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fT(-) 0 Funduszach
Ewa}sejsl’dch.

., * Przedsieblorezode I

KLUCZOWI PARTNERZY KLUCZOWE AKTYWNOSCI PROPOZYCJA WARTOSCI RELACJE Z KLIENTAMI SEGMENTACJA KLIENTOW

Czy potrzebujesz partneréw? e Jakie musisz podja¢ dziatania, Jaki produkt oferujesz? Jakiej relacji z tobg potrzebuje Do kogo kierujesz swoj produkt
Kto i w czym mégtby ci poméc? zeby stworzy¢ produkt, W czym jest on lepszy od twdj klient (osobistego wsparcia, (kto bedzie twoim klientem)?
Ktére ich dziatania s dla ciebie wprowadzi¢ go na rynek produktu konkurencji? automatycznej, szybkiej obstugi,
niezbedne? i dotrze¢ do klienta? Jakg potrzebe odbiorcéw chcesz itp.)?

zaspokoi¢ za pomocg swojego Jakie relacje musisz nawigzac?

produktu?

Co jest dla nich kluczowe?

KLUCZOWE ZASOBY KANALY DYSTRYBUCII

e Jakich zasobdw potrzebujesz, aby Jak produkt moze by¢
stworzy¢ produkt i dotrze¢ do dostarczany?

klienta? Gdzie bedziesz
go sprzedawac?

PRZYCHODY

e Jakie poniesiesz koszty zwigzane z wprowadzeniem produktu na rynek? e Ktére elementy twojego produktu bedg ptatne (za co klienci beda ptaci¢)?

e W jaki sposdb bedziesz zarabiac?
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