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Opracowuje persone —
wymyslong postac

Okreslam moja propozycje
wartosci, aby pomoc

reprezentujgcg grupe lub Persona Mapa empatii rozwigza¢ problem moich
segment klientow, odbiorcow

uzytkownikéw lub
beneficjentow

Metoda
Wypetniam:
G krok po kroku G Kanwe BMC

' spoteczn
DfeclszJq, Problematyka 3 kanwy BMC -T(anwe gMC
z jakiego ’ :
miejsca ruszam srodowiskowg

- Kanwe BMC

ekonomiczng

t3cze wszystkie dane
w jeden dokument -
BMC 3D

Ustalam moja
strategie



Problematyka

Jaki jest problem wyjsciowy?

% Gdzie zamierzam dziataé?

Zacznij od prostego sformutowania punktu wyjscia,
& Czego brakuje? na przyktad: W miejscowosci X nie ma przedszkola,
rodzice muszg dowozi¢ swoje dzieci do sgsiedniej
miejscowosci lub rezygnowac z pracy zawodowej,

¢ Na jaka potrzebe chce SRR YOS
aby zajgc sie dzieckiem.

odpowiedzie¢?

Bez wyjscia w teren, spotkania z przedstawicielami samorzgddw, istniejgcych osrodkéw pomocy
spofecznej oraz rzetelnej analizy dostepnych danych, skonstruowanie oferty odpowiadajgcej na
rzeczywiste potrzeby nie bedzie mozliwe — tworzgc projekt przedsiebiorstwa spotecznego trzeba
pamieta¢ o wykonaniu rzetelnej diagnozy spoteczne,;.



Znajomosc klienta, odbiorcy, beneficjenta to
warunek konieczny do zaplanowania takich
dziatan, ustug czy produktéw, ktore ktos bedzie
chciat od nas kupié. A o wiele tatwiej jest
planowacd dziatania dla konkretnych

odbiorcow.

Jedna persona to za mato! Aby Twoje ustuga
byta kompletna, trzeba okresli¢ wszystkich
odbiorcow/ beneficjentéw, zarowno
indywidualnych, jak i instytucjonalnych.

Na przyktad w przypadku ustug spotecznych
trzeba zastanowic sie nad grupg docelowg -
beneficjentem ustugi (osoby starsze, rodzice
matych dzieci, osoby z niepetnosprawnoscia...),
ale takze nad klientem, ktdry bedzie chciat takg
ustuge nam zleci¢ (czyli na przyktad samorzad).

Barbara

Srokowo
20 min do Wegorzewa
20 min do Ketrzyna

rozwiedzionaq, mieszka sama
syn mieszka w Poznaniu

emerytka
niskie dochody
brak oszczednosci

EI? bez samochodu
(G —(G)) korzysta z komunikacji zbiorowej

PROBLEMY:
« wykluczenie komunikacyjne
- utrudniony dostep do wsparcia
specjalistow
« samMotnosé
- ograniczone zasoby finansowe
« POQarszajqcy sie stan zdrowia

POTRZEBY:
@) @ . utworzenie wsparcie sqsiedzkiego/
7 @ krequ wsparcia
[I_I__I]‘@ - integracja, spotkania z ludZmi

« udziat w zajeciach aktywizacyjnych
« dostep do rehabilitacji



Mapa empatii

To proste narzedzie,
ktore pozwoli dobrze
przygotowacd oferte
handlowg. Punktem
wyijscia jest klient,
uzytkownik, beneficjent
i jego uczucia i odczucia,

a takze obawy i potrzeby.

Dobrze jest wykonac to
zadanie w grupie, kazdy
punkt widzenia jest
cenny.

Dzieki mapie empatii
projektowanie
dziatalnosci odbywa sie
z perspektywy odbiorcy,
a nie przedsiebiorcy.

Co uzytkownik
MYSLI I CZUJE?

Co uzytkownik

StYSZy?

Qu’est-ce que l'utilisateur
ENTEND ?

Qu’est-ce que l'utilisateur
PENSE ET RESSENT ?

Co uzytkownik
MOWI | ROBI?

Qu’est-ce que l"utilisateur
DIT ET FAIT ?

Co uzytkownik
WIDZI?

Qu’est-ce que l'utilisateur
VOIT ?

BOLACZKI

obawy, frustracje

KORZYSCI
pragnienia, potrzeby

CRAINTES, inquiétudes

OPPORTUNITES
Souhaites et besoins




Kolejnos¢
wypetniania pél
kanwy — wychodzimy
od cztowieka, czyli
klienta lub
uzytkownika, aby
opracowac
propozycje wartosci,
ktora bedzie
odpowiadac na jego
potrzeby.

Dlatego warto
wczesniej pochyli¢
sie nad persong

i wypetni¢ mape
empatii.

Partnerzy / Partenaires
Kim sg?

Ich motywacja?

Qui sont-ils ?

Motivations ?

Rozwigzanie i kluczowe dziatania /
Solution et Activités clés -1

Rozwigzanie, ktére doprowadzi do
zaistnienia propozycji na rynku. Jakie
dziatania trzeba zrealizowad, aby
wygenerowac propozycje wartosci?

La solution qui ménera la

proposition a son marché. Activité a
réaliser pour générer la proposition
de valeur ?

Zasoby, wspolnicy i kluczowi
uczestnicy / Ressources, associés
et acteurs clés

Jakie zasoby sq niezbedne do
zrealizowania kluczowych dziatan
(srodki finansowe, narzedzia,
zezwolenia itp.)? Adekwatnos¢
zespot/projekt. [ Quelles sont les
ressources nécessaires pour réaliser les
activités clés (financements, outils,
autorisations etc...) ?

Adéquation équipe/projet.

Propozycja wartosci - Proposition de
valeur

Propozycja wartosci spotecznych /
Proposition de valeurs sociales

Propozycja wartosci dla klienta /
Proposition de valeur au client

Co otrzyma klient, ktory ptaci za
towar/ustuge ?

Qu’obtient le client lorsqu’il paye pour
le bien / service ?

Relacja z Klientami /
Relation Clients

Co ttumaczy sukces projektu?
Co sprawia, ze jest wyjgtkowy i
odrdznia go od konkurencji?

Qu’est-ce qui explique le succés du
projet ? Qu’est ce qui le rend unique et
le différencie de la concurrence ?

Strategia klienta / Klient docelowy
Ustugi specjalne — jakiego typu ?
Stratégie client / Clientéle cible

Quels types de services spécifiques ?

Kanaty / Canaux

Jak docierac do klientow i
beneficjentow ? W jaki sposob bedq
mieli dostep do produktu/ustugi?
Sklepy, siec, inne...

Comment communiquer en direction
des clients et des bénéficiaires ?
Comment ont-ils accés au
produit/service ? Magasins, web,
autre...

Klienci / Clients

Kto zareaguje na propozycje
wartosci?

Dla kogo tworzymy wartos$¢?
Rynek masowy czy niszowy?

Jeden segment klientéw czy
zrdéznicowany?

Qui interagit avec la proposition
de valeur ?

Pour qui créons nous de la
valeur ? marché de masse ou de
niche ?

Segment unique ou diversifié ?

Koszty / Colits

Jakie koszty sq zwigzane z naszym modelem ekonomicznym? State, zmienne...

Quels sont les codts liés a notre modele économique ? Fixes, variables...

Jakq cene klienci sq gotowi zaptacic?

Quel prix les clients sont-ils préts a payer ?

Przychody / Revenus




key activities value customer

Rozwigzanie i kluczowe proposition : ationships ) . .
dziatania / Solution et Propozycja wartosci - S Relacja z Klientami /
Activités clés Propositio\n de valeur — Relation Clients

key

artners g
Partnerzy / P
Partenaires
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cost " revenue
structure g ke Zasoby, wspolnicy i kluczowi streams
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/ associés et acteurs clés Przychody / Revenus
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Propozycja wartosci

Tworzenie korzysci

Lol

Produkt
& Ustuga

Segment klietow

Korzysci

Zadania
™~

2> €

Usmierzanie bélu

®

~
~

Zrédto: productvision.pl



Najpierw przyjrzymy sie beneficjentom, szkicujgc ich profil.
Trzeba przeanalizowac, co chcg zrobic¢ osoby, ktére planujesz

jako grupe docelowg, pod trzema katami: czym zajmujg sie na
co dzien, problemy, ktére chciatyby rozwigzac i potrzeby,
ktorych zaspokojenia szukaja.

Tutaj wpisz zmartwienia i trudnosci, z jakimi boryka sie
beneficjent, takie jak negatywne emocje, przeszkody,
nieplanowane koszty i ryzyko, jakie moze on napotkac.

Opisz korzysci, jakich oczekuje beneficjent, lub jakimi chciatby
zostac zaskoczony. Chodzi tu zaréwno o uzytecznosc¢ ustugi lub

produktu, pozytywne emocje, korzysci spoteczne i oszczednosc.
Wskaz 4 rodzaje korzysci.




Produkty i ustugi

Skoro juz okreslilismy profil
docelowego beneficjenta,
zajmiemy sie propozycjg wartosci.

Trzeba ustali¢ 3 rzeczy:

1. Lista wszystkich produktow

i ustug, wokot ktérych zbudowana
jest Twoja propozycja wartosci.

2. Zastanow sie, w jaki sposdb
produkty lub ustugi, ktére
proponujesz, pomoga
beneficjentom w osiggnieciu celu
(funkcjonalnego, spotecznego lub
emocjonalnego) lub zaspokojg ich
podstawowe potrzeby.

3. Uszereguj wszystkie produkty

i ustugi wedtug ich znaczenia dla
beneficjentow. Czy sg one dla nich
kluczowe czy mato istotne?

Gain Creators

Opisz jakie korzysci dla beneficjenta przynoszg Twoje produkty
i ustugi, jakich korzysci oczekujg, spodziewajg sie lub czym
mozna ich zaskoczyé? Korzysci moga byc¢ natury funkcjonalnej,
moze to by¢ podniesienie statusu spotecznego, pozytywne
emocje lub oszczednosci finansowe.

PRODUCTS
2 SERVICES

(=

PAIN RELIEVERS

'Y

Jak Twoje produkty i ustugi tworzg wartos¢ dla beneficjenta?
Najpierw opisz, w jaki sposéb mogg one zmniejszyc¢ lub
zlikwidowac trudnosci (pains) beneficjenta. Jak beneficjent
pozbywa sie lub ogranicza negatywne emocje, koszty oraz
niepozadane sytuacje i ryzyko.



Kanwa
ekonomiczna

Czyli klasyczna
kanwa BMC

Warto
przygotowacd
kolorowe
karteczki
samoprzylepne
i duzy arkusz
papieru z
narysowang
kanwg — bedzie
tatwiej
pracowac.

Do kazdej
kanwy przypisz
jeden kolor
karteczek.

Partnerzy / Partenaires
Kim sg?

Ich motywacja?

Qui sont-ils ?

Motivations ?

Rozwiazanie i kluczowe dziatania /
Solution et Activites clés -1

Rozwigzanie, ktdre doprowadzi do
zaistnienia propozycji na rynku.
Jakie dziatania trzeba zrealizowac,
aby wygenerowac propozycje
wartosci?

La solution qui ménera la
proposition a son marché. Activité a
réaliser pour générer la proposition
de valeur ?

Zasoby, wspolnicy i kluczowi
uczestnicy [ Ressources, associés
et acteurs clés

Jakie sq zasoby niezbedne do
zrealizowania kluczowych dziatan
{srodki finansowe, narzedzia,
zezwolenia itp.)? Adekwotnosc
zespot/projekt.

Quelles sant les ressources nécessaires
pour réaliser les activités clés
(financements, outils, autorisations
etc...) 7

Adéqguation équipe/prajet.

Propozycja wartosci - Proposition de
valeur

Propozycja wartosci spofecznych /
Proposition de valeurs sociales

Relacja z Klientami /

Relation Clients

Co ttumaczy sukces projektu? Co
sprawia, Ze jest wyjgtkowy i odréznia
go od konkurencji?

Qu'est-ce qui expligue le succés du
projet ? Qu'est ce qui le rend unique et
le différencie de la concurrence ?
Propozycja wartosci dla klienta /
Proposition de valeur au client

Co otrzyma kiient, ktory pfaci za
towar/usfuge ?

Qu'obtient le client lorsqu'il paye pour
le bien / service ?

Strategia klienta / Klient docelowy
Ustugi specjalne — jakiego typu ?
Stratégie client / Clientéle cible
CQuels types de services spécifiques ?

Kanaly / Canaux

Jak docierac do klientow i
beneficjentéw ? W jaki sposdb bedg
mieli dostep do produktu/usfugi?
Sklepy, siec, inne...

Comment communiquer en direction
des clients et des bénéficiaires ?
Comment ont-ils accés au
produit/service ? Magasins, web,
autre...

Klienci / Clients

Kto zareaguje na propozycje
wartosci?

Dla kogo tworzymy wartos¢?
Rynek masowy czy niszowy?
Segment wylaczny czy
zroznicowany?

Cwi interagit avec la proposition de
valeur ?

Pour qui créons nous de la
valeur ? marché de masse ou de
niche ?

Segment unigue ou diversifie ?

Koszty [ Colits

lakie koszty sg zwigzane z naszym modelem ekonomicznym? Stafe, zmienne...

Quels sont les codits liés a notre modéle économique ? Fixes, variables...

Przychody / Revenus
Jakg cene klienci sq gotowi zapfacic?
Quel prix les clients sont-ils préts a payer ?




Kanwa
srodowiskowa

Dodajemy pytania
z zakresu ekologii
i zrbwnowazonego
rozwoju —

w szczegdlnosci
jakie skutki dla
Srodowiska
(pozytywne

i negatywne)
przyniesie
dziatalnos¢.

Zapisz odpowiedzi
na karteczkach

i przyklej na duza
kanwe, obok
poprzednich.

Zaopatrzenie /

Approvisionnement

Jakie materiofy lub zadania sq
kupowane lub zlecane na
zewngtrz?

Energia, materiaty, produkty
chemiczne, procesy...

Quels matérigux ou tdches sont
fournis ou externalisés ?
Energie, matériaux, produits
chimigues, proceédés....

Produkcja / Production
Jakie procesy sqg wymagane dla
naszej produkcji?

Procesy przemysfowe, ustugi...
Quels procédés sont requis pour
notre production ?

Procedeés industriels, services...

Materiaty / Matériaux
Jakiego rodzaju materiafow
potrzebujemy?

Produkty elektroniczne, chemiczne,
paliwa, plastik

De quel type de matériaux avons-
nous besoin ?

Produits électroniques, chimiques,
carburant, plastique...

Wartoéé funkcjonalna / Valeur

fonctionnelle

Jakie funkcje mozna zmierzyc
wartascig, ktorg oferujemy?

Nazwac funkcje lub swiadczong usfuge
Quelles fonctions peuvent-elles étre
mesurées par la valeur gque nous
offrons ?

Qualifier la fonction ou le service rendu

Koniec Zycia / Fin de vie

Jak koriczy sie nasza oferta ustug?
Recykling, kompostowanie, smietnik,
ponowne uzycie...

Comment notre affre de service se
termine-t-elle ?

Recyclage, compostage, poubelle,
réutilisation.....

Dystrybucja [/ Distribution
W jaki sposab klient otrzyma naszg
ustuge?

Sposob transportu, odleglosc,
opakowanie?

Comment notre offre de service
rejoint-elle nas clients ?

Mode de transport, distance
emballage ?

Uiytkowanie / Usage

Jok uzywana jest nasza wartosc?
Rodzaje: konsumpcja, utrzymanie
i naprawa, zapotrzebowanie
energetyczne...

Comment notre valeur est-elle
utilisée ?

Types : Consommation,
maintenance et réparation,
longévite, besains
energetigues....

Negatywny wplyw na srodowisko / Externalités environnementales négatives

Jak wplyniemy na srodowisko?

Slad weglowy, zdrowie czfowieka, jakosc ekosystemdw, nieodnawialne zasoby, zuzycie zasobow

naturalnych...

Comment impactons-nous I'environnement ?

Empreinte carbone, Santé humaine, qualité des écosystémes, ressources non-renouvelables,

consommation de ressources naturelles...

Pozytywny wplyw na érodowisko / Externalités environnementales positives
W jaki sposob przyczyniamy sie do dobra srodowiska?
Oszczednosc energii, redukcja materiafow, odpowiedzialna konsumpcja...
Comment contribuons-nous au bien-étre environnemental ?

Economie d'énergie, réduction des matériaux, consommation responsable...




Kanwa spoteczna

Czyli kolejne
punkty do
rozwazenia,
ZwWigzane z
wartosciami, troska
0 pracownikéw

i wymiar spoteczny
dziatalnosci.

Zapisz odpowiedzi
na karteczkach

i przyklej na duza
kanwe, obok
poprzednich.

Spotecznosé /

Communauté

Jak wspieramy lokalng
spofecznosc?
Wolontariat, bezpfatne
wypaiyczanie, programy
rozwaoju...

Comment gidons-nous les
communautés locales ?
Bénevolat, prét a titre gratuit,
programmes de
développement...

Zarzad / Gouvernance

Jak zarzqdzana jest organizacja?

Sposadb i tryb zarzgdzania?
Sktad zarzgdu?

Comment I'organisation est-elle

gérée ? Mode et modalité de
gouvernance 7

Composition de la gouvernance ?

Pracownicy / Employés

Jaka jest polityka wynagrodzen?
Zdrowie i bezpieczenstwo pracy,

rownowaga miedzy Zyciem
prywatnym i pracg, czas pracy,
zwigzki zawodowe...

Quelle politique salariale ?

Santé et sécurité au travail, équilibre

vie professionnelle et vie
personnelle, temps de travail,
syndicat....

Wartosc spoteczna / Valeur

sociale

Jakg wartos¢ dodang lub wartosc
spoteczng oferujemy?

Quelle valeur ajoutée ou valeur sociale
offrons nous ?

Kultura / Culture

Do jokiej kultury spofecznej sie
przyczyniamy?

Rownosc praw kobiet i mezczyzn,
sprawiedliwasc spofeczna...

A guelle culture sociale contribuons
nous ? Egalité femme homme, justice
sociale...

Zasieg [ Portée

Kto zareaguje na naszg propozycje
wartosci? Rodzing, spoteczeristwo,
miodziez, osoby starsze lub
niepetnosprawne...

Qui interagit avec notre proposition de
valeur ? Famille, communaute, jeunes,
personnes dgées, ou handicapées...

Uzytkownik koncowy /
Utilisateur final

Kto nim jest?

Qui est-il ?

Negatywny wplyw spoleczny [ Externalités sociales négatives

Jaki jest nasz wptyw spofeczny?

Zdrowie, efekt psychologiczny, zachowania konsumpcyjne

Quels sont nos impacts sociaux 7

Sante, effet psychologique, comportements de consommation

Pozytywny wpltyw spoteczny / Externalités sociales positives
Opisac srodki i zyski w %, marZe, prog rentownosci, wsparcie finansowe itp.
Deécrire les fonds et bénéfices en %, marge, sewil de rentabilite, soutiens financiers, etc




Kanwa 3D

Zbieramy w catos¢
informacje z trzech
poprzednich
formatek —
otrzymujemy
kompleksowy,
tréjwymiarowy
obraz planowanej
dziatalnosci.

Przepisz na kanwe
informacje

z karteczek, zbierajac
je w jedna catosé.

W kazdym polu
kanwy powinno by¢
jedno-dwa zdania.

Zachowaj kanwe na
przysztosc i wracaj
do niej regularnie —
zobacz co juz
zrobites, czego
jeszcze nie, co
trzeba zmienic.

Z kim? Jak? Co? Dlaczego? Jak? Dla kogo?
Kluczowi partnerzy Kluczowe dziatania Propozycja wartosci Relacje z Klientem Klient docelowy
Kto wspolpracuje przy Jakie dzialania sg potrzebne, Jaki problem lub potrzebe Strategia klienta / Klient Kto zareaguje na propozycje
projekcie? zeby zrealizowac propozycje 3z Okresl docelowy wartosci?
Jakie s3 jego motywacje? wartosci? hy Ustugi specjalne — jakiego Dla kogo tworzymy wartosc?
tyczne | typu ? Rynek masowy czy niszowy?
przewage nad konkurentami Segment wylaczny czy
Zroznicowany?
Zarzad Kluczowe zasoby Kanaty dystrybucji
Sposob i tryb zarzadzania? Fizyczne, intelektualne, te Gdzie, kiedy, jak?
Sktad zarzadu? ludzkie, finansowe,
materialne...
Wptyw spoteczny
Poprawa otoczenia
Koszty Nadwyzka ekonomiczna Przychody

Wydatki operacyjne / koszty stale i zmienne / ekonomia

skali

Negatywne skutki spoteczne i ekologiczne
Slad weglowy/ zdrowie czlowieka/ jako$¢ ekosystemow,/
nieodnawialne zasoby/ zuzycie zasobdw naturalnych/ cykl

Zycia produktow i ustug

Struktura kosztéw

Inwestycje, koszty wymagane? Wyna

MNa co zostanie przeznaczona

NadwyzZkar

Jakie sg Zrédla przychodéw? Sprzedaz/ dotacje/ skladki
roczne/ abonamenty/ koszt uzytkowania/ najem...

Korzysci spoteczne i ekologiczne

Jakie korzysci sg generowane dla przedsiebiorstwa?
Szczescie, samodzielnosd, zdrowie, wolnosé, oszczednosd
energii, redukcja materialow... Kto na tym korzysta?

Finansowanie
Jak jest finansowana inwestycja na poczatku? Pozyczki

dotacje, udzialy w spolce...




