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TBP 3 Problemen.

T5P 3 oPloggingpn.

proposisties

boookohap waarin wordt +oegplioh+
wat J'ou vniek maakt en waarom
mensen het zovden moeten kopen.

Bestaande alternatieven

pt

Hoe de Problemen healenalaags
worden opgplog'l"?

Key metrics

Hoe mjjlpalen worden 5gme+en.

2%

il

High-Level concept

Beschriyf e x tot Y analozie.
(bv. Yov%lbg = Flickr \/ooé-\/ialeog)

Een aluialeljjl@, kort maar lcraohﬁgp

Kan niet mak.lcelbk rlaggarvnaal<.1L
of 5s>l<o&h+ worden.

Kanalen

De weg_ naar de klant.

Je oloelg_roep.

Early adopters

5¢§ohrjjf de kenmerken van
J'ouvv ideale klant,

G

Kostenstructuur

55gohr5f J'e vaste en variable kosten
Kosten lclan’rao@/igiﬁo
Distribvtiekosten

Hogt ing_

Fersoneel

ete.

[nkomstenmodel
Duvrzaamheid
Inkomsten

Cvove ¢chatti ng_

Inkomstenbronnen

Begohrjjf J'ouvv inkomgtenbron(nen)
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