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— Tato, co ogladasz? — zapytata Zosia, wchodzac do
salonu, gdzie jej ojciec siedzial przed telewizorem.

— Wiasnie skonczy! sie program o sprzedawcy dru-
karek, ktéry rozdawat je za darmo, a zysk pochodzit
ze sprzedazy specjalnych tuszy do nich. To fascynu-
jace, jak firmy potrafia wykorzysta¢c nowe modele
biznesowe i znalez¢ sposoby na zarabianie pienie-
dzy — odpowiedziat tata, odkiadajac pilota.

— Pokaz mody? — zapytala zdezorientowana mama,
wchodzgc do salonu. — Myslatam, ze ogladates co$
o biznesie, a nie o modzie.

— Nie, mamo, tata méwil o modelach biznesowych,
nie o0 modelkach! — zasmiata sie Zosia.

—Modele biznesowe? Brzmi skomplikowanie —
skomentowata mama.

— Ale wcale takie nie jest! — zawotal Jas, mlod-
szy brat Zosi, wbiegajac do pokoju z najnowszym
numerem ,Ekonopedii” w reku. — Wlasnie o tym
czytalem. Tato, wiedziale$, ze Fortnite zarabia na
darmowej grze? (Kto wygrywa battle royale o klien-
tow?, str. 20)

— Naprawde? — zaciekawit sie tata. — A jak to robi?

— To model free-to-play. Gra jest za darmo, ale gra-
cze kupuja dodatki kosmetyczne — wyjasnil Jas
z duma. — A PUBG, ich konkurent, ma model pay-
-to-play i jest mniej popularny.

— Interesujace! — powiedziata mama. — A co jeszcze
ciekawego znalazte$ w tym numerze ,,Ekonopedii”?

— Jest swietny artykut o réznych typach modeli biz-
nesowych (Jak firmy zarabiajg? Sekretne sposoby
na sukces, str. 8). Wiecie, ze firmy moga sprzeda-
wac produkty innym firmom? To si¢ nazywa B2B —
pochwalit sie Jas.

— A ja czytalam o tym, w jaki sposéb Netflix uzywa
sztucznej inteligencji, zeby dopasowac¢ oferte fil-
méw do naszych zainteresowan (Netflix wie, co
lubisz! Jak firmy poznajg swoich klientow?, str. 22) —
dodata Zosia. — To niesamowite, ze technologia roz-
poznaje nasze upodobania.

— Rzeczywiscie, duzo si¢ dzieje w $wiecie biznesu —
przyznal tata. — A moze kiedy$ sami zalozycie wia-
sny start-up?

— Kto wie? — usmiechnela sie¢ mama. — Na pewno
ta wiedza przyda sie wam w przyszloéci. A teraz,
kto ma ochote na wspdlne przeczytanie artykulu
o Business Model Canvas? (Twdj pomyst na biznes
— magiczna uktadanka, str. 10)

— A pdzniej mozemy wcieli¢ si¢ w role przedsie-
biorcy — wtracita Zosia z blyskiem w oku. — W tym
numerze s specjalne zadania, np. nalezy rozryso-
wac swdj pomyst na biznes, a w innym wymysli¢
persone, czyli postac idealnego klienta naszej firmy!
Cala rodzina usiadla razem, gotowa zglebi¢ taj-
niki nowoczesnego biznesu opisane w najnowszym
numerze ,Ekonopedii’
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Skad mamy jedzenie w lodéwce, ubrania
w szafie czy telefon w kieszeni? Wszystkie te
przedmioty powstaly dzieki pracy ludzi i firm,
zajmujacych sie ich tworzeniem, sprzedawa-
niem lub dostarczaniem. To wlasnie nazy-
wamy biznesem.

Biznes polega na tworzeniu czego$, co jest
potrzebne innym ludziom (np. produktéw lub
uslug), a nastepnie sprzedawaniu tego w taki
sposob, aby osiagnac zysk. Wszystko to jest
czescia dziatalnosci gospodarczej. Wyobraz
sobie, ze otwierasz stoisko z lemoniada
w upalny dzien — to juz jest matly biznes!

Kazdy, kto prowadzi biznes, musi umie¢:

+ planowaé, czyli dokladnie przemysle¢, co
chce osiagnag;

+ organizowa¢, czyli dzialac tak, by wszystko
bylo pod kontrolg;

+ sprzedawac swoje produkty lub ustugi.

Dobry biznes wymaga kreatywno-
$ci. Czasem wystarczy zauwazyc,
ze czego$ brakuje, np. w twoim
miescie nie ma dobrej lodziarni
— kto§ moze wpas¢ na pomysl, by
ja otworzy¢! Innym razem mozna
co$ ulepszy¢, np. standardowe
hulajnogi, ktére zostaly przero-
bione na elektryczne srodki trans-
portu po miescie.

Biznes to takze przedsigbior-
czo$¢, czyli zdolnos¢ do '
laczenia talentéw i pomy-
stéw z dobrym planowa-
niem, zdrowym rozsad-
kiem i ciezka praca.
Przedsiebiorczy ludzie
czesto nie boja sie

podejmowac ryzyka i prébowac nowych rzeczy.
Nie wszystko im wychodzi, ale kazda porazka
to nauka na przyszlos¢!

Kazdy biznes dziala troche inaczej i ma swoj
wlasny model biznesowy, czyli indywidualny
sposob na to, jak zarabia¢ pieniadze i osiagac
sukces. Na przyktad sklep internetowy zara-
bia na sprzedazy produktéw, za$ platforma
streamingowa (np. Netflix, Disney+) oferuje
dostep do filméw i seriali za optate abonamen-
towa.

Biznes to nie tylko spos6b na zarabianie pie-
niedzy, ale tez okazja do realizowania wila-
snych pomystéw i tworzenia czego$, co moze
by¢ potrzebne innym. Dzieki temu powstaja
rozwiazania, ktére ulatwiaja zycie i rozwijaja
$wiat wokdt nas.
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Strategia to dlugoterminowy plan dziatania,
ktéory pomaga firmie osiagna¢ trwala prze-
wage konkurencyjng na rynku w zmieniajacym
sie otoczeniu. Wyobraz sobie, ze twoja firma to
statek piracki. Strategia to mapa skarbéw i plan
podrézy w jednym! Nie tylko wskazuje, dokad
chcesz poplyng¢, ale takze jak tam dotrze¢, jak
pokona¢ inne pirackie statki (konkurencje)
i wzburzone morze.

Strategia sklada sie z kilku waznych elementéw,
ktére pomagaja w jej tworzeniu i realizacji.

Po pierwsze — mamy misje i wizje. Misja to
odpowiedZ na pytanie, dlaczego twdj statek
w ogdle wyplynal na morze — po co istnieje i co
chce osiagnaé. Wizja za$ to obraz przyszlosci,
czyli jak bedzie wygladal $wiat, gdy juz odkry-
jesz wszystkie skarby. Na przyklad misja two-
jej firmy moze brzmie¢: ,Naszym celem jest

>

ktére wywotlaja usmiech i zadowolenie klien-
tow”. Z kolei jej wizja to: ,,Chcemy stac sie lide-
rem rynku w ciagu najblizszych pieciu lat
i wyznacza¢ nowe standardy w naszej branzy”.
W skrdcie misja to to, gdzie jeste$ teraz i dla-
czego dzialasz, a wizja to wyznaczenie celu, do
ktérego zmierzasz.

Po drugie — mamy cele dlugoterminowe. Moze
chcesz zosta¢ krolem piratow za 10 lat? Albo
mie¢ najwieksza flote na siedmiu morzach? Cele
te powinny by¢ konkretnie sformulowane i mie-
rzalne, aby wiedzie¢, gdzie chcesz dotrzec.

Kolejnym waznym elementem jest analiza kon-
kurencji. Sprawdzasz, jakie statki ptywaja w oko-
licy. Czy sa szybsze? Maja lepsze armaty? A moze



poruszaja sie sekretnymi szlakami? Poznanie sta-
bosci i sily konkurencji pomaga w podejmowa-
niu decyzji, ktére dadzg ci przewage.

Ostatnim, ale nie mniej waznym elementem,
jest plan dziatania. To dziennik pokladowy.
Zapisujesz w nim, co trzeba zrobi¢ krok po
kroku, zeby dotrze¢ do celu. Plan ten powinien
by¢ elastyczny, aby mozna bylo go dostosowy-
wac do zmieniajacych sie warunkéw na rynku.

Wyobraz sobie, ze plyniesz swoim biznesowym
statkiem przez wzburzone morze. Silny wiatr to
zmieniajace si¢ potrzeby klientéw, nagle fale to
zaskakujace sytuacje na rynku, a niebezpieczne
wiry to konkurenci, ktérzy prébuja przejac
twoje skarby. Tak wlasnie wyglada rywalizacja
— pelna wyzwan, niespodziewanych przeszkod
i nowych graczy, ktérzy chca cie wyprzedzic.

Bez strategii statek symbolizujacy biznes moze
plywaé w kélko albo rozbi¢ sie o skaly. Dobra
strategia pomaga zrozumie¢, dokad zmierzasz,
podejmowa¢ madre decyzje, by¢ lepszym od
konkurencji i motywowac swoja zaloge. Nie
jest ona czyms, co tworzy sie raz i zapomina.
To dynamiczny proces, ktéry wymaga ciaglego
monitorowania i dostosowywania si¢ do zmie-
niajacych sie warunkéw rynkowych.
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Pamietaj, nawet najlepsi piraci, czyli biznes-
meni, czasem modyfikuja swoje strategie. Swiat
sie zmienia, pojawiaja si¢ nowe wyspy i skarby.
Badz gotowy na przygode i nie bdj sie zmienia¢

kursu, gdy zajdzie taka potrzeba! A teraz, mtody
kapitanie, czas stworzy¢ strategie dla twojego
biznesu. Ahoj przygodo!



Czerwony ocean

czy btekitny ocean?

Wybierz swoja droge!

Wyobraz sobie ocean pelen statkéw. Jedne sa
ogromne i potezne, inne mniejsze, ale szyb-
kie i zwinne. Wszystkie plyna w jednym kie-
runku, $cigajac sie do tych samych portéw, zeby
zdoby¢ te same skarby. Na morzu stycha¢ huk
armat, wida¢ dym unoszacy sie z plonacych stat-
kéw, a kazdy z kapitanéw robi wszystko, zeby
by¢ pierwszym. To nie jest spokojna zegluga — to
burza walki i rywalizacji.

Tak wyglada czerwony ocean w biznesie. Firmy

— jak te statki — walcza ze soba o kazdego klienta.

Tutaj:

+ kazdy prébuje wyrdzni¢ sie na wzburzonych
falach, by¢ szybszy, lepszy albo taniszy od reszty;

+ armaty symbolizuja promocje, reklamy albo

nowe funkcje produktéw, ktére maja przycia-
gna¢ uwage klientow;

- nie ma szans na spokojna zegluge — tu ma
miejsce nieustanna walka o przetrwanie

R 1Y rang.

Przyk ad?_  Pomysl o sklepach z telefonami
Kazdy z nich oferuje bardzo

zadzenia — te same marki, te same
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funkcje, niewielkie réznice w cenach. Firmy |
buja sie przesciga¢: ,,Kup u nas telefon, dostaniesz
dodatkowe stuchawki!”, ,,U nas taniej o 100 z1",
»A my damy ci jeszcze darmowy pokrowiec!”.
Kazdy chce by¢ pierwszym wyborem klienta, ale
konkurencja jest tak wielka, ze czesto trudno sie
wyréznic.

A teraz wyobraz sobie zupelnie inny krajobraz.
Spokojny bfekitny ocean, na ktérym widac tylko
twoj statek. Nie ma innych jednostek, nikt nie
chce cie wyprzedzi¢, nikt nie atakuje. Mozesz
odkrywac nowe lady i szuka¢ skarbéw, o kto-
rych inni nawet jeszcze nie styszeli. To wlasnie
jest strategia blekitnego oceanu. Na blekitnym
oceanie:

+ twoj statek plynie tam, gdzie nikt wczesniej
nie byl — masz szanse stworzy¢ co$ zupelnie
nowego i unikalnego;

+ nie musisz walczy¢ z konkurencjg, bo twoje
pomysly sa tak $wieze, ze nie ma nikogo, kto
by je nasladowal;

masz miejsce na kreatywno$¢ i wynalazki,
ktdre przyciagna ludzi wiasnie do ciebie.



To jak odkrycie nowej wyspy, na ktérej mozesz
zrobi¢ co$ wyjatkowego! Zamiast nagrywac pio-
senki w studiu, tworzysz gadzet, ktéry pozwala
zamienia¢ twdj glos w piosenke.

Jesli jeste$ kapitanem, musisz sam zdecydowac,
czy plyniesz w tlumie, $cigajac sie w czerwonym
oceanie, czy wolisz znalez¢ swoja unikalna trase
w biekitnych wodach. Czerwony ocean to ciagta
walka — nie jest tatwo sie wyréznic, ale to dobra
szkola przetrwania. Blekitny ocean to szansa na
odkrywanie nowych mozliwosci i wyznaczanie
szlakéw.

Pamietaj jednak — nawet na blekitnym oce-
anie predzej czy pdzniej pojawia sie statki,
ktére podaza twoim kursem. Dlatego zawsze
musisz by¢ gotéw na zmiane strategii, odkrywa-
nie nowych pomystéw i dostosowywanie sie do
tego, co dzieje si¢ na rynku.

Wyglada na to, ze podrdz przez czerwony ocean
jest trudna, prawda? Niektore firmy postanowity
wiec plynac inng trasa — tam, gdzie fale sa spo-
kojne, a mozliwosci nieograniczone. Ich wybory
zaprowadzily je do blekitnych oceandéw, gdzie
odniosly ogromny sukces. Poznaj ich historie
i przekonaj sie, jak odwaga i kreatywnos¢ zmie-
niaja $wiat.

Firma Apple, wprowadzajac iPhonea w 2007
roku, catkowicie zmienita sposéb, w jaki uzy-
wamy telefonéw komorkowych. Przed era
smartfonéw stuzyly one gléwnie do wykony-
wania polaczen i wysylania wiadomosci teksto-
wych. Apple stworzylo urzadzenie, ktére mozna
okreslic jako maly komputer mieszczacy sie
w kieszeni. Dzieki temu smartfony staly sie nie-
odlagcznym elementem naszego codziennego
zycia, uzywamy ich do wykonywania szerokiego
zakresu czynnosci — od robienia zdje¢ po place-
nie za zakupy w sklepie.

Uber catkowicie zmienit sposéb, w jaki ludzie
korzystaja z transportu. W przesziosci, aby
zamowi¢ takséwke, trzeba bylo zadzwoni¢ do
centrali — czasami dlugo czekac¢ na polaczenie
i nie zawsze bylo wiadomo, kiedy ta przyjedzie.

Alternatywa bylo zatrzymanie przejezdzajacego
pojazdu, co nie zawsze konczylo sie¢ powodze-
niem, zwlaszcza w trudnych warunkach pogo-
dowych czy p6zna nocg. Uber uproscit ten pro-
ces, umozliwiajac zamawianie przejazdu jednym
kliknigciem w aplikacji. Co wiecej, firma stwo-
rzyla nowy model biznesowy, w ktérym zwy-
Kkli ludzie staja sie takséwkarzami, wykorzystu-
jac wlasne samochody. To podejicie nie tylko
zwiekszylo dostepno$¢ ustug transportowych,
ale takze stworzylo nowe mozliwosci zarobkowe
dla wielu oséb.

Cirque du Soleil na zawsze odmienil branze roz-
rywkows, tworzac nowa forme sztuki cyrkowe;.
Tradycyjne cyrki opieraly sie na wystepach klau-
néw, pokazach zwierzat i akrobatach. Cirque du
Soleil poszedt o krok dalej, taczac elementy akro-
batyki z muzyka i teatrem. Spektakle skierowane
sa gléwnie do doroslej widowni, nie ma pokazéw
zwierzat, ale w zamian widz otrzymuje przed-
stawienia pelne magii i emocji. Ta innowacyjna
koncepcja przyciagneta nowa publiczno$¢ i stwo-
rzyta nowy standard w branzy rozrywkowej.

Znajac te strategie, mozesz zrozumie¢, dla-
czego niektére firmy odnosza wielki sukces,
nauczy¢ sie mysle¢ kreatywnie o biznesie, zain-
spirowac sie do tworzenia wlasnych, unikalnych
projektéw. Pamietaj, ze czasem lepiej wymysli¢
co$ nowego, niz konkurowac z innymi w tym
samym, co wszyscy robig. Kto wie, moze to wia-
$nie ty odkryjesz nastepny biekitny ocean?

Pomysl o czyms, co wszyscy robia tak samo (to
bedzie czerwony ocean). A teraz sprobuj wymy-
§li¢, jak to zrobi¢ zupelnie inaczej (to bedzie
twoj blekitny ocean). Moze to bedzie cos, co
zmieni $wiat!
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ak{firmy/zarabiaja?
Sekretneisposoby
na;sukces

B2C (BUSINESS-TO-
CUSTOMER)

Firma sprzedaje produkty bezposred-
nio klientom (np. sklep z zabawkami). Ten
model jest najbardziej rozpowszechniony
i dotyczy wigkszosci firm konsumenckich.
Firma bezposrednio kontaktuje si¢ klien-

tem i dostarcza mu produkty lub ustugi.

B2B (BUSINESS-To-
BUSINESS)

Firmy sprzedaja produkty lub ustugi
innym firmom (np. producent czesci
samo‘chodowych sprzedaje je producen-
towi samochodéw), ktére je wykorzy-
stuja w swojej dzialalnosci. To czesto duze
transakcjef ktére wymagaja specjalistycz-
nej wiedzy i umiejetnosci.

c2C (CUSTOMER-TO-
CUSTOMER)

Klienci sprzedaja rzeczy innym klientom
(np. OLX). Ten model jest popularny wéréd
platform internetowych, ktére umozliwiaja
Klientom sprzedaz produktow bezpos$rednio
innym klientom. To czgsto tansze i bardziej
elastyczne niz tradycyjna sprzedaz.

P2P (PEER-ToO-PEER)

Ludzie dzielg sie zasobami takimi jak sam.
chody, mieszkania Czy umiejetno$ci mi d;) ’
soba (np. wspélne przejazdy BlaBlaCar)e it
czesto bardziej ekonomiczne i przyjazne: le
Srodowiska niz tradycyjne rozwigzania :




MODEL SUBSKRYPCYINY

Klienci ptaca regularnie za dostep do tre-
éci, ustug lub produktéw (np. Netflix), co
zapewnia firmom staly strumien przy-
chodu. Ten model jest coraz bardziej popu-
larny, zwlaszcza w branzy cyfrowej.

FREEMIOM

zlodstawowa wersja ustugi jest darmowa
e za dodatkowe funkgje trzeba zaplacic"
(np: gry mobilne). To czesto skuteczny spo-
s6b na przyciagnigcie nowych klienté\lz\)r
1zwigkszenie przychodu.




Musisz pozna¢ supernarzedzie, ktére pomoze
ci zaplanowa¢ wymarzony biznes. To Business
Model Canvas, czyli ptétno modelu bizneso-
wego. Brzmi powaznie? Spokojnie, to naprawde
proste i fajne!

Business Model Canvas to taki magiczny arkusz,
na ktérym mozesz rozrysowa¢ swoj pomyst na
biznes. Wielka kartke nalezy podzieli¢ na dzie-
wie¢ czesci. Kazda z nich reprezentuje wazna
sktadowa biznesu. To jak ukladanka — gdy pota-
czysz wszystkie elementy, zobaczysz pelny obraz
swojej firmy.

+ Segmenty klientéw — to grupa ludzi, dla kto-
rych tworzysz swdj produkt lub ustuge. Kto
bedzie twoim klientem? Moga to by¢ np.
dzieci lubiace gry planszowe albo nastolatko-
wie zainteresowani moda.

+ Propozycja wartosci — co wyjatkowego ofe-
rujesz klientom? Dlaczego mieliby wybrac
wlasnie twdj produkt? Moze twoje gry plan-
szowe ucza programowania albo ubrania sa
wykonane z ekologicznych materialéw?

+ Kanaly — jak dotrzesz do swoich klientéw?
Przez sklep internetowy? Media spoleczno-
sciowe? A moze bedziesz sprzedawac pro-
dukty w szkotach?

+ Relacje z klientami — jak bedziesz o nich
dba¢? Moze zaoferujesz $wietna obstuge,
newsletter z ciekawostkami albo zorganizu-
jesz turniej dla graczy?

+ Strumienie przychodéw - skad bedziesz
mie¢ pienigdze? Ze sprzedazy produktéw?
Z abonamentéw? A moze z reklam w aplikacji?

+ Kluczowe zasoby — co jest niezbedne, zeby
biznes dzialal? Moze to by¢ sprzet do produk-
¢ji gier czy materialy do szycia ubran. M
to by¢ tez wyspecjalizowani pracownicy, n
programisci tworzacy aplikacje.

+ Kluczowe dzialania — co nalezy robi¢ kaz-
dego dnia, zeby biznes dziatal? Projektowac
nowe gry? Szy¢ ubrania? Aktualizowa¢ apli-
kacje?

+ Kluczowi partnerzy — kto pomoze ci w pro-
wadzeniu biznesu? Moze to by¢ firma dostar-
czajaca materialy, sklepy sprzedajace pro-
dukty czy influencerzy promujacy twoja
marke.

+ Struktura kosztéw — na co bedziesz wyda-
wac pieniadze? Na produkcje? Marketing?
Pensje dla pracownikéw?

Zobaczmy, jak to dziala na przyktadzie Netflixa
i Spotify.

Netflix to lider na rynku stre-
amingowym, czyli rynku, na kté-
rym oferuje si¢ tresci wideo —
takie jak filmy, seriale czy doku-
menty — dostepne przez internet
w dowolnym czasie i na réznych
urzadzeniach. To wygodne roz-
wigzanie, ktére pozwala ogladac
ulubione produkcje bez koniecz-
nosci ich pobierania czy kupo-




Business Model Canvas - Netflix

Kluczowi Kluczowe Propozycja
partnerzy dziatania wartosci
Tworzenie wlasnych

produkgji, negocjacje Personalizowane

) rekomendacje, brak
praw do filméw, 1

Studia filmowe, promocja Ogromna biblioteka rexian . :
) v el F Ludzie lubiacy
producenci filméw i seriali \ Lo

s ogladac filmy i seriale
telewizorow L b dostepna zawsze w domu
Kluczowe zasoby i wszedzie
Platforma Aplikacja na

streamingowa, prawa
do filméw i seriali

smartfony, telewizory
i komputery

Struktura kosztow Strumienie przychodow

Produkcja wlasnych tresci,

Abonamenty

utrzymanie platformy
wania w fizycznej formie. Dzieki tej rewolucji filmy i seriale, a takze w technologie, ktéra pod-
w sposobie dostarczania tresci Netflix zyskat nosi jako$¢ ustug. Sukces platformy zapewnia
miliony uzytkownikéw na calym $wiecie. Jego odpowiednia personalizacja. Netflix zbiera dane
model biznesowy opiera si¢ na subskrypcji, co o tym, co oglada kazdy uzytkownik i na tej pod-
oznacza, ze uzytkownicy placa stala kwote za stawie rekomenduje kolejne tytuly, ktére moga
dostep do ogromnej biblioteki tresci — od kla- mu sie spodoba¢. Masz wrazenie, ze Netflix
sycznych hitéw po oryginalne produkcje stwo- »wie”, co chcesz obejrze¢? To zasluga zaawan-
rzone specjalnie dla tej platformy. Subskrypcja sowanych algorytméw, ktdére analizuja twoje
zapewnia Netflixowi regularne przychody, co preferencje i pomagaja odkrywac tresci dopa-
pozwala na nieustanne inwestowanie w nowe sowane do twojego gustu. Ta personalizacja

sprawia, ze uzytkownicy
spedzaja wiecej czasu
na platformie i chetnie
przediuzaja  subskryp-
¢je. Netflix wspolpracuje
z wieloma studiami fil-
mowymi i producentami,
aby zdobywaé prawa
do popularnych tytu-
téw, dzieki czemu moze
oferowac filmy i seriale,
ktére odpowiadaja réz-
norodnym upodobaniom
widzow. Jednocze$nie
firma inwestuje ogromne
srodki w tworzenie wia-
snych produkgji.




Business Model Canvas - Spotify

Propozycja
wartosci

Rozwijanie platformy
streamingowej,
negocjacje praw do
Wytwérnie muzyki i podcastéw
muzyczne, artysci
i tworcy podcastow,
producenci urzadzen
audio (np. glosniki,
stuchawki)

Platforma

streamingowa, prawa
do filméw i seriali

Struktura kosztow

Optaty licencyjne dla wytwérni i artystéw,

Ogromna biblioteka
muzyki i podcastéw
dostepna zawsze
i wszedzie,
personalizowane
rekomendacje,
mozliwo$¢ stuchania
offline (w wersji
Premium)

Spersonalizowane
playlisty
i rekomendacje,
wsparcie techniczne

Aplikacja na
smartfony, tablety
i komputery,
integracja
z systemami audio
w samochodach,
strona internetowa

Mito$nicy muzyki,
stuchacze podcastéw

Strumienie przychodow

Abonamenty Premium, przychody z reklam (wersja darmowa),

rozwdj i utrzymanie platformy

partnerstwa z markami

Spotify jest wiodaca platforma przesyla-
nia muzyki, oferujgca dostep do milionéw
utworéw i tre$ci audio. To przyklad modelu

freemium, co oznacza, ze uzytkownicy moga
korzysta¢ z podstawowych funkcji za darmo,
ale za dodatkowe musza zaplaci¢. Wersja Pre-

mium oferuje brak reklam, mozliwos¢ stucha-
nia offline, wysoka jako$¢ dzwigku oraz nie-
limitowane pomijanie utworéw. Jest liderem
w dziedzinie personalizacji dzigki wykorzy-
stywaniu zaawansowanych algorytméw do
tworzenia spersonalizowanych playlist, takich
jak ,Ulubione na okraglo”. Te funkcje poma-
gaja uzytkownikom odkrywaé
nowa muzyke i zwiekszaja ich
zaangazowanie na platformie.
Dodatkowo Spotify wspotpra-
cuje z wytworniami muzycznymi
i artystami, aby zapewni¢ sobie
prawa do szerokiego katalogu
utworow, co pozwala na zaspoko-
jenie réznorodnych gustéow stu-
chaczy.

Teraz twoja kolej! Wez kartke,
narysyj dziewie¢ pol i sprobuj
wypelni¢ je swoim pomystem na
biznes. To $wietny sposéb, zeby
sprawdzi¢, czy ma on szanse
zadziata¢. Powodzenia, mlody
przedsiebiorco!
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j 5 dre ¢ biznesu,
Ponizsze ciekawostki dotycza innowacyjnych techne rendoyg

ekologii oraz rozwoju infrastruktury w 2025 roku.

Technologia rozszerzone rzeczywilgtoig
(AR) zrewolucjonizuje .obAs;u%% ‘;rfznen:

iele firm Wykorzys.tU]e' =L
\’ggi produktow - klienci moga wirtual

nie ,przymierzyc¢” ubrania czy zobacsyc,
JEL :neble beda wygladac w ich domu.

Szacuje sig, 7ze w 2025 roku na $wiecie
bgdzie powstawa¢ ponad 500 tysiecy
ﬂrn? dziennie. Wéréd nich Znajda sie
Zarowno mate lokalne Przedsiebiorstwa,
Jak i potencjalni Przyszli giganci rynkow.

Rozwiia < .

opracowali biodegrado- nicivv:/l;]ea SF')‘? techno.log'é druku 3D w bugioy-
Naukowcyakowania na zywnost. To o no;/v er]eZ’V'dUJ'e SI§, e w2025 1oy
o z:Fr:ie moze znaczaco zmniej- 7" doméw w niektgrych krajach
rozwig

bedzie ,drukowanyer”
0 - adow. S Vanych’, co znaczni )
szy¢ ilosc plastikowych odp SPieszy proces obnizy koszty budolfvyprzy

Firmy coraz czesciej wykorzystuja
lllll blockchain nie tylko w kryptowalu-

tach, ale takze do $ledzenia taricucha
dostaw. Dzigki temu konsumenci moga
sprawdzi¢ pochodzenie kazdego sktad-
nika w kupowanym produkcie.
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Bajka o Biznesiku

- Jak wynalazki

zmieniaja swiat

W dalekiej przyszilosci, w niezwyklym mia-
steczku technologicznym zwanym Fantazo-
polis, mieszkal maty robot o imieniu Biznesik.
Byl zwinny, mial blyszczace srebrne ramionka
i zawsze nosil na glowie metalowy kapelusz.
Biznesik uwielbial wszystkim pomaga¢ i od
dawna marzyl o wynalazku, ktéry ulatwilby
zycie mieszkanicom miasteczka.

Fantazopolis to miejsce pelne kolorowych wiez,
latajacych samochodéw i robotéw pracujacych
obok ludzi. Mieszkancy witali sie za pomoca
holograméw, a dzieci bawily sie¢ w parkach
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z robotycznymi zwierzetami. Jednak mimo
tych cudéw technologii, wszystkim wcigz bra-
kowato czasu — ludzie ciagle sie spieszyli, narze-
kali na dtugie kolejki i brak wygodnych rozwig-
zan dla ich codziennych probleméw.

Biznesik, obserwujac te klopoty, postanowil
stworzy¢ co$, co pomogloby kazdemu. Pewnego
dnia oglosik:

— Zbuduje co$, co zmieni Fantazopolis na zawsze!

Biznesik pracowal dniami i nocami w swoi
warsztacie, az w koricu stworzyl pierwsze urzad
nie: robotyczne taczki samojezdne, ktére mogly
przewozi¢ zakupy, ksiazki czy dzieciece zabawki.
Biznesik byt bardzo dumny ze swojego wynalazku.

— Wystarczy, ze kazdy dostanie moja taczke,
a codzienne Zzycie stanie si¢ tatwiejsze! — stwigr-

dzit. { “ \ "
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Na poczatku zostawial swoje robotyczne taczki
na ulicy do odbioru za darmo. Mieszkarncy byli
zachwyceni. Ale juz po kilku dniach zaczely sie
problemy.

Pani Zosia, ktéra sprzedawala kwiaty na rynku,
narzekata:

— Moja taczka sie zepsula i teraz nie mam jak
przewiez¢ bukietow!

Pan Marek, wlasciciel sklepu ze starociami,
stwierdzit:

— Po uzyciu mieliSmy odnosi¢ taczki do punk-
tow odbioru, zeby inni mogli skorzystac,
a ludzie zabieraja je i ich nie oddaja! Ja nie mam
ani jednej, a moje rzeczy czekaja na transport.

Biznesik byl zmartwiony. Rozdawanie taczek za
darmo nie dziatalo tak, jak sobie wyobrazatl. Nie
mial tez pieniedzy na czesci zamienne do swo-
jego wynalazku.

— Moze powinienem pobiera¢ oplate za korzy-
stanie z taczek? — pomyslat Biznesik.

Tym razem postawil stacje taczek na kazdym
rogu ulicy. Kazdy, kto chciat z nich skorzystac,

musial zapftaci¢ okreslona kwote, w zalezno-
$ci od tego, na ile czasu wypozyczat taczke. Na
poczatku system dzialal dobrze, ale po pewnym
czasie mieszkancy zaczeli narzekad.

Pani Zosia znéw sie skarzyla:

— Musze uzywac taczek codziennie do prze-
wozenia kwiatéw, a jednorazowe opflaty sa za
wysokie!

Pan Marek narzekat:

— Bywaja dni, w ktérych do mojego sklepu przy-
chodzi wiecej klientéw i wtedy taczka naprawde
mi sie oplaca, ale sg tez takie momenty, gdy
przez kilka godzin jest nieuzywana, a i tak
musze za nig placic.




Biznesik byl bardzo smutny. W jego planie wcigz
co$ nie dzialalo. Udal sie wiec do starego Madra-
linskiego — najmadrzejszego robota w Fantazo-
polis — po porade. Madralinski mieszkal w wyso-
kiej wiezy na obrzezach miasta.

— Panie Madralinski, co mam zrobi¢? — zapytat
Biznesik. — Mdj pomyst sie nie sprawdzil. Nie
spelnilo oczekiwan ani rozdawanie taczek, ani
pobieranie jednorazowych opfat za ich wypozy-
czenie.

Madralinski u$miechnat sie i odpowiedziat:
— Biznesiku, potrzebujesz modelu biznesowego.
— Modelu biznesowego? Co to takiego?

— Model biznesowy to sposéb, w jaki twoje
urzadzenie przynosi korzysci mieszkarnicom, ale
jednocze$nie pozwala ci na jego rozwdj i utrzy-
manie. Musisz pomysle¢ o tym, jak dzialac,
zeby taczki byly dostepne dla wszystkich, a jed-
noczesnie przynosity state zyski.

Biznesik stuchat uwaznie, a Madraliniski zapro-
ponowal kilka rozwiazan:

— Mozesz zacza¢ od modelu subskrypcyjnego.
Mieszkancy beda ptaci¢ stala miesieczna kwote
za mozliwo$¢ korzystania z taczek. Dzigki temu
mieliby je zawsze, kiedy potrzebuja, bez dodat-
kowych optat. Mozesz tez sprébowa¢ modelu
wspoldzielenia (P2P). Stwoérz aplikacje, w kto-

rej mieszkancy beda dzieli¢ sie taczkami mie-
dzy sobg, pozyczajac je na okreslony czas za
mala oplata. A moze cos$ bardziej osobistego?
Wykorzystaj personalizacje! Mozesz zaoferowac
taczki dostosowane do potrzeb kazdego miesz-
kanca — mniejsze dla dzieci, wigksze dla sprze-
dawcéw, kolorowe dla artystow.

Biznesik dlugo rozmyslal nad tymi pomy-
stami. W koncu wybral model subskrypcyjny,
ktéry uznal za najwygodniejszy dla mieszkan-
céw. Z pomoca Madralinskiego stworzyl sys-
tem, w ktérym kazdy mégt wykupi¢ subskryp-
cje i korzystac z taczek w dowolnym momencie.
Dzigki oplatom od mieszkanicéw mial pienia-
dze na tworzenie dodatkowych taczek oraz ich
naprawy.

Pani Zosia byta zadowolona, bo jej kwiaty
zawsze trafialy na rynek na czas. Pan Marek
cieszyl sig, bo mégl wypozyczac taczki swoim
klientom. A Biznesik w koricu znalazt sposéb,
zeby jego wynalazek nie tylko pomagal miesz-
kancom, ale tez dziatal sprawnie i byt dostepny
dla wszystkich.

Kazdy dobry pomyst potrzebuje przemyslenia
i planu. Biznesik nauczyt sie, ze samo marzenie
o pomaganiu innym to nie wszystko. Wazne jest,
by zastanowic sie, jak dziala¢ madrze i dostoso-
wac swoje rozwiazanie do potrzeb ludzi.
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W agencji marketingowej ,Kreatywni i Spétka”
dziern zapowiadal sie jak kazdy inny — kawa,
burza mézgéw i préby wymyslenia czego$, co
zachwyci klienta. Jednak tego ranka Marta,
liderka zespotu, wkroczyla do sali konferencyj-
nej z czyms, co wywotlalo lekkie zamieszanie.
W reku trzymala zdjecie jamnika w $miesznej
czapce.

— Stuchajcie, mamy nowe zlecenie! — oznajmita
z entuzjazmem. — Nasz klient produkuje akce-
soria dla pséw i chce dotrze¢ do mlodych wta-
Scicieli jamnikéw. Musimy stworzy¢ persone,
ktéra bedzie idealnym odbiorca jego produk-
tow. Wyobrazcie sobie kogos, kto traktuje swo-
jego jamnika jak czlonka rodziny.

Tomek, grafik, spojrzal na zdjecie psa i parsk-
ngt $miechem. — Jamnik? Serio? Przeciez to taki
pies, ktéry wyglada jak paréwka na krétkich
nézkach!

PERSONA

Kazda firma chce, aby jej produkty czy
uslugi byly popularne i lubiane przez Kklien-
téw, ale... kim wiasciwie sg ci klienci? Czy
to dzieci, ktore uwielbiaja gry na telefonie?
A moze mlodzi wiasciciele psow; ktorzy
szukaja stylowych obrozy dla swoich jamni-
kéw? Zeby dobrze zrozumie¢, do kogo 1(1'e—
rujesz swoje produkty, musisz stworzyc
persone.
Persona to taki wymyslony klient — ktos,
kto reprezentuje grupe ludzi, do kcé—
rej firma chce dotrze¢. Pomysl o niej jak
o postaci z filmu: ma swoje imie, W1e}<, ‘
zainteresowania i ulubione rzeczy. Dzieki
temu firma moze lepiej zaplanowac swoje
dzialania — na przyklad stworzy¢ pro-
dukty, ktére naprawde spodobajg sie fanom
,Gwiezdnych wojen” albo dzieciom szuka-
jacym kreatywnych zabaw.
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— Dokladnie! — przytakneta Marta z u$mie-
chem. — I wlasnie dlatego ludzie je kochaja. Ale
skupmy sie na wlascicielach. Kim sa? Co robia?
Jak wyglada ich zycie?

Zosia, specjalistka od mediéw spotecznoscio-
wych, podniosta reke. — Wyobrazam sobie
mloda osobe, moze w wieku dwudziestu kilku
lat, ktéra mieszka w miescie i traktuje swojego
jamnika jak gwiazde Instagrama. Wiesz, zdjecia
w $miesznych strojach, filmiki ze spaceréw po
parku... Jamnik to nie tylko pies, to styl zycia!

— Swietnie! — powiedziata Marta, zapisujac na
tablicy: ,Mlody wtasciciel jamnika, aktywny
w mediach spofecznosciowych” — A jakie moga
miec potrzeby?

— Na pewno chca zapewni¢ swojemu psu
wszystko, co najlepsze — dodata Kasia, specja-
listka od badan rynkowych. — Wygodne posta-
nie, smaczne przekaski i zabawki, ktére zajma
jamnika na dluzej. Ale jednocze$nie musza

OPEDIA, NUMER ,MODELE BIZNES @

zwraca¢ uwage na cene. Mlode osoby czesto
nie maja duzego budzetu.

Tomek znéw sie odezwal: — No i pewnie szu-
kaja informacji typu ,Jak radzi¢ sobie z upar-
tym jamnikiem?” Te psy maja charakterek.
Kiedys widzialem filmik z jamnikiem, ktéry
odmawial wyjscia na spacer, bo padatl deszcz.
Co on? Z cukru?

Na tablicy pojawily sie kolejne punkty: ,Wysoka
jakos¢ za rozsadna ceng’;, ,Porady dotyczace
wychowania psa” Marta spojrzala na zapisane
informacje i uSmiechneta sie szeroko.

— A teraz najwazniejsze pytanie: jak mozemy
dotrze¢ do potencjalnych odbiorcéw produk-
téw naszego klienta? Gdzie spedzaja czas? Jakie
tresci przyciggna ich uwage?

Zosia az podskoczyla z entuzjazmem. — Na
pewno TikTok i Instagram! Wyobrazcie sobie
kampani¢ z udzialem influenceréw — psich
rodzicéw. Filmiki typu ,Dzien z zycia mojego
jamnika” albo zdjecia stylowych obrozy w miej-
skich sceneriach.

— I koniecznie co$ zabawnego! — dodal Tomek.
— Moze seria meméw o tym, jak jamniki przej-
muja kontrole nad domem? Albo filmik poka-
zujacy jamnika probujacego wskoczy¢ na
kanape... przez pie¢ minut.

Zespol spedzil kolejne godziny na burzy
moézgdw. Na koniec dnia mieli petny obraz swo-
jej persony: mlodego wiasciciela jamnika, ktéry
kocha swojego psa jak cztonka rodziny i chce
zapewni¢ mu wszystko, co najlepsze. Wiedzieli
tez dokladnie, jak zaplanowa¢ kampanie mar-
ketingowa, by trafi¢ do tej grupy odbiorcow.

PAMIETA!

Dlaczego persona jest tak wazna w bizne-
sie? Firmy musza wiedzie¢, kogo chcq przy-
ciggna i utrzymac jako swoich ld{e{ntow.
Jesli tego nie wiedza, moga popelmc'bhgdy
_ na przyklad reklamowac akcesoria dla
pséw osobom, ktdére maja kot}f. ‘Person'a
pomaga unikna¢ takich sytuaq} i sprawla,
7e firma moze lepiej dostosowac swoje pro-
dukty i reklamy do potrzeb klientow.



Wyobraz sobie, ze pracujesz w agencji rekla-
mowej takiej jak ,Kreatywni i Spétka” Twoim
zadaniem jest wymyslic i narysowal osobe,
ktéra bedzie idealnym klientem dla wybranego
produktu.

1. Wybierz produkt lub ustuge, ktére chcesz
reklamowaé. Moze to by¢ np. gra kompu-
terowa, zestaw LEGO, akcesoria dla pséw,
ksigzka o dinozaurach, hulajnoga czy cokol-
wiek innego, co lubisz!

2. Stwoérz karte persony, czyli wymyslonego
klienta. Odpowiedz na ponizsze pytania
i zapisz odpowiedzi:

Jak ma na imie twoja persona?

. Ile ma lat?

Gdzie mieszka (np. w miescie, na wsi)?

. Jakie ma zainteresowania?

Co lubi robi¢ w wolnym czasie?

Jakie ma marzenia lub potrzeby zwiazane
z twoim produktem?

g. Czy ma jakie$ zwierzatko? (jesli tak, to
jakie?)

-

3. Narysuj swoja persong:

a. Wyobraz sobie, jak wyglada twdj wymy-
Slony klient. Moze ma ulubiona bluze,

$mieszne okulary albo zawsze c i
Z psem na spacer?

b. Obok rysunku zapisz najwazniejsze infor-
macje o swojej personie (mozesz uzy¢
chmurek lub krétkich opiséw).

4. Podziel si¢ swoja karta persony z klasa i opo-
wiedz, dlaczego wlasnie taka osoba bylaby
idealnym klientem dla twojego produktu.

PRZYKEAD:

IMIE: 20ZIA
WIEK? IO LAT

MIEISCE ZAMIESZIKANIAL
WARSZAWA

ZAINTERESOWANIA: GRY
KOMPUTEROWE, RYSOWANIE,
JAZDA NA HULAINODzZE

CO LUBIROBIC: GRAC
W MINECRAFTA, CHODzZIC DO
PARKU Z PSEM

MARZENIA: CHCIAEABY MIEC
NAINOWSZA GRE NA IKONSOLE
| KOLOROWA, HULAINOGE

ZWIERZATIKO: MA JAMNIKA
O MMIENIV FAFIK

m
g0 skieroww?;,

¢ dobrze j pyg¢

kt. Baw s;
wodze wyobrazni



Kto wygrywa battle
royale o klientow?

Na szkolnym korytarzu panowat gwar. Uczniowie
spieszyli sie na lekcje, wymieniali uwagi o spraw-
dzianach i weekendowych planach. W tym cha-
osie Ania zauwazyla Kasie, ktéra wlasnie zamy-
kata szafke.

— Hej, Kasia! — zawotata, podchodzac blizej. — Sty-
szalam, ze ostatnio duzo grasz w Fortnite. Co jest
takiego fajnego w tej grze?

Kasia usmiechneta sie szeroko. Wida¢ bylo, ze
temat ja ekscytuje.

— Cze$¢, Ania! No wiesz, Fortnite to po prostu
$wietna zabawa. Ale co najwazniejsze — jest za
darmo! — odpowiedziala z entuzjazmem.

Ania zmarszczyla brwi, wyraznie zaintrygowana.
— Za darmo? A jak tworcy gry zarabiaja? — zapy-
tata z niedowierzaniem.

Kasia wzruszyta ramionami, jakby to byla naj-
prostsza rzecz na swiecie.

— Sprytnie to wymyslili. Gra jest darmowa, ale
mozesz kupowac rézne skorki dla postaci, tarice
i inne ozdobniki. Nic, co daje przewage w grze —
tylko rzeczy kosmetyczne. To typowe dla modelu
free-to-play — wyjasnila spokojnie.

Ania pokiwata glowa, cho¢ wciaz wygladata na
nieco zdziwiona.

— Hmm... To ciekawe. A slyszatam, ze PUBG jest
podobna gra. Czym sie rézni od Fortnite? — dopy-
tywala.

Kasia spojrzata na nia z lekkim usmiechem, jakby
czekala na to pytanie.

— Gra PUBG faktycznie zapoczatkowala mode na

battle royale; ale trzeba za nig zaplaci¢ okoleg30y

dolaréw. To gra o modelu pay-to-play. To spora
réznica w poréwnaniu z darmowa gra Fortnite —
odpowiedziala rzeczowo.

— A co to wlasciwie jest battl
ten termin, ale nie wieat;0 co chodzi.

apie rywalizuje wielu graczy — czasem nawet

setka! Kazdy zaczyna bez wyposazenia i musi je
zdoby¢ podczas rozgrywki. Wygrywa ten, kto
jako ostatni zostanie przy zyciu. Mapa stopniowo
si¢ zmniejsza, wigc gracze musza Si¢ przemiesz-
cza¢ i walczy¢ miedzy soba — wyjasnita spokojnie.
— Wow! To brzmi $wietnie! A co jeszcze przyciaga
ludzi do Fortnite? — zapytala Ania z rosnacym
zainteresowaniem.

— Mysle, ze najistotniejszy jest wlasnie ten dar-
mowy model i ciagly rozwdj gry. Twoércy Fortnite
pokazali, ze darmowa podstawa gry i regularne
nowosci to klucz do sukcesu.

Ania skinela glows, jakby wszystko nagle nabrato
sensu.

— Rozumiem. Dzieki za wyjasnienie! Chyba fak-
tycznie musze wyprébowac Fortnite — stwier-
dzita.

Kasia zasmiala sie i rzucita zartobliwie:
— Polecam! Moze kiedys zagramy razem?
Ania odwzajemnita usmiech.

— Czemu nie! Jak tylko sie naucze, dam ci znaé —

obiecala z entuzjazmem.

Dziewczyny ruszyly korytarzem, kontynuujac
rozmowe o grach i planujac wspdlne #0zgrywki
w przysztosci. :

& b
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FORTNITE ys [PUBG

30 dolardéw
za wejscie!

Wchodzicie
za darmo!
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Wyobraz sobie, ze wchodzisz do sklepu,
a sprzedawca od razu wie, jakie ubrania moga
ci sie spodobaé. Albo ze gra komputerowa
sama podpowiada ci najlepsze poziomy do
przej$cia. Brzmi niesamowicie? To wszystko
dzieki personalizacji — czyli dopasowaniu pro-
duktéw i ustug specjalnie do twoich potrzeb
i gustéow. W rzeczywistosci to nie magia, ale
sprytne wykorzystanie technologii i danych
o tym, co lubisz.

Zauwazyles, ze Netflix zawsze proponuje
filmy i seriale, ktére moga cie zainteresowac?

7

To dlatego, ze korzysta ze specjalnych progra-
méw komputerowych (nazywanych algoryt-
mami), ktére analizuja twoje wybory. Na przy-
ktad jesli czesto ogladasz filmy przygodowe,
Netflix zaproponuje kolejne produkcje z tej
kategorii. Kazdy uzytkownik widzi inne oferty
— dopasowane do tego, co wczesniej ogladal.
Dzigki personalizacji korzystanie z platformy
jest jak rozmowa z przyjacielem, ktéry zna
twoje gusta filmowe i poleca nowe tytuly.

Personalizacja dziata takze w sklepach inter-
netowych. Czy zdarzylo ci si¢ szukac cze-

L) —




Maja tysiace (a czasem miliony!)
obserwujacych i czesto pole-
caja rozne produkty. Ludzie
ufaja influencerom bardziej niz
zwyklym reklamom. Jesli twdj
ulubiony youtuber poleci gre
komputerowa albo gadzet do
telefonu, pewnie chetniej go
kupisz.

—

-

gos$ na Allegro? Moze gry komputerowej albo
zestawu LEGO? Allegro dziata podobnie jak
Netflix — kiedy co$ kupujesz lub czego$ szu-
kasz, sklep to zapamietuje. Na tej podstawie
proponuje ci inne produkty, ktére moga cie
zainteresowac.

Na przyklad:

« jesli kupisz ksiazke o dinozaurach, Allegro
zaproponuje inne pozycje o prehistorycz-
nych zwierzetach albo figurki dinozauréw;

+ jesli szukasz gier na konsole, mozesz zoba-
czy¢ reklamy akcesoriéw do grania.

Ale personalizacja dziala nie tylko podczas
zakupow online. To takze sposéb firm na
dotarcie do swoich klientéw za pomoca reklam.
Kiedy przegladasz internet albo media spo-
teczno$ciowe, mozesz zauwazy¢ reklamy pro-
duktéw, ktére naprawde cie interesuja. To nie
przypadek! Firmy wykorzystuja dane o tym, co
lubisz i czego szukasz w sieci, aby pokazaé ci
reklamy dopasowane do twoich potrzeb. Nie-
jednokrotnie wybrane produkty przedstawiaja
influencerzy, ktérych odbiorcy mogliby by¢
nimi zainteresowani. Jak to dziata?

Influencerzy to osoby bardzo
popularne w internecie — na
przyklad na Instagramie czy
YouTubie. Moga to by¢ znani
sportowcy, aktorzy albo zwy-
kte osoby z ciekawym hobby,
ktére dziela sie nim z innymi.

Istnieja takze reklamy targe-
towane — czyli takie, ktére sa

pokazywane dokladnie tym osobom, ktdre
moga by¢ nimi zainteresowane. Jesli lubisz
sport i ogladasz mecze online, mozesz zoba-
czy¢ oferte sprzetu sportowego. Firmy zbierajg
informacje o tym, co przegladasz w internecie
(np. jakie strony odwiedzasz), aby lepiej dopa-
sowac reklamy do twoich zainteresowan.

Personalizacja sprawia, ze produkty sa bar-
dziej przydatne i ciekawe dla kazdego z nas —
takze dla ciebie! Firmy lepiej rozumieja swo-
ich klientéw i moga tworzy¢ rzeczy naprawde
dopasowane do naszych potrzeb.

ZADANIE?

Twoim zadaniem jest obserwowad, jakie
reklamy najczesciej pojawiaja sie, gdy korzy-
stasz z komputera, telefonu lub tabletu.

Czy to mnie

Co reklamowano? interesuje?

. Przez jeden dzien zwracaj uwage na
reldamy, ktére widzisz w internecie (np. na
YouTubie, w grach, na stronach interneto-
wych, w mediach spofecznosciowych).

. Zapisz pie¢ roznych reklam, ktdre ci sie
wyswietlily. Mozesz napisac, co reklamo-
waly (np. zabawki, gry, ubrania, ksigzki,
stodycze, sprzet sportowy itp.).

. Przy kazdej reklamie zaznacz:

a) ] jesli reklama jest zwigzana z two-
imi zainteresowaniami (czyli lubisz
takie rzeczy, chcesz je mie¢ lub juz sie
nimi interesujesz)

b) jesli reklama nie jest zwigzana
z twoimi zainteresowaniami (czyli nie
lubisz takich rzeczy, nie chcesz ich
mie¢ ani si¢ nimi nie interesujesz).




Wyobraz sobie, ze probujesz wytlumaczy¢ komus,
jak dziafa cos skomplikowanego, na przykiad Uktad
Stoneczny albo ruch samochodéw w miescie.
Zamiast opowiada¢ o kazdym szczegdle, mozna
stworzy¢ model, czyli uproszczony obraz tego zja-
wiska. Taki model pomaga szybciej zrozumie¢, jak
co$ dziala, bo skupia si¢ na najwazniejszych elemen-
tach, pomijajac mniej istotne szczegdly. Zamiast
opisywac calg rzeczywistos¢, wybiera tylko te cze-
sci, ktore sa potrzebne do rozwigzania konkretnego
problemu. Dzieki temu mozna wytlumaczy¢ co$
trudnego w prosty sposéb.

Budujac zamek z klockéw warto w pierwszej
kolejnosci zapozna¢ sie z instrukcja — zobaczy¢
model tego, jak powinien on wyglada¢. To utatwia
prace, a takze pokazuje krok po kroku, co zrobic¢.

Modele maja jednak swoje ograniczenia. Dlatego
warto pamietaé, ze pokazuja tylko uproszczony
obraz rzeczywistoici, a nie jej pelne odbicie.
Mimo to s3 one niezbedne, by swiat byl bardziej
zrozumialy.

Kazda firma potrzebuje modelu biznesowego,
czyli instrukcji, w ktdrej zapisane sa najwazniej-
sze zasady jej dzialania. Model biznesowy to co$
w rodzaju mapy dla przedsiebiorstwa — pokazuje,
jak firma tworzy warto$¢ dla klientéw (co daje
ludziom i dlaczego jest to dla nich przydatne),
organizuje Swoj3 prace i, Co najwazniejsze, zara-
bia pieniadze (czy to ze sprzedazy produktéw,
ustug, abonamentéw czy reklam).
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Project'manager;

Project manager (kierownik projektu) to osoba
odpowiedzialna za kierowanie projektami w fir-
mie. Jego zadania sa bardzo zréznicowane — od
planowania i koordynacji realizacji projektu,
przez zarzadzanie zespolem, po monitorowanie
postepow i rozwigzywanie problemoéw. Dobry
project manager musi by¢ liderem, ktéry potrafi
motywowac¢ swoich wspoétpracownikow i efek-
tywnie zarzadzac czasem i budzetem. To zawdd
wymagajacy, ale takze dajacy ogromng satysfak-
cje, gdy projekt zostaje zrealizowany z sukcesem.
Wiele firm poszukuje project managerow, kto-
rzy posiadaja doswiadczenie i umiejetnosc pracy
pod presja. Wyksztalcenie kierunkowe nie jest
konieczne, ale studia z zarzadzania lub podyplo-
mowe studia MBA moga byé ogromnym atu-
tem. Co wazne, project managerowie musza by¢
elastyczni i umie¢ dostosowywac sie do zmienia-

| AR

Influencer mat"‘k‘eting manager

Influencer marketing manager to stosun-
kowo' nowy zawdd, ktéry zyskuje coraz wiek-
sza popularno$é. Osoba na tym stanowisku
jest odpowiedzialna za planowanie i realiza-
cje kampanii z influencerami, czyli osobami,
- ktore maja duzy wplyw na swoich obserwato-
" ré6w. w mediach spotecznosciowych. To zaw6d
- wymagajacy kreatywnosci, umiejetnosci anali-
tycznych i zdolno$ci negocjacyjnych. Influen-
cer marketing manager musi by¢ na biezaco
z trendami w social mediach i umie¢ budowac
relacje z twoércami internetowymi. Kampanie
z influencerami moga by¢ bardzo skuteczne
w dotarciu do miodszej generaciji i zwiekszaniu

rozpoznawalno$ci marki. Wyksztalcenie mar-
ketingowe bywa przydatne, ale kluczowe jest
doswiadczenie w pracy z influencerami i znajo-
mos$¢ mediéw spotecznosciowych.
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Leksykon

MISIA

Deklaracja okreslajaca podstawowy cel ist-
nienia organizacji. Misja odpowiada na
pytanie: ,Po co istniejemy?” i stanowi fun-
dament dla tworzenia strategii.

g

.
N

PRZEWAGA KONKKURENCYINA

Unikalna cecha lub zestaw cech organizacji,

ktére pozwalaja jej osiagaé iki
: ) osiagac lepsze wyniki niz,
konkurenc;ia‘. Moze to by¢ np. inn‘g\);racyjny
produkt, nizsze koszty produkdji czy silna
marka.
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- EANCUCH WARTOS ¢ BENCHMARKING
ncepcja opisuj je dziatar
e p}od gmlg%ci ]s)ekc\{venc}@ dzllafan, ktére Proces poréwnywania whasnych 1
fub a8 je, aby dostarczy¢ produkt kéw z najlepszymi w bransz e
. L rynek. Pomaga zidentyfikowa¢ e
obszary, w ktérych

. o anzy w celu identyfikacji
e mozna zwiekszy¢ wartog¢ SR J
a klienta lub obnizy¢ koszty.

rozenia naj

le
rozwigzan. pszych

ZARZADZANIE ZWANA

Systematyczne podejécie do przeprowadza-
nia organizacji przez proces transformacji,
majace na celu minimalizacje oporu wobec
zmian i maksymalizacje ich efektywnosci.

SEOWNICZEK

\\ B2C (business—to—customer) - l?iznes dla;) 1§I1eélstﬁ
| B2B (business—to—business) - b1zqes dl(fia1 i(zlz ™
\2 / Cc2C (customer—to—customer) - Kklient dla
P2P (peer—to—peer) — réwny z rownycrln kat
Freemium — darmowe Z opf:)onalna} oplata
Blockchain — taticuch blokow

AR (Augmented Reality) — rozszerzona ZeCcZywistosC
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Sprawdz w encyklopedii lub w internecie,
co znaczy pojecie bedace rozwigzaniem rebusu.

Rebus




