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... przedstawione ponizej mogg Panstwu pomoc w przygotowaniu dokumentu prezentujgcego projekt.
Podziat informaciji, ktére chcg nam Panstwo przekazac na szereg blokéw, z ktérych kazdy skupia sie
na wybranym aspekcie projektu (pomystu), znaczgco utatwi tworzenie i analize modelu biznesowego.

Przy opracowywaniu tego materiatu bardzo przydata sie ksigzka: Business Model Generation:
A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers (Alexander Osterwalder, Yves
Pigneur). Podejscie prezentowane w tej ksigzce zostato rozszerzone o pomysty zwigzane z Lean
Canvas.

D N O D A

Struktura modelu biznesowego

Na schemacie przedstawiono podziat modelu biznesowego na bloki, porzgdkujgce proces jego
tworzenia i analizy.
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Jakie problemy wystepujg w obszarze,

Problem

N dla ktorego chcecie przygotowac
skopiowanie produkt/USfuge?

Dziatania

' Jaka jest hierarchia tych problemow?

Zasoby Partnerzy Koszty

Czy sg juz na rynku proby rozwigzywania tych

problemoéw?

e

Proponujemy, aby prezentacje projektu rozpoczg¢ od postawienia i opisu problemow, ktore
projekt ma rozwigzac.

Ogoalnie przyjeto sie stwierdzenie, ze ,problem dobrze ujety jest juz w potowie rozwigzany”
(Charles Kettering - amerykanski wynalazca).

Wiele projektéow poniosto porazke nie dlateqo, ze Zle zrealizowaly swoéj pomyst na
produkt, ale dlatego, ze produkt zostat na poczatku zle zdefiniowany i nie trafit

w oczekiwania klientéw. Inaczej méwiac, witasciwe postawienie problemu jest kluczowe
dla skutecznosci i efektywnosci dalszych dziatan.

Przedstawcie kluczowe problemy (nie wiecej niz trzy) wystepujgce w obszarze, dla ktérego
chcecie przygotowac produkt / ustuge. Ustalcie hierarchie waznosci tych problemow.

Jezeli przedstawione problemy dotyczg brakow i niedoskonatos$ci istniejgcych juz na rynku
produktow / ustug, wezcie pod uwage, ze produkty te mogg sie rozwingc¢ i za chwile nie beda
juz miaty tych wad.

Wskazcie istniejgce juz na rynku proby rozwigzywania tych problemaéw.

Klienci

Rozwigzanie

|

Jakie rozwigzania proponujecie dla

Problem

ot || | e poszczegdlnych probleméw?
Czy macie za soba konsultacje

Dziatania

' z potencjalnymi uzytkownikami?

Zasoby Partnerzy Koszty

Jakie sa ich opinie,

na co zwracajg szczegolng uwage?

Kiedy juz problemy, z ktérymi zamierzacie sie zmierzy¢, zostaty ,nazwane”, oczekujemy opisu
proponowanych dla nich rozwigzan.

Z regutly, pomystodawcy bardzo przywigzujg sie do pierwszych pomystow, ograniczajgc sobie
(najczesciej nieswiadomie) pole dalszych poszukiwan.

Usilnie namawiamy do krytycznego spojrzenia na wymyslone rozwigzania, do zasiegniecia
opinii potencjalnych uzytkownikow. Rozwazcie przygotowanie modelu / makiety / prototypu,
aby zweryfikowac istotne elementy rozwigzania.

Jestesmy zwolennikami podejscia , Tylko Kluczowe Funkcjonalnosci” (,Minimum Viable
Product"), ktére oznacza, ze pierwsza wersja produktu lub ustugi posiada wytgcznie funkcje,
ktore sg niezbedne, zeby miata cho¢ minimalng wartos¢ dla okreslonej grupy klientow.

Podejscie to pozwala szybko wejs¢ na rynek i uzyskac opinie zwrotne od pierwszych
uzytkownikéw. A nastepnie w oparciu o nie szybko doskonali¢ i rozwija¢ produkt.
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Odpornosé na skopiowanie

W jakim stopniu proponowane rozwigzania sa
odporne na skopiowanie?

Co i na jak dtugo zapewni Wam przewage
konkurencyjna?

Analiza rozwigzania (produktu) pod kgtem odpornosci na skopiowanie jest przeprowadzana
w kazdym modelu biznesowym. Wtasciwos$¢ ta nazywana jest rowniez przewaga
konkurencyjng lub barierg wejscia.

Ta cecha rozwigzania jest czasem trudna do ,uchwycenia”, ale namawiamy do podjecia préby
jej okreslenia, a nastepnie wzmocnienia w procesie doskonalenia rozwigzania.
Ponizej podajemy kilka przyktadéw takich cech:

posiadane patenty i inne prawne zastrzezenia;
specjalne algorytmy;
wybitny zespot;
istniejgca juz lojalna grupa klientéw;

ekspercka wiedza w danej dziedzinie;
dostep do trudno dostepnych danych.

Oczywiscie cecha odpornosci na skopiowanie moze z czasem przesta¢ dziataé, ale jej istnienie
w pierwszych fazach zycia produktu utrudni zycie potencjalnym nasladowcom.
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Produkt

Jakie sa podstawowe cechy produktu?
Jakie problemy klientow rozwigzuje?

Czy jest jednorodny czy zréznicowany
w zaleznosci od segmentu klientow?

W tym miejscu opiszcie produkt, jaki wytwarzacie lub zamierzacie wytwarzac i oferowac¢
klientom. Pod pojeciem produktu rozumiemy réwniez ustugi.

Istotne jest rowniez czy produkt jest jednorodny, czy tez wystepuje w kilku wersjach
kierowanych do roznych segmentow klientow.

Przedstawcie podstawowe cechy Waszego produktu. Jakie problemy klientow produkt moze

rozwigzac?

Wskazcie produkty konkurencyjne w Polsce i na $wiecie (o ile istniejg). Czym Wasz produkt

rézni sie od produktow konkurencyjnych?

Ktére z nizej wymienionych cech (jedna lub wigcej) najbardziej pasujg do Waszego produktu?
K  Nowosc¢ - Produkt lub niektore jego wiasciwosci mogag zaspokoi¢ nowe potrzeby,
Z ktérych istnienia klienci nie zdawali sobie wczes$niej sprawy z uwagi na brak takiej

oferty.
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Efektywnos¢ - Produkt moze mie¢ wtasciwosci produktéw juz istniejgcych na rynku,
ale dziafac lepiej, szybciej, wydajniej niz one.

Dostosowanie do indywidualnych potrzeb - W ostatnich latach coraz wiekszg
popularnoscig cieszy sie koncepcja szerokiej indywidualizacji produktow i ustug oraz
wspottworzenia oferty przez klientow.

Skutecznosé - Produkt moze byc¢ atrakcyjny dla klienta z uwagi na proste, skuteczne
i niezawodne wykonywanie okreslonego zadania, "zatatwianie" konkretnej sprawy.
Projekt (tu rozumiany jako ,design”) - Produkt moze wyrézniac sie szczegolnym,
atrakcyjnym wygladem. Jest to czesto mniej wymierna cecha produktu, ale moggca
zwrocic uwage klienta.

Marka i status - Produkt moze przyciggac klientow okreslong markg. Przy czym nie
chodzi tylko o drogie, znane juz marki. Interesujgce mogg byc rowniez nowe marki,
np. "spofecznosciowe”.

Cena - Oferowanie produktu o cechach pokrywajgcych sie z cechami juz istniejgcych
produktow, ale po nizszej cenie moze byc atrakcyjne dla segmentow rynku wrazliwych na
cene.

Obnizenie kosztow klienta - Produkt moze wzbudzi¢ zainteresowanie klientow, jezeli
jego uzycie pozwoli im na obnizenie kosztoéw funkcjonowania.

Niskie ryzyko zakupu - Produkt zostanie bardziej doceniony, jezeli nie sg z nim
zwigzane istotne ryzyka nietrafionego zakupu.

Szersza dostepnos¢ - Produkt moze by¢ kierowany do klientéw, dla ktérych produkty
tego typu do tej pory nie byty dostepne. Mogto tak by¢ z powodu ceny, ale mogty byc
réwniez powody organizacyjne lub techniczne.

Wygoda i uzytecznos¢ - Produkt, ktdrego uzywanie jest wygodne i intuicyjne wywofta
zainteresowanie klientéw i podniesie sktonno$¢ do jego zakupu.

Klienci

Klienci
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Do kogo kierowany jest produkt?

Problem

Odpornosc na
skopiowanie

Do jednego czy do wielu segmentow
klientow?

Rozwiazanie

Dziatania

Zasoby Partnerzy

Ten blok powinien zawiera¢ charakterystyki klientow i/lub ich grup/segmentéw, dla ktérych
chcecie wytwarza¢ Wasz produkt. Oczekujemy swiadomej decyzji co do tego, do jakich grup
klientéw kierujecie produkt.

Grupe klientéw uznaje sie z reguty za odrebny segment, jezeli:

jej potrzeby wymagajg specjalnego produktu;

nawigzanie z nig relacji wymaga specjalnego podejscia;
dociera sie do niej poprzez osobne kanaty sprzedazy;
wyrdznia sie pod wzgledem rentownosci;

jej cztonkowie sg skionni ptaci¢ za okreslone cechy produktu.

Przyktadowe decyzje odnosnie segmentéw klientow:
& Rynek masowy - Produkty tworzone z myslg o tym rynku, kanaty dystrybucji oraz relacje

Z klientami koncentrujg sie na jednej, duzej grupie odbiorcéw cechujgcych sie zasadniczo
podobnymi potrzebami i problemami.

IS




Rynek niszowy - W tym przypadku: produkty, kanaty dystrybucji i relacje z klientami
dostosowane sg do szczegolnego segmentu Klientow.

Segmentacja - Niekiedy kieruje sie produkt do kilku segmentow klientow
charakteryzujgcych sie roznymi, ale zblizonymi potrzebami i problemami. Do kazdego

z tych segmentow kieruje sie wersje produktu o nieco innych cechach.

Dywersyfikacja - W tym wyborze decydujemy sie na obstuge dwoéch (zwykle nie wigcej)
zupetnie odrebnych segmentow klientow tworzgc dla nich odrebne produkty. Celem
takiego podej$cia moze by¢ szeroko rozumiane "bezpieczenstwo" rynkowe oferenta,

a uzasadnieniem mozliwoSc¢ wspolnego wykorzystania istniejgcych zasobow.

Rynek wielostronny - Produkt, ze wzgledu na swojg nature, kierowany jest jednoczesnie
do kilku odrebnych segmentow rynku. Przyktadem moze by¢ darmowa gazeta, ktora musi
posiadac szerokg baze odbiorcow, poniewaz tylko wéwczas bedzie w stanie przyciggac¢
reklamodawcow. Jednoczesnie potrzebuje odpowiednio szerokiej bazy reklamodawcow,
zeby sfinansowac swojg dziatalnosc.
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Ten blok poswiecmy dziataniom jakie zamierzacie podjg¢ dla nawigzania i utrzymania
odpowiednich relacji z klientami. Oczekujemy okreslenia jakiego rodzaju relacje sg tutaj
niezbedne, a jakie - tylko pozadane.

Jest oczywiste, ze odpowiednie relacje z klientami (lub potencjalnymi klientami) pomoga:
E w zdobywaniu nowych klientéw;
E w zatrzymywaniu posiadanych klientow;
L w zwiekszaniu wartosci sprzedazy dla posiadanych klientéw.

Rézne rodzaje relacji z klientami (mogg oczywiscie wspotistnie¢ obok siebie):
L Osobiste wsparcie - Nabywca moze nawigzac kontakt z opiekunem klienta, ktory

wspiera go podczas procesu dokonywania zakupow oraz po sfinalizowaniu transakcji.
Do tego rodzaju kontaktu moze dojS¢ w miejscu sprzedazy, ale rowniez za
posrednictwem call-center, poczty elektronicznej lub innej formy komunikaciji.

Dedykowany opiekun klienta - W tym przypadku przydziela sie klientowi (lub
potencjalnemu klientowi) konkretnego pracownika, ktory bedzie mu pomagat przy
dokonywaniu zakupu i pézniej, w trakcie uzytkowania produktow firmy. Przyktadem
takich relacji mogg by¢ menedzerowie klientéw kluczowych, ktérzy utrzymujg osobiste
relacje z waznymi odbiorcami produktow swojej firmy.

Samoobstuga - W przypadku tego rodzaju relacji firma nie nawigzuje zadnych
bezposrednich kontaktow ze swoimi klientami. Zapewnia im tylko mozliwosci do
samodzielnego korzystania z oferty.

Obstuga zautomatyzowana - Ten rodzaj relacji z klientem jest rozwinieciem
samoobstugi o mozliwosci rozpoznania konkretnego klienta i uwzglednienia jego
charakterystyki, a takze dostarczenia mu informacji zwigzanych z konkretnymi
zamowieniami czy transakcjami.
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K Spotecznosci - Mozliwosci istniejgcych bgdz nowo tworzonych (na potrzeby danej
grupy produktéw) spotecznos$ci pomagajg w nawigzywaniu blizszych kontaktow
z klientami i potencjalnymi klientami. Dzieki nim mogg dzielic sie ze sobg wiedzg
i pomagac sobie nawzajem w rozwigzywaniu problemdéw. Spotecznosci pomagajg
réwniez firmie lepiej poznac i zrozumie¢ potrzeby klientow.

E Wspottworzenie - Ta forma relacji wykracza poza tradycyjnie rozumiane relacje
sprzedawca - nabywca i opiera sie na wspottworzeniu produktu razem z klientami.
W tej formule firma zacheca swoich klientow do opiniowania i sugerowania rozwoju
produktéw oraz nawet czynnego uczestniczenia w procesie produkcji (chocby poprzez
testowanie nowych rozwigzan).

W tym bloku spodziewamy sie rowniez Waszych pomystéw na organizacje sprzedazy
produktu. Mozecie "postawi¢" na kanaty bezposrednie (internet, sprzedawcy) lub posrednie
(hurtownie, sklepy detaliczne).

Kanaty sprzedazy moga by¢ wtasne lub mogg naleze¢ do partnerow. Czesto najlepszym
wyborem jest stosowanie kilku typow kanatéw jednoczesnie z zapewnieniem odpowiedniej ich
koordynaciji.

Organizujgc kanat sprzedazy trzeba sobie odpowiedzie¢ na nastepujgce pytania:

Jak budzi¢ i podnosi¢ wsréd klientow swiadomos¢ naszych produktéw i ustug?

Jak pomagac klientom sformutowaé opinie na temat naszego produktu?

Jakie stworzy¢ klientom mozliwosci zakupu konkretnego produktu lub ustugi?

Jak realizowa¢ sprzedaz produktu?

Z jakiego wsparcia klient moze korzysta¢ po dokonaniu zakupu?

Klienci

Wskazniki sukcesu
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Jakie wskazniki najlepiej oddajg poziom

Problem

akceptacji rynkowej oferowanego
produktu / ustugi?

Odpornosé na

RozRlEanie skopiowanie

Dziatania

Zasoby Partnerzy

W tym bloku sprébujcie Panstwo zaproponowac¢ wskazniki, ktére najlepiej oddadzg poziom
akceptacji rynkowej oferowanego produktu / ustugi.

Oczywiscie najlepszym wskaznikiem bytby zysk, ale w poczatkowej fazie przedsiewziecia
,nie zadziata”. Nalezy wiec wybrac inny / inne, ktére ,zadziatajg” i bedg w jakiejs$ relacji do
przysztych zyskow.

Btedny wybor wskaznikow z reguty prowadzi do marnowania zasobdw i dgzenie do
niewtasciwych celow.

Zanim dalej o wskaznikach, popatrzmy na typowy ,cykl zycia” uzytkownika produktu / ustugi
internetoweyj:

wykazuje zainteresowanie;

rejestruje sie;

korzysta;

ptaci;

poleca innym.
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Oczywiscie warto mierzy¢ zachowania uzytkownikéw w kazdej fazie. Warto wiedzie¢:
llu uzytkownikow i skad trafia na witryne produktu / ustugi?

llu trafia na strone rejestracji? llu jg rozpoczyna, a ilu w kornicu sie rejestruje?
llu korzysta z produktu, jak czesto i w jakim zakresie?

llu ptaci?

llu poleca jg innym? Ilu potem trafia do nas z polecenia?

Klienci
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Na jakie strumienie i wartosci
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AR skopiowanie

Dziatania

Zasoby Partnerzy

W tym bloku oczekujemy okreslenia istotnych strumieni przychodéw i oszacowania ich
wartosci.

Strumienie przychodéw mogg sie opiera¢ na roznych mechanizmach cenowych - moze to by¢
sztywny cennik, stawki negocjowane lub aukcje; ceny moga zaleze¢ od sytuacji na rynku lub od
wolumenu sprzedazy albo wynika¢ z zamiaru odpowiedniego sterowania popytem.

Strumienie przychoddw mogg pochodzi¢ z ptatnosci:
E jednorazowych dokonywanych w zwigzku z zakupem produktu,
I wielokrotnych zwigzanych z ustuga trwajgcg w czasie lub zapewnieniem wsparcia
posprzedaznego.
Strumienie przychodéw mogg mie¢ rézny charakter:

L Sprzedaz aktywoéw — Podejscie ,klasyczne” - sprzedaz prawa wiasnosci do okreslonego
fizycznego produktu.

Optata za korzystanie - Klient ptaci za korzystanie z okre$lonego rodzaju ustugi.
Im wiecej korzysta, tym wiecej za to pfaci.

Optata abonencka - Klient wnosi okresowe optaty za zapewnienie mu mozliwos$ci
korzystania z ustugi.

Wypozyczanie i leasing - Klient otrzymuje na ustalony czas prawo do korzystania
Z danego produktu w zamian za okres$long opftate.

Udzielanie licencji - Klient, w zamian za optate licencyjng, dostaje mozliwo$¢
korzystania z chronionej prawem wiasnosci intelektualnej. Licencja zapewnia jej
posiadaczowi mozliwo$¢ generowania przychodéw bez konieczno$ci wytwarzania
konkretnego produktu ani Swiadczenia ustugi.

Prowizje z tytutu posrednictwa - Ten rodzaj przychodoéw pojawia sie w przypadku
wystepowania ustug posrednictwa realizowanych na rzecz jednej lub wigcej stron.
B Reklama - Strumien przychoddw firmy zasilajg optaty z tytutu $wiadczenia ustug
reklamowych dla okreSlonego produktu, ustugi lub marki.

W ramach strumieni przychodéw mogg wystepowac rézne mechanizmy ustalania ceny.

Dwa podstawowe mechanizmy to:
E ceny sztywne,

E ceny dynamiczne.
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Ceny sztywne (ale z reguty uzaleznione od pewnych warunkéw):

Cena katalogowa - Cena produktu jest stata.

Cena zalezna od wiasciwosci produktu - Cena zalezy od liczby i jako$ci elementéw
sktadowych sprzedawanego egzemplarza produktu.

Cena zalezna od segmentu rynku - Cena zalezy od segmentu klienta, do ktérego
produkt jest kierowany.

Cena zalezna od wolumenu transakcji - Cena zalezy od liczby nabywanych produktow.

Ceny dynamiczne:

Negocjacje - Cena ustalana w procesie negocjacji miedzy stronami transakcji.

Zarzadzanie zasobami - Cena zalezy od stanu zapasow i momentu zakupu
(przy malejgcej dostepnosci produktu cena moze rosngc).

Sytuacja rynkowa - Cena zmienia sie w zaleznosci od podazy i popytu.
Aukcja - Cena ustalana poprzez sktadanie kolejnych ofert przez konkurujgcych klientow.

Klienci

Dziatania
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Jakie kluczowe dziatania
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trzeba podejmowag,
aby wytworzyé, wypromowacé

Odpornosé na
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i sprzedawac produkt?

Dziatania

Zasoby Partnerzy

Ten blok ma by¢ poswiecony opisowi dziatan jakie trzeba podjg¢ i dalej podejmowac, aby
wytworzy¢ (a pézniej rozwijac), wypromowac i sprzedawac produkt.

Jakich kluczowych dziatan wymaga Wasz produkt?

Jakich kluczowych dziatan wymagajg Wasze kanaty sprzedazy, relacje z klientami i strumienie
przychodéw?

Kluczowe dziatania mozna rozwazac¢ w trzech formutach:

Produkcja - Takie dziatania przewazajg w przypadku firm produkcyjnych i zwigzane sg
z projektowaniem, wytwarzaniem i dostarczaniem produktu w znacznych iloSciach i (lub)
Z zapewnieniem jego najwyZzszej jakoSci.

Rozwigzywanie problemoéw - Takie dziatania polegajg na formutowaniu nowych
rozwigzan dla indywidualnych probleméw poszczegoélnych klientow i jest to dziatalno$c
typowa m.in. dla firm konsultingowych.

Platforma lub sie¢ - Funkcje platformy petni¢ mogg réznego rodzaju sieci - serwisy
kojarzgce partnerow. Kluczowe dziatania w tej formule zwigzane sg z zarzgdzaniem
platformag, zapewnieniem ciggtosci ustug i jej promocjg.
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Jakimi kluczowymi zasobami trzeba

Problem

Odpornosé na dy Sp onowac” aby Wy tworzyc” Wypromowac’
AR skopiowanie i sprzedawaé pI'OdUkt?

Dziatania

| Ktore z nich muszg by¢é zasobami wlasnymi,
e Fne o a ktore moga by¢ u partnerow?

W tym bloku okreslcie jakich zasobdéw potrzeba, aby wytworzy¢ (a pdzniej rozwijac),
wypromowac i sprzedawac¢ Wasz produkt.

Jakich kluczowych zasobéw wymaga Wasz produkt?

Jakich zasobdw wymagajg Wasze kanaty sprzedazy, relacje z klientami i strumienie
przychodow?

Ktore zasoby muszg by¢ wiasne, a ktére moga by¢ u partneréow?

Kluczowe zasoby mozna rozwazac w kilku kategoriach:

B Zasoby fizyczne - Infrastruktura produkcyjna, budynki, pojazdy, urzgdzenia, systemy
informatyczne, sie¢ punktéw sprzedazy czy siec dystrybucji.

I Zasoby intelektualne - Marka, wiedza autorska, patenty i prawa autorskie, sojusze
z partnerami oraz bazy danych klientow.

B Zasoby ludzkie - Te zasoby majg kluczowe znaczenie, zwtaszcza w branzach
wymagajgcych duzej wiedzy i kreatywnosci.

B Zasoby finansowe - Do realizacji kazdego (no moze prawie kazdego) modelu

biznesowego potrzebne sg okreslone zasoby finansowe i (lub) gwarancje finansowania,
a wiec gotowka, linie kredytowe czy tez opcje.
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Kto moze Wam poméc w Waszych dziataniach?
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Ten blok poswiecony jest partnerstwu. Wskazcie kogo pozyskaliscie juz jako partnera oraz jakie
jeszcze podmioty widzicie jako partneréw w Waszych dziataniach.

Kogo nalezy uznac¢ za kluczowego partnera?
Jakie kluczowe zasoby pozyskujecie lub macie zamiar pozyskiwac od partneréw?
Jakie kluczowe dziatania realizujg (bedg realizowac) partnerzy?

Z jakich powoddw partnerstwo bedzie korzystne?

E Optymalizacja i korzysci skali - Partnerstwo zawierane z tg myslg na ogét ma na celu
obnizenie kosztow i czesto wigze sie z korzystaniem z ustug outsourcingowych czy
wspolnej infrastruktury.
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Obnizania poziomu ryzyka i niepewnosci - Wspoétoraca majgca taki cel (nawet
z konkurentami) przy wprowadzaniu lub promowaniu np. przy dziataniu na rzecz zmiany
przepiséw utrudniajgcych funkcjonowanie branzy, w ktérej dziatamy.

E Przyjecie konkretnych zasoboéw lub dziatan - W wigkszos$ci przypadkéw organizacje
poszerzajg zakres wtasnych mozliwo$ci, przenoszgc ciezar zwigzany z dostarczaniem
okre$lonego rodzaju zasobow czy wykonywaniem pewnych zadan na inne jednostki.

. Hansy Wskazniki K 0S Zty

Klienci dota_rcla et Przychody ) B ) .
S \ Jakie koszty bedziecie ponosi¢?
— T Jaki bedzie ich charakter (state, zmienne)?
lle kosztuja kluczowe dziatania?
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Daistaria Zasoby Partnerzy Koszty lle kosztuja kluczowe zasoby?
lle kosztuje wspéipraca z partnerami?

L[ [ [ [ ||

W tym bloku oczekujemy okreslenia i oszacowania istotnych pozycji kosztowych.

Tworzenie i dostarczanie produktu, utrzymywanie relacji z klientami i generowanie przychodow
— kazde z tych dziatah powoduje powstawanie kosztow.

Takie koszty mozna oszacowag, kiedy juz wskaze sie kluczowe zasoby, kluczowe dziatania
i kluczowych partneréw.

Ktore kluczowe dziatania wymagajg najwiekszych naktadéw finansowych?
Ktore kluczowe zasoby kosztujg najwiecej?

Mozna rozrézni¢ dwa podejscia do struktur kosztow:

Na strukture kosztéw mogg wptywaé nastepujgce elementy:

Struktury skoncentrowane na kosztach - Takie podejscie ma na celu stworzenie
i utrzymanie struktury o mozliwie niskich kosztach. Cel ten osigga sie poprzez obnizanie
kosztu produktu, maksymalng automatyzacje dziatan oraz rozlegty outsourcing.

Struktury skoncentrowane na wartosci - W przypadku tego podejscia mamy na ogot
do czynienia z wysoce atrakcyjnym produktem i wysokim poziomem jego indywidualizaciji.

Koszty state - Koszty te utrzymujg sie na tym samym poziomie bez wzgledu na iloS¢
wytwarzanych produktéw czy $wiadczonych ustug. Z requty sg to ptace, czynsze czy tez
koszty utrzymania infrastruktury.

Koszty zmienne - Koszty te zmieniajg sie proporcjonalnie do ilosci wyprodukowanych
produktow lub wyswiadczonych ustug. Mogg to by¢ surowce, potprodukty i inne elementy
wchodzgce w sktad produktéw lub "zuzywane" w procesie Swiadczenia ustug.

Korzysci skali - Wieksza skala wytwarzania produktu daje m.in. mozliwo$c uzyskiwania
nizszych cen zaopatrzenia, a to powoduje, ze $redni koszt jednostkowy wytwarzanego
produktu spada.

Korzysci zakresu - Szerszy zakres dziatalnosci przedsigbiorstwa, tzn. wytwarzanie
roznych produktow, pozwala na wykorzystywanie tych samych dziatan marketingowych
czy kanatow dystrybucji do budowania ich pozycji rynkowey.
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