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D ie Gründe, die für eine berufliche Selbstständigkeit sprechen, 
können äußerst vielseitig sein: Häufig sehnen sich Menschen 

nach mehr Flexibilität bzw. Freiheit und sie träumen davon, sich 
selbst zu verwirklichen. Doch „mit welcher Idee kann man sich 
selbstständig machen?“ und „wie kann man aus der Idee ein funk-
tionierendes Geschäftsmodell entwickeln?“ 

Fragen dieser Art kennt vermutlich jeder, der sich schon mal inten-
siver mit dem Thema „Selbstständigkeit“ auseinandergesetzt hat. 
Erste Antworten hierzu können in einfachen Brainstorming-Runden 
gesammelt werden. Man wird dabei vermutlich schnell feststellen, 
dass das Auffinden und Entwickeln unternehmerischer Ideen keine 
großen Schwierigkeiten bereitet, sofern man sich gedanklich nicht 
zu sehr einschränkt und der Kreativität freien Lauf lässt.

Unternehmerische Ideen finden und entwickeln
Häufig entsteht eine Idee durch ein starkes individuelles Interesse 
an einer bestimmten Branche oder Tätigkeit. „Das eigene Hob-
by zum Beruf machen“ ist ein großer Traum, der viele Menschen 
in die Selbstständigkeit zieht. Oft entwickelt sich eine gute Ge-
schäftsidee auch durch ein persönliches Bedürfnis, das derzeit 
von keinem Unternehmen am Markt in der gewünschten Art und 

Berufliche Selbstständigkeit in der Fitness- und Gesundheitsbranche (Teil 2)

Erfolgreiche Existenzgründung
Weise befriedigt werden kann. Selbst in vermeintlich gesättigten 
Märkten gibt es in der Regel noch unbesetzte Nischen, die mit 
ein wenig Branchenwissen oder auch schon mit einem Quäntchen 
„gesundem Menschenverstand“ aufgespürt werden können. Die 
Idee kann dabei ein Produkt, eine Dienstleistung oder eine Misch-
form aus beidem sein. Sie stellt die Basis einer jeden Selbstständig-
keit dar und entscheidet neben den persönlichen und fachlichen 
Kompetenzen des Gründers maßgeblich über den langfristigen 
Erfolg einer Unternehmung. 

Praxistipp „Mindmapping“
Wurden im Rahmen des Brainstormings interessante Geschäfts-
ideen gefunden, können in einem nächsten Schritt für die besten 
Ideen erste Mindmaps erstellt werden. Dies hilft, die Gedanken 
zu strukturieren und die Ideen auszuarbeiten. Es können dabei 
weitere Faktoren, die bei der Realisierung des Vorhabens von 
Bedeutung sind, in der Mindmap ergänzt werden. Der Name, 
die Rechtsform, die Marketingstrategie, die Finanzierung oder 
das geplante Leistungsportfolio wären in diesem Fall beispielhaf-
te Ausgangspunkte für weitere Verzweigungen.

Abbildung 1: Die neun Bausteine der Business Model Canvas

Schlüsselpartner

Welche Geschäftspartner 
tragen zum Gelingen des 
Geschäftsmodells bei?

Schlüsselaktivitäten

Welche Aktivitäten müs-
sen ausgeführt werden, 
um das Wertangebot zu 
erschaffen?

Wertangebote

Mit welchen Wertange-
boten werden Kunden-
probleme gelöst und 
Kundenbedürfnisse 
befriedigt?

Kundenbeziehungen

Wie wird eine Beziehung 
zum Kunden hergestellt 
und wie wird diese 
Beziehung gepflegt?

Kundensegmente

Welche Kundensegmente 
werden bedient?

Schlüsselressourcen

Welche Ressourcen 
werden benötigt, um 
das Wertangebot zu 
erschaffen?

Kanäle

Welche Kommunika-
tions-, Distributions- und 
Verkaufskanäle werden 
genutzt?

Kostenstruktur

Welche Kosten resultieren aus diesen Geschäftsmodellelementen?

Einnahmequellen

Welche Einnahmequellen resultieren aus den 
angebotenen Wertangeboten?

Foto: ©
 Karin &

 U
w

e A
nnas - Fotolia.com

82 03/18     fitness MANAGEMENT international

FACHARTIKEL EXISTENZGRÜNDUNG



Von der ersten unternehmerischen Idee zum 
nachhaltigen Geschäftsmodell
Ist eine vielversprechende und aussichtsreiche Geschäftsidee ge-
funden, muss diese Idee in ein markttaugliches, funktionieren-
des Geschäftsmodell transformiert werden. Dies ist in der Praxis 
häufig nicht einfach. Eine Studie kommt zu dem Ergebnis, dass 
die meisten Unternehmen in den ersten Jahren nach ihrer Grün-
dung scheitern, weil sie ein Geschäftsmodell gewählt haben, 
das am Markt schlichtweg nicht überlebensfähig ist. Um nicht in 
naher Zukunft auch zu diesen „gescheiterten Unternehmen“ zu 
zählen, empfiehlt es sich mit einem Tool zu arbeiten, das in der 
heutigen Zeit aus der Gründer- und Start-up-Szene nicht mehr 
wegzudenken ist: die Business Model Canvas (Abb. 1).

Mithilfe des Business Model Canvas (BMC) können aus vagen 
Ideen klar strukturierte Geschäftsmodelle kreiert werden. Die 
neun Bausteine der Canvas geben dabei Auskünfte über die 
vier wichtigsten Bereiche einer Unternehmung. Sie beschrei-
ben die Kunden, das Angebot, die Infrastruktur und die fi-
nanzielle Überlebensfähigkeit des geplanten Vorhabens. Die 
Business Model Canvas überzeugt durch ihren einfachen Auf-
bau und ihre Anwendungsfreundlichkeit. Sie erfreut sich als 
Werkzeug im Bereich der Geschäftsmodellentwicklung großer 
Beliebtheit. Alles was man braucht, ist ein Blatt Papier, auf dem 
die Canvas abgebildet ist, einen Stift sowie Post-its und schon 
ist man startklar für die Ausgestaltung und Weiterentwicklung 
der eigenen Geschäftsidee. 

Ausblick
In der nächsten Ausgabe geht es um die praktische Arbeit mit 
der Business Model Canvas. An einem konkreten Beispiel wird 
aufgezeigt, wie die Bausteine der BMC Schritt für Schritt aus-
gearbeitet werden können und wie sich auf diese Weise für 
jede erdenkliche Geschäftsidee ein individuelles Geschäftsmo-
dell entwickeln lässt. 

Zuatzinformationen: BSA-Lehrgang Existenzgründung
Der Lehrgang „Existenzgründung“ der BSA-Akademie hat 
das Ziel, die Teilnehmer betriebswirtschaftlich in den The-
men Selbstständigkeit und Unternehmensgründung speziell 
im Fitness-, Gesundheits- und Freizeitmarkt zu qualifizie-
ren, damit sie ihr eigenes Unternehmen gründen können. 
Mehr Infos: www.bsa-akademie.de/exi

Für eine Literaturliste kontaktieren Sie bitte marketing@dhfpg-bsa.de.
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Hinweis: Thorsten Clemann referiert zu diesem Thema 
beim DSSV-Workshop Existenzgründung. Weitere In-
formationen: www.dssv.de/existenzgruendungi




