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Wstep do model1 biznesowych

Istota modelu biznesowego i jego rola w firmie
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Definicja modelu biznesowego

Model biznesowy to opis sposobu funkcjonowania firmy,
odpowiadajacy na trzy pytania:

1. Jak wartosc sie tworzy
2. Jak wartosc¢ dostarcza sie klientowi
3. Jak firma na tworzonej wartosci zarabia
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Najczestsze problemy z modelami biznesowymi B PARP /[ fonee
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1.Jak o modelach biznesowych rozmawiac
2.Jak modele biznesowe projektowac

3.Jak modele biznesowe analizowac / testowac
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1. Model biznesowy to opis firmy odpowiadajgcy
na pytania: jak wartosc sie tworzy, jak wartosc
sie dostarcza klientowi, jak na tworzonej
wartosci sie zarabia

2. Kazda firma posiada model biznesowy,
niezaleznie od tego, czy jest on wyartykutowany,
czy tez nie

3. Swiadoma praca z modelem biznesowym moze
pomoc w uzyskaniu przewagi konkurencyjnej,
pozyskaniu nowych klientow i rozwoju firmy
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Budowa modelu biznesowego wg Business Model Canvas

Elementy sktadowe modelu biznesowego
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Segmenty klientow

Blok Segmenty Klientow definiuje te rozne grupy ludzi czy organizacji,
do ktorych firma chce dotrzec i je obstugiwac.

Grupy klientéw tworzg osobne segmenty, kiedy:

~ Ich potrzeby wymagajg réznych ofert

~ Dociera sie do nich przez rdzne Kanaty Dystrybucji
~ Wymagajg utrzymywania innego typu Relac;ji

~ Przynosza znacznie réznigcg sie wysokos¢ zysku

~ Sg sktonni pfaci¢ wiecej za rozne sktadowe oferty

I



Elementy skladowe modelu biznesowego

Segmenty klientow - przyktady

Rynek masowy — nie rozrdznia sie grup klientéw. Oferta, kanaty, relacje
sg takie same dla wszystkich klientéw, majgcych podobne potrzeby.

Rynek niszowy — odnosi sie do okreslonej, waskiej grupy klientow.
Oferta, kanaty, relacje, sg Scisle do niej przystosowane.

Segmentowany — grupy klientdow sg nieznacznie zréznicowane w zakresie potrzeb i
problemow.

Zdywersyfikowany — istniejg dwie lub wiecej niezwigzanych ze sobg grup klientow, ktore
majg znacznie rdznigce sie potrzeby i wymagania.

Wielostronny — istniejg rozne, wspodfzalezne od siebie grupy Klientow.
Obecnos¢ wszystkich jest niezbedna do funkcjonowania modelu.
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Oferta

Blok Oferta opisuje zestaw tych produktéw i ustug, ktére stanowig
wartos¢ dla klienta.

Czym jest nasza oferta:

~ Jakg wartos¢ oferujemy klientowi?
~ Ktore problemy klientéw pomagamy rozwigzac?
~ Ktoére potrzeby klienta zaspokajamy?

~ Jakie zestawy produktéw i ustug oferujemy poszczegdlnym
Segmentom Klientow?




Elementy skladowe modelu biznesowego

Zrodta wartoéci

Wartosc Oferty dla poszczegolnych Segmentéw Klienta tworzona moze by¢ poprzez:

Nowosé,

*  Wydajnosc,

e Getting the job done,

Personalizacja,

Design,
Marka,

Cena,

Redukcja kosztow,
Redukcja ryzyka,
Dostepnosé,
Usability
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Kanaty

Blok Kanaty opisuje, jak firma dociera do swoich klientéw i jak dostarcza im swojg oferte.

Jak analizowac kanaty:

~ Jakimi kanatami nasi klienci chcieliby by¢ obstugiwani?
~ Jak docieramy do nich teraz?

~ Czy nasze kanaty s3 zintegrowane?

~ Ktoére dziatajg najlepiej, najskuteczniej?

~ Jak integrujemy je z nawykami Klientow?



Elementy skladowe modelu biznesowego

Typy i rola kanatow

I
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Typ kanatu
Witasny Obcy
Bezposredni Posredni
Sity Sklep Punkty Sklepy Hurtownie
sprzedazowe | internetowy sprzedazowe | partnerow
Fazy Kanatow
1. Swiadomo$¢ 2. Ocena 3. Zakup 4. Dostawa 5. Po sprzedazy

jak powiekszamy
swiadomosc o
naszej firmie,
produktach,
ustugach?

jak pomagamy

klientom ocenié

wartos¢ naszej
oferty?

jak umozliwiamy
klientowi
dokonanie
zakupu?

jak dostarczamy
nasze produktu
do klienta?

jakie wsparcie
Zapewniamy po
sprzedazy?
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Relacje z klientem

Blok Relacje z Klientem opisuje typy relacji, ktore firma nawigzuje z danym Segmentem
Klientéw

Jak analizowac relacje:

~ Jakiego typu relacji oczekuje od nas dany segment klientow?
~ Ktore do tej pory ustanowilismy?

~ lle one nas kosztujg?

~ Naile sg one zintegrowane z resztg naszego modelu?
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Typy relacji z klientem

Kontakt osobisty — oparty na miedzyludzkiej interakgji.
Klient moze skontaktowac sie z doradcg w sklepie, przez call-center, email itd.

Concierge — klienta zawsze obstuguje ta sama osoba, ktdra dobrze zna profil i potrzeby klienta.

Samoobstuga — bezposrednie relacje z klientem nie sg utrzymywane.
Klient otrzymuje wszelkie srodki do obstuzenia sie samemu.

Obstuga zautomatyzowana — potgczenie samoobstugi z automatyzacja. Profil klienta
daje mozliwos¢ sledzenia jego preferencji i rekomendowana kolejnych zakupdw.

Spotecznosci — firmy tworzg spotecznosci swoich klientow, aby lepiej poznac ich potrzeby. Cztonkowie
spotecznosci wzajemnie rozwigzujg swoje potrzeby, a pozytywne doswiadczenia wigzg z firma/marka.

Wspottworzenie — firmy proponujg swoim klientom wspottworzenie wartosci, np. pisanie recenzji czy tworzenie zawartosci.

A——
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Strumienie przychodow

Blok Strumienie Przychoddéw reprezentuje wszystkie zrodta zarobkdéw z poszczegdlnych
segmentow klientow

Jak analizowac strumienie przychodow:

~ Jak ptacg nasi klienci?
~ Jak chcieliby ptacic?

~ Jaki jest udziat danego strumienia w ogole zarobkow?



Elementy skladowe modelu biznesowego

Typy strumieni przychodow

Sprzedaz aktywOw — najczestszy strumien przychoddéw. Sprzedaz ksigzek, samochodu,
lokowki.

Optata za korzystanie — przychod zalezy od wielkosci wykorzystania ustugi. Np. rachunek za
rozmowe telefoniczng, optata za ilos¢ noclegdw.

Subskrypcja / abonament — optata za dostep do ustugi, np. za miesieczny karnet na sitownie.

Licencja — przychdd powstaje poprzez udostepnienie klientowi mozliwosci wykorzystania
wtasnosci intelektualnie.

Wypozyczenie / leasing — czasowe, wytgczne prawo do korzystania z danego dobra.

Optata brokerska — przychdd z tytutu posrednictwa miedzy dwoma stronami.
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Kluczowe zasoby

Blok Kluczowe Zasoby wymienia najwazniejsze aktywa, ktérych model potrzebuje do
dziatania

Jakich zasobdw potrzebujemy do:

~ wytworzenia oferty?

~ prowadzenia dystrybucji?
~ utrzymywania relacji?

~ generowania przychodow?




Elementy skladowe modelu biznesowego

Typy zasobow

Aktywa fizyczne — budynki, maszyny, urzadzenia
Aktywa intelektualne — marka, patenty, know-how
Aktywa finansowe — gotowka w kasie, linia kredytowa, rezerwy kapitatu

Zasoby ludzkie — szczegdlnie specjalisci w swoich dziedzinach
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Kluczowe czynnosci

Blok Kluczowe Czynnosci opisuje te dziatania, bez wykonywania ktérych model nie moze
dziatac

Jakich czynnosci potrzeba by:

~  Wyjs¢ z Oferta
~ Utrzymac Kanaty dystrybucji
~ Nawigzac Relacje z klientem

~ Generowac przychody



Elementy skladowe modelu biznesowego

Typy czynnosci

Produkcja — projektowanie, wytwarzanie, dostawa produktu do klienta (np. firma
produkcyjna)

Problem solving — zwigzane z firmami, ktére ,,rozwigzujg problemy” klientéw (firmy
konsultingowe, szpitale)

Utrzymywanie sieci / platformy - zwigzane z modeli, ktére wymagajg do dziatania
catej platformy wraz z jej funkcjami (np. Allegro, VISA)
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Kluczowi partnerzy

Blok Kluczowi Partnerzy wymienia dostawcow, partnerow, ktorych model potrzebuje

Pytania o partnerow:

~ Kim sg nasi partnerzy? >

~ Kim s3 kluczowi dostawcy?
~ Ktoére Kluczowe Zasoby otrzymujemy od partnerow?
~ Ktoére Kluczowe Aktywnosci zapewniajg partnerzy?



Elementy skladowe modelu biznesowego

Motywy dla nawigzania wspotpracy

Ekonomia skali — najczestszy motyw przy relacji dostawca — klient.
Obniza koszty, jak np. outsourcing

Obnizenie ryzyka / niepewnosci — nawigzanie wspodtpracy z
konkurentem pozwala usungc¢ niektére ryzyka, np. BluRay

Skorzystanie z zasobdow partnera — korzystanie z wiedzy i mozliwosci
innych podmiotow, bez koniecznosci rozwoju kolejnych dziatéw w swojej
firmie, np. firmy rekrutacyjne

I
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Struktura kosztow

Blok Struktura Kosztow opisuje wszystkie koszty, ktore generuje dziatajgcy model biznesowy

Pytania o strukture kosztow:

~ Ktore koszty sg najwazniejsze?
~ Ktore Kluczowe Zasoby i Czynnosci sg najdrozsze?

2 gtéwne typy polityki kosztowej:

~ Skierowana na koszty: zmniejszanie kosztéw
produkcji, automatyzacja, outsourcing

~ Skierowana na wartosc: podwyzszanie klasy oferty,
wysokosc¢ kosztéw jest drugorzedna



Elementy sktfadowe modelu biznesowego B PARP / &,

Rodzaje kosztow

Koszty state — ich wielkos¢ nie zmienia sie wraz z rozmiarem produkgji,
np. koszty wynajmu pomieszczen, czynsz, wynagrodzenia.

Koszty zmienne — rosng wraz ze wzrostem produkgji,
np. koszty potproduktdow, koszt pradu

Koszty w ekonomiii skali — znizki, jakie otrzymujemy przy
zakupie duzej ilosci materiatu

Koszty w ekonomii zakresu — posiadajgc szerokg game produktow, dziat marketingu czy sprzedazy wspiera
jednoczesnie kilka produktéw
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Budowa modelu biznesowego wg Business Model Canvas

Przyktad




Budowa modelu biznesowego wg Business Model Canvas
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Budowa modelu biznesowego wg Business Model Canvas
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 Na model biznesowy sktada sie 9 elementow.

* Model rozrdznia elementy widoczne dla klienta oraz
elementy ukryte — zaplecze organizacyjne firmy.

* Business Model Canvas jest narzedziem do wizualnej pracy
nad modelem biznesowym firmy, na kazdym etapie jej
funkcjonowania.
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Mechaniki modelu biznesowego

Powtarzalne wzorce zaobserwowane w biznesie
do wykorzystania we wtasnej firmie




Schematy modeli biznesowych B PARP [ G,
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Tak jak w architekturze, w modelach biznesowych
schematy stuzg do opisania pewnych archetypow, ktore
w procesie projektowania biznesu znajdujg wielokrotne *

zastosowanie.




Platforma

B PARP [ o
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Platforma wielostronna skupia co najmniej dwie grupy oddzielnych, a jednoczesnie wspotzaleznych grup klientow. Platforma
ta oferuje wartos¢ jednej grupie klientow tylko wtedy, kiedy obecna jest druga grupa. Wartos¢ tworzona jest poprzez
umozliwienie interakcji pomiedzy dwoma (wszystkimi) grupami.

Grupa klientow 1 \

Grupa klientéw 1

Grupa klientéw 1 —

Grupa klientéw 1

/

®
§
o
S
&

/ Grupa klientéw 2

— Grupa klientéw 2

<— Grupa klientéw 2

S Grupa klientéw 2




Platforma — gazeta Metro
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Platforma — karty VISA / MasterCard itd.
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We wzorcu FREE co najmniej jedna z grup klientow oferte otrzymuje
bezptatnie. Klienci nie ptacacy s3 ,finansowani” przez inne segmenty
klientéw lub przez zastosowany inny dodatkowy wzorzec.




Free — gazeta Metro
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Freemium to potaczenie stow FREE i PREMIUM.

W tym schemacie podstawowa funkcjonalnos¢ produktu dostepna jest za darmo.
Przedsiewziecie zarabia na sprzedazy wersji premium, np. dodatkowych funkcjonalnosci
aplikacji czy luksusowych dobr komplementarnych, ktoérymi zainteresowane jest
zdecydowanie mniej osob.

Oferujac czesc¢ funkcjonalnosci za darmo, firma przycigga nowych klientow, z ktorych czesé
zostanie ptatnymi klientami ,premium”.



Freemium - Skype
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Maszynka i ostrze B PARP / e
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W schemacie tym, zwanym rowniez , przyneta i haczyk”, produkt podstawowy
sprzedawany jest po bardzo atrakcyjnej cenie. Przedsiewziecie czerpie zyski z
regularnej sprzedazy zuzywajacych sie materiatow eksploatacyjnych.



Maszynka i ostrze
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Serwicyzacja B PARP / o

Grupa PFR

W tym modelu klient nie ptaci za nabycie produktu na wfasnos¢, ale za
mozliwos¢ korzystania z ustugi, ktorg ustugodawca realizuje dzieki posiadanym
przez siebie zasobom.



Serwicyzacja - Hilti
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Serwicyzacja - Hilti
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Zarabianie na niewykorzystanych zasobach B PARP / i

Schemat zwigzany z koncepcjg Sharing economy — osoby posiadajgce dany
zasob, odptatnie udostepniajg go osobom, ktorym tego zasobu brakuje.
Posiadacz produktu zarabia, a ,klient” ptaci mniej, niz w regularnym modelu
zakupowym.



Zarabianie na niewykorzystanych zasobach - AirBnB
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Mechaniki modelu biznesowego

Reklamy (ads)

Klient tres¢ dostaje za darmo,
reklamodawca ptaci za dostep
do klientow

Rynek wtdrny

Sprzedaz odpadow,
produktéw pobocznych itp.
podmiotom zainteresowanym

Bezpieczenstwo
Zadbaj o poczucie
bezpieczenstwa klienta

Dopasowanie wartosci
Okresl wartosci, ktore
przySwiecajg Twojej marce i
wyrazaj to konsekwentnie we
wszystkich dziataniach firmy

Zestawy

Pojedyncze produkty mozna
kupic réwniez

w “paczce”

Serwis komplementarny
Ustugi dodatkowe, ktore
wzbogacg oferte podstawowa

Platforma

Kojarzenie dostawcow

z odbiorcami. Im wieksza ilos¢
transakcji, tym wiekszy zysk

Spotecznosci

Dostep do wsparcia, pomocy
od spotecznosci
uzytkownikow

Na zadanie

Dostarczaj dobra na biezaco,
W miejscu i czasie wybranym
przez klienta

Freemium

Podstawowa oferta za darmo,
dodatkowe funkcje —
odpfatnie

Personalizacja
Umozliw dopasowanie
produktu do wymagan
konkretnego klienta

Bezposrednio

Zrezygnuj z posrednich
kanatéw sprzedazy i kontaktuj
sie z klientami bezposrednio

B PARP [ Somis

Grupa PFR

Baza i dodatki

Produkt podstawowy z
minimalnym zyskiem (lub
stratg) by zyskac klienta,
zarabia sie na dodatkach

Interakcja z klientem
Dodaj niespodziewang lub
ciekawg funkcje, ktora
podniesie poziom interakcji

Obecnosc¢ pop-up
Stworz ciekawe, lecz
okresowe srodowisko, w
ktérym zaprezentujesz/
sprzedasz swoja oferte

Standaryzacja zasobow
Zmniejszenie kosztow
operacyjnych i zwiekszenie
modularnosci przez
standaryzacje zasobow



Znane firmy — zbior wzorcoOw B PARP / &
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* Google, wykorzystane wzorce: wykorzystanie danych uzytkownikdéw, aukcjonowanie, ukryty zysk, platforma wielostronna
e iPod/iTunes, wykorzystane wzorce: dostawca rozwigzania, maszynka i ostrze, dtugi ogon

* Spotify: sybskrypcja, freemium, ukryty zysk

* Car2Go: Wynajem zamiast kupna, optata za wykorzystanie, samoobstuga
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Podsumowanie

® Modele biznesowe sktadaja sie w duzej czesSci z powtarzalnych wzorcow
® Znane wzorce mozna traktowac jako inspiracje i Zrédto nauki przez analogie
® Nowa kombinacja znanych wzorcoéw moze przyniesc sukces

B PARP [ o

Grupa PFR
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Rozwoju MSP
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Model biznesowy a przewaga konkurencyjna

10 typow innowacji




10 typdéw innowacji

8 PARP /

Grupa PFR

Cechy System
produktu produktéw

Na podst.: Keeley L., Walters H., Pikkel R., Quinn B., Ten Types of Innovation: The Discipline of Building Breakthroughs, Wiley 2013

Centrum
Rozwoju MSP



10 typOw 1nnowacji

B PARP [ o

Grupa PFR

1. Model zysku — np. Dell

jak przedsiebiorstwo zarabia pienigdze

5. Cechy produktu — np. Intel

2. Networking — np. McDonald’s

z kim tworzy sie wartosc

l

3. Struktura—np. Google

potencjat dla mozliwosci

10. Doswiadczenie klienta — np. LEGO

parametry, funkcje, wydajnosé jak tworzy sie koncowa satysfakcje klienta

6. System produktow — np. MS Office

rozbudowane portfolio tworzgce oferte

7. Obstuga — np. Fedex

jak obstuguje sie klientow

Cechy System

8. Kanaty — np. Nike

jakimi kanatami dociera sie do klientow

4. Dziatalno$¢ podstawowa 9. Marka — np. Virgin

np. GE Aviation Services jak przedstawia
gtéwne procesy tworzgce wartosc

sie wartos¢ oferty

Na podst.: Keeley L., Walters H., Pikkel R., Quinn B., Ten Types of Innovation: The Discipline of Building Breakthroughs, Wiley 2013



10 typdéw innowacji

8 PARP /

el B

&

Cechy
produktu

Obstuga

System

| |

2

Cechy System

produktu produktow

Grupa PFR

Centrum
Rozwoju MSP



10 typdéw innowacji

Cechy
produktu

System
produktow

Innowacje produktowe to tylko dwa
sposrod dziesieciu obszaréow!

8 PARP /

Grupa PFR

Centrum
Rozwoju MSP



10 typow innowacji B PARP [ S

Grupa PFR

Google

Cechy System

| ]

Rekrutacja najlepszych Zintegrowana Logo Google jest
pracownikow, komfortowe W reklamach ograniczono obstuga niezmienne od lat.
warunki pracy, mozliwos¢ dtugosé tytutu i tresci. reklamodawcow — Jednak firma

rozwijania nowych Utatwito to czytanie reklam samoobstuga + pokazuje swoj
projektow i zwiekszyto ich skutecznosc. konsultanci kreatywny charakter

poprzez Doodle

Reklamy Adwords, W 2003r. Uruchomiono Wykorzystanie
ptatne za klikniecie, AdSense, dzieki ktéremu kazdy technologii ”?C?b"e -
w 2011 stanowity Opracowany algorytm moze zarabia¢ poprzez lepsze wyniki dla
96% z 38 mld PageRank, ktory oceniat publikowanie reklam Google ~ 92nej lokalizacji

dolaréw przychodu. strony WWW na podstawie na swojej stronie WWW

liczby odnos$nikéw



10 typow innowacji

B PARP [ Somis

Grupa PFR

McDonald’s jest
witascicielem wiekszosci
gruntow i nieruchomosci.
Franczyzobiorca pfaci:
comiesieczng franczyze,
procent od zyskéw oraz
czynsz za nieruchomosc.

Dziatalnos¢ opiera sie na
wspotpracy w swiatowej skali z
firmami Coca-Cola (napoje), Martin
Brewer (wyposazenie), Golden

W 1961r. McD otworzyt
Hamburger University by
uczy¢ managerow,
kierownikow, wtascicieli
jednostek zasad dziatania
restauracji. Przeszkolonych
zostato 80 tys. Osob.

State Foods (zywnosc)

Franczyzobiorcy mogg
proponowac nowe dania.
Jesli sie sprawdzg,
wchodzg do ogdlnej

System

Marka jest jednym z
najwazniejszych zasobow
—od lat niezmienne logo,
wyglad budynkow, postac

Ronalda McDonalda



10 typow innowacji B PARP [ S

Grupa PFR

FedEx.
[FinSRse e oferta Dostawa
Cechy System

System skanerow i

CEO firmy zauwazyt Przeanalizowano, ktore platformy
popyt na drozsze dziatania klientow opdzniajg internetowej daje
ustugi transportowe dostawe i uproszczono mozliwos¢
dla przesytek proces realizacji od strony monitorowania
wrazliwych na czas klienta. przebiegu przesytki
Wprowadzono
automatyzacje obstugi, Wykorzystanie
system just-in-time, reczne technologii mobile —
skanery i system $ledzenia lepsze wyniki dla
przesytek danej lokalizacji
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Model biznesowy a przewaga konkurencyjna

Strategia Btekitnego Oceanu




Strategia Bi¢kitnego Oceanu B PARP / i

Podstawowym zatozeniem strategii jest wykreowanie nowej
przestrzeni rynkowej, zamiast konkurowania w tradycyjnie
uksztattowanym rynku. Poprzez istotne odrdznienie sie od
konkurencji, przestaje ona by¢ bezposrednim zagrozeniem.
Wykreowanie tzw. Innowacji wartosci umozliwia szukanie
klientéw na nowych rynkach.




Strategia Bi¢kitnego Oceanu B PARP [ foms

Grupa PFR

Innowacja wartosci Ktore z czynnikow tradycyjnie Ktore czynniki nalezy podnies¢
istotnych dla Twojej branzy mozesz znacznie powyzej standardu
wyeliminowac? branzowego?
Ktdére czynniki nalezy obnizy¢ Jakie czynniki dotychczas
znacznie ponizej standardu nieuwzgledniane przez branze
branzowego? nalezy wprowadzi¢ do oferty?

+ wartosé




Strategia Btekitnego Oceanu

CIRQJE DU SOLEIL
PE 3
rﬂ‘
)
v 'y 3 1!

/’ —

Kozh

LONDON, UK
OPENS JANUARY 5, 2013 ¢t g
. o

AT THE ROYAL ALBERT MALL

MAKE THE NIGHT
VIP ROUGE

I

Gwiazdy
Sztuczki ze zwierzetami

Sprzedaz jedzenia
Wiele scen

Humor
Dreszczyk emocji / ryzyko

E PARP Centrum
Rozwoju MSP

Grupa PFR

Niepowtarzalna lokalizacja

Motyw
Dopracowany klimat
Wielos¢ wystepow
Muzyka i taniec artystyczny




Strategia Btekitnego Oceanu

Kanwa strategii Cirque du Soleil
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Centrum
Rozwoju MSP



Strategia Bi¢kitnego Oceanu B PARP [ o

Grupa PFR

Kanwa strategi [yellow tail]

10

/

Cena Wykorzystanie Marketing przez Jakosc lezakowania Prestizitradycja Bogactwo smaku Wybdr win
fachowej media masowe winnicy wina
terminologii

e Prestizowe wina wysokiej jakosci e Tanie wina



Strategia Btekitnego Oceanu

Kanwa strategi [yellow tail]
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Tworzenie unikalnej propozycj1 wartosci




SpacePen B PARP [ G,

Grupa PFR

Nie myl ,,obszaru problemu”
Z ,0bszarem rozwigzan”

To work in space,
it had to be different.

To please you on Earth,
it must be better!

—
- /__/

http://d2rormgrlqwzpz.cloudfront.net/photos/2013/01/14/43918-fisher_pen_teaser.jpg



Kto jest klientem? B PARP / v

Jakie ma prace do
-'-) zrobienia?

Kim jest, ile ma lat,
czym sie zajmuje? Jakie korzysci chciatby

0siggnac?

Co w aktualnych
rozwigzaniach mu

,) odpowiada®?

Co mogtby powiedziec ’)

o swoich potrzebach?
[

r____J
——
— Image courtesy of stockimages at FreeDigitalPhotos.net




Jobs to be done

,Klienci nie chcg 4 calowego wiertta,
tylko 4 calowy otwor.”

Teodore Lewitt

,Gdybym spytat klientow czego chcg,
powiedzieli by ze szybszego konia.”

Henry Ford

B PARP [ G




Drop Cam

B PARP [ Somis

Grupa PFR

Nie sprzedajemy funkcjonalnosci,
ale rozwigzanie konkretnych problemow.

Zrédto: https://nest.com/camera/meet-nest-cam/

Nest Cam Mowt Nowt Cam

This iswhat a security
camera should be.

See your home 24/7 = in super
clear 1080p HD. Meet Nest Cam (>}

$] 99 Buy 3 unt sove $100 >

Did my package arrive?

What if someone breaks in? awa

1 Wi 477 live streaming, advan Night
Did the baby wake up? e bbeisduionieretimatl iR
What's the dog getting into? el sl e




Jakie ,,prace” klient ma do zrobienia? 8 PARP [ cein

Pozadane korzysci

Co klient chciatby oszczedzic

Co w obecnych rozwigzaniach klient lubi
Co utatwitoby zycie klientowi

Jak klient mierzy skutecznosc¢

Co zwiekszytoby szanse akceptac;i

Prace klienta do zrobienia

Jakie prace do zrobienia ma klient:

- Funkcjonalne (np. wykonaé
konkretne zadanie)

- Spoteczne (np. wygladac dobrze,
zyskac status)

- Emocjonalne (czuc sie bezpiecznie,

bawic sie)

Bole klienta

Co dla klienta jest za drogie

Z czym sie Zle czuje

Dlaczego aktualne rozwigzania nie wystarczajg klientowi
Jakie wigzg sie z tym negatywne konsekwencje

Jakiego ryzyka boi sie klient



Value Proposition Canvas B PARP / G

Grupa PFR

Produkty
i ustugi

Eliminatory bélu

®




Value Proposition Canvas

8 PARP /

Grupa PFR

Milkshake

| —

czas W |

Pozgdane
korzysci

By¢
najedzonym
dol12

A

Brudze si¢
podczas
jazdy

Centrum
Rozwoju MSP



Value Proposition Canvas

y” N

@ <[]
Partnerzy m Czynnosci {CE}.'Q Oferta % Relacje @ Klienci
Zasoby Eﬁ
Koszty ﬁ Przychody Ig

B PARP [ e

Grupa PFR



Cechy $wietnej Value Proposition

® Pasuje do dobrego modelu biznesowego

® Skupia sie na pracach, bélach i korzysciach waznych dla
klientéw

® Rozwigzuje niezaspokojone prace, bdle, potrzeby

® Celuje w niewiele prac, ale rozwigzuje je Swietnie

® Rozwigzuje nie tylko prace funkcjonalne, ale rdwniez
spofeczne i emocjonalne

® Rozwigzuje problem, ktéry ma wiele osdb lub taki, za ktéry
klienci bedg w stanie duzo zapftacié

® Wyréznia sie od konkurencji w przynajmniej jednym waznym
aspekcie

B PARP [ e

Grupa PFR




Zdefiniuj swoje Value Proposition

8 PARP /

Grupa PFR

NASZ vt
E produkt / ustuga
ktorzy chcg ....cooevvvvvvieiiieienen,
@ jobs to be done
| eee e e e

wzrost, umozliwienie @. korzyéci

ograniczenie, usuniecie @ bole

(opcjonalnie lepiej, NIZ ccocvvveveviveiiiiieiee e, )

produkt konkurencji

entrum
ozwoju MSP
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Tworzenie unikalnej propozycj1 wartosci

Design Thinking




Design Thinking B PARP [ G

Grupa PFR

Design Thinking to to podejscie do
tworzenia rozwigzan integrujace:

® ludzkie potrzeby,
® wymagania biznesu
® mozliwosci technologiczne.




Etapy procesu Design Thinking

Definiowanie

Na podst.: https://dschool.stanford.edu

Prototypo-
WELITE

Testowanie

B PARP [ e

Grupa PFR



Etapy procesu Design Thinking B PARP / oy

Grupa PFR

Zrozum Wygf-:neruj Przedstaw
dokfadnie wiele prototyp
uzytkownika potenc!'aln;tch odbiorcom,

i jego potrzeby rozwigzan aby poprawié
problemu Zaprojektuj rozwigzanie
prototyp, ktory
Definiowanie pomoze

przetestowacd
zatozenia

Testowanie

Wyartykutuj
jaki doktadnie
oroblem Prototypo-
chcesz wanie
rozwigzac

I

Na podst.: https://dschool.stanford.edu



Zadanie dla Design Thinking? B PARP / &xive

16x + 4 = 8X + 8y
y=?



Wicked problem B PARP [ G,

Grupa PFR

Nie jest mozliwe precyzyjne sformutowanie problemu.

Nie istnieje punkt , rozwigzania problemu”.

Rozwigzania nie sg wiasciwe lub niewtasciwe, ale przydatne
lub nieprzydatne.

Kazdy wicked problem jest niepowtarzalny.

Kazda préba rozwigzania jest niepowtarzalna, poniewaz
testowane rozwigzanie moze wptyngé na (zmienié) problem.




Rozwoju MSP

Centrum

B PARP /

Wicked problem

Grupa PFR
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Podsumowanie B PARP / g

Grupa PFR

® Najwazniejszym zadaniem przedsiebiorcy jest zrozumiec
swojego klienta i jego potrzeby

® Skutecznym narzedziem do analizy klienta jest koncepcja
,prac do zrobienia” (jobs to be done)

® Prace do zrobienia mozna zapisa¢ na Value Proposition
Canvas, ktore jest integralng czescig modelu biznesowego.

® Skutecznym sposobem pracy nad poznawaniem klientow i
tworzeniem modelu biznesowego, jest proces Design
Thinking.




B PARP / i
Rozwoju MSP

Grupa PFR

Planowanie zmiany modelu biznesowego




Kiedy zmienia¢ model biznesowy B PARP / fevs

Grupa PFR

® Zmiana dominujacej logiki w danym sektorze
® Wprowadzenie nowej technologii
® Zmiana preferenc;ji klientéw

Zadaj sobie pytania:

® Po co moja firma zostata zatozona?

® Jaka warto$¢ firma dostarczata klientom?

® Czy teraz ma to taki sam sens, jak miato w przesztosci?



Mapa drogowa zmiany modelu biznesowego

1.

Zdefiniuj gtowne réznice pomiedzy aktualnym a
nowym modelem biznesowym. Jeden do trzech
gtownych elementéw (nowa oferta, grupa
klientow, sposob zarabiania, technologia).
Okresl| dziatania, ktore trzeba podj3ac, aby
wprowadzi¢ pozgdane zmiany (zatrudnienie
nowych pracownikow, nowy partnerzy, nowe
technologie, pozyskanie inwestycji).

Okresl kolejnosc dziatan na wykresie mapy
drogowej

BPARP / i
Rozwoju MST
Grupa PFR




Zmiana modelu sklepu spozywczego B PARP / i

Grupa PFR

Osiedlowy sklep spozywczy chce rozwingc swojg
oferte o sprzedaz przez internet z dostawg do domu
lokalnych klientow.

® Jakie dziatania trzeba podjac?
® W jakiej kolejnosci?
® Kto bedzie za to odpowiedzialny?




Planowanie zmiany modelu biznesowego

B PARP [ e

Grupa PFR

T1

T2

T3

T4

T5

T6

17

Klienci

Kanaty

Relacje

Oferta

Zasoby

Czynnosci

Partnerzy

Koszty




Planowanie zmiany modelu biznesowego B PARP / &xive
Grupa PF
Tl T2 T3 T4 15 T6 17
Kanaty Sklep online
Relacje Promocja otwarcia na zakupy
online
Oferta
Zasoby Zakup licencji ¥: etatu na
na sklep (Ania) obstuge sklepu
Czynnosci Przeglad platform e-commerce Wprowadzenie
(Tomek) produktow do
sklepu
Partnerzy Firma
transportowa,
Firma SEO
Koszty Licencja
—



B PARP / i
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Ocena 1 analiza modelu biznesowego




Co znaczy ,,dobry” model biznesowy? 8 PARP / a9

Tworzgcy wartosc Wykonalny



Poziom mikro - Value Proposition Canvas B PARP /[ e

Grupa PFR

Produkty
i ustugi

Eliminatory bélu

®




Poziom mezo - Business Model Canvas

B PARP [ e

Grupa PFR

Partnerzy

Czynnosci

m
%ag

Oferta

Relacje

Zasoby

Koszty

Przychody




Poziom makro - PESTLE BPARP [ &

Grupa PFR

Czynniki polityczne: Czynniki ekonomiczne:

* Zmiany polityki e 0Ogolny stan gospodarki

* Konflikty polityczne e Stopy procentowe, inflacja

* C(Cfaipodatki e Poziom PKB i inwestycji
Dartrerty [& Cayrnodot

Czynniki ekologiczne:

e Klimatijego zmiany

* Pofozenie geograficzne |
e Zasoby naturalne | runy

Czynniki spoteczne:

* Demografia

e Zmiana preferencji klientow
e Aspekty kulturowe, religijne

Czynniki legislacyjne: Czynniki technologiczne:

* Przepisy i regulacje e Technologie przetomowe
* Wymogi i standardy e Technologie konkurencji
e Zasady firmy, kraju, UE * Trendy B+R



Analiza PESTLE - Ksiggarnia B PARP [/ e,

Grupa PFR

Legislacja:
* Wprowadzenie darmowych podrecznikow!

Spotfeczne:
* Niski poziom czytelnictwa w Polsce
* Coraz czestsze zakupy w internecie

Technologiczne:
* Rozwdj publikacji cyfrowych — ebooki, audiobooki




Dodatkowe pytania do modelu biznesowego

lle kosztuje klienta przejscie do konkurencji?

Na ile skalowalny jest model?

Czy model generuje powtarzajgce sie przychody?
lle musisz wydac zanim zarobisz?

lle pracy wykonujg inni?

Na ile model jest chroniony przed skopiowaniem?

B PARP | (i




B PARP / i
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Eksperymenty 1 testowanie modelu biznesowego




Eksperymenty i testowanie modelu biznesowego B PARP / i

Staty model biznesowy

_'ﬁ%—»ﬁ%_,ﬁ%_’ %:.::

Pomyst RozwQj Rozwoj

Rozwoj Eksperyment

Zwinny model biznesowy

=8
. =) 7 e
& /kasperyment\A Eksperyment
Pomyst A\
@ Whioski @
A L.
= Rozwoj



Hipoteza modelu biznesowego

B PARP /
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Partnerzy @
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Centrum
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Hipoteza modelu biznesowego

B PARP /

Partnerzy

@

NI

Czynnosci ,{&

Zasoby h

Oferta

=

Relacje '?

Kanaty ..

Klienci

r

L
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—

Koszty

Przychody

Cemtrum

Rozwoju MSP



Matryca hipotez modelu biznesowego

Istotnosc¢

Bardzo istotne
Zweryfikowane

Bardzo istotne
Niezweryfikowane

Mato istotne
Zweryfikowane

Mato istotne
Zweryfikowane

Status

B PARP [ e

Grupa PFR



Hipotezy do zweryfikowania

® Klienci biznesowy potrzebujg kompleksowego
oprogramowania do...

® Mieszkancu duzych miast majg problem z...

Mtodzi rodzice potrzebuja...

Wprowadzenie aplikacji mobilnej / sklepu

internetowego podniesie sprzedaz naszej firmy

® Uruchomienie programu lojalnosciowego poprawi
wizerunek naszej marki

® Przejscie ze sprzedazy produktu na sprzedaz ustugi

przyciggnie do nas klientow konkurencji

Kierowcy chetnie skorzystajg z ustugi polegajacej na...

B PARP [ G

Grupa PFR



Sposoby weryfikowania hipotez (znane z Lean Startup)

%+ Dropbox

Explainer video

e 32

LANDING PAGE
CONVERSION COURSE

Loy gt TR | rvr—" b ey

Landing page

B PARP [/ o

Grupa PFR

SHOES, SHIPPED FREFE

PERFORM at you.r. peak §

FREE sﬁ»lﬁd
BOTH WAYS

CALL BO0-337-767)

Wizard of Oz

yzwoju MST



Tablica eksperymentow (na podst. Javelin Experiment Board) B PARP / G

Grupa PFR

Klient
Narzedzie do usystematyzowanego opisywania zatozen
biznesowych, planowania eksperymentow i ulepszania
swojego pomystu. Problem
Po zdefiniowaniu grupy docelowej i problemu, okreslamy
najbardziej ryzykowng hipoteze — zatozenia, ktére musza Rozwigzanie
mieC potwierdzenie w rzeczywistosci, aby przedsiewziecie
miato sens biznesowy. Ryzykowne
zatozenie
Wynik zaplanowanego eksperymentu moéwi nam, czy nasz e
pomyst na biznes znajdzie klientdw i przyniesie zyski. kryterium
sukcesu
Rezultat
p— Whnioski
———




Tablica eksperymentow (na podst. Javelin Experiment Board) B PARP / G

Grupa PFR

Osoba robigca

zakupy

. s KI ient odziezowe
Narzedzie do usystematyzowanego opisywania zatozen wpojedirke
biznesowych, planowania eksperymentow i ulepszania
H Samanie. )
swojego pomystu. Problem pe o
zakupie
Po zdefiniowaniu grupy docelowej i problemu, okreslamy
najbardziej ryzykowng hipoteze — zatozenia, ktore muszg Rozwigzanie
mieé potwierdzenie w rzeczywistosci, aby przedsiewziecie
miato sens biznesowy. Ryzykowne g
zatozenie e
Wynik zaplanowanego eksperymentu méwi nam, czy nasz IV —
pomyst na biznes znajdzie klientdw i przyniesie zyski. kryterium o
sukcesu
Rezultat e
Stop
Wielup'at;lt'{w
— Whioski R
4 passiacr:/ch




E PARP Cemrum
Rozwoju MSP

Grupa PFR

Tablica eksperymentow (na podst. Javelin Experiment Board)

Osoba robigca s 1=
Klient ;a.k‘fpy & lacKiend
. . . . ’ RIS sklepow
Narzedzie do usystematyzowanego opisywania zatozen weajedynke e |
biznesowych, planowania eksperymentdw i ulepszania |
. Sama nie. ) Nie znajduja
sWojego pomystu. Problem | e e
zakupie nich (wymiary)
Po zdefiniowaniu grupy docelowej i problemu, okreslamy
najbardziej ryzykowng hipoteze — zatozenia, ktére musza Rozwigzanie
mieC potwierdzenie w rzeczywistosci, aby przedsiewziecie
miato sens biznesowy. Ryzykowne e e
zatozenie e pasujacych
Wynik zaplanowanego eksperymentu moéwi nam, czy nasz e e ——
pomyst na biznes znajdzie klientdw i przyniesie zyski. kryterium o "
sukcesu
o/10!! 7/10
Rezultat _
Stop Potwierdzone
Wielu p'at;lt'{w Wszyscy
. . nie znajduje ani maj
Whioski pal;&f;m Bl
———




Tablica eksperymentow (na podst. Javelin Experiment Board)

Narzedzie do usystematyzowanego opisywania zatozen
biznesowych, planowania eksperymentow i ulepszania
swojego pomystu.

Po zdefiniowaniu grupy docelowej i problemu, okreslamy
najbardziej ryzykowng hipoteze — zatozenia, ktére musza
mieé potwierdzenie w rzeczywistosci, aby przedsiewziecie
miato sens biznesowy.

Wynik zaplanowanego eksperymentu moéwi nam, czy nasz
pomyst na biznes znajdzie klientdw i przyniesie zyski.

I

Osoba robiaca

Mezczyzni 18 —

Mezczyzni 18

B PARP [ e

Grupa PFR

. zakupy ienci = klienci
L. 40 lat, klienci 40 lat,
Klient odzlf:z;wi sklepow sklep6w
w pojedynke odziezowych odziezowych
i I
Sama nie Nie znajduja Nie znajc,iuja
potrafi podjaé ubraf \{bran
Problem decyzji o pasujacych na pasujacych na
zakupie nich (wymiary) nich (wymiary)
— |
App WWW
q . + Mobile
Rozwigzanie dopasowujaca
ubrania po
wymiarach
Nie potrafi Ma problem ze Czy bed
.y o y bgada
Ryzykowne dp‘::slzajlico znalez'ler:;;:n cheieli 2 niej
7 i t pasujac korzystat
zatozenie rakupie i v
Meto d al Wywiady Wywiady Makieta
kryterium
Y K 5/10 7/10 5/10
sukcesu
- | 0/101!! 7/10 6/10
ezultat
Stop Potwierdzone Potwierdzone
Wielu panow Wszyscy Najwiecej
. g nie znajduje pytani maja rejestracji
Whioski ubran . smartfony 7 Kaliforni
pasujacyc
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Dziekuje za uwage
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