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Schlüsselpartner
Führen Sie Beteiligte auf, die uns 
versorgen entweder 1) mit Schlüssel- 
ressourcen versorgen oder 2) eine 
Schlüsselaktivität für uns ausüben.

Führen Sie der Reihe 
 nach die wichtigsten 

internen oder externen 
Kundensegmente auf, denen Sie 

Wert vermitteln.

Beschreiben Sie 
Kundenprobleme, die Sie 

lösen (zu erledigende Auf-
gaben), Vorteile, die Sie bieten, 
und/oder Kundenwünsche, die 

Sie erfüllen.

Führen Sie Beteiligte auf, die 
Sie entweder  

1) mit Schlüsselressourcen 
versorgen oder die  

2) eine Schlüsselaktivität für 
Sie ausüben.

Beschreiben Sie die Art von 
Beziehung, die Sie haben, um 1) eine 

 Nachkaufbetreuung zu gewährleisten und 
2) dem Kunden weitere Angebote 

zu vermitteln.

Beschreiben Sie wesentliche 
fortlaufende Tätigkeiten, durch 

die Sie unser(e) Wertangebot(e) 
schaffen, kommunizieren, die deren 
Bewertung ermöglichen, die sie ver-

kaufen, vermitteln oder unterstützen. 

Führen Sie wichtige Berührungs- 
punkte mit potenziellen Kunden auf, an 
denen Sie 1) Aufmerksamkeit erzeugen, 

2) eine Beurteilung auslösen, 3) den Kauf 
ermöglichen und 4) Wert vermitteln.

Führen Sie die wichtigsten Ressourcen 
auf (personell, finanziell, intellektuell, physisch), 

über die Sie verfügen, um das/die Wertangebot(e) 
des Teams zu schaffen, zu kommunizieren, zu ver-

kaufen, zu vermitteln und zu unterstützen.

Beschreiben Sie Einkünfte oder 
Gewinne (finanziell, emotional, sozial, per-
sonell etc.), die Sie durch Kunden erzielen.

Führen Sie die größten Kosten 
auf (finanziell, emotional, sozial, 

finanziell etc.), die durch Ihre 
Arbeit entstehen.

Wertangebote
Beschreiben Sie Kunden- 
probleme, die wir lösen (zu 
erledigende Aufgaben), Vorteile, 
die wir bieten, und/oder Kundenwün-
sche, die wir erfüllen. Benennen Sie die 
Dienstleistungen/Namen.

Kanäle
Führen Sie wichtige Be- 
rührungspunkte mit poten- 
ziellen Kunden auf, die 1) Aufmerk- 
samkeit erzeugen, 2) eine Beurteilung 
auslösen, 3) den Kauf ermög- 
lichen und 4) Wert 
vermitteln.

Kundenbeziehungen
Beschreiben Sie die Art von 
Beziehung, die wir haben, um 
1) eine Nachkaufbetreuung zu 
gewährleisten und 2) dem Kunden 
weitere Angebote zu vermitteln.

Schlüsselressourcen
Führen Sie die wichtigsten 
Ressourcen auf (personell, 
finanziell, intellektuell, physisch), 
die wir benötigen, um unser(e) 
Wertangebot(e) zu schaffen, zu 
kommunizieren, zu verkaufen, 
zu vermitteln und zu 
unterstützen.

Kostenstruktur
Führen Sie die größten Kosten für 
Schlüsselressourcen,  
Schlüsselaktivitäten und 
Schlüsselpartner auf.

Kundensegmente
Führen Sie der Reihe nach die 
wichtigsten Kundensegmente auf, 
denen wir Wert vermitteln.

Einnahmequellen
Beschreiben Sie die speziellen Einkünfte und/ 
oder Gewinne, die durch jedes Kundensegment  
erzielt werden.

Übergeordnetes Modell: Untergeordnetes Modell:

Schlüsselaktivitäten
Beschreiben Sie wesentliche 
fortlaufende Tätigkeiten, die 
unser(e) Wertangebot(e) 
schaffen, kommunizieren, die deren Be-
wertung ermöglichen, die sie verkaufen, 
vermitteln oder unterstützen.
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Die Alignment Canvas

Enterprise Model

Team Model

Die Alignment Canvas zeigt zwei miteinander zu-
sammenhängende Business Models auf demselben 
Blatt: ein untergeordnetes (weniger komplexes) und 
ein übergeordnetes (komplexeres). Das untergeord-
nete und das übergeordnete Modell können durch 
Hierarchien, Wechselbeziehungen, Stellvertretungs-
regelungen, Kundendienstleistungen oder eine Kom-
bination dieser Elemente miteinander verbunden 
sein. So wie das Restaurant Modello ein Kunde des 
Küchenteams ist, ist das Elevator Innovation Center 
ein Kunde von Beatriz’ Abteilung.

Die Begriffe »untergeordnet« und »übergeordnet« 
beziehen sich lediglich auf die Komplexität oder 
die Hierarchieebene – sie beinhalten kein Urteil 
und keine Wertung. Auf einer Alignment Canvas 
hat das übergeordnete Modell Vorrang vor dem 
untergeordneten: Für gewöhnlich wird das unter-
geordnete Modell modifiziert, um die Bedürfnisse 
des übergeordneten zu erfüllen.

Sehen Sie sich die Alignment Canvas auf der ge-
genüberliegenden Seite an.

Beatriz hat das Modell ihres Schulungsteams mit dem des Innovation Center verglichen, um herauszufin-
den, wie sie ihre Arbeit besser auf die Kundenwünsche abstimmen kann. Die optimale Ausrichtung auf ein 
gemeinsames Ziel können Sie mit der Alignment Canvas erreichen.


