
Business Model Canvas – Geschäftsmodelle 
visualisieren, strukturieren und diskutieren
Das Business Model Canvas (BMC) ist ein Framework für die Visualisierung von Geschäftsmodellen.

Vorteile des Business Model Canvas

Das BMC bietet Dir eine Struktur für den Aufbau von Geschäftsmodellen. 

Vorteile:
• Der abstrakte Begriff “Geschäftsmodell” erhält einen konkreten Rahmen.
• Die Arbeit mit Haftnotizen zwingt alle Beteiligten dazu, “auf den Punkt” zu kommen.
• Dein Geschäftsmodell ist auf einer Seite dargestellt und es fällt leicht, Potenziale zur Entwicklung

zu entdecken.
• Der Kunde ist stets im Mittelpunkt.

Benötigte Materialien und Unterstützung

• Haftnotizen, Stifte
• BMC Template in DIN A0, A1, A2 oder A3
• Flächen / Wände zum Aufhängen des Canvas
• 2 bis 4 Stunden Zeit

• Die Vorlage mit den jeweiligen Fragestellungen, um die einzelnen Themenfelder gut ausfüllen zu können.

Das Business Model Canvas kann nun befüllt werden. Im Rahmen eines Workshops oder auch  
alleine. Wichtig ist es, das Geschäftsmodell anschließend zu erläutern und zu erklären. 
Dies kann mit Freunden, Kollegen, Geschäftspartnern oder im Rahmen einen Workshops passieren. 
Über die Diskussion über das künftige Geschäftsmodell werden die Optionen und die Wege klarer 
und strukturierter. 

-> Drucke Dir dazu die dritte Seite dieses PDFs zweimal aus.
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Für das Sustainable Business Model wurden die Bausteine Vision und Mission, Wettbewerber und 
relevante Stakeholder hinzugefügt. Kundenbeziehungen, -segmente sowie Vertriebs- und Kommuni-
kationskanäle wurden zum Baustein Kunden zusammengefügt (siehe Abbildung auf der nächsten Seite).

Bevor das Sustainable Business Model zum Einsatz kommt, sollten Sie bereits Ihre Geschäftsidee und 
Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung definiert haben. Anschließend können Sie das Model nutzen, um 
ein nachhaltiges Geschäftsmodell zu entwickeln. Versammeln Sie dazu Ihr Team und legen Sie los!

Schritt 1: Erstellen Sie zunächst ein Raster mit den neun Bausteinen oder greifen auf die Abbildung 
zurück.

Schritt 2: Überlegen Sie sich die Vision sowie die Mission Ihres Geschäftsmodells. Diese Definition ist 
der Entwicklung eines Geschäftsmodells vorangestellt. Die Vision konzentriert sich darauf, welches 
langfristige Ziel Sie verfolgen. Wofür soll Ihr Unternehmen in Zukunft stehen? Die Mission leitet sich 
aus der Vision ab und legt den Zweck Ihres Unternehmens fest. Welche Werte und Standards sollen 
verfolgt werden?

Schritt 3: Mit dem Sustainable Business Model Canvas können Sie dann überprüfen, ob die 
Definitionen von Vision und Mission den Leitgedanken Nachhaltigkeit widerspiegeln. Fragen dazu 
sind unter anderem: Welche Rolle soll soziale Nachhaltigkeit spielen?, oder: Welchen Beitrag soll Ihr 
Unternehmen in den nächsten fünf Jahren leisten um die Nachhaltigkeitsziele zu erreichen? Alle Ele-
mente des Geschäftsmodells die Sie in den folgenden Bausteinen erarbeiten, müssen mit der Vision 
und Mission abgeglichen werden.

Schritt 4: Gehen Sie anschließend die Felder der Bausteine eins bis neun der Reihe nach durch. Zu 
den einzelnen Bausteinen gibt es unterschiedliche Leitfragen. Beim Sustainable Business Model 
Canvas werden dabei Fragen aus dem klassischen Model durch nachhaltigkeitsspezifische Fragen 
ergänzt.

Schritt 5: Haben Sie alle Felder befüllt, überprüfen Sie, ob die Notizen mit Ihrer Vision und Mission 
vereinbar sind. Wiederholen Sie diesen Schritt solange, bis Sie mit dem Ergebnis zufrieden sind und 
alle Bausteine den Nachhaltigkeitsgedanken aufgreifen.

Schritt 6: Verschriftlichen Sie die Erkenntnisse. Das Resultat ist ein Dokument, das ein kohärentes 
Geschäftsmodell enthält. Damit Sie dieses umsetzen können, benötigen Sie noch weitere Planung, 
beispielsweise einen Finanz- und/oder Businessplan. Das Sustainable Business Model Canvas liefert 
Ihnen die Basis dazu und eine Grundlage für Entscheidungen.
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