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BUSINESS MODEL CANVAS

DAS GESCHAFTSMODELL SYSTEMATISCH ENTWICKELN

Das Business Model Canvas bietet eine strukturierte Methode, um die wesentlichen
Elemente eines Geschiftsmodells zu visualisieren und deren Zusammenspiel zu
analysieren. Es erleichtert die Identifikation von Schwachstellen und ermoglicht eine
gezielte Optimierung, indem es alle relevanten Stakeholder in den Prozess einbezieht.
Durch regelmiBige Uberpriifung und Anpassung des Modells kénnen Unternehmen
sicherstellen, dass ihre Strategien effektiv umgesetzt werden und auf dynamische
Marktbedingungen reagieren. Diese Flexibilitat und Klarheit machen das Canvas zu
einem unverzichtbaren Instrument fiir den nachhaltigen Unternehmenserfolg.

Von Prof. (FH) DDr. Mario Situm, MBA und Giuseppe Sorrentino, MA

. LOGIK UND AUFBAU DES BMC

Das Business Model Canvas (BMC) ist ein vielseitiges Werkzeug, das Unternehmen in
unterschiedlichen Phasen ihrer Entwicklung unterstiitzt!. Es eignet sich besonders fiir
die Analyse und Optimierung bestehender Geschaftsmodelle, die Entwicklung neuer
Geschaftsideen und die Anpassung an dynamische Marktbedingungen. Die Funktion-
alitdt des Canvas liegt in seiner Fahigkeit, alle wesentlichen Elemente eines
Geschaftsmodells auf einen Blick darzustellen. Dadurch wird Komplexitat reduziert und
der Fokus auf die zentralen Erfolgsfaktoren gelegt. In der Implementierung ermdglicht
das Canvas eine strukturierte Diskussion innerhalb von Teams, fordert das gemeinsame
Verstandnis und erleichtert die Entscheidungsfindung. Unternehmen kénnen durch die
Nutzung des Canvas schnell Schwachstellen identifizieren, Ressourcen effizienter
einsetzen und innovative Strategien entwickeln, die ihre Marktposition starken. So tragt
das BMC nicht nur zur Verbesserung der internen Kommunikation bei, sondern auch zur
Erhdhung von Agilitét und Wettbewerbsfahigkeit in einem sich standig verdndernden
Marktumfeld.

Mit dem Business Model Canvas ldsst sich das Geschéaftsmodel/
visualisieren, gestalten und umsetzen.

Erarbeitung und Umsetzung des BMC erfordern nicht nur eine griindliche Analyse,
sondern auch eine systematische Herangehensweise. Wirkungsvoll wird das Canvas vor
allem durch das Zusammenspiel seiner einzelnen Bausteine, die in ihrer Gesamtheit ein

! Lukas, T., Business model canvas—Geschaftsmodellentwicklung im digitalen Zeitalter, Berlin 2018, S. 143 ff.
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integriertes Bild des Geschaftsmodells ergeben (vgl. Abb. 1): Wertangebot, Kunden-
segmente, Kundenbeziehungen, Kanadle, Schliisselaktivitdten, Schllsselressourcen,
Schlisselpartner, Einnahmequellen und Kostenstruktur. Jeder Baustein hat eine in sich
geschlossene Logik, ist aber gleichzeitig auch ein Verbindungselement zu den anderen.
Dies bedeutet, dass Anderungen in einem Bereich — beispielsweise bei den
Einnahmequellen oder den Schllsselressourcen — unmittelbare Auswirkungen auf
andere Bereiche haben konnen, wie etwa auf die Kostenstruktur oder die
Kundenbeziehungen. Breite und Tiefe der einzelnen Bausteine des BMC kdnnen in der
Praxis sehr unterschiedlich sein. Es darf aber kein Element ausgelassen werden, weil
ansonsten das Geschaftsmodell inkonsistent ist.

Abb. 1: Grundlogik des Business Model Canvas
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Das BMC besteht aus neun Bausteinen, die jeweils einen entscheidenden Aspekt des
Geschaftsmodells darstellen (vgl. Abb. 2). Das Wertangebot steht hierbei im Zentrum.
Es geht um die fundamentale Frage des Kundennutzens und der Wettbewerbsvorteile.
Auf der rechten Seite des BMC befinden sich die Marktelemente: Im Feld der
Kundensegmente werden die Zielgruppen dargestellt, die Kundenbeziehungen
aufgezeigt und dies wiederum Uber die entsprechenden Kandle in den Markt
konkretisiert. Auf der linken Seite des BMC stehen die «Mittel und Hebel» des
Unternehmens: Es geht um Schlisselaktivitditen und Schliisselressourcen, um das
Geschaftsmodell umzusetzen. Zusatzlich wird die Frage der Schlisselpartner
thematisiert, d.h. Lieferanten, Vertriebskooperationen usw. Auf der unteren Seite des
BMC sind einerseits die Einnahmequellen darzustellen, d.h. Umsatz, Pricing,
Profitabilitdt usw. Andererseits ist das Geschaftsmodell bezliglich der Kostenstruktur zu
konkretisieren.
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Abb. 2: Elemente und Schliisselfragen des Business Model Canvas ‘
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o Welchen Mehrwert bieten wir den Kunden?

e Was ist unser zentrales Leistungsversprechen, d.h. unsere Marke?

e Was ist unser Alleinstellungsmerkmal?

e Welchen Nutzen stiften das Produkt bzw. die Dienstleistung, d.h.: welches
Problem wird gelost?

o Wer sind die wichtigsten bzw. wertvollsten Kunden- bzw. Zielgruppen?

o Welche spezifischen Bediirfnisse oder Probleme haben die Kundengruppen?

e Welchen individuellen Mehrwert bzw. Kundennutzen schaffen wir?

o Wie kdnnen wir unsere Angebote an die Bediirfnisse der unterschiedlichen
Kundensegmente anpassen?

o Gibt es andere Anwendungsfélle oder weitere Zielgruppen?

o Wie gestalten wir die Beziehung zu unseren Kunden?

o Wie kdnnen wir Vertrauen und Loyalitat bei unseren Kunden aufbauen?
o Wie kdnnen wir unsere Kunden regelmaBig einbinden und unterstitzen?
o Welche Kommunikationswege bevorzugen unsere Kunden?

o Wie lassen sich die Beziehungen zur Entwicklung des Geschéftes nutzen?

o Uber welche physischen oder virtuellen Kanéle erreichen wir unsere Kunden?

o Welche Kandle bevorzugen unsere Kunden (Informations-, Kommunikations-,
Distributionskanale)?

o Wie informieren sich Kunden und wie werden sie auf uns aufmerksam?

o Wie kdnnen wir unsere Kanale effizienter und kostenglinstiger gestalten?

o Wie kommen unsere Produkte bzw. Dienstleistungen zum Kunden?

o Welche Aktivitaten miissen wir durchfiihren, um unser Geschaftsmodell
erfolgreich umzusetzen?

o Welche Aktivitaten sind notwendig, um Ressourcen effizient zu nutzen?

o Welche Aktivitaten unterstiitzen Vermarktung und Vertrieb?

o Welche Aktivitaten sind notwendig, um die Qualitdt unserer Produkte oder
Dienstleistungen sicherzustellen?

o Welche Aktivitaten sind entscheidend fiir Partnerschaften und Einkauf?

o Welche Ressourcen sind nétig, um das Geschaftsmodell zu betreiben?

o Wie stellen wir Personalqualitat und -quantitat sicher?

o Welche sind die erfolgskritischen Know-how-Ressourcen der Zukunft?

o Welche Ressourcen sind fiir Beschaffung, Entwicklung, Infrastruktur und
Leistungserstellung entscheidend?

o Welche finanziellen Ressourcen sind aktiv zu steuern?

o Wer sind die wichtigsten Partner, Kooperationen und Lieferanten?

o Welche Partnerschaften sind fiir den Geschaftserfolg entscheidend
(Marktstellung, Innovation, Produktivitat)?

e Welche Partner sind unerlasslich, um unsere Aktivitaten umzusetzen?

o Welche Ressourcen erhalten wir von unseren Partnern, die wir intern nicht
bereitstellen kdnnen?

o Wie kdnnen wir die Zusammenarbeit mit unseren Partnern starken?

o Wie erreichen wir Umsatz mit unserem Geschaftsmodell?

o Welche Preisstrategien verwenden wir?

o Wie stellen wir ausreichende Profitabilitat sicher?

o Welche neuen Einnahmequellen kénnen wir erschlieBen?

o Wie sehen unsere Einnahmequellen in Relation zum Wettbewerb aus?

o Welche Kosten fallen in unserem Geschaftsmodell an?

o Wie ist unsere Wertschdpfungskette im Sinn der Kostenstruktur gestaltet?

o Welche sind die gréBten Kostentreiber in unserem Geschaftsmodell?

o Wie kdnnen wir unsere Kostenstruktur effizienter gestalten, ohne die Qualitdt
zu beeintrachtigen?

o Wie kdnnen wir Automatisierung, Digitalisierung und KI fiir unsere
Kostenstruktur nutzen?
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2. UMSETZUNG UND EINSATZ DES BMC

Ein Geschaftsmodell ist integraler Bestandteil der Unternehmensfiihrung?. Um das volle
Potenzial des Canvas auszuschopfen, ist es notwendig, regelmdBig Workshops
durchzufiihren, in denen das Geschaftsmodell iterativ tberpriift und angepasst wird.
Dies sollte idealerweise mit Strategie- oder Innovationsprozessen kombiniert werden,
um ,Parallelwelten® zu vermeiden. Die praktische Umsetzung des Business Model
Canvas erfordert zudem die Einbeziehung relevanter Stakeholder wie Flihrungskrafte,
Mitarbeitende und manchmal auch externe Partner. Dies stellt sicher, dass alle Pers-
pektiven berticksichtigt werden und das Modell auf breite Akzeptanz st6Bt. Ein klarer
Umsetzungsplan mit definierten Verantwortlichkeiten hilft dabei, die entwickelten
Strategien und MaBnahmen konsequent in die Praxis zu Gibertragen. Somit ist das BMC
nicht nur ein Planungswerkzeug, sondern auch ein dynamisches Steuerungselement,
das Unternehmen unterstiitzt, sich kontinuierlich anzupassen und in einem heraus-
fordernden Marktumfeld erfolgreich zu agieren.

Das Business Model Canvas ist ein Cockpit fiir die Unternehmensfiihrung und ein
pragmatisches Managementinstrument. Entlang der Bausteine des BMC werden die
wichtigsten Eckpunkte des Geschaftsmodells entwickelt (vgl. Abb. 3). Die einzelnen
Aussagen sollten immer gegenseitig abgeglichen werden, um Widerspriiche zu ver-
meiden. Dies ist dann die Basis fir den Implementierungsplan, der wiederum mit der
Budgetierung bzw. den Jahreszielen abzugleichen ist. Das BMC ist kein statisches
Dokument, sondern bendtigt einen Review-Prozess. Es sollte regelmaBig tberpriift und
aktualisiert werden, besonders in dynamischen Markten oder bei signifikanten
Veranderungen im Unternehmen. Der iterative Prozess ermdglicht es, schnell auf
Marktveranderungen zu reagieren und das Geschaftsmodell anzupassen.

Das Business Model Canvas ist ein Cockpit
fiir die Unternehmensfiihrung.

Das Canvas dient nicht nur der Visualisierung, sondern ist auch ein Kommunikations-
instrument, das strategische Diskussionen im Unternehmen anregt. Es fordert eine
gemeinsame Sprache unter den Teams und hilft dabei, unterschiedliche Sichtweisen
zusammenzufiihren. Dadurch lasst es auch Szenarien zu, wodurch verschiedene
Geschaftsmodelle verglichen bzw. gegenlibergestellt werden kénnen. Das ist besonders
ndtzlich, wenn ein Unternehmen mehrere Geschaftsfelder hat oder unterschiedliche
Modelle fiir neue Markte in Erwagung zieht. Auch kann die Methodik fiir einzelne
Produkte oder Dienstleistungen verwendet werden, beispielsweise in Start-up-Phasen

2 Gassmann, O. et al., Geschaftsmodelle entwickeln, Miinchen 2020, S. 5 ff.
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oder bei der Digitalisierung des Unternehmens. Die Value Proposition steht dabei immer
im Zentrum des Modells.

Das Business Model Canvas (BMC) fasst die relevanten Aspekte eines Geschaftsmodells
kompakt, strukturiert und aus verschiedenen Perspektiven zusammen. Diese Kompakt-
heit hat jedoch zur Folge, dass es nicht in die Detailebene gehen kann, wodurch
komplexe Geschédftsmodelle auf einfache Darstellungen reduziert werden. Zudem
beriicksichtigt das BMC oft nicht ausreichend externe Faktoren wie Markt- und
Umweltveranderungen, Wettbewerbsanalysen oder die Herleitung der Zielgruppen.
Daher ist es entscheidend, das BMC als Instrument zu verstehen, das in Kombination
mit anderen strategischen Tools verwendet und angereichert werden sollte. Beispiele
sind die SWOT, die Five-Forces oder die Balanced Scorecard.

3. FAZIT

In Zeiten des Wandels ist die Veranderungsfahigkeit eine wichtige Kompetenz in
Unternehmen. Dabei hat das Business Model entscheidende Bedeutung3. Das BMC
bietet Unternehmern eine Plattform, um das Geschaftsmodell Ubersichtlich und
strukturiert darzustellen. Einer der gréBten Vorteile des Canvas liegt in seiner Fahigkeit,
die vielfaltigen Elemente eines Unternehmens miteinander zu verkniipfen und so
komplexe Zusammenhdnge sichtbar zu machen. Diese Visualisierung ermdglicht es,
potenzielle Schwachstellen friihzeitig zu erkennen und gezielt anzugehen. Darlber
hinaus fordert das Canvas ein ganzheitliches Verstandnis des Unternehmens, indem es
zeigt, wie die einzelnen Bausteine — von den Schllisselressourcen Uber die Aktivitdten
bis hin zu den Einnahmequellen — ineinandergreifen und sich gegenseitig beeinflussen.
Fir Unternehmer:innen bietet es somit nicht nur eine Orientierungshilfe bei
strategischen Entscheidungen, sondern auch einen flexiblen Rahmen, um das
Geschaftsmodell kontinuierlich zu Uberprifen und anzupassen. Durch die regelmaBige
Anwendung des BMC kénnen Unternehmen agiler und wettbewerbsfahiger werden. Sie
sind in der Lage, sich schnell an Marktveranderungen anzupassen und innovative
Losungen zu entwickeln, die ihre Position starken.

3 Keane, S, et al., Comparing how entrepreneurs and managers represent the elements of the business model canvas, in:
Journal of Business Venturing Insights, 9/2018, S. 65-74.
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Zusammenfassung: Anwendung und Nutzen

1. Kompakte Darstellung, klare Ubersicht und erleichterte Kommunikation des
Geschaftsmodells

2. Fokus auf Erfolgsfaktoren, Konzentration auf erfolgskritische Elemente bzw.
Engpdsse

3. Systematisches Aufzeigen von Zusammenhangen und Wechselwirkungen

fh-kufstein.ac.at/service/unternehmen/praxisletter-improve
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Abb. 3: Business Model Canvas: Werkzeug und Beispiel (App-Entwickler)

Hintergrund: Ein auf Freizeit- und Sportapps spezialisiertes Softwareunternehmen entwickelt eine
innovative App fiir Gesundheits- und Fitness-Coaching. Die Basis hierfiir ist ein Business Model Canvas.
In regelmaBigen Abstdnden wird das Canvas aktualisiert.
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Ganzheitliche Beratung: Fitness, Ernahrung, mentale Gesundheit...
Ganzheitliche Gesundheit: Integration von Fitness, Erndhrung und Balance
Fiir Nutzer: personalisierte Gesundheits- und Fitnessplane, rund um die Uhr
verfligbar, Integration von Erndhrungs- und Fitnessberatung

Fiir Partner: Zugang zu einer neuen Kundenbasis, Verbreitung von Expertise...

Hauptzielgruppe: Fitness-Enthusiasten, Berufstatige (mit wenig Zeit fiir
Fitness)

o Sekundarzielgruppe: Menschen mit gesundheitlichen Einschrankungen
o Unternehmenspartner: Gyms, Versicherungen, Unternehmen, die Mitarbeiter-

Gesundheitsprogramme anbieten
Spezielle Zielgruppen: Schwangere und junge Miitter

Personalisiert: Individuelle Nutzerprofile und maBgeschneiderte Empfehlungen
Automatisiert: Chatbots und KI-gestiitzter Support

Community-basiert: Aufbau Fitness-Community ber Foren & Social Media
Gamification und Belohnungssysteme: Punktesystemen, Abzeichen...

Digital: App-Store, Social Media, E-Mail-Marketing

Offline: Partner-Fitnessstudios, Gesundheitsmessen

Content Marketing: Blogs, Tutorials, Podcasts, Partnerseiten, Checklisten
Mobile Push-Benachrichtigungen

Corporate Wellness: Integration der App in betriebliche
Gesundheitsprogramme

Entwicklung: App-Entwicklung (Prototype, Funktionalitdt), regelmaBige
Updates

Datenanalyse und Personalisierung

Content-Erstellung: Erstellung von Fitness- und Ernahrungsplanen
Marketing: Digitale Werbekampagnen und Social-Media-Prasenz
Kundensupport: Bereitstellung eines Kundendienstes und Support-Teams
Expertennetzwerk aufbauen

Technische Infrastruktur: App-Plattform, Server, Datenbanken

Content: Bibliothek mit Workouts, Ernahrungsplénen, Gesundheitsartikeln
Personal: Entwickler, Content Creators, Marketing-Team, Kundenbetreuer
Marke und IP: Markenname, Logo, Rechte an den Inhalten

Entwicklungs- und Technologiepartner: App, Cloud-Storage,
Zahlungsdienstleister

Fitnesspartner: Fitnessstudios, Personal Trainer, Erndhrungsberater
Gesundheitspartner: Arzte, Krankenversicherungen, Physiotherapeuten
Wellness- und Spaeinrichtungen

Promoter: Influencer, Social-Media-Agenturen, Gesundheitsblogs
Know-how Tréger: Arzte, Verbinde, Bildungseinrichtungen

Abonnementmodelle: Monatliche oder jahrliche Abonnements

Werbung: In-App-Werbung und gesponserte Inhalte

Partnerprogramme: Provisionen fiir Empfehlungen an Fitnessstudios ...
Sponsoring: Einnahmen durch Sponsoring von In-App-Events, Challenges
Online-Kurse und Webinare: Verkauf von Kursen und Live-Webinaren zu
Fitness ...

Entwicklungskosten: App-Entwicklung, Server-Infrastruktur,
Datenmanagement

Marketingkosten: Werbekampagnen, Influencer-Kooperationen, Content-
Erstellung

Betriebskosten: Kundensupport, Cloud-Services, Lizenzgebiihren

o Personalkosten: Gehalter fiir Entwickler, Marketingexperten, Support-Team
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