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Problematyka

Persona Mapa empatii

3 kanwy BMC 

BMC 3D

Decyduję, 
z jakiego 
miejsca ruszam

Opracowuję personę –
wymyśloną postać 
reprezentującą grupę lub 
segment klientów, 
użytkowników lub 
beneficjentów

Określam moją propozycję 
wartości, aby pomóc 
rozwiązać problem moich 
odbiorców

Wypełniam:
- Kanwę BMC 
społeczną
- Kanwę BMC 
środowiskową
- Kanwę BMC 
ekonomiczną
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Łączę wszystkie dane 
w jeden dokument -
BMC 3D

Ustalam moją 
strategię

Metoda 
krok po kroku 



Jaki jest problem wyjściowy?

❖ Czego brakuje?

❖ Na jaką potrzebę chcę 
odpowiedzieć?

❖ Gdzie zamierzam działać?
Zacznij od prostego sformułowania punktu wyjścia, 
na przykład: W miejscowości X nie ma przedszkola, 
rodzice muszą dowozić swoje dzieci do sąsiedniej 
miejscowości lub rezygnować z pracy zawodowej, 
aby zająć się dzieckiem. 

Bez wyjścia w teren, spotkania z przedstawicielami samorządów, istniejących ośrodków pomocy 
społecznej oraz rzetelnej analizy dostępnych danych, skonstruowanie oferty odpowiadającej na 
rzeczywiste potrzeby nie będzie możliwe – tworząc projekt przedsiębiorstwa społecznego trzeba 
pamiętać o wykonaniu rzetelnej diagnozy społecznej.



Znajomość klienta, odbiorcy, beneficjenta to 
warunek konieczny do zaplanowania takich 
działań, usług czy produktów, które ktoś będzie 
chciał od nas kupić. A o wiele łatwiej jest 
planować działania dla konkretnych 
odbiorców. 

Jedna persona to za mało! Aby Twoje usługa 
była kompletna, trzeba określić wszystkich 
odbiorców/ beneficjentów, zarówno 
indywidualnych, jak i instytucjonalnych. 
Na przykład w przypadku usług społecznych 
trzeba zastanowić się nad grupą docelową -
beneficjentem usługi (osoby starsze, rodzice 
małych dzieci, osoby z niepełnosprawnością...), 
ale także nad klientem, który będzie chciał taką 
usługę nam zlecić (czyli na przykład samorząd).



To proste narzędzie, 
które pozwoli dobrze 
przygotować ofertę 
handlową. Punktem 
wyjścia jest klient, 
użytkownik, beneficjent 
i jego uczucia i odczucia, 
a także obawy i potrzeby.

Dobrze jest wykonać to 
zadanie w grupie, każdy 
punkt widzenia jest 
cenny.

Dzięki mapie empatii 
projektowanie 
działalności odbywa się 
z perspektywy odbiorcy, 
a nie przedsiębiorcy.



Klienci / Clients

Kto zareaguje na propozycję 

wartości?

Dla kogo tworzymy wartość?

Rynek masowy czy niszowy?

Jeden segment klientów czy 

zróżnicowany?

Qui interagit avec la proposition 

de valeur ? 

Pour qui créons nous de la 

valeur ? marché de masse ou de 

niche ? 

Segment unique ou diversifié ? 

Propozycja wartości - Proposition de 

valeur 

Propozycja wartości społecznych / 

Proposition de valeurs sociales

Propozycja wartości dla klienta / 

Proposition de valeur au client 

Co otrzyma klient, który płaci za 

towar/usługę ?

Qu’obtient le client lorsqu’il paye pour 

le bien / service ?

Rozwiązanie i kluczowe działania / 

Solution et Activités clés – 1 

Rozwiązanie, które doprowadzi do 

zaistnienia propozycji na rynku. Jakie 

działania trzeba zrealizować, aby 

wygenerować propozycję wartości?

La solution qui mènera la 

proposition à son marché. Activité à 

réaliser pour générer la proposition 

de valeur ?

Relacja z Klientami / 

Relation Clients 

Co tłumaczy sukces projektu? 

Co sprawia, że jest wyjątkowy i 

odróżnia go od konkurencji?

Qu’est-ce qui explique le succès du 

projet ? Qu’est ce qui le rend unique et 

le différencie de la concurrence ?

Strategia klienta / Klient docelowy

Usługi specjalne – jakiego typu ?

Stratégie client / Clientèle cible 

Quels types de services spécifiques ? 

Partnerzy / Partenaires

Kim są?

Ich motywacja?

Qui sont-ils ? 

Motivations ? 

Kanały / Canaux

Jak docierać do klientów i 

beneficjentów ? W jaki sposób będą 

mieli dostęp do produktu/usługi? 

Sklepy, sieć, inne…

Comment communiquer en direction 

des clients et des bénéficiaires ? 

Comment ont-ils accès au 

produit/service ? Magasins, web, 

autre…

Zasoby, wspólnicy i kluczowi 

uczestnicy  / Ressources, associés

et acteurs clés

Jakie zasoby są niezbędne do 

zrealizowania kluczowych działań 

(środki finansowe, narzędzia, 

zezwolenia itp.)? Adekwatność

zespół/projekt. / Quelles sont les 

ressources nécessaires pour réaliser les 

activités clés (financements, outils, 

autorisations etc…) ?

Adéquation équipe/projet.

Przychody / Revenus

Jaką cenę klienci są gotowi zapłacić?

Quel prix les clients sont-ils prêts à payer ? 

Koszty / Coûts

Jakie koszty są związane z naszym modelem ekonomicznym? Stałe, zmienne…

Quels sont les coûts liés à notre modèle économique ? Fixes, variables…
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Kolejność 
wypełniania pól 
kanwy – wychodzimy 
od człowieka, czyli 
klienta lub 
użytkownika, aby 
opracować 
propozycję wartości, 
która będzie 
odpowiadać na jego 
potrzeby.

Dlatego warto 
wcześniej pochylić 
się nad personą 
i wypełnić mapę 
empatii.



Rozwiązanie i kluczowe 

działania / Solution et 

Activités clés

Partnerzy / 

Partenaires

Propozycja wartości -

Proposition de valeur 

Relacja z Klientami / 

Relation Clients 

Kanały / Canaux

Przychody / Revenus

Koszty / Coûts
Zasoby, wspólnicy i kluczowi 

uczestnicy  / Ressources, 

associés et acteurs clés

Klienci / 

Clients 
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Najpierw przyjrzymy się beneficjentom, szkicując ich profil. 
Trzeba przeanalizować, co chcą zrobić osoby, które planujesz 
jako grupę docelową, pod trzema kątami: czym zajmują się na 
co dzień, problemy, które chciałyby rozwiązać i potrzeby, 
których zaspokojenia szukają.

Tutaj wpisz zmartwienia i trudności, z jakimi boryka się 
beneficjent, takie jak negatywne emocje, przeszkody, 
nieplanowane koszty i ryzyko, jakie może on napotkać. 

Opisz korzyści, jakich oczekuje beneficjent, lub jakimi chciałby 
zostać zaskoczony. Chodzi tu zarówno o użyteczność usługi lub 
produktu, pozytywne emocje, korzyści społeczne i oszczędność. 
Wskaż 4 rodzaje korzyści.



Produkty i usługi
Skoro już określiliśmy profil 
docelowego beneficjenta, 
zajmiemy się propozycją wartości.

Trzeba ustalić 3 rzeczy:
1. Lista wszystkich produktów 
i usług, wokół których zbudowana 
jest Twoja propozycja wartości.

2. Zastanów się, w jaki sposób 
produkty lub usługi, które 
proponujesz, pomogą 
beneficjentom w osiągnięciu celu 
(funkcjonalnego, społecznego lub 
emocjonalnego) lub zaspokoją ich 
podstawowe potrzeby.

3. Uszereguj wszystkie produkty 
i usługi według ich znaczenia dla 
beneficjentów. Czy są one dla nich 
kluczowe czy mało istotne?

Jak Twoje produkty i usługi tworzą wartość dla beneficjenta?
Najpierw opisz, w jaki sposób mogą one zmniejszyć lub 
zlikwidować trudności (pains) beneficjenta. Jak beneficjent 
pozbywa się lub ogranicza negatywne emocje, koszty oraz 
niepożądane sytuacje i ryzyko. 

Gain Creators
Opisz jakie korzyści dla beneficjenta przynoszą Twoje produkty 
i usługi, jakich korzyści oczekują, spodziewają się lub czym 
można ich zaskoczyć? Korzyści mogą być natury funkcjonalnej, 
może to być podniesienie statusu społecznego, pozytywne 
emocje lub oszczędności finansowe.



Kanwa 
ekonomiczna

Czyli klasyczna 
kanwa BMC

Warto 
przygotować 
kolorowe 
karteczki 
samoprzylepne 
i duży arkusz 
papieru z 
narysowaną 
kanwą – będzie 
łatwiej 
pracować.

Do każdej 
kanwy przypisz 
jeden kolor 
karteczek.



Kanwa 
środowiskowa

Dodajemy pytania 
z zakresu ekologii 
i zrównoważonego 
rozwoju –
w szczególności 
jakie skutki dla 
środowiska 
(pozytywne 
i negatywne) 
przyniesie 
działalność.

Zapisz odpowiedzi 
na karteczkach 
i przyklej na dużą 
kanwę, obok 
poprzednich. 



Kanwa społeczna

Czyli kolejne 
punkty do 
rozważenia, 
związane z 
wartościami, troską 
o pracowników 
i wymiar społeczny 
działalności.

Zapisz odpowiedzi 
na karteczkach 
i przyklej na dużą 
kanwę, obok 
poprzednich. 



Kanwa 3D

Zbieramy w całość 
informacje z trzech 
poprzednich 
formatek –
otrzymujemy 
kompleksowy, 
trójwymiarowy 
obraz planowanej 
działalności.

Przepisz na kanwę 
informacje 
z karteczek, zbierając 
je w jedną całość. 
W każdym polu 
kanwy powinno być 
jedno-dwa zdania.

Zachowaj kanwę na 
przyszłość i wracaj 
do niej regularnie –
zobacz co już 
zrobiłeś, czego 
jeszcze nie, co 
trzeba zmienić.


