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swoją pracę:

Business Model Canvas
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Szkoła:

(podpis własnoręczny)



BUSINESS MODEL CANVAS

SEGMENTY KLIENTÓW
Kto jest Twoim potencjalnym klientem?

SEGMENTY KLIENTÓW

Dla kogo powstaje produkt/usługa?

Wypełniając segment klientów warto odpowiedzieć na pytania:

Kto może być potencjalnym klientem i dlaczego?

Kto będzie w stanie płacić za produkt?

Jakie cechy wspólne mają poszczególne grupy klientów?
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BUSINESS MODEL CANVAS

PROPOZYCJA WARTOŚCI
Jakie wartości dostarczasz klientowi?

PROPOZYCJA WARTOŚCI

Jakie problemy klientów produkt lub usługa firmy rozwiązuje? 

Wypełniając segment propozycji wartości warto odpowiedzieć na pytania:

Co ma największe znaczenie dla odbiorców?

Co jest dla nich największą wartością? 

Jaką wartość firma generuje dla klientów?
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BUSINESS MODEL CANVAS

KANAŁY DYSTRYBUCJI
Jak nawiązujesz kontakt z klientem?

KANAŁY DYSTRYBUCJI

Jak nawiązać kontakty z klientami?

Wypełniając segment kanały dystrybucji warto odpowiedzieć na pytania: 

Z jakich kanałów korzystać?

Jakie metody najlepiej się sprawdzają?

Jakie koszty generują poszczególne kanały?
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BUSINESS MODEL CANVAS

RELACJE Z KLIENTAMI
Jakich relacji oczekują Twoi klienci?

RELACJE Z KLIENTAMI

Jakich relacji oczekują od firmy klienci?

Wypełniając segment relacji z klientami warto odpowiedzieć na pytania:

Czy firma może sprostać tym oczekiwaniom?

 Ile to kosztuje?

Czy wybrać relacje bezpośrednie?
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BUSINESS MODEL CANVAS

STRUMIENIE PRZYCHODÓW
Za co płacą Twoi klienci i za co byliby w stanie zapłacić?

STRUMIENIE PRZYCHODÓW

Za co płacą klienci teraz za jaką wartość byliby w stanie zapłacić?

Wypełniając segment strumieni przychodów warto odpowiedzieć na pytania:

W jaki sposób płacą, a jak mogliby płacić?

Jaki jest udział danych strumieni przychodów w ogólnych przychodach?
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BUSINESS MODEL CANVAS

KLUCZOWE ZASOBY
Jakie zasoby będą Ci potrzebne, aby firma funkcjonowała prawidłowo?

KLUCZOWE ZASOBY

Jakich zasobów wymaga propozycja wartości firmy? 

Wypełniając segment kluczowych zasobów warto odpowiedzieć na pytania:

Jakie zasoby są potrzebne do prawidłowego funkcjonowania kanałów
dystrybucji?

Jakich zasobów wymagają relacje z klientami? 
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BUSINESS MODEL CANVAS

KLUCZOWE DZIAŁANIA 
Jakie działania musisz podjąć, aby zapewnić firmie przychody?

KLUCZOWE DZIAŁANIA 

Jakie działania należy podjąć, aby zapewnić przychody? 

Wypełniając segment kluczowych działań warto odpowiedzieć na pytania: 

Co trzeba zrobić, żeby nawiązać i utrzymać relacje z klientami? 

Jakich czynności wymagają kanały dystrybucji? 

Jakich najważniejszych działań wymaga propozycja wartości?
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BUSINESS MODEL CANVAS

KLUCZOWI PARTNERZY
Kto jest Twoim kluczowym partnerem, dostawcą?

KLUCZOWI PARTNERZY

Kto jest kluczowym dostawcą? 

Wypełniając segment kluczowych partnerów warto odpowiedzieć na pytania:

Kto jest najważniejszym partnerem biznesowym? 

Jakie produkty i usługi dostarczają partnerzy?

Z kim firma mogłaby współpracować?
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Jak pozyskać nowych partnerów?



BUSINESS MODEL CANVAS

STRUKTURA KOSZTÓW
Jakie koszty generuje Twoja firma?

STRUKTURA KOSZTÓW

Jakie działania firmy wymagają największych nakładów finansowych?

Wypełniając segment struktury kosztów warto odpowiedzieć na pytania: 

Co generuje największe koszty?

Jakie kluczowe zasoby kosztują najwięcej?

Jaki jest koszt zapewniania klientom odpowiedniej wartości?
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Jaki jest koszt przyjętych w firmie rozwiązań?


