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Канва бізнес-моделі соціального підприємства
	Ключові партнери


Хто наші основні партнери? Хто наші ключові постачальники? 
Які ключові ресурси ми отримаємо від партнерів?

Мотиви партнерства:
Оптимізація і економія; Зниження ризику і невизначеності;
Отримання окремих ресурсів.
	Ключові види діяльності


Наші канали розповсюдження? Відносини з клієнтами?
Потоки доходів?

Категорії:
Виробництво
Вирішення проблем. 
	Ціннісні пропозиції


Яку цінність ми поставляємо замовнику?
Які з проблем наших клієнтів ми допомагаємо вирішити?
Який набір товарів і послуг, ми пропонуємо кожному сегменту клієнтів? 
Які потреби клієнтів ми задовольняємо?

Характеристики: 
Новизна
Продуктивність
Кастомізація
“Робити свою справу”
Дизайн
Бренд / Статус
Ціна
Зниження витрат
Зниження ризику
Доступність
Зручність
	Взаємовідносини з клієнтами

Для кого ми створюємо цінність?
Хто наші найважливіші клієнти?
Який тип відносин кожен з наших клієнтів очікує, що ми будемо встановлювати і підтримувати з ними?
Які з них ми створили?

Приклади:
Індивідуальна допомога
Самообслуговування
Автоматизовані послуги
Спільноти
Спільне створення
	Споживчі сегменти


Як вони інтегровані з іншою частиною нашої бізнес-моделі? 
Наскільки вони затратні?

Масовий ринок
Ніша ринку
Сегментований
Диверсифікований


	
	Ключові ресурси


Яких ключових ресурсів наші ціннісні пропозиції вимагають? Наші канали розповсюдження?
Відносини з клієнтами?
Потоки доходів?

Види ресурсів: 
Матеріальні
Інтелектуальні (патенти, авторські права, дані)
Людські
Фінансові
	
	Канали

Через які канали наші сегменти клієнтів хочуть бути
охоплені?
Як ми їх охоплюємо зараз? Як інтегровані наші канали? Які з них працюють краще за все? Які з них є найбільш економічно ефективними?

Фази каналу:
1. Поінформованість: Як ми підвищуємо обізнаність про продукти та послуги нашої компанії?
2. Оцінка: Як ми допомагаємо клієнтам оцінити ціннісні пропозиції нашої організації?
3. Купівля: Як ми дозволяємо клієнтам придбати продукти і специфічні послуги?
4. Доставка: Як ми поставляємо ціннісні пропозиції для клієнтів?
5. Післяпродаж: Як ми забезпечуємо післяпродажну підтримку
	

	Структура витрат 

Які найбільш важливі витрати, притаманні нашій бізнес-моделі? Які ключові ресурси є найбільш дорогими?
Які основні заходи є найбільш дорогими?

Ваш бізнес більш:
Орієнтований на зниження витрат
Орієнтований на отримання цінності

Характеристики:
Постійні витрати (заробітна плата, орендна плата, комунальні послуги)
Змінні витрати
Ефект масштабу
Економія від диверсифікації
	Джерела надходження доходів

За яку цінність наші клієнти дійсно готові платити? За що вони в даний час платять? Яким чином вони в даний час здійснюють оплату? Якому способу оплати вони надавали б перевагу?

Типи:

	Продаж активів
Плата за користування
Абонентська плата
Кредитування/ Оренда /
Лізинг Ліцензування
Брокерськау
Фіксована ціна
Ціна за прейскурантом
	Ціна залежить від характеристик продукту
Ціна залежить від сегменту клієнтів
Ціна залежить від обсяг
Динамічне ціноутворення
Переговори (торг)
Управління доходами
Ринок у режимі реального часу
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