Instruktion for Affarsmodellskanvas

Ett strategiskt verktyg for affarsutveckling dar ni kan skapa éversikt och utveckla er verksamhet. Kanvasen kan
anvandas vid nystart likavil som i etablerade verksamheter. Ni kan anvianda den bade for hela er verksamhet, och
i arbetet med enskilda projekt eller delverksamheter. Verktyget ar visuellt och ni kan ltt se hur sma férandringar
ger stora effekter. Resultatet anvands fér att starka er verksamhet.

Borja med centrum: Ett vardeerbjudande
Detta ar centralt for verksamheten: Vilket varde skapar ni for era kunder? Vilka behov kan ni uppfylla? Vilka produk-
ter, tjanster eller upplevelser levererar ni? Vilka problem l6ser ni for kunden?

Vanstra delen: Beror forutsattningar for vardeerbjudandets tillkomst

Nyckelpartner

Vissa aktiviteter lagger ni ut pa andra, och samarbeten behovs for att uppna det ni vill. Vilka behéver ni hjalp av for
att leverera vardeerbjudandet? Vilka dr huvudleverantorerna? Vilka externa verksamheter klarar ni er inte utan?
Kanse aven vissa privatpersoner?

Nyckelresurser
Vilka nyckelresurser kravs for att leverera vardeerbjudandet? Personal, lokaler, samlingar, IT-system, verkstad, kassap-
parat, espressomaskin? Aven sadant som varumrike och upphovsritter, eller ekonomiska garantier och aktieoptioner.

Nyckelaktiviteter
Vad gor ni for att leverera vardeerbjudandet? Vilka aktiviteter ar avgérande for att driva verksamheten?

Hogra delen: Beror vagar for vardeerbjudandet att komma till anvandning
Kundrelationer

Vilken typ av relationer har vi med vara kunder? Vikla relationer férvantar de sig med oss? Varvar vi nya, eller fokuse-
rar vi pa att behélla de nuvrande? | s& fall med vilket relationsbyggande? Ar vi personliga, eller blir beséken automa-
tiserade, ar det sjalvbetjaning eller guidat upptackande? Har vi webbforum, telefonsupport? Samskapar vi innehall
med kunderna?

Kanaler
Hur nar vi vara kunder? Genom vilka kommunikationskanaler, distributionskanaler och forsaljningskanaler. Har ni
nyckelpartners som ocksa ar kanaler till kunder?

Kundsegment
For vem skapar vi varde? Vilka ar vara kunder? Vilka kunder ar viktigast for oss? De flesta veksamheter har flera olika
kundsegment.

Ekonomin
Kostnadsstruktur
Var finns vara kostnader? Hur ar vara kostnader fordelade? Ofta ar bokslutet en bra kalla.

Intaktsstrommar
Vad betalar vara kunder for? Nar sker betalningarna? Bidragsintakter? Donationer? Ofta ar bokslutet en bra kélla.

Valfria extra rutor
Har finns mojlighet att lagga till ytterligare viktiga parametrar om er verksamhet behéver. Har ni exempelvis en cirku-
Iar modell, sa kan ni ldgga in tva rutor med Negativ miljopaverkan - positiv miljopaverkan.

Efter oversikten i er kanvas

N&r ni har gjort fardigt er forsta version, sa ser ni forst och framst hur delar kan saknas, eller ha mycket lag belégg-
ning. Inga partners? Bara en kanal? Identifiera och atgarda over tid, ihop med andra verktyg. Gor ocksa en kreativ
kanvas, laborera med sadant ni tror ar oersattligt: Vad hander om ni tar bort era nuvarande kanaler? Era
lokaler? Era biljettpriser?
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