The Business Model Canvas
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Schliisselpartner g

Wer sind unsere Schliisselpartner?

Wer sind unsere Schiiissellieferanten?

Welche Schliisselressourcen beziehen wir von Partnern?
Welche Schliisselaktivitaten liben unsere Partner aus?
Motivation fir Parterschaften

Optimerung und Wirschaftichieic

Minimierung von Risiken und Unsicherheiten
Beschaffung bestimmter Ressourcen und Aktiviteten

Schliisselaktivitdten

Welche Aktivititen erfordert unser
Nutzenversprechen?

Unsere Distributionsk ? Kundenbeziel ?
Einnahmequellen?

Kategorien
Produktior
Problemlésung
Plattform/Netzwerk

Schliisselressourcen

Welche Schliisselressourcen erfordert unser
Nutzenversprechen?

Unsere Distributionskanale? Kundenbeziel ?
Einnahmequellen?

Arten von Ressourcen

Immateriell Markenpatente, Urheberrechte, Daten)
tenschiich

Finanziell

Nutzenversprechen

Welchen Nutzen verschaffen wir unseren Kunden?
Welche der Probleme unserer Kunden helfen wir zu losen?
Welche Produkt- und Dienstleistungspakete bieten wir

in jedem Kundensegment an?

Welche Kundenbediirfnisse erfiillen wir?

Eigenschaften

Neuheit

Lestun

Anpasng an Kundenwinsche

Die Aufgabe eredigen

Design

Marke/Stelenwert

pres

Riskominimierung

Eneichborkeit

Bequemichkei/Anwenderfreundiihieit

Kundenbeziehungen

Welche Art von Beziehung erwartet jedes

unserer Kundensegmente von uns?

Welche Beziehungen haben wir bereits aufgebaut?
Wie sind sie in unser Geschéftsmodell integriert?
Wie kostenintensiv sind sie?

Beispicle
Persanliche Unterstitzung
Dedizerte personiiche Unterstitzung
Selbstbedienung

Automatisirte Dienstleistungen
Gemeinschaften

Mitgestaltung

Marketingkandile

Uber welche Kanale wollen unsere Kundensegmente
erreicht werden?

Wie erreichen wir sie jetzt?

Wie sind unsere Kanle integriert?

Welche funktionieren am besten?

Wie i wir sie in die Kundenablaufe?

Akquisitionsprozess

1. Bekanntheit

2. Auswah!

3. Kauf

4. Ausleferung
Wi realiseren wir das Nutzenversprechen fur unsere Kunden?

5. Kundendienst
Wi unterstitzen wi unsere Kunden nach dem Kauf?

Kundensegmente

Fiirwen bieten wir einen Nutzen an?
Wer sind unsere wichtigsten Kunden?

Massenmarkt
Nischenmarkt

Ubergreifende Plattformen

Kostenstruktur

Welche Schliisselressourcen sind am teuersten?
Welche Schliisselaktivitaten sind am teuersten?

Isthr Geschdft iberwiegend

W

Beispieleigenschaften
Fixkosten (L6hne, Mieten, Betriebsmittel)
Variable Kosten

Skaleneffekte

Kostensynergieeffekte

Welches sind die wichtigsten mit unserem Geschaftsmodell verbundenen Kosten?

Einnahmequellen

Fiir welchen Nutzen sind unsere Kunden tatsachlich bereit zu zahlen?
Fiir was zahlen sie aktuell?
Wie zahlen sie aktuell?
Wie wiirden sie es bevorzugen zu zahlen?
Wieviel trégt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?
preise
s
Nutzungsgebibren nbhangig von Produktmerkmalen
Abonnementgebhren Aohangig vom Kundensegment
Vereh,Vermietung, Leasing hangig vom Volumen

Vermittlungsgebihren
bung

Verantitrs resnachtoss
Errogsmanagement
Echtzet Morkt
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