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Wer sind unsere Schlusselpartner? WNelche Schllsselaktivitaten erfordern unsere Welchen Wert vermitteln wir dem Kunden? Welche Art von Bezienung erwartet jedes unserer Flr wen schdpfen wir Wert?
Wer sind unsere Schllissellieteranten? Wertangebote? Unsere Distributionskanale? Welche der Probleme unseres Kunden helfen wir zu l6sen? Kundensegmente von uns? Wer sind unsere wichtigsten Kunden?
Welche Schllisselressourcen beziehen wir von Fartnern? Kundenbeziehungen? Welche Produkt- und Dienstleistungspakete bieten wir jedem Welche haben wir eingerichtet? :
ol = _ _ _ Massenmarkt
Welche Schllisselaktivitaten tben Fartner aus? Einkommensquellen? Kunhdensegment an? Wie sind sie in unser (briges Geschaftsmodell integriert? Nischenmarkt
s ; . : L1 I , , , N r N Segmentiert
MOTIVATION FUR PARTNERSCHAFTEN: KATEGORIEN: Welche Kundenbedlirtnisse erflillen wir? Wie kostenintensiv sind sie? Diversifiziert
Optimierung und Mengenvorteil Produktion Multi-sided Platforms
Minimierung von Risiken und Unsicherheiten Problemlosung FIGENSCHAFTEN: EEIHP]E;E.—
Akguise bestimmter Ressourcen und Aktivitdten Plattform/Netzwerk Netuiheit Persdnliche Unterstiitzung
Leistung Individuelle personliche Unterstiitzung
Anpassung an Kundenwiinsche Selbstbedienung
Die Arbeit erleichtern Automatisierte Dienstleistungen
Design Communities
Marke/Status Mitbeteiligung
Preis

Kostenreduktion

Risikominderung

Verfiigharkeit

Bequemlichkeit/ Anwenderfreundlichkeit

Kandile

Uber welche Kanale wollen unsere

Schliisselressourcen

Welche Schllisselressourcen erfordern

Kundensegmente erreicht werden?

unsere Wertangebote?

Distri i 5122 Kiind ' ’ Wie erreichen wir sie jetzt?
Unsere Distributionskanale? Kundenbeziehungen? rreichen wir sie jetzt:

Einnahmequellen?

Wie sind unsere Kanale integriert?

Welche funktionieren am besten?
RESSOURCENARTEN: )
Physisch | Welche sind am kosteneffizientesten?
Intellektuell (Marken, Patente, Urheberrechte, Daten) _ . _ _
Menschlich Wie Integrieren wir sie In die Kuhdenablaufe?
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 Unternchmens zu bewerten?
3. Kauf
Wie ermiglichen wir es den Kunden, spezifische Produkte und Dienstleistungen zu kaufen?
4. Vermittlung
Wie vermitteln wir den Kunden ein Wertangebot?
5. Nach dem Kauf
Wie unterstiitzen wir die Kundenauch nach dem Kauf?
Welches sind die wichtigsten mit unserem Geschattsmodell verbundenen Kosten? Fur welchen Wert sind unsere Kunden wirklich zu bezahlen bereit?
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Welche Schlusselaktivitaten sind am teuersten? Wotlhr bezahlen sie jetzt?¢
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Welche Schllisselressourcen sind am teuersten? Wie bezahlen sie jetzt?
IST IHR GESCHAFT UBERWIEGEND: Wie wlrden sie AErTe PEZA hlen ‘?
Kostenorientiert (schlanke Kostenstruktur, Niedrigpreisversprechen, maximale Automation, extensives Outsourcing) A . - : - —~ >
Wertorientiert (Fokus auf die Wertschépfung, Premium-Wertversprechen) Wie viel tra () T )= de Einhahme U[L,I elle zum Gesamtumsatz beie¢
REISPIELEIGENSCHAFTEN: ARTEN: FESTPREISE: VARIABLE PREISE:
Fixkosten (Lihne, Mieten, Betriebsmittel) Verkauf Listenpreis Verhandlung
Variable Kosten Nutzungsgebiihr Abhdngig von Produkteigenschaften  Ertragsmanagement
Mengenvorteile Mitgliedsgebiihren Abhdngig vom Kundensegment Echtzeitmarktwert
Verbundvorteile Verleih/Vermietung/Leasing Abhdngig von der Menge Auktionen
Lizenzen
Maklergebiihren
Werbung
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