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Business Model Canvas

Iteration:

Schliisselpartner : Schliisselaktivitdten Wertangebote

Kundenbeziehungen Q Kundensegmente

Wer sind unsere Schllisselpartner? Welche Schllisselaktivitaten erfordern unsere Welchen Wert vermitteln wir dem Kunden? Welche Art von Bezienung erwartet jedes unserer Far wen schopfen wir Wert?
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Wer sind unsere Schllissellieferanten? Wertangebote? Unsere Distributionskanale? Welche der Probleme unseres Kunden helfen wir zu 16sen? Kundensegmente von uns? Wer sind unsere wichtigsten Kunden?
Welche Schllisselressourcen beziehen wir von Partnern? Kunhdenbeziehungen? Welche Produkt- und Dienstleistungspakete bieten wir jedem Welche haben wir eingerichtet? :
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Welche Schllisselaktivitaten liben Partner aus? Einkommensquellen 4 Kundensegment an? Wie sind sie in unser Ubriges Geschattsmodell integriert? Nischenmarkt
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Optimierung und Mengenvorteil Produktion Multi-sided Platforms
Minimierung von Risiken und Unsicherheiten Problemlosung FIGENSCHAFTEN: BEISPIELE:
Akquise bestimmter Ressourcen und Aktivititen Plattform/ Neuheit Personliche Unterstiitzung
Netzwerk Leistung Individuelle persinliche Unterstiitzung

Anpassung an Kundenwiinsche Selbstbedienung

Die Arbeit erleichtern Automatisierte Dienstleistungen

Design Communities

Marke/Status Mitbeteiligung

Preis

Kostenreduktion

Risikominderung

Verfiigharkeit
Bequemlichkeit/Anwenderfreundlichkeit

Kandile

Uber we

Schliisselressourcen

che Kanale wollen unsere

lche Schllisselressourcen erfordern
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1sere Wertanaebote? Kundensegmente erreicht werden?
unsere Wertangepotes J
TR ST S SEM IR lonbevichi inaen Wie erreichen wir sie jetzt?
Unsere Distributionskanale? Kundenbeziehungen< J
o TR IV AN | PR Wie sind unsere Kanale integriert?
Einnahmequellen? I
Welche funktionieren am besten?
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P Wie integrieren wir sie In die Kundenablaufe?
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Finanziell
KANALPHASEN:
1. Aufmerksamkeit
Wie lenken wir die Aufmerksamkeit auf die Produkte und Dienstleistungen unseres Unternchmens?
2. Bewertung
Wie helfen wir unseren Kunden, das Wertangebot unseres Unternehmens zu bewerten?
3. Kauf
Wie ermoglichen wir es den Kunden, spezifische Produkte und Dienstleistungen zu kaufen?
4. Vermittlung
Wie vermitteln wir den Kunden éin Wertangebot?
5. Nach dem Kauf
Wie unterstiitzen wir die Kundenauch nach dem Kauf?
Welches sind die wichtigsten mit unserem Geschaftsmodell verbundenen Kosten? Fur welchen Wert sind unsere Kunden wirklich zu bezahlen bereit?
Welche Schllisselaktivitaten sind am teuersten? Woflhr bezahlen sie jetzt?
Welche Schllisselressourcen sind am teuersten? Wie bezahlen sie jetzt?
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