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S tand in der letzten Ausgabe die unternehmerische Ideenfin-
dung mit Brainstorming, Mindmapping und Business Model 

Canvas (BMC) im Vordergrund, geht es in dieser Ausgabe um die 
praktische Arbeit mit der Business Model Canvas. An einem kon-
kreten Beispiel wird aufgezeigt, wie die Bausteine der BMC Schritt 
für Schritt ausgearbeitet werden können und wie sich auf diese 
Weise ein individuelles Geschäftsmodell entwickeln lässt. 

Mithilfe der Business Model Canvas können aus vagen Ideen 
klar strukturierte Geschäftsmodelle kreiert werden. Die einzelnen 
Bausteine der Business Model Canvas geben Auskünfte über die 
wichtigsten Bereiche einer Unternehmung. Sie beschreiben die 
Kunden, das Angebot, die Infrastruktur und die finanzielle Überle-
bensfähigkeit des geplanten Vorhabens (siehe auch: Ausgabe fMi 
03/17, Artikel „Das Unternehmen als Innovationsschmiede – Teil 2“ 
als „Instrument im Rahmen des Innovationsmanagements“).

Die Business Model Canvas im Praxiseinsatz
Die praktische Arbeit mit der Business Model Canvas soll nun an 
einem konkreten Beispiel aufgezeigt werden:
Julian, 29 Jahre alt, Diplom-Fitnessökonom, ist seit 10 Jahren als Trai-
ner in der Fitnessbranche aktiv. Der begeisterte Triathlet und mehrma-
lige „Ironman-Finisher“ interessiert sich persönlich sehr für die The-

menfelder Mentaltraining und Coaching. Da er bei seiner täglichen 
Arbeit erkannt hat, dass viele Menschen Probleme damit haben ihre 
persönlichen Ziele zu erreichen, Tag für Tag motiviert zu bleiben und 
zum Teil deutliche mentale Schwächen aufweisen, die sie bei ihrer 
persönlichen Weiterentwicklung behindern, sieht er in diesem Bereich 
großes unternehmerisches Potenzial. Aus diesem Grund fasst er den 
Entschluss, sich mit seinem umfangreichen theoretischen und prakti-
schen Wissen in exakt diesem Themenfeld selbstständig zu machen.

Da Julian nicht von heute auf morgen „All-In“ gehen und finanziell 
abgesichert sein möchte, präferiert er zunächst nebenberuflich in 
die Selbstständigkeit zu starten. 

Die ersten beiden Bausteine, mit denen sich Julian nun vorab beschäfti-
gen sollte, sind die „Wertangebote“ und „Kundensegmente“ (Abb.1):
Welche Wertangebote möchte er entwickeln und anbieten? Wen 
möchte er als Zielkunden erreichen? Der Themenbereich „Mental-
training & Coaching“ ist vielseitig, zahlreiche Produkte und Dienst-
leistungen sind in diesem Feld denkbar: 1:1-Coachings, (Online-)
Kurse, Seminare und Workshops, usw. Als potenzielle Kunden 
kann er Breiten- oder Leistungssportler ansprechen, aber auch Ge-
schäftsleute, Manager und Unternehmer könnten von seinem Wis-
sen profitieren. Selbst Schüler und Studenten sind Personengrup-

Abbildung 1: Die neun Bausteine der Business Model Canvas; Wertangebote und Kundensegmente bestimmen
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pen, die abhängig vom Wertangebot im Rahmen seiner geplanten 
Selbstständigkeit als Kundensegmente infrage kommen. 

Erst wenn Klarheit darüber besteht, welche Wertangebote für wel-
che Kundensegmente angeboten werden sollen, können passend 
zum Produkt und der Zielgruppe die restlichen Bausteine des Ge-
schäftsmodells mithilfe der BMC ausgestaltet werden. 

Bei der Skizzierung seiner Idee stellt Julian fest, dass er großes 
Interesse daran hätte, im Rahmen seiner Selbstständigkeit auch 
Einblicke in andere Unternehmen und Branchen zu bekommen. 
Daher entschließt er sich dafür, keine Produkte oder Dienstleistun-
gen für die Zielgruppe „Sportler“ auf den Markt zu bringen, son-
dern Seminare und Workshops zum Thema „Mentaltraining“ zu 
entwickeln, die speziell auf die Bedürfnisse von Selbstständigen, 
Unternehmern und Managern zugeschnitten sind.

Nachdem diese Entscheidung gefallen ist, kann Julian Schritt für 
Schritt die übrigen Bausteine der BMC ausarbeiten und sein Ge-
schäftsmodell individuell kreieren. 

Da die einfache Struktur der BMC es möglich macht, jedes beliebi-
ge Geschäftsmodell visuell für jeden verständlich darzustellen, soll 
hier auf das geplante Geschäftsmodell von Julian nicht mehr näher 
eingegangen werden. Ein Blick auf Abbildung 2 genügt, um Julians 
geplantes Geschäftsmodell mithilfe der BMC auch ohne weitere 
Informationen problemlos lesen und interpretieren zu können.

Fazit
Mithilfe von Brainstorming, Mindmapping und der BMC 
können in kürzester Zeit eine Vielzahl von Geschäftsideen 
generiert und zu markttauglichen Geschäftsmodellen trans-
formiert werden. Insbesondere die Business Model Canvas 
überzeugt durch ihren einfachen Aufbau und ihre Anwen-
dungsfreundlichkeit und 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 und Post-its und schon ist man start-
klar für die Ausgestaltung und Weiterentwicklung der eige-
nen Geschäftsidee.

Weiterführende Informationen: 
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
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Der Autor Thorsten Clemann leitet beim diesjährigen Auf-
stiegskongress vom 05. - 06.10.2018 die Masterclass „Exis-
tenzgründung“. Weitere Informationen und Online-Anmel-
dung unter: www.aufstiegskongress.dei
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Abbildung 2: Ausarbeitung der restlichen Bausteine der BMC
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