Business Model Canvas

Wer sind unsere
Schliisselpartner? Wer sind
unsere Schliissellieferanten?
Welche Schliisselressourcen
beziehen wir von Partnern?
Welche Schliisselaktivitaten
tiben unsere Partner aus?

Welche Schliisselaktivitaten
erfordert unser
Nutzenversprechen?
Unsere Vertriebskanale?
Kundenbeziehungen?
Einnahmequellen?

Welche Schliisselressourcen
erfordert unser
Nutzenversprechen? Unsere
Vertriebskanaile?
Kundenbeziehungen?
Einnahmequellen?

Welche sind die wichtigsten Kosten? Welche Schliisselressourcen sind am teuersten?
Welche Schliisselaktivitaten sind am teuersten?

Welchen Nutzen verschaffen wir
unseren Kunden? Welche der

Probleme unserer Kunden helfen wir

zu losen? Welche Produkt- und
Dienstleistungspakete bieten wir in
jedem Kundensegment an? Welche
Kundenbediirfnisse erfiillen wir?

Welche Art von Beziehung
erwartet jedes unserer
Kundensegmente?

Welche Beziehungen haben wir
etabliert? Wie sind sie in unser
Geschaftsmodell integriert?
Wie kostenintensiv sind sie?

Uber welche Kanile méchten
unsere Kundensegmente
erreicht werden? Wie
erreichen wir sie jetzt? Wie
sind unsere Kandle integriert?
Welche funktionieren am
besten? Welche sind am
kostengiinstigsten?

Fiir welchen Nutzen sind unsere Kunden bereit zu zahlen? Was zahlen sie aktuell dafiir?
Wie zahlen sie aktuell? Wie wiirden sie es bevorzugen zu zahlen?
Wieviel tragt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?
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Fiir wen bieten wir einen Nutzen
an? Wer sind unsere wichtigsten
Kunden?
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Strukturierte Darstellung der Geschaftsidee mit dem Business Model Canvas (BMC)



