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W SCHLOSSELAKTIVITATEN

Wer sind unsere
Schlisselpartner?

Wer sind unsere
wichtigsten Lieferanten?
Welche
Schlisselressourcen
beziehen wir von unseren
Partnern?

Welche
Schlusselaktivitaten
fuhren die Partner durch?

BEGRUNDUNG FUR
PARTNERSCHAFTEN:
Optimierung und
Wirtschaftlichkeit
Verringerung von Risiko
und Ungewissheit
Akquisition von
bestimmten Ressourcen
und Aktivitaten

Welches sind die wichtigsten Kosten, die mit unserem

Welche Schlusselaktivitaten

erfordern unsere Wertangebote?
Unsere Vertriebskanale?
Kundenbeziehungen?
Einzahlungsstrome?

KATEGORIEN:
Produktion
Problemlésung
Plattform/Netzwerk

SCHLUSSELRESSOURCEN

Welche Schlisselressourcen
sind fur unsere Wertangebote
erforderlich?

Unsere Vertriebskanale?
Kundenbeziehungen?
Einzahlungstrome?

ARTEN VON RESSOURCEN:
Physisch/Intellektuell
Menschlich

Finanziell
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Welchen Wert liefern wir far
den Kunden?
Welche Probleme unserer
Kunden helfen wir zu l6sen?
Welche Produkt- und
Dienstleistungsbindel
bieten wir den einzelnen
Kundensegmenten an?
Welche Kundenbedurfnisse
befriedigen wir?

MERKMALE:
Neuheit

Leistung
Anpassungsféhigkeit
»,Den Job erledigt
bekommen*
Gestaltung
Marke/Status

Preis
Kostenreduzierung
Risiko-Reduzierung
Zuganglichkeit
Bequemlichkeit/Benutzbark
eit

Welche Art von Beziehung erwartet
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jedes unserer Kundensegmente von
uns?

Wie sind sie in den Rest unseres
Geschaftsmodells integriert?

Wie kostspielig sind sie?

BEISPIELE:

Personliche Untersttitzung
Spezielle persénliche Beratung
Selbstbedienung

(D)

HANALE

Uber welche Kanale wollen unsere
Kundensegmente erreicht werden?
Wie erreichen wir sie jetzt?

Wie sind unsere Kanale integriert?
Welche funktionieren am besten?

Welche sind am kosteneffizientesten?

Wie binden wir sie in die
Kundenroutinen ein?

KANAL-PHASEN:
Sensibilisierung
Bewertung

Kauf

Fur welchen Wert sind unsere Kunden wirklich bereit zu zahlen?

Fur wen schaffen wir
Werte?

Wer sind unsere
wichtigsten Kunden?

MOGLICHKEITEN:
Massenmarkt
Nischenmarkt
Segmentiert

Vielfdltig

Mehrseitige Plattform

Geschaftsmodell verbunden sind?
Welche Schlisselressourcen sind am teuersten?
Welche Schlusselaktivitaten sind am teuersten?

IST IHR GESCHAFT MEHR:

KOSTENSTRUKTUR
Cost Driven (schlankste Kostenstruktur,

E niedriges Preis-Leistungs-Verhdltnis,

$ maximale Automatisierung, umfassendes

EINNAHMEQUELLEN
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Wofur zahlen sie derzeit?
Wie wirden sie am liebsten zahlen?
Wie viel tragen die einzelnen Einnahmequellen zu den
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MUSTERMERKMALE: Gesamteinnahmen bei

Fixkosten (Gehdlter, Mieten usw.)
Variable Kosten

GréBenvorteile

Verbundvorteile

FESTPREIS:

Listenpreis
Produktmerkmal abhdngig
Kundensegmentabhdngig
Volumensabhdngig

TYPEN:

Abgang durch Verkauf
Nutzungsgebuhr
Abonnementgebiihren

Lizenzvergabe
Verleih/Vermietung/Leasing
Maklerlohne

Outsourcing)

Value Driven (fokussiert auf
Wertschdpfung, hochwertiges
Wertangebot)



https://dict.leo.org/englisch-deutsch/Abgang
https://dict.leo.org/englisch-deutsch/durch
https://dict.leo.org/englisch-deutsch/Verkauf
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OKOSOZIALE KOSTEN

Welche 6kologischen oder sozialen Kosten
verursacht unser Geschaftsmodell?
Welche Schlisselressourcen sind nicht

erneuerbar?

Welche Schlusselaktivitaten verbrauchen viele

Ressourcen?

NACHHALTIGKEIT:

Wie kénnen wir die Grundsatze der
Kreislaufwirtschaft integrieren und die
Umweltauswirkungen unserer Tatigkeit
minimieren?

Wie kdnnen unsere
Produkte/Dienstleistungen zu den Zielen
des Europaischen Green Deal beitragen?
Wie stellen wir sicher, dass unsere
Produktions- und Vertriebsprozesse mit
den europaischen
Nachhaltigkeitsstandards
ubereinstimmen?

OHOSOZIALE VORTEILE

Welche 6kologischen oder sozialen Vorteile erzeugt
unser Geschaftsmodell?

Wer sind die NutznieBer? Handelt es sich dabei um
potenzielle Kund:innen?

Kdénnen wir diese Vorteile in ein Nutzenversprechen
(Value Proposition) umwandeln? Wenn ja, fir wen?

NEUES EUROPAISCHES

ASTHETIK:

INKLUSION:

Wie kdnnen wir Losungen entwerfen, die Wie kdnnen wir sicherstellen, dass unser
Funktionalitat mit Schoénheit und Projekt fur verschiedene

Inspiration verbinden?

Gemeinschaften und soziale Gruppen

Auf welche Weise kénnen Asthetik und zuganglich und vorteilhaft ist?
Kreativitat das Nutzererlebnis unserer Welche Strategien kénnen wir nutzen,
Produkte oder Dienstleistungen um Burgerbeteiligung und Co-Creation in

verbessern?

unser Geschaftsmodell einzubinden?

Wie kénnen wir mit europaischen Wie stellen wir sicher, dass unser
Kdnstlern und Designern Angebot gerecht ist und die Bedurfnisse
zusammenarbeiten, um innovative und einer vielfaltigen Gesellschaft erfullt?
visuell ansprechende Ansatze zu

entwickeln?
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NEUES EUROPAISCHES BAUHAUS




