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PROJEKTIDEE

Schlüsselpartner

Sind erforderliche Schritte, um
das Wertangebot bereit zu
stellen.

Beschreibt die wichtigsten externen
Partner und Lieferanten, die das
Unternehmen unterstützt.
Beispiele: strategische Allianzen,
Joint Ventures,
Lieferantenbeziehungen.

Schlüssel-
aktivitäten

Manche Aktivitäten werden
ausgelagert und manche Ressourcen
werden außerhalb des Unternehmens
beschafft. Beschreibt die wichtigsten

Tätigkeiten, die das
Unternehmen durchführen
muss, um das Wertangebot zu
liefern.
Beispiele: Produktion,
Marketing, Forschung und
Entwicklung.

Schlüssel-
ressourcen

KundensegmentKunden-
beziehung

Känale

Wertangebote

Kostenstruktur Einnahmequellen

Ein Unternehmen bedient ein oder
mehrere Kundensegmente.
Beschreibt die Zielgruppen oder
Marktsegmente, die das
Unternehmen bedienen möchte.
Beispiele: Privatkunden,
Geschäftskunden, Nischenmärkte.

Lösen Kundenprobleme und
befriedigen Kundenbedürfnisse.
Beschreibt, welchen Nutzen oder
welche Problemlösung das
Unternehmen den Kundensegmenten
bietet.
Beispiele: Preisvorteil, Innovation,
Qualität, Bequemlichkeit.

Sie sind die Güter, die zum
Anbieten und Bereitstellen der
zuvor beschriebenen Elemen-
te erforderlich sind.

Wertangebote werden Kunden
durch Kommunikations-, Dis-
tributions- und Verkaufska-
näle unterbreitet.
Beschreibt, wie das Unterneh-
men seine Produkte oder
Dienstleistungen zu den
Kunden bringt.
Beispiele: Online-Vertrieb,
stationärer Handel,
Partnernetzwerke.

Mit jedem Kundensegment
werden Beziehungen
hergestellt und gepflegt.
Beschreibt, wie das Unter-
nehmen mit seinen Kunden
interagiert und Beziehungen
aufbaut.
Beispiele: persönlicher Sup-
port, Self-Service, Commu-
nity-Plattformen.

Sie sind das Ergebnis von den Kunden erfolgreich angebotene Produkte und Dienstleistungen.
Beschreibt, wie das Unternehmen Einnahmen generiert.
Beispiele: Verkauf von Produkten, Abonnementmodelle, Lizenzgebühren.

Beschreibt die wichtigsten
Vermögenswerte, die das Un-
ternehmen benötigt, um sein
Geschäftsmodell umzusetzen.
Beispiele: physische Ressour-
cen, menschliche Ressourcen,
geistiges Eigentum.

Die Geschäftsmodellelemente resultieren in der Kostenstruktur.
Beschreibt die wichtigsten Kosten, die durch das Geschäftsmodell entstehen.
Beispiele: Fixkosten, variable Kosten, Skaleneffekte.
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NEW SPOON - DIE INNOVATION NACH MESSER UND GABEL

Schlüsselpartner Schlüssel-
aktivitäten

Schlüssel-
ressourcen

KundensegmentKunden-
beziehung

Känale

Wertangebote

Kostenstruktur Einnahmequellen

Technologie-Affine

Konsumenten:

Menschen, die von

innovativen

Produkten

begeistert sind.

Gastronomie-Profis:

Restaurants und

Köche, die immer die

neuesten Tools

suchen, um ihre

Arbeit zu verbessern.Outdoor- und

Abenteuerfreunde:

Nutzer, die prak-

tische und multifunk-

tionale Werkzeuge

für unterwegs

benötigen.
Gesundheitsbewuss-

te Konsumenten:

Menschen, die

ergonomische und

hygienische Lö-

sungen bevorzugen.

Revolutionär einfach:

Der Löffel als die

perfekte Kombination

von Form und

Funktion – ein

Werkzeug, das das

Essen neu definiert.

Nachhaltig:

Hergestellt aus

biologisch

abbaubaren oder

recycelten

Materialien.

Effizient und

hygienisch: Dank

innovativer

Materialien

antibakteriell und

leicht zu reinigen.

Multifunktional:

Neben Essen auch

für andere Zwecke

verwendbar, z. B.

als Mini-Werkzeug

oder Mess-

instrument.

Ergonomisch: Passt

sich perfekt an die

Hand an, um

Komfort und

Eleganz zu bieten.

Fachgeschäfte:

Kooperationen mit

Küchen- und

Designläden.

Events und Messen:

Präsenz auf

Innovations- oder

Gastronomiemessen

.

Verkauf des

innovativen Löffels:

Als Einzelprodukt

oder in Sets.

Crowdfunding-

Plattformen: um

den Markt zu testen

und Unterstützer zu

gewinnen.

Premium-Support:

Direkte Beratung

und Austausch für

frühe Anwender und

Gastronomiekunden

. Bildung und

Inspiration: Anleit-

ungen, wie der neue

Löffel das Leben er-

leichtert, über

Videos & Workshops.

Exklusiv und Com-

munity-orientiert:

Aufbau einer Fan-

gemeinde um den

innovativen Löffel,

z. B. durch Social-

Media-Kampagnen.

Online-Shop:

Direkter Vertrieb

mit Fokus auf

Storytelling über

die Innovation des

Löffels.

Limited Editions:

Premium-Versionen

mit besonderen

Designs oder

Materialien.

Zubehör und

Upgrades:

Löffelhüllen,

Reinigungssets oder

multifunktionale

Erweiterungen.

Lizenzierung der

Technologie:

Kooperationen mit

anderen

Küchenutensilienher

stellern.

Patente und

Designs: Schutz der

Innovation, um

Wettbewerbs-

vorteile zu sichern.

Forschung und

Entwicklung: Für

kontinuierliche

Verbesserungen und

neue Funktionen.

Branding und

Marketing: Aufbau

einer Marke, die

Innovation und

Qualität

repräsentiert.

Materialien:

Hochwertige und

innovative Mate-

rialien wie Titan,

Keramik oder

nachhaltige

Kunststoffe.

Entwicklung und

Produktion:

Sicherstellung der

hochwertigen

Fertigung des

innovativen Löffels.

Vertrieb und

Logistik: Effiziente

Lieferung an

Konsumenten und

Händler.

Community-Building:

Aufbau einer

Bewegung rund um

die „Löffel-

Revolution“.

Marketing und PR:

Hervorheben der

Revolution des

Löffels durch

kreative

Kampagnen.

Crowdfunding-

Plattformen: Für die

initiale Finanzierung

und Reichweite.

Gastronomie-

Influencer:

Botschafter, die den

Löffel in der Praxis

präsentieren.Technologie-Partner:

Unterstützung bei

der Entwicklung

neuer Funktionen

oder smarten Feat-

ures (z. B. Löffel mit

Temperatursensor).

Materiallieferanten:

Anbieter von inno-

vativen Materialien

wie antibakteriellen

Beschichtungen oder

nachhaltigen

Rohstoffen.

Forschung und

Entwicklung: Kosten

für die Entwicklung

des Löffels und den

Schutz durch

Patente

Produktion und

Logistik: Fertigung

und Versand.

Eventteilnahmen:

Kosten für Präsenz

auf Messen und

Veranstaltungen.

Marketingkosten:

Aufbau der Marke

und umfangreiche

Werbekampagnen.

Materialkosten:

Hochwertige und

nachhaltige

Rohstoffe.
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