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	Ključni partneri
	Ključne aktivnosti
	Vrijednosne ponude/prijedlozi
	Odnos s kupcima
	Segmenti kupaca

	Ko su naši ključni partneri?
Ko su naši glavni dobavljači?
Koje ključne resurse nabavljamo od partnera?
Koje aktivnosti partneri obavljaju?

MOTIVI:
• Optimizacija
• Smanjenje rizika
• Pristup resursima


	Koje aktivnosti zahtijevaju stvaranje vrijednog proizv/usluge za kupca ?
Kanali prodaje? 
Odnosi s kupcima?
Očekivani prihodi?

KATEGORIJE:
- Proizvodnja
- Rješavanje problema
- Platforma/Mreža
	 Koju vrijednost isporučujemo kupcu?
 Koji problem rješavamo?
Koje proizvode nudimo?
Koje potrebe zadovoljavamo?

KARAKTERISTIKE:
 Novitet
 Karakteristike proiz/usluge
 Cijena
 Dizajn
 Brend
 Smanjenje rizika
 Praktičnost
	Odnosi s kupcima
Kakav odnos svaki od naših ciljanih kupaca očekuju da uspostavimo i održavamo s njima? Koje smo već uspostavili? Kako su integrirani s ostatkom našeg poslovnog modela? Koliko su naši proizvodi/usluge skupi?


	Za koga stvaramo vrijednost? Ko su naši najvažniji kupci? Da li je naša baza kupaca masovno tržište, tržišna niša, segmentirana, diverzificirana, višestrana platforma?
 

	
	Ključni resursi
	
	Kanali prodaje
	

	
	Koje ključne resurse trebamo za formiranje proiz/usluge?

Tipovi resursa: Fizičkil, Intelektualnil (brand patents, copyrights, data), Ljudski, Finansijski
 
	
	Putem kojih kanala želimo doći do naših ciljanih kupaca? Kako ih sada pronalazimo? Koji najbolje funkcioniraju? Koji su najisplativiji? Kako ih integriramo s navikama kupaca?
	

	Struktura troškova
	Tokovi prihoda

	Koji su najvažniji troškovi svojstveni vašem poslovnom modelu? Koji su ključni resursi najskuplji? Koje su ključne aktivnosti najskuplje?

DA LI JE VAŠ POSAO VIŠE: Vođen troškovima (najjednostavnija struktura troškova, niska cijena i vrijednost ponude, maksimalna automatizacija, opsežno outsourcing), Vođen vrijednošću (fokusiran na stvaranje vrijednosti, vrhunska vrijednost ponude).

PRIMJERI KARAKTERISTIKA: Fiksni troškovi (plate, najamnina, komunalije), Varijabilni troškovi, Ekonomija obima…
	Za koju vrijednost su naši kupci zaista spremni platiti? Za šta trenutno plaćaju? Kako trenutno plaćaju? Kako bi radije platili? Koliko svaki tok prihoda doprinosi ukupnim prihodima?
VRSTE: Prodaja imovine, Naknada za korištenje, Naknade za pretplatu, Pozajmljivanje/Iznajmljivanje/Leasing, Licenciranje, Brokerske naknade, Oglašavanje
FIKSNE CIJENE: Kataloška cijena, Zavisi od karakteristika proizvoda, Zavisi od segmenta kupaca, Zavisi od količine
DINAMIČKE CIJENE: Pregovaranje (cjenkanje), Upravljanje prinosom, Tržište u realnom vremenu
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