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L Geplante Unternehmens-/Organisationsstruktur:

@ Netzwerke: & Kooperationspartner:

Schritt 3: © & © Leistung

¥Beschreibung der Leistung:

I % Kundenproblemldsung:

<Wichtigstes Kriterium aus Kundensicht:

« Leistungsversprechen:

v Innovation der Leistung: W WOW-Effekt:
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& Beschreibung der Zielgruppe (Branche, Herkunft,
Alter, Geographie, Einkommen, ...):

Schritt 4: Il Business-Case

€ Preis der Leistung/des Produktes:

“@Erwartete Anzahl im 1. Jahr:
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® Maximale Investitionsbereitschaft (Geld):

OMaximale Investitionsbereitschaft (Zeit):
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Cross-selling:

-7 Beschreibung des wichtigsten Problems der
Zielgruppe:
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