ZROZUMIENIE

v’ otwarte pytania

v’ nie sugerowanie odpowiedzi w pytaniu
v opowiadanie historii

v metoda “5 x dlaczego”

v’ zebranie dodwiadczen i historii

**zebranie jak najwiekszej ilosci informacji na temat
uzytkownika (doswiadczenia, przekonania)

s*poznanie jego podstawowych potrzeb
*sodkrycie nieuswiadomionych potrzeb i problemow

ssweryfikacja hipotez dotyczacych klientéw (Nasi
klienci majg problem z ..., czy na pewno?)

s*wizualizacja uzytkownika



Persona

Imie

Wiek

Miejsce zamieszkania

Zycie rodzinne

Wyksztatcenie

Narysuj te osobe ©

Styl zycia

Cele

Wartosci

Frustracje

Cytaty ©




POINT OF VIEW

(ODBIORCA/ UZYTKOWNIK/ KLIENT)

POTRZEBUJE SPOSOBU NA
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POINT OF VIEW 2

JAK POMOC

(komu/ kogo dotyczy problem, dla kogo bedziemy generowaé rozwigzania)

ROZWIAZAC PROBLEM

(jaki efekt chcemy uzyskac rozwigzujgc powyzszy problem)



Opracowanie nowego produktu spozywczego/ potrawy (dania z oferty gastronomicznej)

Nazwa produktu Partnerzy
— aktualni

— nowi

Niezbedne skfadniki
(surowce,
potprodukty,
dodatki)

Sktadu recepturowy
produktu (potrawy)




Warunki wytwarzania

Metody pakowania i
rodzaj opakowania
(materiat
opakowaniowy,
spos6b pakowania,
rozlewu, sposéb
podania,
przystrojenia
potrawy,
zastosowane
dodatki)




Opis nowego
produktu
Sspozywczego w
kontekscie
marketingowym

Sposoéb dystrybucji
(warunki dystrybucji)




