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Streszczenie. W artykule przedstawiono ide¢ modelu biznesowego przeznaczonego dla
inicjatyw start-upow pod nazwa szablon lean oraz koncepcje petli sprzezenia zwrotnego
tworzenie—pomiary—uczenie si¢, ktora opisuje proces optymalizowania produktu jako
oferty rynkowej. Weryfikowanie i doskonalenie produktu jest czescig szerszego procesu,
jakim jest optymalizowanie modelu biznesowego start-upu. W obu tych procesach istotne
znaczenie ma marketing jako system dziatan zapewniajacy przekazywanie informacji
o problemach i potrzebach konsumentéw, komunikowanie si¢ z nimi na etapie sondowa-
nia ich preferencji i opinii oraz zaangazowania w generowanie pomystow na temat do-
skonalenia produktu. Ponadto jako koncepcja strategiczna powinien by¢ istotng trescig
modelu biznesowego w procesie jego optymalizowania. Artykul ma charakter studium
teoretycznego.

Wprowadzenie

Celem artykutu jest wykazanie roli marketingu jako funkcji spajajacej dwa
procesy: tworzenia innowacji produktowej oraz uruchamiania biznesu. Artykut
ma charakter studium teoretycznego, w ktorym wskazuje si¢ na warunki powo-
dzenia nowo uruchamianego biznesu, lezace po stronie marketingu jako funkcji
o charakterze systemowym. Majg one charakter hipotez, wymagajacych empi-
rycznej weryfikacji.
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Stowo start-up zadomowito si¢ w jezyku polskim na dobre. Pojecie to po-
chodzi z jezyka angielskiego i oznacza uruchamianie (Nowy sfownik..., 2012,
S. 217). W jezyku potocznym start-up mozna przettumaczy¢ jako ,,rozkrgcanie
biznesu”. Steve Blank twierdzi, ze ,,start-up to tymczasowa organizacja zajmu-
jaca si¢ poszukiwaniem skalowanego, powtarzalnego i rentownego modelu biz-
nesowego” (Blank, Dorf, 2013, s. 19). Natomiast Eric Ries start-up definiuje jako
,»ludzka instytucje stworzong z mysla o budowaniu nowych produktéw lub ustug
w warunkach skrajnej niepewnosci” (Ries, 2012, s. 28). Z tego tez wzgledu start-
up mozna zdefiniowac¢ jako nows, dopiero rozpoczynajaca swoja dziatalnos¢ or-
ganizacje (w tym mikro i mate firmy), z pomystem na dobro lub ustuge, ktora
poszukuje swojego najlepszego modelu biznesowego na skrajnie niepewnym
rynku.

Istota start-upu jako biznesu w warunkach niepewnosci rynkowej

Wedhug Fundacji Startup Poland w Polsce istnieje 0k. 2400 podmiotow za-
rejestrowanych, a gldwne branze, w jakich dziatajg start-upy to: aplikacje mo-
bilne, handel elektroniczny i ustugi internetowe (Startup..., 2015, s. 7). Wedtug
dr. Paula D. Reynoldsa na §wiecie dziennie powstaje 137 tys. start-upow, a upada
120 tys. Natomiast na 10 start-upow dtuzej niz 24 miesigce przetrwa tylko jeden
(Powstata...). Najwiekszym problemem przy rozwoju start-upu jest zte zdefinio-
wanie potrzeb Klienta i inwestycja finansowa w realizacj¢ produktu.

Tradycyjny model wprowadzania nowego produktu na rynek to proces prze-
kazania wyprodukowanego towaru do klientéw (rys. 1). Nowy produkt przecho-
dzi z pierwszej fazy rozwojowej do fazy testow alfa i testow beta. Na tym etapie
organizacja pozyskuje informacje zwrotne i wprowadza zmiany. Ostatnim eta-
pem jest premierowe wprowadzenie nowego produktu na rynek. Model ten opty-
malnie sprawdza si¢ w sytuacji, gdzie organizacja dziata na rynku i posiada juz
grupe odbiorcéw oraz moze zdefiniowac rynek i zna konkurencje.

Pomyst Prace nad Testy Premiera i wpro-
i poczatki » rozwojem »  alfa/beta »  Wwadzenie pierw-
produktu szej partii na rynek

Rysunek 1. Tradycyjny model wprowadzenia nowego produktu na rynek

Zrédto: opracowanie wiasne.

Rozwdj start-upu obejmuje dwie fazy: faze poszukiwania i faze realizacji
(rys. 2). Faze poszukiwania tworzg etapy rozpoznania rynku i weryfikacji rynku,
natomiast faze realizacji okreslajg etapy tworzenia bazy klientow i budowania
firmy. Calo$¢ prawidtowego rozwoju start-upu zostata przedstawiona w modelu
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Customer Development, stworzonym przez S. Blanka. Rozpoznanie rynku jest
etapem, na ktorym tworzone sg hipotezy dotyczace modelu biznesowego, ktore
nastepnie sa testowane przez reakcje klientow. Na tym etapie ustalane sg fakty.
Weryfikacja rynku pokazuje, czy zdefiniowany model biznesowy jest powta-
rzalny i skalowany. Jesli nie, to powraca si¢ do etapu pierwszego, jakim jest roz-
poznanie rynku. Kolejnym etapem po wyborze skalowanego i powtarzalnego mo-
delu biznesowego jest tworzenie bazy klientow. Na tym etapie kreowany jest po-
pyt wsrdd uzytkownikdéw koncowych. Budowanie firmy to koncowy etap, na kto-
rym organizacja zamienia si¢ ze start-upu na firme¢ skoncentrowang na realizacji
modelu biznesowego (Blank, Dorf, 2013, s. 62).

Poszukiwanie Realizacja

Weryfikacja Tworzenie Budowanie
bazy

rynku firm
/ Klientow y

Rozpoznanie
rynku

zwrot

>
<«

Rysunek 2. Model Customer Development

Zrodlo: opracowanie whasne

Poréwnujac dwa modele wprowadzania produktow na rynek, mozna zau-
wazy¢, ze w tradycyjnym modelu nie ma mozliwosci cofania si¢ i stosowana jest
zasada dziatania krok po kroku. Dziatanie to powoduje wydatki finansowe na
marketing, mimo ze model biznesowy moze nie by¢ optymalny. Natomiast
w modelu Customer Development cofanie si¢ odgrywa istotng role w procesie
uczenia si¢ 1 poznawania nieznanych elementow, a start-up na poszczegdlnych
etapach krazy tak dlugo, az opracuje si¢ optymalny model biznesowy.

Innowacyjny model biznesowy w start-upie

Pojecie modelu biznesowego pierwszy raz zostato uzyte przez R. Bellmana
i C. Clarka (Bellman, Clark, Malcolm, Craft, 1957, s. 469-503). Najwigksze za-
interesowanie tym pojeciem nastgpito w potowie lat 90. ubiegtego wieku (Oster-
walder, Pigneur, Tucci, 2005, s. 6). Jednak do dnia dzisiejszego nie ma jednej
uniwersalnej definicji modelu biznesowego.
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K. Obt¢j definiuje model biznesu jako ,,potaczenie koncepcji strategiczne;j
firmy i technologii jej praktycznej realizacji rozumianej jako budowa tancucha
warto$ci pozwalajacego na skuteczng eksploatacje oraz odnowg zasobow i umie-
jetnosci” (Obtoj, 2002, s. 98). Natomiast J. Magretta twierdzi, ze model bizne-
sowy ,,jest odpowiedzig na pytanie, gdzie i jak zarabiamy pieniadze” (Magretta,
2003, s. 57). A.A. Thompson i A.J. Strickland stwierdzaja, ze ,,model biznesowy
odnosi si¢ do relacji przychod—koszt-zysk w ramach strategii przedsigbiorstwa
i dotyczy faktycznych oraz przewidywalnych strumieni przychodéw, uzyskiwa-
nych dzigki konkurencyjno$ci oferty przedsigbiorstwa, zwigzanej z tym struktury
kosztow i marzy oraz wynikowych strumieni dochodow i zwrotu z inwestycji”
(Thompson, Strickland, 2003, s. 3).

A. Osterwalder i Y. Pigneur wraz z 470 praktykami biznesu z 45 krajow
przedstawili prace, w ktorej zawarto Szablon Modelu Biznesowego (rys. 3)
(Osterwalder, Pigneur, 2012).

)
:gg Relacje z klientem
! ] (
Kluczowe
czynnosci |
Kluczowi Se'gme,nty
klientow
partnerzy Propozycje A
j| wartoséci /)
WA
Kluczowe )
zasoby Kanaly dystrybucji
/] -
4%{: »  Struktura kosztow Strumienie przychoddw \/e

Rysunek 3. Model Biznesowy Canves
Zrodto: The Business Model...

Szablon Modelu Biznesowego sktada si¢ z 9 elementow, ktore pozwalaja
i ulatwiajg stworzenie optymalnego modelu biznesowego dla organizacji. Na jego
bazie Ash Maurya zaproponowat modyfikacj¢ modelu przeznaczona dla start-
upow, pod nazwg szablon Lean (Maurya, 2013, s. 29). Idee takiego modelu
przedstawiono na rysunku 4.
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Problem Rozwigzanie | Propozycja Nieuczciwa Segment
S 3 najwazniej- wartosci przewaga klientow
3 najwaznicj- sze cechy Jedno jasne Nie mozna jej I
sze problemy - : Klienci
atrakcyjne prze- tatwo skopio- docelowi
4 stanie, z ktorego wacé 1 kupié
wynika, dla- 5
czego jeste$ inny
Kluczowe Lm?‘le’fgo, warto Kanaty
1 wskazniki plr‘gélcjktwoj $ciezki do-
Najwazniejsze stepu do 2
dziatania, ktore klienta
monitorujesz 3
8 9
Struktura kosztow Strumien przychodow
Koszty pozyskiwania klientow 7 Model przychodéw 6
Koszty dystrybucji Warto$¢ w catym cyklu zycia
Hosting Przychody
Ludzie itd. Marza brutto

Rysunek 4. Szablon Lean
Zrodto: Maurya, 2013, s. 29.

Pola ,,problem” i ,,segment klientow” to kluczowe elementy tworzenia start-
upoéw. Na tym etapie poszukuje sie 0d 1 do 3 kluczowych probleméw, ktore chce
si¢ rozwigza¢ dla danego segmentu klientow. ,,Propozycja wartosci” to jedna
z wazniejszych sktadowych szablonu. Miejsce to pokazuje, co wyr6znia organi-
zacj¢ od innych. W polu ,,rozwigzanie” umieszcza si¢ ideg, w jaki sposob do-
bro/ustuga rozwigzuje problem. Istotnym elementem jest dobranie odpowied-
niego kanalu komunikacji z potencjalnymi klientami. ,,Strumienie przychodow”
i ,,struktura kosztoéw” majg za zadanie zdefiniowanie optacalnosci danego mo-
delu. ,,Kluczowe wskazniki” pomagaja w monitorowaniu osiggni¢tych postepow
i identyfikowaniu kluczowych punktéw w cyklu zycia produktu i klienta. Propo-
zycje rozwinigcia modutu kluczowych wskaznikow zawiera model Pirate Metrics
stworzony przez Dave’a McClure’a, ktory zawiera pie¢ kluczowych wskazni-
kow: Pozyskiwanie (jak znajduja cie uzytkownicy?), Aktywacja (czy pierwsze
wrazenie uzytkownika jest znakomite?), Zatrzymanie (Czy uzytkownicy wra-
caja?), Przychody (W jaki sposob zarabiasz?), Polecenia (Czy uzytkownicy pole-
caja Cig¢ innym?). Ostatnim polem w Szablonie Lean jest ,,nieuczciwa konkuren-
cja”. W miejscu tym zostaja przedstawione zagrozenia, ktore moze wykorzystac
konkurencja.
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Zmiany, jakie wprowadza szablon Lean wzgledem Szablonu Modelu Biz-
nesowego w gtownej mierze skupiaja si¢ na rozwoju produktow i poszukiwaniu
wiasciwych problemoéw i potrzeb. Czynig go one bardziej dynamicznym i pozwa-
laja na przygotowywanie si¢ do ciaglych zmian, ktore wystepuja przy budowie
start-upow.

Marketing w urzeczywistnianiu produktu

Jak twierdza Ph. Kotler, G. Armstrong, J. Saunders i V. Wong ,,produktem
jest wszystko to, co mozna zaoferowa¢ na rynku w celu zaspokojenia potrzeby
lub pragnienia” (Kotler, Armstrong, Saunders, VVong, 2002, s. 13). Metodologia
Lean Start-up zaprezentowana przez Erica Riesa przedstawia ide¢ optymalizacji
w tworzeniu produktu, w ktorej minimalizuje si¢ czas i koszty w wytworzeniu
produktu (Ries, 2012, s. 69). Gléwnym zatozeniem tej metodologii jest staty kon-
takt z potencjalnymi klientami, ktorzy biorg czynny udziat w tworzeniu produktu.
Start-up jest katalizatorem, ktory utatwia przekladanie pomystow na produkty,
a wiedza dla start-upu jest wazniejsza niz pienigdze. Natomiast produkt tworzony
w start-upach jest eksperymentem. Metodologi¢ Lean Start-up mozna zaprezen-
towac jako petle sprzezenia zwrotnego: tworzenie—pomiary—uczenie si¢ (rys. 5).

Rysunek 5. Petla sprzgzenia zwrotnego tworzenie-pomiary-uczenie sig

Zrodto: Pobrano z: http://businesscreators.pl/wp-content/uploads/2014/10/LS.jpg (23.04.2016).
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Kluczowym czynnikiem dziatania Lean Start-up sa wywiady i testy w stwo-
rzeniu najlepszego produktu. Gtéwnym zatozeniem wywiadow jest, jak twierdzi
Ries, ,,wyjscie w teren” i prowadzenie rozméw nad potrzebami potencjalnych
klientow oraz formie ich rozwigzywania. Wazne jest tez, czy klienci wyrazaja
zainteresowanie zaplaceniem za produkt, ktéry bedzie mogl rozwigza¢ ich dany
problem. Dzigki temu mozna zdiagnozowac potrzeby rynkowe. Natomiast na eta-
pie produktu i jego testowania istotne jest, aby tworzy¢ najmniej warto$ciowy
produkt MVP z ang. Minimum Valueable Product. Gléwnym zadaniem MVP jest
przedstawienie najprostszego produktu, ktory zaspokaja tylko gtowna potrzebe
klientow. Dzigki temu start-up nie ponosi zbednych kosztow, a skupia si¢ na jak
najlepszym rozwiazaniu problemu dla klientow.

Podczas wywiadoéw nalezy wykorzystywa¢ narzedzia, ktére nie generuja
kosztow lub sa to koszty nieznaczne dla budzetu start-upu. Proponowane narzg-
dzia marketingowe do przeprowadzenia wywiadow to:

1. Woywiad bezposredni/ankiety. Umozliwia on dotarcie do pierwotnego zrodta
problemoéw i oczekiwan, a takze pozwala elastycznie i na biezaco dostoso-
wac zakres 1 glebokos$¢ diagnozy do sytuacji spotkaniowej. Reaktywnos¢
kontaktu z potencjalnym konsumentem produktu stwarza okazje do pozyski-
wania wiedzy od respondenta na interesujace firme¢ kwestie, ale takze do za-
interesowania go problemem, zaproponowania mu mozliwosci testowania
produktu i uczestnictwa w procesie jego doskonalenia. Moze okazaé sie
wielce efektywnym narzedziem diagnozy problemoéw i otwierania respon-
denta na nowy produkt.

2. Portale social media. Media spotecznosciowe od kilku lat sg najszybciej roz-
wijajacymi si¢ narz¢dziami komunikacji w internecie. Takiej bazy kontak-
tow nie powinien lekcewazy¢ zaden biznes. W social mediach wystepuje
duza liczba serwisow spotecznosciowych, ktére mozna wykorzysta¢ do ko-
munikowania si¢ start-upu z otoczeniem. Kazdy serwis ma unikalne cechy
oraz inny charakter, co powoduje, ze z kazdego korzysta specyficzna grupa
0sOb. W budowaniu relacji wazne jest zaangazowanie klienta. Zaangazowa-
nie polega na budowaniu wzajemnej interakcji migdzy firma a klientem.
Wpisy dodawane przez firme start-upu w mediach spolecznosciowych po-
winny by¢ na tyle ciekawe i angazujace, aby spowodowacé, ze uzytkownik
zechce zainteresowac sig¢ trescig i poswigci¢ swoj czas na przygode z nowym
produktem.

3. E-mail. Jest to interesujgca, aczkolwiek niedoceniana forma kontaktu z przy-
sztym uzytkownikiem produktu. Jej niewatpliwym walorem jest indywidua-
lizm kontaktu, co pozwala budowac zaufanie do inicjatywy biznesowej i wy-
korzysta¢ w dalszych kontaktach argument podmiotowos$ci potencjalnego
konsumenta.
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Sa to najmniej kosztowne narzedzia marketingowe, ktdére mozna wykorzy-
sta¢ do przeprowadzania wywiadow i zbierania informacji o pomysle i proble-
mach potencjalnych klientow, ktore start-up bedzie chciat rozwigzaé. Liczy si¢
tu zar6wno oszczednos¢ srodkow diagnozy marketingowej, jak rowniez czas ba-
dan. Idea oszczednych badan marketingowych wspotgra z filozofia MVP row-
niez i tym sensie, ze w procesie odkrywania probleméw i potrzeb potencjalnych
konsumentoéw pojawiaja si¢ tresci, ktore nalezatoby uzgodni¢ i rozwinaé z przy-
sztymi uzytkownikami produktu. Rodzi si¢ zatem naturalna koniecznos$¢ dowie-
dzenia si¢ czego$ wigcej od konsumentow i weiggania ich w pracg koncepcyjng
nad doskonaleniem tej pierwszej najmniej doskonatej wersji rozwigzania. Gle-
boki sens zaangazowania (tanim kosztem) konsumentéw w pracg nad doskona-
leniem produktu ma walor powierzenia realnym uczestnikom rynku zadan, ktore
w klasycznym cyklu innowacyjnym lokowalyby si¢ w fazie realizacji innowacji
wtornych, ktore tworzone sa z poslizgiem czasowym wzgledem momentu poja-
wienia si¢ pierwotnej wersji produktu.

Z wykorzystaniem sily i inteligencji rynkowej konsumentow moze przebie-
gaé proces rynkowego docierania produktu, zanim rozpocznie on swoj rynkowy
zywot. Korzysci zwigzane z oszczednoscia czasu, lepsza tratno$cia diagnozy pro-
blemoéw i potrzeb oraz pehiejszym wykorzystaniem potencjatu kreatywno$ci
W procesie tworzenia innowacji wydaja si¢ bezsporne. O sprawnos$ci tego procesu
w istotnej mierze bedzie rozstrzyga¢ marketing start-upu.

Marketingowe czynniki sukcesu start-upu

Marketing start-upu nalezy wykorzystywaé¢ do budowania wiedzy o rynku,
uwagi o rodzacym si¢ biznesie oraz ciagglego ulepszania produktu. Marketing
start-upu polega na wyposazeniu procesu tworzenia i weryfikowania produktu
w system zbierania i przekazywania informacji o problemach i potrzebach kon-
sumentéw, komunikowania si¢ z nimi na etapie sondowania ich preferencji i opi-
nii oraz zaangazowania w generowanie pomystow na temat doskonalenia pro-
duktu. Poza aspektem stricte diagnostycznym i narzedziowym nalezy ciagle
praktykowaé myslenie marketingowe w procesie optymalizowania modelu biz-
nesowego w §lad za dojrzewaniem koncepcji produktu jako oferty rynkowej. Aby
byt to system dziatan, dzigki ktoremu inicjatywy uruchamiania biznesu na bazie
innowacji produktowych moga osiagna¢ sukces rynkowy i gospodarczy, nalezy
wskaza¢ na kilka istotnych warunkow tworzenia i praktykowania takiego marke-
tingu:

1. Punktem wyj$cia powinno by¢ przyjecie logiki Szablonu Lean w modelu biz-
nesowym, w ktorym przyjmuje si¢ priorytet diagnozy probleméw okreslonych
grup konsumentéw oraz poszukiwania odpowiedzi na pytanie o przyczyny
braku ich rozwigzania. Diagnoza musi tu mie¢ charakter procesowy, trzeba
w formule dialogu (szczegoélnie w mediach spotecznosciowych) wstuchiwac
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si¢ w opinie 1 reakcje konsumentow jako przysztych uzytkownikow produktu
1 zarazem uczestnikow rynku, gdyz to wiasnie oni beda nakresla¢ rynkowy
kontekst tworzonej innowacji. Diagnoza ma uruchomi¢ petle sprzezenia
Zwrotnego tworzenie—pomiary—uczenie si¢, a nastgpnie jg zasila¢ w tres¢.

2. Stosowanie narzgdzi marketingowych bezposredniego kontaktu z Iudzmi,
w celu docierania do zrédel wiedzy musi odbywac si¢ W sposob oszczedny
i dyskretny. Mtodzi przedsi¢biorcy powinni mie¢ postawe pokory i wrazli-
wosci na sygnaty z rynku, musza wshuchiwac si¢ w opinie o produkcie i su-
gestiach jego doskonalenia, tak aby nie generowaé niepotrzebnego rozgtosu
na starcie biznesu.

3. Poprzez pierwsze do$wiadczenia kontaktow z przysztymi uzytkownikami
produktéw nalezy tworzy¢ srodowisko interesariuszy dla swego nowego biz-
nesu. Z wykorzystaniem nowych technologii informacyjnych utrzymywac
kontakt z tym $rodowiskiem, wykorzystujac go do testowania nowych roz-
wigzan konstrukcyjnych i funkcjonalnych produktu wedlug schematu petli
sprzgzenia zwrotnego.

4. Marketing stosowany w start-upie w petli sprzezenia zwrotnego powinien
by¢ rozwijany w trzech kierunkach. Po pierwsze, tworzy¢ przekaz informu-
jaco-zachecajacy do testowania nowych rozwiazan produktow, po drugie
rozwija¢ dla firmy baze danych na temat doswiadczen z produktem (dane
0 osobach i srodowiskach testujacych produkt, dane o wynikach testow oraz
opinie uczestnikow badan), po trzecie wreszcie wyposaza¢ model biznesowy
w elementy marketingu strategicznego w procesie jego optymalizowania.

5. Nalezy dostosowywac narzedzia przekazu i komunikacji marketingowej do
fazy rozwoju biznesu, coraz bardziej otwierajac go na przestrzen publiczna
i rynkowa. W miar¢ swego rozwoju biznes bedzie wymagal wsparcia bar-
dziej wizerunkowego. Oznacza to redefiniowanie form i treSci wymiany in-
formacji z otoczeniem, aby moc przej$¢ na komunikacje szeroko pasmowa.

6. Marketing moze by¢ pomocny rowniez w wejéciu inicjatywy start-upu do
biznesu sieciowego. Nalezy wowczas dziata¢ rdwniez wizerunkowo, aby
moc zachecac potencjalnych partneréw do wspotpracy.

Podsumowanie

Znaczenie czynnikéw marketingowych w rozwoju start-upu i kontynuowa-
niu biznesu na etapie jego dojrzatosci jest hipotezg wymagajaca empirycznego
potwierdzenia. Mozna przyjaé, ze marketing jako systemowa funkcja kazdego
przedsigbiorstwa w przypadku inicjatywy przedsiebiorczej, jaka jest start-up, be-
dzie wspieratl proces definiowania i optymalizowania produktu jako przysziej
oferty rynkowej oraz optymalizowania modelu biznesowego. Symultaniczno$é
obu procesow i odmienne tre$ci dzialan marketingowych stawiaja przed wtasci-
cielami start-upow duze wyzwania natury koncepcyjnej i operacyjnej.
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Role of Marketing in Creating Start-Up

Keywords: start-up, business model, marketing

Summary. The article gives the idea of a dedicated business model for start-ups initia-
tives under the name lean template and the concept of creation-measurements-learning
feedback loop, which describes the process of optimizing the product as a market offer.
Verification and improvement of the product is part of the wider process of optimizing
the business model of a start-up. In both of these processes, there is the importance of
marketing as a system of activities for the transfer of information about the problems and
needs of the consumer, communicating with them at the stage of polling their preferences
and opinions, and involvement in the generation of ideas for product improvement. In
addition, as a strategic concept, marketing should be the essence of the business model in
the process of optimizing. The article is a theoretical study.
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