Business Model Canvas

Nazwa projektu:

8. Kluczowi
partnerzy

Kim sg nasi kluczowi partnerzy?
Kim sg nasi kluczowi dostawcy?
Jakie zasoby mozemy pozyskaé
od partneréw?

Jakie dziatania wykonujg
partnerzy?

7. Gléwne
dziatania/procesy

Jakich dziatan wymaga nasza
propozycja wartosci, kanaty
sprzedazy, obstuga klientow,
zrédta przychodow?

6. Zasoby potrzebne do
prowadzenia biznesu

Jakich zasobéw wymaga nasza
propozycja wartosci, kanaty
sprzedazy, obstuga klientow,
zrédta przychodow?

2. Co tworzy unikalng
wartos¢

Jakg wartos¢ dajemy klientowi?
W rozwigzaniu jakich problemoéw
pomagamy klientowi?

Jakie potrzeby klienta
spetniamy?

Jakie pakiety produktéw/ustug
chcemy zaoferowac
poszczegdlnym grupom
klientow?

4. Sposob obstugi
klientow

Jakiego rodzaju relacji/obstugi
oczekujg od nas docelowe grupy
klientow?

lle nas to bedzie kosztowato?

3. Kanaly sprzedazy

Poprzez jakie kanaty bedziemy
docierali do klientéw?

Ktore kanaty sg efektywne
kosztowo?

1. Grupy docelowe

Dla kogo tworzymy naszg
wartos¢?
Kto bedzie naszym klientem?

9. Struktura kosztow

Jakie sg najwazniejsze koszty zwigzane z modelem naszego dziatania?

Ktore zasoby sg najdrozsze?
Ktére dziatania sg najdrozsze?

5. Zrédta przychodoéw

Za ktére wartosci nasi klienci bedg najbardziej sktonni zaptacié?
Za co i jak oni obecnie ptacg, a jak by chcieli ptaci¢?
lle pojedyncze zrédta przychoddéw wnoszg wkiadu do przychodéw ogdétem?




