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Partners

Vilka &r vara viktiaste partners?
Vilka ar vara viktigaste leverantorer?

@ Nyckelaktiviteter

Vilka nyckelaktiviteter kravs for att leverera
vara vardeerbjudanden?

-Ooretag:

Vardeerbjudande

Vi
Vi

ket varde levererar vi till var kund?
ket av vara kunds problem hjalper vi atill att 16sa’?

Designer:

Kundrelationer

Vilka typer av relationer forvantar varje
kundsegment att vi skall skapa med dem?

FOr vilka skapar vi varde”?

Datum:

lteration:

Q Kundsegment

Vilka ar vara viktigaste kunder?

Vilka nyckelresurser forvarvar vi fran partners? Vara kanaler? Vilka paketeringar av produkter av tjanster erbjuder vi varje Vilka har vi skapat? Massmarknad
Vilka nyckelaktiviteter genomfors av partners”? Kundrelationer? kundsegment”? ur ar de integrerade med resten av var affarsmodell? Nischmarknad
. . A : ) : 2 Segmenterad
Motivation till partnerskap: Intaktsstrommar” Vilka kundbehov upptyller vi* ur kostsamma ar de” Diversifierad
Leverans av nyckelaktiviteter - . _ _ Plattform
Levereans av nyckelresurser Kategorier: Kannetecken: Exempel:
. . Prodution Nyhetsvéarde Personlig assistans
Optimiering och ekonomi . . . .
Vinimering av risk och osakerhet ProblemlGsning Prestanda Dedikerad personlig assistans
9 Plattform/Néatverk Skraddarsytt Sjélvbetjaning
“Far jobbet gjort” Automatiserad betjaning
Design Community
Brand/Status Medskapande
Pris
Kostnadsreducering
Riskreducering
Tillganglighet
Bekvamlighet
Enkelhet

Kostnadsstruktur

Vilka nyckelresurser ar dyrast?
Vilka nyckelaktiviteter ar dyrast”

Ar ert féretag mer:
Kostnadsdrivet (minimerad kostnadsstruktur, lIagt pris, automation, outsourcing)
Vdrdedrivet (fokuserat pa vdrdeskapande, premium

Typer:
Fasta kostnader (I6ner, hyra)

NycKkelresurser

Vilka nyckelresurser kravs for att leverera
vara vardeerbjudanden?
Vara Kanaler?

Kanaler

Genom vilka kanaler vill vara kundsegment nas”?
ur nur nar vi dem idag”?
ur ar vara kanaler integrerade”?

Kundrelationer? Vilka fungerar bast”
Intaktsstrommar”? Vilka ar mest kostnadseffektiva®”?
Typ av resurser: Hur ar de integrerade med vara kundrutiner?
Fysiska Faser:
In t"e// ekil‘uella (varumarken, patent, upphovsratt, data) 1. Uppmérksamhet - hur far vara kunder reda pa vara produkter och tjdnster?
I\Fﬂ.sgﬁlsdgg 2. Utvérdering - hur hjélper vi kunden att utvdrdera vart vardeerbjudande?
i i

Vilka kostnader ar de viktigaste kostnaderna som var affarsmodell kraver?

-Or vad betalar de idag”?
ur betalar de idag”?
ur skulle de foredra att betala”

Typer: Fast prissattning:

Forséljing av tillgangar
Ansvandningskostand

Fasta priser

Beroende pa funktion

3. Kép - Hur later vi kunden képa den produkt eller tjidnst de vill ha?
4. Leverans - Hur levererar vi vart vdrdeerbjudande?
5. Uppfélining - Hur levererar vi support och bibehaller var relation?

INntaktsstrommar

=0r vilket varde ar vara kunder verkligen villiga att betala?

ur mycket bidrar varje intaktsstrom till totala intakter”?

Dynamisk prissattning:
Foérhandling
Beroende pa prestation

Rérliga kostnader Prenumerationskostnad Beroende pa kundsegment Beroende pa kundens prestation
Lan/Hyra/lLeasing Realtidsmarknad
Licensiering
Courtage
Annonsering
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