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Podrecznik MOOC ResC-EWE

Przedsiebiorczos¢ dla studentow, mentorow i przedsiebiorcow

Projekt ResC-EWE przedstawia kurs MOOC (Massive Open Online Course), ktory
obejmuje osiem skalowalnych materiatow wideo oraz praktyczny zestaw narzedzi

w postaci niniejszego podrecznika, umozliwiajacych innowacyjne szkolenie zarowno
w konteks$cie formalnym, jak i nieformalnym.

Kurs MOOC jest czeScig projektu Erasmus+, Umiejetnos$ci Naprawy i Budowania
Odpornosci dla MSP, bedacym wzmocnieniem programu Early Warning Europe,
opartym na wynikach badan przeprowadzonych na terenie pieciu europejskich
krajow: Danii, Finlandii, Greciji, Polski i Hiszpanii. Projekt ResC-EWE to cze$¢
dziatan realizowanych obecnie przez konsorcjum

Pojecie przedsiebiorczosci odnosi sie do umiejetnosci zmiany pomystéw w dziatanie
(Komisja Europejska) i zawiera w sobie szereg cech oraz umiejetnosci, takich jak
kreatywnos¢, komunikacja, wspotpraca, innowacyjnos¢, zdolnosci przywddcze

i odpornosc.

Zapoznaj sie kolejno z kazdym z rozdziatow niniejszego podrecznika, aby méc
rozwija¢ swoje umiejetnosci z zakresu przedsigbiorczosci w praktyce.
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Nauka przez MOOC:

Filmy Dla mentora

MOQC sktada sie z o$Smiu materiatow wideo skupiajacych sig na kluczowych Podrecznik mozesz stosowaé w formie cyfrowej lub jako wydruk, zaleznie od potrzeb
tematach, takich jak przedsigbiorczo$¢, planowanie biznesowe i odpornos¢. swojego programu coachingowego, mentorskiego lub dydaktycznego. Zapoznaj sig z
Obszary tematyczne dzielg sie na sze$¢ gtéwnych, z ktérych kazdy zajmuje materiatami wideo, aby uporzadkowa¢ wiedze w ramach kazdego z gtéwnych obszaréw
okoto 7 minut. Metodyka kursu MOOC opiera si¢ na Diagramie Modelu tematycznych.

Biznesowego (Business Model Canvas) opracowanym przez Alexandra

Osterwaldera. Aby rozwija¢ poszczeg6lne umiejetnosci w praktyce, nalezy Dla przedsiqbiorcy

najpierw zapoznac¢ sig¢ z danym materiatem wideo, a nastepnie przej$¢ do

odnoszacej sie do niego sekcji w czgsci praktycznej podrecznika. , o ) . oo . o
Wybierz te treSci i narzedzia, ktére odpowiadajg na potrzeby zwigzane z planowaniem i

rozwojem twojej dziatalnosci, lub wykorzystaj je podczas wyzwan, z ktérymi bedziesz
sie mierzy¢ w trakcie. Zapoznaj sie z materiatami wideo, aby uporzadkowac wiedze w
ramach kazdego z gtéwnych obszaréw tematycznych.

Podrecznik — zestaw narzedzi

Podrecznik, stanowiacy zestaw narzedzi, podzielony jest na sekcje, ktore
odpowiadajg gtdbwnym obszarom tematycznym poruszanym w materiatach

wideo. Podrecznik zawiera innowacyjne, praktyczne narzedzia pozwalajace Dla studenta

na rozwoj umiejetnosci, takich jak przedsiebiorczos¢, planowanie biznesowe,

odporno$¢ — i wiele wiecej! Kazda sekcja podrecznika zawiera materiaty do Zapoznaj sie kolejno z materiatami wideo i z odpowiadajacymi im sekcjami

refleksji oraz plan dziatania. Opracuj samodzielnie swoj plan i podziel sig podrecznika. Kazdy z nastgpujacych po sobie tematéw odnosi si¢ do poprzedniego,

pomystami ze wspotpracownikami, partnerami biznesowymi, mentorami czy tak aby fatwiej byto przyswoi¢ wiedze. Do nauki mozesz uzywac cyfrowej wersji
WIECEJ / innymi studentami z grupy. podrecznika lub wydruku. Wybierz te narzedzia, ktére najlepiej odpowiadajg twoim
INFORMACJ! - potrzebom dydaktycznym lub umiejetno$ciom do opanowania w praktyce.
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MOOC ResC-EWE

ZESTAW

Umiejetnosci Naprawy i Budowania Odpornosci dla MSP,
wzmocnienie programu Early Warning Europe
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ZESTAW 1: Umiejetnosci Naprawy i Budowania

Odpornoséci dla MSP, wzmocnienie programu
Early Warning Europe

Przedsiebiorczo$¢ stanowi wartos¢
dla samych przedsigbiorcow, ale tez
organizacji i catego spoteczenstwa,
jako ze pozwala na tworzenie miejsc
pracy, polepszenie sytuacji rynkowe;
i standardu zycia. Gospodarka opiera
sie na zdolnosciach przedsiebiorcow
do napedzania jej wzrostu.

Przedsiebiorczosc:
indywidualna
| na poziomie
s  Spotecznym

MOOC ResC-EWE:
rozwoj umiejetnosci
Diagram
Modelu
Biznesowego:
budowanie
odpornosci
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Przedsiebiorczos¢ w spoteczenstwie

L . Prowadzenie dziatalnoSci wymaga
PrzedsiebiorczoS¢ pozwala

przeku¢ pomysty w dziatanie

Tworzy Rozwija nowe

przedsiebiorstwa N & _‘ umiejetnosci

Zwigksza Daje
dynamikg mozliwo$¢

rynkowa zatrudnienia Komunikaciji Innowacyjnosci  Umiejgtnosci Kreatywnosci Podejmowania
planowania ryzyka

Mate i Srednie Przedsiebiorstwa (MSP) stanowig najwazniejsze zrodta miejsc pracy w Unii Europejskiej. Naszym celem jest zachecanie do podejmowania aktywnosci
gospodarczej i wspieranie 0sob chcacych rozpoczac i rozwing¢ swojg dziatalnosc.

Rzady i organizacje biznesowe powinny zacheca¢ do prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej, oferujac wsparcie i porade, szkolenia i edukacje.
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MOOC ResC-EWE

Przez kurs przeprowadzg cie figurki LEGO przedstawiajace przedsiebiorcow. Figurka LEGO
pozwala na podej$cie do tematu nauczania i rozwoju umiejetnosci w ramach MOOC z
poszanowaniem réznorodnosci kulturowej. Lego to firma rodzinna (zatozona w 1932 r.), ktéra
wielokrotnie dostosowywata swojg strategie dziatania w celu utrzymania konkurencyjnosci.

Tre$¢ MOOC ResC-EWE zawiera:

Umiejetnosci Naprawy i Budowania Odporno$ci dla
MSP: Wprowadzenie do MOOC i projektu ResC-EWE,
Early Warning Europe Network, metodyki Diagramu
Modelu Biznesowego.

Rozwo6j umiejetnosci i budowanie odpornosci:
Znaczenie odpornosci, odporno$¢ przedsigbiorcy,
réwnowaga pomiedzy zyciem zawodowym i
0sobistym.

e I

Zrozumienie klienta z punktu widzenia Diagramu
Modelu Biznesowego: Propozycje wartosci,
segmenty klientow, kanaty, relacje z klientami.

EARLY
‘Q’ﬁﬁ%‘ﬁ@ Zestaw 1: Umiejetnosci Naprawy i Budowania

DestEWT Jdpornosci ala MoF

Infrastruktura i operacje biznesowe na Diagramie
Modelu Biznesowego: Kluczowe formy dziatalnosci,
kluczowe zasoby, kluczowi partnerzy, tworzenie
warto$ci przez dziatalno$¢ firmy

Finanse z punktu widzenia Diagramu Modelu
Biznesowego: Struktura kosztow i strumienie
przychoddw, struktura cen, model przychodéw.

Zarzadzanie: Proces zarzadzania, funkcje zarzadzania,
ryzyko biznesowe, zarzadzanie ryzykiem.

Odpornos$¢ w praktyce: Odporno$¢ biznesowa
w praktyce, perspektywa planowania odpornosci,
planowanie strategiczne, zarzadzanie ciggtoscia.

Kluczowe zagadnienia w MOOC ResC-EWE:

podsumowanie najwazniejszych kwestii i tematow
poruszonych w ramach kursu.
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Tematyka MOOC ResC-EWE

Ciesz sie naukg w ramach MOOC, rozwijaj swoje umiejetnosci i kompetencje w praktyce.

8. Kluczowe zagadnienia

6. Zarzadzanie y 7. Odpornos¢ w praktyce

4. Infrastruktura i operacje biznesowe 5. Kwestie finansowe

2. Rozwdj umiejetnosci

. . o . Zrozumienie kli
i budowanie odpornosci 3. Zrozumienie klienta

1. Umiejetnosci Naprawy i Budowania Odpornosci dla MSP, wzmocnienie programu Early Warning Europe, ResC-EWE)

EARLY
WARNING
EUROPE

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+

Zestaw 1: Umiejetnosci Naprawy i Budowania

POCZATEK
ZESTAWU

NASTEPNA >

SPIS TRESCI STRONA




D . Kluczowi partnerzy % Kluczowa dziatalnoéé¢ +"J|Jc|l: 'Propozycja wartosci @ Relacje z klientami O Segmenty klientéw @

Modelu
Biznesowego

Kluczowe zasoby = Kanaty @
290

WIECEJ

INFORMACJI

Struktura kosztéw — | Strumienie przychodu
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Do przemyslenia
Zapisz, co masz to zrealizowania na nastgpnym etapie.
Narzedzie: Plan dziatania - Jak zrealizowa¢ moj osobisty plan dziatania wedtug MOOC?

Cel:

Wymagane czynnosci:

Wymagane zasoby (w tym
wiedza i umiejetnosci):

Harmonogram:

Monitorowanie, wskazniki do
oceny osiagniec:

Niezbedne wyjasnienia:

Inne uwagi:
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MOOC ResC-EWE
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Rozwoj umiejetnosci i budowanie odpornosci
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ZESTAW 2: Rozw0j umiejetnosci i budowanie odpornosci

Odpornos¢ w praktyce:

Przedsiebiorca, ktory jest
odporny, wycigga wnioski
z napotkanych trudnosci i ma
zdolno$¢ rozwoju osobistego.

Odporny przedsiebiorca potrafi
wykorzystac swoje mocne strony,
ale zna tez stabosci, nad ktorymi
musi pracowac, tak w zyciu
osobistym, jak i zawodowym.

EARLY
WARNING Zestaw 2: Rozwdéj umiejetnosci

i budowanie odpornosci
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ZESTAW 2 — cele

Po zapoznaniu sie z tematem:

Rozumiesz znaczenie
rownowagi pomiedzy
zyciem zawodowym

i osobistym.

Rozumiesz znaczenie
odpornosci i rozwoju
umiejetnosci z nig zwigzanych.

Masz Swiadomos$c¢ koncepcji uczenia sie przez cate
zycie i jego znaczenia praktycznego.

Wspétfinansowane
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Koncepcja
odpornosci

Odpornos¢ oznacza mozliwos¢
szybkiego przezwycigzenia
ktopotow i powrotu na
wtasciwe tory po trudnych
doswiadczeniach.

Kazdy cztowiek ma swoje
indywidualne mocne strony,
ktére go mobilizujg do
dziatania i stawiania czota
wyzwaniom.

UGNUJ SIE LUB ZLAM
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Zadanie: €} SNBSS Znasz wiasne mozliwosci,
. . . ., aby uzywac swoich umiejetnosci do realizacji
/ N a rZQdZ| e: Cze rp anie s ”y 4 p ro b I emow celow. Zyskujesz zdolno$é lepszego wykorzystania

swojego potencjatu.

/‘“‘\

N
Krok 1 Krok 2 Krok 3 ~ Krok 4 4
Opis problemu o Okreslenie wptywu Zidentyfikowanie u siebie Okreslenie swoich
4 P problematycznych zachowan mocnych stron
Z czym aktualnie masz trudnoéci?\ Na ktore aspekty zycia wptywa \ Czy s rzeczy, na ktorych skupiasz sig W jaki sposob zachowanie okreslone
Opisz problem ponizej. ten problem? Opisz ten wptyw. za bardzo lub za mato, a ktére majg w kroku 3 mozna z,m_|en|(: W mocng
Przyktad: ,Jestem zestresowany/a \ Przykiad: ,Przepracowanie bardzo \ wplyw na to wyzwanie? strong? W kontekscie tego problemu

mogte$/as korzystac z tego zbyt
czesto lub zbyt rzadko.

-t

poniewaz czuje sie Zle wptywa na moje relacje /

nieprzygotowany/a na nadchodzace ,[ rodzinne”. . _ )

negocjacje z powodu zbyt wielu / Prz*yk’fad. »Moja mo_cna s’;nl)(na: ktokra ma

obowiazkéw, ktore mam na gtowie”. Wptyw na te sytuacje, to fakt, ze skupiam
zbyt wiele uwagi na szczegotach”.

EARLY ﬁ} Porada: Niewielkie dziatania pozwalajg nabrac rozpedu!
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Zadanie: €}
/ Narzedzie: Uwolnij w sobie wewnetrznego optymiste

FEANIEIEE Rozumiesz, na czym polega pozytywne podejscie.

Krok 1 Krok 2 { X XX |

Usigdz na krzesle Usiadz na krzesle
pesymisty. optymisty.

] i
.!II\ C‘\
% .ﬁ

Krok 3

Ocen swoje
doswiadczenia.

WARNING

ARNI . . . , . Wspotfi
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Rozw0j umiejetnosci — nauka przez cate zycie

Odpornos¢ bezposrednio wiaze sie
z ciggtym rozwojem kompetenc;ji.

Rozwdj umiejetnosci pozwala prowadzi¢ konkurencyjng dziatalno$c.

Konkurencyjna dziatalno$¢ zapewnia
pracownikom odpowiedni rozwoj kompetenciji.

myslenie
krytyczne

komunikacja

Kompetencje niezbedne w XXI wieku to wiedza, umiejetnosci
radzenia sobie w zyciu prywatnym i zawodowym, a takze cechy
niezbedne do osiagnigcia sukcesu w dzisiejszych realiach
konkurencyjnosci i rynku pracy.

wspotpraca

kreatywnosc

UMIEJETNOSCI
XXI WIEKU

EARLY
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Zadanie: €}
/ NarZQdZie: Poczucie SpraWCZOéCi Rozumiesz, jakie masz mozliwosci wykorzystania swoich umiejetnosci do realizaci

Narzedzie rozwoju odporno$ci przez poczucie Sprawczosci celow. Zyskujesz zdolno$¢ lepszego wykorzystania swojego potencjatu.
[ 4
Pozytywna przesztoS¢ — krok 1 Pozytywna terazniejszos¢ — krok 2 == Pozytywna przysztos¢ — krok 3
Wdzieczno$¢ za przeszto$¢ i dobre wspomnienia. Uwaznos$c¢ (mindfulness) — zwolnic¢ Pozytywna wizja przysztosci.
Jaka byta najwazniejsza sita napedzajaca twoja karierg? i zy¢ chwilg obecna. e Jakie sg twoje zyciowe cele?
Wybaczenie - pozytywne spojrzenie na przeszto$¢ Czy czesto wykonujesz wiele rzeczy naraz? Dlaczego? Optymistyczna wizja oczekiwanej przysztoSci.

wymaga tez wybaczenia i zapomnienia. Co chciathy$/chciatabys$ osiagna¢ w przyszto$ci?
Co chciatbys$/chciatabys$ zmienic, jesli bytoby to

mozliwe? Dlaczego? < ‘ Jaka jest obecnie najwazniejsza kwestia
\ ,/ w twoim zyciu?
-

Flow - pozytywna obecno$¢ wymaga udziatu.
Co daje ci rados¢ w danej chwili? €}

Cieszenie sie chwila - docenianie chwili obecnej.

EARLY ﬁ? Porada: Pracuj nad swoimi wspomnieniami i emocjami.
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Zadanie: €}
/ Narzedzie: Rozwoj odpornosci dzieki poczuciu sprawczosci

FEFANIEISSS Rozumiesz, jakie masz mozliwosci wykorzystania swoich umiejgtnosci do realizacji celow.
Zyskujesz zdoIno$¢ lepszego wykorzystania swojego potencjatu.

-y
~)
Pozytywna przesztosc Pozytywna terazniejszos¢ / 4 Pozytywna przysztos¢
-y, ey
” 4
~,
Za jakq rzecz z przesztoSci jeste$ wdzieczny/a? Pomysl o tym, co przynosi w pracy rados¢: Opisz siebie jako przysztego lidera. Jakie masz
o —
Komu i w jaki spos6b chcesz wyrazi¢ wdzieczno$é Wybierz jedno pozytywne zadanie z codziennej e
za do$wiadczenia w przeszto$ci? pracy. Skup sie na tej czynnosci. Przyjrzyj si¢ jej. - Jak chcesz sig zachowywac?
. ] - Jak chcesz widzie¢ siebie samego/sama?

Komu musisz wybaczy¢? . _ _ . . 0

Ocen swoje emocje, zaangazuj zmysty. - Jak chcesz sig czuc?

Czy mozesz przenies¢ to pozytywne doswiadczenie
na inne obszary zycia?

Porada: Poczucie sprawczosci to wewnetrzne przekonanie, ktore pozwala rozpoczaé i utrzymac zadane dziatanie. Za pomoca tego narzedzia

EARLY mozna ocenia¢ czynniki cenione przez zesp6t lub kierownictwo i przygotowac dtugoterminowy plan realizacji, zgodnie z oczekiwaniami..
WARNING . .. . . , . Wspoétfinansowane
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Refleksja: Czego nauczytes/nauczytas sie z tego rozdziatu?

PIERWSZY KROK - TERAZ: Plan dziatania:
Zastandw sie nad znaczeniem poznanych tresci i tematow.
Czego sie nauczyte$/nauczytas? Zaplanowane czynnosci €9

KROK DRUGI - CO DALEJ:

Przy ktorych tematach odnioste$/odniostas sukces, co ma
najwieksze znaczenie?
Czy ktores tresci powiniene$/powinnas jeszcze powtdrzyc?

Wymagane zasoby (w tym kompetencije)

Harmonogram

KROK TRZECI - PRZYSZLOSC:

ZastanoOw sie, na ktorych kwestiach ty i/lub twoja firma bedziecie

- o . Monitorowanie (w tym wskazniki do oceny)
musieli skupic¢ sie w przysztosci.

Jakie dziatania mozna wdrozy¢ w praktyce po zastanowieniu sie nad
przysztymi celami?
Objasnienia dotyczace planowanych czynnosci

Jak mozesz wcieli¢ w zycie poznane tresci?
Spisz swoj plan dziatania!

Uwagi
WARNING
. Y& . . 7 . W ,H.
EUROPE Zestaw 2: Rozwdj umiejetnosci Wepol ancn::::;vra::u
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/rozumienie klienta
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ZESTAW 3 - ZROZUMIENIE KLIENTA

ZESTAW 3 — cele

Po zapoznaniu sie z tematem:

Zrozumienie klienta oznacza
poznanie go w celu budowy
dtugoterminowych relacji
poprzez wytwarzanie wartosci.

Wytwarzane wartosSci Rozumiesz znaczenie Potrafisz tworzy¢ warto$¢
okreslajg klienci. wartosci w dziatalnosci dodana dla klientow przez
biznesowe;j. oferowane ustugi i produkty.
Znasz najbardziej Potrafisz przyporzadkowac
, odpowiednie kanaty klientéw do grup i w sposob
3 ..,.2;3’ pozwalajace dotrze¢ strategiczny komunikowac sie
S do klientow. z obecnymi, nowymi oraz

potencjalnymi klientami.

EARLY

WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta (0 P w ramach programu m
’R@SGEWE ZEEL STRONA UE Erasmus+




Diagram
Modelu

Kluczowi partnerzy

Biznesowego

EARLY
WARNING

EURCPE
PestENE

Struktura kosztow

Zestaw 3: Zrozumienie klienta

Kluczowa dziatalno$¢ Relacje z klientami

1. ©

Propozycja
Kluczowe zasoby wartosci Kanaty

Strumienie przychodu

- POCZATEK | NASTEPNA
hala=TEC ZESTAWU SBISTRESC] STRONA

>

Segmenty klientow

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+



Propozycje wartosci

Propozycje wartosci okres$laja, jaka jest warto$¢ produktu lub ustugi —
co sprawia, ze dany produkt lub ustuga sg atrakcyjne (cenne dla klientow)?

Jaki jest ich odbior i dlaczego oferuja szczeg6lne korzy$ci w poréwnaniu KLIENT:
do konkurencji? moze by¢ to osoba lub

grupa o réznorodnych

KORZYSC:
korzysci dla klientow dzieki
produktowi lub ustudze firmy.

motywacjach
‘ r‘_\ _
BOLACZKA: PRODUKT LUB USLUGA:
potrzeba lub problem (do oferta firmy, zawierajaca
Zaspokojenia przez warto$¢ dla klientow.
wytworzong wartosc)
EARLY
WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta | - )| w ramach programu H
m WSTECZ ZESTAWU U SPIS TRESCI | STRONA 4 UE Erasmus+

E\NE
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BUSINESS
MODEL

Zadanie: €9

X Narzedzie: Tworzenie wartosci 1/2 - 1

FErAlliEleS Rozumiesz, jakie jest znaczenie warto$ci, dzieki ktorej firmy wypracowujg przewage konkurencyjna. ﬂ
Marka / wizerunek Niezawodnos$¢
Tworzy skojarzenia natury emocjonalnej, Spefnia oczekiwania klientow w okre$lonym czasie.
obiecuje funkcjonalno$c i jakos¢. Marki Produkt lub ustuga oferuje aspekty, ktére ma oferowac.

pozytywnie ksztattujg oczekiwania klientow.

Komfort / bezpieczenstwo
Zwigksza dobrostan lub poczucie komfortu i
bezpieczenstwa klientow.

Dostepnos$c¢ / uzytecznosc

Zapewnia klientom mozliwo$¢ dostepu do
produktéw i ustug, niezaleznie od lokalizaciji,
Srodowiska i sytuacji zyciowe;.

EARLY ﬁ Porada: Przerabiajac nastgpng strone przydatne moga okazac sie tematy zwigzane ze zrozumieniem klienta.
WARNING . Tworzenie wartoSci dla klientow to istotna czeS¢ dziatalno$ci gospodarcze;. Wspéffinansowane

EUROPE e ) Jo— S w ramach programu
Dt Zestaw 3: Zrozumienie klienta W |z PSR o P UE Erasmus+




Zadanie: e BUSINESS

MODEL
CANVAS

\ ] ] V4 ] 1
A Narzedzie: Tworzenie wartosci 2/2 ﬁ
Zatatwianie sprawy Wyniki
Warto$¢ tworzy sie przez zrozumienie potrzeb Jakie wyniki dtugookresowe oferuje produkt lub ustuga?
klienta. Co oferujesz swoim klientom? Co mozesz Czy funkcjonuje zgodnie z obietnica? Czy wyniki mozna
zaoferowac w przysztosci? jeszcze ulepszy¢?

Cena

Warto$¢ produktu lub ustugi musi znalez¢ odzwierciedlenie
W jakosci i ogblnej cenie ponoszonej przez klienta. Formy
dziatalno$ci musza by¢ ekonomiczne w kontekscie ich
opracowania, produkcji, marketingu i sprzedazy.

Ograniczenie ryzyka

Zarzadzanie ryzykiem zapewnia, ze ryzyko i
wyzwania beda rozwigzywane zgodnie z
dziataniami podejmowanymi przez zarzad i forma
dziatalnosci firmy.

EARLY ﬁ’ Porada: Postaw sie na miejscu klienta.
WARNING - W jaki sposdb informowac o wartosci? Zréb to wiasciwie! Wspétfinansowane

EUROPE e ) Jo— S w ramach programu
Dt Zestaw 3: Zrozumienie klienta W |z PSR o P UE Erasmus+




Zadanle

Diagram Modelu Biznesowego — propozycja wartosci &

- =
Oferta dla klienta .
Rezultat: Rozumiesz, jakie jest znaczenie warto$ci, dzieki ktorej firmy wypracowujg przewage konkurencyjna. E
u/fa
ALWAYS
a g0t/ Czynniki tworzenia korzysci
Opisz, w jaki sposo6b twoje produkty
i ustugi tworza korzysci dla klientéw.
Produkty
i ustugi
Podaj na jakich
produktach
i ustugach
oparta jest Czynniki ograniczajace v
propozycja bolaczki klientow
wartosci. Opisz w jaki sposéb twoje produkty i
ustugi ograniczajg bolaczki klientow.
EARLY
WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta : rocaex — w ramach programu m
/| WsTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA 4 UE Erasmus+

PestENE



Zadanie: o

e Diagram modelu biznesowego -

CANVAS

u ’ u 1
Propozycja wartosci ﬁ
Dziatania klienta

~a
-
0
Korzysci -
Opisz, co chca osiagnaé 'lﬂ\\‘fa‘ =
klienci lub jakiego rodzaju LU
korzysci otrzymaja. Zadania klientow
Opisz, jakiego rodzaju
zadania twoi klienci
prébujg realizowac
. w zyciu (i pracy).
~€%  Bolaczki
= Opisz, czego klienci
—— najbardziej sie
obawiajg? Co spedza
im sen z powiek?
EARLY
WARNING Wspoétfinansowane

EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta — w ramach programu
%WE WSTECZ zssrf\\wu SPIS TRESCI smosm 4 UE Erasmus+
el



Diagram
Modelu

Kluczowi partnerzy

Biznesowego

EARLY
WARNING

EURCPE

'ﬁa@eo’ﬁwg

Struktura kosztow

Zestaw 3: Zrozumienie klienta

Kluczowa dziatalno$¢

Kluczowe zasoby

Propozycja warto$ci

Relacje z klientami

Kanaty

Strumienie przychodu

*, POCZATEK
\_/ WSTECZ ZESTAWU

SPIS TRESCI

. NASTEPNA ‘
STRONA ’

2.

Grupy
klientow

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+



BUSINESS
MODEL
CANVAS

Grupy klientow 1/2 " 3

- |

Propozycje wartosci i grupy klientow sktadajg sie na dopasowanie produktu (czyli oferty) &
i rynku (czyli klienta).

Produkt

EARLY
WARNING Wspoétfinansowane

EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta ( S v ] P P w ramach programu
s CE\NE Mgl STRONA UE Erasmus+
"Z@b ! \ JL L FiLN




BUSINESS
MODEL
CANVAS

Grupy klientow 2/2 " 3

Klienci to osoby o réznym pochodzeniu, do$wiadczeniach, potrzebach i motywacji. Podziat klientéw na réznego rodzaju grupy ﬂ
pomaga firmom rozwijac sie, reklamowac i sprzedawac odpowiadajace im produkty i ustugi, a takze proponowac klientom

obstuge posprzedazowa.

Klientow dzieli sie na grupy
w zaleznoSci od

zaobserwowanych
podobienstw, np.:

Zachowania konsumenckie: Czynniki
sprzedaz (czestotliwos$¢ zakupu), reakcja na psyChog raficzne:
marketing i zastosowane kanaty motywacja lub hobby

Potrzeby: Czynniki demograficzne: Czynniki
produk’F Iub.usiuge? speinia np. wiek, pte¢ lub przynaleznos¢ geograficzne:
oczekiwania catej grupy sawodowa o
konsumentow lokalizacja
EARLY
WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta — — w ramach programu
WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA 4 UE Erasmus+

?@5636\’@6



Zadanie: o
e Narzedzie: Tabela klient—produkt

(Gl eles Potrafisz okreslic znaczenie produktow i klientow z punktu widzenia optacalnosci i potencjalnego rozwoju.

Grupa produktow Produkt 1 Produkt 2 Produkt 3 Produkt 4

Grupa klientow

Klient 1

Klient 2

Klient 3

Klient 4

Klient 5
Sprawdz tabele klient-produkt i przeanalizuj: Dalej:
* Okazje zwiazane z produktami 1) Wybierz kluczowe produkty dla twojego planu biznesowego.
* Odtwarzalnos$¢ produktow 2) Stworz miesieczny plan opracowania pierwszego produktu.
* Synergie produktowg w poréwnaniu z innymi produktami i grupami klientow 3) Stworz trzyletni plan ich rozwoju.

* Szybko$¢ wykonania produktu

EARLY
WARNING

Wspétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta rocaex o w ramach programu
?escgwg WSTECZ ZESTAWU SRISTRESCI STRONA UE Erasmus+




Zadanie: o
MODEL

e Narzedzie: Zbieranie danych o konkurenciji 3

2,
FeraliEle Uczysz sie wizualizacji oferty, infrastruktury i zarzadzania dziataniami w zalezno$ci od rynku. ﬂ
Konkurent 1: Konkurent 2: Konkurent 3: Poréwnaj swoja
dziatalnos¢ z
konkurentami:

Klient

Produkty / ustugi Strategia

cenowa Dystrybucja
Kluczowe zasoby
Wizerunek firmy
Kluczowe kompetencje
Strategia

Kluczowa technologia

Inne:

EARLY ﬁ{, Porada: W jaki sposob informowac klienta o warto$ci?

WARNING - Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta (0 P w ramach programu m
’R@SG’EJ\NE ZEEL STRONA UE Erasmus+




Kluczowi partnerzy Kluczowa dziatalno$¢

Diagram
Modelu
Biznesowego

Kluczowe zasoby

Struktura kosztow

EARLY
WARNING
EURCPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta

PestENE

2.2

Propozycja warto$ci

|

*, POCZATEK

\_‘) WSTECZ |

Relacje z klientami

.58

Kanaty

Strumienie przychodu

ZESTAWU

SPIS TRESCI

[ 3\
|
. NASTEPNA ’
STRONA

Grupy klientow

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+



BUSINESS
MODEL
CANVAS

. 3

Kanaty

Firma musi wybrac¢ najlepsze kanaty dotarcia do klientéw, aby méoc wytwarza¢ wartosc.
Kanaty obejmuja komunikacje, dystrybucje, sprzedaz i marketing. Kanat musi traktowac
doswiadczenie klienta w sposob catoSciowy: przed, w trakcie i po sprzedazy.

EUROPE
'RGSCEW’E’

Kanaty komunikacyjne pozwalaja
dotrze¢ do grupy klientéw w celu

przedstawienia obietnicy wartosSci.

Stadium rozwoju kanatu to:

* Zwigkszanie Swiadomosci
*Ocena

* Dostawa

* Obstuga posprzedazowa

EARLY
WARNING

Okreslenie najskuteczniejszego
kanatu pozwalajacego na
dotarcie do klienta — punkty
kontaktu prowadzace do
satysfakgcji klienta to:

» Komunikacja
* Dystrybucja
* Sprzedaz

Zestaw 3: Zrozumienie klienta

Okreslenie rodzaju kanatu, tj.
metody komunikacji i placowki

* Sprzedaz

* Sprzedaz internetowa

* Sklepy

* Sprzedaz przez partnera
* Sprzedaz hurtowa

POCZATEK
WSTECZ ZESTAWU

Zarzadzanie sprzedaza jest
kluczowe, aby zmaksymalizowac
wyniki sprzedazy.

Zarzadzanie sprzedaza wymaga
wykwalifikowanego zespotu
zajmujacego sie sprzedaza,
koordynacji i doktadnego wdrozenia
strategii sprzedazowej, aby
mozliwe byto utworzenie przewagi
konkurencyjne;j.

NASTEPNA ’

SPIS TRESCI STRONA

Narzedzia do zarzadzania
sprzedaza moga by¢ rézne,
od tradycyjnych arkuszy po
narzedzia online.

Kluczowa kwestig jest
znalezienie i zastosowanie
narzedzi, ktére pozwolg dotrzeé
do klientow i twojej firmy.

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+



Zadanie: o
MODEL

¢  Narzedzie: Realizacja i zarzadzanie sprzedaza

A, 3.
FCrllElES Potrafisz okreslac i monitorowac najbardziej odpowiednie kanaty dla twoich produktow i ustug. ﬂ
Grupa klientow Produkty/ustugi Cel sprzedazowy Kanat sprzedazy Pomocniczy kanat Zarzadzanie
sprzedazowy (monitorowanie) kanatami
sprzedazy
1
2
3
4
5
6
EARLY F{, Porada: Zrozumienie potrzeb i oczekiwan klienta jest kluczowe do zarzadzania sprzedaza.
WARNING : Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta — — w ramach programu m
’R@E,CEWE WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA 4 UE Erasmus+




Zadanie: o

/ Narzedzie: Plan sprzedazowy dla 5 klientow Cel sprzedazowy EUR:
Nazwa produktu/ustugi:
10| [ElY Potrafisz zaplanowac negocjacje sprzedazy z potencjalnymi klientami. Docelowa grupa klientow:
Klient, firma / Wymagania klienta Aktualne rozwigzanie Przykuwanie uwagi Cel negocjacyjny Harmonogram
osoba do kontaktu kontaktu
1.
2.
3.
4.
5.

Porada: Porada: Mysl jak klient! Najlepsi negocjatorzy majg przygotowany program

WE\?QF\I:}I_K g ﬁ? na dtugo przed samym spotkaniem z klientem.

Wspétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta — wsrees ), w ramach programu
’R@E,CEJWE WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA UE Erasmus+




Diagram
Modelu

Kluczowi partnerzy

Biznesowego

EARLY
WARNING

EUROPE
PestENT

Struktura kosztow

Zestaw 3: Zrozumienie klienta

Kluczowa dziatalno$¢

Kluczowe zasoby

|

Propozycja warto$ci O Grupy klientow
4,

Relacje
z klientem

Kanaty

Strumienie przychodu

Wspétfinansowane
[ [ [ ) w ramach programu
*, POCZATEK NASTEPNA
) WSTECZ || Zestawy I SPIS TRESCI . l STROEIA 4 UE Erasmus+



BUSINESS

MODEL 4

RELACJE Z KLIENTEM "

Relacje z klientem to rodzaj wiezi, jakie
nawigzuje firma z dang grupa klientow.
Klienci charakteryzujg sig roznymi
motywacjami i potrzebami, w zwiazku
z czym relacje z klientem muszg zostac
zaplanowane osobno dla kazdej grupy.

Co obejmuje komunikacja marketingowa:

Komunikacja to jeden z kluczowych Reklama i Promocja
elementow w relacjach z klientami. sprzedaz sprzedazy
Komunikacja ma na celu stworzenie
pozadanego wizerunku, zwiekszenie
sprzedazy i utrzymanie relacji z klientem.
Dzielenie sie Relacje, np.
informacjami programy

lojalnoSciowe

EARLY
WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta - | [ w ramach programu
/| WsTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA 4 UE Erasmus+

'2@50‘6\”6



Zadanie: o
BUSINESS

/ Narzedzie: Pogtebianie relacji z klientem (lista kontrolna) ﬁ &
Stworzenie planu komunikacji pozwala poprawnie komunikowac sig z grupa klientow. ﬂ

zbieranie informacji zwrotnej

programy lojalnosciowe dostarczanie danych o jakosci

transakcje klientow

oferty, kampanie

newslettery

rozmowy
telefoniczne

aktualizacje mediow
spotecznosciowych

spotkania z interesariuszami

Jak komunikowac sie z klientami
i przez ktore kanaty?

reklamy roczne kontakty, plany

Porada: Nie musisz korzystac ze wszystkich zaprezentowanych kanatéw kontaktowych.

EARLY Kluczowe j i 5 5 ientd
w3 jest dopasowanie kanatéw do poszczegdlnych grup klientow.
WARNING - Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta - — w ramach programu
WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA 4 UE Erasmus+

fg@e,cE\NE



BUSINESS
MODEL
CANVAS 4.

¥

Narzedzie: Relacje z klientem | narracja

Relacje z klientem opierajg sig na komunikacji. Mozesz
wzbogaci¢ komunikacje i doSwiadczenie klienta dzigki
narracji.

Narracja pozwala wywota¢ konkretny obraz w gtowie 4'

i zwigkszy¢ zainteresowanie klienta produktami Relacje
i ustugami. Narracja pozwalajaca zwizualizowaé Z klientem
historig firmy lub szczegoty wspotpracy zwiekszajg

poczucie rzetelnos$ci, gdy historia firmy odzwierciedla

jej wartosci.

Narracja moze zwiekszy¢ skuteczno$¢ kanatow
sprzedazy i pomoze monitorowac dane, aby zrozumiec,
gdzie klienci zdobywajg informacje na temat
produktéw i ustug oraz skad biorg informacje przed
dokonaniem zakupu.

EARLY

WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta (0 P w ramach programu m
’R@SC?EJ\NE ZEEL STRONA UE Erasmus+




BUSINESS
MODEL
CANVAS 4.

#

Zadanie: €9
X Narzedzie: Narracja dotyczaca historii firmy

FCrlei8 Narracja pozwala wykreowac wizerunek firmy i pogtebic relacje z klientami. Historia firmy moze by¢
tatwo przekazywana wieloma kanatami (np. strona internetowa, TV, gazety).

1. Jakie motywacje staty za 3. Jakiego rodzaju wyzwania pojawity sie 5. Jakie kluczowe czynniki miaty wptyw na
zatozeniem twojej firmy? podczas rozpoczynania dziatalno$ci? sukces dziatalnosci? Jesli dziatalno$¢ nie
odniosta sukcesu, jakie byly najwazniejsze
powody?
l'\
1 4
\ /
/'Y /
2. Ktorzy cztonkowie zespotu brali udziat w F -7 4. Czy po drodze zdarzyto sie co$ ==
rozpoczynaniu dziatalnosci? zaskakujacego?

Porada: Opracuj materiat promocyjny w oparciu o kolejne zadanie, aby przekonac klienta do zakupu

EARLY ﬂ? konkretnego produktu lub ustugi. Zastanow sie, w jaki sposob informowac klienta o wartosci.
WARNING : Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta — — w ramach programu m
WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA 4 UE Erasmus+
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Zadanie: € BUSINESS
. . _ o i 4.
ma  Narzedzie: Narracja dotyczaca historii firmy .

1. Przedstawienie 3. Wzrost o | 5.Szczyt ’
Tho - jaka byta twoja sytuacja zyciowa przed Z czym zmagate$/zmagata$ sie przed zdobyciem Co przekonato cig, aby jednak kontynuowac
rozpoczeciem dziatalnosci? pierwszego klienta lub osiagnieciem rentownosci? dziatalno$¢? Co zrobite$/zrobitas?

/
I ' ‘
! 2. Motywujace zdarzenie ’/ 4. Kryzys / 6. Rozwigzanie problemu
A Co zmotywowato cie do rozpoczecia dziatalnosci? Czy kiedykolwiek rozwazate$/rozwazata$ s Jaka jest strategia i wizja twojej firmy? Co zapewnia
zakonczenie prowadzenia dziatalnosci? F - jej dtugotrwaty, staty rozwo;j?

Z jakiego rodzaju kryzysami
sie mierzyte$/mierzytas?

ﬁ Porada: Przeczytaj jeszcze raz historig i zdecyduj, ktore jej elementy sg najwazniejsze do przekazania
= interesariuszom. Sfinalizuj narracje i przetestuj ja na nastepujacych zewnetrznych i wewnetrznych interesariuszach.

Wewnetrzni: pracownicy, dyrektorowie i kierownicy. Zewnetrzni: klienci w danej grupie
EARLY (moga by¢ rozni), partnerzy, dostawcy, inwestorzy, udziatowcy.

WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta (0 P w ramach programu m
’R@SG’EJ\NE ZEEL STRONA UE Erasmus+




Refleksja: Czego nauczytes/nauczytas sie z tego rozdziatu?

PIERWSZY KROK - TERAZ: Plan dziatania:
Zastandw sie nad znaczeniem poznanych tresci i tematow.
Czego sie nauczyte$/nauczytas? Zaplanowane czynnosci €9

KROK DRUGI - CO DALEJ:

Przy ktorych tematach odnioste$/odniostas sukces, co ma
najwieksze znaczenie?
Czy ktores tresci powiniene$/powinnas jeszcze powtdrzyc?

Wymagane zasoby (w tym kompetencije)

Harmonogram

KROK TRZECI - PRZYSZLOSC:

ZastanoOw sie, na ktorych kwestiach ty i/lub twoja firma bedziecie

- o . Monitorowanie (w tym wskazniki do oceny)
musieli skupic¢ sie w przysztosci.

Jakie dziatania mozna wdrozy¢ w praktyce po zastanowieniu sie nad
przysztymi celami?
Objasnienia dotyczace planowanych czynnosci

Jak mozesz wcieli¢ w zycie poznane tresci?
Spisz swoj plan dziatania!

Uwagi
EARLY
WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 3: Zrozumienie klienta — — w ramach programu
SPIS TRESCI STRONA ’ UE Erasmus+

’R@E,GEWE WSTECZ ZESTAWU




MOOC ResC-EWE

ZESTAW
Infrastruktura i operacje biznesowe

.....
b VWG

EARLY
WARNING i ) ) Wspétfinansowane
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe \/D =n B [ = w ramach programu
?660’6\!0‘6 [\ e J| zsiaw LSRR ) s UE Erasmus+




ZESTAW 4 — INFRASTRUKTURA | OPERACJE
BIZNESOWE

Dziatalno$¢ firmy sktada sie z réznorakich
kluczowych form dziatalno$ci pozwalajgcych na
prowadzenie biznesu i zwigkszanie wartosci.
Najwazniejsze formy dziatalnosci moga byc
rozne w zalezno$ci od firmy i sg powigzane

z zasobami. Firma musi okreslic obszary
eksperckie i specjalne uwarunkowania,

na ktérych mozna bedzie oprze¢ przewage
konkurencyjna. Kierownictwo firmy tworzy
strukture ramowg dla dziatalnosci i przypisuje
niezbedne zasoby.

ZESTAW 4 — cele

Po zapoznaniu sie
z tematem:

Rozumiesz znaczenie kluczowych
dziatan w ramach operacji
biznesowych.

Mozesz realistycznie
okresli¢ niezbednych

Rozumiesz znaczenie zasobow
i ich wptyw na prowadzenie firmy.

zasobow.
Jak prowadzi¢ firme, aby kluczowe
formy dziatalno$ci przynosity dochéd?
Mozesz zidentyfikowac Mozesz wspotpracowaé
korzysSci i mozliwosci strategicznie ze swoimi
Partnerstwa biznesowego. partnerami.
EARLY
WARNING _ . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe ( ) [ JEE==yN w ramach programu

-
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D i d g ram KRezeu ey T Propozycja wartosci Relacje z Klientami
Modelu 5
B izn eSOWegO Najwazniejsze

formy
dziatalnosci

Kluczowe zasoby Kanaly
Struktura kosztéw Strumienie przychodu
EARLY
WARNING . o
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe T T P

Segmenty klientow

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+



BUSINESS
MODEL
CANVAS 5 .

- |

Kluczowe formy dziatalnosci

Kluczowe formy dziatalno$ci to najwazniejsze Rozwiazywanie problemow,
czynnosci realizowane w praktyce przez firme. ktére moze oznaczaé tworzenie
Niektore z najczesciej spotykanych to: nowych rozwigzan

i innowacyjnos¢.

Swiadomosé potrzeb klientow
i mozliwos$¢ tworzenia
propozycji wartosci.
Produkcja, w tym
opracowanie
i zaplanowanie produktu,
a takze realizacja ustug
i dostawa produktow.

Sieci lub platformy,
takie jak
w sektorze technologii
informatycznych.

Moga sie w tym réwniez
zawieraC kanaty dotarcia do

klientow.
EARLY
WARNING _ . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe (< — | T w ramach programu
.\NE ‘V WSTECZ ‘ ZESTAWU SPIS TRESCI I STRONA . UE Erasmu5+
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Zadanie: e
X Narzedzie: Odwzorowanie najwazniejszych form dziatalnosci

Wiesz, w jaki sposéb formy dziatalno$ci wptywajg na operacje biznesowe. Potrafisz wyliczy¢, jakich zasobéw wymaga dana
forma dziatalno$ci.

Obszary dziatan o ,
Kluczowe dziatania w danym obszarze Uwagi

Innowacyjno$¢ i projektowanie

Produkcja/test prototypow

Wykonanie — produkcja - design
Modelowanie produktu — ceny
Sprzedaz i promocja
Magazynowanie
Dystrybucja/logistyka
Budowanie potencjatu, szkolenia

Zarzadzania

Ustugi wspierajace

EARLY ﬁ, Porada: Spdjrz ponownie na tabele klient-produkt z Zestawu 3.

WARNING = _ . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe | — | T w ramach programu
.\NE I WSTECZ A ZESTAWU ‘ SPIS TRESCI I STRONA . UE Erasmu5+
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Kluczowi partnerzy Kluczowa dziatalno$¢ Propozycja wartosci Relacje z klientami

Diagram
Modelu
Biznesowego

Kanaty

Kluczowe
zasoby
Struktura kosztow Strumienie przychodu
EARLY
WARNING _ —
EUROPE Zestaw 4 Infrastruktura i operacje biznesowe T T P

Grupy klientow

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+
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CANVAS

Kluczowe zasoby o, e

Kluczowe zasoby firmy dotycza jej zakresu operacyjnego i okreslaja, jakiego rodzaju
materiaty sg potrzebne, jaki sprzet jest wymagany i jaki personel nalezy zatrudnic.
Kluczowe zasoby odnoszg sig do liczby i jakosci form dziatalno$ci, ktore maja wptyw
na mozliwo$¢ utrzymania i optacalnos¢ firmy — ogdlny poziom odporno$ci
funkcjonowania przedsigbiorstwa. Intelektualne:
nienamacalne warto$ci -

marki, patenty, prawa autorskie,

Jakleg(_) I’O('i'ZE]ju zasoby sg \_Nyn’]agane wilasnos¢ intelektualna,
do realizacji kluczowych dziatan, potrzebnych umiejetnosci pracownikow,
do wyjscia z propozycja warto$ci? _ ISP UL
Zasoby finansowe: Zasoby ludzkie:
$rodki pieniqzne,_ mozl?yvoé(: kreatywno$¢ i rozwiazywanie
zastosowania akcji problemow

menadzerskich dla
pracownikow

Zasoby fizyczne: Zasoby cyfrowe:
sprzet, stan magazynowy, multimedia i zasoby
budynki, zaktady interaktywne,
produkcyjne i sieci funkcje,
dystrybucyjne personalizacja
EARLY
WARNING _ . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe - — w ramach programu m
WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA | 4 UE Erasmus+
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Zadanie: o
x Narzedzie: Odwzorowanie kluczowych form dziatalno$ci i zasobow

Potrafisz zidentyfikowa¢ wymagane zasoby dla kazdej formy dziatalno$ci i zaplanowaé pozyskanie dalszych zasobow.

Obszary dziatan Zaplanowane kluczowe dziatania w danym obszarze Niezbedne zasoby (patrz: poprzednia strona)

Innowacyjnos$¢ i projektowanie

Produkcja/test prototypow
Wykonanie — produkcja - design
Modelowanie produktu — ceny
Sprzedaz i promocja
Magazynowanie
Dystrybucja/logistyka
Budowanie potencjatu
Zarzadzanie

Ustugi wspierajace

EARLY
WARNING _ . Wspoétfinansowane
EURUF’% Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe | p— | o w ramach programu
PestENT
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Kluczowa Obietnice wartosci Relacje z klientami Grupy klientow

Diagram
Modelu

Biznesowego
/.

Najwazniejsi

partnerzy Kluczowe zasoby Kanaty
Struktura kosztow Strumienie przychodu
EARLY
WARNING _ B Wspétfinansowane
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe e ETIN w ramach programu -
g\ N{ O WSTECZ ZESTAWU ‘ SPIS TRESCI STRONA ‘ UE Erasmus+
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Kluczowi partnerzy o 7

Firmy nawigzujg stosunki partnerskie
z roéznych powodow.

Partnerzy pozwalajg zwigkszy¢ sprzedaz i pomagajg ograniczy¢ ryzyko.
Forma partnerstwa odzwierciedla wybrang strategie firmowa.
Partnerstwo zwykle stanowi sformalizowany stosunek prawny pomiedzy
firmami, przedsiebiorstwami lub organizacjami, nawigzany jako umowa

Komplementariusz realizuje
cze$¢ dziatalnosci firmy.

wspotpracy.

P , _ Komandytariusz zwykle
Najcze$ciej spotykane formy wspotpracy z partnerami dziata w tle i nie bierze
mozna opisac rolami wspolnikow spotki bezposredniego udziatu

komandytowej: komplementariusz, w codziennej dziatalnosci

komandytariusz i partner zarzadzajacy firmy.
Partner zarzadzajacy
bierze udziat
W zarzadzaniu spotka.
EARLY
WARNING _ . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe [« Y rocorm | =N w ramach programu
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'ﬁa@eo’ﬁwg -




Zadanie: o
. Znasz rozne formy stosunkow partnerskich
/ Nal’ZQdZIGZ Ocena klUCZOWGgO partnera 1 i potrafisz ocenié, w jaki sposob dany partner moze dziata¢

na korzysSc twojej firmy.

Dlaczego dokonujesz oceny partnerow lub formy partnerstwa biznesowego?

Jacy sg twoi najwazniejsi partnerzy?

rd B Doswiadczenie
y ~ zarzadzajacy  branzowe

y Umiejetnosci

" Stabilnosé techniczne
- finansowa y \
. Infrastruktura

N
Dopasowanie e
kulturowe

.Na jal.<im etapie rt_)zwoju_ znajduje sie wasza wspotpraca? Jakie czynniki i _ - Certyfiaty
i okoliczno$ci maia na nia wptvw? jakosci

Otwarta
komunikacja

Praktyka HR i Dostepnosé
likwidacja kluczowych
etatow _ il cztonkow zespotu

Jak mozna zaangazowac najwazniejszych partnerow w dziatania pozwalajace pogtebic
relacje partnerskie? Kto wykorzysta wyniki oceny i w jaki sposéb?

Zaangazowanie
kierownicze

Stopien rozwoju (etap) wspotpracy?

Jakich korzy$ci oczekujesz od wspotpracy? i

.
o
9,_
:

N e

N S

Jakie zasoby sg potrzebne, zeby dokona¢ oceny (np. pytania od zespotu, wskazniki
i dane, czas)?

EARLY
WARNING

EURDPE Zestaw 4 Infrastruktura i operacje biznesowe
e NE
Qlﬁ-b‘f{-‘

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+
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Zadanie: o
\\ Narzedzie: Ocena kluczowego partnera 2

>
Q-

Kryteria oceny partnerstwa: Partner:

Partner ustanawia jednoznaczne i mierzalne cele:
Partner skutecznie komunikuje sig z wykorzystaniem réznych kanatow:

Partner efektywnie realizuje procesy decyzyjne:

Partner efektywnie realizuje wspotprace:
Partner aktywnie planuje, wdraza i weryfikuje swojg dziatalno$¢:

Partner realizuje dziatania monitorujace i oceny ryzyka:

0o oo oo -
Uo 0o oo »
00 00 000 «
U0 00 o000

Partner przypisat zasoby o odpowiedniej jakosci do realizacji swoich dziatan:

Zadanie: e

Na podstawie poprzednich wynikow: \

e O O O O \
Inne: U . . L .
Na jakim etapie rozwoju znajduje sig teraz wspotpraca?
O O O O
—_p
\ W ktorych obszarach wspotpraca sprawdza sie
S ~ najlepiej (odpowiedzi: 2 = dobrze lub 3 = $wietnie)?
—

Porada: Przy wyborze partnera kieruj sie jego prestizem i stabilno$cia finansowa, a takze doSwiadczeniem ) )
73 i ) AR ) ) L . o W ktoérych obszarach wspotpraca wymaga poprawy
= w obstudze okre$lonego profilu odbiorcow i standardami. Wybrany partner musi podziela¢ twoje wartosci (odpowiedzi: 1 = kiepsko lub nd. = nie dotyczy)?
i zapewnia¢ wykwalifikowanych pracownikéw. Kadra zarzadzajaca musi rozumie¢ cele i wizje twojej firmy.

EARLY

WARNING _ . Wspétfinansowane o
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe 5 — W » wramach programu [
’R @‘bﬂg‘\NE WSTECZ zesTawy | SPISTRESCI | _ STRONA ‘ UE Erasmus+ * ok




Zadanie: o BUSINESS

\ . Ehas
/'\ Narzedzie: Ocena kluczowego partnera 3 o |7

LB Znasz korzySci ptynace z roznych form wspétpracy i potencjat do rozwoju w przysztoSci.

Partner:
Pytania do oceny Wskazniki Zr6dto danych Zbieranie danych Analiza danych Przedziat czasowy
1.
2.
3.
4.
Jak skutecznie przebiega Liczba spotkan, wspdinych Notatki ze spotkan, kontrakty, Kierownictwo, raporty Liczba spotkan, raporty Miesigczne, dwumiesigeczne,
wspbtpraca z partnerem? kontraktow, warto$¢ kontraktéow  dokumenty finansowe, narzedzia sprzedazowe, ksiggowosc, sprzedazowe, komunikacja i kwartalne, roczne.
(sprzedaz, obroty), komunikacja ~ komunikacji. administracja, zarzadzanie, analizy zarzadu.
w toku, wspolne dziatania, informacja zwrotna od
wspbline zasoby. partnera, informacja zwrotna
od klienta.
EARLY
WARNING _ . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe g e | o w ramach programu
E\ N{ WSTECZ ZESTAWU SPISTRESCI || grpoNa | UE Erasmus+
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Na podstawie analizy utworz plan dziatania dla kazdego 7
partnera, zapewniajac, ze niezbedne zmiany zostang ®.
wprowadzone w pisemnych porozumieniach, oraz ustal

z partnerami dziatania, ktore nalezy podjac.

Mozesz takze podzieli¢ partneréw na kategorie wedtug istotnosci
(np. wspdlne dziatania i/lub zasoby, wspdlna technologia, poziom
wynikow/aktywnosci, niezawodno$c).

Kategorie partnerow:

A: partner strategiczny
Wspotpraca oparta o zaufanie i wspolne cele, ciagta, przynoszaca
obopolne korzysci, zaktadajaca zaangazowanie natury finansowe;.

B: partner kluczowy
Ciagta wspotpraca przynoszaca obopéline korzysci, o pewnym
poziomie zaangazowania finansowego.

C: partner zwykty
Okazjonalna wspétpraca, rzadko przewidujaca zaangazowanie finansowe.

Zastanow sie, czy jest mozliwy awans kluczowego partnera do
poziomu strategicznego i jakich zasobow by to wymagato?

EARLY
WARNING _ . Wspoétfinansowane
EURGPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe 5 T | [ w ramach programu -
J\ N{ | WSTECZ ‘ ZESTAWU | SPIS TRESCI ; STRONA “ UE Erasmus+
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Refleksja: Czego nauczytes/nauczytas sie z tego rozdziatu?

PIERWSZY KROK - TERAZ: Plan dziatania:
Zastandw sie nad znaczeniem poznanych tresci i tematow.
Czego sie nauczyte$/nauczytas? Zaplanowane czynnosci €9

KROK DRUGI - CO DALEJ:

Przy ktérych tematach odnioste$/odniostas sukces, co ma
najwieksze znaczenie?
Czy ktores tresci powiniene$/powinnas jeszcze powtdrzyc?

Wymagane zasoby (w tym kompetencije)

Harmonogram

KROK TRZECI - PRZYSZLOSC:

ZastanoOw sie, na ktorych kwestiach ty i/lub twoja firma bedziecie

- o . Monitorowanie (w tym wskazniki do oceny)
musieli skupic¢ sie w przysztosci.

Jakie dziatania mozna wdrozy¢ w praktyce po zastanowieniu sie nad
przysztymi celami?
Objasnienia dotyczace planowanych czynnosci

Jak mozesz wcieli¢ w zycie poznane tresci?
Spisz swoj plan dziatania!

Uwagi
EARLY
WARNING _ . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 4: Infrastruktura i operacje biznesowe (< ) [e— =N w ramach programu
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MOOC ResC-EWE

ZESTAW

Kwestie finansowe

EARLY
WARNING . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 5: Kwestie finansowe ( 5 ] — [E ’] w ramach programu
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ZESTAW 5: KWESTIE FINANSOWE

Kwestie finansow firmowych obejmuja ZESTAW 5 - cele

przychody: jak wydawane sg pienigdze, Po zapoznaniu sie z tematem:

aktywa, zobowigzania i zarzadzanie

przeptywem Srodkow. Wskazniki finansowe

w Diagramie Modelu Biznesowego

obejmuja strumienie przychodow

i strukture kosztow. Struktura kosztow

i strumienie przychodow pomagaja

ocenia¢ skalowalno$c¢ operacyjng finansowa za pomocg

organizaciji. wskaznikow finansowych,
co umozliwi jej analize.

Mozesz opisac¢ sytuacje

Mozesz zidentyfikowac Mozesz dokonac
zrodta przychoddw oraz strategicznych zmian w celu
koszty w celu wykonania ograniczenia wzrostu kosztow

dalszych obliczen. i zwiekszeniu rentownosci.
EARLY
WARNING . Wspétfinansowane
EUROPE Zestaw 5: Kwestie finansowe oo | [ o w ramach programu
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L]
; ; f S ty klientd
D I a g ra I I l Kluczowi partnerzy Kluczowa Propozycja wartosci @ Relacje z klientami egmenty Kientow
% dziatalno$¢ + l'J|= ﬁlﬁl

Biznesowego

Kluczowe zasoby = Kanaty
2 9

Strumienie przychodu @
3.

Struktura
kosztow
EARLY
WARNING . Wspétfinansowane
EUROPE Zestaw 5: Kwestie finansowe 5 0 P w ramach programu -
’E') o 1{/’} Nn{ WSTECZ ZeSTAWU SPIS TRESCI e UE Erasmus+
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Struktura kosztow o

Struktura kosztow obejmuje najwazniejsze koszty ponoszone przez ﬂ 8.
firme. Nalezy zdefiniowa¢ wszystkie poprzednie elementy w Diagramie I = -

Modelu Biznesowego, aby mozliwe byto oszacowanie kosztu Cykl Zycla R N Bt R
wytwarzania wartosci. Struktura kosztow wskazuje, w jaki sposob firmy produktu

wykorzystuja wiekszo$¢ swoich zasobow w celu wytworzenia popytu na
oferowane produkty i ustugi. Struktura kosztéw obejmuje wszystkie
koszty odnoszace sie do modelu biznesowego.

Sprzedaz

* Gtéwne modele kosztowe, ktdre zastosowano, to modele oparte na
kosztach i wartoSci: model kosztowy skupia sie na minimalizacji
kosztow, a model wartoSciowy skupia sie na generowaniu wartosci.

Dochod

+ Struktura kosztéw musi by¢ dopasowana do najwazniejszych form Czas >

dziatalnosci.

+ Koszty state i zmienne determinujg 0gding strukture kosztow firmy
i optacalnosc.

» Koszty state pozostajg niezmienne niezaleznie od iloSci wytwarzanych
produktéw i ustug. Sg to np. ptace, najem i koszty infrastruktury
fizycznej.

» Koszty zmienne moga ulega¢ zmianie w zaleznie od iloSci
wytwarzanych produktow i ustug.

EARLY

WARNING . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 5: Kwestie finansowe 0 P w ramach programu m
’R@SCE\N% ZEEL STRONA UE Erasmus+




Zadanie:o
Ba Narzedzie: Sprawozdanie przeptywu $rodkow pienieznych

el EVE Potrafisz wyliczy€ optacalno$c¢ dziatalno$ci firmy.

pobierz

Sprawozdanie przeptywu T - dokument
Srodkow pienieznych e e

pozwala okre$li¢ stan
opfacalnosci firmy.

%’ Porada: Najwiecej korzysci ze sprawozdania przeptywu srodkéw pienieznych mozna uzyskac pod

EARLY “ warunkiem poprawnego wyliczenia kosztdw — jest to niezbedne do zbudowania odpornosci firmy!
WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 5: Kwestie finansowe - — w ramach programu
WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA 4 UE Erasmus+
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Diagram e ()
Modelu
Biznesowego

Kluczowa dziatalno$¢

TTe

Kluczowe zasoby

22

Obietnice wartosci

@ Relacje z klientami @ Grupy klientow @

Kanaty

Struktura kosztow

EARLY
WARNING

EUROPE Zestaw 5: Kwestie finansowe
’Qg,.gc-E\Ng’

9.

Strumienie
przychoddéw

) WsTECZ

POCZATEK
ZESTAWU

Wspoifinansowane
N r w ramach programu
NASTEPNA
I SPIS TRESCI STROEIA | 2 UE Erasmus+
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Strumienie przychodow "

Aby przyporzadkowa¢ strumienie przychodéw do proponowanych ﬂ 9.
wartosci, firma musi rozwazyé, jaka jest cena, ktorg klienci beda w
stanie zaptaci¢ za warto$S¢ otrzymana, a takze jakie s najlepsze
sposoby wytwarzania przychoddéw. Strategia cenowa firmy okresla, w
jaki sposob generowany jest przychdd i w jaki sposdb mozna odnie$¢
sukces na rynku. Zasadniczo strumienie przychodoéw opieraja sie na
opfatach za uzycie, licencje, sprzedaz aktywow, reklamy i opfaty
abonamentowe.

Przewidywanie, planowanie
i przygotowywanie budzetu
dziatalno$ci firmy
Strumienie przychodéw pomagaja

przedsiebiorcom i firmom

: o driatalnosci
w nastepujacych obszarach: Utrzymywanie dziatalnosci

firmy i zapewnienie

pokrycia wydatkow.
Oferowanie i sprzedaz
w celu uzyskania Rozsadne
przeptywow pienieznych planowanie nowych
za produkty i ustugi, zakupow
uzyskujac odpowiednig
marze.
EARLY
WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 5: Kwestie finansowe — w ramach programu
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Zadanie: o BUSINESS

MODEL

4" Narzedzie: Model przychodow "

;CrlEIE Rozumiesz, co zawiera model przychodéw i potrafisz go analizowac pod katem wiasnej dziatalno$ci. E 9.

Jak jest
ptacone?

Za co jest ptacone?

Co jest ptacone?

Kto ptaci? lle jest
ptacone?

Porada: Model przychoddw pozwala zdecydowac, ktdre ustugi

EARLY | produkty przynosza przeptyw srodkow pienigznych z odpowiednig marza.
WARNING . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 5: Kwestie finansowe 5 e | [ wsrerm ), W ramach programu H
.\NE | WSTECZ I ZESTAWU L SPIS TRESCI | STRONA UE Erasmus+
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Refleksja: Czego nauczytes/nauczytas sie z tego rozdziatu?

PIERWSZY KROK - TERAZ: Plan dziatania:
Zastandw sie nad znaczeniem poznanych tresci i tematow.
Czego sie nauczyte$/nauczytas? Zaplanowane czynnosci €9

KROK DRUGI - CO DALEJ:

Przy ktorych tematach odnioste$/odniostas sukces, co ma
najwieksze znaczenie?
Czy ktores tresci powiniene$/powinnas jeszcze powtdrzyc?

Wymagane zasoby (w tym kompetencije)

Harmonogram

KROK TRZECI - PRZYSZLOSC:

ZastanoOw sie, na ktorych kwestiach ty i/lub twoja firma bedziecie

- o . Monitorowanie (w tym wskazniki do oceny)
musieli skupic¢ sie w przysztosci.

Jakie dziatania mozna wdrozy¢ w praktyce po zastanowieniu sie nad
przysztymi celami?
Objasnienia dotyczace planowanych czynnosci

Jak mozesz wcieli¢ w zycie poznane tresci?
Spisz swdj plan dziatania!

Uwagi
EARLY
WARNING . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 5: Kwestie finansowe - wster ) w ramach programu

WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA +
/Reec?awg UE Erasmus



MOOC ResC-EWE

ZESTAW

Zarzadzanie

EARLY
WARNING . Wspoétfinansowane
EURUPE Zestaw 6: Zarzqdzanle ‘D \[ . ocaex \ . ( asTERA }‘ w ramach programu
A WSTECZ | ZESTAWU SPIS TRESCI | STRONA ' UE Erasmus+
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ZESTAW 6: ZARZADZANIE

Zarzadzanie firma to proces ciagty i zorientowany na cele. Proces zarzadzania firmg okresla, w jaki
spos6b firma opracowuje, organizuje, wykonuje i kontroluje swojq dziatalno$¢ zgodnie z ustalonymi
celami. Czynno$ci menadzerskie maja bezposredni wptyw na odpornos$¢ firmy i muszg bra¢ pod uwage
tworzenie kultury pracy, ktéra promuje zachowania budujace odpornos¢.

[ PRZEDSIEBIORCA ’ ‘ POMYSt m

STRATEGIA
| PROGNOZA ’ i
PLAN :

. I BIZNESOWY
SPRZEDAZ FINANSOWANIE
.H\'.
RYNEK | WYDATKI KLIENT '

o |

EARLY
WARNING
EUROPE Zestaw 6: Zarzadzanie Y srecz

'ﬁa@ecf’ﬁwg

POCZATEK

ZESTAW 6 — cele

Po zapoznaniu sig z tematem:

Wiesz jakie jest
znaczenie zarzadzania
w dziatalno$ci firmy.

Potrafisz okresli¢ rdzne typy

Znasz rozne funkcje ryzyka biznesowego

zarzadzania. . . .
i przeprowadzi¢ analize ryzyka.

Wspétfinansowane
asTERA P. w ramach programu

ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA UE Erasmus+




Zadanie:o
e Narzedzie: Funkcje zarzadzania (lista kontrolna)

Znasz rézne funkcje zarzadzania
i potrafisz przeanalizowa¢ czynnosci
menadzerskie w twojej firmie.

PLANOWANIE o

KONTROLOWANIE €

DZIALANIE

@ Porada: Procesy zarzadzania firmg
wskazuja, w jaki sposdb bedzie sie ona
rozwijac, organizowac, realizowaé

i kontrolowa¢ podejmowane dziatania
zgodnie z ustalonymi celami.
Przedsiebiorca musi wdrozy¢ doktadne
procesy zarzadzania, aby zapewni¢
odporno$¢ dziatalno$ci biznesowe;.

ORGANIZOWANIE o

KIEROWANIE @

OBSADA @

EARLY
WARNING

EUROPE Zestaw 6: Zarzadzanie

POCZATEK ‘
ZESTAWU

NASTEPNA ’

SPIS TRESCI STRONA

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+



N Narzedzie: Samozarzadzanie — krag zycia

FEVANETE Zdobywasz poczucie samos$wiadomosci, ktore pozwala kierowa¢ witasnymi dziataniami w zyciu
prywatnym i zawodowym.

Workiife balance too! for enirepienears
Wil ul Lile - Workshwut

Zarzadzanie firma wymaga dobrych umiejetnosci S e s e T T e i ol o s st
przywodczych. Aby méc prowadzi¢ innych, niezbedne sg silne
umiejetnosSci kierowania samym sobg. Najwazniejszym
aspektem samozarzadzania jest samo$wiadomo$¢. el I pobierz

| dokument

Assess the levels of satisfaction on each of the listed areas [your score). using 1-10 scale. assessment will transfer Into the Wheel of Life

Belicfs & Values Description

Friends Refations trust

Samoswiadomo$¢ oznacza to, na ile rozumiemy i jak
postrzegamy samych siebie, nasze cele, mocne strony

Personal development Skilis, learpiny
. b . . Free time Relaxation
I O Szary Wymagaja*ce rOZWOjU ' Mental Wellbzing Hellection

1 Exercize
Health & physical condition 2. Healthy dist
3. Rest

Professonal [ife Usirny wem polential & skills

Finances Eamings . Independency

After the evaluation, use your strengths and continue to the next tool to develop weaknesses.

EARLY
WARNING . Wspétfinansowane s
EUROPE Zestaw 6: Zarzadzanie S voree 1 o2 | o | oo ] w ramach programu iy
) wsecz S SPIS TRESCI En UE Erasmus+ P
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Zadanie: o

e Narzedzie: Ocena ryzyka

1Al B8 Potrafisz rozpoznawac i analizowaé zewnetrzne i wewngtrzne czynniki ryzyka w dziatalno$ci biznesowe;j.

przepisy przepisy

E;RATEGlCZNE ostabienie gospodarki S;ERACYJNE kontrola operacyjna

: spadek popytu ) ;
stabe zarzadzanie

utrzymanie klientow ceny towarow
presja cenowa przekroczenie budzetu
utrata partnerow problemy z faricuchem dostaw
badania i rozwoj problemy z pracownikami
makroekonomiczne kiepskie zarzadzanie

ZAGROZENIA kwestie polityczne FINANSOWE zadtuzenie i wzrost oprocentowania

np. problemy prawne np. problemy zwigzane z ksiegowoscig
terroryzm r

yzyko kredytowe
katastrofy naturalne amortyzacja
cyberataki utrata aktywow
pandemia ptynno$¢
EARLY
WARNING Wspéffinansowane
. p
EUROPE Zestaw 6: Zarzadzanie S D o e ) w ramach programu -
E\ N{ WSTECZ ZESTAWU STRONA ! UE Erasmus+

sl




Zadanie: €9
A Narzedzie: Analiza ryzyka

il B8 Potrafisz wykonaé podstawowgq analize i ocene czynnikdw ryzyka.

o i W A

pobierz

dokument

i
i
i
5]
(=]
Q
[

(5]
i
Wi

Porada: Podczas identyfikowania i oceny ryzyka najwazniejszg kwestig jest okreslenie, na co

EARLY A bezposrednio i po$rednio wptywa, lub czemu szkodzi ryzyko (jesli wystapi).
WARNING
EUROPE Zestaw 6: Zarzadzanie FUNE ™
‘ 3 WSTECZ SPIS TRESCI
,E\Ng Y ZESTAWU ‘

sl

(
- NASTEPNA

STRONA

».

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+



Zadanie: e
A Narzedzie: Zarzadzanie ryzykiem
Potrafisz identyfikowac, oceniac i okresli¢ ryzyko, a takze opracowac plan zarzadzania ryzykiem.

Swiadomosé ryzyka Najwazniejsze ryzyko Jak unikac lub Mozliwos¢ Dodatkowe
pozwala firmom (wysoki priorytet) chropié sie przed _ u_bezpieczenia objasnienia
i przedsigbiorcom . . okres$lonym ryzykiem (i cena)

Firma moze ograniczy¢

ryzyko poprzez

Wykonac¢ analize ryzyka nastepujace metody: 1
Okreslic cele ryzyka

Unikanie
Przeprowadzic¢ oceng 2.
ryzyka Redukcja

Dzielenie sie przez
Wybrac¢ instrument delegowanie (outsourcing, 3.
ograniczajacy ryzyko ubezpieczenie itp.)
Przygotowac plan Pozostawienie (na
zarzadzania ryzykiem wtasne ryzyko) 4

ﬁ? Porada: Zastandw sie, z kim i jak mozesz dzieli¢ sie ryzykiem?

EARLY
WARNING . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 6: Zarzadzanie 3 ) = w ramach programu

%
| WSTECZ SPIS TRESCI
— ZESTANL STRONA UE Erasmus+

PestENE




Refleksja: Czego nauczytes/nauczytas sie z tego rozdziatu?

PIERWSZY KROK - TERAZ: Plan dziatania:
Zastandw sie nad znaczeniem poznanych tresci i tematow.
Czego sie nauczyte$/nauczytas? Zaplanowane czynnosci €9

KROK DRUGI - CO DALEJ:

Przy ktérych tematach odnioste$/odniostas sukces, co ma
najwieksze znaczenie?
Czy ktores tresci powiniene$/powinnas jeszcze powtdrzyc?

Wymagane zasoby (w tym kompetencije)

Harmonogram

KROK TRZECI - PRZYSZLOSC:

ZastanoOw sie, na ktorych kwestiach ty i/lub twoja firma bedziecie

- o . Monitorowanie (w tym wskazniki do oceny)
musieli skupic¢ sie w przysztosci.

Jakie dziatania mozna wdrozy¢ w praktyce po zastanowieniu sie nad
przysztymi celami?
Objasnienia dotyczace planowanych czynnosci

Jak mozesz wcieli¢ w zycie poznane tresci?
Spisz swoj plan dziatania!

Uwagi
EARLY
WARNING Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 6: Zarzadzanie /  (— | p—— w ramach programu

(5 |
) wsTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI " STRONA ’ +
eeogw‘{, | . | J J UE Erasmus




OdpornoS¢ w praktyce

EARLY
WARNING Wspoétfinansowane

EUROPE Zestaw 7: Odpornos$¢ w praktyce : — m T w ramach programu m
’Q@E;GEWE J WSTEZ | zestawy  SPISTRESCL 1 sTRoN UE Erasmus+




ZESTAW 7: ODPORNOSC W PRAKTYCE

Planowanie rozwoju odporno$ci umozliwia firmom odpowiadanie, wznawianie, adaptacje
i przywrécenie okreslonego poziomu aktywnosci po natknigciu sie na ryzyko.

Przez planowanie budowy odpornosci, firma moze zredukowac i zminimalizowa¢ réznego
rodzaju straty powstate po zaktdceniu dziatalnoSci. Planowanie odpornosci pozwala takze ZESTAW 7 — cele
firmom szybciej stawac na nogi po kryzysie. Po zapoznaniu sig z tematem:

Brak takiego planowania moze powodowac ryzyko dla bezpieczenstwa i zdrowia
personelu. Ryzyko moze tez narazi¢ na szwank reputacje.

Rozumiesz koncepcije
odpornosci biznesowe;j

Potrafisz rozpoznac
czynniki majace Potrafisz budowac¢
wptyw na odpornos$¢ firmy
odpornos¢ biznesu

EARLY
WARNING - Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 7: Odpornos$¢ w praktyce { Ry ] e | — ,J w ramach programu

i
WE ZsTwy | SPSTRESO J [STRONA UE Erasmus+
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Planowanie budowania odpornosci firmy

Odpornos¢ biznesowa okresla zdolnos$¢ firmy do przewidywania, przygotowywania sie, odpowiadania i przystosowywania sie do stopniowych
zmian i nagtych zakt6cen w prowadzeniu dziatalno$ci, dzigki czemu moze przetrwac trudny czas i rozwija¢ sie. Na odporno$¢ biznesowg wptywa
szereg czynnikow wewnetrznych, m.in. reakcyjno$¢ na zmiany, silna kultura organizacyjna, dynamiczni liderzy i proaktywna wspoétpraca.

Planowanie budowy odpornosci wymaga planowania ryzyka:

|dentyfikacja Analiza Tworzenie
— ocena ryzyka — ocena wptywu na dziatalnos¢ — opracowanie strategii i
planowanie

EARLY %) Porada: Srodki zarzadzania i oceny ryzyka juz poznates w tresci Zestawu 6. Teraz zastosuj te umiejgtnosci
WARNING ©  w codziennej dziatalnosci firmy.

Wspétfinansowane
EUROPE Zestaw 7: Odpornos$¢ w praktyce - wster ) w ramach programu n
?escgwe WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA UE Erasmus+




Zadanie: o
e Narzedzie: Analiza SWOT

GBI Potrafisz zidentyfikowac i przeanalizowac zewnetrzne i wewnetrzne czynniki majace wptyw na dziatalno$c.

ANALIZA MOCNE STRONY StABE STRONY
SWOT

SZANSE ZAGROZENIA

EARLY @ Porada: Analiza SWOT pozwala pozna¢ umiejscowienie firmy na rynku poprzez oceng przewagi konkurencyjne;.
WARNING Wspoétfinansowane

EUROPE Zestaw 7: Odpornos$¢ w praktyce () vocoms —— w ramach programu
) WsTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI Gt >
%GEW«{, » UE Erasmus+




Zadanie:e
N : : , :
A Narzedzie: Ocena poziomu odpornosci — badanie

il els Rozumiesz znaczenie planowania budowy odpornosci, a takze planowania i zarzadzania ciggto$cia dziatalno$ci.

T Qg Reas Teral

P o o cw . @ a T hloma 'l rmesh e

Porada: Istotg dziatalnoSci
ﬁ? gospodarczej, budowy
~ odpornosci i zarzadzania
ciagtoscia jest tworzenie

wartosci.
EARLY
WARNING - Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 7: Odpornos$¢ w praktyce (= v 1 52 [ oo ([ p w ramach programu
\_/ WSTECZ ZESTAWU SRISTRESCI | sTRoNA ‘ UE Erasmus+
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O d A A f Planowanie budowy odpornosci przyspiesza proces decyzyjny, komunikacje i zapewnia
po rn OSC I rmy elastycznos¢ w Swietle nadchodzacych zmian. Planowanie rozwoju odporno$ci zwigksza

skutecznos$¢ planowania strategicznego i umozliwia oszczedno$ci finansowe. Odporne organizacje
dziatajg wedtug regut demokratycznych.

Na poziomie
organizacyjnym
odpornos¢ oznacza:

Planowanie budowy
odpornosci zapewnia
firmom mozliwos¢:

jakosc¢ lideréw i kultury

reakcji \ ! ; / pracy
i “ illl

wznowienia dziatan y relacje, z ktorych

} !IIII,,, organizacja moze
adaptacji : ) “?A i czerpac wsparcie

o 1)

- . At r w\ poziom czujnosci w

przywrocenia oquslpnego — — przyjmowaniu pozycji
poziomu aktywnosci po e | l . strategicznej i

zetknigciu z ryzykiem gotowosci na zmiany

EARLY
WARNING - Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 7: Odpornos$¢ w praktyce - wster ) w ramach programu
WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA UE Erasmus+

'Rescf’a”g



Zadanie: o
misim

mm Narzedzie: Planowanie budowy odpornosci

Przeglad Analiza

W jaki sposob twoja firma Zbierz i przeanalizuj
dziata zgodnie z aktualnym niezbedne dane, m.in.:
planem lub modelem

biznesowym - Informacje strategiczne
- Sprawd? aktualng - Informac@e zwrotne
wersje. od klientow

- Dane finansowe
- Dane operacyjne
- Stan relacji partnerskich

EARLY

Reakcja

Jakie sg najwazniejsze

czynniki uzyskiwania przewagi

konkurencyjnej?

- Patrz: propozycja wartosSci

w Diagramie Modelu
Biznesowego

WARNING = do przygotowania lub rewizji twojego modelu biznesowego.

EUROPE Zestaw 7: Odporno$¢ w praktyce
'Qesﬂ?awg

WSTECZ

Reforma

Sprawdz i ocen
dostepne mozliwosci
i podejmij decyzje.

- Funkcje kierownicze,
w tym takze decyzje
strategiczne.

f‘;’ Porada: Na kolejnej stronie znajduja sie dodatkowe pytania, odpowiedz na nie, a nastgpnie przejdz

POCZATEK

NASTEPNA ’
ZESTAWU

SPIS TRESCI STRONA

Korekta

Regularnie sprawdzaj strategie
biznesowa i wprowadzaj

wymagane zmiany, aby mozliwe

byto utrzymanie przewagi
konkurencyjnosci.

- Zapewnienie jakosci, w tym
takze monitorowanie

- Diagram Modelu Biznesowego

Wspétfinansowane

w ramach programu .
*

UE Erasmus+



Diagram
Modelu

Biznesowego

EARLY
WARNING

EUROPE
'Rescfﬁwg

Kluczowi partnerzy g Q

Ktorzy partnerzy
sq kluczowi?

Czy kluczowi
partnerzy pomagaja,
biorgc udziat w
dziatalnos$ci lub
dzielac sig zasobami?

Czy kluczowi
partnerzy stanowig
konkurencje lub
moga nig by¢ w
przysztoSci?

Kluczowa dziatalno$¢

AL
Jakie sg

najwazniejsze formy
dziatalnosci firmy?

Jak kluczowe formy
dziatalnosci wpisujg
sie¢ w model
przychoddw?

Kluczowe zasoby

Jakie zasoby sg
kluczowe do
realizacji
najwazniejszych
form dziatalno$ci?
Jak kluczowe zasoby
wpisujg sie w model
przychodow?

Propozycja wartoSci

G52

Jakiego rodzaju
wartosé
dostarczasz
klientom?

Jakie problemy
pomagasz rozwigzac
klientom?

Jakie produkty i/lub
ustugi oferujesz
klientom?

Relacje z klientami Q

Jak zdobywasz
nowych klientow?

Jak utrzymujesz
klientow i jak
rozwijasz ich baze?

Kanaty

Jak kontaktujesz sie
z klientami?

W jaki sposob klienci
chca, aby sig z nimi
kontaktowac?

Ktore kanaty sg
najbardziej skuteczne?

Segmenty klientow @

Dla kogo tworzona
jest warto$¢?

Jakie s3 grupy
klientéw i co je
definiuje w konteks$cie
tworzenia i
dostarczania
wartosci?

Ktorzy klienci sg
najcennie;jsi?

Struktura kosztow

Ktére koszty sg najwazniejsze?

Ktore dziatania i zasoby wymagajg najwigkszych

naktadow?

Czy dziatalno$¢ zorientowana jest na warto$¢ czy koszty?

Zestaw 7: Odpornos$é w praktyce

000

POCZATEK
WSTECZ ZESTAWU

SPIS TRESCI

— Strumienie przychodu
soel | lle klienci ptacg za produkty i/lub ustugi
(za wytworzona jako$¢)?

lle klienci bedg ptaci¢ w przysztosci?

NASTEPNA
STRONA ’

S

Jakie sg mechanizmy ksztattowania ceny?

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+



Diagram R O 10N
Modelu
Biznes-
owego

7T

Kluczowe zasoby

22

Propozycja wartosci @

Relacje z klientami @

Kanaty

Segmenty Klientow @

Struktura kosztow

EARLY
WARNING

EUROPE Zestaw 7: Odpornos¢ w praktyce
12@90’5\”%

— Strumienie przychodu
00O
000
000
-, ‘ POCZATEK NASTEPNA
\) WsTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI STRONA 4 ‘

€

Wspétfinansowane
w ramach programu
UE Erasmus+




Zadanie:

minlm N d rZQ(:jZI €. O p racqwa nie p I anu Rezltt: ansz czyn_niki budowy odpornosci
rOZWOJ u Od pO FNOSCI w ujeciu catosciowym firmy.

Czynniki Wskazniki Definicje
Zdolnos¢ Zasoby wewnetrzne Jakie sg najwazniejsze zasoby i w jaki sposdb sg mobilizowane przez kierownictwo firmy?
adaptacji

Zaangazowanie Czy pracownicy rozumiejg relacje pomiedzy witasng pracg, odpornoscig i sukcesem organizacji?

pracownikow

Innowacyjnosc i W jakis sposdb zacheca sie, nagradza i uznaje wysitek pracownikow zwigzany z innowacyjnoscig i kreatywnoscig w pracy?
kreatywnos¢
Przywddztwo Jakie ciggte dziatania kierownicze i decyzyjne pozwalajg na uzyskanie celéw ustalonych w ramach strategii?
Planowanie Planowanie Jaka jest przyjeta strategia i jakie s3 jej relacje wzgledem srodowiska biznesowego i interesariuszy?
strategii
Udziat w éwiczeniach Jakie sg codzienne zadania pracownikdw w zakresie oceny ryzyka i zarzadzania niepewnoscig?
Priorytety odbudowy Jakie sg priorytety planowania budowy odpornosci? W razie powstania ryzyka, jakie dziatania nalezy podjg¢ w pierwszej kolejnosci bez narazania dziatalnosci?
EARLY ﬁ? Porada: Skorzystaj z modelu, by zdefiniowaé lub rozwing¢ plan budowy odpornosci twojego przedsigbiorstwa
WARNING - Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 7: Odpornos$¢ w praktyce - wster ) w ramach programu
?escgwg WSTECZ ZESTAWU SBISTRESC] STRONA UE Erasmus+




Zadanie: €9
X Narzedzie: Rozw0j umiejetnosci budowania odpornosci

Planowanie Dziatanie

Popraw Ocena i zbieranie informac;ji
oprawa J
EARLY Instytut Deming: https://deming.org/explore/pdsa/
VgGRREISIE Wspétfinansowane
3 Zestaw 7: Odpornos¢ w praktyce - w ramach programu
'_12‘6%‘: W [ WSTECZ ] [ ZESTAWU } { SPIS TRESCI J[smoﬁn )] UE Erasmus+




Refleksja: Czego nauczytes/nauczytas sie z tego rozdziatu?

PIERWSZY KROK - TERAZ: Plan dziatania:
Zastandw sie nad znaczeniem poznanych tresci i tematow.
Czego sie nauczyte$/nauczytas? Zaplanowane czynnosci €9

KROK DRUGI - CO DALEJ:

Przy ktorych tematach odnioste$/odniostas sukces, co ma
najwieksze znaczenie?
Czy ktores tresci powiniene$/powinnas jeszcze powtdrzyc?

Wymagane zasoby (w tym kompetencije)

Harmonogram

KROK TRZECI - PRZYSZLOSC:

ZastanoOw sie, na ktorych kwestiach ty i/lub twoja firma bedziecie

- o . Monitorowanie (w tym wskazniki do oceny)
musieli skupic¢ sie w przysztosci.

Jakie dziatania mozna wdrozy¢ w praktyce po zastanowieniu sie nad
przysztymi celami?
Objasnienia dotyczace planowanych czynnosci

Jak mozesz wcieli¢ w zycie poznane tresci?
Spisz swoj plan dziatania!

Uwagi
EARLY
WARNING - Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 7: Odpornos$¢ w praktyce oz Y v M e b w ramach programu

STRONA UE Erasmus+
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Najwazniejsze kwestie

W tym rozdziale podsumowano najwazniejsze informacje
z niniejszego podrecznika.

EARLY
WARNING Wspoétfinansowane

EUROPE Zestaw 8: Najwazniejsze kwestie - Ve w ramach programu
?660 E \NE WSTECZ ZESTAWU SPIS TRESCI Gt UE Erasmus+




1: Umiejetno$ci naprawy i budowania odpornosci dla MSP,
wzmocnienie programu Early Warning Europe

* Przedsigbiorczo$¢ oznacza korzystanie z okazji i pomystow, zmieniajac je w wartos¢ dla innych. Wytworzona warto$¢ moze by¢ natury finansowej,
kulturowej lub spotecznej (Komisja Europejska).

« Mate i $rednie przedsiebiorstwa (MSP) stanowig motor napedowy odpornosci gospodarki. Oznacza to, ze:

«  MSP maja mozliwo$¢ wdrazania innowacyjnych rozwiazan w celu rozwiazywania trudnych probleméw.

» Prywatny kapitat mozna zmobilizowa¢ w kierunku wykorzystywania naturalnych rozwiazan i kierowac postep na
droge gospodarki przyjaznej naturze.

«  Unia Europejska oferuje szereg mechanizméw wspierania MSP. Niektore z pomagajacych organizacii to:

The Early Warning Europe Network, The Enterprise Europe Network i European Education Entrepeneurship
NETwork.

Diagram Modelu Biznesowego opracowany przez Alexandra Osterwaldera
MODEL
wartosci w dziatalno$ci gospodarczej. Jest to strategiczne narzedzie CANVAS
obejmujace najwazniejsze elementy dziatalnoSci gospodarczej w formie 9
czesci sktadowych, ktorymi sg: proponowanie wartosci, grupy klientow,
kanaty, relacje z klientami, kluczowe formy dziatalnosci, kluczowe zasoby,

(2008) to narzedzie pozwalajace na modelowanie procesu tworzenia susivess T L[ B~ @ == QO

najwazniejsi partnerzy, struktura kosztow i strumienie przychodow.
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2: Rozwoj umiejetnosci | budowa odpornosci

» Odporno$¢ oznacza mozliwo$¢ szybkiego przezwyciezenia trudnosci i powrotu na prostg po trudnych
doswiadczeniach.

* Przedsigbiorca odporny wycigga wnioski z napotkanych trudnosci i ma zdolno$¢ rozwoju
osobistego.

* Odporno$c¢ bezposrednio wigze sie z ciaglym rozwojem kompetenciji. Jest to niezbedne dla utrzymania
konkurencyjnosci firmy. Dla rozwoju umiejetnos$ci nalezy przyjac strategie uczenia sie przez cate zycie,
dotyczy to formalnych i nieformalnych szkolen oraz innych form edukaciji.

» Umiejetnosci XXI wieku to kompetencje potrzebne we wspotczesnym, konkurencyjnym Swiecie.
Dotycza one wiedzy, umiejetnosci, nawykow i cech, ktdére pomagajg odnieS¢ sukces.

* Wielu z tych umiejetnosci XXI wieku, np. kompetencji cyfrowych lub jezykowych, mozna sig nauczyc.
Ponadto umiejetnosci XXI wieku oznaczajg tez kompetencije zyciowe, czyli pozytywne i adaptacyjne
zachowania. Kompetencje te czesto rozwija sie¢ w sposob nieformalny, przez wspotprace, komunikacje
| praktyczng nauke.

» Wewnetrzna kultura pracy w firmie moze zosta¢ polepszona przez promowanie postaw
wspierajacych odpornos¢. Obejmuje to takze wspieranie innych i pozytywng ocene dokonan.

* Rownowaga w zyciu osobistym i zawodowym oznacza integracje elementow, ktore sg wazne w zyciu
codziennym (zrbwnowazenie czasu wolnego i poSwiecanego na prace przez znaczace do$wiadczenia).
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3: Zrozumienie klienta

« Zrozumienie klienta jest kluczowe do osiggniecia « Firma musi okresli¢ i wybra¢ najlepsze kanaty do
odpornosci biznesowej, jest to pochodna tworzenia dostarczania wartosci klientom. Kanat musi traktowac
wartosci. doswiadczenie klienta w sposob catoSciowy:

przed, w trakcie i po zakupie.
* Gdy przedsiebiorcy wytwarzajg wartos¢ dla klientdw,
wartos¢ produktu lub ustugi moze opierac sie na szeregu
czynnikow (np. lokalnos$¢, zrownowazenie, poziom
obstugi klienta, marke, jakosc, wydajnosc, dostgpnosc). * Dtugoterminowe relacje buduje sie przez zrozumienie

i potrzeb klienta. W zwigzku z tym firmy muszg zrozumiec,
w jaki sposob nalezy komunikowac sig z klientami i jak

+ Kanaty firmowe obejmujg komunikacje,
dystrybucje, sprzedaz i dziatania marketingowe.

* Propozycja wartosci i grupy

klientow sktadaj sig na wybierac kanaty dla poszczegdlnych grup klientow.
dopasowanie produktu ‘r

i rynku. Oznacza to sukces * Firmy musza zdobywa¢, utrzymywac i rozwija¢ swoja baze
w procesie dostarczania : i | klientéw. Sposoby na zdobywanie i utrzymanie klientow to
jakosci i wytwarzania _ \ L "& zaangazowanie i pozytywne wzmocnienie (np. rabaty,
przychodu. ' : korzysci dla cztonkdw klubu).

* Grupy klientéw gromadza
klientow o podobnych e

cechach. )
Y
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4: Infrastruktura i operacje biznesowe

* Kluczowe formy dziatalno$ci to dziatania, ktére sg niezbedne do jej prowadzenia w kontekscie
tworzenia wartosci.

+ Kluczowe dziatania stuzace wytworzeniu propozycji wartosci muszg by¢ dopasowane do modelu
biznesowego i strategii firmy. Najwazniejsze dziatania obejmujg rozwigzywanie problemoéw, produkcije,
sieci i/lub platformy (np. kanaty).

* Kluczowe dziatania taczqg sie bezposrednio ze zdobytymi zasobami, ktdre z kolei majg wptyw na
przychod wygenerowany przez firme.

* Kluczowe zasoby firmy to zasoby fizyczne, finansowe, intelektualne, cyfrowe i zasoby ludzkie.
» Zasoby ludzkie to personel firmy. Zasoby ludzkie sg najwazniejszym i najdrozszym z zasobow.

* Na dziatalno$¢ firmowa i zasoby majg wptyw najwazniejsi partnerzy. Sieci partnerskie sg wazne,
poniewaz dzieki nim firmy moga wymieniac sig zasobami i aktywnoscia.

* Partnerstwo stanowi sformalizowany stosunek prawny pomiedzy firmami, przedsigbiorstwami lub
organizacjami, nawigzany jako umowa wspotpracy. NajczesSciej spotykane formy wspotpracy z
partnerami to komplementariusz i komandytariusz.
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5: Kwestie finansowe

» Struktura kosztéw obejmuje wszystkie koszty przewidziane w modelu biznesowym
— dziatalnoSc¢ i zasoby firmy oraz ich wykorzystanie w celu tworzenia przychodu.

« Struktura kosztow firmy moze by¢ oparta na modelu kosztowym lub
wartosciowym. Model oparty na kosztach minimalizuje koszty, a model
wartosciowy skupia sie na tworzeniu wartosci.

* Koszty state i zmienne determinujg 0going strukture kosztowa firmy i
optacalnosc.

« Strumienie przychoddw oznaczajg sposoby, na ktore firma generuje koszty.

* Strumienie przychoddw obejmuja przychody z transakcji (jednorazowe
ptatnosci klientdw) oraz przychody wielokrotne (generowane przez state
ptatnosci klientéw oraz inne formy aktywnos$ci zwigzane z tworzeniem wartosci,
np. obstuga posprzedazowa).
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6: Zarzadzanie

» Zarzadzanie firmg okres$la wizje, misje oraz wybory strategiczne danej organizaciji.

* Proces zarzadzania firmg okres$la, w jaki sposob firma opracowuje, organizuje, wykonuje i kontroluje swojg
dziatalnos¢ zgodnie z ustalonymi celami.

* Zarzadzanie obejmuje dziatania informacyjne, decyzyjne i interpersonalne. Czynno$ci menadzerskie
wymagajg ciagtej komunikacji wewnetrznej i zewnetrzne;.

« Zarzadzania ma wptyw na codzienng prace oraz wskazuje kierunek rozwoju firmy. Funkcje
zarzadzania to planowanie, organizacja, zatrudnianie, kierowanie i kontrolowanie.

* Ryzyko mozna zdefiniowac jako zdarzenie lub okoliczno$ci majace negatywny wptyw na dziatalno$c.

* Firma musi by¢ przygotowana na zewnetrzne i wewnetrzne ryzyko biznesowe, moze ono by¢ zamierzone
i niezamierzone. Ryzyko niezamierzone to np. nagta awaria maszyny, a ryzyko zamierzone wigze sie
z celowym dziataniem. Takie ryzyko to np. omijanie procedur BHP lub cyberataki.

» CzynnoS$ci zarzadzania ryzykiem w firmie skupiajg sie na identyfikowaniu, ocenie i ograniczaniu ryzyka,
ktore moze miecC realny wptyw na dziatalnosc.

 Firma musi opracowac plan zarzadzania ryzykiem, ktory obejmowac bedzie strategie jego ograniczania
z uwzglednieniem specyfiki dziatalnosci. Dodatkowo zespoét kierowniczy musi w razie potrzeby zwracac
sie po pomoc zewnetrzng. Early Warning Europe Network stuzy wsparciem i poradg tysigcom firm
majacych trudnosci i pomaga im w planowaniu rozwoju odpornosci.
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7: Odpornosc w praktyce

* Planowanie odporno$ci to proces strategiczny, na ktéry istotny wplyw ma kierownictwo.

* Planowanie odporno$ci biznesowej ma na celu zapewnienie, ze firma bgdzie mogta
reagowac, podja¢ na nowo, lub zaadoptowac dziatalno$¢ po natknieciu sie na ryzyko.

+ Planowanie odpornos$ci pozwala firmom zmniejszy¢ lub zminimalizowac straty
poniesione przez firme w wyniku zaktécen dziatalnosci.

+ Planowanie odporno$ci zapewnia ciggtos¢ dziatalno$ci biznesowej. Pozwala polepszy¢
umiejetnosci rozwigzywania probleméw, komunikacyjne i decyzyjne, prowadzac do
lepszego zarzadzania, wigkszego bezpieczenstwa i oszczednosci.

* Planowanie odporno$ci firmowej jest kluczowe podczas przygotowywania modelu
biznesowego. Rozpoczyna je zidentyfikowanie mozliwych czynnikow ryzyka i
zagrozen, ktore s znane lub mozliwe do przewidzenia. Niektore formy ryzyka,
ktére mozna zidentyfikowac, obejmuja ryzyko polityczne, ekonomiczne, spofeczne,
technologiczne, $rodowiskowe.

* Po okresleniu czynnikow odpornosci nastepuije ich analiza i ocena, po czym
mozna przejS¢ do wdrazania planu wzmacniania odpornosci.

EARLY
WARNING Wspétfinansowane

EUROPE Zestaw 8: Najwazniejsze kwestie (oo [ w ramach programu
SPIS TRESCI & }
'Qe.-sﬁ-E\NE B | STRONA UE Erasmus+

JL




Zwiazki miedzy dziatalnoscig gospodarcza,
ryzykiem naturalnym i finansowym.

» Nasza gospodarka polega na ustugach ekosystemu, ktore dostarcza
natura. Nalezy zrozumiec te wiez i opracowac rozwigzania
wspomagajace zrownowazony rozwaj.

« Zmiana klimatu to istotny czynnik strat naturalnych oraz wynikajace z
nich naturalne ryzyko finansowe. Inne czynniki to np.
zanieczyszczenie wody i powodzie, ktore takze tworzg istotne ryzyko
finansowe.

UStuGl
EKOSYSTEMU

Dziatalnos¢
gospodarcza

Czynniki prowadzace
do utraty Srodkéw
naturalnych, np.
zanieczyszczenie

Pogarszanie ustug  STRATA SRODKOW
NATURALNYCH

ekosystemu

Ryzyko przejsciowe

Zwigkszanie ustug Ryzyko fizyczne i zobowiazania Dziatalno$é
ekosystemu Zagrgz§2;2t2|;ESIug Poli(tjyka, prz:lpisgt/,' technc()jlolgia, gospodarcza
« Dziatalno$¢ cztowieka ostabia nature. Ryzyko finansowe zwigzane z s proces sadone
utratg bioréznorodnosci i degradacjg Srodowiska ladowego ma swoja
przyczyne w dziatalnosci cztowieka prowadzacej do zniszczenia
Srodowiska.
. . . . . . _Ryzyko qla
* Poprzez zrozumienie i zmierzenie ryzyka naturalnego, a takze ryzyka e, | LYW NA FIRMY,
. . e . . . rzqdéwistabilnoééi . wtym .takze

klimatycznego, firmy moga przyblizy¢ sie o kolejny krok do poznania fnansowej  Instytucie finansowe
w’rgéciwggo sposobu zarzqdzgn[a tymi formgmi ryzyka w B Oocmonic cristanoss
najwazniejszych formach swojej dziatalnosci. gospodarczej od czynnikow

prowadzacych do utraty

$rodkéw naturalnych

GOSPODARKA CISL, 2021
PRZYJAZNA NATURZE
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WARNING _ . . Wspoétfinansowane
EUROPE Zestaw 8: Najwazniejsze kwestie - wster ) w ramach programu
WSTECZ ZESTAWU SBISTRESC] STRONA UE Erasmus+

'Rescfﬁwg



Magiczny trojkat

Magiczny tréjkat pokazuje, w jaki sposéb firmy moga tworzy¢

i uchwyci¢ wartosc¢.

Jakie sg twoje
produkty i
ustugi?

W jaki sposob

tworzysz
warto$c¢?
Dlaczego twoja dziatalnosc¢ jest
rentowna? Wartos¢

Co?

Co oferujesz swoim
klientom?

Kto?

Jak przygotowujesz
oferte?

Jak?

Kim sg twoi klienci?
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Diagram Modelu Biznesowego — model dla odpornych przedsigbiorstw

Updated Business

Evaluate plan as a canvas
options —
Collect data  °F @
and analyse Make G
Biezacy plan biznesowy decisions

jako diagram

ﬁ Porada: 1) Wybierz Diagram Modelu Biznesowego, 2) zbierz niezbgdne dla firmy dane, 3) przeanalizuj najwazniejsze
= przewagi konkurencyjne i stabe punkty (patrz: koncepcja propozyciji wartosci dla czynnikéw tworzenia korzysci i

EARLY ograniczania bolaczek), 4) wzmocnij konkurencyjne zalety i ogranicz stabe strony.
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