X/1/CON  BUSINESS-MODEL BLUEPRIN

TWORKSHOP  STAND: 02 2018

BESGHREIBUNG

NUTZEN

MARKT &
WETTBEWERB

PROBLEM / BEDARF
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ORGANISATION



Was sind die Kernmerkmale
der Leistung?

(nach dem Muster Produkt,
Service, Interaktion & Faktor x)
Ist der Nutzen fiir den Kunden
durch andere Leistungen
ersetzbar?

Wie grenzen wir uns aus Sicht
des Kunden gegeniiber alter-
nativen Leistungen ab?

Wie generieren wir derzeit
Erlose und welche Alter-
nativen gibt es dazu?

zu erbringen?

(Unsere Priferenzen /
Praferenzen des Kunden)
Welche Kosten fallen wo an?
Wo sind Kostentreiber,
Einsparpotentiale und
Kostenrisiken?

Wie flexibel konnen wir unsere
Preisstrategie gestalten?

A - Wer sind unsere Kunden (in
- Bezug auf die Leistung)?

(Kundenmerkmale

und Kundenstruktur)
—  Gibt es Schliisselkunden?
—  Wo sind unsere Kunden?
—  Wie erreichen wir Sie mit

N BESCHREIBUNG
SO (Preis, Qualitdt, Bequemlichkeit,
R Emotionalitit, Exklusivitit, ...)
—  Welchen Nutzen bietet die
LeiStung dem Kunden / NUTZEN
welches Problem 16st sie? e
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N

—  Welche Kompetenzen und

Technologien setzen wir
derzeit ein, um die Leistung
zu erbringen?

Lisst sich fiir die Zukunft eine
Technologie erkennen, die
den von unserer Leistung
erbrachten Nutzen deutlich
besser erbringt?

Konnen wir diese erwerben/
erlangen?

Sehen wir einen Kompetenz-
bedarf den wir nicht erfiillen?
(heute und in naher Zukunft)

werden benoétigt, um die
Leistung zu erbringen und an
welcher Stelle des Prozesses?
Wie ist die Wertschopfung
derzeit organisiert und sehen
wir Optimierungspotential?

unserer Leistung?
MARKT &
WETTBEWERB —  Welche Charakteristiken
zeichnen den Markt aus?
—  Wer sind unsere
Wettbewerber ?
(Charakteristiken)
—  Inwelcher Region sind wir
ffffffffffffffff titig und konnen wir diese
vergrofern oder verkleinern?
—  Zuwelchen Preisen bieten wir
WERTSCHOPFUNG an und welche alternativen
NETZWERK & Preisstrategien gibt es?
ORGANISATION —  Wie hoch ist das Marktpotential?
/\ a) Welche Kunden erreichen wir
mit der bestehenden Leistung
Wie sieht der Prozess der noch nicht/ nicht mehr
Leistungserbringung aus? (Anderung im Zeitverlauf) und
(end-to-end) warum? (Unsere Leistung vs.
Was sind die Kernprozesse? Leistung des Wettbewerbs)
Welche relevanten Partner b)  Mit welchen Leistungen konnen

wir das Marktpotential besser
ausschopfen?



