BUSINESS MODEL CANVAS

KUMPPANIT

Keité ovat tarkeimmat toimittajamme?
Keita ovat tarkeimmat kumppanimme?
Mita resursseja saamme heiltd?

Mita ydintoimintoja kumppanimme hoitavat?

KUMPPANIEN MOTIVAATTORIT
Optimointi ja taloudellinen motivaatio
Riskien ja epdvarmuuden vahentdminen

Resurssien ja ydintoimintojen tuotanto

YDINTOIMINNOT

«

Mitd ydintoimintoja arvolupauksemme edellyttaa?
Mitd jakelukanavamme vaativat?
Mita asiakassu hteiden hoito vaatii?

Mitd ansai ntamallimme vaatii?

LUOKKA
Tuotanto
Ongelmanratkaisu
Alusta

Yhteistyoverkosto

RESURSSIT

Mitd ydinresursseja arvolupauksemme vaatii?
Mitd jakelukanavamme vaativat?

Mitd asiakassuhteiden hoito vaatii?

Mitd ansaintamallimme vaatii?

RESURSSILUOKKIA
Fyysiset materiaalit
Ihmiset
Taloudelliset

Henkinen padoma (IP, data...)

ARVOLUPAUS

Mita arvoa tuotamme asiakkaalle?

Mitd asiakkaan ongelmia ratkaisemme?

Millaisia asiakastarpeita tyydytdmme?

Millaisia tuote- ja palveluyhdistelmia tarjoamme kullekin

asiakasryhmalle?

OMINAISUUKSIA
Uutuusarvo
Suorituskyky
Brandi/Design
Mukautettavuus
Ongelmanratkaisu
Kustannussaasto
Hallinta
Saavutettavuus
Mukavuus/kaytettavyys

ASIAKASSUHDE

Millaista suhdetta kukin asiakasryhma meiltd odottaa?
Millainen suhde on jo olemassa?

Miten olemassaolevat suhteet liittyvat uuteen
liiketoimintamalliin?

Mitd suhteiden ylldpito maksaa?

ESIMERKKEJA

Henkilokohtainen palvelu (nimetty/yleinen)
Itsepalvelu

Raataloity

Automatisoitu palvelu

Yhteisot

Yhteistoiminta/osallistaminen

Mitd jakelukanavamme vaativat?
Mitd asiakassuhteiden hoito vaatii?

Mitd ansaintamallimme vaatii?

KAN AVAT

Miten arvolupaus toimitetaan asiakkaalle?
Miten kanavat muuttuvat asiakkuuden elinkaaren eri vaiheissa:

KANAVAN VAIHEET
1. Tunnettuus- kuinka asiakas tulee tietoiseksi yrityksestamme

2. Arviointi - miten asiakas voi arvioida ar volupaustamme
3.Hankinta - miten asiakas ostaa meiltd tuotteita/palveluita
4. Toimitus - miten toimitamme asiakkaalle arvolupauksen

Miten tavoitamme asiakkaat?
Miten kanavat toimivat yhdessa?
Mitka toimivat parhaiten?

Mitka ovat kustannustehokkaimpia?

ASIAKASRYHMAT

Kenelle tuotamme arvoa?

Keitd ovat tarkeimmadt asiakkaamm e?

LUOKITTELUJA

Massamarkkinat

Niche

Segmentit

Laajentuminen

Monisuuntaiset alustat (esim. ebay, tber...)

KULURAKENNE

Mitka ovat merkittavimm at kulumm e?
Mitka resurssit ovat kalleimpia?

Mitka ydinprosessit ovat kalleimpia?

MIHIN ETUUN TOIMINTA PERUSTUU?
Kustannusjohtajuus

Erottautuminen?

HUOMIOI
Kiintedt kulut
Muuttuvat kulut

H TULOVIRRAT

Mistd he tdlld hetkelld maksavat?
Miten he maksavat nyt?
Miten he haluaisivat maksaa?

Mika on tulovirran tyyppi?
Mika on hinnoittelumalli?

kokonaisliikevaihdolle?

(milloin break-even tapahtuu)?

Mistd asiakkaamme ovat valmiita maksamaan?

Mika on yksittdisen tulovirran merkitys

TULOTYYPIT
Myynti

Kaytto

Tilaus
Vuokra/leasing
Lisensointi
Vilityspalkkio
Mainonta

Affiliate marketing

Milld edellytyksilla tulovirrat ylittavat kustannukset

HINNOITTELUMALLI
Kiinted
Dynaaminen

Huutokauppa/neuvottelu

Kiintean hinnoittelun variaatiot
Listahinta
Tuoteominaisuuksiin perustuva
Asiakasryhmadn perustuva
Madrdan perustuva

ASIAKAS:

Tama tyokalu on suomennos Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 lisenssilla julkaistusta, Strategyzerin tuottamasta englanninkielisesta teoksesta.

PVM:

©@eOO®

VERSIO:

TURKU AMK

PK-YRITYSTEN TKI-POLKU



	Mitä ydintoimi ntoja ar volupauksemme edellyttää Mitä jakelukanavamme vaativat Mitä asiakassu hteiden hoito vaatii Mitä ansai ntamallimme vaatii LUO K K A Tuotanto Ongelmanratkaisu Alusta Yhteistyöverkosto YD IN TOIM IN N OT: 
	Mitä arvoa tuotamme asiakkaalle Mitä asiakkaan ongelmia ratkaisemm e Millaisia asiakastarpe ita tyydytämm e Millaisia tuote ja palveluyhdistelmiä tarjoamme kullekin asiakasryhmälle OM INAISU UKSIA Uutuusarvo Suorituskyky BrändiDesign Mukautettavuus Ongelmanratkaisu Kustannussäästö Hallinta Saavutettavuus Mukavuuskäytettävyys ARVOLU PAU S: 
	RESU RSSIT Mitä ydinresursseja arvolupauksemme vaatii Mitä jakelukanavamme vaativat Mitä asiakassuhteiden hoito vaatii Mitä ansaintamallimme vaatii RESURSSILUO KKIA Fyysiset materiaalit Ihmiset Taloudelliset Henkinen pääoma IP data: 
	Text31: 
	Text32: 
	Text33: 
	Text35: 
	Text36: 
	Text37: 
	Text1: 
	Text2: 
	Text5: 
	Text6: 
	Text7: 
	Text8: 
	Text9: 
	Text11: 
	Text12: 
	Text13: 
	Text14: 
	Text15: 
	Text17: 
	Text18: 
	Text19: 
	Text20: 
	Text21: 
	Text22: 


