XXIX Spotkanie Zawodowe SAIP WEITI PW ,,ELKA”
Warszawa, dnia 2016-02-25

Jak robi€C biznesy?

© Mateusz LebiedziAsk]




PROBLEM?

»(-..) Statystyki pokazujg, Ze 9 na 10 startupdw upada...”

Brak umiejetnoSci miekkich oraz
wiedzy menedZzerskiej




ZnalezC ztote ziarno,
potem dziataC




uczenie sie
tworzenie

pomiar

Warunek konkurencyijnoSci t




Jak?

Jak chceszl!




72rob Canvasal




Kanwa Modelu Biznesowego

-

(PARTNERZY ) KLUCZOWE \/PROPOZYCJA \/ RELACJE )/ SEGMENTY )
PROCESY WARTOSCI KLIENTOW
- &) s o
7 (KLUCZOWE (KANAEY )
ZASOBY SPRZEDAZY
1 | OBSEUG 2
. )\ #)\_ A £ D,
( STRUKTURA KOSZTOW \( ZRODEA PRZYCHODOW
8 ) 9 '@




Potrzeba







do wyczerpania przedmiotow

cena kup teraz

dostawa juz od

Zakupy




|




MNNS
VIde O rec 1_'|.".'_!I."I||-_'J

Videocall

Chan geat le
memory cards
Copy and Paste

L "I*Zi‘!’:n]‘?f’ﬂ"t-‘

X
X
X
X
X
X

battery




Kanwa Modelu Biznesowego

-

(PARTNERZY ) KLUCZOWE \/PROPOZYCJA \/ RELACJE )/ SEGMENTY )
PROCESY WARTOSCI KLIENTOW
- &) s o
7 (KLUCZOWE (KANAEY )
ZASOBY SPRZEDAZY
1 | OBSEUG 2
. )\ #)\_ A £ D,
( STRUKTURA KOSZTOW \( ZRODEA PRZYCHODOW
8 ) 9 '@







Kanwa Modelu Biznesowego

-

(PARTNERZY )/ KLUCZOWE )\/PROPOZYCJA \/ RELACJE )/ SEGMENTY )\
PROCESY WARTOSCI KLIENTOW
- S, s o
/KLUCZOWE ) (KANALY
ZASOBY 1 SPRZEDAZY 2
| OBSEUG!
b | &
acs )\ #)\ AN 0.9 9,
( STRUKTURA KOSZTOW \{ ZRODEA PRZYCHODOW
@) #




InPbst

ownczesna Puczta

17

SEKUND 2

W PilIZZI{IJHmE

24!7

ODBIERASZ

| KIEDY CHCESZ

KUPY) W INTERHECE

ODBIERA]
' WYEDDNIE

- SMS

0 GLZEKUIALE]
RZESYI.EE




Kanwa Modelu Biznesowego

-

(PARTNERZY )/ KLUCZOWE )\/PROPOZYCJA \/ RELACJE )/ SEGMENTY )\
PROCESY WARTOSCI KLIENTOW
- S, s o
/KLUCZOWE ) (KANALY
ZASOBY 1 SPRZEDAZY 2
| OBSEUG!
b | &
acs )\ #)\ AN 0.9 9,
( STRUKTURA KOSZTOW \{ ZRODEA PRZYCHODOW
@) #




Budowanie

Osobiste wsparcie
Dedykowany opiekun klienta
Samoobstuga

Budowa spotecznoSci
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Produkcja, Dystrybucja, Marketing,
Magazynowanlie, Badania, Zarzgdzanie,

Utrzymywanie 1 rozwd] platformy,

Pozyskiwanie klientow
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Jakie najwazZniejsze koszty generuje
nasz model bilznesowy?
Ktére kluczowe zasoby 1 dziatania
kosztuj]gq najwi€ce]?

Koszty state 1 zmienne.
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