Business Model Canvas

Leitfaden, Vorlage & interaktives Framework

Der klassische 50-seitige Businessplan hat ausgedient. In einer dynamischen Wirtschaftswelt, in der sich
Marktbedingungen taglich &ndern, brauchen Grunder und Produktmanager agile Werkzeuge. Das
Business Model Canvas (BMC) komprimiert die Komplexitat eines gesamten Geschéaftsmodells auf eine
einzige, Ubersichtliche Seite.

Was ist das Business Model Canvas?

Das Business Model Canvas wurde von dem Schweizer Wirtschaftstheoretiker Alexander Osterwalder
entwickelt. Es ist ein strategisches Management-Tool, das es ermdglicht, neue oder bestehende
Geschaftsmodelle visuell darzustellen, zu hinterfragen und weiterzuentwickeln. Anstatt wochenlang an
Texten zu feilen, arbeiten Teams mit diesem Framework visuell und iterativ.

Das EXIST-Forderprogramm des Bundesministeriums fur Wirtschaft und Klimaschutz anerkennt das BMC
als Standard in der Frihphase der Existenzgrindung — es wird oft als Vorstufe oder Ersatz flr den
traditionellen Businessplan akzeptiert.

Die zwei Halften des Canvas

Interne Faktoren: Partner, Aktivitdten, Ressourcen, Kostenstruktur Externe Faktoren: Kunden, Kanéle, Beziehungen, Einnahmen

Fokus: Wie wird Wert erzeugt? Fokus: Fir wen wird Wert erzeugt?

Das Wertangebot (Value Proposition) bildet das verbindende Herzstiick zwischen beiden Halften.

Die 9 Bausteine des Geschaftsmodells

Kundensegmente Ohne zahlende Kunden kann kein Unternehmen tberleben. Definieren
Sie genau, fur wen Sie Wert schaffen. Handelt es sich um einen
Massenmarkt, einen Nischenmarkt oder eine mehrseitige Plattform?

Customer Segments

Wertangebote Warum sollten Kunden genau Ihr Produkt kaufen? Das Wertangebot
|6st ein Kundenproblem oder befriedigt ein Beddrfnis. Es kann sich
durch Neuheit, Performance, Design, Marke, Preis oder
Risikominderung auszeichnen.

Value Propositions

Kanale Wie erreichen Sie lhre Kundensegmente, um das Wertangebot zu
kommunizieren und zu tbergeben? Dies umfasst Kommunikations-,
Distributions- und Verkaufskanale.

Channels

Kundenbeziehungen Welche Art von Beziehung bauen Sie zu Ihren Kunden auf? Dies reicht
von personlicher Assistenz Giber Self-Service bis hin zu automatisierten
Dienstleistungen und Communities.

Customer Relationships




Einnahmequellen

Revenue Streams

Schliisselressourcen

Key Resources

Schlisselaktivitaten
Key Activities

Schlusselpartner
Key Partnerships

Kostenstruktur

Cost Structure

Wie generieren Sie Cashflow? Mogliche Modelle sind der einmalige
Verkauf von Gutern, Nutzungsgebiihren, Abonnements, Lizenzen oder
Werbung.

Welche physischen, finanziellen, intellektuellen oder menschlichen
Ressourcen sind zwingend erforderlich, damit Ihr Geschaftsmodell
funktioniert?

Was sind die wichtigsten Dinge, die Ihr Unternehmen tun muss, um
erfolgreich zu sein? (z.B. Produktion, Problemlésung,
Plattform-Management).

Wer sind lhre wichtigsten Lieferanten und Partner? Partnerschaften
helfen, Risiken zu minimieren und Ressourcen zu optimieren.

Welche Kosten fallen beim Betrieb des Geschéaftsmodells an? Ist Ihr
Modell eher kostengetrieben (Fokus auf Minimierung) oder
wertgetrieben (Fokus auf Premium-Wert)?



Mein Business Model Canvas

Fullen Sie die Felder mit Stichpunkten aus. Beginnen Sie mit den
Kundensegmenten (1) und dem Wertangebot (2).

Business Model Canvas

8. Schllisselpartner 7. Schliisselaktivitéten 2. Wertangebote 4. Kundenbeziehungen 1. Kundensegmente
Wer sind unsere Welche Akiivitaten Welches Problem lésen wir? Art der Beziehung zu Fir wen schaffen wir
i ?
wichtigsten Partner erfordert unser Welchen Wert liefern wir? Jedem Kundensegment? Wert? Wer sind unsere
?

und Lieferanten? Wertangebot? Was ist einzigartig? wichtigsten Kunden?

6. Schllsselressourcen 3. Kanéle

Physisch, finanziell, Wie erreichen wir

menschlich, unsere Kunden?

intellektuell?

. J

9. Kostenstruktur 5. Einnahmequellen
Was sind die gro3ten Kostentreiber? Woflr zahlen Kunden?

Fixkosten vs. variable Kosten? Einmalig, Abo, Lizenz, Werbung?



Die Mathematik: LTV vs. CAC — Unit Economics

Ein Business Model Canvas ist nur dann tragfahig, wenn die finanzielle Basis stimmt. Die Blocke
Einnahmequellen und Kostenstruktur lassen sich am besten durch die sogenannten Unit Economics
validieren.

Unit Economics Ratio
LTV : CAC = Custonmer Lifetinme Value (LTV) / Custoner Acquisition Cost
(CAQ)

LTV: Der prognostizierte Gesamtumsatz (oder Deckungsbeitrag), den ein Kunde wahrend seiner
gesamten Zeit bei Ihnen generiert.

CAC: Die gesamten Vertriebs- und Marketingkosten geteilt durch die Anzahl der neu gewonnenen
Kunden im selben Zeitraum.

Tipp: Investoren sehen bei SaaS- und Abo-Modellen gerne eine Ratio von mindestens 3:1. Das
bedeutet, ein Kunde bringt dreimal so viel ein, wie seine Akquise kostet.

Tipps fur die erfolgreiche Anwendung

Fassen Sie sich kurz
Nutzen Sie Stichpunkte. Das Canvas soll auf einen Blick erfassbar sein.

Seien Sie spezifisch
"Jeder" ist kein Kundensegment. Definieren Sie Ihre Zielgruppe so praezise wie moeglich.

Fokus auf das Problem

Verlieben Sie sich nicht in Ihre Lésung, sondern in das Problem des Kunden. Das Wertangebot muss
dieses Problem adressieren.

Lebendes Dokument

Ihr erstes Canvas ist voller Annahmen. Gehen Sie raus, sprechen Sie mit Kunden, testen Sie diese
Annahmen und passen Sie das Canvas kontinuierlich an.

Iterativer Prozess
Folgen Sie dem Kreislauf: Skizzieren - Testen — Lernen — Anpassen - Skizzieren ...

Haufig gestellte Fragen (FAQ)

Q: Was ist der Unterschied zwischen Business Model Canvas und Lean Canvas?

Das Business Model Canvas eignet sich hervorragend fuer bestehende Unternehmen und strategisches
Management. Das Lean Canvas (entwickelt von Ash Maurya) ist eine Abwandlung speziell fuer Startups.
Es ersetzt Bloecke wie 'Schluesselpartner' durch 'Problem' und ‘Loesung’, da Startups in der Fruehphase
oft noch keine Partner haben, sondern erst ein echtes Kundenproblem validieren muessen.

Q: Kann das BMC einen Businessplan komplett ersetzen?

Fir die interne Strategiefindung und agile Entwicklung: Ja. Wenn Sie jedoch einen Bankkredit
beantragen oder staatliche Fordermittel abrufen wollen, wird oft noch ein ausformulierter Businessplan
mit detailliertem Finanzplan verlangt. Das Canvas dient hierbei als perfekte Strukturvorlage fir den Text.




Q: Wie oft sollte ich mein Canvas aktualisieren?

In der Grindungsphase wochentlich oder nach jedem wichtigen Kundenfeedback. Bei etablierten
Unternehmen empfiehlt sich eine vierteljahrliche Uberpriifung im Rahmen der Strategie-Meetings.

Dieses Dokument dient als Leitfaden und druckfertige Vorlage fir das Business Model Canvas. Das Canvas auf Seite 2 kann
ausgedruckt und manuell ausgefillt werden.




