Spoétdzielnie
Uczniowskie

KONKURS NA POMYSt SPO£DZIELNI UCZNIOWSKIE)
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ZESPOt PROJEKTOWY

Kim sg cztonkowie Waszego zespotu? Jaka macie motywacje do realizacji projektu? Dlaczego chcielibyscie zatozyc Spotdzielnie

Uczniowska?

KLUCZOWE ZAtOZENIA PROJKETU

Opisz w kilku zdaniach idee spotdzielni. Jakie produkty i/lub ustugi bedziecie oferowac?

OCZEKIWANE REZULTATY PROJEKTU

Kiedy spotdzielnia okaze sie sukcesem? Jakie wskazniki musza zostac osiggniete?

POTRZEBY KLIENTOW

Jakie dziatania zostaty podjete, aby zidentyfikowac potrzeby klientow? Jakie metody identyfikacji potrzeb zostaty zastosowane

(rozmowy, ankiety, itp.)?




NAZWA SPO£DZIELNI UCZNIOWSKIE]: SZKOtA: IMIE | NAZWISKO:
1.
BUSINESS MODEL CANVAS S 2
' 3.
4,
PARTNERZY KLUCZOWE DZIAtANIA PROPOZYCJA WARTOSCI RELACJE Z KLIENTAMI SEGMENTY KLIENTOW
Kto jest naszym kluczowym Jakie dziatania musimy Jaka wartosc generujemy dla Jakich relacji oczekujg od nas nasi Kto jest naszym klientem? Dla

partnerem? Jakie zewnetrzne firmy
lub organizacje sg nam niezbedne
do dziatania? Jakie kluczowe
zasoby i dziatania realizujg nasi

partnerzy?

podejmowac, by dostarczyc

naszym klientom propozycje
wartosci? Jakich dziatari wymagaja
nasze kanaty dotarcia do klienta i

nawigzywane z nim relacje?

KLUCZOWE ZASOBY
Jakie zasoby juz posiadamy? Jakich

kluczowych zasobow
potrzebujemy, zeby zaoferowac

naszag propozycje wartosci? Jakich

naszych klientow? Za co beda
ptacic? Co ich boli, a co ma dla nich
kluczowe znaczenie? Jakie
problemy klientow rozwigzujemy?
Jakie produkty i ustugi bedziemy

oferowac?

klienci? Czy oczekufg osobistego
wsparcia, a moze szybkiej i
automatycznej obstugi? (zy
Sposob nawigzywania relacji z
klientami jest zintegrowany z
pozostatymi obszarami modelu

biznesowego?

KANALY
Gdzie bywajg nasi klienci? Gdzie
chcemy spotkac naszych klientow?
Z jakich kanatow bedziemy

korzystac przy nawigzywaniu

kogo budujemy produkt/ustuge?
Komu oferujemy wartosc? Kto

bedzie pfacit?

zasobow wymagaja nasze kanaty kontaktu z klientem?
dotarcia do klienta i nawigzywane z
nim relacje?
STRUKTURA KOSZTOW STRUKTURA PRZYCHODOW

Jakie koszty generuje nasz model biznesowy? Jakie naktfady finansowe generujg kluczowe

zasoby, dziatania, partnerzy?

Za co klienci sg w stanie zaptacic? Za co i ile beda pfacic? Ktore elementy naszego

produktu/ustugi beda darmowe, a ktore ptatne?




