
Diagram Modelu Biznesowego – propozycja wartości
Oferta dla klienta

Czynniki tworzenia korzyści
Opisz jakie korzyści oferują 
klientowi Twoje produkty i usługi.

Produkty 
i usługi
Pomyśl na jakich 
produktach 
i usługach oparta jest 
propozycja wartości 
oferowana 
przez Twoją 
firmę.

1.

Rezultat: Zrozumiesz jakie jest znaczenie wartości, dzięki której firmy wypracowują przewagę konkurencyjną.

Zestaw 3: Rozumienie klienta POCZĄTEK
ZESTAWU SPIS TREŚCIWSTECZ

NASTĘPNA
STRONA

Współfinansowane 
w ramach programu 
UE Erasmus+

Zadanie:

Czynniki ograniczające 
bolączki klientów
Opisz w jaki sposób twoje produkty 
i usługi łagodzą bolączki klientów.



Diagram Modelu Biznesowego -
Propozycja wartości
Działania klienta

Korzyści
Opisz czego oczekują klienci 
lub jakie korzyści otrzymają.

Bolączki
Opisz czego klienci 
najbardziej się 
obawiają. Co spędza 
im sen z powiek.

1.

Zestaw 3: Rozumienie klienta POCZĄTEK
ZESTAWU SPIS TREŚCIWSTECZ

NASTĘPNA
STRONA

Współfinansowane 
w ramach programu 
UE Erasmus+

Zadanie:

Zadania klientów 
Opisz jakiego rodzaju 
zadania twoi klienci 
realizują w życiu 
(i w pracy).
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