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Nyckelpartners Nyckelaktiviteter &/, Vardeerbjudande 5§ Kundrelationer 6 Kundsegment G( G
Vilka dr vira viktigaste partners? Vilka nyckelaktiviteter krivs for att leverera véra Vilket virde levererar vi till var kund? Vilka typer av relationer forvintar sig varje For vilka kunder skapar vi virde?
Vilka dr vira viktigaste leverantorer? virdeerbjudanden? Vilket av var kunds problem hjilper vi till att 16sa? Vilka kundsegment av vi ska skapa och underhilla? Vilka dr vara viktigaste kunder?
Vilka nyckelresurser forvirvar vi fran vara partners? Vilka krivs relaterat till vara kanaler? kundbehov 16ser vi? Vilka har vi skapat?
Vilka nyckelaktiviteter genomférs av partners? For vara kundrelationer? Vilka paketeringar av produkter och tjanster erbjuder vi vara Hur ir de integrerade med resten av var affairsmodell? Massmarknad
For vara intaktstrommar? kunder/kundsegment? Hur kostsamma ir de? Nisch
Motivation till partnerskap Segmenterad
Leverans av nyckelaktiviteter Kategorier Kinnetecken Exempel Diversifierad
Leverans av nyckelresurser Produktion Nyhetsvirde Pris Personlig Plattform
Optimering och ekonomi Problemlésning Prestanda Kostnadsreduceting Sjilvbetjining
Minimering av tisk och osikerhet Plattform/nitverk Skriddarsytt Riskreducering Automatiserad
”Fa jobbet gjort” Tillginglighet Community
Design Bekvimlighet Medskapande
Varumirke/status Enkelhet
Nyckelresurser Kanaler
Vilka nyckelresurser krivs for att leverera vara Genom vilka kanaler vill vira kundsegment nas?
virdeerbjudanden? Vilka krivs for vara kanaler? Hur nar vi dem idag? Hur ér véra kanaler integrerade?
For vara kundrelationer?  For véra intdktstrommar? Vilka fungerar bist? Vilka dr mest kostnadseffektivar?
Hur ir de integrerade med véra kundrutiner?
Typ av resurser 8
Fysiska Faser
Intellektuella (varumirke, patent, upphovsritt, data) Uppmiirksamhet — hur far vara kunder kunskap om vara produkter
Minskliga och tjinster? Kop — pa vilket sitt kan kunden kopa av oss?
Finansiclla Utvirdering — hur hjilper vi kunden att utvirdera vart virdeerbjudande?
Leverans — hur levererar vi vart virdeerbjudande?
Uppfoljning — hur supportar vi och bibehaller var relation?
Ar foretaget Olika typer av kostnader {v .- . Typer Fast prissittning Dynamisk prissittning
Kostn a d Sstru ktu re r Kostnadsdrivet (minimerad kostnadsstruktur, lagt pris, Fasta kostnader (I6ner, hyra) '}& I n ta ktSStrO m m a r Forsiljning av tillgangar Fasta priser Férhandling 6
. . L . ) . automation, outsourcing) Rorliga kostnader B o . . . . Anvindningskostnad Beroende pi funktion Beroende pé prestation
Vilka kostnader ir de viktigaste/storsta som var affirsmodell kraver? Viirdedrivet (fokuserat pa virdeskapande, premium) For vilket virde ér vira kunder verkligen villiga att betala? Prenumeration Beroende pi kundsegment Beroende pa kundens prestation
Vilka nyckelresurser 4r mest kostsamma? For vad betalar de idag? Lina/hyra/leasing Realtidsmarknad
Vilka nyckelaktiviteter dr mest kostsamma? Hur betalar de idag? Hur skulle de féredra att betala? Licensiering
Hur mycket bidrar varje intiktstrém till de totala intdkterna? Courtage
Annonsering
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	Nyckelpartners Vilka är våra viktigaste partners Vilka är våra viktigaste leverantörer Vilka nyckelresurser förvärvar vi från våra partners Vilka nyckelaktiviteter genomförs av partners Motivation till partnerskap Leverans av nyckelaktiviteter Leverans av nyckelresurser Optimering och ekonomi Minimering av risk och osäkerhet:  
	Nyckelaktiviteter Vilka nyckelaktiviteter krävs för att leverera våra värdeerbjudanden Vilka krävs relaterat till våra kanaler För våra kundrelationer För våra intäktströmmar Kategorier Produktion Problemlösning Plattformnätverk: 
	Nyckelresurser Vilka nyckelresurser krävs för att leverera våra värdeerbjudanden Vilka krävs för våra kanaler För våra kundrelationer För våra intäktströmmar Typ av resurser Fysiska Intellektuella varumärke patent upphovsrätt data Mänskliga Finansiella: 
	Värdeerbjudande Vilket värde levererar vi till vår kund Vilket av vår kunds problem hjälper vi till att lösa Vilka kundbehov löser vi Vilka paketeringar av produkter och tjänster erbjuder vi våra kunderkundsegment Kännetecken Nyhetsvärde Prestanda Skräddarsytt Få jobbet gjort Design Varumärkestatus Pris Kostnadsreducering Riskreducering Tillgänglighet Bekvämlighet Enkelhet: 
	Kundrelationer Vilka typer av relationer förväntar sig varje kundsegment av vi ska skapa och underhålla Vilka har vi skapat Hur är de integrerade med resten av vår affärsmodell Hur kostsamma är de Exempel Personlig Självbetjäning Automatiserad Community Medskapande: 
	Kanaler Genom vilka kanaler vill våra kundsegment nås Hur når vi dem idag Hur är våra kanaler integrerade Vilka fungerar bäst Vilka är mest kostnadseffektiva Hur är de integrerade med våra kundrutiner Faser Uppmärksamhet  hur får våra kunder kunskap om våra produkter och tjänster Utvärdering  hur hjälper vi kunden att utvärdera vårt värdeerbjudande Köp  på vilket sätt kan kunden köpa av oss Leverans  hur levererar vi vårt värdeerbjudande Uppföljning  hur supportar vi och bibehåller vår relation: 
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