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Ausfulltipps

Schlisselpartner

e Mit welchen Partner- und
Lieferunternehmen arbeiten
Sie zusammen?

Schlusselaktivitaten

¢ Welche Schllsselaktivitaten
sind flr Ihr Nutzenversprechen
unerlasslich?

Nutzenversprechen

¢ Welchen Mehrwert
liefern Sie Ihren Kundinnen und
Kunden?

Kundenbeziehung

¢ \Welche Art von Beziehung
mochten Sie mit lhrer
Kundschaft aufbauen?

Kundensegmente

¢ FUr welche Zielgruppen
schaffen Sie Mehrwerte?

e Wer ist lhr wichtigster

¢ Was sind die ¢ Welche Aktivitaten sind ¢ \Welche Kundenbeduirfnisse ¢ Wie flgt sich die Kunden- Kundenkreis?
Beweggrinde flr diese in Bezug auf Vertriebskanale, erflllen Sie? beziehung in Inr Geschaftsmodell
Partnerschaften? Kundenbeziehungen, Um- ein?
satzstrome usw. entscheidend?
¢ \Welche Kosten entstehen
durch den Aufbau und die
Schlisselressourcen Pflege der Kundenbeziehung?
¢ Welche SchllUsselressourcen .
sind fur Ihr Nutzenversprechen Kanale
erforderlich?
e Wie und wo méchte lhre
« \Welche Ressourcen sind Kundschaft angesprochen
in Bezug auf Vertriebskanile, werden?
Kundenbeziehungen,
Einnahmequellen entscheidend? * Welche Kanale nutzt Ihre
Zielgruppe?
¢ Welche Kosten sind mit der
Nutzung dieser Kanale ver-
bunden?
Kostenstruktur Einnahmequellen

¢ Was sind die héchsten Kosten in Inrem Unternehmen?

¢ Welche SchlUsselressourcen und -aktivitaten sind am teuersten?
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¢

bezahlen?

¢ FUr welche Produkte oder Services sind Ihre Kundinnen und Kunden bereit zu

¢ Wie sind die Kauf- und Zahlungsgewohnheiten lhrer Kundschaft?

¢ Wie viel trégt jede lhrer Einnahmequellen zu den Gesamteinnahmen bei?
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