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Planning is bringing the future into
the present, so that you can do
something about it now.

ALAN LAKEIN
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3 Horizonte Modell

Wachstum A

Horizont 3: Erneuern
Disruptive Innovationen ersetzen
das bestehende Geschdaftsmodell

Entwickeln
Inkrementelle Innovationen entwickeln
das Geschdaftsmodell weiter

Horizont 1: Optimieren
Das bestehende Geschdaftsmodell stérken

> Zeit

) 1 bis 3 Jahre

5 bis 10 Jahre
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The Business Model Canvas

Key Partners (9 Key Activities Q Value Propositions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments ‘
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9 Bestandteile des Business Model Canvas

Wertschépfung: Kunden- und 6ffentlichkeitsbezogener Bereich

1. Kundensegmente
Die wesentlichen Ziel- und Bedarfsgruppen fur die Produktidee

2. Nutzen- und Leistungsversprechen
Produkte, Dienstleistungen und Nutzen fUr die definierten Kundensegmente.

3. Kundenbeziehungen
Wesentliche Aspekte der Beziehung zu den definierten Kundensegmenten.

4. Marketingkandle
Kandle und Instrumente, Uber die das Unternehmen das Leistungsversprechen fur den Kunden realisiert. Die
Phasen des Akquisitionsprozesses: Bekanntheit, Auswahl, Kauf, Auslieferung und Kundendienst.

5. Einnahmequellen
Die wesentlichen Quellen fur den Unternehmensumsatz.

Effizienz: Infrastruktur des Unternehmens

6. Schlusselressourcen
Die wichtigsten WirtschaftsgUter zur Umsetzung der Produktidee

7. Schlusselpartnerschaften
Die wichtigsten Lieferanten und Partnerunternenmen zur Umsetzung der Produktidee

8. SchlusselaktivitGten
Die wesentlichen Tatigkeiten zur Umsetzung der Produktidee

9. Kostenstruktur
Wesentliche Kostenbldcke zur Umsetzung der Produktidee
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Lean Canvas

PROBLEM

SOLUTION

EXISTINGALTERNATIVES

KEY METRICS

6

UNIQUE VALUEPROPOSITION | UNFAIR ADVANTAGE

CHANNELS

HIGH-LEVEL CONCEPT 4

CUSTOMER SEGMENTS

EARLY ADOPTERS

COSTSTRUCTURE

REVENUE STREAMS

PRODUCT

MARKET
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THE PRODUCT VISION BOARD EXTENDED

= romanpichler

@ v I SI ON What s your purpose for creating the product?

Which positive change should it bring about?

@ TARGET GROUP o NEEDS

Which market or market segment does the Which problem does the product solve?
product address? What benefit doas it provide?
Who are the target customers and users?

PRODUCT

What product & it?
What makes it stand out?
Is It feasible to develop the product?

@ BUSINESS GOALS

How s the product going to benefit the company?

What are the business goals?

@ COMPETITORS REVENUE STREAMS

Who are your main competitors? How can you monetise your product and

@ COST FACTORS

What are the main cost factors to develop,

Q CHANNELS

How will you market and sell your product?
What are their strengths and weaknesses? generate revenues? market, sell, and service the product? Do the channels exist today?
www.romanpichler.com
Template wersion 02/20
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Strategic Product Canvas

Product Vision warum gibt es dieses Produkt? Sinn und Zweck, Value Proposition

Target Group,
Customer Segment,

Desired Customer Outcome

Welches Problem 16st das Produkt? Wie und inwiefern verbessert sich

User die Situation von Kunden und Anwendern? Welche (Verhaltens-)
Anderung bewirkt das Produkt?
Life Cycle SWOT Competitive Strategic
Advantage Objectives
Strengths Opportunities
UsP
Weaknesses Threats
Strategic Activities
Product Service Revenue Stream, Distribution Marcom
Pricing Model Channels
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Strategic Product Canvas
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Strategic Product Canvas

Product Vision warum gibt es dieses Produkt? Sinn und Zweck, Value Proposition

Target Group,
Customer Segment,

Desired Customer Outcome

Welches Problem 16st das Produkt? Wie und inwiefern verbessert sich

User die Situation von Kunden und Anwendern? Welche (Verhaltens-)
Anderung bewirkt das Produkt?
Life Cycle SWOT Competitive Strategic
Advantage Objectives
Strengths Opportunities
USP
Weaknesses Threats
Strategic Activities
Product Service Revenue Stream, Distribution Marcom
Pricing Model Channels
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Strategic Product Canvas

Product Vision warum gibt es dieses Produkt? Sinn und Zweck, Value Proposition

Target Group,
Customer Segment,

Desired Customer Outcome
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create products that matter.
make a difference.
together.

www.productlounge.net

s PRODUCT
LOUNGE



