
 
 

UNTERNEHMENSGRÜNDUNG 

 
Business Model Canvas 



BUSINESS MODEL CANVAS 

•  Entwickelt von Alexander Osterwalder 

•  Ordnet das Geschäftsmodell: 
Wie stellt sich das Unternehmen auf und erzielt Umsätze? 

•  Extrahieren der wirklich wichtigen Faktoren der Geschäftsidee ermöglicht: 
 
à leichtere Identifizierung von Stärken und Schwächen 
 
à Optimierung der Geschäftsidee 
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„Ein Business Model beschreibt das Prinzip, wie eine 
Organisation Werte schafft, weitergibt und bewahrt.“  

Alexander Osterwalder 



BUSINESS MODEL CANVAS 

•  Darstellung eines Geschäftsmodells auf einer Seite durch Konzentration auf 
neun wichtige Bausteine: 

•  Customer Segments 
•  Customer Relationships 
•  Channels 

•  Value Proposition 

•  Key Activities 
•  Key Ressources 
•  Key Partners 

•  Cost Structure 
•  Revenue Streams 
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Cost Structure 
 
•  Was sind die größten und wichtigsten  

Kostenfaktoren in unserem Business Modell? 
 

•  Welche Schlüsselressourcen sind die teuersten? 
 
•  Welche Schlüsselaktivitäten sind die teuersten? 

 

Revenue Streams 
 
•  Für welchen Nutzen sind unsere Kunden wirklich bereit zu zahlen? 

•  Wofür bezahlen sie aktuell schon? 

•  Wie würden sie am liebsten zahlen? 

•  Wie viel trägt jede der einzelnen Umsatzquellen zum Gesamtumsatz bei? 
 
 
 

Key  
Partners 
 
 
 
 
•  Wer sind unsere 

Schlüsselpartner? 
 
•  Wer sind unsere 

wichtigsten Zulieferer? 
 

•  Welche 
Schlüsselressourcen 
bekommen wir von 
Partnern zur Verfügung 
gestellt? 

 
 
•  Welche Schlüsselaktivitäten 

übernehmen Partner für 
uns? 
 
 
 

 

Key  
Activities 
 
•  Welche Schlüsselaktivitäten 

erfordern unsere 
Kundennutzen? 

•  Welche unsere 
Vertriebskanäle? 

•  Welche unsere 
Kundenbeziehungen? 

•  Und welche unsere 
Umsatzquellen?  

Value  
Proposition 
 
 
•  Welchen Nutzen/ Wert 

bringen wir dem Kunden? 

•  Welche Kundenprobleme 
lösen wir mit unserem 
Angebot? 

•  Welche Kundenbedürfnisse 
helfen wir zu erfüllen? 

•  Welche Kombination von 
Produkten und Services 
bieten wir den einzelnen 
Zielgruppen an? 
 
 
 

 

Customer 
Relationships 
 
•  Welche Art von Beziehung 

erwarten die einzelnen 
Zielgruppen? 

•  Welche davon haben wir 
bereits aufgebaut? 

•  Was kosten sie uns? 

•  Wie sind sie mit dem Rest 
unseres Geschäftsmodells 
im Einklang?” 
 
 
 

 

Customer  
Segments 
 
 
•  Für wen schaffen wir mit 

unserem Angebot einen 
Wert? 

•  Wer sind unsere 
wichtigsten Kunden? 
 
 

 

Key  
Ressources 

•  Welche Schlüsselressourcen 
brauchen wir, um unseren 
Kundennutzen umzusetzen? 

•  Welche Ressourcen erfordern 
unsere Distributionswege? 

•  Welche Ressourcen erfordern 
unsere Kundenbeziehungen? 

•  Welche Ressourcen erfordern 
unsere Erlösquellen? 
 
 
 

 

Channels 
 
•  Auf welchem  

Weg/ durch welche Kanäle 
wollen unsere Kunden von 
uns kontaktiert werden? 

•  Welche Kanäle funktionieren 
am besten? 

•  Welche Kanäle sind die 
kosteneffizientesten? 

•  Wie integrieren wir sie in 
unser 
Kundenkommunikations-
konzept? 
 
 
 



1. CUSTOMER SEGMENTS (ZIELGRUPPEN) 

•  Herz des Geschäftsmodells: 
Ohne Kunden kein Überleben des Unternehmens! 

•  Attraktive und passende Angebote: 
Einteilung in Gruppen mit ähnlichen Verhaltensweisen, Bedürfnissen und 
Eigenschaften 

•  Entscheidungsfindung: 
Welche Kundengruppe soll das Unternehmen bedienen? 
 
à Grundlage der weiteren Entwicklung des Geschäftsmodells! 
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Definition der Menschen und Organisationen, die ein 
Unternehmen erreichen und denen es mit seinem Angebot 

dienen will! 



2. VALUE PROPOSITIONS (KUNDENNUTZEN) 

•  Kundennutzen = Grund, warum Kunden das Produkt kaufen! 

•  Definition des Kundennutzens, Lösung der Kundenprobleme, Erfüllung der 
Kundenbedürfnisse 

•  Kundenvorteile: 
Quantitativ (Kostenersparnis, Schnelligkeit,…) 
Qualitativ (Design, erlebte Verbesserung 

•  z.B.: Neuheit, bessere Performance, Personalisierung, Marke/Status, 
Bequemlichkeit, Kosten-/Risikominimierung 
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Der Kundennutzen- Baustein beschreibt das „Gesamtpaket“ 
der Produkte und Services, die einen Nutzen für die 

definierten Zielgruppen schaffen. In anderen Worten: das 
Angebot. 



3. CHANNELS (VERTRIEBSKANÄLE) 

•  Schnittstellen zu Kunden: 
Kommunikation, Distribution, Verkaufsstellen 

•  Berührungspunkte zu Kunden – Bedeutsam für die Wahrnehmung von 
Produkten und Unternehmen seitens der Kunden 

•  Ziel: 
•  Bewusste Wahrnehmung der Produkte und Services 
•  Dem Kunden den Nutzen nahe bringen 
•  Kauf ermöglichen 
•  Betreuung des Kunden nach dem Kauf 
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Der Baustein Vertriebskanäle definiert, wie ein Unternehmen 
seine Kunden erreicht und mit ihnen kommuniziert, um ihnen 

die Kundennutzen mitzuteilen und nahezubringen. 



4. CUSTOMER RELATIONSHIPS (KUNDENBEZIEHUNGEN) 

•  Welche Kunden werden wie betreut? 

•  Unterschiede hinsichtlich: 
•  Häufigkeit des Kontakts 
•  Persönlicher vs. Automatisierter Kontakt 

•  Ziele: 
•  Kundengewinnung 
•  Bestandskundenpflege 
•  Zusatzverkäufe 
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Der Baustein Kundenbeziehungen beschreibt die Arten von 
Beziehungen, die ein Unternehmen mit bestimmten 

Zielgruppen pflegt. 



5. REVENUE STREAMS (ERLÖSQUELLEN) 

•  Kunden = Herz des Unternehmens 
 

 à Umsätze = Arterien des U.! 

•  Für welchen Nutzen ist der Kunde bereit zu Zahlen? 
 

 à Finden von Erlösquellen 
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Der Baustein Erlösquellen steht für die verschiedenen 
Möglichkeiten Geld zu verdienen, die sich in Verbindung mit 

einem bestimmten Geschäftsmodell ergeben. 



6. KEY RESOURCES (SCHLÜSSELRESSOURCEN) 

•  Ressourcen ermöglichen dem Unternehmen:  
•  den Nutzen für den Kunden zu erzeugen, 
•  Märkte zu erreichen, 
•  Beziehungen zu den Kunden zu unterhalten und 
•  Umsätze zu erzielen. 

•  Befinden sich im eigenen Besitz, werden gemietet oder von Schlüsselpartnern 
zur Verfügung gestellt 

1. physische Ressourcen 
2. intellektuelle Ressourcen (Wissen, Patente, Partnerschaften, Kundenstamm) 
3. personelle Ressourcen 
4. finanzielle Ressourcen (verfügbares Kapital, Sicherheiten, …) 
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Der Baustein Schlüsselressourcen beschreibt die wichtigsten Güter, 
die für das Funktionieren eines bestimmten Geschäftsmodells 

benötigt werden. 



7. KEY ACTIVITIES (SCHLÜSSELAKTIVITÄTEN) 

•  Schlüsselaktivitäten sind notwendig, um: 
•  den Nutzen für den Kunden zu erzeugen, 
•  Märkte zu erreichen, 
•  Kundenbeziehungen aufrecht zu erhalten und 
•  Umsätze zu erzielen. 

•  Baustein beschreibt: 
•  Produktion (Aktivitäten im Zusammenhang mit der Produktion physischer 

Güter) 
•  Problemlösung (CRM, Wissens- und Beschwerdemanagement) 
•  Plattform/Netzwerk (bei Online-Business) 
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Der Baustein Schlüsselaktivitäten beschreibt die wichtigsten 
Handlungen, die ein Unternehmen tun muss, um das 

Geschäftsmodell erfolgreich umzusetzen. 



8. KEY PARTNERSHIPS (SCHLÜSSELPARTNERSCHAFTEN) 

•  Aufbau von Allianzen, zur: 

•  Optimierung von Prozessen 

•  Skalierung (i.d.R. zur Kostenminimierung durch Outsourcing oder die 
gemeinsame Nutzung von Infrastruktur) 

•  Risikominimierung 

•  Gewinnung bestimmter Ressourcen 
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Der Baustein Schlüsselpartnerschaften umfasst das Netzwerk 
von Zulieferern und Partnern, die für das Funktionieren des 

Geschäftsmodells entscheidend sind. 



9. COST STRUCTURE (KOSTENSTRUKTUR) 

•  Auflistung der wichtigsten Kostenfaktoren 

•  Können relativ einfach anhand der Beschreibung der Schlüsselressourcen, 
Schlüsselaktivitäten und Schlüsselpartnerschaften kalkuliert werden 

•  Kosten entstehen durch: 
•  Schaffung und Übermittlung des Kundennutzens 
•  Pflege von Kundenbeziehungen 
•  Generierung von Umsätzen 

•  Steht mehr oder weniger im Zentrum eines Geschäftsmodells 
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Die Kostenstruktur beschreibt alle Kosten, die bei der 
Umsetzung des Geschäftsmodells auftreten und in die 

Finanzplanung eingerechnet werden müssen. 
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Cost Structure 
 
•  Was sind die größten und wichtigsten  

Kostenfaktoren in unserem Business Modell? 

•  Welche Schlüsselressourcen sind die teuersten? 

•  Welche Schlüsselaktivitäten sind die teuersten? 

 

Revenue Streams 
 
•  Für welchen Nutzen sind unsere Kunden wirklich bereit zu zahlen? 

•  Wofür bezahlen sie aktuell schon? 

•  Wie würden sie am liebsten zahlen? 

•  Wie viel trägt jede der einzelnen Umsatzquellen zum Gesamtumsatz bei? 
 
 
 

Key  
Partners 
 
 
 
 
•  Wer sind unsere 

Schlüsselpartner? 
 
•  Wer sind unsere 

wichtigsten Zulieferer? 
 

•  Welche 
Schlüsselressourcen 
bekommen wir von 
Partnern zur Verfügung 
gestellt? 

 
 
•  Welche Schlüsselaktivitäten 

übernehmen Partner für 
uns? 
 
 
 

 

Key  
Activities 
 
•  Welche Schlüsselaktivitäten 

erfordern unsere 
Kundennutzen? 

•  Welche unsere 
Vertriebskanäle? 

•  Welche unsere 
Kundenbeziehungen? 

•  Und welche unsere 
Umsatzquellen?  

Value  
Proposition 
 
 
•  Welchen Nutzen/ Wert 

bringen wir dem Kunden? 

•  Welche Kundenprobleme 
lösen wir mit unserem 
Angebot? 

•  Welche Kundenbedürfnisse 
helfen wir zu erfüllen? 

•  Welche Kombination von 
Produkten und Services 
bieten wir den einzelnen 
Zielgruppen an? 
 
 
 

 

Customer 
Relationships 
 
•  Welche Art von Beziehung 

erwarten die einzelnen 
Zielgruppen? 

•  Welche davon haben wir 
bereits aufgebaut? 

•  Was kosten sie uns? 

•  Wie sind sie mit dem Rest 
unseres Geschäftsmodells 
im Einklang?” 
 
 
 

 

Customer  
Segments 
 
 
•  Für wen schaffen wir mit 

unserem Angebot einen 
Wert? 

•  Wer sind unsere 
wichtigsten Kunden? 
 
 

 

Key  
Ressources 
•  Welche Schlüsselressourcen 

brauchen wir, um unseren 
Kundennutzen umzusetzen? 

•  Welche Ressourcen erfordern 
unsere Distributionswege? 

•  Welche Ressourcen erfordern 
unsere Kundenbeziehungen? 

•  Welche Ressourcen erfordern 
unsere Erlösquellen? 
 
 
 

 

Channels 
 
•  Auf welchem  

Weg/ durch welche Kanäle 
wollen unsere Kunden von 
uns kontaktiert werden? 

•  Welche Kanäle funktionieren 
am besten? 

•  Welche Kanäle sind die 
kosteneffizientesten? 

•  Wie integrieren wir sie in 
unser 
Kundenkommunikations-
konzept? 
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