LEAN CANVAS: .

Was Bediirfnis-Erfillung Motivation
Das «Lean Canvas» st eine Methode um Geschftsmodelle fir Start-ups zu entwickeln. Es hilft dir, wichtige Aspekte deiner Geschaftsidee zu beschreiben.
Dafiir musst du zu diesem Zeitpunkt natirlich Annahmen treffen. Diese werden in einem weiteren Schritt mit Experimenten Gberprift. Erstelle das detailiete Kunderproitfir die Ealy Adopters unten) und fir weltere Nutzergrup-
Ergénze den oben aufgefiihrten Satz (wer will was...), bevor du das Lean Canvas bearbeitest. Versuche nun das Lean Canvas basierend auf deiner Idee zu erstellen. ! F’ ‘;‘ ; ;,’*‘; *W“d’ *DP'“” “t fle Eas {m ""Ee’f :2 e”t “”k “fgw“ ede utzergrup-
Bearbeite zuerst die nummerierten Felder in der Reihenfolge die fiir dich passt. In der Regel wird zuerst die Problemstellung (1) mit der Lésung (4) abgeglichen. pen, welche das Produkt/die Dienstleistung nach den Early Adopters kaufen werden.
Erkennst du dabei Aspekte deiner Idee, welche du verbessern kannst?
. N ) Name
Problemstellung <A | Lesung (Wer ) Unfairer Vorteil Kundensegmente
Beschreibe eine Lasung fii jedes Problem - < | Welchen Wert vermittelst du den Kunden?

Was sind die Hauptprobleme, welche das
Geschaftsmodell [6sen muss?
Beschreibe die 1-3 gréissten Probleme deiner Kunden

ders und beachtenswert ist

~ Gewinnerzeuger
~ Problemidser

Kunden wichtig sind?

Bestehende Alternativen
Wie wurden diese Probleme bisher geldst?

=

Kennzahlen
Welche messbaren Zahlen zeigen,
ob die Losung funktioniert?

Wertangebot und dem Kundenprofi

Eine einfache, klare Botschaft die erkldrt, warum die Losung an-

~ Wie unterstitzt deine Lsung die Kunden in der Aufgaben-
erfiillung von speziellen Anwendungsféllen, welche fiir die

Erziele eine Ubereinstimmung zwischen dem

Etwas, das es den anderen schwer macht, die Losung zu kopieren

B d

Kurz Konzept

Xfiir ¥ Analogie

Gibt es eine einfache Analogie?
(2B. YouTube = Flickr fir Video)

L=

Kandle
Uber welche Kandle wollen deine Kundensegmente
erreicht werden?

Liste deine Ziel- und Nutzergruppen auf.

Fir wen erbringt dein Produkt oder Service einen Mehrwert?
Wer sind deine wichtigsten Kunden?

Erarbeite parallel zu diesem Feld die Persona-Beschreibung
deines idealen Kunden

Wessen Bediirfnisse milssen wir noch beriicksichtigen (8. Partner, Lieferanten,
exteme Beeinflusser, Entscheidungstréger, etc.)
Wer sind deine wichtigsten Stakeholder und Interessengruppen?

d oder das auf.

Early Adopters

Beschreibe die Eigenschaften deiner Early Adopters (diejenigen Kun-
den, die das Produkt zuerst benutzen werden). Deine idealen Kunden
sind ggf. nicht zwingend auch deine ersten Kunden.

Erarbeite parallel zu dieser Feld die Persona-Beschreibung auf der
rechten Seite.

Persona-Beschreibun,

Denkweise, usw.?

9
Alter, Geschlecht, Wohnort, soziales Umfeld, Sinus Milieu,

Job to be done
Welche Aufgabenerfillung wird mit dem
Produkt unterstitzt?

g

Frust (Pains)

Was verursacht mit den aktuellen Produkten
ein schlechtes Gefiihl bei Kunden?

Anwendungsfdlle

Wie und wo wird das Produkt durch wen
genutzt? Was passiert vor und nach der
Nutzung?

Lust (Gains)

Inwiefern machen die aktuellen Produkte den
Kunden gliicklich?

Name

Persona-Beschreibung

Denkweise, usw.?

Alter, Geschlecht, Wohnort, soziales Umfeld, Sinus Milieu,

Kostenstruktur
Liste die festen und variablen Kosten auf

Einnahmequellen
Liste die Einnahmequellen auf

o0

Job to be done
Welche Aufgabenerfillung wird mit dem Pro-
dukt unterstitzt?

o\
Frust (Pains)

Was verursacht mit den aktuellen Produkten
ein schlechtes Gefiih! bei Kunden?

Anwendungsfdlle

Wie und wo wird das Produkt durch wen
genutzt? Was passiert vor und nach der
Nutzung?

EXPERIMENTE (Prototype - Test - Learn)

Unter den Annahmen, die du zum Erarbeiten des Canvas treffen musstest, gibt es solche mit wenig Gewichtung, wie auch sehr wichtige. Die Annahmen, von denen das Gelingen deines Vorhabens wesentlich abhangt, werden s kitische Annahmen bezeichnet. Nun geht es darum diese in
Experimenten zu iberpriifen. Versuche immer nur eine Annahme auf einmal zu Giberprifen. Baue dazu, falls ndtig, einen Prototyp. Dieser soll nur gerade so aufwéndig wie nétig sein.

‘Quelle: Ash Maurya, Running Lean 2013

Lust (Gains)

Inwiefern machen die aktuellen Produkte den
Kunden gliicklich?

Experiment 1
Schritt 1: Hypothese

Wir glauben, dass.

Schritt 2: Testen

U dies zu verifizieren, werden wir

Learnings 1

Wir haben folgendes gelernt

Schritt 3: Metrik
Und messen,

Schritt 4: Kriterien

Wir liegen richtig, wenn.

Dokumentation des Tests (8. Fotos)

%

Experiment 2
Schritt 1: Hypothese

Wir glauben, dass.

Schritt 2: Testen

Um dies zu verifizieren, werden wir.

Schritt 3: Metrik

Und messen,

Schritt 4: Kriterien
Wir liegen richtig, wenn.

Learnings 2

Wir haben folgendes gelert.

Experiment 3

Schritt 1: Hypothese
Wir glauben, dass

s

Schritt 2: Testen

U dies zu verifizieren, werden wir

Dokumentation des Tests (z.B. Fotos)

Schritt 3: Metrik
Und messen,

Schritt 4: Kriterien

Wir liegen richtig, wenn.

Learnings 3

Wir haben folgendes gelernt:

Dokumentation des Tests (2. Fotos)

Business Opportunity
Zielmarkt

Anzahl der potentiellen Nutzer / Kunden (MarktgroBe)

Skalierbarkeit, Wachstum

Die wichtigsten Herausforderungen fii die Skalierung




