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Exercitiul 1

o (e propunere de valoare va fi produsa?

o Cine va fi utilizatorul final al propunerii de valoare?
Cum se identificd principala ° Cum va fi livrata propunerea de valoare utilizatorilor finali?
propunere de valoare: , o N PSR
Sugestie: Explicati propunerea de valoare intr-o propozitie simpla pe
care toata lumea o poate intelege. Nu utilizati jargon, argou sau
abrevieri. Poate fi util sa incepeti sa scrieti si apoi sa rafinati pana
cand sunteti multumit de rezultat. Tn caz contrar, puteti s colaborati
cu coleqi Tn aceasta problemd, pana cand exista un acord unanim ca a
fost surprinsa esenta propunerii de valoare.

Exista trei intrebari cheie pe
care trebuie sa le puneti:

Exercitiul 2
DESCOPERIREA DORINTELOR . Cefsidoresc clientii?

CLIENTILOR o Cefsidoresc cel mai mult, chiar daca nu este realist Tn acest
moment?
Creati un tabel cu dorintele e Ce economii (bani, timp, efort) ar face clientii mai fericiti?

o Ce ar face viata clientilor mai usoara?
» Celiface pe clienti sa arate bine si sa se simtd grozav?
e Cum ar dori sa se simta clientii?

clientilor. Apoi, utilizati o
scarda dela 1l la 10 pentru a

identifica importanta e (e arincuraja clientii sa adopte aceasta propunere de valoare?
fiecareia dintre aceste
dorinte.
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Exercitiul 3

Profilul clientului

Sarcinile functionale

Aspecte psihologice si emotionale
Contacte cu clientii

Costul serviciului

Intervalul de raspuns

Soferi competenti

Comanda cu un singur clic

PROPUNEREA DE VALOARE DE LA UBER

Ascultati propunerea de valoare de la Uber si
acordati atentie urmatoarelor elemente:

https://www.youtube.com/watch?v=kiWkRiynPAo

RASPUNDET!I LA INTREBARILE: Sunt acestea
importante in procesul de creare a propunerii de
valoare? Daca da, de ce?

Exercitiul 4

Pentru a va crea propria propunere de valoare,
PROPUNEREA DE VALOARE trebuie sa raspundeti la cel putin patru intrebari:

Cine este clientul dumneavoastra?

Ce problema rezolvati pentru client?
Care este solutia implementata?

Cum difera solutia dvs. de cele existente?

incercati sa creati propria propunere de valoare.
Puteti utiliza acest videoclip pentru ajutor:

https://www.youtube.com/watch?v=vA6TG4wMcUU

Care este propunerea dvs. de valoare?
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