Schliisselpartner
- Wer sind unsere Schliisselpartner?

- Welche Schliisselressourcen stellen
sie zur Verfiigung, oder welche Schliissel-
aktivitgten filhren sie aus?

- Was bieten sie, das fiir unser Modell unverzichtbar ist?
- Wie Schliisselpartner Nutzen schaffen:

« Optimieren oder wirtschaftlicher machen

« Risiken oder Unsicherheiten verringern

* Ressourcen oder Aktivitéten zur Verfiigung stellen, die
ansonsten nicht erhéltlich sind

Schliisselaktivitaten
- Welche Schliisselaktivitaten
erfordern unsere Wertangebote,
unsere Kandle, unsere Kunden-
beziehungen und unsere Einnahme-
quellen?
- Arten von Schliisselaktivitaten:
Machen: gestalten, entwickeln, produzieren, l6sen,
liefern
Verkaufen: bilden, befiirworten, vorfiihren, férdern,
bewerben
Betreuen: fiihren, warten, kontrollieren, anderweitig
den Personen zur Seite stehen, die herstellen oder
verkaufen

Schliisselressourcen &

- Welche Aktivposten erfordern unsere
Wertangebote, Kanle, Kunden- SR "’

beziet und Einnat lon? O 0

=

- Vier Arten von Schliisselressourcen:
Personal: qualifizierte Arbeitskrafte
Materielle Giiter: Fahrzeuge, Gebaude, Grund-

stiicke, Ausriistung, Werkzeuge
Immaterielle Giiter: Marken, Methoden,
Systeme, Software, Patente, Urheberrechte,
Lizenzen
Finanzen: Barvermégen, Riicklagen, Aufen-
stande, Dispokredite, finanzielle Garantie-
leistungen

Wertangebote
- Welche Vorteile bieten wir unseren
Kunden? Zum Beispiel:
Funktional
« Verringertes Risiko
* Geringere Kosten

* Mehr Bequemlichkeit oder leichtere
Bedienbarkeit

* Verbesserte Leistung

* Erledigung bestimmter Aufgaben
Emotional

= Genuss oder Vergniigen

* Akzeptanz

= Zugehérigkeit

* Wertschatzung

* Sicherheit

Sozial

* Verbesserter Status

* Bestatigung von Geschmack und Stil
* Verbundenheit

Kundenbeziehungen

- In welcher Form bieten wir Nachkaufunte
stiitzung an? (Marketingphase 5)

- Welche Art von Beziehungen pflegen wir zurzeit?
Zum Beispiel:
* Personliche oder telefonische Hilfe
* Automatisierte E-Mails oder Online-Formulare
« Personlicher Service via E-Mail, Chat, Skype etc.
« Nutzer-Community oder Wiki
« Mitgestaltung der Kunden

- Welche anderen Beziehungen kénnten die Kunden
von uns aufzunehmen und zu pflegen erwarten?

Kanile

- Uber welche Kanile erreichen wir Qg
die Kunden?

- Welche Kandle funktionieren am besten?

- Gibt es andere Kanéle, die von den Kunden bevorzugt
werden kénnten?

- Marketingphasen 1-4
1. Aufmerksamkeit: Wie entdecken uns die Kunden?

2. Beurteilung: Wie kénnen wir eine Beurteilung aus-
l6sen?

3. Kauf: Wie kaufen die Kunden?
4. Auslieferung: Wie liefern wir?

Kundensegmente
- Wem bieten wir einen Nutzen?

- Mit welchen Kunden erzielen wir den
groften Teil unserer Einnahmen?

- Wer ist strategisch gesehen unser wichtigster Kunde?
- Wer sind die Kunden unserer Kunden?

Kostenstruktur

Einnahmequellen

- Was sind unsere grofiten Kosten?
- Welche Schliisselressourcen und Schliisselaktivitaten sind am teuersten?
- Welche negativen duferen Effekte bewirken wir?
- Kostenarten:
Fixkosten: Gehalter, Mieten
Variable Kosten: Kosten fiir Waren und Dienstleistungen, Zeitarbeit
Unbare Aufwendungen: Abschreibung, Firmenwert, externe Effekte

- Fiir welchen Nutzen sind unsere Kunden wirklich zu zahlen bereit?
- Wie bezahlen sie jetzt?

- Welche Zahlungsweise knnten sie bevorzugen?

- Wie viel Umsatz erzeugt jeder Kunde?

- Welche positiven externen Effekte rufen wir hervor?

- Welche Formen der Bezahlung gibt es?

Zum Beispiel: * Franchising

« Verkauf von Wirtschaftsgiitern « Courtage

* Leasing oder Miete * Werbekosten

* Abonnement * Auktionsbasierte dynamische Preisgestaltung

BusinessModelsForTeams.com — The Business Model Canvas is derived from work by
Strategyzer.com and is licensed under Creative Commons CC BY-SA 3.0.
To view a copy of this license, visit http://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/

This work is licensed under the Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Unported License.
To view a copy of this license, visit http://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/
or send a letter to Creative Commons, 171 Second Street, Suite 300, San Francisco, California, 94105, USA.



