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Problem Losung Alleinstellungs- Unfairer Vorteil Kunden-
merkmal segmente
Kennzahlen Kanile
Kosten Einnahmen
\

Lean Canvas



Am:

Th e B u s i n e s S M o d e I C a nv a S Entwickelt fir: Entwickelt von: =
Schliisselpartner \(&‘g Schliisselaktivitdten K\fé Nutzenversprechen Kundenbeziehungen \ ,2 Kundensegmente

Wer sind unsere SchiUsselpartner?

Wer sind unsere Schilisselieferanten?

Weiche Schiisselressourcen beziehen wir von Partnem?
Welche Schilsselaktivititen Gben unsere Partner aus?

Mot arn e Perignchotio

X\=
Welche Aitivititen erfordert unser é‘f B2

Nutzenversprechen?
Unsere Distributionskandle? Kundenbeziehungen?
Einnahmequellen?

etepren

Schliisselressourcen (L')}

Welche Schlisselressourcen erfordert unser
Nutzenversprechen?

Unsere Distributionskandle? Kundenbeziehungen?
Einnahmequellen?

Arten von Rrscusces

Welchen Nutzen verschaffen wir unseren Kunden?
Welche der Probleme unserer Kunden helfen wir 2u lsen?
Welche Produkt- und Dienstleistungspakete bieten wir

n jedem Kundensegment an?

Weiche Kundenbedurfnisse erfilllen wir?

Welche At von Beziehung erwartet jedes

unserer Kundensegmente von uns?

Welche Beziehungen haben wir bereits aufgebaut?
Wie sind sie in unser Geschaftsmodell integrient?
Wie kostenintensiv sind sie?

Marketingkandle

Uber weiche Kanle wollen unsere Kundensegmente
erreicht werden?

Wie erreichen wir sie jetzt?

Wie sind unsere Kanale integriert?

Welche funitionieren am besten?

Wie integrieren wir sie in die Kundenabliufe?

)

Fir wen bieten wir einen Nutzen an?
Wer sind unsere wichtigsten Kunden?

Kostenstruktur Einnahmequellen

Welches sind die wichtigsten mit unserem Geschaftsmodell verbundenen Kosten?
Welche Schlisselressourcen sind am teversten?
Welche Schiisselaktivitsten sind am teuersten?
e po o

Fir welchen Nutzen sind unsere Kunden tatsachlich bereit zu zahlen?
Fiir was zahlen sie aktuell?

Wie zahlen sie aktuell?

Wie wiirden sie es bevorzugen zu zahlen?

Wieviel trégt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?

"




