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@ BUSINESS MODEL CANVAS

1 SEGMENTY KLIENTOW
Kto jest Twoim potencjalnym klientem?

SEGMENTY KLIENTOW

Wypetniajac segment klientow warto odpowiedziec na pytania:
@ Dla kogo powstaje produkt/ustuga? —
@ Kto moze byc potencjalnym klientem i dlaczego? ““

a0 o
@ Kto bedzie w stanie ptacic za produkt? \ “

(\/ ) Jakie cechy wspdlne maja poszczegodlne grupy klientow?




@ BUSINESS MODEL CANVAS

2 PROPOZYCJA WARTOSCI

Jakie wartosci dostarczasz klientowi?

PROPOZYCJA WARTOSCI

Wypetniajac segment propozyciji wartosci warto odpowiedziec na pytania:
(\/ ) Jakie problemy klientow produkt lub ustuga firmy rozwiagzuie? v

@ Co ma najwieksze znaczenie dla odbiorcow?

@ Co jest dla nich najwiekszg wartoscig?
(\/ ) Jaka wartosc firma generuje dia klientow?




@ BUSINESS MODEL CANVAS

3 KANALY DYSTRYBUCJI
Jak nawigzujesz kontakt z klientem?

KANALY DYSTRYBUCJI
Wypetniajac segment kanaty dystrybuciji warto odpowiedziec¢ na pytania:

(\/ ) Jak nawigzac kontakty z klientami? @

@ Z jakich kanatow korzystac? /

@ Jakie metody najlepiej sie sprawdzajg? @ @ @
N s

(\/ ) Jakie koszty generuja poszczegdlne kanaty?




@ BUSINESS MODEL CANVAS

4 RELACJE Z KLIENTAMI
Jakich relacji oczekuja Twoi klienci?

RELACJE Z KLIENTAMI
Wypetniajac segment relacji z klientami warto odpowiedziec na pytania:

(\/ ) Jakich relacji oczekuja od firmy klienci? .

@ Czy firma moze sprostac tym oczekiwaniom? . .

@ le to kosztuje? . .
@ Czy wybrac relacje bezposrednie? “ . . “
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5 STRUMIENIE PRZYCHODOW

Za co ptaca Twoi klienci i za co byliby w stanie zaptacic?

STRUMIENIE PRZYCHODOW
Wypetniajac segment strumieni przychodow warto odpowiedziec na pytania:

(\/ ) Za co ptaca klienci teraz za jaka wartosc byliby w stanie zaptacic?
@ W jaki sposob ptaca, a jak mogliby ptacic?

@ Jaki jest udziat danych strumieni przychodow w ogolnych przychodach?
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6 KLUCZOWE ZASOBY

Jakie zasoby beda Ci potrzebne, aby firma funkcjonowata prawidtowo?

KLUCZOWE ZASOBY
Wypetniagjac segment kluczowych zasobow warto odpowiedziec na pytania:

(\/ ) Jakich zasobdw wymaga propozycja wartosci firmy?

‘/ Jakie zasoby sa potrzebne do prawidtowego funkcjonowania kanatow
dystrybucji?

@ Jakich zasobow wymagaja relacje z klientami?




@ BUSINESS MODEL CANVAS

7 KLUCZOWE DZIALANIA
Jakie dziatania musisz podjac, aby zapewnic firmie przychody?

KLUCZOWE DZIALANIA
Wypetniajac segment kluczowych dziatan warto odpowiedziec na pytania:

(\/ ) Jakie dziatania nalezy podjad, aby zapewni¢ przychody?
@ Co trzeba zrobic, zeby nawigzac i utrzymac relacje z klientami?

@ Jakich czynnosci wymagaja kanaty dystrybucii? @

(\/ ) Jakich najwazniejszych dziatan wymaga propozycja wartosci?
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8 KLUCZOWI PARTNERZY
Kto jest Twoim kluczowym partnerem, dostawcg?

KLUCZOWI PARTNERZY
Wypetniajac segment kluczowych partnerow warto odpowiedziec na pytania:

@ Kto jest kluczowym dostawcg? ° i 0
@ Kto jest najwazniejszym partnerem biznesowym? \ /
@ Jakie produkty i ustugi dostarczajg partnerzy?
@ Z kim firma mogtalby wspotpracowac?

(\/ ) Jak pozyskac nowych partnerow?
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9 STRUKTURA KOSZTOW

Jakie koszty generuje Twoja firma?

STRUKTURA KOSZTOW
Wypetniajac segment struktury kosztow warto odpowiedziec na pytania:

(\/ ) Jakie dziatania firmy wymagaja najwiekszych naktaddw finansowych?
@ Co generuje najwieksze koszty?
(\/ ) Jakie kluczowe zasoby kosztuja najwiecej?

(\/ ) Jaki jest koszt zapewniania klientom odpowiedniej wartosci?

(\/ ) Jaki jest koszt przyjetych w firmie rozwigzan?




