Business Model Canvas

Klju€ni partneri

Ko su klju¢ni partneri?

Ko su klju¢ni dobavljaci?

Koje resurse imamo od partnera?
Koje aktivnost izvrSavaju partneri?
Sa kim bi voleli da saradujemo,
ko nam je neophodan partner?

*Motivacija za partnerstvo:

optimizacija i ekonomicnost

smanjenje rizika i neizvesnost
pribavljanje odredenih resursa i aktivnosti

KljuCne aktivnosti

Sta je potrebno da uradimo da
isporucimo proizvod/uslugu?

Da izgradimo odnos sa klijentima?
Da obezbedimo prihode?

*Proizvodnja, reSavanje problema, platforma,
mreZa, marketing i promocija

Kljucni resursi

Sta nam je neophodno da bi
isporucili vrednost?

Za nase distributivne kanale,

odnos sa klijentima, izvore prihoda?

*Vreme, ljudi, novac, oprema, prostor, oprema,
znanje, vestine, aplikacija, sertifikati, platforma,
sajt, kontakti

Kompanija:

Vrednost koju donosimo

Koju vrednost isporucujemo klijentima?
Koji problem reSavamo,

koju potrebu ispunjavamo?

Koje pakete proizvoda i usluga nudimo?
*Inovacija, performanse, prilagodljivost,

dizajn, brend, status, cena, smanjenje troskova,
usteda vremena, pristupacnost, prakti¢nost

Autor:

Odnos sa klijentima

Kakav odnos gradimo sa nasim klijentima?
Sta je to $to mi nudimo, a niko drugi nema?
Sta je na3 X faktor? Sta nas izdvaja?

Zasto biraju nas?

* Li¢na podrska, brzina usluge, kvalitet, dizajn,
inovacija, automatizovan sistem, zajednica,
samousluga, zajednicko kreiranje

Kanali distribucije

Kako dolazimo do kupaca, isporucujemo
i komuniciramo?

Koje kanale koristimo?

Koji kanali najbolje rade?

Da li su kanali integrisani i usaglaseni?

* Podizanje svesti, edukacija, kupovina, pristupacnost,
dostupnost, isporuka, kontakt nakon isporuke

Datum: Verzija:

Nasi klijenti

Za koga kreiramo proizvod/uslugu?
Ko su nasi kljucni klijenti?

B2B ili B2C model

Ko ¢e prvi kupiti?

Kome ¢emo najlaksSe prodati?

* Masovno trziSte, odredena nisa,
segmentisano trziste, raznoliko trziSte
Demografski, prema potrebama

Struktura troskova

Ko su klju¢ni troSkovi naseg biznis modela?
Koji su fiksni i varijabilni troSkovi?

Koliko nas koStaju navedeni resursi, aktivnosti, kanali? Koji su najskuplji?

Koji su inicijalni troskovi?
Gde je prelomna tacka poslovanja?

*Da li je nas model baziran na troSkovima (najnizi troskovi, niska cena, maksimalna automatizacija, angazovanje spoljnih saradnika)

ili na vrednosti (fokus na stvaranje vrednosti, prvoklasni proizvodi, vrhunska usluga)

Ekonomija rasta (niZa cena za vece nabavke)
Ekonomija obima (isti resursi za viSe proizvoda)
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lzvori prihoda

Koliko naplac¢ujemo za svoj proizvod/uslugu?

Kako su formirane cene (prema troskovima, konkurenciji, vrednosti)?
Da liimamo fiksne cene, pakete, loyalty program, preporuke, popuste?
Da li napla¢ujemo jednokratno ili viSekratno?

Koliki prihodi su potrebni kako bi pokrili troSkove?

Koji proizvod/usluga su najtrazeniji? Koliko % svaki proizvod €ini u ukupnim prihodima?
Koji kanali najbolje rade? Koliko % svaki kanal ¢ini u ukupnim prihodima?

*Tipovi naplate: prodaja, naplata koris¢enja, naknada pretplate, iznajmljivanje, licence, reklamni prostor
Cene zavisne od funkcije proizvoda, segmenta trzista, koli¢ine
Dinamic¢ne cene - pregovaranje, zavisne od koli¢ine i potraznje
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