
Business Model Canvas 
Von der Idee zum Business Case

Eine Anleitung

Anett Lommatzsch



Geschäftsmodell (Sustantiv) 

Konzept unternehmerischen Handelns, das den Nutzen und den Ertrag eines 
Geschäfts beschreibt.

https://www.duden.de/rechtschreibung/Geschaeftsmodell

Def. Business Model = Geschäftsmodell 

https://www.duden.de/rechtschreibung/Geschaeftsmodell


Auf einer Leinwand oder Arbeitsfläche (canvas) 
etwas unter die Lupe nehmen (to canvas)

Erfinder: Alexander Osterwalder



1. Was?
Das Angebot

2. Wer?     Die Kunden
Externe  Strategie

3. Wie?            Infrastruktur
Betriebsorganisation

4. Wie viel?         Die Finanzen
Der Sockel muss das Konzept „tragen“



Businessplan vs. BMC 

Businessplan Canvas

1. Zusammenfassung => Canvas
2. Angebot => Wertangebot
3. Unternehmer:in(team) => Beziehung zu Schlüsselpartner:innen & -ressourcen 

(Fähigkeiten & Fertigkeiten)
4. Marktanalyse => Beziehung zu Kundenbezeichnungen 

& Kundensegmente
5. Marketing => Beziehung zu Kundenbeziehungen, Kundensegmente 

& Kanäle
6. Betriebsorganisation => Schlüsselaktivitäten & -ressourcen
7. Meilensteine => Ergebnis des Canvas-Modells
8. Chancen & Risiken => Ergebnis des Canvas-Modells
9. Finanzplan => Kostenstruktur, Einnahmenquelle





Business Model Canvas, 

ein Geschäftsmodell 

• um Geschäftsideen systematisch zu entwickeln und zu untersuchen

• um eine Idee zu einem nachhaltigen Geschäftsmodell zu entwickeln

• um mögliche Zusammenhänge frühzeitig zu erkennen

• um bestehende Geschäftsmodelle zu dokumentieren und weiter zu 
entwickeln



Business Model Canvas, 

ein Geschäftsmodell 

• um das bestehende Geschäft zu verstehen und Vergleiche anzustellen, z.B. 
auch um Geschäftsideen zu vergleichen

• um Optimierungspotentiale zu entdecken

• um die Aktivitäten der Unternehmen besser zu koordinieren

• um neue Geschäftsmodelle zu generieren



Selbst ausprobieren 

• Ein Poster, am besten mit bunten Zetteln befüllen,
um die Zusammenhänge der einzelnen Bereiche          
visuell darzustellen.

• Das ermöglicht, das Geschäftsmodell mit 
mehreren Personen zu diskutieren und zu 
verändern und Vergleiche anzustellen. 
(Klebezettel)

• In Großbuchstaben schreiben und sich auf das 
Wesentliche bei der Beschriftung beschränken. 

• Kleine Skizzen und Zeichnungen sind auch möglich. 

• Es sollte nur EIN Unternehmensmodell oder EINE 
Idee in einem Canvas betrachtet werden.



Ideenkonzept

Meine Zielgruppen

Angebot: Produkt/Dienstleistung

Mein Alleinstellungsmerkmal

Innovativer Aspekt Deiner Idee

die wichtigsten Merkmale Deiner Produkte

Beispiele 

- Differenzierung: Qualitätsunterschied / 

Preis-Leistungspakete

- Innovation: neue Elemente herausstellen

- Kostenführerschaft: ggf. Kostenvorteil aufzeigen

Warum sollte ein Kunde mein 

Produkt/meine Dienstleistungen erwerben 

statt die meiner Mitbewerber?

Einzigartiges Leistungsmerkmal und 

Kundenversprechen

Was erwarten Deine Kunden, wenn Sie zu Dir 

kommen um zu kaufen/ Dich zu beauftragen?

Produkteigenschaft & -stärke / Was bringt es dem 

Kunden? Welche Probleme meines Kunden werden 

gelöst?

Beispiele 

Materielle/immaterielle Gewinne, 

Zeitersparnis und /oder Geldersparnis

Prestige/Ansehen, 

Bequemlichkeiten, 

Spaß, Abenteuer

Sicherheitsgefühl

Benefit 

Beschreibe/Strukturiere Dein Angebot so, dass 

Außenstehende verstehen was sie bei Dir kaufen können.

Wie sieht das aus? Was verkaufst Du?

Was kann ein Kunde bei Dir erwerben?

Welche sind Deine Kernkompetenzen, deine Stärken?

Differenziere klar und deutlich zwischen Deinen verschiedenen 

Angeboten

Ich bin Expert:in für...

Menschen mit gleichen Bedürfnissen, 

Wünschen oder 

Probleme bilden eine Zielgruppe.

Welche Kundenbedürfnisse liegen vor? 

Alles anzubieten, bedeutet nicht 

spezialisiert zu sein. Möchte 

das Deine Zielgruppe?

Charakterisiere Deine Zielgruppen nach 

Folgendem:

B2C oder B2B

Psychologische Kriterien

Einstellungen und Werte, da die das 

Konsumverhalten mitbestimmen: Vorlieben, 

Statusbewusstsein, ästhetisches Empfinden, 

Vorlieben, Offenheit

Sozio-demografische Kriterien

B2C: Familien / persönlicher Status

Alter, Geschlecht, Einkommen

B2B: KMU, Konzerne, öffentliche Auftraggeber

Geografische Kriterien

Für jedes Angebot Beschreibung des 

Einzugsgebiets: Ein Radius, Stadt, Bundesland, 

Staat, weltweit, online



Businessplan Wettbewerb 

Berlin Brandenburg    www.b-p-w.de

Das Handbuch „Gründe mit Plan“

http://www.b-p-w.de/


Viel Erfolg & viel Spaß wünsche ich Ihnen bei der Umsetzung ihrer 

Geschäftsidee!

Anett Lommatzsch

Organisations- & Strategieberatung

Ergebnisorientiertes Coaching

anett.lommatzsch@manus-ordinans.de

www.manus-ordinans.de

0176 32 06 69 84

mailto:anett.lommatzsch@manus-ordinans.de
http://www.manus-ordinans.de/

