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	fill_1: 業務と目標達成を支援する主なパートナー、
サプライヤー、提携関係を列挙します。

	fill_2: 自社のビジネス モデルに欠かせない重要な業務タスク、サービス、または生産活動を概説し
ます。

	fill_6: 自社のビジネス モデルに不可欠な物理的リソース、知的リソース、人的リソース、財務リソースを特定します。
	fill_3: 顧客の問題解決やニーズの充足に向けて、
自社のビジネスで顧客に提供する独自のメリットとソリューションを説明します。

	fill_4: 対面サポート、自動化されたサービス、または地域社会とのつながりを通じて、顧客とどのように関わるかを詳細に説明します。
	fill_7: Web サイト、小売店舗、直接販売など、顧客と関与して自社の価値提案を広めるチャネルを特定します。
	fill_5: 顧客のニーズ、行動、および顧客による製品や
サービスの価値判断に影響を与えるその他の
特徴に基づき、顧客をセグメント化します。

	fill_8: 固定費と変動費を区別しつつ、ビジネスの運営に必要な主要コストを列挙します。
	fill_9: 価格決定メカニズム、サブスクリプション モデル、販売取引を詳細に説明しつつ、それぞれの顧客セグメントを通じて収益を得る方法を明記します。


