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Program Regionalny Rozwoju Regionalnego

yInterSilesia - Modelowanie dziatalnosci eksportowej

przedsiebiorstw z sektora MSP dziatajacych na terenie wojewédztwa $laskiego”
- projekt jest wspotfinansowany przez Europejski Fundusz Rozwoju Regionalnego

w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewddztwa Slaskiego

na lata 2014-2020, O$ priorytetowa Il Konkurencyjno$é MSP, Dziatanie 3.5

Umiedzynarodowienie gospodarki regionu, Poddziatanie 3.5.2 Modelowanie
dziatalnosci eksportowej MSP. Projekt realizowany przez Fundusz Gérno$laski S.A.
w partnerstwie z Wojewédztwem Slaskim.
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Charakterystyczng cechg wspodtczesnej gospodarki sSwiatowej s3 procesy

globalizacyjne oraz coraz szersza internacjonalizacja dziatalnosci gospodarcze;.

Powoduje to:

= wzrost znaczenia handlu zagranicznego i logistyki miedzynarodowej;

=  koniecznosci poszukiwania nowych rynkéw zbytu, zZrodet zaopatrzenia,

sposobdéw dostarczania towarow do odbiorcow w kraju i za granica.
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HANDEL ZAGRANICZNY to odptatna wymiana towardw lub ustug z partnerami

majgcymi statg siedzibe poza granica celng panstwa.

Handel zagraniczny odnosi sie :

* w waskim rozumieniu |
dotyczy dobr materialnych sprzedawanych

za granice badz kupowanych za granica.
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HANDEL ZAGRANICZNY to odptatna wymiana towardw lub ustug z partnerami

majgcymi statg siedzibe poza granica celng panstwa.

* W szerszym rozumieniu | dotyczy réwniez ustug (débr niematerialnych)

sprzedawanych za granice bgdz kupowanych za granica:

finansowych, kredytowo-majatkowych,

leasingowych, patentow, know-how, licencji,

konsultingowych, agencyjnych itd.
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Wolny obszar celny — wyodrebniona, niezamieszkana cze$¢ wiekszego obszaru

celnego, traktowana jako zagranica, na ktérym obowigzuje jednolity system celny.

W wolnym obszarze celnym moze by¢ prowadzona dziatalnos¢ gospodarcza,

z wytgczeniem handlu detalicznego.

Wolne obszary celne w Polsce :

W.O.C. w Porcie Gdansk,

Porcie Szczecin i Swinoujscie,

Suchy port Terespol (przejscie kolejowe),

Warszawa — Port Lotniczy (terminal cargo). Wiecej: https://www.podatki.gov.pl/clo/informacje-dla-

przedsiebiorcow/procedury-celne/wolne-obszary-celne/



https://www.podatki.gov.pl/clo/informacje-dla-przedsiebiorcow/procedury-celne/wolne-obszary-celne/
https://www.podatki.gov.pl/clo/informacje-dla-przedsiebiorcow/procedury-celne/wolne-obszary-celne/
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Transakcje w handlu zagranicznym dzielg sie na:

I. Transakcje typowe: import, eksport, reeksport / reimport;

Il. Transakcje nietypowe: barter, transakcja wigzana, kompensacyjna,

uszlachetniajaca;

lll. Transakcje zawierane na

rynku instytucjonalnym: gietdy, aukcje, targi, przetargi.

. .Y
CARGO SHIP
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INTERNACJONALIZACJA PRZEDSIEBIORSTW

Poprzez internacjonalizacje (umiedzynarodowienie) przedsiebiorstwa rozumiemy
kazdy rodzaj dziatalnosci gospodarczej, ktore przedsiebiorstwo podejmuje za

granica:
- rozpoczecie i rozwoj dziatalnosci eksportowe;j,

- rézne formy wspotpracy z partnerami zagranicznymi,

B PARP

Grupa PFR
- inwestycje w innych panstwach.
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Internacjonalizacja otwiera przed firmami mozliwosci w zakresie:

* znajdowania nowych zrédet zaopatrzenia i rynkow zbytu;

* znajdowania nowych zrdédet przewagi konkurencyjnej

(poprzez dywersyfikacje i dgzenie do innowacyjnosci);

 dostosowanie sie do realiow i wyzwan otoczenia

(krajowego i zagranicznego).
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Internacjonalizacja otwiera przed firmami mozliwosci w zakresie:

* dywersyfikacji i uniezaleznienia sie od rynku krajowego;

e przedtuzenie cyklu zycia produktu;

Przygotowanie Faza Faza Faza Faza Faza
produktu wprowadzenia wzrostu dojrzatosc nasycenia schytku

Sprzedaz

W Etiopii kazdy ciggnik nazywaja Ursusem

https://polskieradio24.pl/42/3166/Artykul/1496430, W-Etiopii-wszystkie- Czas
ciagniki-nazywaja-ursusami
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Internacjonalizacja otwiera przed firmami mozliwosci w zakresie:

 Benchmarkingu
Polega na uczeniu sie od najlepszych przez poréwnywanie
Z nimi w zakresie: procesow, produktoéw, ustug ich marketingu,

poszukiwanie wzorcowych sposobow postepowania.
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Internacjonalizacja otwiera przed firmami mozliwosci w zakresie:

* korzysci zwigzanych ze zwiekszeniem skali dziatania

(skala produkcji, skala sprzedazy),

* korzysci kosztowe
(dostep do tanszych surowcdw, tanszej sity roboczej,

zmniejszenie kosztow transakcyjnych),
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Internacjonalizacja przedsiebiorstwa wymaga m.in.:

- nowych kompetencji menedzerskich
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Internacjonalizacja przedsiebiorstwa wymaga m.in.

- opracowania skutecznych strategii oraz sposobow

wejscia i dziatalnosci firmy na rynkach zagranicznych,
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Internacjonalizacja przedsiebiorstwa wymaga m.in.:

- aktywnego i skutecznego zarzadzania ryzykiem

wystepujacym w srodowisku miedzynarodowym,




PODZIAL RYZYKA WYSTEPUJACEGO W HANDLU ZAGRANICZNYM

[
Ryzyko Ryzyko Ryzyko Ryzyko
Handlowe Polityczne Spoteczne Gospodarcze Ryzyko
wystapie-
nia dziatan
Rynkowe Kontraktowe S~ ~ — Sity
Wyzszej
Produktowe .
W stosunku do tYCh rOdzaJOW ryzyka Force maijeur
(towarowe) Cenowe istnieje mozliwos$¢ ich monitorowania, )
Jakodé ale nie ma mozliwosci wptywu na ich
aKosc powstanie i przebieg
towaru i Walutowe
opakowanie "
Transportowe
. Ten rodzaj ryzyka
Dystn(-ybbt!cy]ne najczesciej nie jest
wybor = L.
zagranicznego Promocy]ne mOZ“V.Vy _dO.
Kanatu przewidzenia i nie ma
dystrybucji) mozliwosci wptywu na
Operacyjne powstanie i przebieg
dziatan sity wyzszej
— /
v

W stosunku do tych rodzajéw ryzyka
istnieje mozliwos¢ ich monitorowania

Handel zagraniczny jest dziedzing dziatalnosci gospodarczej,

oraz wplywu na ich powstanie i w ktorej réznego rodzaju ryzyko wystepuje ze szczegolnym
przebieg nasileniem i najczesciej maja miejsce sytuacje ryzykogenne.

Pewne rodzaje ryzyka jesteSmy w stanie monitorowac,
przewidywaé, wptywac na ich powstawanie i przebieg.
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Uwarunkowania dotyczace procesu internacjonalizacji przedsiebiorstw

majg charakter zewnetrzny i wewnetrzny.

Zewnetrzny:

- polityka panstwa, wsparcie ze strony instytucji panstwowych,

instytucji UE;

- dostep do rynkéw zagranicznych;

- uwarunkowania gospodarcze, socjo-kulturowe, polityczne,

prawne oraz techniczne (analiza PEST).
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Uwarunkowania dotyczace procesu internacjonalizacji przedsiebiorstw

majg charakter zewnetrzny i wewnetrzny.

Wewnetrzny:
- umiejetnosci menedzerskie, zasoby ludzkie;
- swiadomosc rdéznic kulturowych i prawnych;
- umiejetnos¢ dostosowywania sie;
- potencjat finansowy firmy;

- nastawienie na ciggte doskonalenie i innowacyjnosc.
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Wysokie kwalifikacje menedzerdw i pracownikéw odpowiedzialnych za proces

internacjonalizacji przedsiebiorstwa sg kluczowym elementem sukcesu na rynkach

zagranicznych.

Taki specjalista / taka specjalistka musi znac:

- jezyki obce;

- zasady komunikacji
i korespondencji

miedzynarodowe;j;
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Taki specjalista / taka specjalistka musi znac:

- kulture, specyfike i style negocjacyjne przedstawicieli rdéznych

krajow i obszaréw cywilizacyjnych;

- zasady prowadzenia dziatan zwigzanych z marketingiem
miedzynarodowym, sposoby zdobywania i przetwarzania informac;ji
o rynkach miedzynarodowych i firmach dziatajgcych w kraju

docelowym;

- sposoby sprawdzania wiarygodnosci kontrahentdw zagranicznych itd.
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Taki specjalista / taka specjalistka musi znac:

- techniki realizacji transakcji zagranicznych: logistyka miedzynarodowa,

ubezpieczenia, formy rozliczen w handlu zagranicznym;

- sposoby zabezpieczania sie przez wystepujgcymi w transakcjach

handlu zagranicznego ryzykami i aktywnego zarzadzaniem ryzykiem.
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Czy firma jest przygotowana do rozpoczecia dziatalnosci

w sferze handlu zagranicznego?

Odpowiadajac sobie na to pytanie, warto przeanalizowac kilka kwestii:

1. Jaka jest pozycja firmy na rynku lokalnym?

2. Kompetencje firmy w zakresie eksportu (najwazniejszy czynnik:

pracownik firmy przygotowany do obstugi transakcji miedzynarodowych).

3. Znajomosc¢ roznic kulturowych i prawnych wystepujacych w innych

krajach (kregach cywilizacyjnych).



Analiza SWOT

Strengths | Silne strony: Weaknesses | Stabe strony:
= wczym jestesmy lepsi od konkurencji ? = co robimy gorzej niz konkurencja ?
" COo nas pozytywnie wyrdznia ? "  CO wWymaga poprawy?
= przewagi techniczne i technologiczne ? = czy konkurencja wykorzystuje nasze stabosci?
= co udaje nam sie unikac ? = czy nadgzamy za postepem w branzy?
= czy posiadamy unikalne zdolnosci, = czego nie potrafimy unikac ?

zasoby, umiejetnosci ?

Opportunities | Szanse: Threats | Zagrozenia:

= szanse w najblizszym otoczeniu ? = zagrozenia w najblizszym otoczeniu ?

= szanse ekonomiczne w skali makro ? = zagrozenia w skali makro ?

= tendencje, trendy ? = zmiany technologiczne ?

= zmiany technologiczne ? = czynnik ludzki ?

= czynnik ludzki ? = pozycja finansowa: przeptywy pieniezne,

= pozycja finansowa: przeptywy pieniezne, zdolnosc¢ kredytowa, opinie bankow i
zdolnos¢ kredytowa, opinie bankow i wywiadowni gospodarczych?

wywiadowni gospodarczych ?
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Czynniki determinujgce wybor odpowiedniej strategii wejscia na rynek zagraniczny:

Stopien znajomosci rynku, jego podobienstwo do rynku macierzystego;

* Nasze doswiadczenie w eksporcie / imporcie, profesjonalizm pracownikéw;

» Oferowany produkt / ustuga / produkt + ustuga;

* Cele dziatalnosci eksportowe] (dorazna sprzedaz vs. zdobywanie kolejnych

rynkdw zagranicznych);

* Dostepne srodki finansowe, koszty i mozliwosci finansowania operacji;
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Czynniki determinujgce wybdr odpowiedniej strategii wejscia na rynek zagraniczny:

* Umiejetne zarzgdzanie logistyczne;

e Konkurencja na rynku zagranicznym, szanse i zagrozenia;

Wh L &homse

[kyoryoku shi nagara kyosa]

Konkurowanie poprzez wspotprace

(= konkurowanie, wspatistnienie prowadzi do wspdlnego rozwoju)

* Planowany stopien kontroli nad operacjami.



wnw O I O»v 9

OO

Wybor strategii dziatania na rynkach zagranicznych

Inwestycje

kapitatowe Spotki, fuzje, inwestycje zagraniczne

<

Filie, przedstawicielstwa

Montownie, produkcja - towar+wifasnosc intelektualna

Franchising, licencje - eksport wtasnosci intelektualnej

Kooperacja
Typowa sprzedaz eksportowa

Eksport (posredni / bezposredni)

Kontrola

Istnieje mozliwos¢ budowy wtasnej struktury dystrybucji bgdZ wykorzystania obcej juz
istniejgcej sieci.
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Na wybdr jednej z tych form internacjonalizaciji
wptywaja nastepujgce cechy przedsiebiorstwa:

1. Wielkosc¢ przedsiebiorstwa

Przedsiebiorstwa mate i srednie ze wzgledu na niedostatek kapitatu

i kadry menedzerskiej sktonne sg wtaczy¢ do udziatu lokalnego partnera.

Wielkie (najczesciej) s w stanie samodzielnie realizowac

za granicg swoje przedsiewziecia.
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Na wybor jednej z tych form internacjonalizacji
wptlywajg nastepujgce cechy przedsiebiorstwa:

2. Cechy produktu

Jesli wytwarzane produkty sg skomplikowane technologicznie
i majg wysoka wartosc rynkowa, to ze wzgledu na te ich rzadkie

cechy sprzedaz nie wymaga zaangazowania lokalnego partnera.

Istnieje ryzyko ujawnienia tajemnicy produkcyjnej lub handlowe,;.
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Na wybor jednej z tych form internacjonalizacji
wptlywajg nastepujgce cechy przedsiebiorstwa:

3. Stopien dywersyfikacji

Im bardziej produkt, ktory potencjalnie ma by¢ produkowany za granica,
rozni sie od wytwarzanych przez przedsiebiorstwo macierzyste,
tym bardziej prawdopodobny jest udziat w przedsiewzieciu partnera

lokalnego (joint-venture, kooperacja).
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Na wybor jednej z tych form internacjonalizacji
wplywajg nastepujace cechy przedsiebiorstwa:

4. Doswiadczenia zagraniczne

Przedsiebiorstwa, ktdre nie majg zadnego lub tylko niewielkie
doswiadczenie w zakresie wspotpracy z partnerami zagranicznymi,
sktonne sg bardziej do wspdtpracy z lokalnym partnerem

anizeli firmy dysponujgce nim.
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Na wybor jednej z tych form internacjonalizac;ji
wplywajg nastepujace cechy przedsiebiorstwa:

5. Wzgledy kulturowe i polityczne

Udziat partnera lokalnego:
- zmniejsza nieche¢ do obcego przedsiebiorcy i ryzyko polityczne

inwestycji lub uruchamianej dziatalnosci,

- pomaga w dziataniach na obcym obszarze socjo-kulturowym

(jezyk, religia, zwyczaje, prawo zwyczajowe itd.),

- utatwienia administracyjne.
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Strategia firmy w zakresie internacjonalizacji

powinna by¢ elementem strategii dziatalnosci firmy.

e Strategia ma zawierac plan ekspansji zagranicznej.

* Okresla etapy postepowania podczas rozwijania dziatalnosci na
rynkach zagranicznych, opisuje wybrany sposdb wejscia i dziatania

na okreslonym rynku (okreslonych rynkach).
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Strategia firmy powinna zawierac:

Okreslenie misji, wizji firmy oraz jej wartosci;

* Dla kogo firma pracuje, jakiego klienta obstuguje;

* Jakie potrzeby klientdw na rynkach zagranicznych firma chce zaspakaja¢;

« Co wyrdznia firme na rynku (przewagi konkurencyjne).

* Opisirezultaty badania rynku (rynkéw);



BUDOWANIE | WDRAZANIE MODELI BIZNESOWYCH INTERNACJONALIZACJI W PRZEDSIEBIORSTWIE

Strategia firmy powinna zawierac:

Ocene przygotowania firmy do ekspansji zagranicznej i jej standingu;

* Ocene pozycji firmy na rynku krajowym;

Opis sytuacji i trendéw w branzy;

Ocene pozycji firmy w danej branzy;

Pozycja na rynku krajowym i zagranicznym.
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Strategia firmy powinna zawierac:

* Analiza szans i zagrozen zwigzanych z wybranym rynkiem zagranicznym

(analiza SWOT lub gtebsza analiza TOWS);

* QOcena zrédta finansowania eksportu i innych zrodet;

* Opis konkurencji;

e Okreslenie kanatéw dystrybucji, form promocji, reklamy, PR.
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Strategia firmy powinna zawierac:

Plan marketingowy i harmonogram wdrazania poszczegdlnych etapow;

Okreslenie i opis wybranej strategii penetracji rynku i dostarczania

produktéw (ustug);

Plan zadan i dziatan niezbednych do zrealizowania projektu;

Budzet, sSrodki finansowe;

Struktura firmy, pracownicy.
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Strategia firmy powinna zawierac:

* Opracowanie planu dziatania na wypadek niepowodzenia (plan B);

Inne strategie dziatania (przetrwania stabej koniunktury, ztej sytuacji

politycznej, ekonomicznej lub spotecznej);

Dywersyfikacja;

Strategia wycofania sie, itd.
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Tworzenie modelu biznesowego

Model biznesowy  jest to plan, ktdry tworzy przedsiebiorstwo w celu
wygenerowania przychodu i maksymalizacji zysku
operacyjnego.

Model okresla relacje pomiedzy uczestnikami rynku,

informuje jak przedsiebiorstwo dziata

(jak tworzy wartosc dla klientéw),

jakie towary i ustugi oferuje oraz z czego czerpig zyski.
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Tworzenie modelu biznesowego

W modelu biznesowym chodzi o metode przyjetg przez firme,
przez realizacje ktdrej bedzie ona powiekszac i wykorzystywac zasoby tak,

by oferowac klientom wiekszg wartos¢ od konkurencji (przewaga konkurencyjna).
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Business Model Canvas
Szablon modelu biznesowego zaproponowany przez Alexandra Osterwaldera

Preewodnik dla wizjonerdw, lud2) pragnacych wyanaczal wiasne zasady Qry
i tych, Kby cheg podwazac stalus quo — dia luda, ktdrzy mysia o projeklowaniv
przedsigbiorstn praysziosci lub amianie przestas M',fh mo »h u zwway.h

tworzeme
modeli
biznesowy

PODRECZNIK WIZJONERA

Alexander Osterwalder
Yves Pigneur

BUSINESS MODEL GENERATION:

A HANDBOOK FOR VISIONARIES,

GAME CHANGERS, AND CHALLENGERS

Tworzenie modeli biznesowych
Podrecznik wizjonera.
Alexander Osterwalder,

Yves Pigneur
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Szablon modelu biznesowego

. . 7 The Business Model Canvas
1. Segmentacja klientow
Key Pariners Ky Actieitien ks Propnsiianm Causinmer Relassanehipe
(Customer Segments)
Segmen-
Definiuje on rdzne grupy klientow, Py ol I
Wiy RESgUGEs Channeis
Klientow
7 . 7 7 LG mae K
ktorym dostarcza sie wartoscé s Byt
dodang produkowang |

Coa e Mirwinfank Slibdis

1 1 Strukiura #
oferowang przez przedsiebiorstwo. ekt o B
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Szablon modelu biznesowego

1. Segmentacja klientow
(Customer Segments)

= Kto jest naszym klientem?

= Klient instytucjonalny czy indywidualny?

= Klient na rynku masowym czy niszowym? '
= Szersza segmentacja klientow / konsumentéw. ﬂ D
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Szablon modelu biznesowego
Segmentacja klientow

Podczas analizy segmentow klientow nalezy odpowiedziec¢ na nastepujgce

pytania:
= KTO jest naszym najwazniejszym klientem?
= DLA KOGO tworzymy wartosc¢?
= Czy nasza firma dziata na rynku masowym czy niszowym?
= Na jakie SEGMENTY mozemy podzieli¢ naszych klientow
(wiek, pte¢, aspekty kulturowe, zainteresowania, preferencje,

duze lub mate firmy, ustugowe, produkcyjne, handlowe)?
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Szablon modelu biznesowego

Segmentacja klientow

Grupy klientow tworzg osobne segmenty, gdy:

ich potrzeby wymagaja réznych ofert;

= dotarcie do tych klientéw wymaga zastosowania réznych
kanatéw komunikacji i dystrybucji;

= klienci wymagajg utrzymywania innego typu relacji;

" przynoszg roznigcy sie wysokosé zysku (zasada Pareto, 80/20);

= sg sktonni ptaci¢ wiecej za rozne sktadowe oferty.
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Szablon modelu biznesowego

2. Relacje z klientami
(Customer Relationships)

Ten element modelu biznesowego

zawiera charakterystyke relacji

firmy z przedstawicielami

konkretnych segmentdow rynku.

The Business Model Canvas

Key Pariners

Klusczowi
Partnerzy

L= o TITE =

Koy Activities

Kluczowe
Crynnosci

By REssuraes

Kluczowes

Zazoby

Strukiura
Koszidw

Vakas Propositions

Relacje z

Klientami

Segmemntacja
klignecw

Propozycia
Wartosci

Channeis

Kanaty
Crgstrybucii

Mirwisase Sk

Zridia
prEychodde
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Szablon modelu biznesowego

Relacje z klientami

Pozyskiwanie i zatrzymywanie klientow, generowanie wzrostu sprzedazy,
tworzenie wartosci dla klienta jest mozliwe dzieki budowie dobrych relacji

z poszczegolnymi segmentami odbiorcow naszych produktow i ustug.
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Szablon modelu biznesowego

Relacje z klientami

Zeby lepiej zrozumie¢ relacje z klientami i ich role w budowaniu dobrego

modelu biznesowego nalezy przeanalizowac:

jakiego rodzaju relacji spodziewaja sie nasi klienci?
= jakie relacje juz udato sie nam zdefiniowac i rozwingc?

= czy nasze relacje z klientami sg zintegrowane z pozostatymi kluczowymi

elementami naszego modelu biznesowego?

= jakie koszty budowy relacji ponosimy?
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Szablon modelu biznesowego

Relacje z klientami

= Kontakt osobisty. Opiera sie na interakcji sprzedawcy i kupujgcego.

= Concierge. Klienta obstuguje dedykowana osoba, ktdra dobrze zna

firme, jej potrzeby.

= Samoobstuga. Klient moze obstuzy¢ sie samodzielnie. E-commerce.

= Obstuga zautomatyzowana. Potgczenie samoobstugi z automatyzacja.

Profil klienta daje mozliwosc sledzenia wyboréw i preferencji klienta i

rekomendowania kolejnych zakupéw.
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Szablon modelu biznesowego

Relacje z klientami

= Spotecznosci. Firmy tworzg spotecznosci swoich klientéw, aby lepiej
poznawac ich potrzeby i preferencje. Cztonkowie spotecznosci wzajemnie

rozwigzujg swoje problemy, doradzajg, wymieniajg sie informacjami.

= Wspottworzenie. Firmy dajg mozliwos¢ klientom udziat w tworzeniu

wartosci, pisania recenzji, tworzenie zawartosci.
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Szablon modelu biznesowego

. , . The Business Model Canvas
3. Propozycja wartosci e
(Value Propostition)
Khsczowi Kluczowe H?‘mle z
Partnerzy CZymnosci Klignarni
Propozycja Segmentacja
Ustugi lub produkty, ktore T——— arosci | L
Klhuc zowe Karnahy
Zasoby DCrystrybucji
dostarcza
firma wyrdznionym segmentom o smucsas PR——
Strukiura Fridia
. , . przychodéw
klientow tworzg

tzw. propozycje wartosci.
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Szablon modelu biznesowego

Propozycja wartosci

Oferta

Jakie wartosci oferujemy klientowi?

= Ktore problemy klientéw mozemy rozwigzac?

= Ktdre potrzeby klientdw zaspokajamy?

= Jakie zestawy produktéw / ustug | produktéw + ustug

oferujemy poszczegdlnym segmentom klientéw?
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Szablon modelu biznesowego
Propozycja wartosci

Oferujemy klientom produkty lub ustugi, ktdre stanowig propozycje

rozwigzania ich problemow i generujg dla nich wartosc.

1) Propozycje dotad niespotykane
Nowosci zaspokajajgce zupetnie nowe potrzeby lub wrecz je tworzgce

(innowacje produktowe badz ustugowe).

2) Wyisza jakos¢ lub skutecznos¢
Lepsza jakos¢ obstugi klienta, jakos¢ materiatéw zastosowanych do

wykonania produktu itd.
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Szablon modelu biznesowego

Propozycja wartosci

3) Dostosowanie produktu lub ustugi do indywidualnych potrzeb odbiorcow

Indywidualizacja oferty, produktu, ustugi (szyte na miare).

4) Design lub marka
Wartos¢ w postaci podkreslenia przynaleznosci do okreslonej grupy

(Harley-Davidson) czy pokazania statusu (Apple).
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Szablon modelu biznesowego

Propozycja wartosci

5) Cena i koszty
Nizsza cena i koszty ekspluatacji w stosunku do produktow

i ustug konkurenciji.

6) Dostepnosé produktu

Skala dystrybucji, dostepnos¢ w miejscu i czasie.

7) Wygoda i uzytecznos¢
Zakupy tradycyjne vs. zakupy przez Internet (e-commerce)

lub za pomocg telefonu (m-commerce).
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Zadania

Nalezy dogtebnie poznac swojego klienta, Propozycja wartosci Segment klietow

Tworzenie korzysci

swojg grupe docelowa.

Korzysci

[t §

Produkt
& Ustuga

W tym procesie, trzeba skupic sie na sprawach e

Zadania
&
(4

U$mierzanie b6lu

® 9

dotyczacych obszaru problemowego, ktorym

zamierzamy sie zajac.

Zadaniami mogg by¢ obowigzki, ktore klienci starajg sie wykonywac, problemy, ktore
starajg sie rozwigzywag, cele, ktore klient chce osiggnaé, potrzeby, ktore starajg sie

zaspokajac.


https://productvision.pl/wp-content/uploads/2014/03/vpc.png
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Zadania Lista pytan, ktére mogg pomoc w identyfikowaniu zadan klientow:

1. Bez jakiej konkretnej rzeczy Twoi klienci nie sg w stanie sie obejs¢?

Co mogtoby im pomoc w wykonaniu tego kluczowego zadania?

2. W jakich kontekstach moga znajdowac sie Twoi klienci?
W jakim zakresie ich dziatania i cele zmieniajg sie w zaleznosci od tych

roznorodnych kontekstow?

3. Co wigzgcego sie z interakcjami z innymi ludZmi chcg osiggna¢ Twoi klienci?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Zadania Lista pytan, ktére moga pomoc w identyfikowaniu zadan klientéw:

4. Jakie zadania Twoi klienci prébujg wykonywaé w pracy i w zyciu osobistym?

Jakie problemy funkcjonalne prébujg rozwigzywad?

5. Czy sadzisz, ze mogg istniec¢ problemy, ktorych Twoi klienci nawet sobie

nie uswiadamiajg?
6. Jakie potrzeby emocjonalne staraja sie zaspokoi¢ Twoi klienci?

7. Wykonanie jakich zadan zapewnitoby im poczucie samospetnienia?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Zadania Lista pytan, ktére moga pomoc w identyfikowaniu zadan klientéw:

8. Jak Twoi klienci chcg by¢ postrzegany przez innych?

Czego potrzebuje, aby byc¢ postrzeganym w ten sposob?

9. Jak chcg sie czu¢ Twoi klienci?

Czego potrzebujg, aby czuc sie wtasnie tak?

10. Monitoruj interakcje klientéw z Twoimi produktami lub ustugami

przez caty cykl ich zycia.
Jakie zadania pomocnicze pojawiajg sie w ramach cyklu?

Czy uzytkownicy zmieniajg role w czasie trwania tego procesu?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Bdle | Bolaczki klienta

;s , , . . . ] Propozycja wartosci Segment klietow
Trzeba znalez¢ ,bdle”, ktore pojawiaja sie

T ie ki &t .
Wworzenie Korzysc Ko[‘lyﬁ(l

[uf &)

podczas planowania, realizacji, po wykonaniu

Produkt
& Ustuga

Zadania
(T
(1
~

wspomnianych wczesniej zadan.

[ Y]
Usmierzanie bolu

]
Beda to wszelkiego rodzaju negatywne emocje, ®

ryzyka, nieprzewidziane sytuacje i koszty.

To sg rozne rodzaje zagrozen, czyli potencjalne negatywne efekty wykonywania

zadan w niewtasciwy sposéb lub niewykonywania ich w ogole.


https://productvision.pl/wp-content/uploads/2014/03/vpc.png
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Bolaczki klienta Lista pytan, ktére mogg pomoc w identyfikowaniu zadan klientow:

1. W jaki sposéb Twoi klienci okreslajg, co jest dla nich zbyt kosztowne?

(zajmuje duzo czasu, zbyt wiele kosztuje, wymaga mndstwa pracy)

2. Co sprawia, ze Twoi klienci majg zte samopoczucie?

Co przyprawia ich o frustracje, irytacje lub bdl gtowy?

3. Dlaczego aktualne propozycje wartosci s3 w ocenie klientow

niewystarczajgco dobre?

Jakich cech im brakuje? Problemy z efektywnoscig? Czeste awarie?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Bolaczki klienta Lista pytan, ktére mogg pomoc w identyfikowaniu zadan klientow:

4. Jakie problemy trapig Twoich klientéw?
Przed jakimi wyzwaniami oni stajg?
Czy chodzi o to, ze nie rozumiejg sposobu funkcjonowania okreslonych

procesow?

5. A moze majg problemy z wykonywaniem okreslonych zadan albo

konkretne powody, aby ich nie wykonywa¢?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Bolaczki klienta Lista pytan, ktére moga pomoc w identyfikowaniu zadan klientow:

6. Jakich negatywnych konsekwencji spotecznych doswiadczajg lub obawiajg
sie Twoi klienci?

Czy boja sie utraty twarzy, wtadzy, zaufania, statusu?

7. Jakich zagrozen obawiajg sie Twoi klienci?

Czy chodzi o kwestie finansowe, spoteczne czy techniczne?

8. Co sprawia, ze Twoi klienci nie spig po nocach?
Jakie problemy uznajg za najpowazniejsze?

Jakie sg ich obawy i zmartwienia?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Bolaczki klienta Lista pytan, ktére mogg pomoc w identyfikowaniu zadan klientow:

9. Jakie typowe btedy popetniajg Twoi klienci?

A moze w niewtasciwy sposéb korzystajg z okreslonych rozwigzan?

10. Jakie bariery powstrzymujg Twoich klientéw przed zaakceptowaniem

propozycji wartosci?
Chodzi o koszty poczgtkowe inwestycji, o stromg krzywg uczenia sie czy

o inne problemy?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Korzysci klienta

Okreslenie korzysci, pozytywdw dotyczgcych tych

zadan.

Korzysciami mogg by¢ wszelkiego rodzaju pozytywne
emocje, spoteczne benefity, zadowolenie, oszczednosé,

zwiekszenie zysku.

Propozycja wartosci

Produkt
& Ustuga

Tworzenie korzysci

Laal

Segment klietow

K0ﬂ$ci

Zadania
[

®

Usmierzanie bolu

&
&

Co uszczesliwia klienta, jakie rozwigzania mu sie podobajg, co sprawia ze jego zycie jest lepsze?

Wybra¢ kluczowe, najwazniejsze korzysci jakimi sie on kieruje.


https://productvision.pl/wp-content/uploads/2014/03/vpc.png
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Korzysci klienta Lista pytan, ktére moga pomoc w identyfikowaniu zadan klientow:

1. Jakiego rodzaju oszczednosci (w sferze czasu, pieniedzy i wysitku)

klienci uznaliby za korzystne?

2. Jakiego poziomu jakosci oczekujg Twoi klienci?

3. Czego powinno byc¢ wiecej, a czego mniej?

4. W jaki sposdb aktualne propozycje wartosci przemawiajg do Twoich klientow?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Korzysci klienta Lista pytan, ktére moga pomoc w identyfikowaniu zadan klientow:

5. Jakie ich funkcje klienci uznajg za najbardziej przydatne?

Jakich oczekujg poziomow efektywnosci i jakosci?

6. Co mogtoby sprawi¢, ze zycie zawodowe lub prywatne Twoich klientow

statoby sie fatwiejsze?

Chodzi o bardziej ptaska krzywa uczenia sie, o wiekszy pakiet ustug czy

0 nizsze koszty?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Korzysci klienta Lista pytan, ktére moga pomoc w identyfikowaniu zadan klientow:

7. Jakich pozytywnych konsekwencji spotecznych oczekujg Twoi klienci?
Co wedtug nich przyniesie korzysci wizerunkowe?

Co zapewni im wiekszg wtadze?

8. Co podniesie ich status?

9. Na czym najbardziej zalezy Twoim klientom?
Chodzi o dobre projekty, o gwarancje, o konkretne cechy,

a moze o wiekszg liczbe funkgji?
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Value Proposition Canvas

Profil Klienta

Korzysci klienta Lista pytan, ktére moga pomoc w identyfikowaniu zadan klientow:

10. O czym Twoi klienci marzg?

Co chcieliby osiggngé? Co przyniostoby im wielkg ulge?

11. W jaki sposdéb Twoi klienci mierzg poziom sukceséw i porazek?

Jak oceniajg poziomy efektywnosci i kosztéw?

12. Co zwiekszytoby prawdopodobienstwo przyjecia przez klientdw propozycji
wartosci?

Nizsze koszty? Mniejszy poziom inwestycji albo ryzyka? Wyzsza jakos¢?
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Produkt / Ustuga

Propozycja wartosci Segment klietow

Znajac juz profil swojego klienta mozemy

Tworzenie korzysci Korzyéci

zaproponowac rozwigzanie, czyli nasza i
g
=

propozycje wartosci.

Usmierzanie bélu

® A

Nalezy wybraé produkty i ustugi, ktore ma zawiera¢ nasza propozycja wartosci.

Produkty i ustugi same w sobie nie tworzg wartosci. Jest ona efektem ich relac;ji

z zadaniami, bolgczkami i korzysciami klientéw / segmentow klientow.


https://productvision.pl/wp-content/uploads/2014/03/vpc.png
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Usmierzanie bdlu I Lekarstwa Propozycja wartosci Segment klietow

5 i bairacel
worzenie korzysci Korzysci

[t ¢

Kreowanie wartosci dla klienta to albo usmierzanie

Produkt
& Ustuga

Zadania

jego bdlu, albo wzmacnianie korzysci ktore odnosi.

U$mierzanie bélu

® A

Nalezy zastanowic sie w jaki sposdb rozwigzanie,
ktére zaproponujemy, wptywa na ,,bdle” naszego
klienta.
* (Czy obniza jego negatywne emocje, ryzyka, prawdopodobieristwo wystgpienia
nieprzewidzianych sytuacji i kosztow?

* Ktdre jest najwazniejsze z nich?


https://productvision.pl/wp-content/uploads/2014/03/vpc.png
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Usmierzanie bdlu | Lekarstwa Czy Twoje produkty i ustugi sg w stanie...

= ...generowac oszczednosci (w kontekscie czasu, pieniedzy lub wysitku)?

= ...sprawiac, aby Twoi klienci czuli sie lepiej (ograniczajac poziom ich frustracji,

zmartwien i innych rzeczy, ktére przyprawiajg ich o bdl gtowy)?

= ... ulepszaé¢ mato efektywne rozwigzania (wprowadzajgc nowe funkcje,
zapewniajgc wyzszy poziom efektywnosci, umozliwiajgc tworzenie

produktow wyzszej jakosci)?
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Usmierzanie bdlu | Lekarstwa Czy Twoje produkty i ustugi sg w stanie...

= ... ktas¢ kres problemom i wyzwaniom, z ktérymi borykaja sie klienci

(utatwiajgc im funkcjonowanie lub eliminujgc przeszkody)?

= ... likwidowa¢ negatywne konsekwencje spoteczne, ktdérych klienci
doswiadczajg lub ktdorych sie obawiajg (czyli utraty twarzy, wtadzy,

zaufania lub pozyc;ji)?
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Usmierzanie bdlu | Lekarstwa Czy Twoje produkty i ustugi sg w stanie...

= ... eliminowac zagrozenia, ktérych obawiajg sie klienci (chodzi o zagrozenia
o charakterze finansowym, spotecznym, technicznym lub w kontekscie tego,

co moze potencjalnie p6js¢ nie tak)?

= ... pomagac klientom w taki sposdb, aby mogli w nocy lepiej spaé (rozwigzujac

ich istotne problemy, zmniejszajgc obawy lub eliminujgc zmartwienia)?
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Usmierzanie bélu | Lekarstwa Czy Twoje produkty i ustugi sg w stanie...

= ... ograniczac lub eliminowac typowe btedy popetniane przez klientow

(pomagajac im w korzystaniu z wtasciwych rozwigzan)?

= .. usuwac bariery, z powodu ktorych klienci nie sg w stanie zaakceptowac
propozycji wartosci (ograniczajac lub wrecz eliminujac koniecznos¢
ponoszenia poczgtkowych kosztow inwestycyjnych, umozliwiajac
sptaszczanie krzywej uczenia sie lub eliminujgc inne przeszkody

uniemozliwiajgce ich akceptacje)?
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Tworzenie korzysci

Propozycja wartosci Segment klietow
Nalezy przeanalizowac korzysci, jakie

Tworzenie korzysci Korzysci

[ud O

zaproponowane przez nas rozwigzanie oferuje.

Produkt

Zadania
& Ustuga

Jak nasze rozwigzanie bedzie generowac .

Usmierzanie b6lu
| | ® v
pozytywne emocje, korzysci spotfeczne,
oszczednosé czasu, zwiekszenie

przychodu/zysku dla klienta.

Na konicu nalezy wybrac¢ najwazniejsze z korzysci.


https://productvision.pl/wp-content/uploads/2014/03/vpc.png
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Tworzenie | Zrédta korzysci Czy Twoje produkty i ustugi sg w stanie...

= ... generowac oszczednosci, ktére zadowolg klientéw

(w kontekscie czasu, pieniedzy lub wysitku)?

= ... wywotywacl efekty, jakich oczekujg klienci czy nawet takie, ktore
przekraczajg ich oczekiwania (zapewniajgc wyzszy poziom jakosci

albo zwiekszajgc lub zmniejszajgc poziom okreslonych zasobow)?
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Tworzenie | Zrédta korzysci Czy Twoje produkty i ustugi sg w stanie...

= .. przewyzszaC to, co zawierajg aktualne propozycje wartosci i
zachwycac¢ klientéw (bo posiadajg wyjatkowe cechy, sg bardziej

efektywne lub majg wyzszg jakos¢)?

= .. utatwiaé klientom zycie zawodowe lub prywatne (bo sg bardziej
uzyteczne, tatwiej dostepne, bardziej wszechstronne lub generujg

nizsze koszty)?
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Tworzenie | Zrédta korzysci Czy Twoje produkty i ustugi sg w stanie...

= ... wywotywaé pozytywne konsekwencje spoteczne (bo korzystanie z
nich poprawia wizerunek klientéw lub sprawia, ze rosnie poziom ich

wtadzy lub poprawia sie ich pozycja)?

= ... zapewniac¢ co$ konkretnego, na czym zalezy klientom (w kontekscie
jakosci projektu, gwarancji, specyficznych cech lub wiekszej ich

liczby)?
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Tworzenie | Zrédta korzysci Czy Twoje produkty i ustugi sg w stanie...

= ... spetnia¢ pragnienia klientéow (pomagajac im realizowaé aspiracje

lub przynoszac ulge w walce z przeciwnosciami)?

= ... generowac pozytywne efekty dopasowane do stosowanych przez
klientow kryteriow oceny sukcesow i porazek (zapewniajac wyzszy

poziom efektywnosci lub generujac nizsze koszty)?
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Value Proposition Canvas

Mapa wartosci

Tworzenie | Zrédta korzysci Czy Twoje produkty i ustugi sg w stanie...

= ..ufatwia¢ akceptacje propozycji wartosci (za sprawg nizszych
kosztow, mniejszej liczby inwestycji, nizszego poziomu ryzyka, wyzsze;

jakosci, wiekszej efektywnosci lub lepszego designu)?
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Szablon modelu biznesowego

The Business Model Canvas

4. Kanaty

(Channels) IGITPIM Itrrl.lﬂhﬂlllg LR T

e dontari

Kanaty okreslajg w jaki sposdb firma T Ségmbiiia
Warlosci klientdw
komunikuje i dociera do segmentu Kicshes Kanaty
Dystrybucji
klientow.
Strukiura
| Eksp]orter | Koszhiw pr?icr?'lc:;ﬁ'-'-'
[ | ]
Producent | | Importer I | Agent Dystrybutor |

I
I Hurtownik Ii
|
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Szablon modelu biznesowego

Kanaty

Kanaty to sposoby komunikacji firmy z poszczegdlnymi segmentami klientéw.
To sg punkty, w ktérych dochodzi do kontaktu miedzy klientem i firma

i ktdre wptywajg na wrazenie, jakie odnosi w zw. z tym odbiorca.

Jak realizujemy

propozycjg
wartosci?

Z jakiego
wsparcia klient
moze korzystac

Jak podnosimy .E Jak pomagamy Q. Jak stwarzamy %
= ]
T
B
E po dokonaniu
1]
;
i

wsrod klientow 5 klientom klientom

swiadomosc O sformutowac I mozliwosc

produktow i ~ opinie na temat zakupu

ustug firmy? naszej produktu lub
propozycji ustugi?
wartosci?

4.Realizacja

zakupu?

L)
N
o
£
o
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o
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Szablon modelu biznesowego

Kanaty

Aby dobrze zdefiniowac kanaty w modelu biznesowym nalezy odpowiedzie¢ na pytania:

Jakimi kanatami nasi klienci chcg by¢ obstugiwani?

= Jak docieramy do klientéw teraz i jaki zmiany mozemy zastosowac?

= Czy nasze kanaty sg zintegrowane?

= Jak integrujemy je z nawykami klientow?

= Ktoére dziatajg najlepiej, najskuteczniej?
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Szablon modelu biznesowego

Kanaty

Aby dobrze zdefiniowac kanaty w modelu biznesowym nalezy odpowiedzie¢ na pytania:

= w jaki sposéb chcemy dotrzec z naszg propozycjg wartosci do poszczegdlnych
segmentow klientow?

= w jaki sposéb docieramy do tych segmentéw odbiorcow w chwili obecne;j?

= czy nasze kanaty majg charakter zintegrowany?

= ktdre kanaty sg najefektywniejsze?

= jakie nalezy zoptymalizowa¢, zlikwidowac?
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Szablon modelu biznesowego

Kanaty:
=  Wiasne (sklep, sie¢ sklepdw, e-commerce®),
= Obce (posredni): punkty sprzedazy, sklepy partnerow, hurtownie

(jednoczesnie importer lub partner importera).

1. Swiadomosé. Znajomoséé firmy i jej oferty wérdd klientdw.

2. Ocena. Wsparcie klientow w dokonaniu wyboru naszej oferty i wiasciwej
ocenie oferowanych wartosci.

3. Zakup. Umozliwienie i wygoda dokonania zakupu.

4. Dostawa. Organizacja dostawy, logistyka, transport itd.

5. Posprzedazy. Wsparcie posprzedazowe (serwis, gwarancje, naprawy).
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Szablon modelu biznesowego

The Business Model Canvas

5. Kluczowe zasoby

Ky Pariners Ky Activities Vaks Propositions Cusinmar Relssonekipe | Cusinmer Segmenss

(Key Resources)

Relacie 2

Kluczowi Kluczowe Klisntarmi

Partnerzy Crynnosci

Propozyci Sagmentacja

Warlosci — | klientdw
Element ten opisuje kluczowe zasoby o~
Kluczowe Dystrybiuc
zasoby
potrzebne do wygenerowania wartosci
dodanej oraz dotarcia do segmentéw o 2rtaa
pravehodde

klientéw za pomoca kanatow dystrybucji.
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Szablon modelu biznesowego

Kluczowe zasoby

1) Zasoby fizyczne (infrastruktura, systemy, urzadzenia, maszyny,

sie¢ dystrybucji, punkty sprzedazy);

2) Zasoby intelektualne (wiedza, patenty, licencje, znaki towarowe,

wzory przemystowe, marka);

3) Zasoby ludzkie (pracownicy, ich kompetencje);

4) Zasoby finansowe (kapitat w postaci gotowki, akcje, kredyt).
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Szablon modelu biznesowego

Kluczowe zasoby

Nastepujgce pytania pomogg nam w okresleniu tych zasobdw:

=z wykorzystaniem jakich zasobow wigze sie nasza propozycja wartosci?

= jakie kluczowe zasoby musimy uzy¢ w naszych kanatach dystrybucji,
budowie relacji z klientami, a takze na etapie generowania zrédet

przychodow?
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Szablon modelu biznesowego

6. Kluczowi partnerzy The Business Model Canvas

Ky Actiwitien Wk Proy [ T =

(Key Partners)

Relacie 2

Eizowe Kligntami

Czynnosci
. . s Kluczowi Segmentacia
Pojecie kluczowych partneréw partnerzy [ J—— Wkt [ Kieniow
. . . s , Bl 2w Hanaky ¢
opisuje sie¢ dostawcow Zasoby Dystrybuci

i kontrahentdw, ktdrzy sprawiajg,

Lo Swuctere Py Sireams

. . . . Strukiura #ridia
ze firma funkcjonuje. Kasztin prychodéw
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Szablon modelu biznesowego

Kluczowi partnerzy

Sprawne funkcjonowanie firmy zalezy od wspodtpracy z zewnetrznymi partnerami.

* podejmowanie wspotpracy w celu optymalizacji i korzysci skali (outsourcing,

produkcja w krajach o nizszych kosztach pracy);

e partnerstwo w celu obnizenia poziomu ryzyka (korzystanie z okreslonych

standarddw np. GS1, ISO i rozwigzan technologicznych);

* przejecie zasoboéw lub dziatan (korzystanie ze specjaliztycznej wiedzy

i technologii zewnetrznych dostawcow).
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Szablon modelu biznesowego

Kluczowi partnerzy

= Kim s nasi partnerzy (dostawcy, podwykonawcy, ustugodawcy)?
=  Kto jest kluczowym dostawca? | Analiza ABC | Reguta Pareto.

=  Ktore kluczowe zasoby otrzymujemy od partneréw?

= Aspekty zarzadzania ryzykiem w tancuchu dostaw.

= Ktére kluczowe aktywnosci zapewniajg partnerzy?



BUDOWANIE | WDRAZANIE MODELI BIZNESOWYCH INTERNACJONALIZACJI W PRZEDSIEBIORSTWIE

Szablon modelu biznesowego

7 The Business Model Canvas
7. Kluczowe czynnosci

(Key Activites) . . Lk,
Partnerzy czynnosci klientarmi
H Propozycs SEgI_TIEI"I:IEI.EjEI.

W tym elemencie scharakteryzowane S— Warosti [ klentaw

Kluczmwe ﬂK;na;}r 4
Sg najwazniejsze czynnosci, zasoby ystrybuc
ktore firma musi wykonywac, — e

}S{trum Fricia

aby dostarczy¢ wartosc¢ dodang, przychodow

nawigzac relacje z klientem oraz

wygenerowac strukture przychodow.
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Szablon modelu biznesowego

Kluczowe czynnosci

Posiadane przez naszg firme zasoby muszg byc¢ zintegrowane z
podejmowanymi dziatalniami o charakterze kluczowym

(bez ktérych firma nie bedzie w stanie poprawnie funkcjonowad):

1) Produkcja débr i ustug, ich dostepnosc¢ i jakosc.

2) Dziatania zwigzane z pozyskiwaniem, utrzymywaniem klientow.
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Szablon modelu biznesowego

Kluczowe czynnosci

Pytania:

= jakie kluczowe czynnosci nalezy podja¢ aby nawigzac relacje z klientem?

= jakie kluczowe czynnosci bedzie wymagac nasza propozycja wartosci?

= podjecie jakich dziatan jest konieczne ze wzgledu na posiadane przez nas

kanaty dystrybucji, relacje z klientami oraz strumienie przychodéw?
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Szablon modelu biznesowego

8. Struktura przychodéw
(Revenue Streams)

Ten element opisuje sposdb,
w jaki firma generuje przychdéd
z obstugi poszczegdlnych

segmentow klientow.

The Business Model Canvas
Key Farinems Wey Activitien Vaks Prapositions = R =
Bluczowi Kluczomwe Elﬁflai‘lz
Partnerzy Crynnosci ' :
Fropozycia Segmemntacja
Wanosdi klientd
iy Resounces Channeds
Kluczowe Kanaty
Fasoby Drystrybucii
Cos Sucters
Strukiura a
Koszt Struktura Przychodéw
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Szablon modelu biznesowego

Struktura przychodow

Zrédta zyskow z generowanej przez nas propozycji wartosci:

przychody ze sprzedazy aktywow,

optaty za korzystanie, optaty abonenckie, wypozyczanie, leasing,

licencje,

= prowizje.
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Szablon modelu biznesowego

Struktura przychodow

Aby dobrze opisaé jakie wystepujg w naszej firmie strumienie

przychodow nalezy uwzgledi¢ nastepujgce pytania:

= za jaka propozycje wartosci nasi klienci sg gotowi zaptacic?

= w jakim stopniu przychody uzyskane ze sprzedazy naszego

produktu / ustugi wptywajg na ogdlne przychody firmy?
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Szablon modelu biznesowego

The Business Model Canvas
9. Struktura kosztow D A F T £
(Cost structure)
|
Struktura kosztéw opisuje wszystkie T i
Wiartosci — 1 klisnedw
, . By Resources Channels
koszty, ktére generuje model
Kluczowe K anahy

. Zasoby Dystrybui

biznesowy.

v Sieams

Tworzenie i dostarczanie wartosci

Zradia
prayichodd

Struktura Kosztow

dodatkowej, utrzymywanie relac;ji

z klientem i generowanie przychodu

powodujg powstanie kosztow.
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Szablon modelu biznesowego

Struktura kosztow

Koszty state
Wielkos¢ nie zmienia sie wraz z rozmiarem produkcji (wynajem, czynsz,

wynagrodzenia).

Koszty zmienne

Wielkos¢é zmienia sie wraz ze wzrostem produkcji (surowce, materiaty,

opakowania, prad).
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Szablon modelu biznesowego

Struktura kosztow

Nastepujace pytania pomogg nam w ustaleniu struktury kosztow:

= jakie sg najwazniejsze koszty realizowania przez nas modelu biznesowego?
= ktdre kluczowe zasoby kosztujg nas najwiecej?

= realizacja ktdrch kluczowych dzian wymaga najwiekszych naktadow?

= ktore kluczowe zasoby i czynnosci sg najdrozsze?

(optymalizacja procesdw, minimalizacja strat, Lean Management, 6Sigma).
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Podsumowanie (pytania, odpowiedzi, dyskusja).

© Przygotowanie i prowadzenie: dr Sergiusz Kuczynski
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Dziekuje za uwage !

Prowadzacy: dr Sergiusz Kuczynski
tel. +48 735.040.633 Dabrowa Gérnicza, 21 czerwca 2023 r.

e-mail: sergiusz.kuczynski@umcs.pl
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Program Regionalny Rozwoju Regionalnego

Dziekujemy za uwage!

Organizator:
Fundusz Gornoslaski S.A.
ul. Sokolska 8
40-086 Katowice

Warsztat zorganizowany przez:
Eurofinance Training Sp. z o.0.
ul. Nowy Swiat 49/213, 00-042 Warszawa
tel.: 22 830 13 40; tel. kom.: 609 124 124
e-mail: szkolenia@efszkolenia.pl; www.efszkolenia.pl
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