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Oddalenie

Przyblizenie

dostosować swoją propozycję 
wartości do potrzeb nowego lub 
niewystarczająco efektywnie 
obsługiwanego segmentu — na 
przykład do tego, czego oczekuje 
bogacąca się klasa średnia na 
rynkach wschodzących?

Od czego 
zacząć
Wbrew powszechnemu przekonaniu tworzenie 
doskonałych i nowatorskich propozycji wartości nie 
zawsze zaczyna się od ustalania potrzeb klientów. 
Prace nad nimi zawsze muszą się jednak kończyć 
znajdowaniem rozwiązań odnoszących się do ich 
zadań i bolączek oraz korzyści, na których im zależy.

Czy mógłbyś…

skopiować lub „zaimportować” 
innowacyjny model z innego sektora 
lub branży?

wymyślić nową propozycję 
wartości, której konkurencja nie 
będzie w stanie skopiować?

stworzyć wartość, opierając się na 
nowym trendzie technologicznym 
lub obracając na własną korzyść 
nowe uregulowania?

wymyślić nową propozycję 
wartości na podstawie nowych 
możliwości współpracy?

wykorzystać już istniejące zasoby, 
na przykład patenty, infrastrukturę, 
umiejętności, bazy użytkowników?

radykalnie zmienić strukturę 
kosztów, aby móc drastycznie 
obniżyć ceny?

wykorzystać istniejące relacje i kanały 
do zaproponowania klientom nowej 
propozycji wartości?

zacząć rozdawać swój podstawowy 
produkt za darmo albo znacząco 
podnieść ceny?

stworzyć nowe źródło korzyści dla 
danego profilu klienta?

wyobrazić sobie nowy produkt lub 
usługę?

stworzyć nowe lekarstwo dla 
danego profilu klienta?

skoncentrować się na 
najistotniejszej z nieosiągniętych 
przez klienta korzyści?

odkryć nowe niezrealizowane 
zadanie?

znaleźć lekarstwo na najbardziej 
ekstremalną bolączkę swoich 
klientów?

opracować propozycję wartości dla 
nowego trendu makroekonomicznego, 
takiego jak na przykład rosnące koszty 
opieki zdrowotnej na zachodniej półkuli?

Otoczenie Twojego modelu biznesowego

Twój aktualny model lub modele biznesowe

Twoja propozycja wartości




