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Gute Produkte

fallen nicht vom Himmel.

Woher kommen sie dann?
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gutefrage B net Rat suchen In iiber 50 Mio. Fragen & Antworten

Die Ratgeber-Community Tipp
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& THEMEN NEUE FRAGEN FRAGESTELLEN OFFENEFRAGEN ANTWORTEN VIDEOS TIPPS AUSZEICHNUNG

o

Wir sind auch auf Facebook!

Hier gibt es Neuigkeiten von unserem Team,
spannende Gewinnspiele sowie aktuelle Infos
Uber Deutschlands aktivste Ratgeber-Community.

Nutzer stimmen ab
Die beliebteste Restaurantkette

gutefrage.net auf Facebook
Jetzt Fan werden
Mehr als 30.000 Fans sind schon dabei.

Expertensprechstunde
Baugeld im Alizeittief: Soll ich
jetzt eine Immobilie kaufen?

Jetzt Fan werden

Unsere Premium-Partner

A
Die Ratgeber-Community - o Higpy

Geld & Finanzen einfach, hilfreich, kostenlos
Jetzt Mitglied werden und gutefrage.net volistandig
nutzen!
Zukunftsbilanz schatzen/aufstellen? - ‘
Hi, gibt es eine Méglichkeit / ein Verfahren, bei ¢ Privatperson = Firma
dem ich eine Jahresabschlussbilanz ... Nutzername* Email*
1 Antwort

Bafog trotz Immobilienbesitz méglich?

Hallo zusammen, folgende Frage: bin am
Alle Fragen zu ; ’ — iare di .
Geld & lginanzen Uberlegen, ab WS 2013 zu studieren. Wie ... _ Ich akzeptiere die AGB.

6 Antworten REGISTRIEREN B

v/ Ja, ich méchte den gutefrage.net-Newsletter.
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Thinking and feeling

What is important to the customer?

A 3 What are his hopes, dreams or fears? X 4
A 3 X 4
4 Y 4
4 . 4
o . 4
4 X 4
S . 4
i Y 4
A 3 4
4 . 4

Seeing ¢ ’ Hearing
What is the customer’s What influences
environment like? the customer?
A 3
4
& 4
& 4
Y 4 4
X 4 A 3
,' Pains Gains ‘s

What does he hope to achieve <

Y 4 What obstacles or challenges
and how might he measure success?  ®

4 does the customer have?

) 2
N - ...

©Ilnnovation Games
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The Business Model Canvas

Key Partners W2 | Key Activities 5;& Value Propositions

Customer Relationshin Customer Segments é

Key Resources

Channels W

Cost Structure 2 Revenue Streams %
o=
www.businessmodelgeneration.com ©@O0® ®
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Problem Solution Unique Value Unfair Advantage | Customer
Proposition Segments
Was sind die Was sind die Warum sollte
wichtigsten drei wichtigsten drei Was ist mein gerade ich die Wer sind die Top3
Probleme, die das | Eigenschaften Slogan, der die Produktidee Zielgruppen
Produkt l6sen meiner Losung? Produktvorteile in | umsetzen? meines
soll? einem Satz Welche nicht- Produktes? Diese
zusammenfasst? | kopierbaren oder | sollten so
nicht mit Geld spezifisch wie
kompensierbaren | maglich formuliert
Vorteile habe ich? werden
Key Metrics Channels
Mit welchen Welche Verkaufs-
Kennzahlen kann /ﬂ,vfarkefmgkanafe
ich meinen Erfolg gibt es fur mein
messen? (z.B. Produkt?
Anzah! Online-
Anmeldungen fir
Produkt-Demo
pro Woche)
Cost Structure Revenue Streams

welche Kostenfaktoren gibt es?

Welche Einnahmequellen gibt es?
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HACKATHON
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