit, Photovoltaik, Batteriespeicher, Wärmepumpen, nur 

denken wir sie nicht zusammen. Erst die Kopplung der Sektoren, von Strom, Wärme und Mobilität, 

macht aus den Einzelteilen ein funktionierendes Ganzes.  

 

Und der Klimawandel ist kein fernes Szenario: In der Schweiz ist es seit vorindustrieller Zeit bereits 

2.9° C wärmer, mehr als doppelt so viel wie im globalen Mittel. Das fordert die Wirtschaft hier und 

heute heraus, von der Landwirtschaft über den Tourismus bis zur Bauwirtschaft und zur 

Energieversorgung. Ganze Geschäftsmodelle geraten unter Druck, und neue werden möglich. Und 

über allem haben wir uns als Gesellschaft kaum noch darauf verständigt, was Fakt ist, was Meinung 

und was Fiktion. 

 

Ein Thema bindet dabei fast die ganze Aufmerksamkeit: künstliche Intelligenz. Dabei ist KI ein 

Werkzeug, kein Schicksal. Die Frage ist, wofür wir es nutzen: um das Heute etwas effizienter zu 

machen oder um die Zukunft neu zu gestalten? 

 

Genau hier liegt die Versuchung. Wir begegnen dem meist mit Schlagworten, mehr KI, mehr 

Nachhaltigkeit, mehr Digitalisierung, und mit dem stillen Glauben, das liesse sich schon mit etwas 

mehr Optimierung und mehr vom Gleichen lösen. Doch ein Schlagwort ist keine Strategie. Und 

Effizienz misst, wie gut wir etwas tun, nicht, ob es noch das Richtige ist. Man kann ein Geschäft 

perfekt führen und trotzdem das Falsche tun. Als wäre das nicht genug, kommt eine Welt obendrauf, 

die sich jeder Planung entzieht. 

 

Wer hätte vor wenigen Jahren gedacht, was inzwischen Normalität ist: eine Pandemie, kaum vorbei, 

dann Krieg in Europa, neue Zollkonflikte, eskalierende Konflikte und bedrohte Handelsrouten. Das ist 

keine Pechsträhne, sondern die Lage, in der wir arbeiten. Man hat sogar ein Akronym dafür, BANI, 

brüchig, ängstlich, nichtlinear, unbegreiflich, doch ein Etikett ist noch keine Antwort. 

 

Das eigentlich Fordernde ist deshalb nicht, dass diese Herausforderungen gross sind. Es ist, dass wir 

sie nicht einmal mehr überblicken. Wir wissen nicht, was wir nicht wissen. Wer in dieser Lage noch 

mehr analysiert, noch genauer plant, greift zum falschen Werkzeug, denn planen lässt sich nur, was 

man kennt. 

 

Es bleibt eine andere Möglichkeit: handeln. Nicht kopflos, sondern mit System. Eine Idee greifbar 

machen, sie an echten Kund*innen erproben, lernen, anpassen, und so Schritt für Schritt aus dem 

Ungewissen ein tragfähiges Geschäft formen. Genau das ist Geschäftsmodellinnovation, und genau 

das lässt sich lernen. 

 

Dass es gelingt, zeigt ein Beispiel aus dem Kurs. «Elektromobilität» war auch bei einem regionalen 

Energieversorger lange so ein grosses Wort: in der Strategie verankert, aber ohne klares 

Kundensegment und ohne Geschäftsmodell. Ein Teilnehmer begann nicht bei der Technik, sondern 

bei der Frage nach den richtigen Kund*innen, und grenzte ein, bis eine konkrete, zählbare Zielgruppe 

übrigblieb. Aus dem Schlagwort wurde ein wiederholbares Geschäft, das zum viertgrössten 

Geschäftsbereich des Unternehmens wuchs. 

 



 

 

Dieselben Umbrüche, die bedrohen, eröffnen auch neue Chancen. Es kann eine neue Gründerzeit 

werden, wie wir sie seit Generationen nicht erlebt haben, wenn wir sie selbst ergreifen. Und wir hätten 

die besten Karten, führend in Präzision, Industrie und Sensorik.  

 

Doch die Technik zu haben heisst nicht, vorne zu sein. Die Sick AG, Weltmarktführerin für industrielle 

Sensorik, baute die Augen für das erste selbstfahrende Auto, verstand sich aber als Lieferantin von 

Optik, nicht als Beherrscherin des Übergangs von der physischen in die digitale Welt. Der eigentliche 

Wert, das Verstehen der Sensordaten, wanderte nach Amerika ab, zu dem, was heute Waymo heisst. 

Ein nicht erkannter Schatz. 

 

«Everything around you that you call life was made up by people that were no smarter than you and 

you can change it, you can influence it, you can build your own things that other people can use.» 

Steve Jobs, 1994 

 

Es geht aber auch anders. Technologische Innovation wird zur echten Chance, sobald das richtige 

Geschäftsmodell dazukommt. Ein Forschungsprojekt der BFH etwa hatte einen Partikeldetektor für 

Beschichtungsprozesse entwickelt, wie sie im Raum Biel für Medtech und Uhren zentral sind. Im CAS 

merkte das diverse Team rasch: Kund*innen kaufen keinen Detektor, sie wollen Ausschuss vermeiden 

und Prozessqualität sichern. Aus dem Messgerät wurde im Kurs eine datenbasierte Lösung für die 

Prozessqualität, und aus der Technik ein Geschäft. Ähnlich bei InkCleaner: Aus einer Laboridee wurde 

mit dem passenden Geschäftsmodell ein von Innosuisse gefördertes Spin-off. 

 

Wir haben das Können, die Industrie, die Nähe zu den Kund*innen. Was es braucht, ist der Entschluss, 

das Bestehende nicht nur zu verwalten, sondern das Neue zu wagen. Wir können. Wir wollen. Wir 

müssen. Wir machen es. 

 

Genau dafür gibt es das CAS Business Model Innovation. Es verbindet Wissen, Methoden und 

Werkzeuge mit der Entwicklung eines echten Geschäftsmodells am eigenen Projekt: systematisch, 

iterativ und agil, Risiken mit Kund*innenexperimenten minimiert, neue Potenziale erschlossen, um 

das Ergebnis später im eigenen Unternehmen oder als eigene Gründung umzusetzen. Wer noch keine 

eigene Idee hat, ist trotzdem richtig: In einem Team lernt man dieselbe Methode an einem echten Fall, 

und ist gewappnet, wenn die eigene Herausforderung kommt. 

 

Über Unternehmertum wird viel geredet. Hier wird es getan. Was die Teilnehmenden durchlaufen, ist 

im Kern dieselbe unternehmerische Reise, die hinter jeder grossen Gründung steht, nur begleitet, an 

einem echten Fall und mit Methode. 

2 Zielpublikum 

Das CAS Business Model Innovation richtet sich an Menschen, die etwas gestalten wollen, unabhängig  

von Titel oder Position. Was sie verbindet, ist ein Anliegen, das sich mit den gewohnten Werkzeugen 

nicht mehr lösen lässt. Vielleicht erkennen Sie sich in einem dieser Gedanken wieder: 

 

– «Ich habe alles gelernt, Innovation, Leadership, Digitalisierung, und verändere doch nur das 

Bestehende.» Wer das spürt, ahnt, dass die vertrauten Werkzeuge für die eigentliche 

Herausforderung nicht mehr genügen. 

– «Kostensenken und Effizienz helfen nicht mehr, wenn eine neue Technologie unser ganzes 

Geschäft umkrempelt, wie weiter?» Wenn ein ganzer Markt sich verschiebt, reicht Optimieren 

nicht, dann braucht es ein neues Geschäftsmodell. 

– «Eine tolle Idee, eine starke Technik, aber sie wird nicht zum Geschäft.» Forschende und 

Entwickler*innen erkennen sich hier oft wieder: Die Technik ist da, das tragfähige Geschäftsmodell 

fehlt. 



 

 

– «Wir sind so durchoptimiert, dass kein Raum und keine Zeit bleiben, um über die grössere 

Zukunft nachzudenken.» Genau diesen Raum schafft der Kurs, um endlich am Zukünftigen zu 

arbeiten. 

– «Ich bin so mit dem Überleben des Unternehmens beschäftigt, dass mir Raum und Zeit 

fehlen, um Neues voranzutreiben.» Der Kurs gibt diesem Neuen einen festen Platz, an einem 

echten Projekt, mit Methode. 

– «Mein Wissen verliert an Wert, ich muss mich neu erfinden.» Wenn sich das eigene Feld 

grundlegend wandelt, wird aus der Bedrohung die Chance, sich unternehmerisch neu aufzustellen. 

Unternehmertum kennt keine Altersgrenze. 

 

Und es geht auch ohne Druck, aus reinem Gestaltungswillen: 

 

– «Ich trage eine Idee in mir und will sie endlich zum Geschäft machen.» Wer eine Geschäftsidee 

schon länger verfolgt, entwickelt sie hier systematisch zu einem tragfähigen Modell. 

– «Ich will gestalten, etwas Eigenes bauen, das Wirkung hat.» Wer Chancen sieht und nicht nur 

verwalten, sondern erschaffen will, ist hier richtig. 

– «Ich habe noch keine Idee, aber die Neugier, schon jetzt zu lernen, was ich bald brauchen 

werde.» Wer früh übt, ist gerüstet, wenn die eigene Herausforderung kommt. 

 

Allen gemeinsam ist nicht eine Position, sondern eine Haltung: der Wille, zu gestalten, statt zu 

verwalten. Ein eigenes Projekt ist keine Voraussetzung, wer noch keines hat, arbeitet in einem Team 

mit und lernt die Methode an einem echten Fall. 

3 Aus dem CAS: Menschen, Projekte, Ergebnisse 

Wer hier zusammenkommt, ist so unterschiedlich wie die Projekte, die daraus entstehen:  

 

– Ein Mitarbeiter eines grossen Energieversorgers, im Team mit einem Kollegen aus einem 

kleinen Versorger, machte aus dem vagen Schlagwort «Elektromobilität» ein konkretes Geschäft 

mit echten Kunden, das zum viertgrössten Geschäftsbereich seines Unternehmens wuchs.  

– Eine Mitarbeiterin aus dem Facility Management der SBB und ein Luft- und Raumfahrtingenieur, 

ungleicher könnte ein Team kaum sein, dachten gemeinsam das Möbelmanagement der SBB als 

Kreislaufwirtschaft neu. Der Ingenieur sagte, er habe in seinem Berufsleben noch nie so viel 

Energie gespürt.  

– Ein interdisziplinäres Team aus Physik, Produktion und Telekommunikation machte aus einem 

Partikeldetektor, einem Forschungsprojekt der BFH, eine datenbasierte Lösung für die 

Prozessqualität in der Beschichtung, wie sie für Medtech und Uhren im Raum Biel zentral ist.  

– Ein Team rund um eine persönlich von Burnout betroffene Person entwickelte eine App zur 

Burnout-Prävention in Firmen, mit Nutzen für alle: den Menschen, der gesund bleibt, den 

Arbeitgeber, der Ausfälle vermeidet, und die Versicherung, die deshalb mitfinanzieren wollte.  

– Eine IT-Entwicklerin, die COO eines grossen Messeunternehmens und der Entwicklungsleiter 

eines Maschinenbauers waren unzufrieden damit, dass Jobbörsen die vielfältigen Fähigkeiten von 

Menschen nicht abbilden. Sie entwarfen die «Mosaik-Jobsuche», eine Idee, die heute mit KI gebaut 

würde, damals aber ihrer Zeit voraus war.  

– Ein Team aus dem Autogewerbe und der Informatik baute eine Website, auf der man in 

natürlicher Sprache sein passendes Elektroauto findet, lange bevor solche KI-Suchen alltäglich 

wurden.  

– Ein Team, das in der Erstausbildung Landmaschinenmechaniker, Automechatroniker und 

Maschineningenieur gelernt hatte und heute einen EMBA absolviert, half einem Agrarhändler, 

Smart Farming neu zu denken: Nicht die grossen Traktoren gehören ins Schaufenster, sondern der 

konkrete Nutzen für die Bauern. Über einen kontinuierlichen Austausch mit 35 Landwirten 

veränderten sie dessen Value Proposition, und aus Kurskollegen wurden Freunde.  

 



 

 

So verschieden die Menschen, so verschieden die Wege. Allen gemeinsam ist, dass sie aus einer Idee 

ein tragfähiges Geschäft gemacht haben, oder den Mut gefunden, es zu versuchen. 

4 Berufsperspektiven: Was Sie danach tun können und wohin das 

führt 

Wir könnten hier mit Jobtiteln um uns werfen: Chief Innovation Officer, Venture Architect, Head of 

New Business, Business Model Designer, Transformation Lead, Growth Hacker, Intrapreneur in 

Residence, Chief Entrepreneur, Innovation Catalyst. Nur ändern sich solche Etiketten fast täglich, man 

sehe nur, was heute alles ein «AI» im Titel trägt.  

 

Was bleibt, sind die Fähigkeiten dahinter: unter grosser Unsicherheit zu handeln und aus einer Idee 

ein neues, tragfähiges Geschäft zu entwickeln. Dazu gehört eine oft unterschätzte Fähigkeit: 

Menschen mitzunehmen, auf allen Ebenen, im eigenen Unternehmen, im Team und bei den 

Kund*innen. Denn eine Innovation setzt sich nicht durch, weil sie gut ist, sondern weil Menschen sie 

annehmen und tragen.  

 

Lange gehörte die Bühne den Optimierer*innen, die das Bestehende immer effizienter machten. Ihnen 

gehörten die Vergangenheit und die Gegenwart. Doch in einer Welt, die sich schneller wandelt, als 

man sie optimieren kann, wird eine andere Fähigkeit zur Kernkompetenz der nächsten Jahre: 

unternehmerisch zu handeln, wenn nichts mehr sicher ist. Die Berufsbilder dazu werden sich 

radikal verändern, diese Grundfähigkeit bleibt.  

 

Sie eröffnet Wege, ganz gleich, wie die Stelle gerade heisst:  

– Im eigenen Unternehmen die Zukunft sichern: sie aktiv gestalten statt nur verwalten, 

Innovations- und Strategiethemen verantworten, Transformationen leiten.  

– Etwas Eigenes gründen: mit einem an echten Kund*innen getesteten Geschäftsmodell starten.  

– Sich zukunftsfähig halten: immer wieder Neues gestalten können, was in einer Welt, in der 

Wissen rasch veraltet, selbst die beste Berufsperspektive ist.  

 

Was Teilnehmende schon während des Kurses und danach erreicht haben, zeigen die Beispiele im 

Kapitel Zielpublikum: vom Geschäftsbereich, der im eigenen Unternehmen entstand, bis zur eigenen 

Gründung. 

5 Ausbildungsziele 

Der Kurs folgt einem einfachen Dreiklang: Verstehen. Grösser denken. Handeln. Erst das Problem 

und die Kunden wirklich verstehen, dann den Mut fassen, gross genug zu denken, und schliesslich ins 

unternehmerische Handeln kommen. Daran orientieren sich die Ausbildungsziele.  

5.1 Verstehen 

– Sie lernen zu erkennen, warum und wann Geschäftsmodellinnovation nötig ist, und wann das 

Optimieren des Bestehenden genügt.  

– Sie lernen, Ihr Geschäftsmodell als Ganzes zu durchschauen: in den vier Elementen der Business 

Model Canvas (Wertversprechen, Wertschöpfungsarchitektur, Ertragsmodell, Unternehmensgeist) 

und ihren elf Bausteinen, und Sie erkennen, dass Innovation an jedem davon ansetzen kann.  

– Sie lernen, der Versuchung zu widerstehen, sofort eine Lösung zu bauen, und sich stattdessen 

die Zeit zu nehmen, das Problem und die Kunden wirklich zu verstehen. Das verlangt, 

Unsicherheit bewusst auszuhalten und dem Prozess zu vertrauen.  

  



 

 

5.2 Grösser denken  

– Sie lernen, grösser zu denken. Vieles, was uns umgibt und selbstverständlich erscheint, wurde 

von Menschen gemacht, die nicht klüger sind als wir, und genau deshalb lässt es sich verändern.  

– Sie lernen, Ihre eigenen Denkmuster und -blockaden zu hinterfragen und neue Blickwinkel 

einzunehmen.  

– Sie lernen Kreativitätstechniken kennen und anwenden, die helfen, eingefahrene Denkmuster zu 

durchbrechen und systematisch zu neuen, mutigeren Ideen zu kommen.  

5.3 Handeln  

– Sie lernen, wie Unternehmer*innen zu denken und zu handeln: Chancen sehen, unter 

Unsicherheit entscheiden, ins Tun kommen.  

– Sie lernen, mit einem agilen, explorativen Prozess neue Geschäftsmodelle zu entwickeln: 

Kunden- und Technologie-Insights gewinnen, Ideen entwickeln, Prototypen an echten Kunden 

testen und iterieren, bis ein tragfähiges Geschäftsmodell entsteht, das Sie im bestehenden 

Unternehmen oder als Startup umsetzen.  

– Sie lernen, im Team zu arbeiten und psychologische Sicherheit aufzubauen, denn nur in einem 

Klima, in dem man Unsicherheit zugeben und offen ausprobieren darf, gelingt dieser Prozess.  

– Sie lernen, mit Unsicherheit umzugehen und Resilienz aufzubauen, Widerstandsfähigkeit gegen 

die Unbill komplexer Systeme. 

6 Lernziele in Kurzform 

Nach Abschluss des CAS können die Absolvent*innen:  

 

– Geschäftsmodelle ganzheitlich analysieren und ihre Innovationspotenziale in allen vier Elementen 

erkennen  

– Kund*innenprobleme und unerfüllte Bedürfnisse systematisch verstehen, bevor Lösungen 

entstehen  

– Neue Geschäftsmodelle explorativ entwickeln: Ideen, Prototypen, Tests an echten Kund*innen, 

Iteration  

– Mit Kreativitätstechniken grösser denken und eingefahrene Denkmuster durchbrechen  

– Unter Unsicherheit unternehmerisch entscheiden und das eigene Vorhaben zur Umsetzung 

treiben  

– Im Team wirken und psychologische Sicherheit als Grundlage für Lernen und Wachstum schaffen 

7 Voraussetzungen: Neugier und Gestaltungswille 

Die wichtigste Voraussetzung ist keine Position, sondern eine Haltung: der Wille, zu gestalten, 

statt zu verwalten. Wer eine Abteilung, ein Produkt, einen Prozess oder ein Unternehmen 

verantwortet, ist hier ebenso richtig wie eine Gründerin, ein Forscher oder jemand, der einfach Lust 

hat, sich die Werkzeuge für das zu erarbeiten, was bald kommt. Eine Voraussetzung an Rang oder 

Titel gibt es nicht.  

 

Sie bringen Neugier mit und Lust auf Unternehmertum und neue Geschäftsmodelle. Sie sind bereit, 

bisherige Denkweisen zu hinterfragen und sowohl an Ihrem eigenen Projekt als auch gemeinsam im 

Team zu lernen, und manches auch zu verlernen. Und Sie arbeiten gern mit Menschen zusammen, 

denn Geschäftsmodellinnovation ist Teamarbeit.  

 

Vorkenntnisse in Innovationsmanagement und Betriebswirtschaft, besonders in Strategie und im 

Verständnis von Kunden, sind willkommen, aber keine Bedingung. Ebenso willkommen ist ein 

technischer Hintergrund, etwa als Ingenieurin oder aus Bereichen wie Holzbau, Gebäudetechnik, 



 

 

Informatik, Umwelt- und Naturwissenschaften. Gerade die Vielfalt der Hintergründe macht die Teams 

stark.  

Für Studierende im MAS-Programm ist der Besuch der CAS «Betriebswirtschaft im Technologieumfeld» 

und «Innovation» eine gute Vorbereitung auf das CAS Business Model Innovation. 

8 Unterrichtssprache 

Die Unterrichtssprache ist Deutsch, die Unterlagen sind teilweise in Englisch. 

9 Durchführungsort 

Berner Fachhochschule, Technik und Informatik, Weiterbildung,  

Aarbergstrasse 46 (Switzerland Innovation Park Biel/Bienne), 2503 Biel,  

Telefon +41 31 848 31 11, E-Mail weiterbildung.ti@bfh.ch.  

10 Kompetenzprofil 

 

 

Kompetenzstufen 

 

1. Kenntnisse/Wissen 

2. Verstehen 

3. Anwenden 

4. Analyse 

5. Synthese 

6. Beurteilung 

mailto:weiterbildung.ti@bfh.ch


 

 

11 Kursübersicht 

11.1 Lehrgefässe 

Das CAS umfasst insgesamt 12 ECTS-Punkte. Für die einzelnen Kurse ist entsprechend Zeit für 

Selbststudium, Prüfungsvorbereitung etc. einzurechnen. 

 

Kontaktstudium 

 

136 Lektionen 

(17 Kurstage) 

 

Projektarbeit 

 

192 Stunden 

Individuelles Selbststudium 

 

32 Stunden 

 

CAS = 12 ECTS (360 Stunden) 

 

Die drei Gefässe individuelles Selbststudium, Kontaktstudium und begleitetes Selbststudium greifen 

ineinander. Im individuellen Selbststudium eignen sich die Studierenden insbesondere die 

theoretischen Grundlagen an. Im Kontaktstudium werden die Themen dann zusammengefasst, 

diskutiert, vertieft und geübt. Daher wird die Vorbereitung auf die jeweiligen Unterrichtstage erwartet. 

In der durch einen Lerncoach begleiteten Projektarbeit wenden die Teilnehmer*innen das Gelernte an 

einem Projekt in einer Lerngruppe an und erwerben so die notwendige Handfertigkeit, um das Erlernte 

im eigenen Projekt umzusetzen. 

 

Kurs / Lehreinheit Lektionen Tage Dozierende 

Unterricht/Workshops 136 17 Prof. Dr. Ina Goller 

Dr. Patrick Stähler 

Selbstständige Projektarbeit (im 

Team) 

192 24  

Selbststudium 32 4  

Total 360 45  

 

Das CAS umfasst insgesamt 12 ECTS-Credits. Für die einzelnen Kurse ist entsprechend Zeit für 

Selbststudium, Prüfungsvorbereitung etc. einzurechnen. 

 

  



 

 

11.2 Kursübersicht 

Kurs / Lehreinheit Anzahl 

Lektionen 

Dozierende 

Kickoff 2 Patrick Stähler & Ina Goller 

Me, Myself & We 1 Ina Goller 

Customer Insights 2 Patrick Stähler 

Technology Insights 1 Patrick Stähler 

Business Model Innovation 1 Patrick Stähler 

Coaching & Arbeitstag (hybrid) 2 Patrick Stähler & Ina Goller 

Arbeitstage an kreativem Ort 2 Patrick Stähler & Ina Goller 

Prototyp & Arbeitstag 2 Patrick Stähler 

Scaling up 1 Patrick Stähler 

Pitch Training 1 Patrick Stähler 

Vorbereitung & Durchführung 

Abschlusspräsentation 

2 Patrick Stähler & Ina Goller 

Total 17  

 

12 Didaktisches Konzept: Verknüpfung von Input, eigenem Projekt 

& Coaching 

12.1 Warum ein explorativer Weg?  

Geschäftsmodellinnovation lässt sich nicht im Hörsaal vortragen und dann abarbeiten. Der Grund liegt 

in der Natur der Aufgabe. Innovationen lassen sich nach drei Horizonten unterscheiden, je nachdem, 

wie weit sie vom heutigen Geschäft entfernt sind: Der erste Horizont erweitert das Bestehende, der 

zweite baut Neues auf, der dritte zielt auf eine fernere Zukunft. Früher kamen diese Horizonte 

nacheinander, man konnte sie der Reihe nach angehen. Heute treffen alle drei gleichzeitig ein: Das 

Bestehende will geführt, das Neue erkundet und die Zukunft gedacht sein, alles auf einmal.  

 

Das Cynefin-Framework (Snowden & Boone) macht deutlich, warum das die gewohnten Methoden 

überfordert. Der erste Horizont ist kompliziert: Das Problem ist analysierbar, der Weg planbar, man 

kann erst denken und dann umsetzen. Dafür gibt es bewährte Methoden, und sie funktionieren. Der 

zweite und dritte Horizont dagegen sind komplex: Es gibt keine im Voraus berechenbare Lösung. Wer 

hier plant und dann ausführt, scheitert, weil sich der Weg erst im Gehen zeigt. Das Einzige, was 

funktioniert, ist Erkunden: ausprobieren, wahrnehmen, was geschieht, und darauf reagieren.  

 

Genau deshalb ist dieser CAS explorativ aufgebaut und nicht als Vermittlung von Stoff. Die Didaktik 

ist die Antwort auf die Natur des Problems.  

12.2 Drei Prozesse, die parallel laufen  

Der Kurs verbindet drei Prozesse, die durchgehend ineinandergreifen:  

– Input: Werkzeuge, Methoden und das nötige Wissen, vermittelt genau dann, wenn das Projekt sie 

braucht, nicht auf Vorrat. Die Methode zur Gewinnung von Kunden-Insights etwa kommt 

unmittelbar vor der Projektphase, in der sie gebraucht wird.  



 

 

– Projektarbeit: In kleinen, selbstgewählten Teams entwickeln die Teilnehmenden an einem echten 

Fall ein tragfähiges Geschäftsmodell. Hier wird das Gelernte sofort angewandt.  

– Team-Coaching: Durchgehend und parallel begleitet ein Coaching die Teams, nicht als 

einmaliges Entwicklungsgespräch, sondern als kontinuierlicher Prozess über den ganzen Kurs.  

 

Input und Projekt sind eng verzahnt nach dem Prinzip just-in-time: Der Input kommt nicht auf Vorrat, 

sondern genau dann, wenn das Projekt es braucht. So bleibt das Gelernte haften, weil es im selben 

Moment zum Einsatz kommt. Die Werkzeuge werden vor ihrem Einsatz im Projekt eingeführt, ihre 

Vertiefung erfolgt im Selbststudium. Die Unterrichtseinheiten machen daher weniger als die Hälfte des 

Kurses aus, der grössere Teil ist Projektarbeit und Selbststudium. Der Prozess in sieben Schritten In 

ihren Teams durchlaufen die Teilnehmenden einen siebenstufigen Business-Model-Innovation-Prozess: 

 

 

 

Auffällig ist, womit der Prozess beginnt: nicht mit Lösungen, sondern mit Verstehen. Die ersten 

Schritte gelten den Kunden und dem Problem, bevor überhaupt Ideen entstehen. Diese Reihenfolge ist 

kein Zufall, sie ist die schwerste und wichtigste Übung des Kurses: der Versuchung zu widerstehen, 

sofort zu lösen, und stattdessen erst zu begreifen. Nur die letzte Stufe, das Bauen und Lernen, setzen 

die Teilnehmenden später im eigenen Unternehmen um.  

12.3 Persönliches Wachstum und psychologische Sicherheit  

Dieser Kurs entwickelt nicht nur ein Geschäftsmodell. Wer ihn durchläuft, wächst daran, weit über 

das Fachliche hinaus: lernt, eigene Denkmuster zu hinterfragen, Unsicherheit auszuhalten, im Team 

zu wirken. Dieses persönliche Wachstum ist kein Nebeneffekt, es ist ein zentrales Ergebnis.  

 

Möglich wird es durch psychologische Sicherheit, das Klima, in dem man Fragen stellen, Fehler 

zugeben und Ungewisses offen ansprechen darf, ohne Gesichtsverlust. Ohne sie kein echtes 

Erkunden. Deshalb wird psychologische Sicherheit hier nicht als Theorie gelehrt, sondern im realen 

Projekt aufgebaut, begleitet durch das kontinuierliche Team-Coaching.  

 

Wie stark dieses Wachstum sein kann, zeigt ein Beispiel aus dem Kurs. In einem Team arbeiteten eine 

Mitarbeiterin aus dem Facility Management der SBB und ein Luft- und Raumfahrtingenieur zusammen, 

an der Frage, wie sich das Möbelmanagement der SBB als Kreislaufwirtschaft neu denken lässt. Für 

den Ingenieur war die Aufgabe technisch vielleicht weniger anspruchsvoll als seine tägliche Arbeit bei 

einem grossen Technologiekonzern. Und doch sagte seine Frau, sie habe ihn noch nie mit so viel 

Energie nach Hause kommen sehen, und er selbst sagte, er habe in seinem Berufsleben noch nie so 

viel Energie gespürt. Der Grund: Statt ein kleines Rädchen in einem riesigen System zu bearbeiten, 



 

 

durfte er ein ganzes Geschäftsmodell durchdenken und gestalten, nah an der Realität, nah am 

Menschen. Genau das setzt dieser Kurs frei.  

12.4 Die Lehrenden als Katalysatoren  

Die Lehrenden sind keine Lösungsgeber. Sie haben keine fertigen Antworten auf die Geschäftsmodelle 

der Teilnehmenden, denn diese Antworten gibt es noch nicht, sie müssen erkundet werden. Ihre Rolle 

ist die von Katalysatoren: Sie schaffen den Rahmen, stellen die richtigen Fragen, bringen Werkzeuge 

und Erfahrung ein, und ermöglichen so den Prozess, in dem die Teilnehmenden ihre eigenen 

Lösungen finden. Ergänzend berichten eingeladene Unternehmer*innen aus ihrer Praxis, auch von 

ihrem Scheitern, und geben den Teams Feedback. 

13 Kompetenznachweis 

Für die Anrechnung von 12 ECTS-Credits ist ein Kompetenznachweise erfolgreich zu absolvieren Der 

Kompetenznachweis besteht aus einer Abschlusspräsentation und einem Abschlussbericht, die 

gemeinsam bewertet werden.  

Im Zentrum des Kompetenznachweis steht nicht die Erfolgswahrscheinlichkeit der Idee, sondern der 

Lernweg: Was hat das Team erreicht, wie ist es dorthin gekommen, und was haben die Teilnehmenden 

als Team und als Einzelne gelernt? Auch ein Projekt, das scheitert, kann zu einer sehr guten Note 

führen, wenn das Team reflektiert, warum es so kam und was es künftig anders machen würde. 

Neben dem Pitch der Idee und dem Weg dorthin gehört deshalb die Reflexion der Lernreise dazu, auf 

fachlicher wie auf persönlicher Ebene. Bewertet wird mit einer gemeinsamen Teamnote nach der für 

die Weiterbildung verbindlichen Notenskala der BFH. Die ausführlichen Anforderungen erhalten die 

Teilnehmenden zu Kursbeginn. 

 

Kompetenznachweis Gewicht Art der Qualifikation Erfolgsquote 

Studierende 

Abschlussbericht inkl. 

• gewähltem und getestetem 

Geschäftsmodell (GM) inklusive 

Weg zum GM 

• Umsetzungsmassnahmen, wie 

das GM umgesetzt werden soll 

• ausformulierter Standpunkt inkl. 

Recherche-Ergebnisse 

• 3-4 ausgearbeitete 

Geschäftsmodell-Optionen 

persönliche Reflexion über Lernerlebnis 

inkl. Teamzusammenarbeit 

10 Bericht 

Präsentation als Pitch 

0 – 100 % 

Total 10  0 – 100 % 

 

Jede/r Studierende kann in einem Kompetenznachweis eine Erfolgsquote von 0 bis 100% erreichen. 

Die gewichtete Summe aus den Erfolgsquoten pro Thema und dem Gewicht des Themas ergibt eine 

Gesamterfolgsquote zwischen 0 und 100%. Der gewichtete Mittelwert der Erfolgsquoten der einzelnen 

Kompetenznachweise wird in eine Note zwischen 3 und 6 umgerechnet. Die Note 3 (gemittelte 

Erfolgsquote weniger als 50%) ist ungenügend, Die Noten 4, 4.5, 5, 5.5 und 6 (gemittelte Erfolgsquote 

zwischen 50% und 100%) sind genügend.  



 

 

14 Lehrmittel 

Zwei Werke bilden die Basis des Unterrichts. Ergänzende Lehrmittel und Artikel dienen der Vertiefung 

und werden auf Moodle zur Verfügung gestellt oder als Literatur empfohlen. 

 

Nr Titel Autoren Verlag Jahr ISBN Nr. 

1.  Das Richtige gründen P. Stähler Murmann 2021 978-3-867-74384-6 

2.  The Lean Startup E. Ries Crown 2017 978-1-524-76240-7 

 

15 Dozierende 

Das CAS Business Model Innovation wird bewusst als Duo geleitet, von Prof. Dr. Ina Goller und Dr. 

Patrick Stähler. Das hat einen Grund, der im Kern des Kurses liegt: Im Mittelpunkt jeder Innovation 

steht der Mensch, auf zwei Seiten. Auf der Seite des Teams, das die Innovation vorantreibt, denn 

ohne Menschen, die zusammen wachsen und sich etwas trauen, entsteht nichts Neues. Und auf der 

Seite der Kunden, die die Innovation annehmen müssen, damit sie gelingt, denn Kunden sind keine 

abstrakte Grösse, sondern Menschen, die kaufen oder eben nicht. 

Genau hier ergänzen sich die beiden. Ina Goller bringt die menschliche Seite der Innovation ein, das 

Team, das Lernen, die Zusammenarbeit. Patrick Stähler bringt das analytische Durchdringen des 

Geschäftsmodells und den Blick auf die Kunden. Beide verbindet dieselbe Überzeugung: Alles, was 

uns umgibt, Geschäftsmodelle wie Gesellschaftssysteme, wurde von Menschen gemacht, also muss 

man Menschen ansprechen, um etwas zu verändern. Und beide sind sie Wandler zwischen Welten: 

zwischen Akademie und Wirtschaft, zwischen Fachdisziplinen, zwischen Konzern und eigener 

Gründung. Was sie lehren, das Verbinden von Getrenntem, leben sie im eigenen Werdegang vor, und 

im Kurs führen sie die Zusammenarbeit vor, die sie vermitteln. 

 

Prof. Dr. Ina Goller, Psychologin 

 

Ina Goller ist eine Wandlerin zwischen den Welten der Psychologie und 

des Maschinenbaus: Sie hat Psychologie studiert und an der ETH Zürich 

im Maschinenbau promoviert, und bringt diese beiden Welten seit Jahren 

zusammen. Ihr Thema sind Teams, Lernen und die Innovationsfähigkeit 

von Organisationen, im Besonderen die psychologische Sicherheit in 

Teams. Denn ob eine Geschäftsmodellinnovation gelingt, hängt nicht 

davon ab, wie kreativ ein Einzelner ist, sondern davon, ob eine Gruppe 

bereit ist, sich gemeinsam auf die Reise zu einer neuen Identität ihres 

Unternehmens einzulassen. Im CAS begleitet sie die Teams durchgehend 

mit dem Team-Coaching. 

Ina Goller ist Professorin für Innovationsmanagement an der Berner 

Fachhochschule und Lehrbeauftragte an der ETH Zürich. Ihre 

unternehmerischen Aktivitäten bündelt sie in ihrer Skillsgarden AG, die Firmen weltweit bei 

Transformationen begleitet. Eine besondere Freude hat sie an nachhaltiger Innovation, die sie unter 

anderem im Mobiliar Forum Thun mitgestaltet. 

  



 

 

Dr. Patrick Stähler, Geschäftsmodellinnovator 

 

Patrick Stähler beschäftigt sich seit den 1990er-Jahren mit der 

Veränderung von Unternehmen durch Digitalisierung und mit der 

Frage, wie aus neuen Technologien neue Geschäftsmodelle entstehen. 

In seiner Dissertation 2001 an der Universität St. Gallen hat er als 

einer der Ersten weltweit das Strategiekonzept der Business Model 

Innovation wissenschaftlich beschrieben und damit die theoretische 

Grundlage für die Business Model Canvas gelegt, die heute 

millionenfach auf der ganzen Welt verwendet wird. Für ihn zählt nicht 

das Werkzeug an sich, sondern die kluge Anwendung: «A fool with a 

tool is still a fool.» Er liebt das Storytelling, um die Schlüsselfrage 

jedes Unternehmens zu beantworten: Warum soll es existieren, 

welchen Sinn stiftet es für Kunden und Mitarbeitende? Sein Buch «Das 

Richtige gründen», in über 10'000 Exemplaren verkauft, mehrfach aufgelegt und aktualisiert, macht 

aus diesem Denken einen praktischen Werkzeugkasten für die Entwicklung tragfähiger 

Geschäftsmodelle. 

Auch Patrick Stähler ist ein Wandler zwischen Welten: zwischen Finanzen, Innovation und den 

philosophischen Fragen des Unternehmertums, zwischen Konzern und eigener Gründung. Vor seinem 

Unternehmertum war er im Business Development bei Swisscom IT Services im Bankenumfeld und im 

Mergers-&-Acquisitions-Bereich für Hightech-Unternehmen bei der Investmentbank Lazard Frères & 

Co. tätig, bevor er fluidminds, the business innovators, in Zürich gründete. Er ist Mitgründer von 

Experteer Schweiz und ist bei der Gründerplattform, der nationalen Gründungsinitiative der KfW und 

des deutschen Bundeswirtschaftsministeriums, seit deren Konzeption als Experte für 

Geschäftsmodellinnovation dabei, mit genau dem Prozess, der auch in diesem CAS gelehrt wird. 

Heute ist er weltweit rund um Geschäftsmodellinnovation im Einsatz, als Strategieberater, Coach und 

Dozent, unter anderem an der Universität St. Gallen. 

 

 

16 Organisation 

CAS-Leitung: 

Dr. Patrick Stähler 

Tel: +41 79 770 27 09 

E-Mail: patrick.staehler@bfh.ch 

 

CAS-Administration: 

Ana Held 

Tel: +41 31 848 60 21 

E-Mail: ana.held@bfh.ch  
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Während der Durchführung des CAS können sich Anpassungen bezüglich Inhalten, Lernzielen, 

Dozierenden und Kompetenznachweisen ergeben. Es liegt in der Kompetenz der Dozierenden und der 

Studienleitung, aufgrund der aktuellen Entwicklungen in einem Fachgebiet, der konkreten 

Vorkenntnisse und Interessenslage der Teilnehmenden, sowie aus didaktischen und organisatorischen 

Gründen Anpassungen im Ablauf eines CAS vorzunehmen. 
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E-Mail: weiterbildung.ti@bfh.ch 
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