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Value Proposition Canvas (VPC) Kundenorientiert gestalten

@ Beobachten/Observe

Nutzenbringer

Beschreiben Sie wie ihre Produkte
und Leistungen die Wiinsche und

Nutzen

Was mochte der Kunde an Verbesse-
rungen bei der Erledigung seiner
Aufgaben? - Das Winschbare und
die Nutzenerwartung

Kunden-
aufgaben

Welche Aufgaben (Customer Jobs)
ein bestimmtes Kundensegment
erledigen muss.

- seine Rolle
auszufillen?

die Nutzenerwartungen erfullen.
Produkte
und
Lelstungen
Welche Produkte und Leistungen
bieten Sie an, die Ihrem Kunden B
helfen
- seine Aufgaben zu erledigen? Probl_em I_éser
- 6konomische/funktionalg
- soziale/emotionale Beschreiben Sie wie ihre Produkte
- Okologische und Leistungen die Probleme des

Kunden lindern oder beseitigen.

> <

- 6konomische/funktionale
- soziale/emotionale
- 0kologische

Probleme

Welchen unerwinschten Situation,
Kosten oder Risiken begegnet oder
konnte der Kunde bei der Erledigung
seiner Aufgaben oder danach
begegnen?

Welche Rolle nimmt der
Kunde ein?

nach der Quelle: A. Osterwalder & Y. Pingeur, Business Model Generation, campus, 2011

Value Propositions

Wertangebot

Sie versucht anhand von Wertangeboten,
Kundenprobleme zu losen und
die Kundenbedufnisse zu befriedigen.
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Kundenorientiert gestalten .

Customer Segments
Kundensegmente

Eine Organisation bedient
ein oder mehrere Kundensegmente.
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