LISTA PYTAN WERYFIKUJACYCH SPOJNOSC KANWY

To jest przyktadowa lista, nie wszystkie z pytan bedg adekwatne dla budowy kazdej firmy.
Lista nie wyczerpuje wszystkich mozliwych zaleznosci pomiedzy polami kanwy.

KLIENCI
1. Czy istnieje roznica miedzy Klientem a Uzytkownikiem biorgc pod uwage Propozycje
Wartosci jakg dostarczasz?
2. Czy kazdy z klientow ma optymalnie dopasowany Kanat Dotarcia/Dystrybuc;ji?
3. Czy klienci sg gotowi zaptaci¢ za propozycje wartosci a uzytkownicy jej pozadajg?
4. Czy kazdy klient moze kupi¢ nasz produkt/ustuge, a uzytkownik ma dostep do
produktu/ustugi?

PROPOZYCJA WARTOSCI/KLIENCI

Czy wszystkie propozycje wartosci majg swoich odbiorcow w segmentach klientéw?
Czy klienci pozadajg propozycji wartosci?

W jaki sposéb produkt/ustuga dostarcza propozycje wartosci?

Czy dziatania i zasoby sg wystarczajace by dostarczyé propozycje wartosci?

(jesli dotyczy) Czy podwykonawcy umozliwiajg dostarczenie propozycji wartosci?

arLdOE

ROZWIAZANIE
1. Czy Koszty zwigzane z wytworzeniem rozwigzania sg ujete w strukturze Kosztow
kanwy?
2. Jakie ryzyka wigzg sie z realizacjg rozwigzania? Czy firma jest
odporna/przygotowana na ewentualng koniecznos¢ zmiany kluczowych
podwykonawcow/dystrybutorow?

KANALY DOTARCIA
1. Czy Kanaty komunikacji sg adekwatne do relacji z klientami?
2. Czy Kanatami mozna zakomunikowac¢ propozycje wartosci?
3. Czy koszty utrzymania Kanatow zostaty uwzglednione w Kosztach?
4. Czy (jesli jest to adekwatne do opracowywanej kanwy) uwzglednilismy kanaty
komunikacji z poddostawcami?

PRZYCHODY
1. Czy przychody réwnowazg badz przewyzszajg koszty? Jesli nie teraz to czy wiadomo
kiedy to nastgpi?
2. Czy w Przychodach uwzgledniono przychody generowane przez Kanaty Dotarcia?

KOSZTY
1. Czy struktura kosztow pokryje wydatki zwigzane z propozycjg wartosci?
2. Czy struktura kosztéw pokryje wydatki zwigzane z aktywnosciami?
3. Czy struktura kosztéw pokryje wydatki zwigzane z utrzymaniem kanatow?
4. Czy w Kluczowych Zasobach uwzglednione zostaty zasoby aby utrzymywac relacje z
Klientami?

KLUCZOWE MIARY
1. Skad bedziemy wiedzieli czy rozwigzujemy problem klientow?
2. Jak bedziemy mierzy¢ satysfakcje klientéw?

PRZEWAGA KONKURENCYJNA
1. Czy komunikujemy propozycje wartosci i naszg przewage konkurencyjng w Kanatach
Dotarcia?
2. Czy to co uwazamy za przewage konkurencyjng ma znaczenie dla Klientow?
3. Czy ponosimy jakies Koszty w zwigzku z utrzymaniem Przewagi Konkurencyjnej?



