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! - Jakie dziatania s3 niezbedne dla naszych strumieni przychodéw?
Jakie kluczowe dziafania wykonuj nasi partnerzy? Na jakie potrzeby klientow odpowiadamy biznesowego? Rynek masow
(ATEGORIE Jak kosztowne s3 te relacje? Rynek m.smwy
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Ograniczenie poziomu ryzyka i niepewnosci Plaonmpisioc Wydajnosé Wsparcie osobiste Platformy wielost
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 Wykonanie zadania” Samoobstuga
Projekt Zautomatyzowana obstuga
Marka/status Spofecznosci
Cena Wspdftworzenie
Obnienie kosztow
Obnizenie poziomu ryzyka
Dostepno:
Wygoda/uzytecznosc
Kluczowe zasoby Kanaty ‘
Jakie zasoby 3 niezbedne dla nasze] propozycji wartosci? Za posrednictwen jakich kanatéw nasi klienci z poszczegélnych segmentéw
Jakie zasoby 3 niezbedne dla naszych kanaféw dystrybucji? chea, zeby sie z nimi kontaktowaé?
Jakie zasoby 3 niezbedne dla naszych relacji z klientami? Jak do nich docieramy?
Jakie zasoby 3 niezbedne dla naszych strumieni przychodow? W jaki spos6b nasze kanaly zostaly zintegrowane?
Ktéry z kanalw jest najbardzi
RODZAJE ZASOBOW Ktéry z kanaléw jest najbardziej
Fizyczne Jakiintegrujemy nasze kanaly z dziafalnoscia Kiientéw?
Intelektualne (patenty, prawa autorskie, dane)
Ludzkie FAZY KANALOW
Finansowe 1. Swiadomosé - jok budujemy wsrdd kiientow swiadomosc w zakresie
naszych produktow i ustug?
2. Ocena - jak pomagamy Kiientom w ocenie naszej propozycji wartosci?
3. Zakup - jak umozliwiamy naszym Kiientom dokonanie zakupu okreslonych
produktow lub ustug?
4. Dostawa - jak dostarczamy klientom naszq propozycje wartosci?
5. Ustugi posprzedazne ~ akie uslugi posprzedazne oferujemy Klientom?
Struktura kosztéow Strumienie przychodéw
Jakie s3 najwazniejsze koszty w naszym modelu biznesowym? 2a jaka wartos Klienci s gotowi zaptacié?
Ktére Kluczowe zasoby sq najdrozsze? 2a co klienci obecnie placa?
Ktére Kluczowe dziafania s3 najdrozsze? Jakie metody platnosci s3 obecnie przyjmowane?
Jak Klienci woleliby pfacié?
CZY TWOJE PRZEDSIEBIORSTWO JEST Jaki jest wklad strumieni w przychody i ogslem?
Zorientowane na koszty (szczupfa struktura kosztow, niskie ceny, maksymalna automatyzacja, outsourcing na szerokq skale)
Zorientowane na wartos¢ (koncentracja na tworzeniu wysokiej jakosci wartosci) RODZAJE: STALE CENY CENY DYNAMICZNE
Sprzedaz aktywow Cennik Negocjacje
CHARAKTERYSTYKA Oplata za korzystanie Zalezy od funkejonalnosci produktu Zorzqdzanie zykiem
Koszty state (wynagrodzeniami, najmem, media) Opfaty za subskrypcje Zalezq od segmentu klientow Marketing w czasie rzeczywistym
Koszty zmienne Licencjonowane Zalezy od wydajnosci
Korzysci skali Oplaty posrednikéw
Korzysci zakresu Reklama
Wynajem/Dzierzawa/Leasing




