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Vorstellung

Thomas Blume 
Gründungsberater,
Kulturwissenschaftler, Systemischer Coach, Gestaltpädagoge

15 Jahre Berufs- und Bildungswegberatung
seit 2008 selbständiger Gründungsberater in Brandenburg. 

Schwerpunkte - Beratungen zu den Themen:
• Geschäftsmodell- und Angebotsentwicklung, 
• Finanzplanung, Finanzierung, Förderung,
• Gründungsabläufe, Papierkram, 
• auch Einbeziehung von Gemeinnützigkeit für Sozial- und 

Kreativunternehmen

Kontakt:  Blume.Thomas@gmx.de ;  0172 6388379



Was haben wir vor?  

Sechs Schlagwörter zum Seminar

• Idee und Nutzen des Business Model 
Canvas (BMC) kennen lernen

• Anwendbarkeit für eigene Ideen prüfen
• Geschäftsmodell entwickeln
• Neue Sichtweisen - Anregungen bekommen
• visuell Ideen entwickeln
• Vorbereitung einer Businessplanung

Inhalte heute

• Businessplan vs. Geschäftsmodell
• Entstehung des BMC
• Hintergrund und Nutzen
• BMC- Elemente und Fragestellungen
• Fokus: Kunden und Angebote
• BMC für Kreative?
• Anpassungen und Varianten des BMC
• Vorteile und Grenzen des BMC

Eure Fragen und Erwartungen?



(Bei Rechnungen unter 250€ gibt es Vereinfacungen)

Publikation des BMWK

Gründerzeiten 07 Businessplan
https://www.bmwi.de/Redaktion/DE/Publikationen/Gruenderzeiten/infoletter-gruenderzeiten-nr-07-businessplan.html 

Businessplanung – Möglichkeiten: traditionell



Businessplanung als Geschäftsmodell - Entwicklung

Business Model Canvas (Beispiel, deutsch, angepasst)
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Ressourcen Image und Werbung

Kosten Umsätze

http://www.businessmodelgeneration.com
Designed by: Business Model Foundry AG
The makers of Business Model Generation and Strategyzer

Preise

Vertrieb

http://www.businessmodelgeneration.com/


Kontext: Neue Anforderungen und Methoden

Neuer Umgang mit: 

Komplexität, Kundenorientierung, 

Schnelligkeit, Innovation, 

Projektcharakter, Kooperation, 

Variabilität,

Bild: Innominds.de



Kontext:  Neue Methoden z.B. Design Thinking

(Bei Rechnungen unter 250€ gibt es Vereinfacungen)



Kontext:  Neue Methoden z.B. Design Thinking

(Bei Rechnungen unter 250€ gibt es Vereinfacungen)



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Osterwalder, A.& Pigneur, Y. (2011). Business Model Generation. 
Ein Handbuch für Visionäre, Spielveränderer und Herausforderer. Campus.
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Angebotsentwicklung

(Bei Rechnungen unter 250€ gibt es Vereinfacungen)



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Kunden und Angebot im Zentrum



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Baustein 1: Kundensegmente des Unternehmens 

Eine Organisation bedient ein oder mehrere Kundensegmente. 

Kundengruppen sind Segmente, wenn 

• ihre Bedürfnisse ein individuelles Angebot erfordern 
• sie über verschieden Kanäle angesprochen werden 
• unterschiedliche Arten von Kundenbeziehungen entstehen 
• sie unterschiedliche Arbeitsformate und Umsätze erwarten lassen. 

Leitfragen zur Identifikation der Kundensegmente: 
Wie unterscheiden sich unsere Kunden?
Für wen lösen wir ein Problem? 
Welche Bedürfnisse haben unsere Kunden?



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Baustein 2: Wertangebote 

Mit Wertangeboten (Value Propositions) werden Kundenbedürfnisse befriedigt. 
Ein Wertangebot bietet einen Kundennutzen für ein Kundensegment. 

Solche Wertangebote können sowohl quantitativ (wie Preis, Kostenreduktion, 
Verfügbarkeit oder eine messbare Leistungsfähigkeit) oder auch qualitativ (wie 
besonders innovativ oder maßgeschneidert, ein beeindruckendes Design, eine 
besondere Marke, besondere Bequemlichkeit etc.) sein.

Leitfragen zur Beschreibung des Wertangebotes des Unternehmens: 
Welche Produkte und Dienstleistungen bieten wir in den 
verschiedenen Kundensegmenten an?
Welchen Wert liefern wir unseren Kunden? 
Wodurch genau lösen wir Kundenprobleme? 



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Baustein 3: Kanäle

Hier wird beschrieben, wie das Unternehmen die Kundensegmente 
erreicht und anspricht, um das Angebot zu vermitteln. 

Solche Kanäle können Kommunikations-, Distributions- und 
Verkaufskanäle sein. 
Es können z. B. Berührungspunkte zum Kunden sein - wie eine 
Verkaufsabteilung, eine eigene Filiale oder ein Internetverkaufskanal. 

Leitfragen zur Definition der Kanäle: 
Durch welche Kanäle wollen unsere Kundensegmente erreicht werden? 
Wie erreichen wir sie am besten? 
Welche sind am kosteneffizientesten? 
Wie verbinden wir sie mit Routineprozessen der Kunden?



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Baustein 4: Kundenbeziehung

Welche Beziehung hat das Unternehmen mit verschiedenen 
Kundensegmenten? 
Auf welche Weise werden Kundenbeziehung gepflegt -
wie z. B. persönliche individuelle Betreuung, den Aufbau von 
Nutzer- oder Online-Communitys, Selbstbedienung 
oder automatisierte Dienstleistungen.

Leitfragen zum Verständnis der jeweiligen Kundenbeziehung: 
Welche Art von Beziehung erwartet ein Kundensegment von 
uns? 
Wofür sollen uns die Kunden wertschätzen?
Welche Arten haben von Beziehungen haben wir aufgebaut? 
Wie teuer sind sie? 
Wie sind sie in das Geschäftsmodell integriert? 



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Baustein 5: Einnahmequellen

Es gibt verschiedene Möglichkeiten, Einnahmequellen zu erschließen: 
Verkauf von Produkten oder Dienstleistungen, 
Nutzungs- oder Mitgliedsgebühren, Lizenzen etc. 
Einnahmequellen sind das Ergebnis den Kunden erfolgreich 
angebotener Wertangebote.

Nützliche Leitfragen: 
Für welchen Wert sind die Kunden bereit zu bezahlen? 
Wofür bezahlen sie genau? 
Wie bezahlen sie jetzt? Wie würden sie am liebsten bezahlen? 
Wie stark trägt jeder Einnahmenstrom zur Gesamteinnahme bei?
Wie können die Startkosten finanziert werden?



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Baustein 6: Schlüsselressourcen

Schlüsselressourcen sind die wichtigsten Wirtschaftsgüter, die für das 
Funktionieren des Unternhemens notwendig sind. 

Schlüsselressourcen können physisch (Gebäude, Maschinen, Netzwerke), 
finanzielle (Kreditrahmen, Zugang zum Kapitalmarkt) 
und immateriell (Marken, Know-how, Patente, Wissen) sein.
Je nach Geschäftsmodell werden unterschiedliche Schlüsselressourcen 
benötigt. Für einen Hersteller von Textilwaren sind das Produktionsstandorte, 
während es für ein Beratungsunternehmen das kompetente 
Beratungspersonal ist. 

Leitfragen für die Schlüsselressourcen: 
Welche Schlüsselressourcen benötigt unser Wertangebot? 
Welche unsere Vertriebskanäle? 
Unsere Kundenbeziehung? Unsere Einnahmequellen?



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Baustein 7: Schlüsselaktivitäten

Im Unterschied zu den Ressourcen geht es bei den Schlüsselaktivitäten um 
die Dinge, die im Unternehmen getan werden müssen, 
damit das Geschäftsmodell funktioniert. 

Also beispielsweise kann dies für ein IT-Unternehmen die 
Softwareentwicklung oder für eine Marketingberatung die Entwicklung 
innovativer Kundenlösungen sein. 

Die entsprechenden Leitfragen: 
Welche Schlüsselaktivitäten benötigt unser Wertangebot?
Welche benötigen unsere Vertriebskanäle? 
Unsere Kundenbeziehung? 
Unsere Einnahmenquellen?



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Baustein 8: Schlüsselpartnerschaften

Dieser Baustein beschreibt das Netzwerk von Lieferanten und Partnern, die 
zum Gelingen des Geschäftsmodells beitragen. 

Osterwalder und Pigneur unterscheiden Allianzen zwischen Nicht-
Wettbewerbern und Allianzen zwischen Wettbewerbern, Joint Ventures für 
neue Geschäfte oder Käufer-Anbieter Beziehungen zur Sicherung einer 
zuverlässigen Versorgung.

Leitfragen für diesen Baustein: 
Wer sind unsere Schlüsselpartner? 
Wer unsere Schlüssellieferanten? 
Welche Ressourcen erwerben wir von unseren Partnern? 
Welche Schlüsselaktivitäten bringen unsere Partner ein?



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Baustein 9: Kostenstruktur

In diesem Baustein werden jene Kosten beschrieben, die bei 
der Ausführung eines Geschäftsmodells anfallen. 
Und auch die Kosten zum Start des Unternehmens oder Projektes.

Die entsprechenden Leitfragen: 
Welches sind die wichtigsten Kosten in unserem Geschäftsmodell? 
Welche Schlüsselressourcen und -aktivitäten sind am teuersten?

Welche Startkosten (Vorbereitung/Investitionen) gibt es?
Welche laufenden Kosten gibt es?



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Bedarf (Desirability)

Kriterien

Ich finde potentielle Kunden. 
Ich kenne Probleme und Bedürfnisse.
Ich kann sie charakterisieren (Segmente).
Ich habe Lösungen/Angebote für die Kunden.
Ich finde Wege die Kunden zu beliefern.
Ich finde Wege sie zu informieren und zu 
interessieren.
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Value Proposition Canvas – Kunden und Angebot im Zentrum
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Kunden und Angebot im Zentrum: 
Kinogänger



Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas
Kunden und Angebot im Zentrum: Kontext
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Angebotsideen prüfen – Kundenfeedback Experimente
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Umsetzbarkeit (Feasibility)

Kriterien

Ich habe notwendiges Wissen, Finanzen, Ausstattung
(oder Ideen dazu).
Ich weiß oder kläre was zu tun ist, um zu verkaufen.
Ich finde Lieferanten, Kooperationspartner, Unterstützer.



BMC - Stakeholder + Finanzierung

Crowdfunding-Plattformen | crowdfunding.de

Wirkungstreppe

https://www.crowdfunding.de/plattformen/


Geschäftsmodellentwicklung - Business Model Canvas

Finanzierbarkeit (Viability)

Kriterien

Ich kläre was zu bezahlen ist, was die Produkte, Prozesse und 
Rahmenbedingungen kosten.
Ich habe Ideen zu Zahlungsflüssen und Preisen.
Ich kenne die Praxis und Preise der Branche.
Ich habe Ideen zur Startfinanzierung.
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Finanzierbarkeit

Kosten- und Umsatzplanung,   Finanzierungssuche



Vertiefungen BMC

https://www.strategyzer.com

Bücher von Osterwalder u. Team  



Anpassungen Canvas

Running Lean
Ash Maurya (2012)



Anpassungen Canvas

Project Canvas
Over the Fence



Anpassungen Canvas

Team Canvas



Anpassungen Canvas

Startup
Canvas



Anpassungen Canvas

Online Boards
Beispiel

Auch als Vorlage 
auf Whiteboards
wie Miro, 
Conceptboard u.a.
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Vorteile des BMC

• Strukturierte Planung
• Visuelles und kommunikatives Werkzeug
• Fokus auf Kunden, Bedürfnisse und Angebote
• Einbeziehung der Rahmenbedingungen als Unternehmen
• Iterative und flexible Arbeit möglich
• Szenarien und Strategien möglich
• Adaptierbar für verschiedene Projekte und Bereiche
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Grenzen des BMC

• Vereinfachung versus Tiefe
• Rahmenbedingungen (Recht, Arbeitsstandards, Kultur) fehlen
• Erste Hypothesen bleiben bestehen
• Skalierung schwer abbildbar
• Aussagen über Finanzen, Finanzierbarkeit eingeschränkt



Geschäftsmodell entwickeln – Trends einbeziehen
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Links und Quellen

• Businessplan Wettbewerb     https://www.b-p-w.de/

• Plattform Osterwalder u.a. Fokus: Innovation   https://www.strategyzer.com/

• Überblick Crowdfunding Crowdfunding-Plattformen | crowdfunding.de

• Agile Methoden und Gamification Plays-In-Business.com

• Zukunftsinstitut - Trendforschung https://www.zukunftsinstitut.de

• Zschr. Organisationsentwicklung 2014/1 S. 83-88  - Reinhardt Nagel,  Werkzeugkiste 38:  
Die Business Model Canvas

https://www.b-p-w.de/
https://www.strategyzer.com/
https://www.crowdfunding.de/plattformen/
https://www.plays-in-business.com/
https://www.zukunftsinstitut.de/


BPW 2024
Deine Idee | Dein Konzept | Dein Unternehmen

Hotline: 030 / 21 25 - 21 21

E-Mail: info@b-p-w.de

Internet: www.b-p-w.de

Förderer

Der Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg wird gemeinsam durch die Senatsverwaltung für Wirtschaft, Energie und 

Betriebe des Landes Berlin und durch das Ministerium für Wirtschaft, Arbeit und Energie des Landes Brandenburg 

unterstützt sowie aus Mitteln der Europäischen Union kofinanziert.

Gründe mit Plan! 

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

