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Partner und Kernlieferanten Kernfahigkeiten Wertschopfung Interaktionsmodell Wertstrom
. wzr i EZI: ::_ngnae r::') Kompetenzen: ) Wt{e sieﬁttcier Wertstrom aus, wenn der Kunde m - An welchen Punkten des Wertstromes zwischen mir und Fiir wen schaffen wir Wert? - B eR
. ri rnlieferant: - Serviceerstellung Interagiert: dem Kunden - braucht es Interaktion Was suchen unsere Kunden? -
« Welche SchllUsselressourcen werden von Partnern gestellt? _ Verstiandnis zum Kundenverhalten « An welchem Punkt dieses Wertstromes I6sen wir dem - Wie kann der Kunde mit uns hier interagieren Welchen Weg miissen unser.e Kunden gehen, um welche
* Welche Aktivitaten werden von Partnern getragen? - Problemlésungstechnik @J”d.e” C|1A/e/cL£7es g r qblc;m ? o der Kumd , - Welche Informationen werden ausgetauscht spezifische Problem gelést zu bekommen?
Woram — welche Partnerschaft - Kulturelle Kenntnisse ’ Wals ;ft gs blr ge /”__’5/ as sich aer ‘;? edvor; uns erwartet: - Welche Bediirfnisse kann der Kunde an welchem Punkt des Welche Hindernisse miissen sie dabei iiberwinden?

- d - tbd - yvelches Frobiem lfosen wir-unserem xunden: Wertstromes an uns (ibermitteln Welche Kosten, Wartezeiten und Unannehmlichkeiten
« Optimierungen, Einsparungen « Welche neuen Méglichkeiten eréffnen wir unserem Kunden? . Was ist unsere Antwort darauf entstehen ihn e,n dabei?
« Reduktion von Risiken und Unsicherheiten Umsetzun . - Welche Sorgen, Angste und Bedenken ersparen wir . . . '
g derselben in: , .
« Erlangung spezifischer Ressourcen, Abdecken von - Managementprinzipien und Spielregeln unserem Kunden? . Iljll/gsvgigi /'Ssigs?:glsee?g; liv;ft{ches Interaktionsmodell
ivita . . . ° ¥ ] 2 . . . . ..
Aktivitaten . Serviceleitbild? Fir welches Kundensegment gilt welches Angebot: . Wie kostenintensiv sind diese Kanéle Bisheriges Marktcharakteristikum fiir Kunden:
o Orgstrukturen? Massenmarkt
* Prozesse? Interaktionspunkte Nischenmarkt
. Informationsfluss und Informationen? Charakteristika: e ' Segmentierter Markt
_ _ _ : . Neuheit « Persénlich (Hilfestellung, Beratung, Information) g ner
« Mitarbeiterskills? o ) ~ _ ] « Dedizierte persénliche Betreuuung Multi-Sided-Platforms als Marktplatz
« Zugehdrigkeitsgeflhl zu einer besonderen Community . Selbstbedienun
« Speziell fir Kunden X (Customizing) .. g .
., . . « Automatisierter Leistungsabruf
« Lastiger Job ist erledigt . .
. e . « Teilnahme an Communities
* Sicherheit wird geliefert « "Mitmachen” beim Gestalten der Servicefeatures
« Design und Einfachheit der Service-Interfaces
* Marke Kommunikationsmodell:
- Wirkung auf Status des Nutzers .
. Preis « Erkennen der Bediirfnisse
Kosteneinsparun « Vorinformation zum Service,
R;?sik red lft&'? ,L; g « Erkennen der Serviceleistung,
oreaurtion : - Service-Anfragen
« Zugriffsmoéglichkeiten zum Service .
« Leistungsabruf
« Lob
« Beschwerden
Schliisselressourcen - Reporting
/// _ « Rechnung
//‘4 g - Zufriedenheitsumfragen
| ///A « Kunden-Nachbetreuung, Events, Nutzungsverhalten auf
Welche Schliisselressourcen sind notwendig? unseren Websites, Mails, Posts, Tweets, Inputs aus Social
Media
Typen
Gebé&ude
Patente, Copyrights, Lizenzen
Anlagen, Hardware, Software, Daten Vertriebsmodell M
Mitarbeiter (im Sinne von Anzahl) - m;-qs
. o . - —
Geldmittel .';: “4 R ;: -
A U e 1]
- Wie erreichen wir unsere Kunden heute? R T R L
« Welcher Kanal fiir welchen Kunden vorgesehen
« Welche Kanale stehen schon?
« Welcher Kanal arbeitet wie effizient?
Kostenstruktur Ertragsmodell
« Was sind die wichtigsten Kostenelemente in der Kalkulation?
. Welche eingesetzten Ressourcen kosten am meisten? Fir welche Wertbestandteile ist der Kunde bereit zu bezahlen?
- Welche Aktivititen kosten am meisten? Wofir bezahlen sie heute?
Wie bezahlen sie heute?
Ist mein Geschiftsmodell: Wie wurden sie gerne bezahlen?
. Kostengetrieben Wieviel tragt welcher Ertragsstrom zum Gesamten bei?
« Wertgetrieben
Typen Preis-Segmentierung Dynamic Pricing
Glterverkauf Liste Verhandlung
Nutzungsgebihr Feature-Abhéangig Preisbander
Abo Segmentspezifisch Rabattstufen — Preis nach Nachfrage
Leihe/ Miete / Leasng
Vermittlungsgebihr
Werbegebiihren
Lizenz
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Wertschopfung Interaktionsmodell Wertstrom
Charakteristika:
Interaktionspunkte

Schliisselressourcen

Typen

Vertriebsmodelil

Kommunikationsmodell:

Bisheriges Marktcharakteristikum fiir Kunden:

Kostenstruktur

Ist mein Geschaftsmodell:

Ertragsmodell

Typen Preis-Segmentierung Dynamic Pricing
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