SCHITA PLANULUI DE AFACERI

CREAT PENTRU:

CREAT DE:

co Parteneri cheie

Observatii:

- Care sunt partenerii nostri cheie?

- Care sunt furnizorii nostri cheie?

- Care sunt resursele cheie achizitionate de la
parteneri?

- Care sunt activitatile cheie Intreprinse de
parteneri?
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Activitatile cheie

Observatii:
- Ce activitati cheie sunt necesare
pentru valoarea adusa clientilor?
- Care ne sunt canalele de
distributie?
- Care ne sunt activitatile cheie
privind relatia cu clientii?
- Care ne sunt activitatile cheie
generatoare de fluxuri de venituri?
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Resurse cheie

Observatii:

- Care sunt resursele cheie necesare
pentru valoarea adusa clientilor?

- Care sunt resusele cheie in
canalele de distributie?

- Care sunt resursele cheie in relatia
cu clientii?

- Care sunt resursele cheie pentru
generarea fluxului de venituri?

Valoarea adusa clientilor

Observatii:

- Care este valoarea adusa clientilor?

- Pentru care dintre problemele clientilor
nostri gasim solutii?

- Care sunt produsele si/sau serviciile oferite
pentru fiecare segment de clienti in parte?

- Care sunt nevoile clientilor pe care le
satisfacem?
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Relatia cu clientii

Observatii:

- Ce tip de relatie 1si doresc
segmentele de clienti sa stabilim si
sa mentinem?

- Ce fel de relatie cu clientii avem in
pezent?

- Cum sunt aceste relatii integrate in
planul de afaceri?

- Cat de costisitoare este stabilirea
si mentinerea relatiilor cu clientii?
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Canale de comunicare

Observatii:

- Care sunt canalele prin care
segementele tintd doresc s fie
atinse?

- Care sunt canale prin care putem
ajunge la segmentele cheie?

- Care sunt canalele cele mai
eficiente (acoperire, cost, efort)?

- Care dintre canale sunt integrate
cu comportamentul segmentelor
cheie?

Segment(e) cheie "
‘5’.

Observatii:

- Pentru cine cream valoare? Cine ne sunt
clientii?

- Care este segmentul (segmentele) de cleinti
pentru care credm valoare?

- Care este cel mai important segment
(segmente) de clienti?
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Structura de costuri

Observatii:

Sursa/Sursele de venituri

- Care este valoarea adusa clientilor pentru care acestia sunt dispusi sa plateasca?

Observatii:

- Care sunt cele mai importante structuri de costuri in planul de afaceri?
- Care sunt cele mai costisitoare resurse cheie?

- Care sunt cele mai costisitoare activitati cheie?

- Pentru ce valoare adusa plitesc in prezent?

- Care este modalitatea/comportamentul de plata in prezent?

- Care este cantitatea/volumul mediu la o achizitie in functie de cat sunt dispusi sa plateasca?
- Cat contribuie fiecare sursa de venit la intreg fluxul de venituri?




