Nutzerprofil von ..........c.cco i,

Beschreibung des Kunden/des Nutzers

Alter, Familienstand, Geschlecht, Hobbies, Wohnumfeld, Charakter, Vorlieben, ...

Bild/Foto

Beziehungen des Kunden/des Nutzers

Partnerschaften, soziales Umfeld, Familie, ...

Was sieht der Kunde/der Nutzer?

Welche Angebote erreichen ihn? Wie nimmt er sein Umfeld wahr? ...

Was hort der Kunde/der Nutzer?

Informationen, Hinweise, Meinungen, Einschétzungen Dritter, ...

Wer beeinflusst den Kunden/den Nutzer?

Freunde, Familie, Kollegen, Medien, ...

Was denkt und fihlt der Kunde/der Nutzer

Geflihle, Sorgen, Hoffnungen, Wiinsche ...

Was sagt der Kunde/der Nutzer

Worlber spricht er? Was erzéhlt er anderen? Welche Meinung vertritt er? ...

Lust und Freude

Was bereitet dem Kunden/dem Nutzer Freude? Welche Wiinsche und
Ziele hat er?
Anerkennung, Zeitersparnis, Kostenersparnis, ...

BenOtigte Losung

Welche Aufgaben/Probleme missen wir fiir den Kunden lésen?
Emotional, sozial, technisch, finanziell, ...

Frust und Sorgen

Was sind die Probleme oder Angste des Nutzers/des Kunden?
Aufwand, Kosten, Risiken, Isolation, ...




PARTNER

. Wer sind die Schlusselpartner?

. Wer sind Schliissellieferanten?

. Welche Aktivitaten kommen von Partnern?
. Welche Ressourcen kommen von Partnern?
. Wer kann die Leistung verbessern?

. Wer kann Einsparungen ermdglichen?

«  Wer unterstitzt Zugang zu Ressourcen?

. Wer verringert Risiken?

AKTIVITATEN

. Produktion?

. Problemlésung?
. Plattform?

. Service?

RESSOURCEN

*  Welche Schliissel-Ressourcen werden
benétigt?

. Bendtigen wir Produktionsmittel?

. Benttigen wir Wissen?

. Bendtigen wir Rechte (Patente, Marken,

Design, ...)?
«  Welche finanziellen Ressourcen benétigen
wir?

NUTZEN

. Welches Kundenproblem wird gelost?

. Welches Leistungspaket eignet sich fir
welche Kundenart?

. Welche Kundenbediirfnisse werden
befriedigt?

. Was ist neu?

. Was bringt dem Kunden Erleichterung?

KUNDENBEZIEHUNG

. Was mochte der Kunde? (Plattform,
persdnliche Unterstiitzung, Community,
Anleitungen, ...)

. Welche Beziehungen bestehen bereits?

. Wie passt der Kundenwunsch zum
Geschaftsmodell?

. Welche Kosten verursachen die Arten der

Kundenbeziehung?

KANALE

e Uber welche Kanale wollen die Kunden
erreicht werden?

. Wie erreichen wir die Kunden derzeit?

«  Gibt es Wechselwirkungen zwischen diesen
Kanalen?

«  Welche Kanéle funktionieren am besten?

*  Welche Kanéle sind besonders giinstig?

. Wie kommen wir mit Kunden im Rahmen
deren Aktivitaten in Kontakt?

. Wie kénnen wir Aufmerksamkeit erzeugen?

«  Wie erméglichen wir dem Kunden den Kauf?

. Wir betreuen wir die Kunden nach dem Kauf?

KUNDENARTEN

. Wer hat welchen Nutzen?

. Wer sind die wichtigsten Kunden?
. Massenmarkt?

. Nischenmarkt?

. Marktsegmente?

KOSTEN

*  Welches sind die wichtigsten Kosten?

*  Welche Ressourcen sind besonders kostenintensiv?
*  Welche Aktivitaten sind besonders kostenintensiv?
*  Wie kdnnen Kosten minimiert oder eingespart werden?

. Welche Kosten sind fix, welche variabel?

EINNAHMEQUELLEN

Fiir welchen Nutzen sind Kunden bereit, zu bezahlen?

Wofir bezahlen Kunden derzeit?

Wie bezahlen die Kunden?

Wird mit dem Verkauf Geld verdient?

Wird mit einer Nutzungsgebiihr Geld verdient?

Wird mit Abos, Verleih, Leasing oder anderweitig Geld verdient?
Eignen sich eher feste oder eher variable Preise?

Quelle: Strategyzer.com
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Blockierer Verblindete

Irritierte Freundliche

» Einsicht




Roadmap zum Vorhaben ...,

Zeit/Teilschritt

Alignment

Mobilisierung

Qualifizierung

FuE/Technologie
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