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Zielsetzung: Wirtschaftlichkeitsbetrachtung von Geschaftsmodellen und Services opening minds
SCHLUSSELPARTNER SCHLUSSELAKTIVITATEN WERTVERSPRECHEN KUNDENBEZIEHUNG KUNDENSEGMENTE EINORDNUNG
PHASE O
Fragestellungen: Fragestellungen: Fragestellungen: Fragestellungen: Fragestellungen: RN  Eine konzentrierte, gemeinsame
Vorbereitung des Projektes fir einen
Wer sind unsere wichtigsten Partner? Welche Schlusselaktivitaten benotigen wir zur Was ist unser zentrales Wertversprechen, das wir Welche Arten von Beziehung erwarten die Wem bieten unsere Leistungen/Produkte einen el  rfolgversprechenden Projektverlauf
: e : Erbringung unserer Leistungen/Produkte? unseren Kunden anbieten und sie spurbar werden unterschiedlichen Kundensegmente von uns? Nutzen?
Wer sind unsere wichtigsten Lieferanten? lassen wollen? SR
; o . Fir unsere Kommunikationskanale? ' Welche davon bieten wir heute schon an und welche Welche sind unsere wertvollsten Kundensegmente? PV  Entwicklung von innovativen Anstzen,
Welche Schlusselressourcen benotigen wir von noch nicht? Apmilll i tatsichlich Bedurfnisse/Erwartungen
unseren wichtigsten Lieferanten? Fur die Aufrechterhaltung unserer Kundenbeziehung? ' Welche Segmente wollen wir zusatzlich bedienen? des Nutzers baw. Kunden treffen
~ o B _ Wie kostspielig sind diese Arten der Beziehung?
Welche Schlusselaktivitaten werden von unseren Fur unsere Einnahmequellen? PHASE I
wichtigsten Partnern geleistet? WIRTSCHAFT- X:farggr:ui?\ngi?tns:huatfztfircorfi;rr:triigtﬁg

LICHKEIT Geschaftsmodelle bzw. monetarisier-

bare Dienstleistungen

PHASE Il

Uberpriifung aller fiir den Erfolg
relevanten Hypothesen aus den
vorangegangenen zwei Phasen anhand
von Experimenten

MACH-
BARKEIT

PHASE IV
Agile und iterative Umsetzung von

N 3pAV [ [cl  erfolgreich vertesteten Losungsansatzen
und/oder einzelnen Funktionalitaten
einer Losung

VORGEHENSWEISE

Kundensegmente festlegen

VERTRIEBSKANALE

SCHLUSSELRESSOURCEN

Wertversprechen fur die

Fragestellungen: Fragestellungen: verschiedenen Kundenseg-
Welche Schliisselressourcen bendtigen wir zur Durch welche Kanéle erwarten unsere Kunden von mente definieren
Erbringung unserer Leistungen/Produkte? uns angesprochen zu werden? 3. Vertriebskanile festlegen
Fur unsere Vertriebskanale? Wie sprechen wir sie momentan an? . Kundenbeziehung iiberdenken
Unsere Kundenbeziehung? Wie sind unsere Kanale aktuell venetzt? Erlosmodell auf Basis der
Unsere Einnahmequellen? Welche sind am effektivsten? Kundenbeziehung definieren
Welche am effizientesten? . Schlusselressourcen zur
L. .. . N Losungserbringung durch-
Wie sind sie in den Alltag unserer Kunden integriert? denken

Schliisselaktivitaten fur die
Umsetzung festlegen

Schlusselpartner definieren

Kostenstruktur durchdenken

KOSTENSTRUKTUR ERLOSMODELL

PROJEKT
Fragestellungen: Fragestellungen:
Was sind die fur unser Geschaftsmodell hauptsachlichen Kostenarten? Fur welche Leistungen und Nutzen sind unsere Kunden wirklich bereit zu zahlen?
Welches sind die kostenintensivsten Schlusselressourcen? FUr was bezahlen sie aktuell?
Welches sind die kostenintensivsten Schlusselaktivitaten? Wie bezahlen sie aktuell? KONTAKTPERSON

Wie wurden sie am liebsten bezahlen?

Welchen Anteil haben die unterschiedlichen Einnahmequellen am Gesamtumsatz?
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