Kik a f6bb partnereink?
Kik a kiemelt beszallitok?

Milyen f6bb alapanyagokat, eréforrasokat
szerziink be a partnereinkt6l?

Milyen fébb szolgaltatasokat nydjtanak
nekiink a partnereink?

Melyek az értékajanlathoz sziikséges
legfontosabb tevékenységek vagy iizleti
funkciok?

Melyek a disztriblcios csatornakhoz
sziikségesek?

Melyek az tigyfélkapcsolathoz sziikségesek?
Melyek a bevételi forrdsokhoz sziikségesek?

Melyek az értékajanlatunkhoz sziikséges
fébb erdforrasok?

Melyek az értékesitési csatornainkhoz
szilkségesek?

Melyek az tigyfélkapcsolathoz sziikségesek?
Melyek a bevételi forrasainkhoz
szilkségesek?

Mi az az érték, amit az tigyfeleknek kinalunk?

Mi az a probléma, aminek a megoldaséaban
segitiink az tgyfeleknek?

Milyen termék- és szolgaltatascsomagokat
nydjtunk a kiildnbdz6 célcsoportoknak?

Milyen vevéi sziikségleteket elégitiink ki?

Milyen tipusu kapcsolatokat szeretnénk
kialakitani és fenntartani az egyes
célcsoportokkal?

Ezek kozil melyeket hoztuk mar létre?

Hogyan integralodnak ezek a kapcsolatok
a modell tobbi részébe?

Milyen koltségekkel jarnak?

Milyen csatornakon keresztiil szeretnénk
elérni a célcsoportokat?

Hogyan érjiik el 6ket most?

Hogyan integraljuk a csatornakat?
Melyek mikddhetnek a legjobban?
Melyek a legkoltséghatékonyabbak?

Hogyan hangoljuk 6ssze a fogyasztoi
szokasokkal?

Kiknek teremtiink értéket?
Kik a legfontosabb fogyasztdink?

Melyek az (izleti tevékenységiink
legfontosabb koltségei?

Melyek a legdragabb f6bb eréforrasok?

Melyek a legdragabb f6bb tevékenységek?

hajlandéak fizetni?

Miért fizetnek jelenleg?
Hogyan fizetnek jelenleg?
Hogyan szeretnének fizetni?

Az egyes bevételi forrasok mennyivel jarulnak
hozza a teljes bevételiinkhoz?

Mi az az érték, amiért a fogyasztoink igazan




