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Cele E-booka

Gtownym celem stworzenia tego e-booka jest zapewnienie materiatéw treningowych
dotyczacych promocji przedsiebiorczosci i préby zminimalizowania bezrobocia wsréd mtodych
ludzi.

E-book ten zawiera informacje, wizualizaje, przyktady efektywnej przedsiebiorczosci,
pozytywnych inicjatyw oraz przedsiebiorcow w celu wsparcia przedsiebiorczosci mtodych oséb
na terenach wiejskich.

Jest réwniez wsparciem dla
« Rozwoju obszaréw wiejskich,

« Budowania miejsc pracy na tych obszarach z wykorzystaniem
potencjatu mtodych ludzi i rownoczesnie efektywnego zagospodarowania zasobow tych
obszarow,

E-book ten zostanie wykorzystany w szkoleniu pilotazowym mtodych uczestnikéw.
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Obszary wiejskie

E-book ten jes dostepny na stornie projektu dla kazdej zainteresowanej storny.
Strona internetowa: https://eye-project.eu

Facebook: https://www.facebook.com/EyeinRural

Instagram: https://www.instagram.com/eyeinrural
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Wprowadzenie

Szacuje sie, ze ponad 582 millionéw ludzie na Swiecie prowadzi albo zaczyna prowadzi¢

swoj biznes.

Dane te pochodzg z Global Entrepreneurship Monitor, ktéry przebadat ponad 65
réznych gospodarek na catym swiecie majgcych wptyw na wzrost gospodarczy i dobrobyt
spoteczny. Oznacza to, ze 1 na 13 0sdb posiada swéj business!

Ekonomisci nigdy nie mieli spojnej definicji ,przedsiebiorcy” lub , przedsiebiorczosci”.

Stowo ,przedsiebiorca” pochodzi od francuskiego czasownika entreprendre, co oznacza

~Zobowigzac sie".

1.1 Definicja

Przedsiebiorczosc to zaréwno badanie tego, jak tworzone sq
nowe firmy, jak i faktyczny proces zaktadania nowej firmy

- termin ten jest uzywany zamiennie. ,,Przedsiebiorca” to

ktos, kto ma pomyst i pracuje nad stworzeniem produktu lub
ustugi, ktére ludzie kupig, budujqc organizacje wspierajgcq te

Sprzedaz.

Przedsiebiorczos¢ jest obecnie
popularng dziedzing w szkotach
wyzszych, skupiajac sie na studiowaniu
tworzenia nowych przedsiewzie¢.

1.2 Kluczowe elementy przedsiebiroczosé

ZYSK

Dziatalno$¢ podejmowana jest wytgcznie w celu
osiggniecia zysku. To takze nagroda za wysitek i ryzyko
podejmowane przez przedsiebiorce.

RYZYKA

.Gotowos¢ do podjecia ryzyka” jest istotg
przedsiebiorczosci, bez ktérej nie odniesie sie sukcesu.
Dzieje sie tak z powodu tworzenia i wdrazania nowych
pomystéw. Takie pomysty sg czesto niepewne, wiec
wynik moze by¢ pozytywny lub natychmiastowy.

DZIALALNOSC GOSPODARCZA

Przedsiebiorczos¢ jest dziatalnoscia gospodarcza,
poniewaz polega na projektowaniu, uruchamianiu i
prowadzeniu nowych przedsiebiorstw biznesowych w
celu osiggniecia zysku poprzez zapewnienie mozliwie
najlepszego wykorzystania zasobow.

KREATYWNOSC | INNOWACJA

Polega na odkrywaniu nowych pomystéw i wdrazaniu ich
w biznesie. Przedsiebiorca stale ocenia obecne modele
prowadzenia dziatalnosci gospodarczej oraz identyfikuje
nowe metody i techniki prowadzenia dziatalnosci w
sposob bardziej wydajny.

E-book dla przedsiebiorczosci



1.3 Obszary
przedsiebiorczosci

Wiekszos¢ ludzi uwaza, ze
przedsiebiorczos¢ ma tylko
jednoznaczenie. Istniejg jednak
ré6zne rodzaje i dziedziny
przedsiebiorczosci opisane na
nastepnych stronach.

1.3.1 Przedsiebiorczos¢
matych firm

Obecnie przewazajaca liczba
przedsiebiorcow i startupdéw na catym
Swiecie to wcigz mate firmy.

Mate firmy to sklepy spozywcze,
fryzjerzy, konsultanci, biura podroézy,
witryny handlu internetowego, stolarze,
hydraulicy, elektrycy itp. Sg to osoby
prowadzace wiasng dziatalnos¢
gospodarczg.  Zatrudniajg  lokalnych
pracownikéw lub rodzine. Wiekszos¢ jest
ledwo optacalna. Ich definicja sukcesu
jest dbanie o rodzine i osigganie zyskéw.
Finansujg swoje firmy poprzez pozyczki
od przyjacioét / rodziny lub mate firmy.

1.3.2 Przedsiebiorczos¢
Sailable Start-up

W przeciwienstwie do matych firm, Sailable start-upy sg
tym, co prezentujg w dziedzinie biznesu przedsiebiorcy
z Doliny Krzemowej. Tacy przedsiebiorcy zaktadajgc
firme od pierwszego dnia wiedzg, ze ich wizja moze
zmieni¢ Swiat. Przyciggaja inwestycje réwnie szalonych
inwestoréw finansowych - inwestoréw venture capital.
Zatrudniajg najlepszych i najzdolniejszych. Ich zadaniem
jest poszukiwanie powtarzalnego i skalowalnego modelu
biznesowego. Kiedy go znajda, skupiajg sie na skali.

Przetomowe firmy internetowe i oparte na oprogramowaniu
za posrednictwem mediow spotecznosciowych, takich jak
Facebook, Twitter i Instagram. Duze firmy internetowe, takie
jak zakupy elektroniki, odziezy, komputerow, ksigzek, ptyt
DVD i innych oraz eBay. To tylko kilka z przyktadow udanej
Sallable przedsiebiorczosci.
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1.3.3 Przedsiebiorczosc
duzych firm

Duze firmy majg skonczone cykle
zycia. Wiekszos¢ rosnie dzieki cigglym
innowacjom, oferujgc nowe produkty,

1.3.4 Przedsiebiorczos¢
spoteczna

Przedsiebiorcy spoteczni to innowatorzy, ktérzy koncentrujg
sie na tworzeniu produktow i ustug, ktére rozwigzujg
potrzeby i problemy spoteczne. Ale w przeciwienstwie do

scalable startupdw, ich celem jest uczynienie Swiata lepszym,
a nie udziat w rynku lub tworzenie bogactwa dla zatozycieli.

ktore sg wariantami wokdét swoich
podstawowych  produktéw.  Zmiany
w  upodobaniach  klientéw, nowe
technologie,  ustawodawstwo,  nowi
konkurenci itp. mogg powodowac presje
na firmach do wprowadzenia innowacji
w swoich dziataniach - wymagajgce od
duzych firm tworzenia catkowicie nowych
produktéw  sprzedawanych  nowym
klientom na nowych rynkach.

Moga by¢ non-profit lub hybrydowe.

N
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przedsiebiorcow

Bibliografia

Partner: ACD La Hoya

iy y =
s. 1 Bl (@ Bﬂ EYE in RURAL



g

/

b 1 ?

-

oy

2.1 Charakterystyka
przedsiebiorczosci

Przedsiebiorca to nie ktos, kto po prostu
marzy o tym, by sta¢ sie bogatym lub
poteznym, ale osoba, ktéra widzi szanse
biznesowg i decyduje sie na skorzystanie z
niej, rozpoczynajac dziatalnos¢ na wiasny
rachunek. Przedsiebiorczo$¢ to postawa,
sposéb bycia i myslenia, ktéry znajduje
odzwierciedlenie w biznesie.

.Przedsiebiorczos¢ to sktonnos¢ do
wywotywania zmian w sobie, zdolnos¢ do
akceptowania i wspieraniainnowacji wywotanej
przez czynniki zewnetrzne, do przyjmowania
zmian, przyjmowania odpowiedzialnosci za
wiasne dziatania (pozytywne lub negatywne),
do ukoriczenia tego, co sie zaczyna , wiedzie¢,
w jakim kierunku sie zmierza, wyznaczac i
realizowac cele oraz mie¢ niezbedng motywacje
do sukcesu ".

Komisja Europejska

Ale przedsiebiorca to nie tylko ktos, kto ma
pomyst, ale takze ktos, kto posiada okreslone
cechy pozwalajgce odnies¢ sukces w jego / jej
projekcie. Jakie sg te cechy?

WytonilisSmy 10 najwazniejszych, ktére musi
mie¢ przedsiebiorca, aby zrealizowa¢ swoje
marzenie.

1. WIZJA
Przedsiebiorca musi mie¢ specjalng wizje biznesu.
Przewiduj rynek, aby zatozy¢ firme, ktoéra

naprawde pozwala zaspokoi¢ potrzeby odbiorcéow
docelowych.

';I

2. INICJATYWA

Przedsiebiorca musi podjg¢ inicjatywe w swoich
dziataniach. Powinien by¢ osobg, ktéra stale
proponuje i podejmuje sie zmian, udoskonalen
i mozliwosci. Ma to decydujacy wptyw na to, czy
opracowywany produkt lub ustuga sg catkowicie
innowacyjne i atrakcyjne.

3. PASJA

Przedsiebiorca musi  by¢ entuzjastycznie
nastawiony do tego co robi i wierzy¢ w swoj
projekt. Bedzie to rowniez determinowato sukces
firmy. Musi broni¢ swojej pasji i swojego pomystu,
aby osiggnac swoje cele.

12
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4. AMBICJA

Przedsiebiorca rozpoczynajacy projekt musi
by¢ ambitny. Musi mie¢ jasnos$¢ co do tego, co
chce osiggna¢, a nastepnie zastanowic sie, jak to
0siggna¢, wyznaczy¢ Sciezke dziatania.

6. UMIEJETNOSCI HANDLOWE

Przedsiebiorca musi wiedzie¢, jak poprawnie
wyjasni¢ swojg dziatalno$¢, jak sprzedawac
produkty lub ustugi

8.ZDOLNOSC UCZENIA SIE

Przedsiebiorca powinien mie¢ pozytywne
nastawienie, poniewaz w zyciu zawodowym
znajdzie sie zaréwno w mitych, jak i trudnych
sytuacjach.

Kazda sytuacja, sukces lub porazka zostaje przez
niego przeanalizowana oraz potrafi wyciggnac¢ z
niej wnioski i uczyc sie.

10. WYTRWALOSC

Przedsiebiorca musi by¢ wytrwaty. Musi szukaé
poprawy w sposéb kreatywny i zorganizowany,
jesli pierwsza proba nie przyniosta oczekiwanych
rezultatow.

5. PRZYWODZTWO

Przedsiebiorca musi by¢ dobrym liderem.
Takim, ktéry ma wyjatkowg zdolnos¢ i tatwosc
do komunikacji ze swoimi wspotpracownikami.
Oznacza to, ze lider zespotu bedzie w stanie
genialnie przekazywa¢ pomysty do momentu ich
realizacji.

7. KREATYWNOSC

Przedsiebiorca musi mie¢ innowacyjny i
kreatywny umyst. By¢ osobg, ktéra nie ma granic,
aby opracowa¢ innowacyjny projekt, rozwigzac
ewentualne problemy z pewng kreatywnoscia, a
nawet zaproponowac alternatywy, ktdre nie majg
nic wspoélnego z tym, co

9. OPTYMIZM

Przedsiebiorca musi by¢ pozytywny, poniewaz
pomaga to przeksztatci¢ zagrozenia w szanse,
umozliwia lepsze podejscie do przeciwnosci losu i
rozwinie konstruktywng mentalnosc.

P :
13 | [ ®: ‘ x
Tapamdis g, whvhlen ajar M 3 EY

EYE in RURAL




2.2 Umiejetnosci skutecznej przedsiebiorczosci

Chec€ uczenia sie

Przedsiebiorca musi by¢ gotowy do nauki w kazdej chwili i by¢ przeszkolony. Jest to bardzo wazne, poniewaz
rynek ciggle sie zmienia.

Umiejetnosci interpersonalne

Jako lider zespotu przedsiebiorca musi scisle wspotpracowac z wieloma osobami. Nawigzywac pozytywne
relacje z klientami, dostawcami, akcjonariuszami, inwestorami i wkasnym zespotem.

Krytyczne i kreatywne myslenie

Jako przedsiebiorca musi takze wnosi¢ nowe pomysty i podejmowac wiasciwe decyzje dotyczace mozliwosci
i potencjalnych projektéw. Kreatywnos¢ lezy w krwi innowatoréw. Konieczne jest kreatywne myslenie.

Praktyczne umiejetnosci

Jest to nic innego jak doswiadczenie w wykonywaniym zawodzie / dziataniu. Dlatego czasami wazne jest,
aby przez pewien czas pracowac nad projektami podobnymi do tych, ktére rozwazasz, aby uczy¢ sie, a
nastepnie przeobrazac wtasne pomysty w rzeczywistosc¢.

Bibliografia
1 Nathan Resnic, “5 qualities that every entrepreneur 4 Carlos Losada, “What characteristics should an
should have”, entrepreneur have?”,
, [7/2019] , 2017
2 Emprendepyme.net, “12 basic characteristics 5 Escuela Europea de Direcciény Empresa, “10
of successful entrepreneurs”, Characteristics of a good entrepreneur”,
, 2010 , 2015
3 James Stephenson, “25 qualities of a successful 6 Susana Galeano, “13 characteristics necessary
entrepreneur”, to be a successful entrepreneur, according
, [7/2019] to Carlos Blanco”, Susana Galeano

,2018
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3.1 Pomyst na
biznes

W procesie przedsiebiorczosci
najpierw nalezy ustali¢ pomyst
na biznes.

Pomyst na biznes

Mozna go znaleZ¢ korzystajgc ze
zmieniajgcych sie pomystow biznesowych
innych osob, kupujgc pomysty biznesowe
od kogos innego lub opracowujgc wtasny

pomyst biznesowy. Pomyst na biznes,

traktowany rozsqdnie, powinien byc

odpowiedni i wykonalny dla rozwoju
gospodarczego.

Kryteria, ktére nalezy zbada¢ w odniesieniu do pomystéw biznesowych, sg nastepujgce

— Finansowanie pomystu na biznes,

—> Brak przeszkdd w uzyskaniu niezbednych dokumentoéw autoryzacyjnych zwigzanych z
pomystem biznesowym,

— Analiza sytuacji rynkowej zwigzana z pomystem biznesowym,

— Posiadanie kanatéw dystrybucji, w celu dotarcia do grupy docelowej,

— Konkurencyjnosg,

— Dostep do surowcdw, maszyn, sprzetu, wykwalifikowanego personelu,

— Przydatnosc lokalizacji do pomystu na biznes.

e E; oy a
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3.2 Typy 1) Nowe pomysty biznesowe
pomys}éw a. Pomysty biznesowe oparte na wynalazku

b. Pomysty biznesowe oparte na adaptacji

2) Pomyst na biznes od obecnej sytuacji

a. Pomysty biznesowe na podstawie kopiowania biezgcej sytuacji

b. Pomysty biznesowe w oparciu o poprawe obecnej sytuacji

3.3 Zrédta pomystéw

Wiele elementéw moze stanowi¢ Zrodto dla
rozwoju pomystu na biznes. Gtéwnie wymieniane
sg pozytywne i negatywne doswidczenia,
obserwowane events oraz Srodowisko
zewnetrzne, personalne i zawodowe kontakty.
Mozna réwniez wymieni¢ inne zrédta pomystow:
1. Istniejace biznesy

. Klienci

. Dystrybucja kanatéw

. Badania i rozwéj

. Istniejace firmy franczyzowe

. Innowacje

N o un A W N

. Patenty, umowy licencyjne

8. Instytucje badawcze

9. Rzad

10. Powiazania branzowe i handlowe, targi
11. Gazety i biuletyny gospodarcze

12. Sie€ biznesowa i potgczenia

13. Telewizja i radio

3.4 Rozwdj pomystow
na biznes

Jest to jedna z metod stosowanych do znajdowania
rozwigzan problemow. Zwtaszcza wtedy, gdy metody,
ktére znasz, nie sg wystarczajgce, musisz skorzystac
z burzy mdzgéw aby odkry¢ nowe sposoby. Burza
mozgow odbywa sie poprzez intensywng i bezptatng
dyskusje zespotu w celu stworzenia kreatywnych
pomystéw. Bez wzgledu na to, jak dziwne lub
pozorne moze sie to wydawa¢, ludzie swobodnie
dzielg sie swoimi pomystami. Wszystkie pomysty sg
odnotowywane i ostatecznie oceniane.

iy y =



3.5 Rozwéj pomystéw na biznes

W procesie przedsiebiorczosci przedsiebiorca moze rozwing¢ wtasny pomyst L]
na biznes lub znalez¢ nowe. Pomysty nie majg granic. Pomysty mogg poprawic
praceiedukacje. Otokilka metod, ktére moznawykorzystac przy opracowywaniu

pomystéw biznesowych.

Pojawienie sie pomystu na biznes
przez przypadek

Jesli istnieje potrzeba lub che¢, na stworzenie wiasnego
bizesu, pomyst moze pojawi¢ sie przez przypadek.
Moze byc to zajecie, ktére wykonujemy konsekwentnie,
albo i czynnos$¢, ktéra naszym zdaniem powinna byc
rozpropagowana. Trzeba wzigs$¢ po uwage to, ze pomyst
na biznes to w konsekwencji pomyst na zatozenie firmy.

Opracowanie pomystu na biznes
na podstawie badan

Zaspokajanie potrzeb grupy: zaspokajanie potrzeb
i pragnien ludzi jest podobne do rozwigzywania
probleméw. W tej metodzie prébuje sie opracowac
towary / ustugi, ktére spetniajg potrzeby okreslonej

grupy.

MYSLENIE W POZIOMIE

Tta technika zacheca ludzi do patrzenia
na sprawy z innej perspektywy. Zamiast
myslec o potrzebach i pragnieniach ludzi,
chodzi o myslenie o okreslonych grupach
ludzi.

BURZA MOZGOW

To indywidualny albo grupowy prowy
proces myslenia. Najlepsze pomysty
biznesowe powstajg w grupach 4-8 oséb.
Pomysty biznesowe, ktére powstajg po
udanej burzy mdzgdéw, powinny zostac
szczegbtowo ocenione z niezbedng
analiza.
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Rozwdj
pomystow
na biznes

Bibliografia

1

Mapa mysli

Tametoda, zwanatakze mapg pomystéw, przypomina burze mozgow.
W tej metodzie stowo kluczowe lub mysl sg najpierw zapisywane w
duzym polu lub okregu. Kiedy pomyst na to stowo przychodzi do
gtowy danej osobie, jest zapisywany w pudetku, a nastepnie prébuje
sie nawigzac potgczenie miedzy pomystami. Kazda seria potgczonych
urzgdzen jest przeszukiwana i rozszerzana w najwiekszym mozliwym
stopniu. Ta metoda jest bardzo przydatna do wizualizacji, klasyfikacji,
podejmowania decyzji, rozwigzywania probleméw.

Mapa mysli oferuje mozliwos¢ swobodnego poruszania sie w
nieskonczonych gtebinach mézgu.

Wykorzystywanie talentow

Wiele osob instynktownie myslio zatozeniu firmy na podstawie swoich
umiejetnosci biznesowych. Czesto mozliwe jest zbudowanie firmy
w oparciu o umiejetnosci nabyte w pracy. Jednak inne osoby moga
mie¢ takie same umiejetnosci i dlatego nalezy uwazac na mozliwos¢
bardzo silnej konkurencji. Jednym ze sposobdw zabezpieczenia sie
przed tym jest nadanie swojej firmie wyjgtkowego charakteru.

1 Siyah inci Academy,, Dr.Bulent Guven, “Entrepreneurship: Basic Concepts, Types of
Entrepreneurship, Current Issues in Entrepreneurship”,_https://books.google.com.tr/, 2015

2 Nese SALIK, “Business Science Specialist”

3 Caucasus University, Do¢.Dr.Erdogan Kaygin
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4.4 Zawodnicy
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WPROWADZENIE

Srodowisko biznesowe to suma elementéw wewnetrznych i
zewnetrznych, ktére wptywaja na biznes.

W tej jednostce skupimy sie gtéwnie na takich elementach, jak rynek, klienci,
konkurencja i zasoby ludzkie.

Srodowisko biznesowe pomaga w identyfikowaniu szans biznesowych,
zagrozen, pomaga w planowaniu i poprawia 0ogolny rozwoj firmy.
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Czytaj wiecej
“The business environment”
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4.1 Nisza rynkowa

Niezaleznie od tego, czy szukasz idealnego pomystu, K 0 RZY S C |
czy prébujesz stworzy¢ wiasny biznes spotecznosciowy, MARKETING NISZOWY:
stworzenie wyjatkowej niszy moze by¢ kluczem do

sukcesu firmy.

Rynek niszowy to segment rynku, ktéry koncentruje sie Jest mniej konkurencyjny: im mniejszy jest
na konkretnym produkcie lub ustudze dla konsumentéw, twoj cel, tym mniejsza konkurencja bedzie
na ktérych mozna kierowa¢ reklamy na podstawie dla tej samej grupy odbiorcow.
okreslonych cech, takich jak dane demograficzne, hobby,

zawdd itp. Definiuje takze cechy produktu, produkcje, 0 Lojalnos¢ klientow: takie podejscie pozwoli
jakosc i przedziat cenowy. Ci zapewni¢ klientom produkty i ustugi,

Marketing niszowy polega na okresleniu konkretnej niszy ktorych potrzebuja.

i zrozumieniu, kim sg Twoi klienci, jak sie z nimi potgczy¢ i

znalez¢ sposob, w jaki Twoja firma moze lepiej zaspokoi¢ Jest to bardziej przystepne cenowo:

ich potrzeby. Jest to przydatne podejscie, ktére moze e bedziesz w stanie dotrze¢ do wiekszego

pomaoc Twojej firmie zwiekszy¢ zyski finansowe. odsetka oséb, ktére sg bardziej skionne
do korzystania z twoich produktéw lub
zakupu produktéw niz zainwestowa¢ duzo
pieniedzy w kampanie skierowane do
niepewnych odbiorcow.

|Idealna optacalna nisza

Wysoka Potencjat

Niska

Peldi konkurencja

rynku

wysokiego
dochodu
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Jak znalez¢

Pierwszym krokiem do stworzenia udanego modelu
biznesowego jest znalezienie optacalnego rynku niszowego, w

n iszg ryn kOWQ? ktérym mozna z powodzeniem obstugiwac swoj produkt. Aby

Okresl swoje
zainteresowania i pasje

Zidentyfikuj problemy,
ktére mozesz
rozwigzac

Zbadaj swoja
konkurencje

Okresl rentownos¢
swojej niszy

Jak zatozyc¢ firme

spoteczng na

to osiggnad¢, musisz wzig¢ pod uwage nastepujgce kroki:

Zréb liste 10 zainteresowan i obszaréw pasji. Jesli jeste$ czego$ pasjonatem, wnosi to energie do
pracy i motywacje.

Z listg w reku mozesz rozpocza¢ zawezanie opcji. Musisz znalez¢ problemy, z ktérymi borykaja sie
Twoi docelowi klienci, a nastepnie ustali¢, czy naprawde mozesz je rozwigzac.

Utworz arkusz kalkulacyjny i zacznij rejestrowac wszystkie konkurencyjne witryny, ktére
mozesz znalez¢. Czy istnieje sposdb na wyrdznienie sie i stworzenie wyjatkowej oferty?
Moze to by¢ niskiej jakosci zawartos¢ konkurencji lub jej wysokie ceny. Sprébuj znalez¢
ich tygodniowos¢ i zapewnic lepsze rozwigzania.

Na twojej liscie mozesz nie miec tylko jednego pomystu, ale kilka. W tym momencie
wazne jest, aby dowiedziec sie, ile pieniedzy mozesz zyskac. to mite miejsce
do rozpoczecia badan.

Lz

Czytaj wiecej
“5 Steps You Can Use to Find Your Niche”

Kiedy wybierzesz niszowq publicznosc i poswiecisz czas na gtebokie

ni Szowym ryn kU? zrozumienie jej potrzeb, otworzy sie przed Tobgq zupetnie nowy

swiat opgji. Zmieniasz sie z szukania pomystow na produkty, od
natychmiastowej znajomosci rodzajéw produktow, ktdre chcesz

promowac - poniewaz sq one dostosowane do potrzeb Twojej
niszowej publicznosci.

(Chris Ducker, przedsiebiorca internetowy)
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https://www.entrepreneur.com/article/272808

1. Zidentyfikuj swoich idealnych
klientow
Jesli trudno ci znalez¢ wiasciwy pomyst, zmien

punkt skupienia - czasem lepiej najpierw znalez¢
klienta, a nie produkt.

3. Zbadaj trendy i rynki
Niektore przydatne narzedzia to:

Stowo kluczowe Google AdWords : stowa
kluczowe uzywane przez odbiorcéw podczas
badania tematéw zwigzanych z rynkiem
niszowym

Znajdz forum: kompletna baza foréw

Stumbleupon : pozwala uzytkownikom
znajdowac strony internetowe na podstawie ich
zainteresowan

Magazines.com : lista czasopism branzowych,
ktére ludzie kupujg i subskrybujg

2. Zidentyfikuj swoéj niszowy
produkt

Co mozesz zaoferowac swoim klientom, czego
nikt inny nie moze?

4. Przeanalizuj konkurencje

Kiedy juz okreslisz, ktérzy sg twoimikonkurentami,
musisz znalez¢ to, co Cie wyrdznia - to jest twoja
sita.

5. Zdecyduj, czy wejdziesz na
rynek niszowy!

F
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4.2 Popyt na rynku

Zatézmy, ze wybrates kilka pomystéw na
produkty lub ustugi.

Sprawdzanie poprawnosci pomystu
pomaga poznac potencjalny rynek przed
poswieceniem mu duzo czasu i pieniedzy.

Jak oceni¢ popyt na
rynku?

m DANE DEMOGRAFICZNE

Dane demograficzne to zestaw cech
wspélnych dla odbiorcéw docelowych.
Charakterystyka gospodarstwa domowego:
dochdd gospodarstwa domowego, wielkos¢ i
sktad gospodarstwa domowego
Charakterystyka populacji: wiek, pte¢, status
edukacyjny, status zatrudnienia

m WYBIERZ GRUPE DOCELOWA

Populacja w ramach grupy demograficznej, ktéra
dokona zakupu Twojego produktu. Wazne jest, aby
wiedzie¢, kim sg Twoi klienci; gdzie mieszkaja, jakie
sg ich cechy szczeg6lne i potrzeby. Dobra znajomosc
grupy docelowej pozwoli Ci na dopasowanie
porduktu, czy oferowanej przez Ciebie ustugi do ich
potrzeb.

m POSTRZEGANA WARTOSC PRODUKTU

lle kupujacy zaptaci za jednostke?

Popyt

to ilos¢ towaru Ilub wustugi, ktérg konsumenci i
przedsiebiorstwa sa sktonni i moga kupi¢ za okreslong cene
w danym okresie.

Popyt rynkowy
to suma indywidualnego popytu na produkt od nabywcéw

na rynku.

Krzywa popytu

jest wykresem z zgdang iloscig na osi poziomej i ceng na
osi pionowej, utrzymujgc wszystkie pozostate parametry na
statym poziomie.

Camand

Chuanticy

P
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Narzedzia, ktére pomagaja ocenic popyt na rynku*

Trendy Google

& le T d Wyszukuje pomyst na produkt i wyswietla liczbe operacji wyszukiwania
00gi€ Irends b | tego stowa kluczowego w ciggu ostatnich kilku lat. To moze da¢ ci
A wyobrazenie, czy popyt na twoj produkt wzrést, czy nie.

Google Keyword Planner

Pomaga wyszukiwac stowa kluczowe zwigzane z Twoimi produktami i

dowiedzie¢ sie, ile miesiecznych wyszukiwan jest przeprowadzanych GO 816
dla réznych powigzanych stéw kluczowych. Jesli Google wskazuje, ze

przeprowadzono tysigce wyszukiwan stow kluczowych zwigzanych z

Twoimi produktami, mozesz zatozy¢, ze popyt jest dos¢ wysoki.

Kampania Google AdWords

Jesli chcesz popyt na pomyst na produkt przed spedzeniem na nim
A GD gle godzin, mozesz uzy¢ Google AdWords, aby utworzy¢ strone sprzedazy,
Ad\ w tym przycisk PPC (pay per click). Zamiast odbiera¢ ptatnos¢, AdWords
moze zebrac adres e-mail potencjalnego nabywcy i poinformowac go, ze
z powodu probleméw z serwerem produkt jest obecnie niedostepny. Ale
sztuczka pomoze ci poznac odsetek oséb, ktére moga by¢ zainteresowane
zakupem twojego produktu.

Zamoéwienia w przedsprzedazy

Alternatywnym pomystem jest przyjecie ptatnosci za produkt, zanim
bedzie on gotowy do wystania, dajgc kupujgcemu szacowany termin, kiedy
bedzie on gotowy. Pomoze to stworzy¢ buzz na temat twojego produktu
i da ci perspektywe, ile zapaséw jest potrzebne przy przyjmowaniu
zamowien i wysytce.

Badanie rynku

Mozesz przeprowadzic¢ ankiete aby zapyta¢ potencjalnych klientéw o Two;
produkt i dowiedziec sie, czy kupiliby go

\mage Frep\k com
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4.3 Klienci

To moze byc jedna z najtrudniejszych
czesci Srodowiska biznesowego.

Kim sg Twoi potencjalni klienci?

Jakie sg ich potrzeby?

Kogo z nich przyciagniesz?

Zatézmy, ze masz produkt, ale nie klientow. Aby dowiedziec
sie, kim oni sg, mozesz:

Dokonac¢ ankiety wsrod klientow, kto kupi twéj produkt lub

Wyszukaj tych, ktorzy sg klientami Twojej konkurencgji

Potrzeby klientows

Oferta produktu

CENA

Cena jest jedng z pierwszych rzeczy, ktére klienci
sprawdzg w twoim produkcie lub ustudze. Cena
pobierana od klientéw bedzie miata bezposredni
wptyw na sukces Twojej firmy.

TRAFNOSC

To ogdlna wartos¢ produktu lub ustugi dla
klientébw. Promocja twojego produktu lub ustugi
powinna byc¢ tatwy i przejrzysty, aby nie tworzyta
dodatkowej pracy dla Twoich klientow.

PROJEKTOWANIE

To proces od pomystu do stworzenia czegos,
co mozna sprzedac. Powinien by¢ stosunkowo
tatwy w uzyciu.

WYDAJNOSC
Produkt powinien dziata¢ poprawnie, aby klienci
mogli osiggnac swoje cele i potrzeby.

WYGODA

Produkty i ustugi powinny by¢ kupowane przez
klientéw czesto przy minimalnym wysitku. Innymi
stowy, przedsiebiorca powinien zapewniac
wygodne rozwigzania dla potrzeb klientow.

FUNKCJONALNOSC
To funkcje produktu Iub wustugi i zestaw
mozliwosci, ktdre pomagaja w uzytkowaniu.

JAKOSC

Obejmuje zaréwno elementy niematerialne, jak
i materialne, ktére stanowig wartos¢ dodang dla
Twojego produktu lub ustugi. Jakos¢ jest jednym
z kluczy do sukcesu w biznesie.
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Potrzeby w zakresie ustug

INFORMACJE

Klienci potrzebujg informacji od momentu
rozpoczecia interakcji z twoim produktem.
Przydatobysie, zebys miat/a wszystkie niezbedne
informacje o swoim produkcie dostepne na
stronie internetowej. Informacje kontaktowe s3
réwniez niezbedne.

EMPATIA
Klienci chcg empatiii zrozumienia od oséb, ktére
im pomagaja.

OPCJE

Oferowanie réznorodnych opcji daje klientowi
swobode wyboru. Podaj opisowe i jasne metody
ptatnosci.

SISIL10 1009019 2000000000000 09 200 00000000 19090 29 20000000000 19 00 000 0000000 190 0 00000
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Czytaj wiecej
“100 questions to help you uncover the

needs of your prospects & clients”
6]

Jak przyciggnac¢
klientéw?
|

Marketing szeptany

Szybko dziatajgca i tania technika. Rozmowa z
rodzing, przyjaciétmi, wspotpracownikami na
temat twoich produktéw. Pomaga zbudowacd
sie¢ kontaktéw, potaczen oraz klientéw i
potencjalnych odbiorcow.

Oferuj rabaty i oferty

Kreatywny i tani sposdéb na przyciggniecie
wiekszej liczby klientéw do Twojej firmy.

Witryna i media spotecznosciowe

Prezentuj swoje produkty na kontach mediéw
spotecznosciowych, aby dotrze¢ do wiekszej
liczby klientow. Stronainternetowa, ktérazawiera
wszystkie szczegoty produktu, informacje, ceny,
zdjecia itp.,, pomoze jeszcze bardziej w tym
procesie.

VIDEO
Praktyka przyciggania
klientéw do
restauracji

The 2-Minute Guide to Getting More Customers

. _E =
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4.4 Konkurencja Do zrobienia

Poznaj wymowe

Jednym z zasadniczych aspektéw dziatalnosci 4 Zréb liste potencjalnych klientow

biznesowej  jest identyfikacja otoczenia

konkurencyjnego. Mozesz uzy¢ réznych strategii, 2 Przeanalizuj je:

aby zidentyfikowa¢ swoich konkurentéw: Jak sqg dobrzy w tym, co robiq?
Jakie sq ich ceny?

Kazdy konkurent, ktérego juz znasz Jakie sq tresci ich stron internetowych?

Co oferujq swoim klientom?

Badanie za pomoca stéw kluczowych
P 2 y Co oni reklamujg?

Analiza publikacji przekrojowych, blogéw i foréw

Badania w sieciach spotecznosciowych

Wykonujagc analize konkurencji, mozesz uzyskac informacje, ktére pomoga Ci ulepszy¢ swdj biznes i pozycje wobec konkurencgji.

Kluczowe rynki

Sklasyfikuj szanse na N
duzy, sredni lub maty

konkurencje

Kluczowe kategorie
sprobuj skupic sie na kategorii nowych produktéw

Kluczowe kraje
sprobuj sprzedac swoj produkt w wiekszej liczbie
miejsc, miast lub krajéw

Biata strefa
sprobuj zidentyfikowac potencjalng konkurencje

Czytaj wiecej
“How to Identify Growth Opportunities
in Your Competitive Landscape”

tutaj’!

Pamietaj, ze konkurencja jest sposobem
na utrzymanie motywacji i zmusza cie do
stworzenia czegos$ bardziej innowacyjnego, ale
co najwazniejsze, konkurencja pomaga zwiekszy¢
samorozwoaj.
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4.5 Zasoby ludzkie

W tradycyjnym podejsciu do zarzadzania przedsiebiorstwem manager koncentruje swoje dziatania na zadaniach lub

ludziach.

W zarzadzaniu ludzmi, ktore sg tematem tego podrozdziatu, przedsiebiorcy w gtéwnej mierze ktadg nacisk na
osiggniecie zmian i dziatan w zakresie realizacji na podstawie doswiadczenia i efektywnosci zespotu, ktérym
zarzadzaja.

Jesli prowadzisz firme spotecznosciowq i jesli Twoja firma rozwija sie, bedziesz potrzebowa¢ pomocy. Oznacza to

budowanie zespotu poprzez rekrutacje.

Dlaczego wazne jest
posiadanie zespotu?

Rozwdj
produkcji

Poprawa
komfortu

pracy

Na co powinienie$ zwréci¢ uwage podczas procesu rekrutacji

1

Zaplanuj: ilu pracownikow bedziesz
potrzebowa, jakich umiejetnosci, kompetencji i
osobowosci potrzebujesz w Twoim zespole.

Opis stanowiska: jesli nie znajdziesz idealne;j
osoby, musisz opracowa¢ formalny ,opis
stanowiska” dla formalnego procesu rekrutacji.

Rozmowa kwalifikacyjna: rozmowa
kwalifikacyjna i testowanie kandydatéw musza
by¢ udokumentowane, jesli przechodzisz

formalny proces rekrutacji. Zapisz date i godzine,
os6éb ktore byty obecne (ankieter, rozméwca),
ogolne punkty dyskusji, wszelkg udostepniong
dokumentacje oraz sposéb podjecia decyzji o
zatrudnieniu lub nie.

A
5

6

Rekrutacja: pokaz nowemu czionkowi
swojego zespotu, co ma zrobi¢, jakie sg
zasady biznesowe i zasady etyki.

Umowa: wazne jest, aby mie¢ umowe
o prace bez wzgledu na to, jak dobrze
znasz pracownika. Zapewnia przejrzystos¢
zatrudnienia i pozwala uniknag¢
nieporozumien.

Szkolenie: jasno okres$l swoje wymagania,
aby wszyscy pracowali na tym samym
systemie i osiggali te same cele.
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W centrum rozwoju obszaréw wiejskich istnieje
idea, ze aktywacja i maksymalne wykorzystanie
wszystkich  elementéw  pomoze  ludziom
mieszkajagcym na danym obszarze wiejskim w
rozwoju obszaréw rolniczych, gospodarczych i
spotecznych.

Definiuje sie go jako ,proces zwiekszania
dostepnosci o0s6b mieszkajgcych na wsi w
warunkach humanitarnych, odkrywaniaipolegania
na wiasnych mocnych stronach, zapewniania
sprawiedliwosciw podziale dochodéw oraz refleks;ji
nad zyciem jednostki na obszarach wiejskich” .

Dzieki projektom rozwoju obszaréw wiejskich,
ktérych w gtownej mierze celem jest usprawnienie
albo/inaprawa naturalnejstruktury prowadzonych
dziatalnosci, mozliwe jest tworzenie dziatan
generujgcych dochéd w obszarze rolnictwa
oraz hodowli. Jednoczesnie, przy efektywnym
wykorzystaniu istniejgcego potencjatu, mozna
zapewni¢ ptynnos¢ stniejacych zrédet utrzymania,
zrealizowac niezbedng infrastrukture i zapewnié
szkolenia.

Dziatania te majg na celu wspieranie poziomu
przedsiebiorstw, zwiekszenie jakosci produkgji
oraz poprawe warunkéw zycia na obszarach
wiejskich poprzez réznorodne inicjatywy.

a W TozwWoju

fe®*

Sq to dziatania ukierunkowene na zapobieganie
oraz ograniczanie migracje na obszarach wiejskich
i miejskich. Jednoczesnie jest to podejmowanie
dziatania i inicjatyw zapewniajacych  wzrost
zatrudnienia i tworzenie nowych miejsc pracy,
nowych mozliwosci dla mieszkancéw wsi.

LY

W szczegblnosci kierowane sg one na obszary,
ktére osiggnety marginalne limity pod wzgledem
powierzchni gruntéw, takich jak regiony gérskie, ktore
sg zidentyfikowane jako obszary z alternatywnymi
zrodtami utrzymania.
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Tufanbeyli, Turcja - to przyktad obszaru
wiejskiego. Jest to obszar, ktéry zapewnia rozwoj
przedsiebiorczosci w sadownictwie,

uprawie warzyw, hodowli owiec, k6z i

bydta, a takze pszczelarstwie.

Mozliwos¢ zastosowania zrobwnowazonego
rozwoju na tym obszarze zostata objeta w
badaniach, ktére miaty znaczacy wptyw na
tworzenie zrodta dochodow, ograniczenie
zjawiska migracji i wzrost mozliwos¢
zatrudnienia.

(@]

5.2. Sektory, w ktérych ktos moze stworzy¢ dziatalnos
gospodarczg na obszarach wiejskich

Obszary dziatalnosci
przedsiebiorczosci na obszarach

1.Przedsiebiorstwa rolnicze
produkcja cukru, oliwy z oliwek, mleka, owocow
i warzyw itp.

Przedsiebiorczos¢ na obszarach wiejskich jest Scisle zwigzana
ze stolarstwem, dostarczaniem zywnosci dla turystéw,
rolnictwem, uprawg itp. Wiele dziatalnosci pozarolniczych 2. Przemyst produktéw lesnych
mozna réwniez wigczy¢ do przedsiebiorczosci na obszarach meble, produkty bambusowe itp.
wiejskich. Generalnie dziatalno$¢ na rzecz przedsiebiorczosci
na obszarach wiejskich ksztattujg zasoby fizyczne, lokalna
wiedza i kapitat kulturowy tej dziedziny.

3. Przemyst wydobywczy

produkcja cementu, materiatow oktadzin
Sciennych itp

Przedsiebiorcze potgczenia tych zasobdédw obejmujg
zastosowania przemystowe, takie jak ustugi turystyczne,
obiekty sportowe i rekreacyjne, sprzedaz hurtowa i
detaliczna, inzynieria i rzemiosto.

4. Przemyst tekstylny
Dziatalnosc¢ taka jak tkanie, farbowanie itp.

5. Rzemiosto

srebro, tradycyjne wyroby dekoracyjne, zabawki
itp

6. Inzynieria i inne ustugi

Maszyny rolnicze, takie jak traktory itp.

FaxT)
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Niektére dodatkowe dziatania na obszarach

wiejskich przedstawiono ponize;j: 5.3 2!‘6("8 finansowania

* Ogrodnictwo
& Przedsiebiorczos¢ na obszarach wiejskich obejmuje szeroki zakres

mikroprzedsiebiorstw, ktére liczg mniej niz pie¢ oséb, jak i duze
przedsiebiorstwa zatrudniajgce ponad piecdziesieciu pracownikéw.

¢ Lokalne zarzadzanie restauracja
* Obiekt jezdziecki

* Obiekty parku rozrywki Zrédta finansowania

* Sport
. 1. Fundusze osobiste
* Rafting
Zapewnia bezpieczehstwo aniotom, bankom komercyjnym i

* Certyfikowane, kontrolowane funduszom venture capital.

zarzadzanie placem zabaw
* Bakery 2. Rodzina i przyjaciele

* Frozen Foods Shop Moga wspiera¢ natychmiast.

* Blogowanie niszowe 3. Banki komercyjne

* Sklep spozywczy Wszystkie rodzaje pozyczek. Sg krétkoterminowe.

* Biznes drobiowy 4 Leasi
. Leasing

* Lokalny biznes mleczarski i i i i )
To metoda finansowania, ktéra pozwala najemcy na wykorzystanie

nieruchomosci inwestycyjnej w spétce leasingowej i korzystanie z
niej na podstawie umowy najmu oraz przekazanie nieruchomosci
najemcy o wartosci okreslonej na koniec umowy

* Salon fryzjerski
* Biznes kateringowy

* Naprawa telefonéw komérkowych /

gadzetow 5. Inwestorzy typu Buisness Angel

Wspieranie przedsiebiorcow, ktdérzy majg duzy potencjat
zarobkowy i majg pomyst na biznes, ktéry moze tworzy¢ wartos¢
dodang, ale ktérym brakuje zasobow.

* Guest House / Bread & Breakfast
* Krawiectwo / Szycie / Zmiana

* Ekonomiczny sklep z odzieza

* Prywatne korepetycje
* Domowy ogréd warzywny
¢ Ustuga Pick & Drop

. Kapitat podwyzszonego ryzyka

Jest to $rednio- i ditugoterminowy model inwestycyjny stuzacy
tworzeniu i funkcjonowaniu matych i Srednich przedsiebiorstw

(MSP) o wysokim potencjale rozwojowym przez inwestoréw o

A e SR duzej nadwyzce funduszy.

* Piekarnia

* Sklep z mrozonkami
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6.1 Przykiady przedsiebiorstw cyfrowych

Ostatnio na Swiecie pojawito sie wiele cyfrowych aplikacji korporacyjnych
i liczba tych aplikacji rosnie z dnia na dzien. Firmy wymienione w tabeli 2
to przyktady udanych obecnie cyfrowych aplikacji korporacyjnych na catym

Definicja

Handel elektroniczny, w skrdcie

. . Swiecie.
okreslany jako E-Commerce, to
bezpieczna realizacja sprzedazy
wszelkiego rodzaju towarow i ustug Table 2 Kraj Opisowe oswiadczenia firm
w Internecie. Wszystkie procesy, tj. ” o :
. . Najwieksza na Swiecie firma sprzedajaca
promocja, sprzedaz, Google USA L . N
o ) ] aplikacje bez pisania zadnych aplikacji.
ptatnosci, obstuga klienta i dostawa
. Najwieksza na swiecie firma medialna bez
w e-handlu sq realizowane przez Facebook USA , L
) ) ) tworzenia tresci.
Internet. E-handel swoich dziataniem
obejmuje réwniez produkty i ustugi, Netflix USA Najwieksza na Swiecie firma wydawnicza,
a . ktora nie ma kina.
ktore wykraczajq poza
rzeczywistos¢ wirtualng i Airbnib USA Najwiekszy na Swiecie dostawca
wykorzystywane sq w $wiecie zakwaterowania bez nieruchomosci.
rzeczywistym. Jako przyktad mozna SocietyOne Australia Najwiekszy na $wiecie bank bez pieniedzy.
podac bilety komunikacj miejsciej, - o i
ktére dostepne sa w wersii pabierowei WeChat chin Najwieksza na Swiecie firma telefoniczna bez
ore
o &P ] q ] /I pap ) / y infrastruktury telekomunikacyjnej.
jak i elektornicznej przy zachowaniu
. L, ) ) Druga, najwiekszy na $wiecie dostawca
takiej same wartosci i ceny. Alibaba Chiny . ) L
zakwaterowania bez nieruchomosci.
Najwieksza na swiecie firma takséwkowa bez
Uber USA

taksowek.

6.2 Zalety handlu E-commerce

Korzysci ptyngce z handlu elektronicznego dla przedsiebiorstw mozna zebra¢ pod okreslonymi pozycjami

Sq to:

0 Przedsiebiorstwa mozna tatwiej rozszerzy¢ na 0 Wszystkie produkty majg petng informacje
inne rynki, krajowe lub nawet miedzynarodowe. na temat ceny, funkgji i rodzaju uzytkowania.

0 Ustugi lepszych Klientéw sa éwiadczone w Obrazy i filmy sprawiajg, ze sg jeszcze bardziej

atrakcyjne dla klientéw.
ramach e-commerce.

. . , , 0 Przedsiebiorstwo jest w stanie uzyskac

0 Procesy biznesowe mozna uprosci¢, mogg by¢ ) ) ] ) o
. S informacje o tym, ktére towary sg najczesciej

bardziej wydajne i efektywne.

uzywane przez klientow.

@ Klient moze robi¢ zakupy o dowolnej porze
. ) . . . ) e Handel elektroniczny minimalizuje czas
dnia. Firma jest w stanie dokonywac ciggtej

sprzedazy bez koniecznosci otwierania sklepu. spedzony na zakupach, co przekiada si¢ na

maksymalizacje czasu przezaczonego na inne

@ Produkty mogg by¢ dostarczane w dowolnym czynnosci.
czasie i dowolnym miejscu. ]
e Komentarze klientéw pozwalajg innym
(+) E-commerce zapewnia klientom wigcej opcji, klientom oceni¢ jako$¢ i uzyteczno$¢ danego

dzieki czemu moga poréwnywac, wybieraé
najbardziej odpowiednie dla nich sposréd

réznych produktéw i ustug.
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6.3 Wady handlu E-commerce

Oprdécz wielu zalet, istniejg réwniez pewne wady.

Miedzy innymi:

Trudnosci w zarzadzaniu zmianami °
biznesowymi lub dostosowaniu nowych
warunkoéw rynkowych.

Uszkodzone podczas wysytki / transportu
produkty powodujg trudnosci logistyczne,
przez co klient traci zaufanie oraz czas.

Handel elektroniczny nie daje klientom
mozliwosci zapoznania sie z produktem przed
kontaktem fizycznym, takich jak degustacja,
wech, dotyk itp.

Opédznienia dostawy produktu przy zakupach
elektronicznych.

6.4 Tworzenie dziatalnosci e-biznesowej w
8 krokach

#1 Utworz plan finansowy

#2 Okresl swojg misje i wartosci

#3 Przedstaw swoje mocne strony

#4 Wybierz nisze i rodzaj oferowanego produktu
#5 Przeanalizuj rynek i swoich konkurentéw

#6 Uzyskaj wtasng domene

#7 Utworz prototyp swojego pomystu

#8 Promuj swoje przedsiebiorstwo

Bezpieczenstwo danych osobowych i bankowych klienta.

W ostatnich latach mozna zaobserwowac przypadki wycieku danych
osobowych klientow, ktérzy ztozyli zaméwienia internetowe albo
i fikcyjne firmy, ktére okradajgc bogacag sie fikcyjnej sprzedazy
produktéw. Istniejg réwniez nowe koncepcje, ktére maja na celu
usprawnienie handlu elektroniczego, np. Amazon.com zaczat
opracowywaé pomysty koncepcyjne, takie jak: dostawa dronem,
dostawa bez zamoéwienia.

Amazon.com

PrimeAir

“Dostawa lotnicza Koncepcja Amazon”

Py
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6.5 Jak sprzedawac online

Ponizsze rekomendacje mogga by¢ przydatne podczas
sprzedazy online.

1 Wysytaj bezptatne prébki do oséb, ktére maja
wplyw na media spotecznosciowe

Wysytanie bezptatnych prébek produktéw do tych oséb
zwieksza swiadomos¢ biznesowa.

2 Otworz blog

Jesli nie masz bloga o swoim produkcie lub sklepie,
tracisz nieograniczony potencjat content marketingu.

3 Utwérz liste mailingowa

Zrob liste swoich kontaktéw. Tymi kontaktami mogg
byc:

- kontakty osobiste,

- kontakty zawodowe lub znajomi na twoich kontach
spotecznosciowych.

4 Ankieta

Ankiety konsumenckie sg idealnym narzedziem do
uzyskania uczciwych informacji zwrotnych.

5 Wizualnie za pomoca Pinteresta, Instagrama i
Vine

Pinterest, Instagram i Vine pozwalajg budowac relacje
z konsumentami w inny sposo6b. Zréb zdjecie swoich
produktow, nagrywaj filmy z procesu produkcyjnego i
opowiadaj historie za pomocg wizualizacji.

6 Zaprojektuj swéj sklep

Odwiedzajgcy powinni mie¢ dostep do Twojej marki i
produktéw bez koniecznosci dtugotrwatego szukania.
Ponadto nawigacja w katalogu powinna by¢ fatwa, w
przeciwnym razie nie bedzie to przyjemne.

7 Sprzedaj hurtowo innym sprzedawcom

Jesli sprzedajesz wtasne produkty, mozesz zleci¢ innym
firmom i autoryzowanym dealerom wprowadzanie

na rynek i rozpowszechnianie wiadomosci o swoich
produktach. Innymi stowy, sprzedaz hurtowa posrednio
zwiekszy Twojg sprzedaz.
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WPROWADZENIE

Szablon modelu bizensowego

Model biznesowy Canvas to strategiczny model szablonu zarzadzania, ktéry pomaga tworzy¢
lub ulepszac strategie biznesows. Jest on przedstawiony jako skrét wizualny, ktory sktada sie z
dziewieciu blokéw i pomaga uprosci¢ ztozone organizacje. Jest to szablon do opracowywania
nowych lub aktualizowania istniejgcych modeli biznesowych.

Canca taczy w sobie nastepujace elementy modelu biznesowego, ktére sg wyswietlane wizualnie
w ramkach:

segment klienteli kluczowe aktywnosci
dystrybucja kanatow struktkura kosztéw
relacja z klientem 7tédto przychodow
kluczowe zasoby

kluczowe partnerstwa

Konstrukcja modelu umozliwia uzytkownikowi przegladanie wszystkich czesci na jednej stronie i
sprawdzanie ich interakcji.
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7.1 Kluczowi partnerzy & Kluczowe Aktywnosci

KLUCZOWI PARTNERZY

Firmy tworzg partnerstwa z wielu powodow, a partnerstwa stajg
sie kamieniem wegielnym wielu modeli biznesowych.

Firmy tworzg sojusze w celu optymalizacji swoich modeli
biznesowych, zmniejszenia ryzyka lub pozyskania zasobow.

Mozemy rozréznic¢ cztery rézne typy partnerstw:

- Strategiczne sojusze miedzy podmiotami niebedgcymi
konkurentami

- Koopetycja: strategiczne partnerstwa miedzy konkurentami
- Wspdlne przedsiewziecia w celu rozwoju nowych firm

- Relacje kupujacy-dostawca w celu zapewnienia niezawodnych
dostaw

7.2 Kluczowe zasoby & Propozycja wartosci

KLUCZOWE ZASOBY

Kluczowy blok zasobdw opisuje najwazniejsze zasoby wymagane
do funkcjonowania modelu biznesowego

Kazdy model biznesowy wymaga kluczowych zasoboéw. Zasoby te
pozwalajg przedsiebiorstwu tworzy¢ i oferowad inne oferty wartosci,
dociera¢ na rynki, utrzymywac relacje z segmentami klientéw
i uzyskiwa¢ przychody. Potrzebne sg rézne kluczowe zasoby w
zaleznosci od rodzaju modelu biznesowego.

Kluczowe zasoby moga by¢ fizyczne, finansowe, intelektualne lub
ludzkie. Kluczowe zasoby mogg by¢ wiasnoscig lub dzierzawione
przez firme lub nabywane od kluczowych partneréw.

PROPOZYCJA WARTOSCI

Value Proposition bierze pod uwage twoje produkty lub ustugi
i zadaje pytanie: ,Jaka warto$¢ tworzysz?” Zastanow sie, co jest
wyjatkowego w pracy, ktorg wykonujesz jako lokalny posrednik
danych w poréwnaniu z innymi organizacjami, ktére moga
$wiadczy¢ podobne ustugi.

Propozycja wartosci jest powodem, dla ktérego klienci zwracajg
sie do jednej firmy nad drugg. Rozwigzuje problem klienta lub
zaspokaja jego potrzeby.

Propozycja wartosci jest Scisle zwigzana z segmentami klientow, a
nastepnie w oparciu o kanaty.

KLUCZOWE AKTYWNOSCI

Blok dziatan kluczowych w modelu biznesowym
Canvas dotyczy listy dziatan, ktére firma musi
wykonywac aby osigga¢ dobre, a takze lepsze
wyniki w przysztosci.

S3 to najwazniejsze dziatania, ktére firma musi
podjg¢, aby skutecznie dziata¢. Podobnie jak
kluczowe zasoby, muszg tworzy¢, docierac

do rynkoéw, utrzymywac relacje z klientami i
uzyskiwaé przychody.
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7.3 Kontakt z klientem i kanaty

KONTAKT Z KLIENTEM
S3 to relacje, jakie nawigzujemy z klientem

Rodzaj relacje z klientami prezentuje
spos6b nawigzywania i utrzymywania
relacji z kazdym segmentem klienta.

Kim sg klienci dla twoich danych, badan,
ustug szkoleniowych? Zastanow sie, jaki
masz z nimi zwigzek. Jak wspétdziatajg z
tworzong dla nich wartoscig?

Firma powinna wyjasni¢ rodzaj relacji,
ktérg chce nawigzac z kazdym segmentem
klienta. Relacje mogg waha¢ sie od
osobistych do automatycznych.

KANALY

W tej sekcji powinienes przemysle¢ i
podsumowac sposoby dotarcia do klientow.
Interfejs firmy z klientami obejmuje kanaty
komunikacji, dystrybucji i sprzedazy. Kanaty to
punkty kontaktu z klientem, ktére odgrywaja
wazng role w doswiadczeniu klienta.

Istnieje wiele sposobdéw dotarcia do klienta,
na przyklad - za posrednictwem medidow
spotecznosciowych, Internetu, stron
internetowych (za posrednictwem komputera,
telefonu i / lub aplikacji), typow komunikacji
B2B, B2C.

Kanaty petnig kilka funkcji, w tym:

- Podnoszenie Swiadomosci wéréd klientow
na temat produktéw i ustug firmy;

- Dostarczanie klientom propozycji wartosci

- Zapewnienie obstugi klienta po zakupie

7.4 Struktura konkurencji

STRUKTURA KONKURENC]JI

Klienci stanowig serce kazdego modelu biznesowego. Segmenty
klientéw to rézne grupy osoéb lub organizacji, do ktérych firma
dazy i do ktérych ma dotrzec. Moze to obejmowaé odwiedzajgcych
galerie lub uczestnikbw programu edukacyjnego. Organizacja
musi podja¢ swiadomga decyzje, w ktdre segmentach jest aktywna
, a ktore ignorowuje.

Grupy klientéw reprezentujg oddzielne segmenty, jezeli:
- Ich potrzeby wymagajg i uzasadniajg odrebng oferte
- Mozna do nich dotrze¢ r6znymi kanatami dystrybucji
- Wymagajg réznych rodzajéw relacji

- Sg gotowi zaptaci¢ za r6zne aspekty oferty
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7.5 Struktura kosztéw oraz zrédto przychodéw

STRUKTURA KOSZTOW

Chociaz model biznesowy Canvas ilustruje, w jaki sposdb biznesnie polega
wytgcznie na pienigdzach, wiedza o tym, ile bedzie kosztowato przeprowadzenie
kluczowych dziatan i rozwéj zasobdw, partnerstwa i relacji z klientami, jest
niezbedna. Za co musisz zaptacic¢ i ile bedzie kosztowato dostarczenie oferty
wartosci za posrednictwem kluczowych zasobéw i dziatan?

Tworzenie idostarczanie wartosci, utrzymywanie relacjizklientamiigenerowanie
przychodow - wszystkie ponoszg koszty.

=z
- .

Koszty takie mozna stosunkowo fatwo obliczy¢ po zdefiniowaniu kluczowych
zasobdw, kluczowych dziatan i kluczowych partnerstw. Niezaleznie od tego,
czy Twoj model biznesowy opiera sie na wartosci, czy na kosztach, struktura
kosztow jest zawsze niezwykle wazna

Struktury kosztéw moga mieé nastepujace cechy:

Koszty state, ‘ :
T

s E

i

koszty zmienne,

/

korzysci skali, -

T —
korzysci zakresu I

ZRODLO PRZYCHODOW

(

Jesli klienci stanowig serce modelu biznesowego, strumienie przychoddw to jego tetnice. Firma musi zadac sobie pytanie:
Za jaka wartos¢ kazdy segment klientdw jest naprawde sktonny zaptaci¢? Jakie dziatania przynoszg rézne strumienie
dochodow?

Kazdy strumien przychodéw moze mie¢ r6zne mechanizmy cenowe, takie jak state ceny katalogowe, negocjacje, aukcje,
zalezne od rynku, zalezne od wielkosci lub zarzgdzania dochodami.

Warto odnotowa¢ dochody od konkretnych klientéw, jesli stanowig znaczng cze$¢ ogdlnych dochodéw, takich jak
fundusze samorzadu artystycznego lub wtadze lokalne.

Model biznesowy moze obejmowac rézne rodzaje zrédta przychoddw, tj. jednorazowe ptatnosci dla klientéw lub biezace
ptatnosci, w celu dostarczenia klientom propozycji wartosci lub zapewnienia obstugi klienta po zakupie
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