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Problem

Aloitetaan kuvaamalla lyhyesti
kolme tarkeinta ongelmaa
(Problem), joihin uusi palvelu tai
tuote tarjoaa ratkaisun.




Customer Segments

Asiakasryhmien (Customer
Segments) tavoitteena on kuvata,
ketka ovat palvelun paaasiallisia
asiakasryhmia ja kayttajia




Unique Value Proposition

Palvelun arvolupaus (Unique Value
Proposition) kertoo, etta miksi
palvelu on erilainen kuin muut

olemassa olevat palvelut ja miksi se
tuottaa lisdarvoa kayttajilleen




Solution

Ratkaisun (Solution) maarittelevat
ne ominaisuudet, joita tarvitaan,
jotta palvelun tai tuotteen kayttaja
saa arvolupauksessa kuvattua
lisdarvoa




Key Activity / Key Metrics

Paatoiminnot (Key Activity [ Key
Metrics) ovat toimintoja, joita
palvelun kayttajat kayttavat, minka
vuoksi palvelua ollaan valmiita
kayttamaan myos uudelleen tai
palvelun kaytosta ollaan valmiita
maksamaan.




Channels

Kanavat (Channels), joiden avulla
palvelua kayttavat asiakkaat
voidaan tavoittaa




Cost Structure

Kustannusrakenne (Cost Structure)
kertoo, mista palvelun tai tuotteen
kiinteat ja muuttuvat kustannukset
muodostuvat




Revenue Streams

Tulovirrat (Revenue Streams) kuvaa palvelun
ansaintalogiikkaa, eli miten palvelun avulla
saadaan tuloja, mista tulot muodostuvat
(esimerkiksi tilausmaksut, mainokset), milla
katteella palvelua tarjotaan tai mita hyotyja
palvelu tarjoaa (arvonluonti)




Unfair Advantage

“Epareilu kilpailuetu” (Unfair Advantage) kuvaa,
miksi palvelua ei voida helposti kopioida tai
ostaa esim.

- Tuotteistettu alusta mahdollistaa nopean
ja ketteran kehityksen

- Markkinaetua on mahdollista vahvistag,
jos pystytaan neuvottelemaan sopimuksia
palvelussa olevien kauppojen kanssa




