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FUllen Sie die Abschnitte Ihres Business Model Canvas anhand der folgenden Anweisungen aus, damit Sie ein umfassendes Verstandnis des betrieblichen und strategischen Rahmens Ihres Unternehmens entwickeln kdnnen.

WICHTIGE w WICHTIGE AKTIVITATEN g_']\ WERTVERSPRECHEN KUNDENBEZIEHUNGEN (C KUNDENSEGMENTE E&I@
PARTNERSCHAFTEN 10X v= N
Listen Sie lhre wichtigsten Partner, Skizzieren Sie die kritischen betrieblichen  Beschreiben Sie die einzigartigen Vorteile | Beschreiben Sie im Detail, wie Sie mit §egmenfi?reh sielline Kundschof"r [eIch
Lieferanten und Allianzen auf, die Ihren Aufgaben, Services oder und Lésungen, die Ihr Unternehmen der ~ Kund*innen durch personliche Il BORUATERER, Vernelienselen Une
Befrieb unterstUtzen und lhnen helfen, Produktionsaktivitéiten, die for Ihr Kundschaft bietet, um ihre Probleme zu  UnterstOtzung, automatisierte Services onde'ren Mer.km.olen, die sich darauf
lhre Ziele zu erreichen. Geschéftsmodell unerl@sslich sind. 6sen oder ihre BedUrnisse zu erfillen.  oder Community-Engagement St wie s e Froguide oeer
interagieren. Services wertschatzen.
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Geben Sie die physischen, intellektuellen, Identifizieren Sie die Kandle, Uber die Sie
personellen und finanziellen Ressourcen mit Kund*innen interagieren und lhr
an, auf die lhr Geschaftsmodell Wertversprechen verbreiten, wie Websites,
angewiesen ist. Ladengeschd&fte oder Direktvertrieb.
KOSTENSTRUKTUR = EINNAHMEQUELLE =]
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Listen Sie dlle entscheidenden Kosten auf, die mit dem Betrieb |hres Unternehmens Geben Sie an, wie Sie mit den einzelhen Kundensegmen’ren Umsatz erzielen, und fUhren Sie die Preismechanismen,

verbunden sind, und unterscheiden Sie zwischen festen und variablen Kosten. Abonnementmodelle oder Verkaufstransaktionen auf.
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HAFTUNGSAUSSCHLUSS

Alle von Smartsheet auf der Website aufgefUhrten Artikel, Vorlagen oder Informationen
dienen lediglich als Referenz. Wir versuchen, die Informationen stets zu aktualisieren und
zu korrigieren. Wir geben jedoch, weder ausdrucklich noch stillschweigend, keine
Zusicherungen oder Garantien jeglicher Art Uber die Vollstandigkeit, Genauigkeit,
Zuverlassigkeit, Eignung oder Verfugbarkeit in Bezug auf die Website oder die auf der
Website enthaltenen Informationen, Artikel, Vorlagen oder zugehdrigen Grafiken.
Jegliches Vertrauen, das Sie in solche Informationen setzen, ist aus eigener
Verantwortung.



	WICHTIGE PARTNERSCHAFTEN Listen Sie Ihre wichtigsten Partner L i eferanten und Allianzen auf die Ihren Betr i eb unterstützen und Ihnen helfen Ihre Ziele zu erreichen: Listen Sie Ihre wichtigsten Partner, Lieferanten und Allianzen auf, die Ihren Betrieb unterstützen und Ihnen helfen, 
Ihre Ziele zu erreichen.

	WICHTIGSTE RESSOURCEN Geben S i e die phys i schen i ntellektuellen personellen und f i nanziellen Ressourcen an auf die Ihr Geschäftsmodell angewiesen i st: Geben Sie die physischen, intellektuellen, personellen und finanziellen Ressourcen an, auf die Ihr Geschäftsmodell angewiesen ist.
	WERTVERSPRECHEN Beschreiben Sie die e i nzigart i gen Vorteile und Lösungen die Ihr Unternehmen der Kundschaft b i etet um i hre Prob l eme zu lösen oder ihre Bedürfnisse zu erfüllen: Beschreiben Sie die einzigartigen Vorteile und Lösungen, die Ihr Unternehmen der Kundschaft bietet, um ihre Probleme zu lösen oder ihre Bedürfnisse zu erfüllen.
	KUNDENSEGMENTE Segmentieren S i e Ihre Kundschaft nach ihren Bedürfnissen Verhaltensweisen und anderen Merkmalen die s i ch darauf auswirken wie s i e Ihre Produkte oder Serv i ces wertschätzen: Segmentieren Sie Ihre Kundschaft nach ihren Bedürfnissen, Verhaltensweisen und anderen Merkmalen, die sich darauf auswirken, wie sie Ihre Produkte oder Services wertschätzen.
	KOSTENSTRUKTUR Listen Sie alle entscheidenden Kosten auf die m i t dem Betr i eb Ihres Unternehmens verbunden s i nd und unterscheiden Sie zwischen festen und variablen Kosten: Listen Sie alle entscheidenden Kosten auf, die mit dem Betrieb Ihres Unternehmens verbunden sind, und unterscheiden Sie zwischen festen und variablen Kosten.
	EINNAHMEQUELLE Geben S i e an w i e S i e mit den einzelnen Kundensegmenten Umsatz erzielen und führen S i e die Preismechanismen Abonnementmodelle oder Verkaufstransaktionen auf: Geben Sie an, wie Sie mit den einzelnen Kundensegmenten Umsatz erzielen, und führen Sie die Preismechanismen, Abonnementmodelle oder Verkaufstransaktionen auf.
	WICHTIGE AKTIVITÄTEN Skizzieren Sie die kritischen betrieblichen Aufgaben, Services oder Produktionsaktivitäten, die für Ihr Geschäftsmodell unerlässlich sind: Skizzieren Sie die kritischen betrieblichen Aufgaben, Services oder Produktionsaktivitäten, die für Ihr Geschäftsmodell unerlässlich sind.
	KANÄLE Identifizieren Sie die Kanäle, über die Sie mit Kund*innen interagieren und Ihr Wertversprechen verbreiten, wie Websites, Ladengeschäfte oder Direktvertrieb: Identifizieren Sie die Kanäle, über die Sie mit Kund*innen interagieren und Ihr Wertversprechen verbreiten, wie Websites, Ladengeschäfte oder Direktvertrieb.
	KUNDENBEZIEHUNGEN Beschreiben Sie im Detail, wie Sie mit Kund*innen durch persönliche Unterstützung, automatisierte Services oder Community-Engagement interagieren: Beschreiben Sie im Detail, wie Sie mit Kund*innen durch persönliche Unterstützung, automatisierte Services oder Community-Engagement interagieren.


