Appendix Sustainable Business Model Canvas almi

Nyckelpartners Vilka blir vara viktigaste samarbetspartners?
Ex: Viktiga leverantorer, finansiarer

Nyckelaktiviteter Vilka ar vara mest kritiska aktiviteter for att affarsmodellen ska fungera? Alternativt, vad kan vi inte outsourca?
Ex: Tillverkning, forsaljning, interna processer

Nyckelresurser Vilka resurser ar mest kritiska for att vi ska lyckas?
Ex: Specialiserade medarbetare, systemstdd, anlaggningar/tillgangar

Vardeerbjudande Vilket underliggande behov ar det kunden har, och hur I6ser vi det behovet?
Ex: att ta sig fran A till B a taxibolag, biltillverkare, elscooterbolag

Kundrelationer Hur kommunicerar vi med kunden och hur bygger vi relationer?
Ex: langa/korta relationer, personlig touch, branding

Kanaler Var kan kunden kopa vara erbjudanden?
Ex: Butik, hemsida, aterforsaljare

Kundsegment Vilken malgrupp riktar vi oss mot?
Ex: Geografi, alder, intressen, kdpkraft, lyx/basic

Eventuell negativ Hur paverkar var verksamhet miljon och samhallet negativt?
paverkan pa intressenter, Ex: Okade utslapp, anvandande av ej férnybara resurser, bristande kundsekretess och integritet
samhalle och planet
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Fokusomraden for Inom vilka hallbarhetsomraden gors storst skillnad?

hallbarhet Ex: Resursanvandning, biologisk mangfald, goda arbetsvillkor, bidra till lokalsamhallet
Varden for intressenter, Vilka varden skapar vi for vara intressenter och samhallet i stort?

samhalle och planet Ex: Minskade utslapp, mindre avfall, 6kad resurseffektivitet, battre arbetsvillkor

Kostnadsstrukturer Vilka kommer vara stdrsta och viktigaste kostnader att vara?

Ex: Materialinkdp, maskiner, personal, systemstod

Intaktsstrommar Hur tar vi betalt for det varde vi skapar?
Ex: Engangsbetalning, prenumeration, tillaggstjanster, serviceavtal
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