Mozliwo$¢ dofinansowania

INNOWACYJNE MODELE BIZNESOWE 8 200,00 PLN brutto
Numer ustugi 2025/08/14/119579/2940773 8 200,00 PLN netto
186,36 PLN brutto/h
w 186,36 PLN netto/h
SABINA © Szczecin / stacjonarna
ADAMOWICZ

& Ustuga szkoleniowa

dAhKkKkKk 49/5 (D g44h
240 ocen £ 08.09.2025 do 11.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

Ustuga skierowana jest do:

« wtascicieli i menedzeréw firm sektora MSP,

¢ 0s6b odpowiedzialnych za rozwdj produktéw, sprzedaz i marketing w
przedsiebiorstwach,

¢ startupow na etapie wprowadzania nowych produktéw/ustug na rynek,

¢ 0s6b przygotowujacych sie do zmiany lub optymalizacji modelu
biznesowego w organizacji,

e doradcow biznesowych, konsultantéw oraz treneréw pracujacych z
klientami nad strategiami rozwoju.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 4

Data zakonczenia rekrutacji 07-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 44

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

P kani i BUR
odstawa uzyskania wpisu do BU 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Celem ustugi jest wyposazenie uczestnikow w wiedze, narzedzia i praktyczne umiejetnosci niezbedne do projektowania,
testowania i wdrazania innowacyjnych modeli biznesowych, z uwzglednieniem analizy otoczenia rynkowego, potrzeb
klientow, optymalizacji kosztéw i generowania nowych zrédet przychoddw. Uczestnicy nauczg sie wykorzystywac
metody takie jak Design Thinking, storytelling, analiza TAM/SAM/SOM, projektowanie lejkow sprzedazowych oraz KPI
finansowych w celu zwiekszenia efektywnosci biznesow

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Kryteria weryfikacji

Charakteryzuje jakie sg elementy

Metoda walidacji

modelu biznesowego oraz ich Wywiad swobodny
wzajemne zaleznosci
Wymienia jakie narzedzia i metody
moga stuzy¢ do analizy Wywiad swobodny
przedsigbiorstwa i jego otoczenia
Okresla propozycje warto$ci dla klienta
. . 'p . pozyel Wywiad swobodny
i definiuje ich segmenty
Planuje i d
apule i peraprowa za Proces Wywiad swobodny
projektowania modelu biznesowego
Samodzielnie opracowuje model
biznesowy w oparciu o dostepne Wywiad swobodny
narzedzia
Identyfikuje obszary nieefektywne w .
Tworzy i wdraza kolejne iteracje modeli dotychczasowej dziatalnosci Wywiad swobodny
biznesowych
Projektuje skut lejek daz
: rol.e. Uje? uteczny lejek sprzedazowy Wywiad swobodny
i Sciezke klienta
Przygotowuje model finansowy
uwzgledniajacy rézne zrédta Wywiad swobodny
przychodéw i koszty
Stosuje Design Thinking do kreowania
.J . .g 9 Wywiad swobodny
rozwigzan biznesowych
D je kanaty k ikacji d
opasowulje anaty omur’u ac.jl o, Wywiad swobodny
poszczegdlnych segmentéw klientow
Przewiduje potencjalne szanse i
rzewidue p ) z I Wywiad swobodny

zagrozenia dla modelu biznesowego

Weryfikuje model biznesowy przed
wejsciem na rynek.

Wywiad swobodny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Wprowadzenie

¢ Definicja modelu biznesowego oraz elementy fundamentalne
¢ Schematy modeli biznesowych

¢ Proces projektowania modelu biznesowego

¢ Kreowanie pomystéw, myslenie wizualne

¢ Design Thinking

¢ Inspiracja klientem

e Tworzenie prototypéw

Analiza przedsiebiorstwa oraz jego otoczenia

¢ Otoczenie modelu biznesowego

¢ Metody analizy pozwalajgce zidentyfikowac przyszite szanse i zagrozenia, ktére moga mie¢ wptyw na zdolnos¢ przedsiebiorstwa do
osiggania zatozonych celéw.

¢ Definiowanie nieefektywnych obszaréw biznesu w dotychczasowej dziatalnosci.

Propozycja wartosci, kluczowe czynnosci, zasoby oraz partnerzy

¢ Okreslanie wartosci jaka produkt/ustuga daje klientowi korncowemu.

¢ Opowiadanie historii - techniki storytellingowe

e Zdefiniowanie cech, atutéw i stopnia utylitarnosci. W jaki sposéb zaspokaja potrzeby, jak jg zdefiniowaé i komunikowac?

e Jakie zasoby fizyczne oraz intelektualne generujg wartos¢ dla klienta?

e Okreslanie kluczowych czynnosci w przedsiebiorstwie/zespotach pozwalajgcych dostarczy¢ wartos¢ dodang oraz budowac relacje z
klientem

Segmenty klientéw, budowanie relacji z klientem

¢ Definiowanie grup klientéw.

e Jak lepiej zrozumieé i efektywnie zaspokaja¢ potrzeby klientow?

¢ Wylonienie najlepiej konwertujgcych grup klientéw na poszczegolnych rynkach docelowych(TAM, SAM, SOM, PAM)
¢ Typy interakcji z poszczegdlnymi segmentami

¢ Modele komunikacji

¢ Podstawy projektowania lejka sprzedazowego i Sciezki klienta

Budowanie skutecznej oferty sprzedazowej



¢ Projektowanie lejka sprzedazowego i $ciezki klienta

¢ Mierzenie skutecznosci dziatan sprzedazowych

e Skuteczne generowanie leadéw
¢ Social selling

¢ Diagnozowanie niskiej konwersji sprzedazowej
Przychody i koszty w modelu biznesowym

* Metody analizy kosztéw, koszty zwigzane z wdrozeniem nowego modelu biznesowego

¢ Generowanie nowych, alternatywnych zrédet przychodéw,

¢ Definiowanie skutecznosci oraz potencjatu poszczegdlnych zrédet przychodéw

Model finansowy dla zdywersyfikowanej struktury przychodoéw i kosztéow

* Przychody state i dorazne - sezonowos¢

e Przychody w wydzielonych obszarach dziatalnosci

e Koszty state oraz zmienne
e Cashflow
e KPl'e finansowe

¢ Predykcja wynikéw finansowych nowego modelu biznesowego dla 1 i 3 roku

Weryfikacja modelu biznesowego przed wejsciem na rynek

¢ Metody i narzedzia weryfikaciji,

e Perspektywy modelu biznesowego
¢ Analiza wieloaspektowa,

¢ Kluczowe wskazniki efektywnosci
* Podsumowanie

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 6

Przedmiot / temat

P d
zajeé rowadzacy
f Sabina
126
g Adamowicz
Wprowadzenie
do Sabina
innowacyjnych Adamowicz
modeli
biznesowych
Analiza
.przed5|et?|orstwa Sabina
i tworzenie .
. Adamowicz
propozycji
wartosci
Segmenty
klientéw, Sabina
sprzedaz i Adamowicz

marketing

Data realizacji
zajeé

08-09-2025

08-09-2025

09-09-2025

10-09-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:00

08:00

08:00

Godzina
zakonczenia

16:00

16:00

16:00

16:00

Liczba godzin

08:00

08:00

08:00

08:00



Przedmiot / temat
zajec

Finanse,

weryfikacja i
wdrozenie
modelu
biznesowego

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Sabina

X 11-09-2025 08:00 15:45 07:45
Adamowicz

- 11-09-2025 15:45 16:00 00:15

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 8200,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 8 200,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 186,36 PLN

Koszt osobogodziny netto 186,36 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Sabina Adamowicz

Ponad 10 letnie doswiadczenie jako przedsiebiorca, twdrczyni kilku marek wtasnych. Rozwijata i
wspierata swojg wiedzg i doswiadczenie podmioty wtasne jak i zewnetrzne. Jej gtdwnymi
kierunkami sa: wprowadzanie na rynek nowych ustug oraz produktéw, marketing, modele biznesowe,
zewnetrzne zrédta finansowania, badania i rozwéj a takze strategiczne planowanie. Na swoim
koncie ma przeprowadzonych kilkadziesigt godzin doradztwa w tym zakresie. Ma blisko 100
zrealizowanych ustug szkoleniowych i doradczych dla MSP.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja dostep do elektronicznych szablonéw BMC oraz przyktadowe pliki excel z modelami finansowymi.



Warunki uczestnictwa

Przed zapisaniem sie na ustuge prosimy o kontakt z organizatorem szkolenia w celu rezerwacji miejsca na szkolenie.
Karta ustugi jest przeznaczona dla oséb, ktére otrzymaly co najmniej 70% dofinansowania.

Na podstawie §3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finansoéw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i
ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien. , Uczestnicy, ktérzy otrzymuja dofinansowanie w wysokosci 70% lub wyzszej nie
optacaja VAT-u z ustugi.

Adres

Szczecin 20
Szczecin

woj. zachodniopomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

o Sabina Adamowicz

ﬁ E-mail sabinaadamowicz@wp.pl

Telefon (+48) 660 673 882



