BUSINESS MODEL CANVAS

Nyckelpartners

Vilka &r vara nyckelpartners? Vilka &r vara
nyckelleverantorer? Vilka nyckelresurser
forvarvar vi fran vara partners? Vilka
nyckelaktiviteter utfor vara partners?

Motivation for partnerskap:
O Optimering och skalfordelar
O Minskad risk och osékerhet
o Anskaffning av vissa resurser och aktiviteter

Kostnadsstruktur

Nyckelaktiviteter

Vilka nyckelaktiviteter kraver vara varde-
erbjudanden? Vara distributionskanaler?
Intaktsfloden?

Kategorier:

o Produktion

O Problemldsning
O Plattform/nétverk

Nyckelresurser

Vilka nyckelresurser kraver vart varde-
erbjudande? Vara distibutionskanaler?
Kundrelationer? Intaktsfloden?

olika typer av resurser:
O Fysiska

O Immateriella

O Manskliga

O Ekonomiska

Vilka &r de viktigaste kostnaderna som féljer med var affarsmodell?
Vilka nyckelresurser ar dyrast? Vilka nyckelaktiviteter &r dyrast?

olika typer av affarsmodeller:

O Kostnadsdriven (leanest cost structure, low price value proposition, maximum automation, extensive outsourcing)

0 Vardedriven (focused on value creation, premium value proposition)

Sardrag:

O Fasta kostnader (I6ner, hyror, utrustning)
O Rorliga kostnader

0 skalférdelar

o Samproduktionsfordelar

Vardeerbjudande

Vilket varde levererar vi till kunden? Vilka kundproblem
hjalper vi till att 16sa? Vilka kundbehov tillgodoser vi?
Vilka kombinationer av produkter och tjanster erbjuder
vi till varje kundsegment?

Exempel:

O Nyhet

O Funktion

O Kundanpassning

O Losa ett kundproblem
O Design

O Varumarke/status

O Pris

O Kostnadsreduktion

O Riskreduktion

o Tillgdnglighet

o Bekvamlighet/anvandbarhet

Intdktsfloden

Kundrelationer

Vilken typ av relationer forvantar sig vart och

ett av vara kundsegment att vi ska etablera och
upprétthalla med dem? Vilka har vi etablerat? Hur
kostnadskrédvande &r de? Hur &r de integrerade med
resten av var affarsmodell?

Exempel:

o Personlig hjalp

0 Exklusiv personlig hjalp
O Sjélvbetjaning

O Automatiserade tjanster
O Natforum

O Samskapande

Genom vilka kanaler vill kundsegmenten bli nddda?

Hur nar vi dem nu? Hur &r vara kanaler integrerade?

Vilka fungerar bast? Vilka ar mest kostnadseffektiva?
Hur integrerar vi dem med vara kundrutiner?

Kanalfaser:
1. Uppmarksamhet - hur kan vi 6ka medvetenheten om vart
foretags produkter och tjanster?
2. Utvardering - hur kan vi hjalpa kunden att utvérdera var
organisations vardeerbjudande?
3. Kop - hur gor vi det mojligt for kunden att kopa specifika
produkter och tjanster?
. Leverans - hur levererar vi ett vardeerbjudande till kunden?
. Service efter kopet - hur ger vi kunden support?

[LIN

Vilket varde &r kunderna villiga att betala for? Vad betalar de for just nu?
Hur betalar de? Hur skulle de foredra att betala? Hur mycket bidrar varje
intaktsflode till de samlade intdkterna?

olika typer av intakter:

O Forsaljing av tillgangar

O Anvandaravagift
© Prenumerations- och
medlemsavagifter

© Utlaning/uthyrning/leasing

O Licensgivning

O Maklararvoden O Volym

O Annonsintakter O Dynamiska priser

O Fasta priser o Forhandling (kopslaende)
O Katalogpris O Flexibel prissattning

o Produktfunktioner O Realtidsmarknad

O Kundsegment O Auktioner

Kundsegment

For vem skapar vi varde?
Vilka &r vara viktigaste kunder?

Exempel:

O Massmarknad

o Nischmarknad

O Segmenterad marknad

O Diversifierad marknad

O Flersidig plattform (multi-sided platform)



