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Kazdy biznes wymaga poznania potrzeb klienta. Wiadomo, zZe trzeba
postawic sie w jego roli i zrozumiec, czego tak naprawde chce.
Jednak to “czego” jest mato konkretne. Sedno relacji klient-marka
lezy pomiedzy, czyli w wartosciach, jakie proponujesz odbiorcy

w odpowiedzi na jego potrzeby.

DLACZEGO KLIENT
MA KUPOWAC U MNIE?

Marki czesto koncentrujg sie na tym, aby jak najlepiej poznac klienta i..
niewiele poza tym. To niestety prosty sposéb na wpedzenie si¢ w btedne

koto i catkowite oddalenie sie od marki - jej produktu, ustugi i dziatan.

Prawdg jest, ze model biznesowy powinien opierac sie na informacjach
o kliencie. Nalezy przygotowac personeg, mape empatii lub nawet
opracowac mape podrézy klienta. Dzieki takim narzedziom jestesmy

w stanie wczuc sie w role konsumenta i nieco oddali¢ od roli handlowca,
przedsiebiorcy, designera itd. Tylko to wcigz niewystarczajgco, bo po

zdobyciu wiedzy o kliencie trzeba zadac pytanie samemu sobie.
Dlaczego klient ma kupowac¢ u mnie?

Skuteczne dziatania biznesowe powinny by¢ oparte na wartosciach
dostarczanych klientowi w odpowiedzi na jego oczekiwania i potrzeby.

Poznanie tych wartosci umozliwia tzw. propozycja wartosci.

Czy wiesz, dlaczego Twoja marka jest lepsza od konkurencji?
Czy potrafisz wskazac obszary, ktére wymagajg poprawy? Co tak
naprawde oferujesz klientom? Propozycja wartosci to narzedzie,

ktore udziela odpowiedzi na te pytania.

JAK STWORZYC
PROPOZYCJE WARTOSCI?

Oo propozycji wartosci wystarczy kartka, ktorg podzielisz na dwa segmenty
i co$ do pisania. Dla utatwienia mozesz skorzysta¢ z naszego gotowego

szablonu - znajdujg sie w nim juz wszystkie pola, wystarczy je tylko uzupetnic.

Propozycje wartosci mozna przygotowac zaréwno dla marki, jak i dla jednego
produktu lub okreslonego projektu (np. propozycja wartosci dla aplikacji).
W zaleznosci od celu i branzy moze zawiera¢ bardziej lub mniej szczegotowe

informacje. Propozycje mozna wypetniac¢ i samemu, i w zespole.

Dwa segmenty, na jakie dzieli sie propozycja wartosci, to:

l:l 1 Segment klientéw - zawiera zadania klienta, czyli czynnosci
i potrzeby zwigzane z Twoim produktem lub ustugg, oraz zwigzane

z zadaniami béle i korzysci;

DE Propozycja wartosci - zawiera opis produktéw lub ustug, ktére
odpowiadajg na potrzeby klienta, oraz sposoby na usmierzenie

bolow klienta i oferowane wartosci.

WAZNE

Odpowiednio wypetnione segmenty odkryjg przed Toba wartosci

produktu / ustugi / marki i stabe punkty, ktére warto naprawié.

Szczegdtowe informacje o tym, jak wypetni¢ poszczegdlne pola,
znajdziesz w kolejnych akapitach. Na potrzeby ttumaczenia w instrukcji
postuzylismy sie przyktadem propozycji dla cateringu dietetycznego

(w uproszczonym schemacie).




CYREK
DIGITAL

X

Y
CYREK
ACADEMY

T SEGMENT KLIENTOW

ZADANIA

W tej czesci okreslasz czynnosci, potrzeby i problemy klienta, ktére

sg zwigzane z Twojg marka. Najprosciej ttumaczac, sg to zadania, ktére
klient musi wykonac, aby skorzystac¢ z Twoich ustug lub ktére prowadzg
go do skorzystania z nich. Aby byty wiarygodne, warto wzorowac sie

na informacjach pozyskanych np. z mapy podrézy klienta.

W przypadku cateringu dietetycznego klient musiatby:

ﬂ 1 poczuc potrzebe zmiany diety,

ﬂ 2 znalez¢ firmy cateringowe w swoim miesci,

1:l 3 poréwnac oferty firm cateringowych,

ﬂ q. wybrac¢ firme cateringowa,

ﬂﬁ wybrac diete dla siebie,

l:_'l E. zamowic diete.

BOLE KLIENTA

W tej czesci zawierajg sie wszystkie watpliwosci i obawy klienta
zwigzane z wykonywanymi zadaniami. Nalezy okresli¢, co moze
wywotywac w kliencie negatywne uczucia, co moze go irytowac,

co jest dla niego minusem catego przedsiewziecia.

Klient cateringu dietetycznego powiedziatby, ze:

ﬂ 1 musi poswigci¢ czas na znalezienie firm cateringowych

W swoim miescie,

GE musi poswieci¢ czas na analize ofert poszczegdlnych firm,

ﬂs ryzykuje zamowieniem niesmacznej lub nieefektywnej diety,

3#]  moze trafi¢ na nieuczciwa firme,

35 obawia sie nieprofesjonalnej obstugi (np. opdznien

w dostawie).

KORZYSCI KLIENTA

W tym miejscu nalezy okresli¢ korzysci, jakich klient oczekuje
W nawigzaniu do podejmowanych przez niego zadan.

S3 to przeciwienstwa boélow klienta.

Korzysci klienta cateringu dietetycznego mogtyby byc¢ takie:
ﬂ 1 smaczna dieta,

l:_'lE dieta przynoszgca efekty,

8% profesjonalna obstuga,

ﬂq. dobra jakos¢,

1:l5 uczciwa cena.
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I I PROPOZYCJA WARTOSCI

Jako drugi wypetniamy segment Propozycja wartosci. On rowniez sktada
sie z 3 komponentow, ale skupia sie na produkcie / ustudze / marce, nie
konkretnie na kliencie. W propozycji wartosci okreslisz, co oferujesz

klientom i co mozesz zrobic, aby zaspokoic¢ ich potrzeby.

PRODUKT I USLUGA

W tej czesci musisz okresli¢, jaki produkt oferujesz. W przypadku firmy

cateringowej bedzie to po prostu dieta pudetkowa.

Pamietaj, ze produktem lub ustugg moze by¢ dostownie wszystko -
- od kampanii marketingowej, przez doradztwo kredytowe, po ubranie.

Zalezy to jedynie od branzy i mozliwosci firmy.

USMIERZANIE BOLU

Jak Twéj produkt usmierzy wczesniej wymienione bodle klienta?
Jakie masz rozwigzania? Zapisz je w tej czesci propozycji wartosci.

Dla cateringu dietetycznego mogtoby to wygladac jak nizej.

:- Bol: musi poswiecic¢ czas na znalezienie firm cateringowych
w swoim miescie
Rozwigzanie: dzieki kampanii reklamowej firma sama

odnajduje klienta

:I B6l: musi poswiecic¢ czas na analize ofert poszczegdlnych firm

Rozwigzanie: oferta na stronie jest przejrzysta i nie wymaga analizy

:- Bol: ryzykuje zamodwieniem niesmacznej lub nieefektywnej diety

Rozwigzanie: wspdtpraca z dobrymi kucharzami i dietetykami

:l Bo6l: moze trafi¢ na nieuczciwg firme

Rozwigzanie: przejrzysty regulamin, system opinii

:I Bol: obawia sie nieprofesjonalnej obstugi (np. opdznien
w dostawie)
Rozwigzanie: tatwy kontakt telefoniczny i szybkie odpowiedzi

online, system informowania o opéznieniach w dostawie

TWORZENIE KORZYSCI

Zastanow sie, jakie korzysci oferujesz klientowi i czy pokrywaja sie
z korzysciami oczekiwanymi przez klienta (z segmentu klienta,

sekcja Korzysci). Przeprowadz analize podobng do usmierzania bdlu.

:l Korzys¢ klienta: smaczna dieta
Tworzona korzysc: positki przygotowywane przez dobrych

kucharzy

:l Korzysé klienta: dieta przynoszaca efekty

Tworzona korzysé: positki planowane przez dietetykow

:l Korzys¢ klienta: profesjonalna obstuga
Tworzona korzysc: szybki kontakt mozliwy online i offline,

system ocen

o= Korzyscé klienta: dobra jakos¢
Tworzona korzysé: positki przygotowywane ze swiezych

lokalnych produktéow

:- Korzys¢ klienta: uczciwa cena
Tworzona korzysé: konkurencyjna cena adekwatna do jakosci

diety, akcje promocyjne




JAK WYKORZYSTAC
PROPOZYCJE WARTOSCI?

Propozycja wartosci to narzedzie, ktére przede wszystkim stuzy
do przekonania klienta, ze Twoéj produkt jest najlepszy. Dzieki
przygotowaniu jej mozesz sprawdzi¢, czy naprawde tak jest

i na co warto potozy¢ nacisk w komunikacji z grupg docelowsa.

Propozycje wartosci mozna przygotowac dla kazdego projektu,
zwtaszcza jesli jest to projekt zupetnie nowy, wymagajgcy
poznania danego tematu. Narzedzie to sprawdza sie doskonale

zaréwno w przypadku matych marek, jak i duzych korporacji.

PROPOZYCJA WARTOSCI BEZ WARTOSCI?
POMOZEMY ClI!

Wykorzystanie propozycji wartosci bez planu moze sprawic,
Ze jej wartosc sig tylko uszczupli. Jesli chcesz tego uniknag,
skontaktuj si¢ z naszym specjalistg od strategii. Przeanalizuje

Twoja sytuacje i opracuje plan specjalnie dla Twojego biznesu.

u Sebastian Kseniuk

s e-mail: sebastian.kseniuk@cyrekdigital.com

tel: 531 029 481

Jesli podoba Ci si¢ PDF i szablon, prosimy udostepnij post w ktérym zachecamy do jego pobrania. Niech wigcej 0s6b sig o nim dowie!




PROPOZYCJA WARTOSCI

PROPOZYCJA WARTOSCI

TWORZENIE |1
KORZYSCI

WYPISZ WSZYSTKIE KORZYSCI, JAKIE OFERUJE TWOJE
ROZWIAZANIE. ODNIES SIE DO TYCH, KTORE
WYPISYWALES W POSWIECONEJ IM SEKCII.

CZY ROZWIAZANIE BEDZIE GENEROWAC

POZYTYWNE EMOCIE? JAKIE? POZWOLI

ZWIEKSZYC ZYSK? W JAKI SPOSOB?

PRODUKT | USLUGA

ZAPROPONUJ ROZWIAZANIE - WYPISZ
WSZYSTKIE SWOJE PRODUKTY/ UStUGI,
KTORE MOGA ODPOWIEDZIEC NA
POTRZEBY KLIENTA | POMOC MU

W REALIZOWANIU ZADAN.

USMIERZANIE
BOLU @

NAPISZ W JAKI SPOSOB ZAPROPONOWANE
PRZEZ CIEBIE PRODUKTY/USLUGI WPLYNA
NA KLIENTA. ODDALA JEGO NEGCATYWNE
EMOCIE? ZMNIEJSZA RYZYKO WYSTAPIENIA
WPADKI LUB NIESPODZIEWANYCH
KOSZTOW? OGRANICZA KOSZTY?

.
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SEGMENT KLIENTOW

1’3 KORZYSCI

WYPISZ WSZYSTKIE KORZYSCI, KTORE ODNIESIE
KLIENT, PO WYKONANIU WYPISANYCH ZADAN,
TAKIE JAK: POZYTYWNE EMOCIJE, OSZCZEDNOSCI,
POLEPSZENIE JAKOSCI, POPRAWA
SAMOPOCZUCIA, ZWIEKSZENIE DOCHODOW,
POZOSTALE BENEFITY (NP. SPOLECZNE,

CZY KULTURALNE)

0.3 BOLE

ZNAIDZ WSZYSTKIE PROBLEMY,

KTORE MOZE NAPOTKAC KLIENT,

CHCAC ZREALIZOWAC WYMIENIONE ZADANIA
TAKIE JAK: STOPA RYZYKA, NEGATYWNE EMOCJE,
WYSOKIE KOSZTY, NIEPRZEWIDZIANE ZDARZENIA
| WPADKI.

(/| ZADANIA

WYPISZ (W KONTEKSCIE, W KTORYM

TWOI PRODUKT/ USLtUGA MOGLYBY

POMOC)

B jakie zadania biznesowe,
spoteczne i emocjonalne twoj

klient chce lub musi wykonaé

m  jakie problemy twdj klient

prébuje rozwiqgzaé

®  jakie potrzeby (swoje lub

innych) musi zaspokoié
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