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Oferta dla klienta .
Rezultat: Zrozumiesz jakie jest znaczenie warto$ci, dzieki ktorej firmy wypracowuja przewage konkurencyjna. E
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Diagram Modelu Biznesowego -

Propozycja wartosci

Dziatania klienta

Zestaw 3: Rozumienie klienta

Korzysci

Opisz czego oczekujg klienci
lub jakie korzysci otrzymaja.
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Zadania klientow
Opisz jakiego rodzaju
zadania twoi klienci
realizujg w zyciu

) (i w pracy).
Bolaczki

Opisz czego klienci

najbardziej sie

obawiaja. Co spedza

im sen z powiek.
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