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Problem

Problem tvojih strank

ResSitev

Ki jo ponujas

Kazalniki

Kako bos§ spremljal svoj uspeh in ukrepal?

Vrednost

V €em si unikaten, kaj ti

Prednost

Kako bo§ zagotavljal prednost na trgu
(za&cita)?

daje prednost?

Kanali

Kako bos prisel do svojih strank?

Kupci
Kdo placa, kdo uporablja, kdo se odloCi
za nakup? "Early adopter”

Stroski

Kaj vse bodo stroski tvojega podjetja (materiali, plade, oglaSevanje ...)?

Prihodki

Od Cesa bos sluZil denar (naroCnine, prodaja izdelkov ali storitev, mesetna vzdrzevanja ...)?
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