Business Model Canvas

SCHLUSSELPARTNER SCHLUSSELAKTIVITATEN

Wer sind unsere Schlusselpartner? Welche Aktivitaten mussen wir
Wer sind unsere wichtigsten Lieferanten? durchfuhren, um den Kundennutzen zu
Bel welchen Schlusselressourcen/-aktivitaten erfullen? Welche fur die Vertriebskanale
sind wir von Partnern abhangig? und Kundenbeziehungen?

SCHLUSSELRESSOURCEN

Welche Schlusselressourcen brauchen wir,
um den Kundennutzen zu erfullen? Welche
physischen, personlichen und finanziellen
Ressourcen benotigen wir?

KOSTENSTRUKTUR

Was sind die groBten und wichtigsten Kostenfaktoren in unserem Business Model?

Welche Schlusselressourcen/-aktivitaten sind die teuersten? Welche sind die wichtigsten

Ausgaben, ohne die das Geschaftsmodell nicht funktionieren wurde?
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Entwickelt fur:

WERTEANGEBOTE

Welchen Nutzen bietet unser Angebot
dem Kunden? Fur welches Problem brauchen
die Kunden eine Losung? Welche Kunden-
bedurfnisse mochten wir erfullen?

Entwickelt von:

KUNDENBEZIEHUNGEN

Welche Art von Beziehung pflegen
wir zu den einzelnen Zielgruppen?
Wollen wir langfristige oder
einmalige Beziehungen?

KANALE

Wie erfahren unsere Kunden von unserem

Datum: Version:

KUNDENSEGMENTE

Wer profitiert von unserem Produkt/Service?
Welche Kunden sind uns besonders wichtig?
Welche Bedurfnisse und Verhaltensweisen
hat die jeweilige Zielgruppe?

Angebot? Uber welche Kanale erreichen wir
unsere Kunden am besten? Wie gelangt unser

Produkt/Service zum Kunden?

EINNAHMEQUE

LLEN

Fur welchen Nutzen sind unsere Kunden bereit zu zanlen? Und wie viel?

Wieviel tragt Jede einzelne Umsatzquelle

Gibt es vergleichbare Produkte/Dienstleistungen? Wie sehen deren Einnahmequellen aus?

zum Gesamtumsatz bel?
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