Jak zarobi¢ w Internecie?
Modele biznesowe




Modele biznesowe

Wprowadzenie




Modele biznesowe

Zaplanujmy nasz biznes!

* Od czego zaczac?
* Na co zwrocic uwage?
e Czy to na pewno ma sens?

* | najwazniejsze: jak na tym zarobic?




Modele biznesowe

Internetowe sukcesy

« Amazon, zatozony w 1994 (Jeff Bezos)

* Facebook, zatozony 4 lutego 2004
na Uniwersytecie Harvarda (Mark Zuckerberq)

* Google, opracowany w 1998
na Uniwersytecie Stanforda (Larry Page
& Siergie] Brin)

e ... LinkedIn, Altavista, Yahoo, ...




Modele biznesowe

Co jest ich wspolna cecha?

 Pomyst na narzedzie

odpowiadajgcy na faktyczng potrzebe klientow, przy
czym czesto to byly potrzeby samych tworcow

» Staranne wykonanie

przy wzieciu pod uwage tzw. user experience
* Pomyst na biznes

pozwalajacy na trwatos¢ aplikacji na internetowym
rynku
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Modele biznesowe

Jak zaprojektowacC swoj biznes?

1. Pomyst:
Tutaj nikt Ci nie pomoze!

Pomyst, a w zasadzie problem, ktory ten pomyst
rozwigzuje jest zrodiem sukcesu, przy czym...




Modele biznesowe

na temat @ ':.“- m- II Blogi Wydarzenia Pieniadze Styl Magazyn Zdrowie 25 lat

"Od pucybuta do milionera". Piotr Kaszubski ma zaledwie
20 lat, ale juz jest biznesmenem z sukcesami [wywiad |

ZOBACZ TAKZE:
Orlen potwierdza, ze Igor
Ostachowicz zrezygnowat z
bycia...

Skrzydlate problemy.
e Amerykanie nie dotrzymali
| obietnic przy F-16,...

| Alior Bank szykuje sie do
.. kolejnego przejecia. Tym
= = = |1 razem na...

Firma sprzatajagca Amlux na
- krawedzi. Przez
korespondencje w...

Modny pomyst na biznes

Groine meningokoki

i = - 5 5 Polub NaTemat.pl na Facebooku
Podoba Ci sie to co czytasz, chcesz wiece] tresci od NaTemat._pl? B Like




2. Staranne wykonanie.

| tuta] wiele mozesz sie nauczyC na kursach
(w tym online np. http://www.coursera.org) lub studiach



http://www.coursera.org/

Modele biznesowe

Staranne wykonanie, czyli?

» Skuteczny proces tworzenia aplikacji (oszczedny,
zorientowany na cele, dostarczajacy oprogramowanie
o dobrej jakosci, ...)

» User experience czyli doswiadczenie uzytkownika
(czasem interfejs jest wazniejszy niz... kod)




Modele biznesowe

Czy Google Maps jest dobrym
oprogramowaniem?

Google maps
Znajdz firmy, a

Pokaz trase Moje mapy

20. Skre¢ w lewo w BIA263 5

21. Skre¢ w prawo, pozostajac na IBi8263
1

22. Skret¢ w lewo

23. Skre¢ w prawo

24_ Przephyri kajakiem Ocean Spokojny
Wijazd na teren: Stany Zjednoczone
(Hawaje)

25. Skrec w prawo w Kalakaua Ave

26. Skrec w lewo w Kapahulu Ave

27. Skrec tagodnie w lewo w Waialae Ave

28. ZjedZ na zjazd w kierunku I-H-1 W

29. Skrec tagodnie w prawo w 1-H-201 W

30. Zjedz Interstate H1 W w kierunku Pearl
City

31. Wijazd w I-H1W

32. Skrec tagodnie w prawo w I-H-2 N

33. Zjazd 8 w kierunku Wahiawa

34. Wjazd w HI-99 N/[Kamehameha Hwy/
State Highway 80
Jed? dalej drogg HI-99 N

35. Skrec tagodnie w prawo w HI-83 Ef
Kamehameha Hwy
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Modele biznesowe

Czy Google Maps jest dobrym
oprogramowaniem?

GOL ngl’ maps Przeszukaj mapy | Poka opcie wyszukiwania
2 Sresujgce mie
Pokaz trase Moje mapy % = Drukuj [ Wyslij == Link
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| ' Ocean

33. Zjazd 8 w kierunku Wahiawa
34. Wijazd w HI-99 N/Kamehameha Hwy/

State Highway 80

JedZ dalej drogg HI-99 N —r W
35. Skrec tagodnie w prawo w HI-83 Ef 19,9 km 1000 mi [ i

Kamehameha Hwy b [ | 2000 km lapuagves Google - Zawartose mapy ©200% Google, Tele Atlas, INEG], ZENRIN, Europa Technologies - /(01 Loryatani - &l
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Modele biznesowe

Skuteczne oprograowanie?
Zrodto: http://synonim.net

aktywny, bezawaryjny, bezpieczny, bezusterkowy, bezzaktéceniowy, biegty,
catkowity, chlebodajny, czynny, dajacy pozytywne wyniki, dobroczynny, dobry,
dobrze funkcjonujacy, dodatni, dogtebny, drastyczny, dynamiczny, dysponowany,
dziatajacy, efektywny, ekonomiczny, energiczny, fachowy, funkcjonalny,
generalny, godny zaufania, gruntowny, gwarantowany, kompetentny, kompletny,
konsekwencja, konsekwentny, korzystny, kreatywny, mobilny, na ktérym mozna
polegad, nastepstwo, niechybny, nienadaremny, niespokojny, niewgtpliwy,
niezawodny, obrotny, operatywny, ostry, owocny, ozywiony, patentowany, peten,
peten energii, peten ikry, peten inicjatywy, peten temperamentu, peten werwy, peten
wigoru, peten zapatu, peten zycia, petnosprawny, petny, pewny, plenny, ptodny,
pomocny, pomystowy, pozytywny, pozyteczny, prezny, produktywny, przebojowy,
przedsiebiorczy, przynoszacy efekt, przynoszgcy owoce, przynoszacy rezultaty,
przynoszacy wyniki, racjonalny, radykalny, rezolutny, rezultat, ruchliwy, rzetelny,
rzutki, samosptacalny, silny, spolegliwy, sprawdzony, sprawny, sprezysty, sprytny,
stanowczy, superoszczedny, surowy, smiaty, taki, totalny, twérczy, udaty, udany,
udatny, udzielajacy sie, umiejetny, urodzajny, uzyteczny, w formie, wtgczony,
wprawiony, wprawny, wyéwiczony, wydajny, wydolny, wynik, wyprébowany,
wyprobowany skutek efekt, wyrobiony, wysokowydajny, zaangazowany, zaradny,
zaufany, zbawienny, zdecydowany, zdolny, zdrowy, zywy, zyzny
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http://synonim.net/

Modele biznesowe

Jak tworzyc¢ skutecznie?

« Zgodnie z pewna, ogolnie uznang metodyka (ale!
najlepie] dopasowang do naszych potrzeb — kultury
organizacyjnej, wielkosci organizacii)

 Bedac zaangazowanym w proces tworzenia
oprogramowania

 Komunikujgc sie w zespole tworzacym
oprogramowanie przez caty czas

* Nie pomijajac uzytkownika | testowania
 Dokumentujgc wazne decyzje



Modele biznesowe

Skutecznie to zwinnie? Manifest Agile

* Ludzie I interakcja z nimi
ponad procesy | narzedzia

» Dziatajgce
oprogramowanie
ponad obszerng
dokumentacje

* Wspotpraca z klientem
ponad formalne ustalenia

 Reagowanie na zmiany ponad podgzanie za planem




Modele biznesowe

Najczestsze problemy w projektach?

Brak
testow

Brak
udziatu
uzytkow-

nikéw

Brak
wsparcia
E\E
nictwa

Nie-
realistyczy
plan (czas
realizacji)

Przyczyny
porazek
projektowych

Niejasne
cele

Zmienne

Nieumie- cele

jetnosc
komuniko
wanhia sie



3. Zadbac o ciggtosc¢ finansowania...
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http://www.coursera.org/

Modele biznesowe

Model biznesowy czyli...?

 Typowa analiza przedsiewziec: expost

- Metody oceny optacalnosci przedsiewziec
iInwestycyjnych (NPV, IRR, MIRR, ROI)

* Model biznesowy: inne podejScie do analizy
przedsiebiorstw

- Metoda analizy aktywnosci przedsiebiorstw majacych
zwigzek z wytwarzaniem wartosci dodanej

- Metoda analizy starajaca sie odpowiedzieC na pytanie,
jak tworzona jest wartosc w przedsiebiorstwie
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Modele biznesowe

Kluczovye. Propozycja Relacje
CZynnosci wartosci Z klientami

Kluczowi

partnerzy /@ @i

=
-

/ ~

P~

{

Koszty /' Kluczowe
zasoby

¢ J[ Zrodta
anhaty przychoddéw

dystrybucji




Modele biznesowe

Kluczowi Partnerzy

¥
=h

—

Kluczowe dzialania

[

& 2

Kluczowe zasoby

Propozycja wartosci ("

~F

Relacje = klientami

Kanaly

Struktura Kosztow

4

Strumienie preychodow




Modele biznesowe

Segmenty klientow

» Klienci sg sercem organizacji

» Zadowolenie klienta drogg do osiggania zyskow
- R&znorodnosc¢ klientdw i potrzeb

» Grupowanie klientow w segmenty
- Potrzeby klientow

- Podobne zachowania
- Cechy klientow

* Podziat na segmenty | dokonanie wyboru

» Klienci — poczatek projektowania modelu biznesowego
S e S SSSR SR USSR DY e



Modele biznesowe

Segmenty klientow

« Kiedy i dlaczego méwimy o roznych segmentach?

- Potrzeby grupy wymagaja utworzenia szczegolne]
| dopasowane] oferty

- Dotarcie do klienta za posrednictwem osobnych kanatow
dystrybucji

- Ustanowienie odmiennego rodzaju relacji

- Grupa zwigzana z zyskiem organizacji, z tym co
zarabiamy (rentownosc)

- Czlonkowie grupy chca ptaci¢ za inne cechy oferty
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Modele biznesowe

Segmenty klientow

» Dla kogo tworzymy wartosc? Kim sa nasi klienci?

- Klient masowy — nie segmentujemy klientow, np.
Cocacola




Modele biznesowe

Segmenty klientow

* Dla kogo tworzymy wartosc? Kim sg nasi klienci?

- Klient niszowy — szczegolna grupa odbiorcow, np.
uzytkownicy myPhone




Modele biznesowe

Segmenty klientow

* Dla kogo tworzymy wartosc? Kim sg nasi klienci?

— Grupy odbiorcow podobnych, roznigcych sie drobnymi
cechami (segmentacia), np. uzytkownicy Photoshop'a




Modele biznesowe

Segmenty klientow

* Dla kogo tworzymy wartosc? Kim sg nasi klienci?

- Roznorodne grupy odbiorcow, zupetnie inny produkt
(dywersyfikacja), np. Samsung




Modele biznesowe

Segmenty klientow

* Dla kogo tworzymy wartosc? Kim sg nasi klienci?

- Wielostronny rynek — dwa lub wiecej] wspoitzalezne
segmenty, np. Google

« Uzytkownicy, czytelnicy, osoby korzystajgce w wyszukiwarki
 Reklamodawcy




Modele biznesowe

Segmenty klientow

* Dla kogo ma byc¢ produkt?

* \W jakim wieku / jakie] ptci sa nasi klienci?

» Jakie sg zainteresowania i potrzeby klientow?

* W jaki sposob dotrzec do klienta (rodzaj kontaktu)?

» \W jakiej relacji z klientem jest organizacja?
 Na czym chcemy zarobicC?

* Cechy produktu istotne dla klientow?

» Skad sg klienci?
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Modele biznesowe

Kluczowi Partnerzy (&5 Kluczowe dzialania 1Y Propozycja wartosci (" Relacje = klientami
-_— L ~F

" sl . o
Kluczowe zasoby &y Kanaly \j

Struktura Kosztow - Strumienie przychodow 1=
Y 4




Modele biznesowe

Propozycja wartosci

* Element okreslany mianem propozycji wartosci
opisuje zbior produktow I ustug, ktdre generuja
wartosc¢ dla konkretnego segmentu klientow.




Modele biznesowe

Propozycja wartosci

e Czym jest?

- To powad, dla ktdrego klienci przedkiadajg oferte danej
firmy ponad oferty konkurencyjne

- Rozwiagzuje problemy klientéw lub zaspokaja ich
potrzeby

- Skiada sie na nig okreslony zbior produktow i (lub) ustug,
ktory umozliwia spetnienie oczekiwan danego segmentu
klientow

* Propozycja wartosci stanowi zbior korzysci
oferowanych przez firme jej klientom
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Modele biznesowe

Stworzyc, kupic czy... ukrasc

* NiektOre propozycje wartosci maja innowacyjny
charakter | tworza nowa, przetomowa oferte

* Inne moga pod wieloma wzgledami przypominac oferty
konkurencyjne i roznic sie od nich tylko pewnymi
dodatkowymi cechami badz wtasciwosciami




Modele biznesowe

Pytania
» Jaka wartos¢ generujemy dla naszych klientow?

» Jakiego rodzaju problemy pomagamy klientom
rozwigzywac?

» Ktore potrzeby klientow zaspokajamy?

» Jaki zbior produktow I ustug oferujemy kazdemu z
segmentow klientow?




Modele biznesowe

Odpowiedzi na zadane pytania

 NowoscC — zaspakajanie nowych, dotychczas
nieuswiadomionych potrzeb: technicznych,
ergonomicznych czy funkcjonalnych

- IPhone = 1Pod + telefon + przegladarka internetowa

- Rowery elektryczne

» Zwiekszenie wydajnosci dotychczasowego sprzetu
(wiece] w krotszym czasie)

* Dostosowanie do indywidualnych potrzeb

- Produkt masowy

- Produkt zindywidualizowany
e T . e o o T, e



Modele biznesowe

Odpowiedzi na zadane pytania
« Skutecznosc (realizacja pracy za klienta),
np. Rolls-Royce
* Design produktu, np. laptopy Apple
* Marka I status, np. Volkswagen vs Skoda
 Cena

- Najnizsza cena na rynku

- Najwyzsza cena na rynku




Modele biznesowe

Odpowiedzi na zadane pytania
* Obnizenie kosztow klienta (zaoferowanie ustugi
obnizajace| koszty, np. dostepne] w chmurze)

» Ograniczenie ryzyka dziatalnosci klienta
(gwarancja na produkt)

» Dostepnosc ustugi poprzednio niedostepne]
- Ustuga wynajecia prywatnego odrzutowca (NetJets)
* Wygoda | uzytecznosc

— 1IPod, iIPhone + ITunes




Modele biznesowe

Jaka jest propozycja wartosci...?

« Jakg wartos¢ generujemy dla naszych klientow?

» Co oferujemy naszym klientom? Co pomaga im zaspokoic ich potrzeby? Co jest
dla nich warte zaptacenia ceny, ktora proponujemy? Czy jest on kluczowy dla
klienta?

« Jakiego rodzaju problemy pomagamy klientom rozwigzywac? Co jest faktyczng
potrzebg naszego klienta?

Jaki zbior produktow i ustug oferujemy kazdemu z segmentow klientow?

Czy oferujemy produkt materialny czy niematerialny (ustuga)?

Czy nasz produkt powoduje, ze zycie klienta staje sie prostsze, ciekawsze, ...?

Co w naszym produkcie jest spetnieniem marzen, potrzeb klienta?

Czy moze nasz produkt pozwala na osiggniecie zyskow (niekoniecznie
finansowych) czy moze rozwigzanie problemow?

A moze nasz produkt poprawia samopoczucie klienta lub jego pozycje
spoteczng?

S e S SSSR SR USSR DY e



Modele biznesowe

Kluczowi Partnerzy

¥
=h

—

Kluczowe dzialania

[

& 2

Kluczowe zasoby

Propozycja wartosci ("

~F

Relacje = klientami

K

Struktura Kosztow

4

Strumienie preychodow




Modele biznesowe

« Wskazuja, w jaki spos6b firma:

- Komunikuje sie ze swoimi klientami

- Sprzedaje | dostarcza klientom swojg propozycje
wartosci (produkty / ustugi)




Modele biznesowe

Kanat komunikacji
* Funkcije:
- Swiadomos$é: Informowanie klientow na temat
produktow i ustug znajdujgcych sie w ofercie firmy

 Media, np. radio, telewizja, prasa

 Internet, np. portal / strona internetowa, fora internetowe,
fanpage




Modele biznesowe

Kanat komunikacji

* Funkcje:
- Swiadomo$é: Informowanie klientéw na temat
produktow I ustug znajdujacych sie w ofercie firmy
 Media, np. radio, telewizja, prasa

 Internet, np. wiasny portal / strona internetowa, fora
Internetowe, fanpage

- Opinia: Pozyskiwanie opinii klientow na temat
produktow i ustug firmy

* Ankiety internetowe, recenzje produktow,
np. Amazon, X-kom
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Modele biznesowe

Kanat komunikacji

F X Lenovo st 22000268 x W L=
& @ wwsckom,pl/p/64123-n faptoy b575 w-hd7340 Rt & | 8- coogie P B ¥+ 1
* EXPLOZIA OKAZII W X-KOM Infolinia 343770000 yanics do nas R x-kom@x-kom.

. Q 343905865 @ 1

= KOM.PL
-’{am p‘ » GORACY STRZAL — TANIE] NAWET O 90% :mwm
b CENED 2012

» WSZYSTKIE NASZE PROMOCIE § Wi, logui 52 | B Refestraga | " Twej kosy

Strona gldwna Dostawa Forum ¢ Kontakt

Notebooki { Laptopy 15,6” = Lenovo = BS75 £2-2000/ 2GB/500/DVD-RW HD7340 )

kod producenta: 59-392644 kod X-KOM: 164123

kategorie ~

L, - 849 zi

Gwarancja: 24 miesigce
Rata tyko 32,07 zt»

0dbidr osobisty GRATIS
Koszty dostawy »

Strefa APPLE 3

Laptopy i komputery . Dostepny w magazynie.
Dostepny w salonach »
Urzadzenia mobilne v

Tlo&€ sztuk: 1
Urzadzenia peryferyjne »

Kupteraz »

Fotografia i akcesoria ’

Konsole i akcesoria ’

Akcesoria ’

Podzespoly komputerowe » 0

ZAPLAG
Oprogramowanie v Opinie klientdw: * (3) W systemie PayPa! ‘

Drukowanie i eksploatacja v

Oceny uzytk

Sprzet sieciowy 3

Ocena: 6/6

GosC (2014-03-02 10:52) * d h k ok ok

Kupiermn ten aptop, oplacato sie. Bardzo dobry laptop za taka cene.Polecamil!

Ocena: 5/6

GosC serwisu X-KOM.PL (2013-12-30 10:14) & % % & %

Lepszej okazji nie Zapiecie.Laptop o takich parametrach i w tak niskiej cenie spisuje sic bardzo dobrze, trafiony zakupu. Polecarmn wszystkim ktdrzy szukaja dobrego sprzstu za

niewielkie pienigdze.

Ocena: 6/6

czapster (2013-12-26 12:59) * &k k k ok

Za 999z nie znajdziecie nigdzie indziej noweao lapka z takimi parametrami.Laptop spisuje sie bardzo dobrzejestem zadowolony z jego zakupu. Szczerze polecam wszystkim
ktdrzy szukaia dobrego sprzetu za niewielkie pienigdze.



Modele biznesowe

Kanat komunikacji

* Funkcje:
- Swiadomos$é: Informowanie klientow na temat produktow i
ustug znajdujacych sie w ofercie firmy
* Media, np. radio, telewizja, prasa
 Internet, np. wtasny portal / strona internetowa, fora internetowe,
fanpage
- Opinia: Pozyskiwanie opinii klientow na temat produktow |
ustug firmy

* Ankiety internetowe, recenzje produktow,
np. Amazon, X-kom

- Obstuga posprzedazowa: Zapewnienie klientowi wsparcia juz
po dokonaniu zakupu

« Call center, punkty serwisowe, pomoc on-line
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Modele biznesowe

Kanat komunikacji

& WS5PARCIE | SAMSUNG Polska - Google Chrome

€ C | [ www.samsung.com/pl/support/

Instrukcje i pliki do Pomoc i Poradniki Wideo Sledzenie i stan Lokalizacja Centrow Drukowanie
pobrania rozwiazywanie napraw Serwisowych Gwarancji On-line
problemow

Praktyczne wskazowki dla Instalowanie najnowszej

urzadzen Galaxy ; aktualizacji systemu Windows 8.1
i S
Czytajwiecsj O Bl Windows Update

Czytajwiecej O

0 # . y 7
Zn a] dz centrum serwisowe [ Nie znalazies odpowisdzi na
; ¥ pytanie dotyczace
Cheesz zlokalizowac najblizsze Centrum Senwisowe? | N s Twojego sprzetu Samsung?

J/ |
zytaj wi i ; g 4 Zapraszam na Czat!
= T o o . ) T St Centrum Obstugi Samsung

SAMBUNE |




Modele biznesowe

Kanaty sprzedazowe

* Funkcje:
- Zakup: Umozliwiajg klientom nabycie konkretnego
produktu badz ustugi

« Sklepy tradycyjne, sklepy partnerskie, portale / sklepy
Internetowe, call center

- Realizacja: Rozne formy realizacji propozycji wartosci
(dostarczenia zakupionych produktow / ustug)

* Bezposrednia, np. ustugi, towary w wersji elektroniczne;

« Posrednia”, np. wysyitka towaru zakupionego w sklepie
Internetowym
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Modele biznesowe

Typ kanatu
* Wiasny
» Bezposredn * Partnerski
» Sprzedawcy e PoSredni
np. akwizytorzy, sprzedaz  Sklepy partnerskie
na bazarkach np. iSpot, dealerzy samochodowi
* Sprzedaz internetowa « Posrednicy internetowi

np. wiasny sklep

_ np. Google Play, App Store
internetowy

, : e Hurtownicy rodukty spozywcze,
* Posredn . Detalisci Erzemyg’rov‘\)/e ’
« Wilasne sklepy stacjonarne
* Np. sieci odziezowe
(House, Cropp, Big Star)

* Dowolna kombinacja w/w
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Modele biznesowe

« W jaki sposob firma informuje klientow o swoich produktach / ustugach?
« Czy i w jaki sposob firma komunikuje sie ze swoimi klientami?

« Czy przy nawigzywaniu kontaktdw z poszczegolnymi grupami klientow
firma korzysta z roznych kanatdw komunikacji? Jakich?

« Czy firma stara sie pozyskiwac opinie klientow na temat produktow /
ustug? W jaki sposoéb to robi?

« Jaka pomoc oferuje firma dla klientow, ktorzy dokonali zakupu lub
korzystajg z jej ustug?

« W jaki sposob mozna kupiC produkty lub skorzystac z ustug oferowanych
przez firme?

« W jaki sposob towary lub ustugi sg dostarczane klientom /
uzytkownikom?

« Czy firma korzysta z kanatow wtasnych / partnerskich?
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Modele biznesowe

Kluczowi Partnerzy
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Modele biznesowe

Relacje z klientami

* Ten element modelu biznesowego zawiera
charakterystyke relacji, jakie tacza firme z
przedstawicielami konkretnej grupy klientow

* Relacje te moga miec rozny charakter: od bardzo
osobistych do w petni zautomatyzowanych

» Cele budowania relacji z klientami:

- Pozyskiwanie nowych klientow
- Utrzymywanie istniejgcych klientow
- Zwiekszanie sprzedazy (wzrost wartosci transakcji)
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Modele biznesowe

Formy relacji z klientami

» Osobiste wsparcie

- Wizyty u klienta w domu / firmie
» Akwizytorzy, przedstawiciele handlowi
— Call center

— Poczta elektroniczna

Nie znalazies odpowiedzi na
; pytanie dotyczace
w' w ) Twojeqo sprzetu Samsung?
. y = ' H Zapraszam na Czaf!
) ' } _ L 3 . ¥ S Centrum Obstugi Samsung




Modele biznesowe

Formy relacji z klientami

» Osobiste wsparcie

- Wizyty u klienta w domu / firmie
» Akwizytorzy, przedstawiciele handlowi
— Call center

— Poczta elektroniczna
— Chat

* Dedykowany opiekun klienta
- np. klienci VIP w bankach




Modele biznesowe

Formy relacji z klientami

* Osobiste wsparcie
- Wizyty u klienta w domu / firmie

Sl e g e it
— Call center

— Poczta elektroniczna
— Chat

* Dedykowany opiekun klienta

- np. klienci VIP w bankach
e Samoobstuga ‘W

Fantastyczny 8,6
Qcena na podstawie 1217 opinii

- np. bankomaty, sklepy internetowe,
Serwisy rezerwacyjne




Modele biznesowe

Formy relacji z klientami

* Obstuga zautomatyzowana

np. automatyczne dostosowanie
oferty do zainteresowanych
inentc’)w, rekomendacje produktow

empik.com pisz <2 B ki |

Klienci, ktorych interesowat ten produkt, ogladali tez
e

Proby ognia. Tom 2 Lek na smierc. Tom 3 Cztery Zniszcz ten dziennik iezien labiryntu
Dasl h r James Da J' r James Ro tf' 'eronica Sm I‘ Keri Dashner James

31 37 242——-— 32 22 Z*:-—:- 32 49 zt 3708w 25 99 Z} 20504
O;L\..._d.._.n::.. i (?s::s__d_za_,_




Modele biznesowe

Formy relacji z klientami

* Obstuga zautomatyzowana

np. automatyczne dostosowanie
oferty do zainteresowanych
klientow, rekomendacje produktow

» Spotecznosci

np. fanpage na Facebook'u, kanaty
na YouTube, fora dyskusyjne, blogi

tumblr ¥

L Link dm
8 facebook. .a €
@ uwwbhﬁ-wvou Tuli‘

Broadcast You




Modele biznesowe

Formy relacji z klientami

* Obstuga zautomatyzowana

np. automatyczne dostosowanie
oferty do zainteresowanych
klientow, rekomendacje produktow

» Spotecznosci

i STWORZ
NAJLEPSZEGO

v 8

BURGERA
NA SWIECIE

bl np. fanpage na Facebook'u, kanaty
A\ 10000 na YouTube, fora dyskusyjne, blog

» Wspottworzenie

np. YouTube



Modele biznesowe

Relacje z klientami

e Na czym skupia sie firma:
- Na pozyskaniu nowych klientow?
- Na utrzymaniu dotychczasowych klientow?
- Na zwiekszeniu wartosci transakcji klientow?
- Na kombinacji wyzej wymienionych?
« Jakie formy relacji z klientami wykorzystuje firma?
- Osobiste wsparcie
- Dedykowany opiekun klienta
- Samoobstuga
- Obstuga zautomatyzowana
- Spotecznosci
- Wspoitworzenie

- |Inne...
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Modele biznesowe
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Modele biznesowe

Strumienie przychodow

» Strumienie przychodow czyli ilos¢ srodkow
generowanych przez firme w zwigazku z je] propozycja
wartosci.

« Uwaga przychod to nie jest zysk!
(zeby ustalic poziom zyskow, nalezy odjac koszty do
przychodow)




Modele biznesowe

Rodzaje strumieni przychodow

* Przychody transakcyjne wynikajace z jednorazowych
ptatnosci dokonywanych przez klientow.

» Okresowe przychody wynikajgce z wielokrotnych
ptatnosci zwigzanych z realizacjg propozycji wartosci
badz zapewnieniem wsparcia posprzedazowego.




Modele biznesowe

« Za jaka wartosc (i ile) Twoi klienci ptaca obecnie?
« Za jakg wartos¢ Twoi klienci gotowi sa zaptacic?
« W jaki sposob obecnie dokonuja ptatnosci?

» Jak woleliby ptacic?

» Jak duzy jest udziat poszczegolnych strumieni
przychodow w ogolnych przychodach firmy?




Modele biznesowe

Sposoby generowania strumieni
przychodow
o Sprzedaz aktywow (produktow)

« Optata za korzystanie (za liczbe SMS, za liczbe
przeczytanych artykutow, ...)

» Optata abonencka
« Wypozyczanie i leasing (wytacznosc)

» Udzielanie licencji (na produkty niematerialne, wazna
jest wiasnosc zasobu)

* Prowizje z tytutu posrednictwa

 Reklama
S e S SSSR SR USSR DY e



Modele biznesowe

Mechanizmy cenowe
« W zaleznosci do rodzaju przychodu, sa rozne
mechanizmy ustalania ceny

* Wybor takiego mechanizmu moze istotnie wptywac na
generowanie przychodow

* Ceny sztywne | dynamiczne




Modele biznesowe

Mechanizmy cenowe - State menu
cenowe

» Z gory okreslone ceny ustalone na podstawie wiedzy
0 rynku (statystyczne)):
- Cena katalogowa

- Cena zalezna od wiasciwosci produktu zalezy od liczby
| jakosci poszczegolnych elementow sktadowych
Propozycji wartosci

- Cena zalezna od segmentu rynku

- Cena zalezna od wielkosSci transakcji




Modele biznesowe

Mechanizmy cenowe - Ceny
dynamiczne

Zmienne ceny zalezne od warunkow rynkowych

Negocjacje

- Cena negocjowana przez dwadch lub wiecej partnerow zalezy od ich
wzglednej sity przetargowej i (lub) umiejetnosci negocjacyjnych

Zarzadzanie zasobami

- Cena zalezy od stanu zapasow i momentu zakupu
(np. miejsca w hotelach czy samolotach)

Sytuacja rynkowa (dazenie do rownowagi podazy i popytu)

Aukcja

- Cena ustalana jest poprzez sktadanie kolejnych ofert przez
konkurujace ze sobg strony
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Modele biznesowe

Jakie jest zrodto przychodow...?

« Za jakg wartosc (i ile) nasi klienci ptacg obecnie?

» Za jakg wartosc nasi klienci gotowi sg zaptacic w
przysztosci? Czy dany klient bedzie ptacit w sposéb ciagty
czy jednorazowo?

« W jaki sposob nasi klienci dokonuja ptatnosci obecnie?
» Jak nasi klienci woleliby ptacic za nasze produkty / ustugi?

« Czy za te samg wartosc¢ rézne grupy klientow ptacg w
rozny sposob?

« Jak duzy jest udziat poszczegodlnych strumieni przychodow
w ogolnych przychodach firmy?
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Modele biznesowe

Kluczowe zasoby

» \Wszystko to, co jest firmie niezbedne do prawidiowego
funkcjonowania modelu biznesowego

» Zasoby niezbedne do:
- Wytworzenia Propozycji Wartosci
- Zdobycia lub utrzymania klientow
- Komunikacji I utrzymania dobrych relacji z klientami

— Zarabiania




Modele biznesowe

Rodzaje zasobow

Zasoby fizyczne
- Budynki | budowle, samochody, maszyny, komputery, itp.
Zasoby ludzkie

- Ludzie + ich wiedza, doswiadczenie, umiejetnosci
Zasoby intelektualne

- Marka (np. Adidas, Sony)

- Patenty, prawa autorskie (np. produkty Microsoft)
Zasoby finansowe

- Gotowka, kredyty, leasingi
Inne

- Baza klientow
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Modele biznesowe

Kluczowe zasoby

 Jakich kluczowych zasobow potrzebuje firma,
aby wytworzy¢ propozycje wartosci dla klientow?

- Fizycznych, ludzkich, intelektualnych, finansowych,
iInnych?

» Jakich zasobOow wymagaja nasze:

- Kanaty komunikacji z klientami?
- Kanaty sprzedazy?

- Relacje z klientami?
- Strumienie przychodow?
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Modele biznesowe

Kluczowe dziatania

* Najwazniejsze dziatania, ktore firma musi podejmowac,
zeby je] model sprawnie funkcjonowat

» Pytania:

- Jakich kluczowych dziatan wymaga nasza propozycja
wartosci?

- Jakich dziatan wymagajg nasze
« Kanaty dystrybucji?
* Relacje z klientami?
e Strumienie przychodow?
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Modele biznesowe

Kategorie kluczowych dziatan

* Produkcja: tworzenie nowych produktow,
wartosciowych z perspektywy klienta

» Rozwigzywanie problemow klienta: zarzadzanie wiedzg
| sposobem analizy problemodw klienta

 Platforma lub sie¢: wspotpraca z partnerami w celu
dostarczenia wartosci klientowi




Modele biznesowe

Jakie sg kluczowe dziatania...?

« Jakich kluczowych dziatan wymaga nasza propozycja
wartosci? Co musimy robic, aby nasz model biznesowy
dziatat (aby nasi klienci byli zadowoleni)?

« Jakich dziatan wymagaja nasze kanaty dystrybuciji,
relacje z klientami | strumienie przychodow?

» Ktdre z naszych dziatan sg inne od dziatan
Kkonkurencji? Czy to one nas wyrdzniajg?

» Ktdre z dziatan zajmujg nam najwiecej czasu?

» Czy sa dziatania, z ktérych mozemy zrezygnowac?
A ktore stanowig o0 naszej przewadze konkurencyjnej?
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Modele biznesowe

Kluczowi partnerzy

» Kluczowi partnerzy to element modelu biznesowego
opisujacy siec¢ dostawcow | wspotpracownikow,
od ktorych zalezy sprawne funkcjonowanie firmy

* Po co kluczowi partnerzy?
- Ulepszenie modelu biznesowego
- Obnizanie ryzyka prowadzenia firmy
- Gromadzenie zasobow




Modele biznesowe

Kluczowi partnerzy
* Rodzaje partnerstwa

- Wspotpraca miedzy dostawca, a nabywca — zapewnienie
bezpieczenstwa dostaw

- Sojusz strategiczny (wspotpraca) firm niebedacych
konkurentami

- Partnerstwo strategiczne konkurentow

- Wspolne dziatania zmierzajgce do stworzenia nowych
jednostek biznesowych




Modele biznesowe

Kluczowi partnerzy

 Dlaczego zawierane sa partnerstwa?

- Ulepszenie modelu biznesowego

- Uzyskanie korzysci skali — duze zamowienia / duza
produkcja, a nizszy koszt

— Obnizenie kosztow
— Obnizenie poziomu ryzyka i niepewnosci
- Przyjecie konkretnych zasobow lub dziatan

- Poszerzenie rynku




Modele biznesowe

Kluczowi partnerzy

» Dlaczego potrzebujemy partnerow?

« Kto moze byc¢ kluczowym partnerem?

« Jakich mamy alternatywnych partnerow?

« Kto jest kluczowym dostawca | dlaczego?

 Jakie kluczowe zasoby pozyskujemy od partnerow?
« Ktore kluczowe dziatania zwigzane sg z partnerami?
« Ktdry partner pozwoli zmniejszyc ryzyko?

e Czy potrzebujemy partnera o cechach podobnych do naszej
organizacji?

« Jak zapewniC bezpieczenstwo i pewnosc dostaw?
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Modele biznesowe
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Modele biznesowe

Struktura kosztow

« Struktura kosztow obejmuje wszystkie wydatki
organizacjli ponoszone w zwigzku z korzystaniem
Z okreslonego modelu biznesowego

» Skad sie biorg koszty?
- Tworzenie produktu / ustugi
- Utrzymywanie relacji z klientami
- Generowanie dochodow




Modele biznesowe

Struktura kosztow

« Jak minimalizowac koszty w organizacji?

o Sztuka kompromisu:
- Modele skupiajace sie na kosztach, np. tanie linie
lotnicze
* Minimalizacja kosztow w kazdej czesci organizacji
« Oparte na produktach o niskich cenach

- Modele skupiajgce sie na wartosci, np. luksusowe hotele
czy marki samochodow, Apple

« Dotycza towarow luksusowych
* Personalizowane (dostosowane do klienta) ustugi
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Modele biznesowe

Struktura kosztow

o Sktadniki kosztow:

- Koszty state — niezmienne niezaleznie od produkcj,
np. wynagrodzenia

- Koszty zmienne — zaleza od liczby wyprodukowanych
towarow, np. energia

- Korzysci skali — wiekszy zakup, nizszy koszt jednego

oroduktu

- Korzysci zakresu — korzysci wynikajace z szerszego
zakresu prowadzonych dziatan




Modele biznesowe

Struktura kosztow
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Modele biznesowe

Struktura kosztow

» Jakie koszty ponosi organizacja?

» Jakie sg koszty state, a jakie zmienne?

* Na ktore zasoby wydajemy najwiecej?

» Jakie sg najwazniejsze koszty?

» Ktore relacje kosztujg nas najwiecej?

» Ktore koszty zasobow podlegajg efektowi skali?

» Ktore dziatania moga zmniejszac koszty?




Modele biznesowe

Prezentacja opracowanych
modeli biznesowych




Modele biznesowe

Produkt + Model biznesowy = Sukces rynkowy

Co?
Dla kogo?
Jak to ma dziata¢ w diugim okresie?




