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Værktøj: Værditilbud Canvas
Hvad kunden bliver tilbudt

Gevinst-skabere
Beskriv, hvordan dine 
produkter og serviceydelser 
skaber kundegevinster.

Problemknusere
Beskriv, hvordan dine 
produkter og serviceydelser 
løser kundernes problemer.

Produkter 
eller service-
ydelser
Lav en liste over de 
produkter og 
service som dine 
værditilbud
er bygget 
på

1.

Opgave:

 Resultat:   Du forstår vigtigheden af værdi ‒ det hjælper virksomheder med at opnå konkurrencefordele.
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Værktøj: Værditilbud Kanvas
Kundens behov

Gevinster
Beskriv, hvad kunderne 
ønsker at opnå, eller 
hvilke fordele de vil få.

Problemer
Beskriv, hvordan 
dine produkter og 
tjenester skaber 
kundegevinster.

Kundearbejde
Beskriv det arbejde som

kunderne forsøger 
at få udført i deres 

liv (og i deres 
job).

1.

Opgave:
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