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	SOALAN PANDUAN 
	ANDAIAN ASAL 
	REALITI 
SEMASA 
	BUKTI / 
UKURAN 
	JURANG (GAP) 
	RISIKO & ISU 
	KEKUATAN 
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SETERUSNYA 

	Segmen Pelanggan 
	Adakah segmen pelanggan berkembang atau berkurang? Adakah keperluan mereka berubah? 
	 Memastikan ada org ramai.servis pantas . serta harga yg berpatutan.
	 Mereka yg ingin cepat .jnji senang dapt.x penat menungu.
Yg penting murah dan sedap
	 Sebb harga murah
Serta senang utk oder.yg penting pelangan repeat oder.
	(jurang) Pesaing ramai.lambat balas whatsaap..serta servis yg kurang memuaskan.

	 Pelangan nak murah
Pesaing kedai kg byk..serta cuaca yg tak menentu
	 Kita mengenali pelangan..serta layanan kepada pelangan yg baik.serta tarikan dari mulut ke mulat
	 Tawaran yg di beri dpt menark perhatian pelangan ..dgn harga yg berpatutan 


	Tawaran Nilai 
	Adakah pelanggan masih mendapat nilai seperti yang dijangka? 
Nilai mana yang diterima atau tidak? 
	 Tawaran yang d beri pasti benar benar sampai
	 Kos sarahidup sangat tingi.dan pelangan melihat tawaran yg d beri ada kah berbaloi
	 Pelangan ingin memastikan ada kah berbaloi dngn nilai yg d beri
	 Tawaran yg d beri x sama dgn iklan yg d tawar kn
	 Cuaca yg tak menentu membuatkn pelngan kurang. Merake malas klua rumah
	 Tawaran yg d beri  kami akan cod ke rumah
	 Memasti kan pelangan selesa apabila datang ke warung.

	Saluran 
	Saluran mana yang berkesan atau tidak? Bagaimana kos, capaian dan kadar penukaran? 
	 Jualan terus dari iwarung
	Berada d zaman hujung jari sekali muat naik pasti semua tau 
	 Bukti kita ada whatAaap..fb.yg paling utama mulut ke mulut
	Prlu luas kan saluran utk bertahan
	Bila prubahan pada saluran yg penting  d sala guna 
	 Memuat naik jualan hari ni.supaya pelangan dpt info bru
	 Buat promosi jualan terkini

	Hubungan Pelanggan 
	Tahap kesetiaan pelanggan? Kadar aduan dan kepuasan pelanggan? 
	 Pelangan akan datg jika jualan kita mura
	 Pelangan yg setia pasti akan Kembali ke warung kita 
	 Keunikan sambal n.lemak turun temurun dari arwah mak
	 Hubungan dngn pelangan perlu d utamakan supaya pelangan akn selalu dtg
	 Risiko ape bila jualan kita d banding banding kan
	 Yg pasti jualan kita pelangan x jemu dtg berkali
	 Yg pasti ada ganjaran setiap pelangan yg dtg

	Aliran 
Pendapatan 
	Bagaimana pendapatan sebenar berbanding ramalan? 
Campuran pendapatan berulang vs sekali? 
	 Jualan d jangka  
200 ke 350 
	 Kadang kadang mengikut keadaan semasa
	 Ada masa jualan x capai sasaran
	 Pendapatan x mencapai sasaran 
	 D sebab kan cuaca x menentu menjadi kan jualan kurang
	 Walaupun situasi yg d lalui akan tetapi keadaan masil dapt di kawal
	 Mencari pembekal yg bole kit adapt balik modal

	Sumber Utama 
	Apakah sumber kritikal yang digunakan berbanding jangkaan? Kos, kebolehcapaian, keupayaan? 
	 Barang kering dan basah bole d beli d pasar borong
	 Harga barang x menentu ada kala naik mendadak
	 Pembekal barang x sama dlm 5 blm sblom ini 
	 Bila ada kenaikan kos mula tidak stabil
	 Kenaikan harga barang ..pasti akan menjejas kan oprasi
	 Yg pasti kita perlu ada hubungan baik2 dgn pembekal
	 Mencari pembekal yg bole mengurangkan  risiko

	Aktiviti Utama 
	Aktiviti mana yang benar- benar pemacu utama? Aktiviti mana yang membazir atau melambatkan? 
	 Memasak awal dan urus tempahan yg sedia ada
	 Penting tempat masak sentiase kemas dan teratur
	 Membalas setiap kali pelangan memerlukan perhikmatan kita
	 Jurang akn terjadi ape bila ada promosi   x buat
	 Disini risiko utama cuaca dan kedai2 mula naik menjadi pesaing
	 Baiki hubungan dlm komuniti setempat agar x berpecah ukhuwah
	 Cuba berikan perhitmaan yg terbaik utk pelangan

	Rakan Kongsi Utama 
	Adakah rakan kongsi memberikan nilai?  Kos-faedah dan risiko daripada kerjasama? 
	 Kekal baik dgn pemborong dn peruncit
	 Kos penyelengraan bil api dan air
	 Kepuasan pelangan cepat melayan customer serta hidmat mesra pelangan
	 Servis pelahan aduan pelangan byk komplen .kelemahan dlm kerja sama kurang
	 Pembekal lmbt hantar barang dan
Runner tak datang juga aduan pelangan
	 Bekalan mencukupi dpt harga borong .juga penghantran cepat
	 Bole kurang kan kos naik kn jualan servis yg pantas

	Struktur Kos 
	Bagaimana struktur kos sebenar berbanding rancangan? 
Kos tetap vs berubah, margin keuntungan? 
	 Kos bahan mentah dan kering  byk main peranan kerana harga x menentu
	 Kos tetap kos berubah  bahan mentah kos paling utama
	 Gaji*bil2
Utility dan lain2 kos penghantaran
	 Berbeza dari kos sebenar dari hahil jualan yg d perolehi
	 Masalah atau potensi rugi akan timbul jika x d bendung dari awal
	 Operasi lebih teratur setiap ringit d belanjakan dgn betul
	 Kawal kos pantau harga tetap jual dgn betul agar bole stabil kan bisnes serta dpt untung lebih



