Cirkulir Business Model Canvas

Nyckelpartner

« Vilka behover vi hjélp av for att
leverera vart vardeerbjudande?

« Partners som bidrar till Iangsiktighet och tillit
i vardekedjan

« Leverantorer av cirkuldra material, produkter och
tjanster som mojliggér den cirkulara affarsmodellen

« Atertillverkare

« Bank/finansiarer med forstaelse for cirkulart
vardeskapande

Symbios
« Partners for symbiossamverkan kring ravaror,
kunskap och kapital

Exempel pa partners i en cirkuldr affirsmodell:

Nyckelaktiviteter

« Vilka nyckelaktiviteter kravs for att
leverera vart vardeerbjudande?
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Exempel pa aktiviteter i en cirkuldr affarsmodell:
« Tillhandahalla produkt som tjanst/funktion

« Utveckla delandeplattform

« Aterdistribuera produkter

« Tillverka/distribuera cirkulara produkter

« Regenerera naturliga system

STRATEGISK UTVECKLING

« Produktdesign och materialutveckling

« Stimulera cirkulart beteende hos kunder, partners,
internt i foretaget

Nyckelresurser

« Vilka nyckelresurser kravs for att
leverera vart vardeerbjudande?

Exempel pa resurser i en cirkulér affirsmodell:
« Cirkuldra material/komponenter

« Digitala plattformar fér produkt som tjanst, delande
« Mark for regenerativt brukande

« Lokala miljoer (natur, kultur)

« Varumarkesbarare

« Tid (cirkulart vardeskapande sker ofta éver lang tid)
* Kunder som levererar tillbaka produkter

Outnyttjade resurser
« Restfloden/biprodukter
« Fysiska tillgangar med 1&g nyttjandegrad

Virdeerbjudande ‘/‘.'

« Vilket varde skapar vi for vara kunder?
* Vilka behov kan vi uppfylla?

Exempel pa hur virden kan skapas i en cirkuldr
afférsmodell:

« Produkt som tjanst/funktion

« Virtualiserad produkt

« Delandeplattform

« Aterdistribuerad produkt

« Atertillverkad produkt

« Produkt av cirkular révara/atertaget material

« Tjanst for reparation/uppgradering

« Produkt fran regenerativt jordbruk

Kundrelationer k

* Vilken typ av relationer ska vi
etablera med vara kunder?

Exempel pa relationer i en cirkuldr affirsmodell:
« Forlangd bortom koptillfallet

« Digitala plattformar

« Aterkoppling pé hur produkter/tjanster anvands

« Samskapande

Kanaler

+ Genom vilka kanaler vill vara kunder
bli nadda?

* Hur vill vi na dem?

Atertagande
« Take-back-system (foretag, branch)
« Incitament (pant, rabatt)

Kundsegment

« For vem skapar vi varde?
« Vilka &r vara kunder?
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Exempel pa kundsegment i en cirkulr

afféarsmodell:

« Kopare/anvandare av cirkular produkt eller
tjanst/funktion

« Kopare av restfloden eller dtertaget material

Kostnadsstruktur

* Hur &r vara kostnader férdelade?
* Vilka aktiviteter och resurser ar dyrast?

Exempel pa kostnader i en cirkuldr affarsmodell:
« Cirkular ravara
« Atervinning/atertillverkning av material/produkter

« Initiala investeringar for att bygga upp produktflotta vid leasing/uthyrning
« Langsiktiga investeringar for att regenerera naturliga system/lokala miljoer

« Langsiktiga investeringar for strategisk utveckling

Besparingar

« Kostnader som kan minska/férsvinna genom cirkular utveckling eller symbios.

o Intiktsstrommar

« Vad &r vara kunder villiga att betala for?
* Hur och nér sker betalningarna?

Exempel pa intdkter i en cirkular affarsmodell:

« Avtal fér produkt som tjanst/funktion vilket kan best& i hyra/leasing,
abonnemang, betalning per anvandningstillfalle

« Forsaljning av cirkular produkt

« Forsalining av tjanst for reparation/uppgradering

« Intakter fran restfldden i en symbios

Negativ paverkan pa planet och samhille

« Leder var affarsmodell till ndgon negativ paverkan pa planet och samhalle?
« Vilka aktiviteter kan vi gora for att minska var negativa p&verkan?
« Riskerar var negativa paverkan att skada varumarke och kundrelationer?

Paverkan

Vilken paverkan har affarsmodellen
pa planet och samhaélle?

Positiv paverkan pa planet och samhélle

« Leder var affarsmodell till ndgon positiv paverkan pa planet och samhalle?

« Hur kan var affarsmodell bidra till ytterligare positiv paverkan?

« Vilket varde tillfér var positiva paverkan till varumarke, kunder och partners?
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