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Business Model CANVAS

KUNDERELATIONER KUNDER

Kundesegmenter

NOGLE- VARDI
AKTIVITETER

NOGLE-
PARTNERE

Veerditiloud (Produkt / Service)

Kunderelationer etableres og vedligeholdes indenfor ethvert kunde-
Veerditilbuddet forsgger at lgse kundernes problemer og opfylde segment.  Hvem skaber vi veerdi for?
deres behov.  Hvem er vores mest veerdifulde kunder?

» Hvem er vores noglepartnere? De aktiviteter der er forudseetningen for at kunne levere veerditil- Hvilken type forbindelse, relation, eller kontaktflade forventer vores
* Hvem er vores nggleleverandgrer? buddet, samt distributionskanaler, kundepleje og fakturering. « Hvilke veerdier, produkter og services tilbyder vi vores kunder? forskellige kundesegmenter, at vi etablerer og vedligeholder. Er de pa:
. Hv!lke nzgleres_sc_)urcer erhverver vi os fra partnere? _ » Huvilket problem hjeelper vi kunden med at Igse?  Massemarked?
* Hvilke nggleaktiviteter udfgres af partnere? * Produktion « Hvilket behov tilfredsstiller vi for vores kunder? Personlig assistance * Niche?

— . : : - * Problemlasning Selvbetjening e Segmenteret?
Motivation for partnerskab: optimering af gkonomi, reduktion af risiko * Platform / Netveerk Overvej: Hvilke produkter og services, du tilbyder din kunde, som Automatisk service « Customized (modificeret, tilpasset til bestemt person eller opgave)
og usikkerhed. Erhvervelse af seerlige ressourcer og akiiviteter. enten lgser en funktionel, social eller falelsesmaessig opgave, eller Feellesskaber (on-line, fysisk)

hjeelper til at tilfredsstille basale behov? Co-creation Beskriv:

« Hvad kunderne forsgger at fa udfart?
 Hvilke opgaver, problemer eller behov forsgger de at lgse, eller fa
opfyldt?

Produkter og tjenester kan enten veere materielle (fx fremstillede
varer, ansigt til ansigt kundeservice), digitale / virtuelle (fx down-
loads, online anbefalinger) eller immaterielle (fx ophavsrettigheder,

kvalitetssikring). Skitser en kundeprofil.

KANALER

Veerditilbuddene leveres til kunderne gennem
kommunikations-, distributions- og salgskanaler.

NOGLE-
RESSOURCER

Hvilke ressourcer er ngdvendige for at kunne tilboyde og levere vores

- lgennem hvilke kanaler gnsker vores kunder, at vi nar dem?
veerditilbud?

Hvordan nar vi dem i dag?

Hvordan er vores kanaler integreret?

Hvilke kanaler fungerer bedst?

Hvilken kanal er den mest omkostningseffektive?

Hvordan integrerer vi bedst kanalerne med vores kunders rutiner?

Samt vores distributionskanaler, kunderelationer og indtaegts-
skabende aktiviteter?

» Fysiske, materielle
* Immaterielle
 Menneskelige

* Finansielle

OMKOSTNINGER

* Hvad er de vigtigste udgiftsposter i forretningsmodellen.
» Hvilke nggleressourcer er de dyreste?
» Hvilke nggleaktiviteter er de dyreste?

INDTAGTER

* Hvor meget er kunden virkelig villig til at betale ?

* Hvad betaler kunden i dag?

 Hvordan betales der?

 Hvordan ville kunden mon foretraekke at betale?

Er forretningsmodellen baseret pa pris (lav pris, maximal automation, outsourcing) « Hvor meget bidrager hvert enkelt salg med til det samlede overskud?
- eller veerdidreven (veerdi skabelse og bedste veerditilbud) ?
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