
Hvilke nøgleressourcer får vi fra vores partnere?

EKSEMPLER PÅ PARTNERSKABSTYPER:
1. Strategiske alliancer mellem ikke-konkurrenter
2. Strategiske partnerskaber mellem konkurrenter
3. Joint Ventures (at udvikle nye virksomheder)

-
rer)

MOTIVATIONER FOR PARTNERSKABER

- Minimering af risiko og usikkerhed

- Reducerede omkostninger

- vores indtjeningskanaler?

EKSEMPLER PÅ AKTIVITETER:

- Levering af services
- Problemløsning

- Projektstyring

- Salg

- Vedligeholdelse
- Ledelse af partnerskaber

Hvilken værdi skaber vi for vores kunder?
Hvilke af kundernes problemer hjælper vi med at løse?
Og hvordan løser vi dem?
Hvilke kundebehov opfylder vi?

hvert
kundesegment?

EKSEMPLER PÅ EGENSKABER, SOM KAN DANNE VÆRDI:
- Nyskabende (helt nyt, nye features, nye egenskaber, ...)
- Øget performance/ydeevne

- At få arbejdet gjort
- Design
- Brand/status

- Reducere kundens omkostninger
- Reducere kundens ricisi

- Brugervenlighed

- vores indtjeningskanaler?

EKSEMPLER PÅ RESSOURCETYPER:
- Menneskelige ( kompetencer, know-how, know-how, ....)

Hvad er de mest betydningsfulde omkostninger i forretningsmodellen?
Hvilke nøgleressourcer er mest omkostningstunge?

ER FORRETNINGSMODELLEN MEST AFHÆNGIG AF:

OMKOSTNINGSSTRUKTURERNE KAN HAVE FØLGENDE EGENSKABER:

Hvordan tjener vi penge og hvad betaler kunderne for?
Hvordan betaler de nu?
Hvordan ser vores prissætningsmodel ud?

Hvad er vores største indtjeningskilder?

EKSEMPLER PÅ INDTÆGTSTYPER:

- Abonnement
- Leje/leasing
- Licens

- Annoncering

TRANSAKTIONSTYPER:
- B2B
- B2C
- B2G

FASTE PRISER:
- Listepriser

DYNAMISKE PRISER:
- Forhandling

- Indtægtsstyring/YildManagement

Igennem hvilke kanaler når vi vores kunder i dag?
Hvordan kommunikerer vi med vores kunder?
Hvilke muligheder giver vi kunderne for at købe vores
produkter/services?

Igennem hvilke kanaler når kunderne os?

med kunderne?

KANALFASER:
1. Bevidsthed
     - hvordan skaber vi bevidsthed om vores produkter
       og services?
2. Evaluering
     - Hvordan hjælper vi alle kundetyper med at evaluere

3. Købet
     - Hvordan giver vi kunder mulighed for at købe

4. Levering

      - Hvordan yder vi løbende kundesupport?

Hvem skaber vi værdi for?
Hvilke kundesegmenter betjener vi i dag?

Hvilke kundesegmenter er mest værdifulde?

EKSEMPLER PÅ KUNDESEGMENTS TYPER:
- Massemarked (stor gruppe med lignende behov og problemer)

- Segmenteret marked (kunder med forskellige behov og problemer)
- Forskelligartet marked ( betjene ubeslægtede kunder)

EKSEMPLER PÅ KUNDETYPER:
- Slutbrugere

- Beslutningstagere

Hvilke forhold har vi etableret med kunderne?
Hvad gør vi for at få, fastholde og øge antallet af kunder?

kunderne?

EKSEMPLER:
- Personlig betjening (face2face, email, call center ....)
- Selvbetjening

EKSEMPLER PÅ, HVEM DER KAN HÅNDTERE RELATIONEN:
- Medarbejdere
- Partnere
- Fortalere/evangelister
- Forhandlere eller salgskanaler
- Distributører
- Serviceudbydere

Forretningsmodel Canvas
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