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Model i strategia biznesowa

Modut ten ma na celu pomadc Ci w pracy nad modelem ekonomicznym i strategig Twojego przysztego

biznesu.
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Czego nauczysz sie w tym module

1 Czym jest model biznesowy i jak zbudowac swoj wtasny.

2 Jak pracowac nad swoja strategig biznesowa.

3 Jak ustali¢ ceny.




Rozdziaty w tym module

Model biznesowy

2 Strategia biznesowa

3 Jak ustali¢ ceny
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Model biznesowy

W tym rozdziale dowiesz sie o modelach biznesowych i o tym, jak praca nad modelem biznesowym

pomoze Ci wzmocni¢ Twaj projekt biznesowy.
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale

1 Czym jest model biznesowy.

2 Czym jest szablon modelu biznesowego i jak z nim pracowac.

3 Rozne rodzaje modeli biznesowych.

4 | zrozumienie przyktadu modelu biznesowego.

Jesli musisz by¢ innowacyjny podczas pracy nad swoim modelem
5 biznesowym.
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Czym jest model biznesowy?

Zanim przejdziemy do sedna sprawy, zdefiniujmy
czym jest model biznesowy i jaki jest jego cel.
Nastepnie zobaczymy, jak wzmocnic swoj projekt
biznesowy za pomocg narzedzia zwanego

»,Szablonem biznesowym".
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Czym jest model biznesowy?

Model biznesowy to plan, ktory szczegétowo
okresla, w jaki sposéb firma spodziewa sie
zarabiac pienigdze. Innymi stowy, biznesplan
jest swego rodzaju zarysem strategii firmy, ktora
ma wejs¢ na rynek i rozwijac¢ sie na nim. To tak
naprawde obraz struktury ekonomicznej i
handlowej Twojej firmy.

Model biznesowy ma dwa cele:

= Sposo6b na to, by Twaj biznes stat sie bardziej
przejrzysty i precyzyjny. To narzedzie, ktore
moze pomac Ci pdjs¢ dalej w
doprecyzowaniu Twojego pomystu, koncepcji
wspomnianej module BIZNES 02.

= Jest to zwiezty i zrozumiaty dokument prezentujacy
strategie Twojej firmy. Twoi przyszli partnerzy
biznesowi, jak na przyktad bank, bedg zapewne
zainteresowani przyjrzeniem sie Twojemu modelowi
biznesowemu. Pomoze im to zidentyfikowaé
ekonomiczne funkcjonowanie Twojego biznesu.

Rozumiesz teraz, ze Twdj biznes nie moze sie obejs¢ bez
tej koncepcji, ani dla Ciebie, ani dla Twoich partnerdw
biznesowych. Jak wiec bedziesz j3 budowat?

Dowiesz sie jak korzystac z narzedzia zwanego ,,szablon
modelu biznesowego", ktére pomoze Ci zbudowaé Twdj
model biznesowy.
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Szablon modelu biznesowego

BUSINESS MODEL CANVAS ™" —s— PRODUCT

Partnerzy Kluczowe dziatania Propozycja wartosci Relacje z klientami Segmenty klientéw
Kluczowe zasoby Kanaty
Struktura kosztéw Struktura przychodow

This is work is licensed under a Creative Commons Atribution 3.0 Unported License. To view a copy of this
@ @ ® license visit: http /creativecommons.orgicenses by-saj3.0. Original template disgned by strategyzer.com www.mwucwlsm".".



VA -ABIZNES | MODUL 5 JLTeYAoVAVNR 1voceivincsomy

. BUSINESS MODEL CANVAS > sl i PRODUCT"
Szablon modelu biznesowego | , ,
Partnerzy Kluczowe dziatania Propozycja wartosci Relacje z klientami Segmenty klientow
Tutaj mozesz popbraé szablon modelu biznesowego.
Jak widzisz, szablon modelu biznesowego jest :
. s . . . Kluczowe zasob Kanaly
podzielony na 9 pdl i kazde z nich dostarcza cennych '
informacji o tym, jak Twoja firma bedzie tworzy¢ i
dostarczac korzysci. Innymi stowy, jak bedzie
realizowac potrzeby klientow i zarabiac pienigdze.
Struktura kosztéw Struktura przychodéw

Na kolejnych slajdach wyjasnimy, jak zarzadzac
kazdym z tych pal.

(OLOXON DI Jordrrhimindvopdkoips omerdiny i hod o op seo ooty WWW.PRODUCTVISION.PL



https://hands-on-shafe.eu/sites/default/files/business-model-canvas_pl.pdf
https://hands-on-shafe.eu/sites/default/files/business-model-canvas_pl.pdf
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Propozycja wartosci

Przez propozycje wartosci rozumiemy po prostu: co

wnosisz dla swoich klientow?

Zarzgdzanie tym polem wigze sie z odpowiedzig na
nastepujgce pytania: "Dlaczego moi klienci wybiorg
mnie zamiast konkurenc;ji? Jakie problemy, potrzeby i

oczekiwania mam rozwigzac i osiggnac?".

Powody, dla ktorych ludzie bedg kupowaé Twoje towary

i ustugi (a nie towary i ustugi konkurencji), nakreslajg

twojg propozycje wartosci, a zatem twojg wyjatkowosc.
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Kluczowe czynnosci

Jakie czynnosci/zadania muszg by¢ wykonane, aby

zrealizowac cel biznesowy?

W tym polu wyszczegdlnisz co sprzedajesz (towary)
i/lub $wiadczysz (ustugi), ale przede wszystkim jak je
sprzedajesz i Swiadczysz. Innymi stowy, na biezgco,

co trzeba zrobi¢, aby biznes dziatat?
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Kluczowi partnerzy

W tym polu sprébuj wymieni¢ zewnetrznych
interesariuszy, takich jak inne firmy, dostawcy czy
podwykonawecy, z ktérymi by¢ moze bedziesz musiat
wspotpracowac przy tworzeniu i rozwijaniu swojego

biznesu.

Innymi stowy, ci interesariusze sg sojusznikami
Twojej firmy w jej dgzeniu do osiggniecia propozycji

wartosci.
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Kluczowe zasoby

Jakie zasoby sg potrzebne, aby stworzy¢ wartosé (=
sprzedacé/dostarczy¢/dostarczyé swoje towary i

ustugi)?

Istnieje kilka rodzajéw zasobdw:

Ludzkie (na przyktad pracownicy)

Finansowe (gotéwka, kredyt bankowy...)

Materiatowe (sprzet, budynki...)

Intelektualne (patenty, marka...)

W tym polu postaraj sie wyszczegdlnié¢ najwazniejsze
zasoby, z ktorych warto korzystac i pracowac dla

swojego biznesu.
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Segmenty klientow

Segmentacja klientéw polega na podziale globalnej bazy
klientéw na rézne grupy klientow, ktére posiadajg
podobne cechy: np. wiek, zwyczaje konsumpcyjne, budzet,

potrzeby, oczekiwania itp.

Na przyktad dla jednego rodzaju produktu mozesz
sprébowac zidentyfikowad rézne grupy klientdw zwigzane
z réznymi rodzajami Twojej oferty i sklasyfikowac je

wedtug podobnych cech.

Dla kazdej linii produktéw profil Twoich klientow bedzie

inny. Sprébuj zidentyfikowac rézne grupy klientow

zwigzane z roznymi rodzajami Twojej oferty i sklasyfikuj je

wedtug podobnych cech.
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Relacje z klientami

Jaki typ relacji chcesz nawigzac z kazdg z grup klientéw?
Istnieje kilka rodzajéw relacji z klientami, dgzgce do:

= wzmocnienia lojalnosci swoich klientow;

= statego pozyskiwania nowych "jednorazowych" klientow;

= Zachecenia klientdw do wiekszych lub czestszych

wydatkow;

= zachecenia klientdow do méwienia o Twojej firmie (np.

program polecen/sponsoringu).

Rodzaj relacji, jakg chcesz nawigzac z grupami klientow, bedzie

miat wptyw na ich doswiadczenia.
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Kanaty komunikacyjne

Jak Twoja firma bedzie sie komunikowac i docieraé

do kazdej z grup klientow?

Istnieje kilka sposobow (kanatow) interakcji z

klientami, na przyktad:

twarzg w twarz (np. w sklepie, na imprezach)

ICT (poczta elektroniczna, telefon, media

spotecznosSciowe)
Samoobstuga (maszyna dostarcza towar/ustuge)

Podmiot trzeci (podwykonawca bedzie Swiadczyt

ustuge w Twoim imieniu).
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Kanaty dostaw

Przez kanaty dostawy rozumiemy rowniez sposob, w
jaki Twoje produkty i ustugi bedg dostarczane do

poszczegodlnych grup klientéw.

Niektore z popularnych kanatéw dostarczania

towardéw/ustug to:
= Dostawa do domu

= Dostawa cyfrowa (eBook, streaming,

wypozyczalnia online)

= Zakupy dokonywane bezposrednio w sklepie.
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Struktura kosztow

Jakie koszty ponosi Twoja firma?

Innymi stowy, ile musisz wydac, aby sprzedac swoje

produkty/ustugi?

W tym polu celem jest oszacowanie kosztow

tworzenia i dostarczania oferty dla klientow.
Jakie sg koszty za:
= Twoje kluczowe dziatania?

= Twoje kanaty komunikacji i dostaw?

= Twoje kluczowe zasoby?
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Strumienie przychodow

Strumienie przychoddw to sposoby generowania pieniedzy

poprzez sprzedaz swoich produktéw lub ustug klientom.

lle doktadnie bedziesz zarabiac na sprzedazy towardw i
Swiadczeniu ustug (ale takze na wynajmie lokali czy np.

reklamie)?
Istniejg rozne zrddfa, z ktérych mozna zarabiaé pienigdze:

= Przychody oparte na transakcjach (klienci dokonujg

jednorazowych ptatnosci)

= QOptaty abonamentowe (klienci ptacg jeden lub kilka razy w

roku za ciggte korzystanie z produktu/ustugi)

= QOptaty maklerskie (przychody uzyskane z tytutu posrednictwa

pomiedzy dwoma lub wiecej stronami).



A

. Rdézne rodzaje modeli
aol hi
*¥ biznesowych

Teraz, gdy wiesz juz nieco wiecej
o tym, czym jest model
biznesowy, kolejne slajdy
zaprezentujg kilka réznych typow
modeli biznesowych.
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Taniej

Coraz czesciej spotykany w réznych branzach model tego
typu polega na drastycznym obnizeniu kosztéw produkcji,

aby zaproponowacd bardzo atrakcyjne ceny dla klientow.

Niektore typowe sposoby na obnizenie kosztéw produkcji

to:

= Nizsza jakos$¢ uzytego surowca i/lub sprzedanych

towaréw;

= Ekonomia skali, ktora polega na zakupie duzej liczby
towaréw w celu obnizenia jednostkowego kosztu

kazdego z nich;

= Qutsourcing czesci produkcji do tanszego miejsca
produkcji (czesto w celu uzyskania oszczednosci na

wynagrodzeniach).
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Plusy i minusy niskich kosztow

e Zalety G Wady

e Bycie konkurencyjnym. * Przekonanie o niskiej jakosci.

* Produkty i ustugi przystepne dla *  Wymagana duza ilos¢ sprzedazy.

klientdw mniej zamoznych. ,
* Wysokie poczatkowe koszty state ze

wzgledu na duzg ilo$¢ kupowanych

produktow.
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Prowizja
Firma sprzedaje produkty innych firm i otrzymuje

prowizje od kazdego sprzedanego produktu.

Taki model biznesowy majg np. dealerzy
samochodowi, sprzedawcy/sprzedawczynie

ubezpieczen czy nieruchomosci.
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Plusy i minusy prowizji

e Zalety G Wady

* Mozesz skupic catg swojg energie tylko * Brak kontroli nad produktami (pochodzenie,

na jednej rzeczy: sprzedazy. jakos¢ itp.), jedynie nad procesem sprzedazy.

» Zaleznosc¢ od firmy, dla ktérej sprzedajesz
produkty: jesli jg zamknie, tracisz np.

mozliwosci sprzedazy.
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Abonament

Model ten pozwala klientowi na uzyskanie ciaggtej i lub S U B S C R I B E

regularnej ustugi poprzez ptacenie statej kwoty co tydzien,
miesigc lub rok. - -

- -
Na tym modelu biznesowym opierajg sie firmy streamingowe, -

gazety, a nawet niektore serwisy e-commerce.

Odmiang tego rozwigzania jest freemium. Polega ona na
oferowaniu darmowych produktéw/ustug, ale pobieraniu optat
od klientow za ulepszone lub dodatkowe wersje tych

produktéw/ustug. Ptatnosc¢ za ulepszong/dodatkowg wersje

moze by¢ dokonana jednorazowo lub w formie abonamentu.
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Plusy i minusy abonamentu

e Zalety

* Powtarzajgca sie sprzedaz (staty

strumien dochodéw).

* Buduje lojalnos¢ i przywigzanie do marki.

G Wady

Trudnosci z pozyskaniem i utrzymaniem

klientow.

Potrzeba regularnych innowacji, aby

stale dodawac korzysci dla klientow.
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Reklama

Podobnie jak darmowe gazety i wiele stron
internetowych, ten model biznesowy polega na
oferowaniu uzytkownikom tresci, ktére sg catkowicie

darmowe.

Firma otrzymuje wtedy petne wynagrodzenie z
umow reklamowych. Ten model ekonomiczny jest

wiec zalezny od reklamodawcow.
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Plusy i minusy reklamy

e Zalety G Wady

* Firmy reklamowe ptacg Tobie, a nie * Nie nadaje sie dla matych firm i zazwyczaj

ludziom, ktdrzy konsumuja Twoj zarezerwowany jest dla firm o juz

PEE IS, ugruntowanej pozycji.

» Oferuje produkt/ustuge dla wszystkich

L : : o * Catkowita zaleznos¢ od ilosci odbiorcow.
budzetéw (poniewaz konsumenci nie ptaca

bezpoérednio). Przetrwanie firmy zalezy od jej zdolnosci do

przyciggniecia i utrzymania publicznosci.
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Rozliczenia oparte na zuzyciu

Ten model biznesowy pozwala klientowi ptacic¢ tylko
za to, co zuzyt. System ten rozwija sie w takich
dziedzinach jak ubezpieczenia samochodowe czy

nawet abonamenty internetowe.

Przyktady: zamiast ptacié¢ staty miesieczny rachunek,
konsument optaca ubezpieczenie samochodu w
zaleznosci od liczby przejechanych kilometréw lub
abonament internetowy w zaleznosci od pobranej

ilosci danych.
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Plusy i minusy rozliczen na podstawie zuzycia

e Zalety G Wady

* Generalnie wyzsza marza jednostkowa niz * Trudnosci w stworzeniu systemu liczenia i
w przypadku innych modeli. Sledzenia zuzytych jednostek.

* Model przyjazny srodowisku, dlatego * Szczegotowa analiza finansowa, a takze
pozytywnie wptywa na wizerunek marki. szacunki wykorzystania produktow, ktore

nalezy przeprowadzi¢ i ocenic prég

rentownosci.
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Model drukarki

Znany rowniez jako "model golarki i ostrza", zasada
tego modelu polega na sprzedazy podstawowego
produktu po bardzo niskiej cenie lub nawet dawaniu
produktu za darmo (drukarka, ekspres do kawy...), a
nastepnie pobieraniu optat jedynie za materiaty

eksploatacyjne (tusz, kapsutki kawy...).

Ten model ekonomiczny pozwala firmie, przy

poczatkowej inwestycji, zapewnic sobie

dtugoterminowg lojalnosé i zaleznosc klientow.
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Zalety i wady modelu drukarki

e Zalety

» State i stabilne zrédto dochodu (ludzie sg

uzaleznieni od Twoich produktéw).

* Buduje lojalnos¢ klientow wobec Twoje;j

marki.

G Wady

Potrzeba regularnych innowacji, aby

stale dodawac wartosc.

Wyzsze poczatkowe koszty state
zwigzane z dostarczaniem produktow

po niskiej cenie wyjsciowej.
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Franczyza

Franczyza to rodzaj biznesu, ktory jest prowadzony
przez firme zwang franczyzobiorcg przy wykorzystaniu
znaku towarowego, marki, a takze innych zasobow
(materialnych, ale takze niematerialnych, jak np.

wiedza ekspercka) franczyzodawcy.

Innymi stowy, franczyzobiorca otrzymuje licencje na
korzystanie z nazwy handlowej franczyzodawcy i
procesOw biznesowych, takich jak dostawcy czy

logistyka.

Z wykorzystywania tego modelu biznesowego znane

sg zwtaszcza marki typu fast-food czy ready-to-wear.
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Plusy i minusy franczyzy

e Zalety G Wady

* Pomoc techniczna, organizacyjna i * Istotne koszty (optaty wstepne i licencyjne,
ewentualnie materialna ze strony % od przychodow ze sprzedazy ptacony
franczyzodawcy. franczyzodawcy).

* Rozpoznawalnos¢ marki. * Brak niezaleznosci (dostawcy, itp.).
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Przyktad modelu biznesowego

W dokumencie
"HoS TU_BUSINESS 05 Business_model i strategy an
nex_01 PL" znajdziesz przyktad wypetnionego Modelu

Biznesowego.

Uzupetnieniem tego modelu biznesowego jest przyktad
firmy, ktdra dostarcza zdrowe positki starzejgcym sie
klientom, ktorzy nie sg w petni samodzielni w swoim

domu.

Zainspiruj sie, a nastepnie uzupetnij swoj model

biznesowy.
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(3 Example of a Business Model Canvas
Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments

e “A” company is in
charge of the
preparation of
organic and
healthy meals.

e “B”company is in
charge of the
preparation of
smoothies and the
fruit desserts.

e “C” company is in
charge of the
preparation of the
bread.

e “D” company
provides me with
packaging.

Organize the daily delivery rounds.
Collect the dishes from the partners
(cooker, baker, packaging
company...).

Deliver the dishes to my clients’
homes.

Ensure customer service (phone,
emails, subscription requests).

Key Resources

Arefrigerated van to deliver
prepared meals.

A customized software to help me to
automate and organize the daily
delivery rounds.

A part-time employee that will be in
charge of the customer relationship
(phone calls, emails, social media).

« Help ageing people by
delivering healthy and
organic prepared meals
directly at home.

« Help ageing people to
discover new types of meals:
typical meals from around
the world for instance.

e Each meal is prepared
regarding the client’s
characteristics: salt-free,
gluten-free, vegan meals...
We offer a complete
customization of our meals.

* Our offer allows ageing
people’s families to stop
spending time in meal
preparation for their parents
and have more free-time for
themselves.

* Friendly talks with customers (not
being only a delivery person but
having an authentic social role).

e Regular and frequent relations
with customers (not only one shot
or occasional deliveries).

« Be willing to constantly adapt to
their evolving needs and requests.

Channel

e Deliveries directly to clients’
homes.

e [ pickupthe dishes directly from
the suppliers (see "key partners”).

* Online and offline advertising to be
known from potential new
customers.

e Ageing people in
loss of autonomy
(unable or unwilling
to prepare meals
themselves).

e Ageing people who
want more diversity,
creativity and better
quality in their daily
meals.

e People who are
looking for a
solution for their
parents/grandparen
ts or their
husband /wife to
prevent or minimize
a loss of autonomy.

Cost Structure

e Main expenses: Purchases of ingredients, van expenses (fuel and maintenance),
advertising, customized software license and employee’s wage.

* Negotiated payments for purchases of ingredients: | pay my partners within 30
days while my customers pay me within 15 days (by automatic transfer every
15th and 30th of each month). Consequently: low cashflow requirement.

Revenue Streams

e Revenues: Margins of 40% on sale of prepared meals. From 2,5 to 4 € of
margin per meal delivered. Most of the clients will choose the 7/7 days
formula so 14 meals (lunches and dinners) delivered per week in 4 delivery
time slots (Monday morning, Wednesday morning, Friday morning and
Saturday Afternoon).
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Czy moj model biznesowy musi by¢ inny i innowacyjny?

Oto czesto zadawane pytanie: czy musisz wymysli¢ Ponadto nie kazdy rodzaj biznesu nadaje sie do
unikatowy i innowacyjny model biznesowy, na ktéry innowacyjnego modelu biznesowego.

zaden z Twoich konkurentow jeszcze nie wpadt? Przyktadowo, jeli chcesz otworzyé piekarnie w
W rzeczywistosci to zalezy od wielu czynnikow. Od miescie, w ktérym jej brakuje, wykorzystaj
branzy, w ktorej dziata Twdj biznes, od Twojego istniejgcy model biznesowy, otwdrz swojg

rynku, od Twojej wizji biznesowej i wielu innych piekarnie, wtdéz w nig troche powaznej pracy i
elementéw. Nie mozna tutaj udzieli¢ uniwersalnej powinno wystarczyc¢, aby zaspokoié

odpowiedzi. zapotrzebowanie klientéw.

Pamietaj jednak, ze co do zasady postawienie na Z kolei jesli chcesz stworzy¢ cos$ zupetnie nowego
innowacyjny model biznesowy jest wyzwaniem, a lub wkrétce przestarzatego, bedziesz musiat
czesto takze ryzykiem. Bycie pionierem w czyms to z przesungc istniejgce granice, co moze zmusic¢ Cig
reguty nietatwa droga. Jesli sie na to zdecydujesz, do rozpoczecia nowego modelu biznesowego. Ale
badz przygotowany na podjecie ryzyka. zobaczymy, ze czasami najbardziej innowacyjne

firmy stosujg stare modele biznesowe.
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Nowe zastosowania z... starych rzeczy

Czy uwazasz, ze duze, hiperinnowacyjne firmy
globalne, takie jak GAFAM (Google, Amazon,

Facebook, Apple, Microsoft), opracowaty

nowatorskie i pomystowe modele biznesowe?

Mozesz by¢ zaskoczony!
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Facebook i Instagram

Zapewne wiecie, ze Facebook i Instagram generuja

wazng czesé swoich przychoddéw z... reklamy.

Ten model biznesowy nie jest nowy. Stacje radiowe,
gazety i kanaty telewizyjne zawsze korzystaty z tego

modelu.
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Netflix i Amazon

Netflix, a takze w mniejszym stopniu Amazon, czesc¢
swoich przychodow generujg na zasadzie

subskrypc;ji.

Od bardzo dawna operatorzy telefoniczni czy
przedsiebiorstwa komunikacji miejskiej dziatajg w

oparciu o ten model.
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Airbnb i Uber

Airbnb czy Uber korzystajg z modelu prowizji.

To jest model biznesowy sprzedawcow

nieruchomosci i samochodow.
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Kickstarter

Platformy crowdfundingowe takie jak Kickstarter

wydajg sie innowacyjne (i takie s3g).

Wykorzystujg model prefinansowania, ktory istnieje
juz od dawna. Kiedy kupujesz bilet na spektakl lub
koncert, czasem z ponad rocznym wyprzedzeniem,

prefinansujesz wystep.

Jesli kupujesz mieszkanie, zanim jeszcze zostanie

zbudowane, prefinansujesz (zaliczkujesz) jego

budowe.
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Nowe zastosowania z... starych rzeczy

To, co jest innowacyjne w przyktadach, ktére witasnie
przeanalizowalismy, to nie wyjgtkowos¢ i niepowtarzalnosé ich

. S ~ g )
modelu biznesowego, ale sposdb, w jaki aktualizujg istniejgce i c .

znane modele biznesowe. "/

Zamiast wymysla¢ koto na nowo, zastanéw sie, jak mozesz
wykorzystac stare koncepcje w nowych i zmieniajgcych sie

srodowiskach.
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Streszczenie rozdziatu

Model biznesowy to dokument, ktéry pokazuje, jak Twdj biznes dziata w poszczegdlnych polach,
aby zarabiad pienigdze.

Istniejg setki roznych modeli biznesowych. Kazdy rodzaj modelu biznesowego jest
odpowiedni dla jednej lub kilku branz i kontekstow biznesowych, ale nie dla wszystkich.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje!!!l Z powodzeniem ukonczytes ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci

Znasz juz rozne popularne typy modeli

biznesowych.

Jestes w stanie zrozumied i uzupetnic¢ swoj *&\
szablon modelu biznesowego.

TS
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Co dalej?

Teraz mozesz powtodrzyc¢ ten rozdziat lub przejsé do

nastepnego klikajgc na jeden z przyciskow




Strategia biznesowa

Wyglada to jak magiczna formuta. Dwa stowa, ktére same w sobie zadecydujg o sukcesie lub porazce
Twojego przysztego biznesu. Jednak strategia biznesowa to abstrakcyjne i ztozone pojecie, ktére czas

zrozumiec.
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale

1 Co to jest strategia biznesowa.

2 Dlaczego musisz aktywnie pracowac nad swojg strategia
biznesowa.

3 Rozne rodzaje strategii biznesowych.

4 Przyktad strategii biznesowe;j.
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Co to jest strategia biznesowa?

Sukces firmy w duzej mierze zalezy od jej strategii

zdobywania rynku i osiggania zyskéw.

W ujeciu globalnym strategia biznesowa to plan
wejscia na rynek, znalezienia dla siebie miejsca,

rozwoju i adaptacji.

Innymi stowy, strategia biznesowa to plan
osiggniecia celow biznesowych (cele sprzedazowe,

reputacja, wzrost, dywersyfikacja produktéw itp.)
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Co to jest strategia biznesowa?

Uwazaj, by nie pomyli¢ strategii z taktyka.

Strategia ma na celu okreslenie planu, aby

0siggnac dtugoterminowe cele przedsiebiorstwa.

Taktyki to zestawy dziatan majgcych na celu
osiggniecie konkretnego celu strategii
biznesowej.

Innymi stowy, strategia to program, taktyka to
tresc (zbior dziatan), ktére majg doprowadzié do
realizacji tego programu.

Rozumiesz wiec, ze strategia biznesowa to plan,
dzieki ktéremu Twdj biznes bedzie lepiegj
dopasowany do Twojego rynku.

Ale na czym opiera sie ten plan? Odpowiedz jest
prosta: na Twoim badaniu rynku.

Dane z badania rynku powinny sktoni¢ Cie do wyboru
najbardziej odpowiedniej strategii. Badanie rynku
dostarczy Ci pomystow na to, co dziata dobrze, co nie
dziata, co jest przestarzate, a co stanowi przyszte
mozliwosci, ktére powinienes wykorzystac. Te elementy
sg doktadnie rozwazane przy ustalaniu strategii
biznesowej.

Teraz mozna sie zastanawic: jaki jest zwigzek miedzy
modelem biznesowym, a strategig biznesowg?

W rzeczywistosci model biznesowy jest tylko czescig
Twojej strategii biznesowej. Model biznesowy jest
narzedziem, ktére pomaga Ci sformalizowad i zbudowac
czes¢ Twojej strategii biznesowej.

Aby zobrazowac to za pomocg analogii: jesli Twoja
strategia jest drzewem, to Twdj model biznesowy jest
pniem.
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Dlaczego musisz pracowac¢ nad
SwWojq strategig biznesow3?

Jakie sg twoje mocne strony? A Twoje stabe strony?
Szanse, jakie daje rynek? Jego zagrozenia? Jak w swietle
tych informacji planujesz rozwoéj swojego biznesu?

Bez strategii mozna tatwo sie pogubic, stac sie
zdezorientowanym, niezorganizowanym lub nawet
niespojnym. Dobrze przemyslana strategia jest ogromna
pomocg w uniknieciu tych putapek, ktére sg bardzo
szkodliwe w zbyt wielu przedsiewzieciach biznesowych.

Oto cztery powody, dla ktdrych powinienes pracowac nad
strategiag swojego biznesu.

Kolejny slajd przedstawia 4 wskazéwki, jak skutecznie
pracowac nad strategig biznesowa.
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4 wskazowki, jak skutecznie pracowac nad swoim modelem biznesowym

Wyznacz kurs
Jak mozesz i$¢, jesli nie wiesz,
dokad zmierzasz?

Wykorzystaj w petni
mozliwosci rynku
Strategia to przede wszystkim

maksymalne wykorzystanie
mozliwosci rynkowych.

Wyznacz cele

Posiadanie konkretnych celéw
pozwala na wprowadzenie
odpowiedniej taktyki, aby je
0siggnac.

Wyrdznij sie

Jak mozesz dodac wartosé,
jesli nie wniesiesz swojego
osobistego akcentu?
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Rdézne rodzaje strategii

Nie ma jednej strategii biznesowej.

W rzeczywistosci kilka réznych strategii razem tworzy

0g0lng strategie, ktéra definiuje biznes.

Zobaczymy, czym sg te rozne rodzaje strategii.
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Strategia finansowa

Strategie finansowg mozna zdefiniowac jako plan dziatania
majacy umozliwi¢ firmie osiggniecie rownowagi
finansowej. Zatem cel strategii finansowej jest rozny w
zaleznosci od tego, czy jest to strategia krotko-, sSrednio- czy

dtugoterminowa.

* W krotkim okresie: strategia finansowa ma na celu
umozliwienie projektowi biznesowemu ujrzenia swiatta
dziennego, czyli zgromadzenie niezbednych srodkéw na
uruchomienie dziatalnosci w odpowiednich

warunkach).

* W perspektywie srednio- i dtugoterminowej strategia
finansowa ma na celu umozliwienie przedsiebiorstwu
wzrostu i dywersyfikacji dziatalnosci oraz dostosowanie

sie do zmian zachodzgcych na rynku i/lub przetrwanie.
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Strategia finansowa

Istnieje kilka rodzajéw strategii finansowych. Nie bedziemy

wyszczegoblniac wszystkich, ale na przyktad mamy:

* Samofinansowanie: metoda, za pomocg ktorej firma
finansuje catkowicie swoje potrzeby (np. inwestycje) ze
Srodkéw witasnych (wktady partneréw, przeptywy

pieniezne wygenerowane w poprzednich latach itp.)

* Pozyczka dla profesjonalistow: zewnetrzne zrédto
finansowania, za pomocg ktérego instytucja bankowa lub

finansowa udziela pozyczki firmie.

* Dotacje dla firm: podczas tworzenia lub rozwoju firmy
mozna udostepnié przedsiebiorcy liczne pomoce

publiczne i prywatne.
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Strategia handlowa i marketingowa

Strategia handlowa gromadzi wszystkie metody i rozwigzania
stosowane w celu dostosowania oferty produktéw/ustug do
zapotrzebowania potencjalnych klientéw, ale takze w celu

przeciwstawienia sie konkurencji na danym rynku.

Twoja strategia handlowa jest silnym wyznacznikiem wzrostu i

trwatosci Twojego przedsiewziecia biznesowego.
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Strategia handlowa i marketingowa

Niektore aspekty handlowe strategii handlowej to:
 Twoja polityka cenowa i asortymentowa.

e Sprzedaz i ustugi dla Twoich klientéw.

* Twoje kanaty dystrybucji sprzedazy.

* Twoja komunikacja online (cyfrowa) (media
spofecznosciowe, strona internetowa, platformy

sprzedazowe, reklamy Google, SEO itp.)

* Twoja komunikacja offline (ulotki, wizytédwki, sponsoring,

gadzety itp.).
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Strategia w zakresie zasobow ludzkich

Strategia personalna jest definiowana jako sposéb organizowania

zasobow ludzkich dla osiggniecia celéw biznesowych.

* (Czy bedziesz zatrudniac pracownikow? A moze bedziesz

wspotpracowac z podwykonawcami? A moze jedno i drugie?

* Jak planujesz rozwoj umiejetnosci swoich pracownikéw lub

nawet swoich wtasnych umiejetnosci w miare rozwoju firmy?

* Jak planujesz zarzagdzaé rezygnacjami, zwolnieniami lekarskimi

i utratg motywac;ji?

Praca z ludzmi wymaga ciggtego dostosowywania sie do radzenia

sobie z niespodziewanymi sytuacjami. Trzeba byc¢

przygotowanym.
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Ogodlna strategia biznesowa

Twoja ogdlna strategia biznesowa jest sumg wszystkich
strategii sektorowych (marketingowych, finansowych,

ludzkich itd.), nad ktérymi pracowates wczesniej.

Kluczowym stowem jest tutaj spdjnosé. Wszystkie Twoje

strategie sektorowe muszg by¢ ze sobg spojne.

Jesli planujesz strategie marketingowa, ale nie idzie za nig
plan finansowy i organizacja zasobdéw ludzkich, Twoja

ogolna strategia bedzie staba lub nierealna.

Na kolejnym slajdzie znajdziesz ilustracje spojnej strategii

globalnej.
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Ogodlna strategia biznesowa

Strategia

marketingowa i
komunikacyjna

Strategia
finansowa

Strategia biznesowa

Strategia
zarzgdzania

zasobami
ludzkimi
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Zwigzek miedzy badaniem rynku, a strategia biznesowag

Wiekszos¢ informacji, ktore zbierzesz podczas Twoja strategia biznesowa jest wynikiem potaczenia
badania rynku, da ci wglad w strategie informacji z badania rynku.
biznesowa.

Rzeczywiscie, badanie rynku pozwoli Ci
obserwowac i analizowac, co jest robione lub nie
robione na Twoim rynku (na przyktad przez
Twojg konkurencje), co wydaje sie dziataé
dobrze, co nie dziata w ogdle itp.

Powierzchowne badanie rynku zawierajgce nieliczne i
mgliste informacje o najlepszych i najgorszych z Twojego
rynku daje mniejsze szanse na stworzenie odpowiedniej
strategii biznesowej (ktora opiera sie na bogatych i
kompletnych informacjach).

Wszystkie te informacje pozwalajg na
dopracowanie strategii w celu wybrania
najlepszych i odtozenia na bok najmnie;j
istotnych.

Jesli nie pracowates jeszcze nad badaniem rynku,
polecamy Ci modut BUSINESS 04 "Badanie rynku".
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Przykiad strategii biznesowej

Badzmy konkretni i wezmy przyktad firmy do analizy

strategii biznesowej.

Mozemy sobie wyobrazié, ze zarzagdzasz firmg, ktéra
specjalizuje sie w zdalnym monitoringu i alarmach

domowych (przed wtamaniem).

Jak mogg wygladac poszczegdlne etapy i dziatania

zwigzane z tworzeniem strategii biznesowe;j?

Zobaczymy!
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Branza alarméw domowych

Wyobrazmy sobie, ze od 10 lat jestes kierownikiem
firmy zajmujgcej sie alarmami domowymi. 70%
Twoich klientdw to osoby starsze, ktére mowia, ze
obawiajg sie wtamania do domu. Pewnego dnia
zostajesz wprowadzony do modutdw Hands-on
SHAFE i podczas czytania modutu BUILT 06
Mobilnos¢ w domu przychodzi Ci do glowy pewien
pomyst. Biorgc pod uwage, ze Twoimi klientami sg
osoby starsze, decydujesz sie na zroznicowanie

oferty i opracowanie technologii utatwiajgcych

mobilnos¢ osdb starszych w domu.


https://hands-on-shafe.eu/pl/srodowisko-zbudowane
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Branza alarméow domowych

Po przeczytaniu modutéw Hands-on SHAFE decydujesz sie na
dalsze badania w tym zakresie. Dowiadujesz sie wiecej o
wypadkach domowych zwigzanych z upadkami w domu, o
zmieniajgcych sie trendach demograficznych i rosngcej liczbie
0s6b starszych mieszkajgcych samotnie oraz o istniejgcych

technologiach poprawiajgcych bezpieczenstwo w domu.

Po przeprowadzeniu badan rynku zdajesz sobie sprawe, ze
zaawansowane technologie juz istniejg i sg sprzedawane w w

wielu miastach oprécz Twojego.

Instalacja i naprawa tych technologii wymaga umiejetnosci
podobnych do tych, ktére sg potrzebne do instalacji/naprawy
kamer monitoringu domowego i alarmoéw, umiejetnosci, ktore

nabytes i opanowates w ciggu ostatnich 10 lat.
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Twoja strategia finansowa

Przede wszystkim musisz oszacowac koszty rozwoju tego /\/\/
nowego biznesu. /

Po zidentyfikowaniu materiatéw potrzebnych do instalacji “

systemu czujnikow upadku, sporzgdzasz kosztorys

inwestycji, ktére nalezy wykona¢, aby wyposazy¢ i I I N / \ N C

mieszkanie o powierzchni 50 metréw kwadratowych

~
£y

(Srednia wielko$¢ domu w Twojej okolicy). Konieczne jest

zainstalowanie kilku kamer i kilkudziesieciu czujnikéw.

Szacujesz, ze wyposazenie mieszkania o powierzchni 50

metrow kwadratowych kosztowatoby Cie 2000 zt
materiatu. Nie masz jednak wystarczajgcego przeptywu
gotowki, aby zbudowac zapas kilku systemow detektorow

upadku. Co mozesz zrobié?
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Twoja strategia finansowa

Decydujesz sie na prowadzenie dziatalnosci bez posiadania
zapasOw. Bedziesz zamawiat u dostawcy systemy G/ /\/\/
detektorow upadku dla kazdego zamowienia klienta. i ‘

Ponadto poprosisz 0 30% depozytu od klienta, aby pokry¢

czes¢ zakupu systemu detektorow upadku od swojego ZZ F I NAN < :

dostawcy.

~
£y

W ten sposob jestes w stanie rozwijac te dziatalnosc bez

wptywu na bilans przeptywdéw pienieznych.

Dziatalnos¢ ta bedzie jednak wymagata pewnych

inwestycji: samochodu dostawczego i roznych narzedzi.
Inwestycje te bedg finansowane ze sSrodkow wtasnych

firmy zgromadzonych po latach zyskow.
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Twoja strategia handlowa

Tworzysz liste potencjalnych partnerow. Umowites sie juz na
spotkania z instytucjami publicznymi odpowiedzialnymi za

promocje zdrowego starzenia sie w Twoim miescie.

Ponadto chcesz wspdtpracowac z firmami Swiadczacymi
ustugi osobiste (dostarczanie positkow, pomoc domowa,

pomoc administracyjna).

Pomyslates o systemie prowizyjnym. Za kazdego
przyprowadzonego klienta Twdj partner otrzyma procent od

ceny sprzedazy instalacji systemu detektoréw upadku.

Obecnie prowadzisz rozmowy telefoniczne, aby umowic sie
na spotkania w celu bardziej szczegétowego omodwienia tych

partnerstw.
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Twoja strategia handlowa

Zaplanowates kampanie komunikacyjng na portalach

spotecznosciowych.

Planujesz nakreci¢ promocyjny klip wideo, ktory ma by¢
emitowany na szerokg skale wsrdd odbiorcow w wieku
50/60 lat, ktérzy potencjalnie szukajg rozwigzan
domowych dla swoich starzejgcych sie rodzicow, ktorymi

sie opiekuja.

Na koniec stworzysz broszure biznesowg, ktéra zostanie

przekazana instytucjom publicznym odpowiedzialnym za

promocje starzenia sie w Twoim miescie. Zwrdcisz sie
rowniez do niektorych lekarzy pierwszego kontaktu z

proshg o promowanie broszury.
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Twoja strategia w zakresie zasobow
ludzkich

Ta nowa dziatalno$¢ bedzie wymagata zatrudnienia nowego

pracownika. Instalacja domowego systemu wykrywania
upadkdéw zajmuje od jednego do dwodch dni w zaleznosci od

wielkosci mieszkania.

Spodziewasz sie, ze w miesigcu wykonasz od dziesieciu do

pietnastu instalacji. Konieczne bedzie zatem zatrudnienie

osoby na petny etat.

Co wiecej, nowy pracownik bedzie musiat by¢ rowniez

regularnie szkolony, aby nadazy¢ za szybkim rozwojem
technologicznym w tej dziedzinie. Przy okazji
zidentyfikowates dwutygodniowe szkolenie, na ktdorym
mozna nauczyc sie podstaw instalacji i konserwacji systemu

detektorow upadku.
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Twoja ogdlna strategia

Podsumowujac, Twoja ogdlna strategia polega na
zatrudnieniu i przeszkoleniu nowego pracownika, ktory
bedzie odpowiedzialny za instalacje i konserwacje/naprawe

detektorow upadku.

Nowa dziatalnos¢ nie bedzie miata istotnego wptywu na
przeptywy pieniezne firmy. Inwestycje zostang w catosci
pokryte ze srodkow wtasnych firmy, wiec jej wskaznik
zadtuzenia pozostanie bez zmian. Wskaznik zadtuzenia

poréwnuje zadtuzenie Twojej firmy z kapitatem wtasnym.

Nastepnie bedziesz aktywnie pracowat nad budowaniem
silnych partnerstw z publicznymi i prywatnymi firmami, ktére
beda miaty interes (finansowy lub nie) w promowaniu

Twojego biznesu.
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Streszczenie rozdziatu

Strategia biznesowa to plan wejscia na rynek, zrobienia
1 sobie na nim miejsca, rozwoju w nim i dostosowania sie do
niego w czasie.

Bez strategii mozna tatwo sie pogubi¢, stac sie
2 zdezorientowanym, zdezorganizowanym lub nawet
niespojnym.

3 Wiekszos¢ informaciji, ktore zbierzesz podczas badania
rynku, da ci wglad w strategie biznesowa.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje!!!l Z powodzeniem ukonczytes ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci

Wiesz, czym jest strategia biznesowa i
dlaczego praca nad nig jest wazna.

Wiesz, jak Twoje badanie rynku bedzie s&&\
2 bezposrednio zasila¢ Twojg strategie .

biznesowa.

TS
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Co dalej?

Teraz mozesz powtodrzyc¢ ten rozdziat lub przejsé do

nastepnego klikajgc na jeden z przyciskow:




END OF SEASON

SUPER

SALE

Jak ustali¢ ceny

Jesli chodzi o strategie biznesowg, jednym z najczestszych pytan jest: jak ustali¢ ceny sprzedazy?

Ten rozdziat ma na celu pomadc Ci w ustaleniu cen.
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale
1 | Trudnoéci z ustaleniem wtasciwych cen.

2 Jak ustali¢ odpowiednie ceny.
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Trudnosci w ustalaniu cen '

e (\/,

Ustalenie ceny to trudne przedsiewziecie.

N
Jak by¢ pewnym, ze jest sie konkurencyjnym nie
majac zbyt niskich lub zbyt wysokich cen? Skad
wiesz, czy Twoje ceny sg wiasciwe? A

O tym wtasnie przekonamy sie w tym rozdziale.
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Bycie konkurencyjnym

Bycie konkurencyjnym oznacza oferowanie produktu/ustugi, ktory
spetnia potrzeby i oczekiwania potencjalnych klientow po cenie,

ktdrg sg oni sktonni zaptacic.

Bycie konkurencyjnym oznacza rywalizacje z konkurentami,

poniewaz jestesmy konkurencyjni tylko w poréwnaniu z innymi.

Zatem bycie konkurencyjnym oznacza oferowanie najlepszego
stosunku pomiedzy postrzegang wartoscig Twojego

produktu/ustugi a jego cena.

W Twojej ofercie produktow/ustug, jakiego stosunku ceny do

wartosci oczekujg Twoi klienci?

Im bardziej szanujesz ten stosunek, tym wieksze masz szanse na

bycie konkurencyjnym.
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Ceny s3 zbyt wysokie

Co sie dzieje, gdy Twoje ceny sg zbyt wysokie? Ponadto, jesli na rynek wejdzie konkurent z lepszym
stosunkiem ceny do postrzeganej wartosci, ryzykujesz
utrate duzej czesci swojej klienteli.

Oznacza to, ze istnieje niedopasowanie
pomiedzy Twoja ceng, a postrzegang wartoscia

Twojego produktu/ustugi. Jesdli Twoje ceny sg zbyt wysokie, a nie jeste$ sam na

swoim rynku i/lub sprzedajesz nieistotne produkty, nie
bedziesz miat wielu klientéw i Twdj biznes szybko znajdzie
sie w tarapatach.

Jesli Twoje ceny sg zbyt wysokie, to im wiecej
konkurentéw jest na Twoim rynku, tym mniej
prawdopodobne, ze klienci bedg sktonni zaptacic

za Twoje produkty/ustugi. Jedli klienci uwazaja, ze Twoje ceny sa zbyt wysokie,

Jeéli sprzedajesz artykuty pierwszej potrzeby | prawdopodobnie musisz wykona¢ jedno lub kilka z tych

jeste$ sam na swoim rynku, to ludzie dziafan:
prawdopodobnie zaptacy za Twoje produkty, e Musisz poprawic jakos¢ lub postrzegang wartos¢
nawet jesli ceny bedg zbyt wysokie. swoich produktéw/ustug;

Musisz poprawi¢ warunki sprzedazy i uczynic je
lepszymi od tego, co juz istnieje;

Jednak wizerunek Twojej firmy prawdopodobnie
zostanie nadszarpniety.

Musisz obnizy¢ swoje ceny.
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Ceny s3 zbyt niskie

Jesli Twoje ceny s3 zbyt niskie, negatywne skutki dla
rozwoju Twojej firmy mogg by¢ rdwnie powazne, jak
w przypadku cen zbyt wysokich.

ECONWOMILC

Co to znaczy, gdy Twoje ceny sg zbyt niskie?

CRS 18

Oznacza to, ze Twoje ceny sg zbyt blisko kosztéw
produkcji. Innymi sfowy, ze twoja marza jest zbyt
niska, aby prowadzi¢ rentowny biznes.

Na kolejnym slajdzie dowiemy sie wiecej o kosztach
produkcji.
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Koszty produkcji

Koszty produkcji to po prostu to, ile kosztuje Cie
wyprodukowanie jednostki produktu lub
wykonanie ustugi.

Na przyktad, jesli sprzedajesz zdrowe positki dla
0s06b starszych, niektdrymi z Twoich kosztow
produkcji bedg:Koszt sktadnikéw positkow;

* Prad/gaz/woda (piekarnik, ptyta grzewcza
itp.);

e Czynsz za lokal, w ktérym przygotowujesz
positki;

* Wynagrodzenia pracownikéw;
e Optaty za prowadzenie rachunku bankowego;
e Optaty za ubezpieczenie;

e & wiele innych.

Jesli podzielisz wszystkie te koszty przez liczbe wykonanych
produktow, wéwczas otrzymasz koszt produkcji na jednostke
produktu/ustugi.

Zatézmy, ze wszystkie koszty wyprodukowania 100 zdrowych
positkdw wynoszg 800€ (sktadniki positkdw, energia elektryczna,
optfaty za konto bankowe itp.)

Koszt produkcji jednej jednostki produktu, czyli jednego positku,
wynosi 800€/100 positkdw = 8€. Kazdy wyprodukowany positek
kosztuje Cie 8€. Podsumujmy:

* Jesli sprzedajesz positek za 11€, to na jednym positku osiggasz
3€ zysku (11€ sprzedazy - 8€ kosztéw produkgji).

* Jesli sprzedasz positek za 7€, stracisz 1€.

* Jesli sprzedasz swaj positek za 8€, nic nie zyskasz ani nie
stracisz. Po prostu bedziesz w stanie pokry¢ doktadnie swoje
wydatki.
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Koszty state i zmienne

Przyjrzyjmy sie pojeciu zmiennosci kosztow.

Mowi sie, ze niektore koszty sg "state". Oznacza
to, ze pozostang one takie same niezaleznie od
ilosci produkowanych i/lub sprzedawanych
towarow.

Pozostate koszty sg kosztami zmiennymi. Ich
koszt zalezy bezposrednio od ilosci
wyprodukowanej i/lub sprzedane;.

Wsrdd kosztow statych mozemy pomysleé o
czynszu lub koszcie Twojego abonamentu
internetowego. Niezaleznie od liczby
sprzedanych jednostek produktu, zawsze
bedziesz ptacit ten sam czynsz lub ten sam
rachunek za internet.

Z kolei do kosztow zmiennych zalicza sie opakowania
produktéw czy surowce uzyte do ich wytworzenia.

Rzeczywiscie, jesli sprzedajesz 10 lub 100 sztuk produktu,
nie pakujesz tej samej ilosci, a co za tym idzie, nie
kupujesz tej samej ilosci opakowan. Nie kupujesz tez takiej
samej ilosci surowcow do produkcji 10 czy 100
produktow.

Ta koncepcja zmiennosci kosztéw jest wazna podczas
pracy nad kosztami produkgji.

Wiecej na ten temat dowiesz sie w kolejnym module
szkolenia o prognozach finansowych.
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Ceny s3 zbyt niskie

Jak wtasnie zobaczytes na poprzednich slajdach, W swiadomosci ludzi, jesli jestes tanszy od konkurencji, to
umiejetnosc radzenia sobie z kosztami produkcji Twoje produkty/ustugi i ogélnie Twoja firma sg taisze od
jest niezwykle wazna dla prawidtowego innych.

ustalenia cen. _ _ ) _ o _
Moze bycie tanszym jest czescig Twojego modelu

Jesli nie potrafisz rozbi¢ kosztéw produkcji na biznesowego. W takim przypadku moze to by¢ dobre. Ale

jednostki, nie bedziesz w stanie poznac swojej zgodnie z powszechng zasadg, nie jest to dobre dla Twoje;j
marzy netto na kazdej sprzedazy. Marza netto to

obrot, ktéry wykonujesz, gdy masz juz optacone
wszystkie wydatki firmy, takie jak pensje
pracownikow. W zwigzku z tym Twoje ceny reputacje, uwazaj, aby Twoje ceny nie byty zbyt niskie.
moga nie by¢ adekwatne do kosztéw.

reputacji.

Dlatego, aby zachowac rownowage finansowg i swojg

Jesli twoje ceny bedg zbyt niskie, nie tylko
zagrozisz swojej rownowadze finansowej, ale
takze zszargasz wizerunek swojej dziatalnosci, o
czym moglismy sie przekonac.

Wiele badan marketingowych wykazato, ze
ludzie z catego Swiata kojarzg niskg cene z niskg
jakoscia.
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Wtasciwa cena

Ceny sg zbyt niskie:

Ryzyko zachwiania
rownowagi finansowej i w
konsekwencji nieoptacalnosci
dziatalnosci.

i/lub
Ryzyko dla Twojego
wizerunku i reputacji (bycie

kojarzonym z "niska jakosciag".

Ceny s3 zbyt wysokie:

* Ryzyko niepozyskania
wystarczajgcej liczby
klientow, a w konsekwencji
nierentownego biznesu.

i/lub

* Ryzyko dla Twojego
wizerunku i reputacji.

Ceny sg dobre:

Z punktu widzenia klienta
Twoje ceny sg zgodne z
wartoscig Twoich
produktéw/ustug.
Stosunek ceny do
wartosci pasuje do ich
oczekiwan.
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Cena psychologiczna

V[ Zeiznes | moput s

SHAF

Cena psychologiczna to cena, ktdrg wiekszos¢ konsumentow
uwaza za akceptowalng i sprawiedliwg za proponowang ustuge
lub produkt. Pojecie to stopniowo ewoluuje i zalezy od trendow i
zwyczajow panujgcych w danym czasie. Na przyktad przed
pojawieniem sie tanich linii lotniczych psychologiczna cena biletu
lotniczego byta wyzsza niz obecnie. Psychologiczna cena
abonamentu telefonicznego lub internetowego spadta w ciggu
kilku lat: obecnie w wiekszosci krajow abonament
telefoniczny/internetowy jest o potowe tanszy niz kilka lat temu.

Z drugiej strony, psychologiczna cena paliwa wzrosta w ostatnich
latach w wiekszosci krajow. Kierowcy sg obecnie sktonni ptacié
wiecej niz wczesniej, czesto dlatego, ze nie majg wyboru.

W rzeczywistosci pojecie wyboru (zwigzane z rdznorodnoscia
oferty i wielkoscig rynku) jest wazng determinantg ceny
psychologicznej.
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Ceny konkurentow

Wreszcie, ustalajgc swoje ceny, nalezy odniesc sie do cen
konkurencji. Wchodzac na rynek, zawsze trzeba poréwnac
swoje produkty, ustugi i stosunek wartosci do ceny z
produktami konkurencji.

Z rdwng wartoscig postrzegang [w porownaniu do
konkurencji]:

* Jesli Twoje ceny sg wyzsze, musisz poprawic jakosc lub
wartos¢ swoich produktéw/ustug albo obnizy¢ ceny.

* Jesli Twoje ceny sg nizsze, to moze by¢ bardzo dobre.
Upewnij sie, ze nie dzieje sie to kosztem Twojej
réwnowagi finansowej lub Twojego wizerunku/reputacji.

* Jesli Twoje ceny sg scisle dopasowane do cen konkurencji,
postaraj sie odroznié swoje produkty i ustugi od
konkurencji, aby zbudowac¢ wartos¢ dodana.
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Inne czynniki, ktore wptywaja na
cene Twoich produktow i ustug

Oprodcz trzech gtownych czynnikow, ktére widzielismy,
inne czynniki mogg tez wptywac na cene Twoich

produktow i ustug.
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Stopien nowosci i innowacyjnosci
Twojej oferty

Jesli Twoja oferta jest nowa i musisz poswiecic czas na
zapoznanie sie z produktami przez klientéw, moze by¢
wiasciwe, aby nie zawyzac cen.

Z drugiej strony, jesli Twoje produkty sg rzadkie i stanowig
przetom w dziedzinie innowacji, prawdopodobnie bedziesz
mogt podnies¢ swoje ceny w pordwnaniu z cenami
konkurenciji.

Tak wiec w zaleznosci od sytuacji by¢ moze bedziesz musiat
stosowac bardzo wysokie ceny.
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Rodzaj rynku

Czy dziatasz na rynku sezonowym i turystycznym, na
przyktad lodéw, Twoje ceny i miejsca, w ktdrych
sprzedajesz swoje produkty mogg sie rézni¢ w zaleznosci
od pory roku.

Lody sprzedawane na plazy w wymysinym kurorcie nie
beda miaty takiej samej ceny, jak gdybys sprzedawat je w
matym miasteczku pod koniec sezonu letniego, nawet
jesli do ich produkcji uzyjesz tych samych sktadnikow.

Jesli sprzedajesz produkt osobom prywatnym i
profesjonalistom, ceny stosowane wobec tych dwdch
typow klientéw beda rézne. Jesli sprzedajesz komputery,
Twoje ceny beda rézne w zaleznosci od tego, czy Twaj
klient jest profesjonalistg, czy tez nie.




Vo -ZBizNEs | MoDUE 5 JLIOYAYATNEEY s e

Elastycznos¢ cenowa

Elastycznos¢ cenowa to pomiar zmiany konsumpgcji
[produktu lub ustugi] w stosunku do zmiany jego ceny.

Na przyktad benzyna ma niewielkg elastycznos¢ cenowa
popytu. Kierowcy bedg nadal kupowac benzyne w tej samej
ilosci niezaleznie od jej ceny, poniewaz potrzebujg swojego
samochodu, aby pojechac do pracy i zrobic¢ niezbedne
zakupy.

Z drugiej strony, fast food jest bardzo elastyczny. Jesli sie¢
fast foodow z dnia na dzien podwoi swoje ceny, to z
pewnoscig straci duzg czesc swoich klientow.

Im bardziej elastyczne sg Twoje ceny, tym czujniej
powinienes$ podchodzi¢ do ich podnoszenia, poniewaz ich
wptyw na ilos¢ klientow moze byc¢ znaczny.
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L

Przyktady strategii cenowych

Na kolejnych slajdach mozna znalez¢ kilka

popularnych przyktadéw strategii cenowych.
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Ofensywna cena (przyciaganie ludzi poprzez niskie ceny)

Strategia marketingowa Strategia cenowa

Branze, ktorych potencjalnie dotyczy ta strategia
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Konkurencyjny rynek

Strategia marketingowa Strategia cenowa

Branze, ktorych potencjalnie dotyczy ta strategia
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Maksymalizacja rentownosci

Strategia marketingowa Strategia cenowa

Branze, ktorych potencjalnie dotyczy ta strategia
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Rynek sezonowy lub zmienny

Strategia marketingowa Strategia cenowa

Branze, ktorych potencjalnie dotyczy ta strategia
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Streszczenie rozdziatu

Ustalanie cen to rownowaga miedzy kosztami produkcji, cenami
1 konkurentow i oczekiwang wartoscig, jaka klienci oceniajg Twoj
produkt.

Witasciwa cena zalezy w duzej mierze od Twojego rynku
oraz charakterystyki produktu i ustugi.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje!!!l Z powodzeniem ukonczytes ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci

Masz lepszy wglad w to, jak ustala¢ swoje
ceny.

TS
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Co dalej?

Teraz mozesz powtodrzyc¢ ten rozdziat lub przejsé do

nastepnego klikajgc na jeden z przyciskow:
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Whioski

Modele i strategie biznesowe sg czescig planu, ktory opisuje, jak Twoja
firma ma sie rozwijac i zarabiac.

Im wyrazniejsza jest Twoja wizja biznesowa i im bardziej szczegdtowe jest
2 Twoje badanie rynku, tym wieksze sg szanse, ze Twoja strategia biznesowa
jest trafna.

3 Nie wahaj sie skorzystac¢ z pomocy w budowaniu strategii biznesowe,;.



V1 Quiz

Click the Quiz button to edit this object

Yi :’-’IBENES MODULS [EEEEIECEEERELEELE

Model biznesowy to plan, ktory szczegdtowo okresla, w jaki sposdb firma zamierza zarabiac
pienigdze.

O Prawda
O Fatsz
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Modut zakonczony!

Gratulacje!!!l Z powodzeniem ukonczytes ten modut!

Nabyte umiejetnosci

Budowanie modelu biznesowego i strategii

biznesowej.

2 Ustalanie cen.

TS
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Co dalej?

Teraz mozesz powtdrzyc ten modut lub przejsé do

nastepnego klikajgc na jeden z przyciskow:



https://hands-on-shafe.eu/pl/biznes
https://hands-on-shafe.eu/pl/srodowisko-zbudowane
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