AFFARSMODELLERING

ert erbjudande problem och/eller

Vilka kostnader uppstar da erbjudandet skapas och levereras?

NATVERK/PARTNERS NYCKELAKTIVITETER ERBJUDANDE KUNDRELATIONER KUNDSEGMENT
Vilka ;;’m arb ets/f artn er/ S/ | Vilka avgérande processer | Vilket ér ert erbjudande? Hur ska ni etablera och Vem/vilka ér era kunder?
ndtverk/ éverenskommelser . = . < Segmentera
behover i for att feverera eller akt/VItetfr ar'det som Hur léser det kundens underha/{a era Mélgruppsbestém
skall utféras i ert kundrelationer? Positionera

erbjudande? ) i
tillfredsstdller kundens
behov?
NYCKELRESURSER DISTRIBUTIONSKANALER
Vilka resurser/utrustning/ Hur skall ni komma i kontakt
kompetens krdvs for att med era kunder?
skapa och leverera ert PERSONEN, TEAMET Kommunikations- och
erbjudande? Vad kan ni? distributionskanaler?
Vad driver er?
Vilka kénner ni?

KOSTNADER INTAKTER/ VARDEN

Vilka vinster (ekonomiska, sociala eller miljiémdissiga) skall ditt
erbjudande generera? Hur skapas intéikterna? Betalningsmodell?

MARKNAD/ OMVARLD
Hur ser den marknad ut som du skall verka pa och i vilken situation och utveckling befinner sig branschen?
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