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Streszczenie

Niniejsza praca przedstawia syntetyczne uj¢cie wprowadzania produktu na rynek. Analiza zostata
sporzadzona na potrzeby przedsiebiorstwa rozpoczynajacego swoja dziatalnos¢ w branzy kulturalne;.
Zatozyciele biznesu w formie Startup-u, planuja zrealizowa¢ swoj autorski pomyst na biznes, a dotyczy
on nowego technologicznie rozwigzania Programu do zarzadzania powierzchnig obiektu kultury. System
ma wspomaga¢ prace osoOb 1 firm organizujacych sporadycznie lub zawodowo réznego rodzaju
wydarzenia, takie jak: konferencje, spotkania integracyjne, gale, imprezy firmowe, koncerty, wystawy,
przedstawienia teatralne itp. Przeprowadzone zostaty badania wtasne na probie 25 osob pracujacych w 24
placowkach branzy kulturalnej na terenie Warszawy. Wykazaty one, iz analizowany system w
zasadniczy sposéb moze przyczyni¢ si¢ do maksymalizacji skutecznosci w zarzadzaniu kilkoma
powierzchniami obiektow kultury. System, poprzez skuteczne koordynowanie czasem 1 ,,zajgtoscig”
poszczegbdlnych przestrzeni, przyczyni si¢ do zwiekszenia zysku oraz skutecznosci funkcjonowania
obiektu kultury. Wyniki badan pozwolity uzyska¢ odpowiedzi na postawione problemy badawcze oraz
pomogly w zaproponowaniu implikacji praktycznych dla wiascicieli QISoft Sp. z o. o. Analiza
konkurencji, poparta wnioskami z wywiadow potwierdza, ze konkurencja nie stworzyla produktu
skierowanego do tego konkretnego odbiorcy, stanowi on zaledwie substytut. Natomiast fakt, ze branza
siega po zamienniki tylko potwierdza istnienie silnej potrzeby wypehienia niszy rynkowej produktem
napisanym specjalnie dla klienta.

Slowa kluczowe

Nowy produkt, wprowadzanie produktu, innowacja, system informatyczny, Start up, program
komputerowy, branza kulturalna, cykl zycia produktu, Analiza SWOT
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Abstract

This master thesis presents a synthetic approach to launching a product to the market. The analysis was
prepared for the needs of a company starting its activity in the cultural industry. The founders of the
business in the form of Startup plan to implement their own business idea, and it concerns a new
technological solution of the Program for managing the space of a cultural object. The system is to
support the work of people and companies organizing occasional or professional events of various types,
such as: conferences, integration meetings, galas, corporate events, concerts, exhibitions, theatre
performances, etc. Our own research was carried out on a test sample of 25 people working in 24
institutions of the cultural industry in Warsaw. It turned out that the analyzed system, in a significant way,
may contribute to the maximisation of effectiveness in the management of several areas of cultural
objects. The system, through effective coordination of time and "occupancy" of individual spaces, will
contribute to increasing the profit and efficiency of the cultural object functioning. The results of the
research allowed to get answers to the asked research questions and helped to propose practical
implications for the owners of QlSoft Sp. z 0. 0. Competition analysis supported by the interviews,
confirms that the competition has not created a product targeted at this particular recipient, it is just a
substitute. However, the fact that the industry reaches for replacements only confirms the existence of a
strong need to fill the market niche with a product created specifically for the customer.

Keywords

New product, product launch, innovation, IT system, Start up, computer program, cultural industry,
product life cycle, SWOT analysis
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Wstep

Geneza pracy. W obecnych czasach jednym z kluczy do stabilnego i zréwnowazonego
rozwoju przedsigbiorstw jest stale rozszerzanie oferty, wprowadzanie nowych produktéw i
ciggte ulepszanie istniejgcych.

Jednym z kierunkéw dziatan podejmowanych przy ksztattowaniu strategii rozwoju jest
wprowadzanie nowych produktow. Wraz z rozwojem spoteczno-ekonomicznym oraz
przyspieszong ewolucja potrzeb konsumentoéw kierunek ten nabiera duzego znaczenia. Nowy
produkt staje si¢ waznym sktadnikiem procesu zaspokajania potrzeb konsumenta oraz
instrumentem dzialania umozliwiajacym przedsi¢biorstwu rozwdéj dziatalnosci i zwigkszanie
wynikéw ekonomicznych. Coraz wigkszy udzial w obrotach ogétem maja produkty, ktére
przed kilkoma laty jeszcze nie istnialy. Innowacyjne rozwigzania technologiczne nabieraja
kluczowego znaczenia oraz podnoszg pozycje¢ konkurencyjng przedsigbiorstw. Wprowadzenie
produktu wymaga zadbania o kazdy szczegél, aby odnidst on sukces na rynku.

Analiza zostala sporzadzona na potrzeby przedsigbiorstwa rozpoczynajacego swoja
dzialalno§¢ w branzy kulturalnej. Zatozyciele biznesu w formie Startup-u’ planuja
zrealizowaé swoéj autorski pomyst na biznes, a dotyczy¢ on bedzie nowego technologicznie
rozwigzania. Aktywnie dziatajac zawodowo, réwnoczesnie w branzy informatycznej i
kulturalnej, wiasciciele firmy Qlsoft dostrzegli, ze sektor kulturalny w Polsce w jakim$
stopniu najwytrwalej opierala si¢ cyfryzacji 1 informatyzacji.

Problem badawczy. Wprowadzenie nowego produktu na rynek na przykladzie firmy
Qlsoft Sp. z o.0., funkcjonujacej w branzy kulturalnej.

Celem niniejszej pracy bylo opracowanie koncepcji oraz czynnosci wprowadzenia
nowego produktu. W zwigzku z tym problem badawczy zostat sformutowany jako:
Wykonanie badan oraz analizy przydatnosci produktu: ,,Program do zarzadzania
powierzchnig obiektu kultury”.

Celem badawczym bylo poznanie opinii os6b zajmujacych si¢ zarzadzaniem
powierzchnig obiektu kultury w placowkach kulturalnych poprzez dokonanie analizy

konkurencji, przydatnos$ci oraz racji istnienia programu komputerowego.

U Pojecie Start up szerzej wyjasnione w Rozdziale 1 s. 7-8

2
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Temat pracy zostat podjety, poniewaz wprowadzenie nowego produktu na rynek wigze
si¢ ze znaczacym naktadem kosztéw, jednoczesnie nie gwarantujac sukcesu. Niniejsza praca
miata na celu dokonanie wnikliwej analizy mozliwie najwigkszej liczby aspektow majacych
wplyw na sukces przedsigwziecia.

Pojecie sektora kulturalnego okresla zbiér wszelkich mozliwych podmiotéw kultury:
instytucji kultury, szkot artystycznych, organizacji pozarzadowych, a takze przedsigbiorstw
prywatnych. W kontek$cie znaczenia gospodarczego sektor ten mozna rozpatrywa¢ w kilku
zakresach, tj. kreatywnosci i innowacyjnosci gospodarki z dobrze rozwijajacym si¢ sektorem
kultury, przedsigebiorczosci w sektorze rynku pracy i kultury oraz obiegéw gospodarczych
integrujacych trzy sektory: publiczny, prywatny, pozarzadowy?. Sektor kultury to realnie
funkcjonujacy obszar dziatan wielu podmiotéw. Dziatania te maja znaczenie gospodarcze,
cho¢ tylko cze$¢ podmiotow mozna uzna¢ za przedsigbiorstwa generujace dochody,
wspottworzace gospodarke oraz majace znaczenie w obrocie gospodarczym.

Przeprowadzono analiz¢ pod katem podobnych ustug na rynku warszawskim wraz z
rozpoznaniem 1 analiza konkurencji. Autorka chciata si¢ przekona¢ czy wiasciciele firmy
maja mozliwos¢ stworzenia przystepnej cenowo, maksymalnie dopasowanej do branzy ustugi,
ktérej funkcjonalno$¢ bedzie wynika¢ z ich wlasnych doswiadczen zawodowych oraz
wynikoéw przeprowadzonych badan. Sprecyzowana préba badawcza stanowita znaczng czgs¢
rynku warszawskiego. Finalnie autorce udato si¢ spotka¢ oraz przeprowadzi¢ kompletne
wywiady na probie 25 oséb pracujacych w 24 placowkach branzy kulturalnej. Respondentéw
dobrano na podstawie techniki doboru celowego, nielosowego, pozwolil na zrealizowanie
celéw badania.

Obiekty kultury przez swoje ograniczenia informatyczne nie wykorzystujag wlasnego
potencjatu>. W wielu dziedzinach zycia pojawily si¢ oraz caly czas powstaja nowe
rozwigzania systemowe, oprogramowania, biznesowe aplikacje, platformy usprawniajgce
codzienng prace organizacjom. Biorgc za przyktad inne branze, m. in. hotelarska,
gastronomiczng, budowlang, energetyczna w kazdej informatyzacja przyspiesza 1 usprawnia

procesy zarzadzania. Nowoczesne oprogramowania czesto obnizaja koszty realizacji

2Kultura - Badania w kulturze, http://badania-w-kulturze.mik.krakow.pl/2012/02/22/sektor-kultury-ujecie-
instytucjonalne-i-znaczenie-gospodarcze/(data odczytu 20.12.2017)

3 A. Wieczorek, Finansowanie kultury - luki w systemie s. 183-185, Udzial wydatkéw na kultur¢ w wydatkach
budzetu panstwa i budzetéw samorzadowych Pobrano 2 stycznia 2018 z www.kulturawspétczesna.pl

3
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dokumentéw, poprawiajg bezpieczenstwo danych, usprawniajg przeplyw informacji oraz
wydajnosé pracy*.

W pracy przedstawiono konkretng propozycj¢ wdrozenia nowego oprogramowania na
przyktadzie firmy Qlsoft, ktéra rozpoczyna swoja dzialalno$¢ w branzy kulturalnej. Dokonana
zostala analiza badawcza nowego biznesu w formie Start-upu oraz sformutowano wnioski z

przeprowadzonych badan.

Zakres pracy. Praca sklada si¢ z trzech rozdziatow.

Pierwszy rozdziat zawiera przeglad dostgpnej literatury przedmiotu. Uwaga zostala
skupiona na szerokim wyjasnieniu zagadnien dotyczacych znaczenia nowego produktu na
rynku. Przedstawione zostaly wybrane metody wprowadzania produktu na rynek, produkt
jako element marketingu mix, cykl rynkowego zycia produktu, strategiczne znaczenie
nowych produktéw na rynku oraz charakterystyka rynku innowacji. Poruszane zagadnienia
stanowity kompletny wstep do pézZniejszej analizy problemu badawczego oraz znalazty
odzwierciedlenie w pozostatych dwdch rozdziatach pracy.

Drugi rozdzial przedstawia opis powstania przedsigbiorstwa Qlsoft wraz z
charakterystykg wiascicieli firmy oraz specyfikacja programu do zarzgdzania powierzchnig
obiektu kultury. W dalszej kolejnosci dokonana zostata analiza strategiczna spétki QlSoft
metoda SWOT oraz zaprezentowane zostaly strategie promocji produktu.

Trzeci rozdziat prezentuje wyniki badan autorki wraz z ich interpretacjg oraz
wnioskami ze szczegdlnym uwzglednieniem pogladéw respondentéw na temat
analizowanego systemu. Autorka opisata teoretyczng oraz praktyczng stron¢ zrealizowanego
badania jakosciowego w formie wywiadu. Opis firmy obejmuje takze kalkulacje finansowe
wraz z prognozami dotyczgcymi wielkosSci sprzedazy oraz optacalnosci ekonomiczne;j
sprzedazy produktu, z ktérych wynika, ze juz w pierwszym roku dziatalnos$ci, przedsigwzigcie
zacznie generowac zyski.

Na zakonczenie autorka zaproponowata wilascicielom QIlSoft Sp. z o.0., szereg
implikacji praktycznych wraz z zaleceniami do dalszych dziatan. Opisany zostat réwniez

przewidywany cykl zycia badanego produktu z wyréznieniem odpowiednich strategii.

4 W. Michalski, Rozwdj informatyzacji sektora administracji publicznej w Polsce, Pobrano 2 stycznia 2018 z
Ceon Biblioteka Nauki http://yadda.icm.edu.pl/yadda/element/bwmetal .element.baztech-article-B AT8-0009-
0054
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Rozdziatl 1. Nowe produkty na rynku

1.1. Produkt, istota i funkcje

W  warunkach  konkurencyjnego rynku, dynamicznych zmian gustéw i
wykorzystywanych technologii, innowacje i rozwé6j nowych produktéw staja si¢ podstawg
przetrwania przedsigbiorstwa. Brak nowych produktéw moze czasem prowadzi¢ do wyparcia
firmy z rynku. Innowacj¢ z perspektywy organizacji mozna zdefiniowa¢ jako idee, produkt
lub element technologii.’

Nowa ustuga i produkt stwarzajg przedsigbiorstwu mozliwo$¢ poszerzenia asortymentu
sprzedawanych i wytwarzanych produktéw, to znaczy wzbogacenia portfela ustug oraz
produktéw, a takze daja mozliwo$¢ pozyskania nowych nabywcéw w nowych i
dotychczasowych segmentach rynku®.

W literaturze, mozna znalez¢, wiele interpretacji nowego produktu. Pod terminem ,,nowy

produkt” rozpatrywane sg r6zne zjawiska wymienione w Tabeli 1.1.

Tabela 1.1. Interpretacja nowego produktu

NOWY PRODUKT

ROZPATRYWANY, JAKO NASTEPUJACE ZJAWISKA

Produkt w ramach istniejacych celow/zastosowan

Nowe zastosowania dla istniejagcego produktu

Nowy produkt dla nowych zastosowan w ramach istniejacych lub przywotanych potrzeb

Nowy produkt na istniejagcym rynku

Nowy rynek dla istniejagcego produktu

Istniejacy produkt dzigki nowej strategii sprzedazy

Istniejacy produkt dzigki wprowadzeniu dodatkowych ustug

Zastosowanie nowego opakowania

Wprowadzenie nowej ceny/marki

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie L. Garbarski, I. Rutkowski, W. Wrzosek,

Marketing, s. 203

5 Kotler. P. i in. Marketing. Podrecznik europejski, Wydaw. PWE, Warszawa, 2002, s. 662
6 Sztucki. T. Marketing Przedsigbiorcy i Menedzera Wydaw. Placet, 1996, s. 120-121
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zaawansowanych

technologicznych, po modyfikacje juz istniejacych produktéw’”.

Nowy produkt moze by¢ rozpatrywany z punktu widzenia przedsi¢biorstwa wytwdrczego

lub z punktu widzenia konsumenta.

Tabela 1.2. Rozpoznanie nowego produktu

NOWY PRODUKT

PUNKT WIDZENIA

PRZEDSIEBIORSTWO WYTWORCZE

KONSUMENT

To przede wszystkim produkt o nowych

rozwigzaniach technologicznych i

technologicznych. O nowosci decyduja

nowe rozwigzania konstrukcyjne,

zastosowanie nowych surowcéw, nowa

technologia wytwarzania. Moze zaspokajac
nowe potrzeby konsumenta lub zaspokajac
w odmienny sposéb potrzeby juz istniejace,
cho¢ nie musi Nowe

tego czynic.

rozwigzania prowadzi¢ do

mogag

oszczednos$ci surowca, a wigc do obnizenia

To przede wszystkim produkt zaspokajajacy
nowe potrzeby lub zaspokajajacy w odmienny
sposOb potrzeby juz istniejace.

O nowosci produktu decyduje, poréwnanie
jego wlasciwosci z potrzebami konsumentow.
Warunkiem zaspokojenia nowych potrzeb,
moga by¢ zmiany struktury technicznej
produktu lub jego wyposazenia, nie jest to
warunek konieczny. Wynika, to z faktu, ze
zmienny jest nie tylko produkt, ale rowniez

potrzeby i ocena produktu przez konsumenta.

kosztéw wytwarzania.

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie L. Garbarski, I. Rutkowski, W. Wrzosek,

Marketing, s. 202-203

Biorgc pod uwage wyzej wymienione kryteria oceny, produktem nowym moze by¢ tez
produkt stary, jesli trafi on na nowy segment rynku lub bedzie w stanie zaspokoi¢ nowe
potrzeby konsumenta w ramach istniejacego rynku. W wielu przypadkach, odbiorca jest

sktonny uznaé produkt za nowy, jeZeli spostrzeze w nim istotne zmiany technologiczne®.

7T. Sztucki, Marketing Przedsigbiorcy i Menedzera Wydaw. Placet 1996, s. 122
8 L. Garbarski, I. Rutkowski, W. Wrzosek, Marketing, s. 203

6

10 / 114



060dad4cf3ae20a38bc54a8297cb6ed0d
2018-05-31 12:20:30

Opierajac si¢ na artykule ,,Zarzadzanie Zmiang” mozna stwierdzi¢, iz niebywale czgsto
firmy o unormowanej sytuacji na rynku szukaja mozliwo$ci poszerzenia swojej dziatalnosci’.

Etap wprowadzenia produktu zaczyna si¢ od chwili, kiedy po raz pierwszy wchodzi on na
wybrany rynek docelowy. O tym czy nowy produkt zostanie przyjety przez nabywcow,
osiaggnie sukces, czy tez pomini¢ty zniknie z rynku decyduje przeprowadzenie gruntownych
badan oraz koncepcji marketingowych produktu.

Kryterium osiggni¢cia sukcesu na rynku jest zdolnos¢ produktu do zaspokajania danych
potrzeb. Zakup towaru powinien zapewni¢ konsumentowi okreslone korzysci, a w
szczegblnosci satysfakcje, ktérg mu ten wyréb zapewnia. W zwigzku z tym, podstawowa
czynno$cig w fazie wprowadzania produktu na rynek jest zaplanowanie solidnej koncepcji
marketingowej. Bez prowadzenia efektywnych dzialan mozemy skaza¢ swoéj Start-up na
porazke. Start-up oznacza organizacj¢ stworzong w celu poszukiwania modelu biznesowego,
ktéry gwarantowatby jej rozwdj. Przedsiebiorstwa te maja zwykle krétka historig, sg w fazie
rozwojowej i aktywnie poszukujg nowych rynkéw!?,

Zdaniem eksperta, M. Pawlika, Head of Srategy (Szef Strategii) w przedsigbiorstwie
Mind Progress Group, przez ostatnie kilka lat na rynek trafity nowe produkty, ktére stale
odnoszg sukces, ale w drodze na szczyt popetnity wiele btednych decyzji marketingowych.
Sukces tzw. Start-upow szczegdlnie pobudza wyobrazni¢, a wielu miodych przedsigbiorcow
decyduje sie na porzucenie pracy na etacie i zatozenie wtasnej dziatalnosci'l.

Przedsiewzigcia Start-up powsta¢ moga w dowolnej branzy, jednak najczesciej zwigzane
sa znowymi technologiami. Do ich cech charakterystycznych zalicza sig¢:
niskie koszty rozpoczecia dziatalno$ci, wyzsze niz w przypadku "standardowych"
przedsigwzie¢ ryzyko,  potencjalnie  wyzszy w  stosunku do  "standardowych"
przedsiewzigé zwrot z inwestycji 2.

Jedng z metod finansowania projektéw rozpoczynanych jako Start-up jest korzystanie z
funduszy Venture Capital. Definicja pojecia, wedlug anglojezycznego dziennika biznesowego
The Economic Times, to korporacyjne fundusze, ktore staty si¢ jednym z najskuteczniejszych

rozwigzan do pozyskiwania innowacji na zewnatrz organizacji'>.

% http://biznes-start.pl/?cat=, 12 17.12.2017

10 steveblank.com, 07.10.2017

1 https://interaktywnie.com/okiem-eksperta/jak-wprowadzac-na-rynek-nowe-produkty, 08.10.2017

12 http://mamstartup.pl/e-commerce/12681/wlasny-certyfikat-jakosci-jak-i-dlaczego-robi-to-edrone, 10.10.2017
13 https://economictimes.indiatimes.com/topic/venture-capital, 23.01.2017
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Druga z metod sa tzw. Aniotowie Biznesu, czyli inwestorzy prywatni, ktérzy inwestuja
sw0j kapital w innowacyjne przedsigwziecia na poczatkowych etapach ich powstania. Kapitat
ten nie jest forma pozyczki, lecz wprowadzany jest do przedsigbiorstwa za pomocg
wykupienia w nim udzialéw. Przybiera, wiec forme kapitatu wewnetrznego'®.

Momentem, w ktérym przedsigbiorstwo przestaje by¢ uwazane za Start-up moze byc¢
osiagniecie zysku, fuzja lub przejecie'>.

Proces wprowadzania produktu na rynek przez duza migdzynarodowa korporacj¢ nieco
rézni si¢ od tego wdrazanego przez matg firme pracujacg nad swoim Start-upem. W obu
przypadkach wystepuja elementy, ktére z sukcesem mogg by¢ zastosowane po przeciwnej
stronie'®.

Na podstawie danych Fundacji Start up Poland w 2016 roku w naszym kraju dziatato
okoto 2,7 tys. Start-upow. W tym prawie 400, albo juz moglo si¢ pochwali¢ patentem, badz
bylo w trakcie procedury patentowej. Liczby te rosng z roku na rok, potwierdzajac duzy
potencjal mtodych polskich firm, a ich kreatywno$s¢ wzbudza zainteresowanie niejedne]
globalnej korporacji'’.

Wspétpraca ,,duzych” z ,matymi” przynosi wzajemne korzysci, Start-upy dostaja
finansowy zastrzyk i cenne wsparcie w postaci biznesowego know-how, podczas gdy
korporacje pozyskuja oryginalne rozwigzania i uczg si¢ szybko reagowaé¢ na zmiany's.

Do takiej partnerskiej relacji, zachgcaja przerézne konkursy dla mtodych, kreatywnych
przedsigbiorcow m.in. Start up Challenge w Warszawie. Promuje on ide¢ $cislej wspotpracy
wielkich miedzynarodowych korporacji z matymi lokalnymi Start-upami *°.

Pragnac przewidzie¢ czy dany produkt ma szanse zaistnie¢ wsréd odbiorcéw 1 zdoby¢
potencjalny rynek nalezy zacza¢ od doglgbnego zrozumienia potrzeb oséb, ktére miatyby z
tego produktu korzystaé¢?’.

Zgodnie z definicjg zawartg w stowniku jezyka polskiego PWN: ,,Potrzeba to cos, bez
czego trudno sig obej$é, pewne warunki podstawowe’?!.

W odniesieniu do klienta potrzeba dotyczy giéwnej wartosci dostarczanej przez produkt,
wymagania tycza si¢ jego parametréw, a oczekiwania — sposobu, w jaki zostanie on

sprzedany, zaprezentowany lub przekazany?2.

14 https://mfiles.pl/pl/index.php/Anio%C5%82_biznesu, 24.01.2017

15 http://mamstartup.pl/e-commerce/1268 1/wlasny-certyfikat-jakosci-jak-i-dlaczego-robi-to-edrone, 10.10.2017
16 https://interaktywnie.com/okiem-eksperta/jak-wprowadzac-na-rynek-nowe-produkty, 08.10.2017

17 www.pb.pl/start-upy, 07.10.2017

18 www.pb.pl/start-upy, 07.10.2017

19 http://innpoland.pl/, 11.10.2017

20 interaktywnie.com/okiem-eksperta/jak-wprowadzac-na-rynek-nowe-produkty, 14.10.2017

2l Stownik Jezyka Polskiego PWN

12 / 114



060dad4cf3ae20a38bc54a8297cb6ed0d
2018-05-31 12:20:30
13 / 114
W obecnych czasach nie wystarczy samo zbieranie danych o klientach. Istotna jest
umiejetnos¢ odpowiedniego ich zestawiania i doglgbna analiza. Wycigganie odpowiednich
wnioskéw pozwala, bowiem zrozumie¢ i dopasowa¢ si¢ do ludzkich potrzeb, a to w

konsekwencji jest podstawa wzrostu sprzedazy w organizacjach.

1.2. Wybrane metody wprowadzania produktu na rynek

Kazdego dnia coraz wigcej firm poszukuje sposobow by tworzy¢ innowacyjne produkty,
swiadczy¢ lepsze ustugi. Podczas wprowadzania na rynek nowych produktéw czesto to
wlasnie badania marketingowe usprawniajg ten proces. Mimo, Ze najwazniejsza cze$¢ procesu
kreowania produktu przebiega w firmie go tworzacej, to opinie uzyskane od potencjalnych
klientow we wczesnej fazie jego tworzenia pozwalaja unikng¢ kosztownych btedéw i
zwickszajg szanse powodzenia®>. Proces wyksztalcenia sie¢ innowacji obejmuje ujawnienie
nowej potrzeby uzytkownikom, dostarczanie im wartosci nieoferowanej dotagd na danym
rynku, usprawnienie obstugi itp.?.

W opinii J. Boguckiego ,,Okreslony produkt lub ustuge mozna uzna¢ za innowacje,
gdy spelnione sg trzy podstawowe warunki: jest nowy badZz udoskonalony, powoduje
catkowite lub czesciowe zaspokojenie potrzeb klientow oraz wnosi nowe funkcje uzytkowe w
stosunku do istniejacych produktéw i ustug”?.

Ponizej przedstawiona zostata nowa metoda oraz tradycyjne metody, ktére sprawdzaja
si¢ podczas wprowadzania produktu na rynek.

Wewnatrz organizacji pojawia si¢ wiele pomystow, projektow, w ktére inwestowane
sg ogromne pienigdze. Jednak tylko maty procent z nich konczy si¢ sukcesem. Jednym z
powodow jest brak odpowiednich metod do tworzenia i wdrazania innowacji.

Do nowych metod zaliczy¢ mozna Design Thinking, ktory przedstawia

usystematyzowane podejscie do procesu innowacjiZ®.

22 wawak.pl/pl/content/orientacja-na-klienta, 13.10.2017

2 www.interaktywnie.com, 12.10.2017

24 D. Filar, Wspélczesny marketing. Skuteczna komunikacja i promocja, Wydaw. UMCS Lublin 2012

% J. Bogucki, Marketing innowacji; Kreowanie innowacyjnych produktéw i ustug na potrzeby rynku Wydaw.
Typografika 2016, s. 46, wigcej o produktach innowacyjnych s. 28-32

26 http://dtdlafirm.pl, 12.10.2017
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Design Thinking jest to metoda tworzenia innowacji w oparciu o odkrycie i glebokie
zrozumienie potrzeb klientéw. Koncepcja ta jest sprawdzonym podejsciem do tworzenia
produktéw 1 ustug, gdzie koncowy odbiorca i jego realne problemy sa punktem wyjscia
procesu projektowania. W efekcie powstajg rozwigzania maksymalnie uzyteczne, a ponadto
zapewniajace uzytkownikowi unikalne doswiadczenia. Takie dziatania sg skuteczne oraz
znaczaco zwigkszajg szanse powodzenia projektu. Dzigki zastosowaniu szeregu praktycznych
narzedzi zaoszczedzony zostaje czas, wysitek oraz pienigdze w procesie wdrazania
innowacji?’.

Podstawy Design Thinking zostaly opracowane na Uniwersytecie Stanford w USA.
Pierwsze projekty zrealizowano tg metoda w latach 80 w Dolinie Krzemowej, ktéra znajduje
si¢ w potnocnej czesci amerykanskiego stanu Kalifornia.

Jednym z gtéwnych twércéw Design Thinking jest D. Kelley, profesor Stanford i
wspotzatozyciel firmy projektowej IDEO, ktéra przy pomocy tego podejscia kreuje nowe
produkty i ustugi dla takich firm jak Apple, P&G, Ikea czy GE?.

Metoda ta skierowana jest do firm, fundacji, szk6ét oraz administracji,
wszystkich organizacji, ktére poszukujg innowacji poprzez wdrozenie oryginalnych
rozwigzan opartych na gteboko rozpoznanych potrzebach uzytkownikéw?.

Pierwszym etapem metody Design Thinking jest zbudowanie wszechstronnego
zespotu, w skitad ktérego wchodza specjaliSci mogacy spojrze¢ na problem z réznych
perspektyw: eksperci od marketingu, projektowania, inzynierowie, technolodzy, socjolodzy,
itp. Wyznaczony zespot realizuje krok po kroku kolejne etapy wdrazania tej metody
postugujac sie zestawem réznego rodzaju narzedzi i technik, aby w rezultacie wypracowaé

mozliwe do wdrozenia rozwiazanie®.

27 http://dtdlafirm.pl, 12.10.2017

28 http://dtdlafirm.pl, 07.10.2017

% http://designthinking.pl/co-to-jest-design-thinking/, 13.10.2017
30 www.interaktywnie.com, 12.10.2017
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EMPATYZACIA GENEROWANIE
(wejscie w POMYSLOW
skore (burza
uzytkownika) mozgoéw)
DEFINIOWANIE e e
PROBLEMU (PRodTIOTYPhOV\L
Zar model 0 cechac
(wtasciwego zblizonych do
problemu) produktu
koricowego TESTOWANIE

(w Srodowisku
uzytkownika)

WDRAZANIE
(wdrazanie w
2ycie)

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie Schematu Stanford Desing Thinking Model

Celem metody jest kreowanie i wdrazanie nowatorskich rozwigzan, m.in. w postaci
nowych produktéw, innowacyjnych technologii, ustug, strategii, proceséw, programow
edukacyjnych, a nawet modeli biznesowych. Najwazniejszym etapem Design Thinking jest
glebokie zrozumienie potrzeb i probleméw uzytkownika. Kluczowe jest rozpoznanie ukrytych
1 intuicyjnych czynnikéw, ktére majag wptyw na ludzkie wybory i zachowania. W tym celu
uzywa si¢ takich narzedzi jak: ankiety rozpoznawcze wraz z dokladng analizg Srodowiska i
potrzeb w konteks$cie funkcjonalnosci, mapy empatii, wywiady etnograficzne oraz obserwacje
uzytkownikéw. Dyskretna obserwacja zachowania moze wykazaé, ze uzytkownicy stosuja
jakies wlasne amatorskie usprawnienia, ktoére moga sta¢ si¢ inspiracjag dla nowych

produktéw?!.

3! www.interaktywnie.com, 13.10.2017
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Tabela 1.3. Proces Desing Thinking

Generowanie | Prototypowa
Empatia Synteza Testowanie | Wdrazanie
pomystow: nie

Odkrywanie Wycigganie | Proponowanie |Dokonanie Wykonane Wypracowane
realnych wnioskéw z | nowych selekcji prototypy rozwigzania sg
potrzeb i badan. pomysiow. pomystow. poddane sa doskonalone,
motywacji Definiowanie |Podstawowym |Z atwo testom z nastepnie
klientow. problemu, narze¢dziem jest | dostepnych klientami. wdrazane w
Uzywa si¢ wyzwan tutaj proces materiatéw i | Wprowadzane | zycie.
narzedzi: mapy |projektowych. | burzy mézgoéw— | narzedzi sq poprawki,
empatii, Techniki: re- | Brainstorming. | (offline i az do
wywiady framing the online) momentu
etnograficzne, |problem, wykonywany |uzyskania
obserwacje, technika x 5 jest gotowego
ankiety dlaczego. interaktywny |rozwigzania.
rozpoznawcze. prototyp.

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie DTMarkers http://dtdlafirm.pl/podstawy-design-
thinking/ 13.10.2017

Celem zespolu jest wygenerowanie oryginalnego rozwigzania oraz sprawdzenie jego

dziatania na etapie prototypowania. Porazka poniesiona na tym etapie moze wymagac

powrotu do etapu generowania pomystéw, albo nawet definiowania problemu i rozpoczecia

procesu od poczatku*?.,

Warte uwagi sg badania przeprowadzone przez naukowcé$w z Instytutu Hasso Plattner

(HPI) w Niemczech. Pomystodawcy nie ograniczyli si¢ do konkretnej grupy przedsigbiorstw,

ale wzigli pod uwage MSP, czyli mate i $rednie przedsigbiorstwa, a takze duze korporacje.

Badania zostaly przeprowadzone na prébie 235 uczestnikOw przy uzyciu

kwestionariuszy oraz wywiadéw jakosciowych z udzialem o$miu ekspertéw. Zdecydowana
wiekszos$¢ respondentéw (71%) stwierdzita, ze Design Thinking poprawito kulture pracy,
szczegblnie w zespole. Procesy innowacyjne, wedtug (69%) badanych, staty si¢ znacznie

bardziej wydajne, wigksze zaangazowanie wskazato (48%) ogdétu badanych, na kolejnych

32 www.interaktywnie.com, 12.10.2017
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miejscach sytuowaty sie: wzrost zyskéw (29 %) oraz oszczednos¢ kosztow (18%). Tylko
jeden respondent na dwudziestu stwierdzil, ze myslenie projektowe Design Thinking nie
mialo wptywu na ich organizacje.

Jeden z autoréw badania, J. Schmiedgen, pokusit si¢ o stwierdzenie: ,,Oczywiscie, iz
ciezko jest zmierzy¢ finansowe korzysci, jakie mozna osiagna¢ dzieki Design Thinking, ale
badania jasno wykazaly, ze procesy jakie zaszty w firmach oraz doswiadczenia klientéw
ulegly znacznej poprawie, zwigkszyla si¢ rentowno$¢, co w przysztosci podniesie
perspektywe ekonomiczng przedsiebiorstw”*,

Zaskoczeniem dla badaczy HPI bylo to, ze Design Thinking nie tylko stosuje si¢ do
rozwoju nowych produktéw i ustug, ale takze do poprawy wewnetrznych proceséw
zachodzacych w przedsiebiorstwach®.

Badania potwierdzity, iz koncepcja Design Thinking cieszy si¢ olbrzymiag
popularno$cig wsrdéd organizacji na rynku niemieckim. Skoro innowacyjna metoda Design
Thinking od 10 lat z sukcesem podbija rynek niemiecki*®, mozna prognozowa¢, iz znajdzie
ona swojg praktyke, w tak szerokim spektrum, réwniez w Polsce.

Tradycyjne metody takze stuza do §ledzenia nowych obszaréw badawczych. Dotycza
one, na przyktad, duzych badan sondazowych typu Usage and Attitude (U&A) 7. Celem
badan U&A jest opisanie grupy docelowej danego produktu poprzez sposoby zwigzane z
konsumpcja danego produktu oraz stosunkiem do samej konsumpcji*®. Wyniki badan sg
podstawa do generowania pomystéw oraz formutowania hipotez®®. Badania jako$ciowe s3
zrédtem informacji o jezyku jakim postuguja sie badani oraz o ich toku my$lenia®.

Dobdér metody weryfikacji powinien przede wszystkim by¢ dostosowany do problemu.
Powinien by¢ pokierowany informacjami, ktére chcemy uzyska¢. Dopiero pdzniej mozna
odnies¢ si¢ do tego, czy produkt jest innowacyjny, czy co$ podobnego zafunkcjonowato juz

na rynku*!.

33 https://hpi-academy.de/en/design-thinking/library/study-parts-without-a-whole.html,11.10.2017

3% https://hpi-academy.de/en/design-thinking/library/study-parts-without-a-whole.html,11.10.2017

35 https://hpi-academy.de/en/design-thinking/library/study-parts-without-a-whole.html,11.10.2017

3 https://translate.google.pl/translate ?hl=pl&sl=en&u=https://hpi.de/en.html&prev=search, 12.10.2017
3 www.interaktywnie.com, 12.10.2017

38 http://www.obserwator.com.pl/badania/badania-ua, 12.10.2017

% www.interaktywnie.com, 12.10.2017

40 www.interaktywnie.com, 12.10.2017

4 www.interaktywnie.com, 12.10.2017
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1.3. Produkt, jako element marketingu mix

W marketingu zasadnicze znaczenie ma produkt*’. Produkt powinien zaspokajaé
pragnienia oraz potrzeby klienta. Jest tym elementem marketingu — mix, bez ktérego
pozostate czesci sktadowe nie moga istnie¢*’. Wszystkie pozostate sktadniki marketingu mix,
zarOwno cena, promocja, jak i dystrybucja sg z nim bezposrednio powigzane. Definicja
produktu obejmuje swym zakresem nie tylko rzecz materialng, lecz takze organizacjg, ustuge,
marke, ideg**.

Powszechnie przyjmuje si¢ czteroczynnikowa klasyfikacje narzedzi marketingu — mix,

nazywang takze 4P. Kombinacj¢ tg przedstawia Tabela 1.4.

Tabela 1.4. Narzedzia marketingu — mix

4P - Klasyfikacja narzedzi marketingu — mix

PRODUKT CENA DYSTRYBUCJA PROMOCJA
Produkt i jego Cena produktu i Kanaty dystrybucji | Promocja produktéw
bezposrednie warunki transakcji. | stuzace do 1 pozyskiwanie
wyposazenie. bezposredniego i akceptacji dla

posredniego przedsigbiorstwa.
doprowadzenia

produktow do

nabywcow.

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie G. Janik, Elementy marketingu, s. 60

Idea marketingu mix, zostala sprecyzowana przez ekonomistéw Uniwersytetu
Harwardzkiego w latach czterdziestych. Spostrzegli oni, ze konsumenci na rynku nie oczekuja
konkretnego towaru, lecz raczej pewnego zespotu uzytecznosci®®. Jest to poglad odbiegajacy
od tradycyjnego, utrzymujacego si¢ od potowy lat czterdziestych XX wieku. Zaktadatl on, ze
organizacja najpierw podejmuje produkcje,

dopiero potem rozpoczyna dziatania

sprzedazowe*’.

42 H. Mruk, . P. Rutkowski Strategia Produktu Wydaw. PWE 1994, s. 13

43 G. Janik, Elementy marketingu, Wydaw. AXA Wroclaw 2001, s. 60

4 M. J. Thomas: ,,Podrecznik marketingu”; Warszawa, 1999; Wydawnictwo Naukowe PWN

45 M. Prymon, Menedzerskie i spoleczne aspekty wspotczesnego marketingu. Wydaw. Ekspert , Wroctaw 1999
46 P, Kotler, Marketing. Analiza, planowanie, wdrazanie i kontrola. Wydaw. FELBERG SJA, Warszawa 1999
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Powodzenie nowego produktu czy wustugi wuzaleznione jest od skuteczno$ci i
kompleksowosci stosowanych dziatan marketingowych.
Warto przyjrze¢ si¢ blizej strategiom rozwoju przedsigbiorstwa opartym na relacjach
zachodzacych miedzy rynkiem a produktem. To podejscie ilustruje koncepcja H.I. Ansoffa.

Dotyczy ona wyréznienia czterech alternatywnych strategii dzialania przedsiebiorstwa*’.

Tabela 1.5. Koncepcja H.I. Ansoffa, ,,macierz produkt/rynek”

PRODUKT

DOTYCHCZASOWY NOWY
PENETRACJA ROZWOJ

=  DOTYCHCZASOWY

= RYNKU PRODUKTU

Z

= p

g NOWY ROZWOJ RYNKU | DYWERSYFIKACJA

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie H.I. Ansoff, Corporate Strategy, s. 109

Zaprezentowana w Tabela 1.5. koncepcja strategii Ansoffa jest wykorzystywana przez
firmy do wyboru najlepszego rynku dla ich produktéw. H.I. Ansoff zaklada cztery mozliwe
strategie rozwoju przedsi¢biorstwa dla dwoch zmiennych decyzyjnych: rynku i produktu.

Wynika to z faktu, iz kazde przedsigbiorstwo wytwarza dobra i dystrybuuje je na
rynku. Podobnie dla produktu, jak i dla rynku rozwaza si¢ dwie sytuacje: stan dotychczasowy
oraz stan nowy*.

W opinii T. Sztuckiego ,,Wprowadzanie nowego produktu na rynek jest trudnym i
skomplikowanym procesem. Dlatego tez specjaliSci od marketingu stosujg caty szereg
zréznicowanych strategii w celu zaakceptowania produktu przez rynek. Zaspokojenia potrzeb
nie mozna ogranicza¢ do potrzeb juz istniejacych. Funkcja marketingu jest lepsze
zaspokajanie aktualnych oraz budzenie innowacyjnych potrzeb, ponadto nowych mozliwosci

ich zaspokajania®.

47T H.I. Ansoff, Corporate Strategy, New Yourk 1965, s. 109 i 128
“8 https://mfiles.pl/pl/index.php/Model_strategii_Ansoffa, 02.03.2018
49 T. Sztucki, Marketing Przedsigbiorcy i Menedzera Wydaw. Placet 1996 s. 120
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Tabela 1.6. Strategie oparte na relacjach produkt/rynek
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STRATEGIA
PENETRACJI ROZWOJU ROZWOJU
, DYWERSYFIKACJI
RYNKU RYNKU PRODUKTOW

Organizacja dazy do Rozwdj Rozwdj organizacji Zasadniczo odmienna od
rozZwoju przez przedsigbiorstwa dokonuje si¢ przez wczes$niej wskazanych,
wykorzystywanie w nastepuje w rezultacie | oferowanie na gdyz wymaga nowych
petni mozliwosci oferowania tego dotychczasowym technik i kwalifikacji.

istniejacych rynkéw
zbytu oraz istniejacych
produktéw. Nie jest
oparta wprowadzaniu

nowych produktéw,

samego produktu, ale o
innym przeznaczeniu i
w innych segmentach
rynku. Zatozeniem jest,

iz organizacja

rynku produktéw
nowych lub
zmodernizowanych,
ktére wciaz spetniaja

swoje podstawowe

Moze by¢ dokonana
wtasnym wysitkiem
przedsigbiorstwa, przez
zakup licencji (know-

how) lub przez nabycie

bardziej na wychodzi poza przeznaczenie na innych przedsigbiorstw,
intensyfikacji dziatan w | istniejacy rynek, danym rynku. czy tez fuzje z nimi.
dziedzinie sprzedazy i | konieczne jest Mozliwosci dziatania | Wyréznia si¢ trzy

promocji produktéw juz

istniejacych.

dokonywanie zmian w

marketingu - mix.

sa dos¢ rozlegte w
zaleznosci od skali
innowacyjnosci
produktu np. przez
zwigkszenie
atrakcyjnosci

produktu.

kierunki dywersyfikacji:
pionowa (wertykalna),
poziomg (horyzontalng),

réwnolegta (lateralng).

20 / 114

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie L. Garbarski, I. Rutkowski, W. Wrzosek,

Marketing. s. 339-343

Autorzy publikacji ,,Marketing. Punkt zwrotny nowoczesnej firmy” stwierdzaja, ze
,wJednym z kierunkéw dzialan podejmowanych przy ksztattowaniu strategii produktu jest
rozwdj 1 wprowadzanie nowych produktow na rynek. Wraz z rozwojem spoteczno-
ekonomicznym oraz przyspieszong ewolucjg potrzeb konsumentow, kierunek ten nabiera

duzego znaczenia. Nowy produkt staje si¢ waznym sktadnikiem procesu zaspokajania potrzeb
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konsumenta oraz instrumentem dziatania umozliwiajacym organizacji rozw6j dzialalnosci i
zwickszenie wynikéw ekonomicznych”.
Strategi¢ marketingowa mozna okresli¢ jako zespdt dziatan prowadzacych do
uzyskania przewagi firmy nad konkurencjg. Inaczej, jest to sposéb oddziatywania na rynek.
Przy wyborze strategii zawsze najwazniejszy jest klient™!.
Ze wzgledu na réznorodnos¢ przedsiebiorstw, rynku oraz konsumentéw eksperci od

marketingu zaprojektowali wiele strategii produktowych, ktére przedstawiono w Tabeli 1.7.

30 L. Garbarski, 1. Rutkowski, W. Wrzosek: Marketing. Punkt zwrotny nowoczesnej firmy Wydaw. PWE,
Warszawa 2001, s. 202
5 https://www.tech-media.pl/blog/strategie-wprowadzania-nowego-produktu-na-rynek/ 16.10.2017
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Tabela 1.7. Rodzaje strategii ze wzgledu na ryzyko wprowadzania nowego produktu na rynek.

Strategia szybkiej | Strategia powolnej Strategia Strategla S .
innowacji informacji wspotpracy Przewodn.l ctwa UG E AT
innowacyjnego produktu
Stosuje si¢ ja, gdy | Wprowadzana jest|Jest  stosowana, | Dotyczy Jest
ryzyko innowacji|przy wysokim | gdy  ryzyko i|systematycznego |wykorzystywana,
jest niskie, | ryzyku i|koszty wprowadzania na|gdy konkurencja i
natomiast niewielkich alternatywne  sa|rynek koszty
wysokie sg koszty | kosztach zbyt wysokie dla|miedzynarodowy |alternatywne  s3
alternatywne. alternatywnych. | firmy. Wtedy | nowych niewielkie.
Oznacza to, ze na|Oznacza to | zalecane jest | produktéw. Oznacza to, ze na
rynku nie  ma|szybkie rozpoczecie Dzigki temu rynku nie ma
konkurencji  lub | pojawienie si¢ | wspOtpracy z | przedsiebiorstwo | konkurencji, a
pojawi  si¢  w|konkurencji  na|przedsigbiorstwe |moze umocni¢ | popyt jest niski.
pozniejszym rynku. Natomiast | m dziatajagcym na|swoja marke, | Nabywcow  jest
okresie. Z kolei|popyt na produkt|rynku poprawic swoj | niewielu, a
popyt na produkt |jest niewielki 1i|zagranicznym. W |wizerunek, zmiany w
jest  duzy, a|wzrasta powoli.|ten sposéb nastapi | zwigkszy¢ zyski, | produkcie
mozliwos¢ nie | Przedsigbiorstwo | zmniejszenie a takze zyskac|wprowadzane
wprowadzenia go | zyskuje wtedy | ryzyka przewage nad | stopniowo.
na rynek wigze si¢ | czas na | zwigzanego z | konkurencja.
Z  poniesieniem | poprawienie dziataniem na
strat. technologii rynku
zZwigzanej z | migdzynarodowy
produkcja m. Obie firmy
wprowadzonego | podzielg sie
wyrobu badz | kosztami i
stworzenie przestana by¢ dla
nowego produktu. |siebie
konkurencja.
Strategl.a rea.kc.]l . Strategie Strategie
na dzialania Strategia . . .
przewodnika preferencji Strategia cena I,r!al.'ketlngu marketingu
. . zréznicowanego masowego
innowacyjnego
Moga ja stosowac | Odbiorcami  tej | [10S¢, dotyczy|Jej celem jest|Jej zadaniem jest
jedynie duze | strategii sa | nabywcoéw,  dla|rozrdéznianie zadowolenie
przedsigbiorstwa | konsumenci, dla|ktérych cena ma |segmentéw rynku. | przeci¢tnego
dzialajace na | ktérych nie ma|istotne znaczenie. konsumenta.
rynku znaczenia  cena
migdzynarodowym, | produktu, tylko,
gtéwnie ze | jako$¢ 1 marka.
wzgledu na
wysokie naktady
finansowe  oraz
duze
doswiadczenie.
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Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie publikacji firmy TechMedia Sp. z o.0. pt.
»otrategie wprowadzania nowego produktu na rynek”, www.tech-media.pl/blog/strategie-

wprowadzania-nowego-produktu-na-rynek 10.10.2017

Dokonanie wyboru odpowiedniej strategii zwigzanej z wprowadzeniem nowego produktu
na rynek jest bardzo istotne dla przedsigbiorstwa. To witasnie strategia moze decydowac o
powodzeniu sprzedazy nowego produktu i mie¢ wptyw na zyski w firmie. Wazny aspekt
stanowi takze marka przedsiebiorstwa®.

Firmom posiadajagcym silng marke tatwiej jest wprowadza¢ na rynek innowacyjne
produkty, gdyz nabywcy sa w stanie fatwiej je zaakceptowaé. Znana marka kojarzy si¢ im z
korzy$ciami jakie ptynng z nabywania jej produktow.

Z kolei przedsigbiorstwo niewypromowane lub posiadajace stabg marke ma trudniejsze
zadanie. Musi dopiero zdoby¢ zaufanie potencjalnych klientéw i zapracowa¢ na swojg
pozycje. W rezultacie wigze si¢ to z opracowaniem strategii, ktéra pomoze zaistnie¢ firmie 1
jej produktom na rynku. Jesli przedsigbiorstwo nie posiada odpowiedniej klasy specjalistow
od strategii rynkowym powinno positkowa¢ si¢ fachowcami z wyspecjalizowanych w tej
dziedzinie agencji>>.

Wedtug opinii doradcy marketingowego L. Schaba, pracownika agencji reklamowej Tech-
Media, wprowadzenie przez przedsiebiorstwo nowego produktu jest naturalnie powigzane z
koniecznoscig poniesienia przez firm¢ dodatkowych kosztéw, zwigzanych nie tylko z samym
produktem, ale réwniez z przeprowadzanymi badaniami rynku’*.

Wprowadzenie nowego towaru na rynek to operacja, ktérej poczatkowe, wstepne stadia
mozemy podzieli¢ na dwa etapy.

Pierwszym z nich jest wyznaczenie sobie przez przedsigbiorstwo celéw rynkowych oraz
wskazanie przez firm¢ potencjalnych nabywcéw produktu. Wprowadzajac na rynek towar, w
pierwszej kolejnosci okresla si¢ cele, nie tylko finansowe oraz dokiadnie diagnozuje
potencjalnego nabywce produktu (jego potrzeby, upodobania etc.).

W drugim etapie wprowadzenia na rynek nowego towaru, podejmowane sg wszelkie
czynnosci majace na celu przyblizenie przedsiebiorstwu rzeczywistej relacji producent —

konsument™.

2 www.tech-media.pl/blog/strategie-wprowadzania-nowego-produktu-na-rynek 13.10.2017
33 www.tech-media.pl/blog/strategie-wprowadzania-nowego-produktu-na-rynek_11.10.2017
3 www.tech-media.pl/blog/strategie-wprowadzania-nowego-produktu-na-rynek_11.12.2017
35 http://ardeum.pl/plan-marketingowy-wprowadzenia-nowego-produktu-na-rynek/ 16.10.2017
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Producenci i dystrybutorzy wykazuja duzg che¢ do wprowadzania nowych produktéw na
rynek>®. Przyczyng tego jest, w przypadku akceptacji produktu na rynku, perspektywa
pozyskania, chociaz na krétki okres czasu, pozycji monopolistycznej, co prowadzi do
zwiekszenia przychodéw. Jednakze wigkszo$¢ nowosci nie uzyskuje akceptacji odbiorcow,
uzasadnieniem czego moze by¢: btedne sprecyzowanie segmentu przysztych odbiorcow,
nieodpowiednio opracowana reklama, Zle oszacowana cena, zawyzenie przysziego popytu,
lub zlekcewazenie niekorzystnych wynikéw testéw adaptacyjnych?’.

Zaplanowanie i wprowadzenie na rynek nowego produktu, ktéry ma szanse¢ na sukces
rynkowy to niestychanie czasochtonny i kosztowny proces.

Na poczatku najistotniejsze jest znalezienie idei produktu. W tym celu dokonuje si¢
r6znorodnych analiz. Mozna je przeprowadzi¢ za pomoca badan wewng¢trznych w firmie na
podstawie opinii pracownikéw, a takze weryfikacji i omawianiu reklamacji odbiorcow.
Analize badawczg warto przeprowadzi¢ zaréwno posrdod konsumentéw jak i na rynku
produktéw konkurencyjnych3®.

Kolejnym etapem jest oddzielenie, z juz znalezionych pomystéow, tylko tych
nieprzecietnych oraz jedynych w swoim rodzaju, majacych najwiekszg szans¢ na aprobate
rynku. Gdy pomyst produktu bez zarzutu przejdzie oceny i selekcje powinien zostaé
przedstawiony i sprecyzowany jako koncepcja produktu. Wskazane jest szczegdlowe
okreslenie cech proponowanego produktu oraz korzysci, ktére bedzie przynosi¢ potencjalnym
nabywcom. Dzigki przeprowadzonym ws$réd konsumentéw badaniom oraz ankietom
przedsigbiorca otrzyma poczatkowe informacje do kogo skierowany bedzie przyszty produkt i
jak dalej pokierowa¢ pracami innowacyjnymi. Na sam koniec realizacji producenci powinni
przeprowadzi¢ analiz¢ ekonomiczng, aby wstepnie okresli¢ koszty, zysk oraz stope zwrotu
kapitatu zainwestowanego w projektowanie nowego produktu.

Wazng rol¢ w procesie rozszerzania zasiegu nowego produktu na rynku odgrywa
mozliwos¢ jego wyprébowania przez klientow. Bardzo czesto dochodzi do sytuacji, kiedy
wymagania odbiorcy zostaja zle zrozumiane. Wazna jest wtedy szybka reakcja w celu
podjecia odpowiednich dzialan naprawczych. Tego typu rozwigzania nie niosg ze sobg

zobowigzan i nie powoduja ryzyka.

6 Michael J. Thomas: ,,Podrecznik marketingu”; Warszawa, 1999; Wydawnictwo Naukowe PWN
57 Michael J. Thomas: ,,Podrecznik marketingu”; Warszawa, 1999; Wydawnictwo Naukowe PWN
8 Andrzej Wisniewski: ,,Marketing 2: produkt, cena”; Warszawa, 1994; Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne
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Narzedzie to nazywane jest testami akceptacyjnymi, inaczej Beta testami.
Przeprowadzane s one przez ‘"rzeczywistych uzytkownikéw" oprogramowania w
"rzeczywistym srodowisku" 1 moga by¢ traktowane, jako forma zewnegtrznego testowania
akceptacji uzytkownika. Wersja oprogramowania beta jest dostepna dla ograniczonej liczby
uzytkownikéw koncowych produktu w celu uzyskania opinii na temat, jakos$ci produktu.
Testy beta zmniejszaja ryzyko niepowodzenia produktu, pozwalaja wykry¢ bledy w
oprogramowaniu, okreslaja, czy oprogramowanie spetnia oczekiwania oraz potrzeby
uzytkownika produktu. Jest to ostateczny test przed sprzedaza produktu do klientéw.
Bezposrednia informacja zwrotna od klientéw jest gléwna zaleta testéw Beta™®.

Dzigki takiemu dziataniu, czyli opiniom uzyskanym od potencjalnych klientéw,
zwiekszajg si¢ szanse powodzenia nowego produktu. Eliminowane sg btedy, ktére w dalszym
etapie moga przedsigbiorstwo duzo kosztowaé®.

Wyprodukowanie prototypu, np. oprogramowania, wykorzystuje si¢ w celu
zademonstrowania koncowym uzytkownikom konkretnego wyobrazenia na temat przysziego
wygladu oraz funkcjonalnos$ci systemu.

Korzysci, jakie ptyng z zastosowania prototypdw to, m. in. ujawnienie réznic w
rozumieniu planowanej funkcjonalno$ci systemu przez przyszitych uzytkownikéw oraz
tworcow, minimalizacji ryzyka, identyfikacja pominigtych funkcjonalnosci, np. obstuga
sytuacji wyjatkowych, lokalizacja niejasnych funkcjonalno$ci. Moze réwniez postuzy¢ jako
podstawa specyfikacji calego oprogramowania.

Prototyp zostaje poddany testom marketingowym, czyli sprzedazy na probny rynek, gdzie
nastepuje ocena reakcji potencjalnych konsumentéw na produkt w warunkach rynkowych.
Przedsiebiorca zdobywa informacje jak dopracowa¢ swdj produkt oraz inne istotne wytyczne
majace zwigzek z wprowadzenia nowego produktu na rynek.

Wedtug L. Gorchelsa, wyb6r odpowiednich okolicznosci przeprowadzenia testu Beta ma
istotny wplyw na sukces produktu, co najmniej z kilku powoddéw, zostaly one zaprezentowane

w Tabeli 1.8°!.

% https://www.guru99.com/alpha-beta-testing-demystified.html, 14.12.2017

60 http://qa-24.pl/testy-akceptacyjne/, 16.10.2017

61 L. Gorchels, Zarzadzanie produktem, Od badan i rozwoju do budzetowania reklamy, Wydaw. Helion 2007, s.
200-201
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Powod nr 1

Powod nr 2

Powoéd nr 3

Osoby lub firmy

uczestniczace w  testach
dysponowac

by

powinny
dostateczng ~ wiedza,

mogty w sposéb calosciowy

Dobrze  byloby, gdyby

podmioty te  stanowily
pewien ,,punkt odniesienia”,
to znaczy, powota¢ si¢ na

ich pozytywng opini¢ w

Warto zadba¢ o to, by w
teScie braty udzial osoby
majace dobre relacje z firma
oraz

ze  sprzedawcami

odpowiedzialnymi za dany

zweryfikowa¢ wlasciwosci | momencie ~ wprowadzenia | obszar. W razie porazki
produktu  oraz  wskaza¢ | produktu na rynek. produktu, firma nie poniesie
potencjalne  problemy i zadnych powazniejszych
potrzebne usprawnienia. konsekwencji.

1.4.

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie L. Gorchels, Zarzadzanie produktem, Od badan i

rozwoju do budzetowania reklamy, Wydaw. Helion 2007, s.200-201

Wadg prébnego rynku jest duzy koszt, pracochtonno$¢ oraz prawdopodobienstwo, ze
konkurencja szybko wdrozy na rynek podobny wyréb. W zwiazku z tym producenci cze¢sto
nie uwzgledniajag etapu prébnego rynku tylko przystgpuja do koncowej czesci, czyli

wprowadzenia produktu na rynek ogdélny oraz produkcji na petng skale.

Cykl rynkowego zycia produktu

Cykl zycia produktu jest odzwierciedleniem mechanizmu nabywania, a nast¢pnie tracenia
przez niego zdolnosci do zaspokajania oczekiwan i potrzeb konsumentéw®2.

Podstawg strategii organizacji jest wprowadzenie na rynek produktéw, a takze
zapewnianie im dlugotrwalego okresu przebywania na nim oraz maksymalnej sprzedazy.
Ogdét produktéw znajdujacych si¢ na rynku stanowi sporg ofert¢ kierowang do réznych
rodzajéw 1 grup nabywcéw. Obejmuje ona produkty przeznaczone, m. in. na potrzeby
konsumpcji 1 funkcjonowania gospodarstw domowych jak 1 dla celow przetwarzania i
wykorzystywania w produkcji przemystowej. Dobra te réznig si¢ technika wytworzenia,

wartoscig uzytkowsa, przeznaczeniem oraz cenami. Mimo réznic, scala je wspdélna cecha i

62 Garbarski L., Rutkowski I., Wrzosek W.: Marketing. Punkt zwrotny nowoczesnej firmy. Wydaw. PWE,
Warszawa 2001, s. 271
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marketingowa wtasciwos$¢: na drodze konsumentéw muszg przejs¢ te same fazy cyklu obiegu
na rynku®,

Oferowany na rynku produkt powinien dostarcza¢ pozadane wartosci, ktére zaspokoja
potrzeby klientow 1 rozwigzywa¢ problemy, z ktéorymi si¢ borykaja. Posiadajac
zdematerializowang forme, wirtualne dobra wymagaja odpowiedniego urzadzenia, aby mozna
bylo je uzytkowac. Dlatego cykl zycia produktu uwzglednia, zarowno konkretny produkt jak i

urzadzenie do jego eksploatacji®*.

Rys. 1.2. Fazy Cyklu zycia produktu

CYKL ZYCIA PRODUKTU

<

WPROWADZENIE

produktu na rynek

:

WZROST
sprzedazy produktu

:

DOJRZALOSC

1 nasycenie rynku produktem

-

SPADEK
sprzedazy produktu

Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie L. Garbarski, 1. Rutkowski, W. Wrzosek:

Marketing, PWE, 1996 s.252

63 T. Sztucki, Marketing Przedsi¢biorcy i Menedzera Wydaw. Placet 1996, s. 130
6 J. Bogucki Marketing innowacji Kreowanie innowacyjnych produktéw i uslug na potrzeby rynku Wydaw.
Typografika 2016, s. 44
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Po rozpoczeciu masowej produkcji, rozpoczyna si¢ cykl rynkowego zycia produktu.

W poszczegélnych jego fazach zmienia si¢ popyt, dochodowo$¢ produkcji, podioze
sprzedazy, skala dalszych inwestycji w produkt oraz cele i strategia marketingu produktu.

Pierwsza faza cyklu zycia produktu jest wprowadzenie go na rynek. W fazie tej
zamystem organizacji jest poinformowanie nabywcow o nowym produkcie i zach¢canie do
dokonania pierwszego zakupu. Przedsigbiorstwo powinno réwniez zapewni¢ dostatecznie
szerokie kanaty zbytu dla wprowadzanego produktu®’.

W sytuacji, gdy wprowadzony produkt jest innowacyjny i nie ma konkurencji w okresie
poczatkowym, dzialania organizacji koncentrujg si¢ na reklamie i promocji samego produktu.

W fazie wprowadzenia odbiorcy dopiero zaznajamiajg si¢ z produktem. Sprzedaz jest
nieznaczna, zysk jest niewysoki, czasem nawet ujemny. Naktady intensywnych dziatan
promocji i dystrybucji sg do$s¢ wysokie z uwagi na fakt koniecznosci poinformowania
odbiorcy o obecnosci produktu na rynku. W momencie, gdy nowy produkt zdobywa
akceptacje nabywcow, sprzedaz zaczyna rosnac.

Zwigksza si¢ zysk, poniewaz koszty promocji i dystrybucji, przy pokaznym wzro$cie
produkcji, rozktadaja si¢ na wigkszg sume generowanych jednostek (pomniejsza si¢
jednostkowy koszt wytworzenia produktu).

Faze wzrostu cechuje bardzo szybki przyrost sprzedazy. Koszty marketingu i
produkcji dziela si¢ na coraz wigkszg liczbg produktéw, dzigki czemu zmniejszajg si¢
jednostkowe koszty sprzedazy i wytwarzania. Organizacja zaczyna osigga¢ coraz wigkszy
zysk.

W trzeciej fazie, okreslanej faza dojrzatosci, tempo sprzedazy podlega stopniowemu
spowolnieniu, stabilizuje si¢, a w konsekwencji nastepuje nasycenie rynku nowym
produktem. Z uwagi na fakt, iz nasila si¢ konkurencja, organizacja jest zmuszona do
rozpoczecia dziatan majacych na celu aktywizacje sprzedazy.

Wysokie wydatki na te dziatania oraz stabngce tempo sprzedazy przyczyniaja si¢ do
spadku zysku. Malejaca sprzedaz jest komunikatem, iz produkt wchodzi w ostatnig faze cyklu
zycia jaka jest faza spadku. Rozpoczyna si¢ wzrost jednostkowych kosztéw sprzedazy i
produkcji, zysk spada. Konsumenci tracg zainteresowanie produktem. Organizacja, nie chcac
narazaé sie na straty, powinna zaniechaé produkcji i wycofaé produkt z rynku®.

W obliczu nieuniknionego postepu technicznego oraz zmian preferencji samych

odbiorcéw produkt predzej czy pdzniej znajdzie si¢ u schytku swego istnienia na rynku.

% Ilona Penc-Pietrzak, Strategie biznesu i marketingu, Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoty Biznesu, s. 267
% D. Szwajca, Zeszyty Naukowe Politechniki Slgskiej 2013, Seria: Organizacja i Zarzadzanie z 66 s. 80-81
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Tempo spadku zainteresowania odbiorcéw produktem moze by¢ powolne, jak w przypadku
artykutéw codziennego uzytku, lub bardzo gwaltowne przy produktach podlegajacych
modzie. Szybki przyrost wiedzy technologicznej i marketingowej wywotuje skracanie cyklu
zycia produktéw®’.

Wedle opinii J. Boguckiego ,,Cykl zycia produktu, odnosi si¢ do tradycyjnych débr,
ktére moga istnie¢ na rynku przez dtugi czas, a nie do innowacyjnych produktéw, ktoére
szybko traca swojg ,,$wiezo§¢” %,

Niektére firmy wycofuja si¢ z rynku, jednak czg¢$¢ przedsigbiorcéw nadal prébuje
,reanimowac” produkt. Niestety dzialanie takie na dltuzszg mete moga by¢ nieoptacalne, jak i
zgubne w skutkach dla pozostatych produktéw. Czesto dzieje si¢ tak, ze zuzywaja one srodki
budzetowe przedsigbiorstwa, absorbujac czas kierownictwa jak i pracownikéw handlowych.

Podsumowujac, caly marketing obraca si¢ wok6t produktu, a kazdy jego element jest
zwigzany z ustuga lub wyrobem. Gdyby nie produkt nie byto by ceny, promocji i dystrybucji.

Mimo wszystko, nie mozna umniejszac roli pozostatych sktadnikéw marketingu, gdyz
bez nich produkt nie znalaziby si¢ na rynku, ani w konsekwencji, u odbiorcy.

Realizowanie i planowanie cykli zycia produktéw sa sposobem zwigkszenia wptywu
organizacji na procesy rynkowe, kreowania popytu i osiggania zamierzonych efektéw

sprzedazy, wysoko$¢ zyskéw i poziomu kosztow®.

Strategiczne znaczenie nowych produktéw na rynku

Coraz wigkszy wktad w obroty ogétem majg produkty, ktére przed kilkoma laty jeszcze
nie istnialy. Fragmentaryczne dane wskazuja i przewiduja, ze np. w USA, 80% obecnie
istniejagcych produktéw zniknie z rynku w ciggu najblizszych 10 lat, ustepujac miejsca nowym
produktom’?.

Motywy, jakie sklaniajg organizacje do podjecia trudu wprowadzenia na rynek nowych

produktéw, wykonywania niejednokrotnie znaczgcych zmian w stosowanych rozwigzaniach

7 J. Bogucki Marketing innowacji Kreowanie innowacyjnych produktéw i uslug na potrzeby rynku Wydaw.
Typografika 2016, s. 57

8 J. Bogucki Marketing innowacji Kreowanie innowacyjnych produktéw i uslug na potrzeby rynku Wydaw.
Typografika 2016, s. 198

8 T. Sztucki, Marketing Przedsiebiorcy i Menedzera Wydaw. Placet, s. 136

"0 L. Garbarski, 1. Rutkowski, W. Wrzosek, Marketing, Wydaw. PWE, Warszawa 1994
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organizacyjnych i technologicznych, a takze opanowania w zwigzku z tym réznorodnych
trudnosci, niewatpliwie wynikajg ze strategicznego znaczenia nowych produktéw’!.

Polega ono na wptywie czynnosci zmierzajacych do powstania i wprowadzenia nowych
produktéw na rynek. Ponadto ma znaczenie na sposob i efektywno$¢ wykorzystania zasoboéw
firmy. Dziatania te, poprzez decyzje wielu firm, rzutujg na sposéb alokacji zasobéw w skali
makro.

Strategiczne znaczenie nowych produktow, przede wszystkim wigze si¢ z ich wptywem
zarOwno na konstrukcje oraz tre$¢ strategii przedsigbiorstwa jak i na wybor sposobu jej
realizacji. Przygotowanie i komercyjne wykorzystanie nowych rozwigzan, bioragc pod uwage
korzysci ktére przynosi, moze stanowi¢ cel sam w sobie. Dzigki swemu wptywowi na pozycje
organizacji w otoczeniu moze réwniez by¢ S$rodkiem realizacji jego celéw bardziej
ogdlnych’.

Poglad taki prezentuje m.in. A. J. Almaney. Wedtug niego: ,,Dzialanie nakierowane na
tworzenie i komercyjne wykorzystanie nowych produktéw, (dla ktérych zamiennie stosuje
pojecie innowacja) jest jednym z narzedzi realizacji wielkiej strategii przedsi¢biorstwa (ang.
Grand Strategy), czyli szerokiego, ogdlnego planu przygotowanego aby o0siggnac
dtugookresowe cele. Umozliwia, bowiem korzystne dopasowanie si¢ przedsigbiorstwa do
gléwnych sit rynkowych i zachodzacych w nich przeobrazen™”>,

Dziatanie oparte na tworzeniu i komercyjnym wykorzystaniu nowych produktéw stanowi
zatem strategiczny, ciaggly, wszechstronny proces. Skierowany jest on na ulatwianie,
umozliwianie oraz przyspieszanie zdobycia przez organizacj¢ przewag konkurencyjnych, co
w efekcie prowadzi do uzyskania przez nie korzysci finansowych i rynkowych 4,

U. Szluczynska uwaza, iz na nowe produkty mozna ,,Oddziatywa¢ aktywnie, zmieniajac
uktad konkurencji zaréwno w ramach galezi, w ktérej wprowadzane sg innowacje, jak i w
catlej gospodarce, a poprzez procesy mi¢dzynarodowej dyfuzji takze na rynkach

$wiatowych””,

"1 U. Szulczynska, Strategiczne znaczenie nowych produktéw w dzialalnosci przedsiebiorstw, Wydaw. Ruch
Prawniczy, Ekonomiczny i Socjologiczny, Zeszyt 4 r. 2002

2 U. Szulczynska, Strategiczne znaczenie nowych produktéw w dzialalnosci przedsiebiorstw, Wydaw. Ruch
Prawniczy, Ekonomiczny i Socjologiczny, Zeszyt 4 r. 2002

3 A. J. Almaney, Strategie Management A Framework for Decision Making and Problem Solving, Salem 1992,
s. 240 - 263

" U. Szulczynska, Innowacje produktowe, jako zrédlo przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa, Wydaw.
Ruch Prawniczy, Ekonomiczny i Socjologiczny” 1994, z. 2, s. 25 - 36

B u. Szulczynska, Innowacje produktowe, jako zrédto przewagi konkurencyjnej przedsigbiorstwa.
Wydaw. Ruch Prawniczy, Ekonomiczny i Socjologiczny” 1994, z. 2, s. 25 - 36
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Rozwazajagc miejsce strategii w zakresie nowych produktow w zarzadzaniu
strategicznym przedsigbiorstwa nie sposob nie dostrzec takze taktycznego znaczenia
innowacji. W teorii zarzadzania taktyka przedsigbiorstwa wigzana jest z wdrazaniem planéw
strategicznych’®.

Wedtug J. B. Quinna ,,Strategia r6zni si¢ od taktyki, skalg dziatan oraz pozycja w
przedsigbiorstwie osoby podejmujacej decyzje. Taktyke definiuje on jako dziatania
przystosowawcze o charakterze krotkookresowym, podjete w odpowiedzi na sily
przeciwdzialajace realizacji okreslonych, konkretnych celéw””’.

Strategia marketingowa, towarzyszgca wprowadzaniu na rynek produktu powstatego
w nastepstwie odbywajacych si¢ w nim proceséw innowacyjnych jest jednym z jej

elementow.

Rys. 1.3. Gléwne obszary strategii przedsiebiorstwa, a strategia w zakresie nowych

produktow
STRATEGIA PRZEDSIEBIORSTWA
STRATEGIA
STRATEGIA
STRATEGIA ZWIEKSZENIA STRATEGIA STRATEGIA
KONKURENCJI EFEKTYWNOSCI EKSPANSII ISZTAtTOWANIA ODDZIALYWANIA
POLA RYNKOWEGO NA RYNEK

STRATEGIA NOWYCH PRODUKTOW

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie T. Gotebiowski: Zarzgdzanie strategiczne.

Planowanie i kontrola. DIFIN, Warszawa 2001, s. 64

6 P, Lorange, M. F. S. Morton, S. Ghoshal, s. 11 - 14
7. B. Quinn, Strategies for Change. Logical Incrementalism (s. 6) Homewood Illinois
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Zdecydowanie nalezy podkresli¢, iz kluczowym elementem ksztattowania strategii
produktu jest identyfikacja potrzeb, czyli system badan nad gustami oraz preferencjami
konsumentéw, niezbedny w pracy konstruktoréw i projektantéw nowego wyrobu’s,

Zaspokojenia potrzeb nie nalezy ogranicza¢ do potrzeb juz istniejgcych, poniewaz funkcja
marketingu jest lepsze zaspokajanie obecnych oraz budzenie nowych potrzeb i nowych
mozliwosci ich zaspokajania.

Wprowadzajac na rynek nowy produkt organizacja stoi przed zadaniem umieszczenia go
w szerokim wachlarzu produktéw, rozwazanych przez odbiorce w procesie decyzji zakupu. W
tym celu nalezy dostarczy¢ informacji, a takze zaprezentowanie korzysci, ktére mozna

osi3gnac¢ dzigki nowemu produktowi.

1.6. Charakterystyka rynku innowacji

Wspdiczesny rynek innowacji nalezy do obszaréw, ktére sa do tej pory bardzo stabo
zbadane przez naukowcéw’’. Zwigzane jest to z niestabilnoscig jego granic oraz ogromng
dynamikg rozwoju. Wplyw na tego typu zjawisko majg ré6znorodne uwarunkowania, ktére
posiadaja wewnetrzne i zewnetrzne zrédto®’.

Rynek innowacji uformowat si¢ dzigki wspdtistnieniu dwodch zasadniczych
czynnikOw: powstania innowacyjnych przedsi¢biorstw i zaawansowanych technologii. W
wyniku pojawienia si¢ coraz bardziej rozbudowanych technologii powstaja nowoczesne
produkty i ustugi, ktére budza pozadanie i zainteresowanie u odbiorcy.

Wartosciowa innowacja, to przede wszystkim cos$, co rozwigzuje istniejgce problemy,
a nie tylko zupetnie nowy produkt®!.

Swiat wirtualny zaczat istnieé¢ pod wptywem rozwoju Internetu na $wiecie. Nowe,
rozwinigte technologie informatyczne i informacyjne sprawily, iz wyksztalcil si¢ obszar,
ktory stal si¢ miejscem wymiany informacji oraz transakcji kupna — sprzedazy pomiedzy

ludzmi oraz organizacjami i instytucjami.

8 J. Dietrych, System i konstrukcja, Wydaw. WTN, Warszawa 1985, s. 135

" K. Krzakiewicz, Zarzadzanie antykryzysowe w organizacji, Akademia Ekonomiczna w Poznaniu, Poznan
2008, s. 158

8 J. Wiechoczek, Modele strategii marketingowych, Akademia Ekonomiczna im. Karola Adamieckiego,
Katowice 2008, s. 157

8!http://mamstartup.pl, 9.10.2017
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Uzytkownicy Internetu majg ogromny wptyw na rozwdj przestrzeni wirtualnej. Im
wiecej z nich prowadzi dzialalno$¢ w sieci, tym staje si¢ ona wigksza. To wtasnie wiaczenie
sie nowych uzytkownikéw do sieci internetowej wytworzyto rynek wirtualny®?,

Warunkiem uczestnictwa w rynku wirtualnym jest podtagczenie komputera do sieci
internetowej. Dzigki wspomnianej czynnos$ci uzytkownik uzyskuje wiele wymiernych
korzysci: szybki dostep do produktéw oraz ustug przez 24 godziny na dobe, elektroniczne
zamawianie produktéw, podglad do komentarzy klientéw na portalach spotecznosciowych,
szybkie zawieranie transakcji handlowych, bezposrednia komunikacje pomiedzy
uzytkownikami oprogramowania, mozliwos¢ $ledzenia drogi zamdéwionego produktu za
posrednictwem GPS-u (ang. Global Positioning System)>.

W wyniku pojawienia si¢ sieci internetowych przewartoSciowaniu ulegly relacje
handlowe pomiegdzy uczestnikami rynkéw. O wiele tatwiejsze stalo si¢ zawieranie transakcji
handlowych przez internautéw z réznych krajow.

Przestrzen wirtualna staje si¢ dla przedsigbiorstw atrakcyjnym miejscem wymiany
informacji. Wptyw na jej dalszy rozw6j maja nowe rozwigzania o charakterze informacyjnym
i informatycznym.

Wirtualny produkt odbiorca uzytkuje dzigki wtasciwemu urzadzeniu technicznemu.
Warunkiem uzytkowania wirtualnego produktu jest dokonanie zakupu sprzgtu z odpowiednim
oprogramowaniem 1 aplikacjami. Narodzenie si¢ technologii informatycznych oraz
informacyjnych usprawnia oblicze wspo6tczesnego rynku. Sieci internetowe stajg si¢ miejscem
generowania, testowania, dystrybucji, promocji oraz sprzedazy r6znych produktéw i ustug.

Innowacje produktowe odgrywaja dos¢ wazna role w strategii marketingowej
przedsigbiorstw, produkujacych zaréwno dobra jak i ustugi. W cyklu zycia dowolnego
produktu wytwarzanego przez organizacj¢ nastgpuje faza schytkowa. Dlatego tez innowacje
sg podstawowym warunkiem dtugookresowego ulepszania i rozwoju przedsigbiorstwa.
Zaakceptowane przez sektor innowacje produktowe daja organizacji przewage nad
konkurentami, a w niektorych przypadkach mogg stworzy¢ szans¢ na zyskanie okresowej

pozycji monopolistycznej®*.

82 https://g2team.pl/blog/swiat-w-sieci/, 14.03.2018

8 GPS 1o system nawigacji satelitarnej uzywany do okre$lania pozycji naziemnej obiektu.
https://techterms.com/definition/gps, 24.01.2017

84R. Repetowski, Prace Komisji Geografii Przemystu, nr 10 Rola innowacji w funkcjonowaniu przedsigbiorstw
przemystowych Warszawa — Krakéw 2008
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W obecnych czasach pojecie innowacja stalo si¢ bardzo modne w sferze gospodarki,
mediéw 1 polityki. Zwroty typu: ,,unikalna technologia”, ,.innowacyjna”, ,,ulepszona formuta
dziatania”, ,innowacyjny umysl’, maja za zadanie sprawi¢ wrazenie, iz konsument ma do
czynienia z nowym i unikatowym produktem, ktérego zastosowanie pozwoli rozwigza¢ mu
okreslone problemy.

Pomimo dlugiej obecnos$ci terminu ,,innowacja” w naukach ekonomicznych, a takze
szerokiego zastosowania innowacyjnych produktéw w praktyce gospodarczej, nie udato si¢
sformutowa¢ kompleksowej teorii innowacji.

Termin innowacji jest bardzo ztozony. Z punktu widzenia marketingu, innowacja to
zastosowanie nowych pomystéw, rodzajow polityki rynkowej, sposobéw promocji i
dystrybucji, technologii, wypuszczenie nowego produktu, wejScie na nowe rynki, lub
$wiadoma zmiana elementu marketingu realizowanego przez firme.

Obserwujac mechanizm tworzenia innowacji w wielu branzach oraz organizacjach
mozna pokusi¢ si¢ o stwierdzenie, iz maja one swoje korzenie w zaplanowanych badaniach
naukowych, kontaktach migdzyludzkich, biezacym problemie, aktualnej potrzebie,
pozyskiwaniu rozwigzania oraz obserwacji dotychczasowych urzadzen technologicznych lub
rozwigzan organizacyjnych®’.

Zdecydowana wigkszo$¢ generowanych na kuli ziemskiej nowatorskich rozwigzan
uchodzi za innowacje (stanowi to, co najmniej 90% wszystkich efektywnych tego typu
przypadk6w)®.

Nieco inaczej widzi innowacje dyrektor Dunsko-Tajwanskiej Agencji DNgroup, F.
Rickmann. Stwierdza, iz ,,W $wiadomosci wielu ludzi na $wiecie panuje mylne rozeznanie
odno$nie pojecia innowacja 1 wynalazczo$¢. Twierdzi, iz innowacja nie polega na
generowaniu rzeczy, ktére uchodza za nowe, ale rozwigzan, ktére sg absolutnie lepsze od
oferowanych na rynku. Rozpoznawalna na $wiecie pétnocnoamerykanska firma komputerowa
Apple ma na koncie niewiele wynalazkéw, a pomimo to udato si¢ jej wprowadzi¢ na rynek
bardzo duzo innowacji”®’.

Rozw@j oraz wprowadzanie na rynek nowych produktéw to podstawowe wyzwanie
dla kazdej firmy, a jej zdolno$¢ do tworzenia innowacji jest jednym z najistotniejszych

przejawow jej nowoczesnosci. Innowacje ustugowe i produktowe sg niezbedne, aby sprostaé

8J. Bogucki Marketing innowacji Kreowanie innowacyjnych produktéw i ustug na potrzeby rynku Wydaw.
Typografika 2016, s. 48

% P. F. Drucker, Mys$li przewodnie Druckera, MT Biznes Sp. Z 0. 0. Warszawa 2002, s. 404

87 p, Slusarski, Technologie, ,,Bloomberg Businessweek Polska” nr 17 z 22.04-05.2013. s. 34
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szybko narastajgcej konkurencji. Pozwalajg takze zaoferowaé klientom nowe wartosci i
korzysci®®,

W wyniku dynamicznego rozwoju coraz bardziej zaawansowanej technologii,
przedsigbiorstwa poszukujg innowacyjnych rozwigzan. Proces ten mozna zaobserwowac¢ w
wielu branzach. W gospodarce opartej na komputerach i sieciowych systemach cyfrowych
innowacyjne rozwigzania odgrywajg szczegdlne znaczenie. Aspektow jest wiele, m.in. firmy
stajg si¢ bardziej konkurencyjne, nastgpuje poprawa bezpieczenstwa oraz usprawnienie
transakcji, a jako$¢ pracy staje si¢ bardziej efektywna. W przypadku, gdy firmy zamierzaja
budowac silng pozycje konkurencyjng na rynku, muszg podazac ku przysziosci.

W  czasopismie ,Prace Komisji Geografii Przemyslu”, uzyto stwierdzenia, ze
innowacje s3a nastgpstwem postgpu naukowo-technicznego 1 sg S$cisle zwigzane z
przedsigbiorczoscig. Obecnos¢ innowacyjnych produktéw i ustug powoduje, iz praca ludzka
staje si¢ przyjemniejsza, bardziej wydajna, latwiejsza, skuteczniejsza i szybsza. W erze
gospodarki bazujacej na komputerach i sieciowych systemach cyfrowych, nowe produkty
maja ogromne znaczenie dla firmy, ktéra chce osiagnaé sukces na rynku .

Rozwéj w pierwszej kolejnosci dotkngt podmioty gospodarki wolnorynkowe;.
Naturalna potrzeba rywalizacji wzglegdem siebie poszczegdlnych podmiotéw powodowata
otwartos¢ na narzedzia zwigkszajace ich konkurencyjnosc.

Stosowanie technologii informatycznych umozliwiato zyskanie przewagi nad rywalem
poprzez zwigkszenie produkcji, efektywniejsze wykorzystanie zasobOw oraz zmniejszenie
zatrudnienia.

Zupelnie innym prawom podlegaja podmioty funkcjonujace w sferze strefy
budzetowej, ktére nie majgc konkurencji dla swojej dziatalno$ci, nie mialy motywacji do
stosowania dynamicznych zmian. Niepodleganie prawom gospodarki wolnorynkowej
pozwalato im na wylaczenie si¢ z pedu, ktérym zostaly poddane pozostate podmioty sfery
zycia publicznego.

Jako przyktad, moze postuzy¢ Poczta Polska. Instytucja ta nie dazyta do stosowania
rozwigzan cyfrowych, ktére mogltyby poprawia¢ i zmieni¢ na lepsze jakos¢ $§wiadczonych
ustug. Czynnikiem mobilizujagcym do zmian wewnatrz organizacji byto wejscie na rynek

prywatnej, dynamicznej i funkcjonujacej pro-kliencko konkurencji w postaci In Post.

8. Kall, B. Sojkin, Zarzadzanie Produktem, Kreowanie Produktu- Zeszyty Naukowe, Wydaw. UW
Ekonomicznego w Poznaniu 2010 s. 200

8 R. Repetowski, Prace Komisji Geografii Przemystu, nr 10 Rola innowacji w funkcjonowaniu przedsigbiorstw
przemystowych Warszawa — Krakéw 2008
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Placéwka ta, to dynamicznie rozwijajacy si¢, niezalezny operator §wiadczacy ustugi
kurierskie i paczkomatowe dla klientéw indywidualnych i instytucjonalnych®

Obecnie, coraz wigcej podmiotéw strefy podlegajacej budzetom centralnym i
regionalnym jest juz w pelni zinformatyzowana. Rozwdéj objat praktycznie wszelkie dziedziny
naszego zycia, réwniez publicznego. Funkcjonujace systemy pozostawiaja wiele do zyczenia,

ale zmiany sg dostrzegalne i obejmuja prawie wszystkich®!.

% https://inpost.pl/, 24.01.2018
! https://www.gov.pl/cyfryzacja/kierunki-dzialan-strategicznych-ministra-cyfryzacji-w-obszarze-informatyzacji-
uslug-publicznych, 8.03.2018
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Rozdzial 2. Cel powstania przedsiebiorstwa Qlsoft, charakterystyka
wlascicieli firmy oraz opis programu do zarzadzania powierzchnig obiektu

kultury

Aktywnie dziatajac zawodowo, réwnocze$nie w branzy informatycznej i kulturalnej
wlasciciele firmy Qlsoft dostrzegli, ze kultura®® w Polsce w jakim$ stopniu najwytrwalej
opierala si¢ cyfryzacji i informatyzacji. Instytucje publiczne, takie jak domy kultury, teatry
wcigz dziataty w archaicznych strukturach. Z pewno$cig poszczegdlne dziedziny
funkcjonowania instytucji kultury, takie jak np. ksiegowo$¢”, korzystaja juz z
ogélnodostepnych i sprawdzonych systeméw informatycznych m. in. enova365%,
Symfonia®. Jednakze proces ten prawdopodobnie nie objat sfery kompleksowego zarzadzania
obiektem kultury.

Wykorzystujac dostrzezong okazje, doktadnie t¢ nisz¢ rynkowa postanowili wypetni¢
przyszli wspélnicy. Podjeli decyzje o wspdlnym zatozeniu biznesu w formie Start-upu®,
dzigki ktéremu planujg zrealizowaé swdj autorski pomyst na biznes.

Wspdlnicy Start-upu maja szerokie doswiadczenie w funkcjonowaniu firm z r6znych
branz. To urodzeni przedsigbiorcy, sg bardzo kreatywni, szukajacy innowacyjnych rozwigzan.
Tworcze myslenie pozwoli im szybko i elastycznie analizowaé sytuacje wewnatrz firmy i na
zewnatrz. Natomiast, kiedy pojawiaja si¢ klopoty dzigki w/w cechom charakteru szybko
znajdag korzystne rozwigzanie.

Kreatywno$¢ wiascicieli wraz z innowacyjnoscig produktu, to duza szansa na
stworzenie takiej oferty ustugowej, ktorej nikt jeszcze nie wymyslit 1 ktéra moze z duza doza
prawdopodobienstwa sta¢ si¢ hitem. Sg pewni siebie, gotowi do wspdlpracy, zdeterminowani,

uczciwi, elastyczni oraz kreatywni w odniesieniu do klienta oraz codziennych zadan.

92 Pojecie Kultura szerzej wyjasnione we Wstepie s. 2-4

% Opinia Gtéwnej Ksiggowej J. Fraczyk z Domu Kultury Kadr na podstawie rozmowy z autorkg z dnia
21.12.2017

% System enova365 dla biznesu, oprogramowanie dla firm — Zarzgdzanie i Ksiggowo$¢, Producent Soneta,
http://www.enova.pl/ksiegowosc/, 25.01.2018

“Symfonia-Finanse i Ksiggowo$¢, program do prowadzenia tzw. pelnej ksiggowosci, umozliwia
przeprowadzanie wszystkich operacji ksiggowych, od budowania planu kont i tatwego ksiggowania dokumentéw
poprzez automatyczny bilans zamknigcia, pelne rozrachunki i rozliczenia, az do gotowych lub zdefiniowanych
przez Uzytkownika zestawien i sprawozdan, Producent MAP solutions Sp. z o.0.
https://www.dobreprogramy.pl/SYMFONIA-Finanse-i-Ksiegowosc,Program,Windows,12337.html, 25.01.2018
% Pojecie Start-up szerzej wyjasnione w Rozdziale 1 s. 7-8
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Wspdlnicy planujg ciagly rozw6j i doskonalenie si¢ kadry pracowniczej. Dodatkowo,
proponowana ustuga w szerokim zakresie, bedzie odpowiada¢, nie tylko na potrzeby
obiektow kultury, lecz réwniez stanowi¢ produkt usprawniajacy zarzadzanie projektem w
ramach dziatalnos$ci agencji eventowych.

Pojecie ,,event” (z ang. wydarzenie, zdarzenie) jest terminem uzywanym czg¢sto w
odniesieniu do wydarzenia zwigzanego z muzyka albo spektakularnej imprezy firmowej o
charakterze marketingowym. Eventy tworza obecnie, nowoczesng form¢ promocji produktu i
marki, ulatwiajacg dotarcie do nowych klientéw, jak rowniez kreujacg pozytywny wizerunek
danego miejsca’®’.

Przyktadowo J.B. Baczek definiuje ,.,event” jako niecodzienne i wyjatkowe, jednakze
zaplanowane wydarzenie, ktére za pomoca okreslonego budzetu i nakladéw pracy ludzkie;j,
powinno dostarczy¢ emocji i przezy¢, bedacych celem organizatora, przy czym cel ten mozna
rozpatrywaé ~w  aspekcie = marketingowym,  dobroczynnym,  kulturalnym  lub

psychologicznym®®.

2.1. Nazwa formy prawnej, rodzaj dzialalnosci gospodarczej oraz lokalizacja siedziby
firmy

QlSoft Spétka z ograniczona odpowiedzialno$cia, bedzie prowadzona przez dwoch
wspllnikéw na podstawie dziatalno$ci gospodarczej, jako nowo zarejestrowany podmiot
(2018r.).

Spoika zaistnieje w nastepstwie wieloletnich do§wiadczen wspdlnikéw w dziedzinach
zarzadzania i koordynowania obiektami kultury oraz realizowania réznych projektow

informatycznych wspomagajacych dziatalno$¢ takich instytucji.

7 M. Marczak, Zeszyty Naukowe, nr 19, 2015. Wydzialu Nauk Ekonomicznych, Eventy — jako produkty
turystyki kulturowej na przyktadzie miasta Kotobrzeg. s.104

% 7.B. Baczek, Psychologia Eventéw, Wydawnictwo Stageman Polska Warszawa 2011, s. 13
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Tabela 2.1. Dane adresowe firmy QISoft Sp. z o. o.

Wojewddztwo | Mazowieckie

Powiat m.st Warszawa

Gmina m.st Warszawa

Miejscowos¢ | Warszawa

Ulica Foksal
Nr budynku 18
Nr lokalu 3

Kod pocztowy | 00-372

Poczta Warszawa

Zrédto. Opracowanie wlasne

2.2. Opis Produktu ,,Program do zarzadzania powierzchnia obiektu kultury”

Pomyst na prezentowany system powstal dzigki wieloletnim doswiadczeniom
przysztych wiascicieli sp6tki QISoft. Udziatlowcy przed przystapieniem do przedmiotowego
projektu, wspdétpracowali w latach 2008 — 2017 z domami kultury i teatrami. Wskutek tego,
posiadaja liczne kontakty oraz powigzania ze srodowiskiem sektora kulturalnego.

Program bedzie wspomaga¢ prace oséb i firm organizujagcych réznego rodzaju
wydarzenia, takie jak: konferencje, spotkania integracyjne, gale, imprezy firmowe, koncerty,
wystawy, przedstawienia teatralne itp. poprzez stworzenie platformy integracji informacji o
zasobach, osobach, terminach poszczegdlnych zdarzen. Potencjalni klienci dzigki wdrozeniu
systemu zyskaja maksymalizacje skutecznos$ci oraz skoordynowanie dziatan dziejacych si¢ w
obrebie dziatalnos$ci ,,obiektu kultury”, ktére beda minimalizowac¢ straty (brak wydarzen,
nieporozumienia skutkujace opdznieniem w osiggni¢ciu zamierzonego celu np. premiery
teatralnej, gali okoliczno$ciowej, niezamierzone niewykorzystanie powierzchni w wyniku

braku informacji o dostepnosci.

35

39 / 114



060dad4cf3ae20a38bc54a8297cb6ed0d
2018-05-31 12:20:30

System bedzie dedykowany firmom i osobom zajmujgcym si¢ organizacja w/w

wydarzen, w szczegdélnosci przeznaczony dla:

* Instytucji kultury,

e Teatréw publicznych i niepublicznych,

* Osrodkéw szkoleniowo — wypoczynkowych i1 osrodkéw konferencyjnych,
* Hoteli.

Program stanie si¢ kompletnym harmonogramem dla obiektow kultury,
pozwalajacym, na maksymalnie skuteczne koordynowanie czasu i ,,zajgtosci” poszczegdlnych
przestrzeni przekladajacych si¢ na zwigkszenie zysku lub skutecznosci funkcjonowania
obiektu kultury.

System bedzie wyklucza¢ sytuacje nieskutecznej komunikacji pomigdzy
koordynatorami sali, osobami wynajmujacymi, podwykonawcami dla danego zlecenia,
ktorych skutkiem sg odwotania wydarzen, dublowanie wynajmu dla kilku podmiotéw 1 wielu
innych btedéw wynikajacych z obecnie dominujacej na rynku sytuacji, w ktorej prowadzenie
harmonogramu dla obiektu kultury jest wykonywany w sposéb reczny (kalendarze
papierowe) lub za posrednictwem ogdlnodostgpnych, niedostosowanych do sprecyzowanych
potrzeb, ustug teleinformatycznych.

Program, bedzie dzialal przy uzyciu najnowszych technik programowania oraz
systemach operacyjnych Windows, i0OS®° (system operacyjny Apple), Android i wszystkich
urzadzeniach obstugiwanych przez przegladarke internetowa. Bodzcem pobudzajacym do
dziatania bedzie wysoce innowacyjny produkt, wspdlnicy skupia swoja uwage na segmencie
odbiorcéw, ktérzy beda mieli uzasadniong przyczyne¢ zakupu oferowanego nowego produktu,

w celu zrealizowania potrzeb, ktérych obecnie nie mogg zaspokoic.

Zasieg i obszar dzialania utworzonej ustugi
System zarzadzania, w pierwszym roku wdrazania uslugi uwzgledni zasiggiem
klientéw polskojezycznych. Obszar dostepnosci ustugi, w pierwszej kolejnosci obejmie
obszar lokalny (Warszawa i jej okolice), nastgpnie caly teren Polski. Najwazniejszym,
niezbednym czynnikiem, wymaganym do skorzystania z ustugi jest dostep do Internetu.
Internet taczy przedsigbiorstwa z przedsigbiorstwami, firmy z odbiorcami i ludzi z

ludzmi. Laczy wszystkie strony niezaleznie od czasu, miejsca i posiadanego oprogramowania.

i System operacyjny Apple Inc. dla urzadzen mobilnych iPhone, iPod touch oraz iPad
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Przedsigbiorstwa mogg taczy¢ si¢ ze swoimi partnerami handlowymi poprzez Internet
po znacznie nizszych kosztach i przy duzo wyzszym stopniu elastycznosci'®.
Kampania promocyjna ,,Programu do zarzadzania powierzchnig obiektu kultury”,

bedzie szeroko rozbudowana, skierowana do precyzyjnie okre$lonej grupy odbiorcow!°!.

2.3. Zalety produktu pod katem innowacyjnosci: ustugowej, marketingowej i

organizacyjnej

Przewiduje si¢, ze duza role w przysziosci odegrajg trzy czynniki - wiedza, informacja
1 innowacja. Bez innowacji nie ma przysztosci, zawsze kto§ co$ bedzie doskonalil, aby
uzyska¢ przewage nad konkurencja. Ponizej autorka, sprecyzowala zalety systemu,

wyszczegOlniajac trzy podzialy innowacyjnosci.

Innowacyjnos$¢ ustugowa

Innowacyjno$¢ niniejszej ustugi wyraza si¢ nie tylko w tematyce, jaka jest zarzadzanie
w kulturze, ale i konkretnymi technicznymi rozwigzaniami zgodnie z oczekiwaniami
,,obiektéw kultury”:
- zaawansowane algorytmy
- automatyczna optymalizacja zajetosci kalendarza
- eliminacja kolizji terminéw

Zastosowanie najnowoczesniejszych technik programowania opartych na OOP
(object-oriented programing/programowanie obiektowe), HTMLS (Hypertext Markup
Languageljezyk wykorzystywany do tworzenia i prezentowania stron internetowych www),
Ajax (Asynchronous JavaScript and XML/ technika tworzenia aplikacji internetowych),
zapewni wysoka wydajno$s¢ systemu. Udostgpnienie automatycznego tworzenia
harmonogramu i kreatora imprezy, a nast¢gpnie mozliwosci generowania raportéw przy
mozliwosci integracji z zewnetrznymi kalendarzami 1 wykorzystaniem aplikacji mobilnej 1
mozliwos$cig tworzenia raportow jest rozwigzaniem niezwykle innowacyjnym z punktu
widzenia oséb pracujacych w ,,dziedzinie kultury’ i znacznie utatwiajgcym prace, ale przede

wszystkim obnizajgcym koszty realizacji zadania.

100 F Krawiec Marketing w firmie przysztosci Wydaw. Difin 2005 s. 99
101 Kampania promocyjna systemu, szerzej wyjasniona w Rozdziale 2 s. 48-53
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Innowacyjno$¢ marketingowa

Planowane jest rowniez uzyskanie przewagi konkurencyjnej dzigki innowacyjnosci na
poziomie marketingu. Ustugi konkurencji, w szczegélnosci firm oferujacych systemy
zarzadzania klientem CRM (Customer Relationship Management) s3 na tyle drogie w
implementacji na potrzeby klienta, ze ogranicza to dostgpno$¢ do ich ustug. Osoby
indywidualne 1 publiczne lub samorzadowe instytucje kultury nie moga sobie pozwoli¢ na
ponoszenie takich wysokich kosztow.

System zarzadzania w kulturze bedzie odpowiada¢ na zapotrzebowanie o0s6b
indywidualnych 1 instytucji, wprowadzajac do oferty ustugi $wiadczone on-line za utamek
warto$ci systemOw zarzadzania, wdrazanych na zamodwienie przez tradycyjne firmy
informatyczne. Przyjazna klientom polityka cenowa pozwoli na skuteczne zwigkszanie
udziatéw w rynku.

Kolejng innowacja marketingowa bedzie zastosowanie modelu dystrybucji SaaS
(Software as a Service — oprogramowanie, jako ustuga), ktéry pozwala producentowi na
zarzadzanie 1 aktualizacj¢ aplikacji, dzieki czemu klienci beda mieli pewnos¢, ze

funkcjonalno$¢ oprogramowania jak i oferta sg aktualizowane na biezaco.

Innowacyjnos$¢ organizacyjna

,Program do zarzagdzania powierzchnig obiektu kultury” bedzie zawiera¢ innowacje
organizacyjne majgce znaczacy wplyw na instytucje¢ i jej otoczenie. Innowacyjnoscig
organizacyjng z zakresu praktyk biznesowych jest baza danych wiedzy o klientach i
podwykonawcach usprawniajgca realizacj¢ zadan, standaryzujgca wysoka, jako$¢ ustug i
utatwiajgca wdrozenie nowych pracownikow.

Automatyzacja komunikacji za pomocg systemu zarzadzania kulturag pomiedzy
podwykonawcami a koordynatorami przyczyni si¢ do redukcji kosztéw administracyjnych,
zwiekszy rowniez efektywnos$¢ pracy.

Innowacja organizacyjng z zakresu stosunkoéw z innymi firmami (podwykonawcami,
kooperantami) bedzie zastgpienie tradycyjnej komunikacji - systemem automatycznych
powiadomien i podgladem harmonogramu za posrednictwem aplikacji oraz przegladarki

internetowe;j.
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2.4. Mozliwosci wejscia na okreSlony rynek i utrzymania si¢ na nim na podstawie

danych statystycznych

Grupy potencjalnych uzytkownikow programu do zarzadzania powierzchnia

Do grona instytucji kultury, zakwalifikowano podmioty, speiniajace wymogi definicji
okreslonej przez Rozporzadzenie Prezesa Rady Ministrow (Dz. U. z 2012 r. poz. 446).

W wyszczeg6lnieniu nalezg do nich teatry, domy kultury, osrodki i kluby kultury oraz
102

swietlice™™. W celu okre§lenia mozliwosci wejscia Qlsoft na rynek lokalny, nastepnie

ogolnopolski oraz utrzymania si¢ na nim, autorka wyodrgbnita nast¢pujace grupy docelowe:

* Instytucje Kultury
Grupa wyodrebnia obiekty kultury z wylaczeniem teatrow, na podstawie danych
Gtéwnego Urzedu Statystycznego'®® - 3708 jednostek. Wedtug szacunkéw autorki ilos¢
jednostek instytucji kultury zainteresowanych modutami ,harmonogram”, kreator imprezy
oraz aplikacjami mobilnymi osiggnie poziom 20% udzialu tej grupy docelowej, pozwalajac

uzyska¢ szacunkowg liczbe 740 modutéw.

* Teatry publiczne
Zgodnie z klasyfikacja Gléwnego Urzedu Statystycznego'™ - 173 obiekty,
ograniczone do instytucji budzetowanych z dotacji publicznych i1 posiadajace wtasny
zespot. Definiowana przez autorke ilos¢ teatrow publicznych,
zainteresowanych rozbudowanymi modutami ustug (harmonogram + rozszerzone raporty,
harmonogram + generator raportéw) kreatorem imprezy oraz aplikacjami mobilnymi,
osiggnie poziom 30% udziatu tej grupy docelowej, pozwalajacej uzyska¢ szacunkowg liczbg

na poziomie 52 abonamentow.

e Teatry niepubliczne
Od 110 do 170 - $rednio 140 teatrow niepublicznych, nieobjetych statystykami. Dane

Gtéownego Urzedu Statystycznego, nie uwzgledniajg dziatalno$ci wszystkich zawodowych

02https://stat.gov.pl/obszary-tematyczne/kultura-turystyka-sport/kultura/kultura-w-2016-roku,2,14.html
12.12.2017
03https://stat.gov.pl/obszary-tematyczne/kultura-turystyka-sport/kultura/kultura-w-2016-roku,2,14.html
08.12.2017
04https://stat.gov.pl/obszary-tematyczne/kultura-turystyka-sport/kultura/kultura-w-2016-roku,2,14.html
09.12.2017
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teatrow, zwlaszcza wigkszosci teatrow niepublicznych, dane wedlug - Raportu o Stanie
Kultury opracowanego na zlecenie MKiDN Ministerstwa Kultury 1 Dziedzictwa
Narodowego!%.

Teatry niepubliczne, to ogélna nazwa dla tych wszystkich teatrow, ktére na ogét
nazywa si¢ alternatywnymi, komercyjnymi, nieinstytucjonalnymi, niezaleznymi, offowymi,
prywatnymi, non-profit, impresaryjnymi. Rozpoznana ilo$¢ teatrOw niepublicznych
zainteresowanych rozbudowanymi modutami ustug (harmonogram + rozszerzone raporty,
harmonogram + generator raportow) kreatorem imprezy oraz aplikacjami mobilnymi na
poziomie 40% udziatu tej grupy docelowej, pozwalajacej uzyska¢ szacunkowa liczbg na

poziomie od 40 do 68 abonamentoéw (Srednio 56).

* Osrodki szkoleniowo-wypoczynkowe
W oparciu o dane Gléwnego Urzedu Statystycznego'® - 465 obiektéw posiadajacych
sale  konferencyjne.  Okreslona  ilo§¢  osrodkéw  szkoleniowo-wypoczynkowych
zainteresowanych rozbudowanymi modutami ustug (harmonogram + rozszerzone raporty,
harmonogram + generator raportow) kreatorem imprezy oraz aplikacjami mobilnymi na
poziomie 20% udziatu tej grupy docelowej, pozwalajacej uzyska¢ szacunkowa liczbg na

poziomie 93 abonamentow.

2.5. Nowy program, a potrzeby rynku

Sprawny i skuteczny sposéb funkcjonowania firm na konkurencyjnym i dynamicznie
zmieniajgcym si¢ rynku jest uzalezniony od aktywno$ci w obszarze dzialan innowacyjnych.
Poczynania te warunkuja szybka adaptacje oraz mozliwos¢ dalszego rozwoju w przysztosci.

Mimo, iz proces opracowywania, wprowadzania i dyfuzji innowacji jest dla
przedsigbiorstw przedsiewzigciem ryzykownym i kosztownym, brak dziatan w tym obszarze
jest znacznie bardziej niebezpieczny i czgsto skutkuje przegrang.

Organizacje potrafiagce planowac, dobrze przygotowa¢ oraz wlasciwie realizowaé

strategie innowacji, moga liczy¢ na zyski i dtugotrwatg stabilizacje swej pozycji'?’.

105 http://www.kongreskultury.pl/library/File/RaportTeatr/teatr_raport_w.pelna(1).pdf 15.10.2017
106https://stat.gov.pl/obszary-tematyczne/kultura-turystyka-sport/kultura/kultura-w-2016-roku,2,14.html
08.12.2017

107 J, Kall, B. Sojkin, Zarzadzanie Produktem, Kreowanie Produktu- Zeszyty Naukowe, Wydaw. UW
Ekonomicznego w Poznaniu 2010
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Modut ,,harmonogram” e-ustugi wsrdéd tacznej liczby 3708 obiektow kultury, uzyska
penetracj¢ rynku na poziomie 20% (740 abonamentéw miesi¢cznie). Moduty zaawansowane
,harmonogram  +  rozszerzone  raportu” oraz ,harmonogram  + generator
raportow” wnioskowanej e-ustugi uzyskaja penetracje¢ rynku wsréd tacznej liczby 3134

przebadanych instytucji na §rednim poziomie 115 abonamentéw miesi¢cznie.

Modul ,,Kreator imprezy” uzyska szacunkowa liczb¢ ptatnych jednorazowych uzy¢ wsroéd
tacznej liczby 6842 instytucji w liczbie 36000 instalacji rocznie.

Dostep do aplikacji mobilnych ws$réd tacznej liczby spenetrowanych grup docelowych w
liczbie 6842 obiekty, uzyska szacunkowa liczbe ptatnych pobran i instalacji na urzadzeniach

mobilnych w liczbie 17000 sztuk.

Firma planuje dziata¢ gléwnie na rynku krajowym, jednakze wielojezyczno$¢
programu, intuicyjnos$¢ obstugi i dostepno$¢ na wszystkich systemach operacyjnych pozwala

na prowadzenie dziatalnos$ci na terenie calej Unii Europejskie;.

Program bedzie wypracowany w postaci funkcjonalnosci, ktérym odpowiadaja
nastepujace moduty:
Harmonogram zdarzen - Umozliwia wprowadzenie informacji dotyczacych imprez, ich
terminéw a takze réznorodnych zdarzen z nimi powigzanych do kalendarza.
Kreator imprezy - System automatycznie generuje okreslony harmonogram imprezy, ktory
moze by¢ potem uzupetniany i aktualizowany.
Generator raportéw - umozliwia agregowanie danych i tworzenie zaawansowanych
raportow z danych obecnych w systemie. Planowany modut ma wizualizowa¢ wprowadzone
dane w formie przejrzystej dla uzytkownika: forma kalendarza rocznego, miesigcznego,
tygodniowego, lista zdarzen, zajetosci poszczegdlnych sal, ect.
Integracja z kalendarzami zewnetrznymi - Za pomoca tego modutu bedzie mozliwosé¢
automatycznego przeslania wczesniej wybranych informacji do kalendarzy zewngetrznych np.
dostepnych na telefonie komérkowym uzytkownika.
Mobilno$¢ - aplikacja na systemy mobilne umozliwi zarzadzanie z tabletow i telefonéw
komérkowych. System zostanie stworzony dla najbardziej popularnych srodowisk 1OS oraz

Android. Bedzie dostgpny poprzez wszystkie urzadzenia mobilne: smartfony oraz tablety.
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Tabela 2.2. Analiza strategiczna spéotki QISoft metoda SWOT

Mocne strony

Stabe strony

Wyksztalcenie, duze zaangazowanie i
do$wiadczenie zawodowe wspolnikow
w wiodgcych dziedzinach projektu,
pozwalajace na identyfikacje potrzeb
grup docelowych

Brak rozpoznawalnej marki

Modutowa konstrukcja aplikacji dajaca
duzg swobode rozbudowy i
unowocze$niania oprogramowania i
funkcjonalnosci

Firma jest mala i nie posiada dobre;j
reklamy, moze to powodowac trudnosci
w dotarciu do nowych klientéw

Wieloplatformowy dostep do systemu
oznacza zupetng niezaleznos¢ obstugi
systemu od posiadanego sprzetu
uzytkownika

Jesli firma nie bedzie si¢ rozwijac
szybko moze znikna¢ z rynku

»e-ustuga” bedzie korzystata z
nowoczesnych rozwigzan opartych na
przetwarzaniu w chmurze (cloud
computing)

Niebezpieczenstwo wynikniecia
konfliktu pomiedzy wspdlnikami

Latwa i intuicyjna obstuga systemu i
niski koszt korzystania

Zaleznos¢ przedsiewzigcia od
skutecznos$ci kampanii promocyjnej

Szanse

Zagrozenia

Dalsza popularyzacja Internetu oraz
rozwigzan typu ,,e-ustuga”

Brak popytu na planowang ,,e-ustuge”

Brak bezposredniej konkurencji

Wzrost kosztéw projektu zwigzany np. z
rozwojem technologii

Mozliwos$¢ sprzedazy ustugi poza
granicami kraju/ wyjscie na rynki
zagraniczne

Zainteresowanie projektem przez firmy
posiadajace znacznie wigksze zasoby
finansowe moze spowodowac szybkie
powstanie konkurencyjnych projektéw

Przychody z dziatalnosci systemu,
szansg na dalszy rozwdj firmy

Recesja/zta koniunktura gospodarcza

Duzy nienasycony rynek

Nieprzewidywalnos¢
rzadu/Niekorzystne przepisy dotyczace
handlu 1 podatkéw

Zrédto. Opracowanie wiasne
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Oszacowanie sily wplywu poszczegolnych uwarunkowan

Tabela 2.3. Oszacowanie sily wplywu poszczegolnych uwarunkowan

Lp. MOCNE STRONY [S] Ocena Waga Ocena
0-5 0-1 wazona
1 Wyksztatcenie, duze zaangazowanie i 5 0,40 2,0

doswiadczenie zawodowe wspolnikow w
wiodacych dziedzinach projektu, pozwalajace na
identyfikacje potrzeb grup docelowych
2 Modutowa konstrukcja aplikacji dajaca duza 4 0,25 1,0
swobodg¢ rozbudowy i unowocze$niania
oprogramowania i funkcjonalnosci
3 Wieloplatformowy dostep do systemu oznacza 3 0,15 0,45
zupelng niezaleznos$¢ obstugi systemu od
posiadanego sprzetu uzytkownika
4 ,e-ustuga” bedzie korzystata z nowoczesnych 2 0,1 0,2
rozwigzan opartych na przetwarzaniu w chmurze
(cloud computing)
5 Fatwa i intuicyjna obstuga nowej e-ustugi i niski 1 0,1 0,1
koszt korzystania z niej

RAZEM MOCNE STRONY (ocena wazona) 1 3,75
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Lp. SEABE STRONY [W] Ocena Waga Ocena

0-5 0-1 wazona
1 Brak rozpoznawalnej marki 5 0,25 1,25
2 Maty Start-up nie posiada dobrej reklamy, 4 0,3 1,2
moze to powodowac trudnosci w dotarciu do
nowych klientow
3 Jesli firma nie bedzie si¢ rozwijac¢ szybko 3 0,1 0,3
moze znikng¢ z rynku
4 Niebezpieczenstwo wyniknigcia konfliktu 2 0,2 0,4
pomiedzy wspdlnikami
5 Zaleznos¢ przedsiewzigcia od skuteczno$ci 1 0,15 0,1
kampanii promocyjnej
RAZEM SEABE STRONY (ocena 1 3,25
wazona)
Lp. SZANSE [O] Ocena Waga Ocena
0-5 0-1 wazona
1 Dalsza popularyzacja Internetu oraz 5 0,15 0,75
rozwigzan typu e-ustuga
2 Brak bezposredniej konkurencji 4 0,3 1,2
3 Mozliwos$¢ sprzedazy ustugi poza granicami 3 0,15 0,45
kraju/ wyj$cie na rynki zagraniczne
4 Przychody z dziatalnosci e-ustugi, szansa na 2 0,3 0,6
dalszy rozw@j firmy
5 Duzy nienasycony rynek 1 0,1 0,1
RAZEM SZANSE (ocena wazona) 1 3.1
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Lp. ZAGROZENIA [T] Ocena Waga Ocena

0-5 0-1 wazona
1 Brak popytu na planowang e-ustuge 5 0,25 1,25
2 Wzrost kosztéw projektu zwigzany np. z 4 0,35 1,4
rozwojem technologii

3 Zainteresowanie projektem przez firmy 3 0,15 0,45
posiadajace znacznie wicksze zasoby
finansowe moze spowodowac szybkie
powstanie konkurencyjnych projektow

4 Recesja/zta koniunktura gospodarcza 2 0,15 0,3

5 Nieprzewidywalno$¢ rzadu/Niekorzystne 1 0,1 0,1
przepisy dotyczace handlu 1 podatkéw

RAZEM ZAGROZENIA (ocena wazona) 1 3,5

Zrédto. Opracowanie wiasne na podstawie Berlifiski L. ,,Wyktady i ¢wiczenia z Zarzadzania

strategicznego” Politechnika L.6dzka

Opis zastosowanej metodyki:
OCENA:

Dokonana zostata ocena, kazdego wymienionego kryterium w czterech obszarach analizy w
skaliod 1 - 5.

WAGA:

Ustalono wskazniki waznosci dla kazdego kryterium w czterech obszarach analizy. (suma w
kazdym obszarze = 1)

OCENA WAZONA:

Skalkulowana zostata ocena wazona, kazdego kryterium w czterech obszarach analizy,

poprzez oszacowanie réznicy, pomiedzy oceng, a waga. (ocena * waga) = ocena wazona
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Wykres 2.1. Pozycja strategiczna przedsiebiorstwa QISoft Sp. z o.0.

PRZYJETA STRATEGIA
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Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie Berlinski L. ,,Wyktady i ¢wiczenia z Zarzadzania

strategicznego” Politechnika F.6dzka
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Dzigki przeprowadzonej analizie, sprecyzowana zostata sita wptywu poszczegdlnych
czynnikéw znajdujacych si¢ wewnatrz oraz na zewnatrz badanego przedsigbiorstwa.

Celem analizy, bylo okreslenie obszaréw 1 przedsiewzi¢¢, ktére s3a najbardziej
przyjazne dla firmy Qlsoft oraz zidentyfikowanie zagrozen, ktérych mozna by unikng¢ lub
lepiej zabezpieczy¢ si¢ przed nimi.

Wykonana analiza SWOT, w ktérej dominujg jednocze$nie mocne strony oraz
zagrozenia w otoczeniu organizacji, zaleca przyjecie strategiit KONSERWATYNEJ [MAXI -
MINI] W otoczeniu firmy przewazajg zagrozenia, a wewnatrz organizacji mocne strony.

Wyzej wskazana strategia Maxi-Mini, wystepuje w przedsiebiorstwie w sytuacji, gdy
przy duzym potencjale wewnetrznym, jest ono poddawane niekorzystnemu ukladowi
warunkéw zewnetrznych!'%,

W przypadku badanej firmy, strategia konserwatywna powinna objg¢ takie dziatania
jak: selekcja produktéw, prawidtowa segmentacja rynku, redukcja kosztow, nieustanne
ulepszanie 1 rozwijanie systemu oraz poszukiwanie nowych rynkow.

Przy uzyciu mocnych stron, nalezy przezwyci¢za¢ zagrozenia. Jest to strategia, w
ktérej powodzenie przedsigbiorstwa upatruje si¢ gtéwnie w jej mocnych stronach i
zmniejszaniu zagrozen.

Mocne strony umozliwia wspdolnikom wykorzystanie wymienionych w analizie
SWOT szans, poprzez doswiadczenie zawodowe. Dzigki szczegblowo opracowanej
koncepcji, pozwolg one na stworzenie innowacyjnego programu do zarzadzania powierzchnig
obiektu kultury. Wtasciciele zaoferuja produkt doskonale dopasowany do potrzeb grup
docelowych. Ponadto tatwos¢ dostgpu do systemu, intuicyjna obsluga, niezawodnos¢
umozliwi zdobycie szerokiej rzeszy klientéw 1 uzyskanie okreslonych przychodéw.

W przypadku probleméw z utrzymaniem liczby uzytkownikéw na odpowiednim
poziomie zalecane sg zmiany w strategii marketingowej. Wskazane mocne strony potwierdzg
zniwelowanie wplywu wymienionych zagrozen poprzez permanentne monitorowanie i
analizowanie pod katem rozszerzania oferty i ulepszania poszczegdlnych funkcjonalnosci.

Wyzej wymienione dziatania pozwolg uatrakcyjni¢ oferte, pozyska¢ nowych klientow,
a co za tym idzie zwigkszy¢ przychody firmy Qlsoft.

Natomiast zidentyfikowane stabe strony nie spotgguja ryzyka zwigzanego z

wymienionymi zagrozeniami.

108 G, Gierszewska, M. Romanowska, Analiza strategiczna przedsigbiorstwa. Warszawa: Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne. 2009 s.194
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Po dokonanej szczegétowej analizie potrzeb grup docelowych zaprojektowana ustuga
powinna wypelni¢ niezagospodarowang nisz¢ rynkowa. Zaplanowana kampania
marketingowa skutecznie przyciggnie grono uzytkownikéw, dla ktérych ,,Program do

zarzadzania powierzchnig obiektu kultury”, stanie si¢ doskonalym narz¢dziem organizacji

pracy.

2.7. Promocja produktu

Dzialania promocyjne rozpoczng si¢ w momencie wprowadzenia na rynek okrojonej
wersji desktopowej, czyli lokalnej znajdujacej si¢ bezposrednio na komputerze. Uzytkownicy
beda mieli dostgp oraz mozliwos¢ przetestowania oprogramowania jak réwniez
uczestniczenia w jego rozwoju. Kluczowym elementem bedzie tutaj podjecie wczesnej
wspotpracy z wybranymi przedstawicielami poszczegdlnych grup docelowych celem
dopracowania systemu. Uzytkownicy pobierajacy oprogramowanie oraz uczestniczacy w beta
testach, bedg mogli udzieli¢ komentarzy, ktére pozwolg na lepsze dopasowanie produktu.

Kolejnym etapem, bedzie wprowadzenie wersji ptatnej oraz zaprezentowanie produktu
na rynku. Odbywac si¢ to bedzie wielotorowo z wykorzystaniem przedstawionych w dalsze;j

czesci pracy elementéw marketingu mix!®

. Dodatkowo wspolnicy, dzigki istniejacym
systemom ocen aplikacji w sklepach aplikacji mobilnych, beda mieli dost¢p do opinii, ktére
bedg mialy wptyw na proces dostrajania systemu do uzytkownikéw.

Wraz z uruchomieniem wersji platnej, wprowadzone zostang pozostate elementy
marketingu mix, ktére dzigki duzej réznorodnosci form komunikacji skierowanej do
konkretnej grupy docelowej, zwieksza szanse na powodzenie dziatan.

W zwigzku z powyzszym, szczegdlnie duze znaczenie przy promocji systemu bedzie
miata kampania Direct mailing. Jest to rodzaj reklamy bezposredniej wchodzacej w zakres
dziatan typu BTL (Below the Line), czyli dziatania reklamowe nakierowane na
indywidualnych klientéw. Nie mozna pomina¢ dzialan ATL (Above the Line), ktore
prowadzone sg w mediach tradycyjnych, takich jak, telewizja, radio, prasa, plakaty, reklama

zewnetrzna, outdoor''®. Na tym etapie dziatalnoéci wtlasciciele spétki nie beda z nich

korzysta¢, lecz warto o nich wspomnie¢.

109 pojecie Marketing-mix szerzej wyjas$nione w Rozdziale 1 s. 14
110 https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-tradycyjny-podzial-na-atl-i-btl-a-marketing-xxi-wieku, 03.01.2018
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Direct mailing, polega na dostarczaniu materiatdw promocyjnych, najczesciej w
postaci drukowanej typu ulotki, broszury, formularze zamoéwienia. Promocja bedzie
skierowana do wybranych reprezentantéw grup docelowych, polaczona z atrakcyjng promocja
sprzedazy oraz sprzedazg bezposrednia.

Wsparciem dla kampanii, dotyczacej listéw sprzedazowych, zawierajacych produkt w
wersji desktopowej, beda pozostale wymienione elementy reklamy internetowej. W
szczegblnosci, kampania pozycjonowania SEM/SEO.

SEM - Search Engine Marketing, czyli marketing w wyszukiwarkach jest to ogét dziatan
promocyjnych, tj. kampanie linkéw sponsorowanych oraz optymalizacja i pozycjonowanie
stron www.

SEO - oznacza ,,Search Engine Optimization” w Polsce bardzo czesto uzywa si¢ terminu
,,pozycjonowanie” !,

Nalezy zwréci¢ uwage na fakt, iz nowy rok 2018, niesie ze sobg innowacyjne
rozwigzania wzgledem SEO. Chodzi, rozwdj technologii w odniesieniu do stron
internetowych, ktére w obecnej dobie powinny by¢ dostosowane dla urzadzen mobilnych,
smartfonéw i tabletoéw. Wyszukiwarka, m. in. Google, od poczatku 2018 roku, wtasnie takim
stronom ma nadac priorytet. Istniejg przypuszczenia, ze juz niedtugo najwazniejsze begdzie nie
to, jak strona internetowa wyglada na ekranie komputera, ale jak prezentuje si¢ na ekranie
smartfona''?.

Dobrg praktyka dla wiascicieli spétki bedzie budowanie wilasnej strony internetowe;j,
w pierwszej kolejnosci pod urzadzenia mobilne, czyli przediozenie wartosci stron mobilnych
nad desktopowe.

Wspomniane dziatania, bedg miaty na celu, uzyskanie jak najlepszych pozycji serwisu
w (zaréwno bezptlatnych ,naturalnych” jak i ptatnych) wynikach wyszukiwania na wybrane
stowa / frazy kluczowe wpisywane przez uzytkownikéw w zapytaniu do wyszukiwarki.

Dziatania direct mailing zostang poprzedzone kampanig reklamowa na portalach
tematycznych, potaczone z publikacjami artykutéw sponsorowanych.

Dalszym etapem bedzie promocja systemu za posrednictwem opisanych dziatan
sponsoringowych, realizujacych plan budowania marki, przyjaznej kulturze i otwartej na

filozofi¢ spotecznej odpowiedzialno$ci biznesu.

U https://pl.wikipedia.org/wiki/Marketing_w_wyszukiwarkach_internetowych, 02.01.2018
12 https://www.spidersweb.pl/e/se0-2018-pozycjonowanie-google, 03.01.2018
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Uzyskane rekomendacje od zadowolonych klientéw oraz udokumentowane dziatania
sponsoringowe powinny zwigkszy¢ prawdopodobienstwo uzyskania na rzecz programu do
zarzadzania powierzchnig obiektu kultury patronatu lub rekomendacji ze strony instytucji
publicznych, takich jak Narodowe Centrum Kultury i Ministerstwo Kultury i Dziedzictwa
Narodowego.

Do wuzyskania zamierzonych efektow niezbgdne bedzie poniesienie wysokich
nakladéw na reklam¢ i promocj¢ sytemu. Opracowany zostal wlasny plan marketingowy
ztozony z pieciu sposobéw dotarcia z informacja do klienta: reklama internetowa i direct
mailing (listy sprzedazowe), promocja sprzedazy, relacje publiczne i reklama redakcyjna,
sponsoring, sprzedaz bezposrednia.

Poniewaz grupy docelowe s3a srodowiskami hermetycznymi, nie nalezy ograniczac si¢
w formach reklamy. Klienci powinni przede wszystkim zosta¢ dobrze poinformowani o
korzysciach wyplywajacych z oferowanego systemu. Aby osiggngé ten cel planowane jest

podjecie nastepujacych dziatan promocyjnych:

Reklama internetowa i listy sprzedazowe:

Pozycjonowanie serwisu internetowego — wysoka pozycja w przegladarkach (Google, Onet,
Wirtualna Polska, Yahoo) dla najbardziej popularnych stéw kluczowych, zwigzanych z
tematyka przetozy si¢ bezposrednio na wzrost ogladalnosci pozycjonowanej strony. Wyzej
wymienione czynno$ci, moga przyczyni¢ si¢ do pozyska nowych klientéw, budowy
wizerunku oraz poprawy rentownosci firmy Qlsoft. Wysoka pozycja w przegladarkach
internetowych daje gwarancj¢ bezposredniego dotarcia do wtasciwego odbiorcy.

Reklama w systemie Adwords — moze by¢ wykorzystana, gdy nie jest mozliwe szybkie i
skuteczne pozycjonowanie strony. System reklamowy Adwords, pozwala na wys$wietlanie
linkéw sponsorowanych w wynikach wyszukiwarki Google i na stronach wspétpracujacych w
ramach projektu Google AdSense. Jest, to platforma reklamowa Google, wyswietlajaca na
stronach www, reklamy kontekstowe w postaci tekstoéw, banneréw oraz wideo. Narzedzie, to
jest dostepne dla wszystkich i bardzo latwe w implementacji na stronie'!®. Pozwala na

dotarcie do okreslonych grup docelowych.

13 https://www.whitepress.pl/baza-wiedzy/151/google-adsense-i-alternatywa-wskazowki-dla-poczatkujacych,

03.01.2018
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Reklama na platformie AdSense - graficzne kreacje reklamowe (bannery), zostang
zamieszczone w wybranych serwisach internetowych, dzieki czemu bedzie mozliwe
targetowanie kontekstowe. Polega ono, na segmentacji materiatdw pod wzgledem ich
tematyki. Portale internetowe, oferuja mozliwo$¢ zamieszczenia reklamy o okreslonej
tematyce w dziale, ktory jest z nig bezposrednio zwigzany''“.

Mailing reklamowy — bedzie mozliwy, dzigki utworzeniu bezplatnego newslettera, za
pomoca, ktérego, subskrybenci (osoby zobowigzujace si¢ 1 wyrazajace zgode na
otrzymywanie informacji handlowej), beda informowani o nowo$ciach i promocjach.
Podstawa do mailingu reklamowego, bedzie obecna baza klientéw zbudowana w ciaggu 9 lat
pracy, wiascicieli Qlsoft Sp. z 0.0. z grupa docelowa.

Reklama graficzna w formie banneréw, prezentujacych wybrane korzysci produktu,
wyswietlana na portalach tematycznych.

Direct mailing (listy sprzedazowe) - rozestane za posrednictwem poczty do wybranych
przedstawicieli grup docelowych, zawierajace list przewodni prezentujacy zalety systemu i
ulotke informacyjng oraz direct mailing dodatkowo zawierajacy pityte DVD z wersja
desktopowg systemu i animowanymi spotami reklamowymi i informacyjnymi.

Plakaty i ulotki — prezentowane i dystrybuowane w czasie imprez branzowych, festiwali

teatralnych.

Promocja sprzedazy majaca na celu stymulowanie klienta do decyzji zakupowej:

Obnizka ceny — promocja bedzie polega¢ na ograniczonej czasowo, obnizce abonamentu,
mobilizujgca klientéw do podjecia decyzji, celem uzyskania atrakcyjnych korzysci
finansowych.

Darmowa probka — promocja sprzedazy systemu, poprzez czasowe udostepnienie pelnej
wersji.  Umozliwi  klientowi, nieodptatne  korzystanie z  systemu. Zwigkszy
prawdopodobienstwo przyzwyczajenia si¢ do udogodnien, jakie za sobg niesie system oraz
zainteresowania, dalszg obstuga juz po zakonczeniu, okresu nieodptatnego dostepu.

Oferta specjalna - promocja sprzedazy polegajaca na dostgpie do funkcjonalnosci w
najwyzszym abonamencie z pakietem funkcjonalnos$ci ,,harmonogram + generator raportow w

cenie pakietu podstawowego”.

114 https://pl.wikipedia.org/wiki/Targetowanie_kontekstowe, 03.01.2018
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k. Darmowy prezent — promocja sprzedazy produktu, bedzie zawiera¢, dodatkowy, darmowy
element motywujacy do zakupu. Darmowym prezentem, stanie si¢, okre$lona liczba

nieodplatnych pobran aplikacji mobilnych na urzadzenia przenos$ne.

Relacje publiczne i reklama redakcyjna zwiekszajaca S$wiadomo$¢ marki wsréd

klientow:

1. E-marketing szeptany - aktywno$¢ na tematycznych forach internetowych, jako element
promocji pojawiajacy si¢ w dyskusjach lub przy udzielaniu fachowych porad. Bedzie miat na
celu  zbudowanie profesjonalnego  wizerunku firmy, jego pracownikéw oraz
zarekomendowanie ustugi.

m. Social media — stworzenie i prowadzenie profilu systemu zarzadzania w kulturze na serwisie
spolecznosciowym typu Facebook!".

n. Artykuly sponsorowane — publikowane na portalach i stronach internetowych tematycznych
poruszajace tematyke grupy docelowej. Napisane w formie wywiadow, poradnika, publikacji

branzowej, wskazujace ustuge, jako rozwigzanie dla poruszanej tematyki.

Sposoby sprzedazy w powiazaniu z metodami marketingu, promocji i reklamy:

Sposoby sprzedazy, promocji i marketingu beda realizowane poprzez nastepujace narzedzia:
*  Sprzedaz osobista, polegajaca na prezentowaniu produktéw firmy przez bezposrednie
kontakty osobiste z potencjalnymi odbiorcami
* Reklama, adresowana do masowego odbiorcy, jako forma prezentacji 1 promocji
* Promocja sprzedazy, obejmujaca zespét materialnych bodzcow zwigkszajacych
atrakcyjnos¢ sprzedazy produktu
*  Aktywna sprzedaz lokalna
* Reklama w Google

e  Zarzadzanie zdalne, online, helpdesk

115 Facebook — serwis spoteczno$ciowy, w ramach, ktérego zarejestrowani uzytkownicy mogg tworzy¢ sieci i
grupy, dzieli¢ si¢ wiadomosciami i zdjgciami oraz korzysta¢ z aplikacji, bedacy wilasnosécia Facebook, Inc. z
siedzibg w Menlo Park. https://pl.wikipedia.org/wiki/Facebook, 28.03.2018
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Sponsoring — funkcjonowa¢ bedzie w formie wsparcia, poprzez udost¢pnienie dla okreslone;j
liczby podmiotéw z grupy docelowej, nieodptatnego dostgpu do systemu. Dziatanie, to bedzie
miato na celu, wzbudzanie w$réd obiorcéw §wiadomosci marki i przychylnosci do produktu.
Wybranie z grupy docelowej podmiotéw szczegdlnie wymagajacych wsparcia (np. mate i
niedofinansowane jednostki wiejskie) wpisuje si¢ rowniez w dziatania z zakresu spoteczne;j

odpowiedzialnosci biznesu.
Sprzedaz bezposrednia — Kazde spotkanie handlowe, stanowi wazny element pozyskiwania

nowych klientéw, wspdlnicy osobiscie, zamierzaja zaja¢ si¢ sprzedaza bezposrednig

produktu. W dalszej kolejnosci planowane bedzie zatrudnienie handlowcow.
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Rozdzial 3. Wyniki badan wlasnych

W biezacym rozdziale autorka opisuje teoretyczng oraz praktyczng strong
zrealizowanego badania. Przy uzyciu wnioskéw z przeprowadzonych badan zostaly
zaproponowane praktyczne wskazéwki dla witascicieli firmy Qlsoft.

Zaprezentowane zostato réwniez studium przypadku firmy Qlsoft Sp. z 0 0. wraz z
kalkulacjami finansowymi, prognozami dotyczacymi wielkosci sprzedazy oraz optacalnos$¢

ekonomiczna firmy w pierwszym roku sprzedazy systemu.

3.1. Przypadek firmy Qlsoft Sp. z o o.

Potrzebne inwestycje, Srodki techniczne i materialowe.

Spotka bedzie posiada¢ zasoby materialne i Srodki trwate niezbedne do rozpoczecia
dziatalnosci w formie Start-upu. W skiad srodkéw trwatych beda wchodzi¢: 2 komputery
przeno$ne, oprogramowanie biurowe, 2 telefony, 2 tablety, 2 komplety mebli biurowych,

drukarka, skaner, ksero.

Potrzebne zatrudnienie z odpowiednimi kwalifikacjami (wspélnicy i ich do§wiadczenie
oraz kwalifikacje)

Na poczatku swej dziatalnosci Spoétka nie bedzie zatrudnia¢ pracownikéw. Wspdlnicy
deklaruja, iz dla celow realizacji projektu zatrudnig w przysztosci wysoko wykwalifikowang

kadre, ktora bedzie realizowata innowacyjny projekt.

Stanowisko Menadzera projektu, Prezesa Spétki

Wspélnik nr 1 zatrudniony bgdzie w pelnym wymiarze czasu pracy w ramach umowy o
prace.

Pierwszy wspdlnik, jest magistrem Stosunkéw Migdzynarodowych uczelni Collegium
Civitas w Warszawie. Posiada on 16-letnie doswiadczenie zawodowe, na ktore sktada sie: 7-
letnie doswiadczenie zwigzane z dziedzinami teleinformatycznymi w dziatach sprzedazy i
rozbudowy sieci teleinformatycznej oraz 9-letnie doswiadczenie zwigzane z zarzadzaniem w
kulturze. Jako kierownik projektu tworzyt od podstaw profesjonalny teatr o powierzchni 2000

m?, z trzema scenami (tacznie 550 miejsc siedzacych).
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Zarzadzatl dziatami organizacji imprez w dwoéch teatrach i dwéch klubach muzycznych.
Wspéttworzyt 16 produkcji teatralnych w zakresie organizowania budzetéw produkcyjnych,
pozyskiwania finansowania, kreowania strategii reklamowej 1 wizerunkowe;j.
Od 7 lat jest dyrektorem ds. Public Relations przy zarzadzie jednej z lokalnych fundacji

zarzadzajac promocja i wizerunkiem trzech warszawskich obiektéw kultury.

Menadzer projektu bedzie odpowiedzialny za:
* Okreslenie obowigzkéw ludzi zatrudnionych w spétce.
* Operacyjne zarzadzanie projektem i koordynacja prac zespotu projektowego.
*  Monitorowanie i nadzér nad budzetem oraz biezgcymi rozliczaniami finansowymi.
* Gromadzenie dokumentéw ksiggowych oraz planéw finansowych.
*  Wosparcie przy prowadzeniu negocjacji z ustugodawcami zewnetrznymi.
*  Wsparcie przy monitorowaniu stanu realizacji podpisanych uméw.
* Prowadzenie biura projektu, w tym: organizacja cyklicznych lub doraznych spotkan
zespotu projektowego, przygotowywanie korespondencji.
* Analize¢ konkurencji.
*  Optymalizacje funkcjonalnosci systemu.

* Biezace planowanie, zarzadzanie i sterowanie strategia marketingowa.

Stanowisko Menadzera Systemu, Czlonka Zarzadu Spétki

Wspélnik nr 2 zatrudniony bedzie w pelnym wymiarze czasu pracy w ramach umowy o
prace.

Drugi wspélnik posiada unikalng wiedz¢ na temat projektowania systemow
informatycznych, konstrukcji i pisania programéw komputerowych, uruchamiania i
administrowania serwerami internetowymi.

Absolwent wydziatu Fizyki Technicznej i Matematyki Stosowanej Politechniki
Warszawskiej. Pracujgc 23 lata w branzy informatycznej bardzo dobrze poznal zagadnienia
zwigzane z prowadzeniem projektéw IT, w tym w obszarze biznesu elektronicznego z
instalacjg i administracjg serwerow. Obecnie realizuje projekty informatyczne dedykowane
obiektom kultury.

IT Projekt - Information Technology Project jest to projekt, ktéory ma na celu

stworzenie systemu informatycznego, czyli powigzanych ze sobg elementéw takich jak:
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sprzet, oprogramowanie, zasoby ludzkie, elementy informacyjne i organizacyjne, ktére maja

za zadanie przetwarzanie danych za pomocg techniki komputerowe;j!'6.

Menadzer Systemu bedzie odpowiedzialny za:

* Zarzadzanie obszarem informatycznym e-ustugi i nadzorowanie kontraktu z firma
informatyczng.

* Nadzér nad wykonaniem aplikacji IT.

* Czuwanie nad realizacjg wykonania platformy.

* Przygotowanie zadan testowych.

* Raportowanie btgdéw i sprawdzanie poprawno$¢ zaimplementowanych zmian w
oprogramowaniu.

*  Optymalizacje funkcjonalnosci systemu.

Kancelaria Prawna

Planowany jest zakup ustug prawnych dotyczacych zabezpieczenia wtasnosci
intelektualnej oraz przygotowywania umow 1 udzielania porad prawnych. Ustuga bedzie
niezbedna do stworzenia wszelkiego rodzaju regulaminéw, polityki prywatnosci oraz
doradzania przy tworzeniu dokumentéw zwigzanych z wdrozeniem systemu. Do tego celu

zostanie wynajeta zewnetrzna kancelaria prawna, ktéra posiada doswiadczenie na rynku.

Ksiegowosé.
Zakres czynno$ci dotyczacy prowadzenia ksiegowosci oraz spraw kadrowych firmy

zostanie przekazany do profesjonalnego biura rachunkowego.

Metody Zarzadzania firma i metody dzialania na rynku

QISoft Sp. z 0.0. bedzie innowacyjng firma, dlatego jako metod¢ zarzadzania wybierze
nowoczesng koncepcj¢ zarzadzania, jaka jest Benchmarking, tzw. uczenie si¢ od najlepszych
przez por6éwnanie z nimi. Wspdlnicy zamierzaja porOwnywac¢ wlasne rozwigzania z
najlepszymi w dziedzinie innowacyjnych rozwigzan technicznych, caty czas udoskonala¢ je

oraz korzysta¢ z ich do§wiadczenia.

116 https://www.support-online.pl/projekty.html 02.02.2018
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Wspdélnicy planujg réwniez, zawiera¢c umowy na zasadzie Outsourcingu, m.in. biuro
rachunkowe, radca prawny.

QISoft Sp. z o0.0., to firma, w ktérej bedzie panowa¢ rodzinna atmosfera. Wartosci
organizacyjne przedsigbiorstwa beda odnosi¢ si¢ do sposobu zarzadzania organizacja,
podejsciem do pracownikéw, budowania wzajemnych, przyjaznych relacji, rodzinnej
atmosfery, zaufania, dzielenia si¢ wiedza, pragmatyzmem i otwarto$cig w stosunku do klienta
oraz swobody i elastycznosci w dziataniu i zarzadzaniu czasem pracy.

Codziennie kazdy z pracownikow wykorzystujac swoje mocne strony oraz

zamitowanie do pracy przyczyni si¢ do ksztattowania wyjatkowej oferty.

Potrzebne S$rodki finansowe na organizacje, uruchomienie i poczatkowy okres

dzialalnosci firmy

Wymienione w Tabeli 3.1 naktady finansowe na uruchomienie oraz na poczatkowy okres

dziatalnosci firmy bedg w catosci pokryte z oszczgdnosci wspdlnikow.

Tabela 3.1. Koszty finansowe na uruchomienie dzialalnosci

Zakup dostepu do ustugi producenta Apple: "Apple iOS Developer
Program" - niezbednej do publikowania aplikacji w systemie iOS

Zakup dostepu do ustugi producenta Google: konto programisty w 500,00 zt
GooglePlay- niezbednej do publikowania aplikacji w systemie

Android

Zakup oprogramowania AdobeCreative Suite Design and Web
Premium PL WIN BOX, oprogramowanie niezbe¢dne do tworzenia 6 000,00 zt

interfejséw graficznych i innych elementéw graficznych

Zakup oprogramowania Embarcadero Rad Studio Enterprise -
oprogramowanie niezbedne do tworzenia aplikacji desktopowych i 11 000,00 zt

mobilnych na rézne platformy - Android, i0S, Windows

Suma inwestycji 17 500,00 zt

Zrédto: Opracowanie wtasne
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Zakup ustug ksiegowych 600,00 zt
Wynajecie biura prawnego do zabezpieczenia wlasnosci
intelektualnej oraz do przygotowywaniu umoéw oraz udzielania 1 500,00 zt
porad prawnych
Najem i eksploatacja pomieszczen w Warszawie 20 m? 1 250,00 zt
Hosting serwisu, na wirtualnych serwerach www.home.pl
BUSINESS SERVER (planowane dodatkowo zwigkszenie 600,00 zt
transferéw i powierzchni dyskowej wraz z rozwojem serwisu)

Koszty state miesieczne 3 950,00 zt

Zrédto: Opracowanie wtasne
Tabela 3.3. Koszty bezposrednie
Analiza SEM/SEO!'!” serwisu internetowego, analiza i wybér
wiasciwych stéw kluczowych, kampania reklamowa w Internecie
* wykonanie pozycjonowanie strony internetowej 1000000 24
* wykonanie raportu audytu strony oraz raportu pozycjonowania
Wynajecie agencji reklamowej na potrzeby stworzenia animacji
komputerowych 1 banneréw do kampanii reklamowe;] 10000004
Wynajecie agencji reklamowej na potrzeby stworzenia projektéw
graficznych materialéw promocyjnych 10000.00
Suma inwestycji 30 000,00 zt

Zrédto: Opracowanie wtasne

17 Pojecia SEM/SEO szerzej wyjasnione w Rozdziale 2 s. 49
58




060dad4cf3ae20a38bc54a8297cb6ed0d
2018-05-31 12:20:30
63 / 114

Tabela nr 3.4. Miesi¢czny przychéd ze sprzedazy ustugi w 1roku

Miesiac
Miesieczna suma sprzedazy
sprzedazy
1 2 133,00 zt
2 3 620,00 zt
3 6 248,00 zt
4 10 276,00 zt
5 14 904,00 zt
6 18 632,00 zt
7 22 360,00 zt
8 26 088,00 zt
9 30 014,00 zt
10 33 841,00 zt
11 39 668,00 zt
12 51 965,00 zt
Suma
przychodéw
W pierwszym 259 749,00 z1
roku
dzialalno$ci

Zrédto: Opracowanie wiasne

Tabela 3.5. Podsumowanie finansowe dzialalno$ci firmy

Suma rocznych kosztéw statych 47 400,00 zt
Suma kosztéw finansowych na
o 17 500,00 zt
uruchomienie
Suma kosztéw bezposrednich 30 000,00 zt
Suma kosztéw pierwszego roku
94 900,00 zt
dziatalnosci
Przychody w pierwszym roku
Y ywp Y 259 749,00 zt
dziatalnosci
Zysk / Strata 164 849,00 zt

Zrédto: Opracowanie wiasne
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3.2. Wielkosé¢ i struktura sprzedazy w 1 roku wdrazania systemu oraz poziom cen

Tabela 3.6. Wielkos¢ sprzedazy ustugi w 1 roku

Abonament Abonament
. . . . Abonament )
miesieczny w pakiecie | miesieczny w pakiecie o o Jednorazowe Jednorazowe pobranie
) L ) L miesieczny w pakiecie ) o o
funkcjonalnosci funkcjonalnosci . L skorzystanie z modutu| aplikacji mobilnej w o o
o funkcjonalnosci ) o miesieczna | miesieczna
miesigc ,harmonogram + ,harmonogram + . kreatora imprezy - systemach iOS i S
. Y \ ,harmonogram” - ) ilog¢ suma
sprzedazy | generator raportow” - | rozszerzone raporty” - 4900 10plin Android - 3pln sorzedas sorzedas
149pln 99pln P P v osP v
L wielko$¢ L wielkos¢ L wielko$¢ L wielko$¢ L wielko$¢
ilos¢ . ilos¢ . ilos¢ . ilos¢ . ilos¢ .
sprzedazy sprzedazy sprzedazy sprzedazy sprzedazy

1 3 447,00 zt 4 396,00 zt 10 490,00 zt 60 600,00 zt 20 200,00 zt 94 2 133,00 zt
2 5 745,00 zt 5 495,00 zt 20 980,00 zt 100 1000,00 zt 40 400,00 zt 165 3620,00 zt
3 6 894,00 zt 6 594,00 zt 40 1960,00 zt 200 2 000,00 zt 80 800,00 zt 326 6 248,00 zt
4 7 1043,00 zt 7 693,00 zt 60 2940,00 zt 400 4.000,00 zt 160 1600,00 zt 627 10 276,00 zt
5 8 1192,00 zt 8 792,00 zt 80 3920,00 zt 600 6 000,00 zt 300 3 000,00 zt 988 14 904,00 zt
6 9 1341,00 zt 9 891,00 zt 100 4900,00 zt 800 8 000,00 zt 350 3 500,00 zt 1259 18 632,00 zt
7 10 1490,00 zt 10 990,00 zt 120 5880,00 zt 1000 10000,00zt | 400 4 000,00 zt 1530 22 360,00 zt
8 11 1639,00 zt 11 1089,00 zt 140 6 860,00 zt 1200( 12 000,001zt | 450 4500,00 zt 1801 26 088,00 zt
9 12 1788,00 zt 14 1386,00 zt 160 7 840,00 zt 1400( 14 000,00zt | 500 5000,00 zt 2074 30014,00 zt
10 13 1937,00 zt 16 1584,00 zt 180 8820,00 zt 1600( 16 000,00zt | 550 5500,00 zt 2346 33841,00 zt
11 14 2 086,00 zt 18 1782,00 zt 200 9800,00zt |2000| 20000,00zt | 600 6 000,00 zt 2818 39 668,00 zt
12 15 2 235,00zt 20 1980,00 zt 250 | 12250,00zt |2700| 27 000,00zt | 850 8 500,00 zt 3820 51 965,00 zt

Zrédto: Opracowanie wiasne

POZIOMY CEN Systemu zarzadzania powierzchnig obiektu kultury

1. Abonament miesigczny w pakiecie funkcjonalno$ci ,harmonogram” — optata 49 zt (2
stanowiska dla wersji desktopowej, modul podstawowy, zarzadzanie 1 obiektem)

2. Abonament miesigczny w pakiecie funkcjonalnosci ,,harmonogram + rozszerzone raporty” —
oplata 99 zt (3 stanowiska dla wersji desktopowej, modul podstawowy + modut eventowy,
zarzadzanie 3 obiektami)

3. Abonament miesi¢czny w pakiecie funkcjonalnosci ,,harmonogram + generator raportow” —
oplata 149 zt (4 stanowiska dla wersji desktopowej, modut podstawowy + modut eventowy +
modut teatralny, zarzadzanie 5 obiektami)

4. Jednorazowe skorzystanie z modulu kreatora imprezy - usluga skierowana dla klienta
indywidualnego umozliwiajgca skorzystanie z modutu w wersji desktopowej, internetowe;j i
aplikacji mobilnych — optata jednorazowa 10 zt za mozliwos¢ zaplanowania pojedynczego

wydarzenia, z zachowaniem petnej funkcjonalnosci modutu kreatora imprezy.
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5. Aplikacja mobilna w systemach iOS i Android dost¢pna w sklepach iStore i Google Play —

koszt 3 zt za pobranie i1 zainstalowanie na urzadzeniu przenosSnym typu smartphone, tablet.

3.3. Oplacalnosé¢ ekonomiczna dzialania firmy w kolejnych etapach

Tabela 3.7.Wariant OPTYMISTYCZNY penetracji rynku w 1 roku sprzedazy

19,96 %

Abonament
miesieczny w
pakiecie
funkcjonalnosci
,,harmonogram
+ generator

Abonament
miesieczny w
pakiecie
funkcjonalnosci
,,harmonogram
+ rozszerzone

Abonament miesieczny w
pakiecie funkcjonalnosci
,,harmonogram” - 49pln

Jednorazowe skorzystanie z
modutu kreatora imprezy -
10pIn

aplikacji mobilnej w systemach

Jednorazowe pobranie

iOS i Android - 3pln

Aw?? -
ra[;(‘)‘;tlt))lz raporty” - 99pin
. otencjat rynku
. . potenc] a.l rynku (fuma ()Jbiek};(iw X
potenCJal_ ryn}(u (suma 3134 potenqai ryn}(u 3708 (suma oblektovlv X | 821040 120 wydarzen 8210400
obiektéw) (suma obiektow) 120 wydarzen g
rocznie) rocznie x 10
pracownikow)
zakladana roczna
zaktadana roczn/a suma 100 suma 450 zaktadana roczna 38000 Zdl?ld(;lflnd roc,zna 100000
abonamentow abonamentéw suma sprzedazy ilo$¢ pobran
penetracja rynku w penetracja rynku penetracja rynku w penetracja rynku w
. 3,19% W pierwszym 12,14% . 4,63 % . 1,22%
pierwszym roku roku pierwszym roku pierwszym roku
Zrédto: Opracowanie wiasne
Tabela 3.8. Wariant PESYMISTYCZNY penetracji rynku w 1 roku sprzedazy
1,74%
A‘bo.nament Abonament
miesi¢czny w ..
pakiecie miesi¢czny w
funkeionalnosci pakiecie Abonament miesieczny w Jednorazowe skorzystanie z Jednorazowe pobranie
har I;ll onogram funkcjonalnosci pakiecie funkcjonalnosci modutu kreatora imprezy - | aplikacji mobilnej w systemach
” + eneragtor ,,harmonogram ,,harmonogram” - 49pln 10pIn iOS i Android - 3pln
rag ortow” - + rozszerzone
Ii 49pin raporty” - 99pin
potencial rynku o ek x
potencjat rynku (suma | - 3,4, | potencjatrynku | 500 | (sumaobiektow x| 51000 |00 wydarzen | 8210400
obiektow) (suma obiektow) 120 wydarzen .
. rocznie X 10
rocznie) .
pracownikow)
zaktadana roczna suma 10 zakladsalﬁiioczna 50 zaktadana roczna 600 zaktadana roczna 2000
abonamentéw abonamentéw suma sprzedazy ilo$¢ pobran
penetracja rynku w penetFaCJa rynku penetracja rynku w penetracja rynku w
. 0,32% W pierwszym 1,35% . 0,07 % . 0,02%
pierwszym roku roku pierwszym roku pierwszym roku
Zrédto: Opracowanie wtasne
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Tabela 3.9. Wariant REALISTYCZNY penetracji rynku w 1 roku sprzedazy

9,33 %
Abonament
miesi¢eczny w A‘bo.n ament
pakiecie miesigezny w Jednorazowe pobranie
funkeionalnosci pakiecie Abonament miesieczny w | Jednorazowe skorzystanie z aplikacii mobilnei w
har IJn onogram funkcjonalnos$ci pakiecie funkcjonalnosci | modutu kreatora imprezy - Svs tel:nachJi OSi An d{‘ oid -
” + enera%or ,harmonogram + ,,harmonogram” - 49pln 10pIn ¥ 3pln
rag ortow” - rozszerzone P
I; 49pin raporty” - 99pin
. potencjat rynku
otencjal rynku (suma otencjat rynku (Elfrf; ?tile;(};gl\;ux (suma obiektGw x
potencjal Iynu (s 3134 potencjairyn 3708 | VX1 821040 120 wydarzen | 8210400
obiektow) (suma obiektéw) 120 wydarzen ]
rocznie) rocznie X 10
pracownikow)
zaktadana roczna
zaktadana roczna suma 35 suma 250 zaktadana roczna | 060 zalfldfiflnd roczna 4300
abonamentow . suma sprzedazy ilo$¢ pobran
abonamentéw
penetracja rynku penetracja rynku
penetracja rynku w penetracja rynku w
) 1,12% w pierwszym 6,74 % W pierwszym 1,47 % ) 0,05%
pierwszym roku pierwszym roku
roku roku

Zrédto: Opracowanie wtasne

3.4. Metodyka badan wlasnych. Przedmiot badan, typ i cel badan oraz problemy

badawcze w badaniach wlasnych

Metodyka w ujeciu encyklopedycznym okresla ,,kompozycje wytycznych dotyczacych
technik postepowania efektywnych ze wzgledu na zdefiniowany cel; w metodologii nauk,
uzywana niekiedy nazwa przepiséw (norm) okreslajacych wilasciwe danej nauce sposoby
postepowania”!!8,

W biezacym rozdziale autorka zaprezentowata teoretyczng stron¢ zrealizowanego
badania w formie czgsciowo ustrukturyzowanych wywiadéw indywidualnych. Jest to metoda
badawcza polegajagca na pomiarze bezposrednim, w mowie potocznej polega na udzieleniu
ustnych odpowiedzi przez respondenta''®.

Przeprowadzone na potrzeby analizy przydatnosci produktu, badania empiryczne

miaty charakter badan jakosciowych.

U8 http://encyklopedia.pwn.pl/haslo/metodyka;3940118.html 08.01.2018
119§, Kaczmarczyk, Badania Marketingowe Metody i techniki Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne 2003, s. 170
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Glownym problemem badawczym jest:

Wprowadzenie nowego produktu na rynek na przykladzie firmy Qlsoft Sp. z o o.

funkcjonujacej w branzy kulturalnej

Badania w formie wywiadu miaty na celu: sprawdzenie problemu badawczego 1 jego
uszczegdtowienie. Wynikiem byly odpowiedzi respondentéw na pytania badawcze. W
zwiazku z gtéwnym problemem badawczym postawiono nast¢pujace pytania badawcze, ktére
brzmia:

e (Czy zidentyfikowano rownie kompleksowe 1 innowacyjne technologicznie
rozwigzanie juz istniejace, dotyczace zarzadzania powierzchnig obiektu kultury jak
proponowany system?

* (Czy jest zapotrzebowanie na ustugi informatyczne w sektorze branzy kulturalnej?

Odpowiedzi na wyzej postawione pytania byty pomocne w kreowaniu i dopracowaniu
systemu. Beda miaty réwniez wptyw na ostateczny ksztalt oferty oraz na dalsze kierunki

rozwoju programu jak i samego Start-upu.

Przedmiot badan:

Opisana grupa odbiorcéw, ktdrej potrzeby zastaly przeanalizowane pod katem przydatnosci

produktowej, a w szczegdlnosci:

Analiza formy oraz charakter prowadzenia kalendarzy zarzadzanych przestrzeni
Bledy i pomylki, ktore najczesciej zdarzaja sie w trakcie planowania wydarzen
Potrzeba posiadania produktu

Pozadane cechy/funkcje produktu

Przychylnos¢ uczestniczenia w Programie Beta Testow

AN A e

Stopien zainteresowania zakupem produktu
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W wyniku przeprowadzonych badan, bardziej doktadnie, bedzie mozna dostosowac
analizowany system do potrzeb odbiorcow.

Glowny cel badawczy:

Celem badania byto poznanie opinii 0os6b zajmujacych si¢ zarzgdzaniem powierzchnig

obiektu kultury w placéwkach kulturalnych poprzez dokonanie analizy konkurencii,

przydatnosci oraz racji istnienia systemu komputerowego — ,,Programu do zarzadzania

powierzchnig obiektu kultury”.

Celem wywiadu jakosciowego (pogigbionego) jest przeprowadzenie wnikliwej
rozmowy z respondentem na okre$lony temat. Sygnalizuje to zadawanie pytan otwartych,
ktére daja respondentowi dos$¢ duzg swobode wypowiedzi. Przekazem tej metody jest
mozliwie precyzyjna charakterystyka dowolnego zjawiska ze wzgledu na jego specyficzne
cechy. Wywiadu poglebionego dokonuje si¢ wedtug ogdlnego scenariusza wraz z planem
wywiadu, raczej bez konkretnego zestawu pytan, ktérych mozna uzywa¢ wedtug okreslonego
porzadku. Charakter wywiadu jest kameralny z uwagi na interakcj¢ pomiedzy prowadzacym a
respondentem. Dzieje si¢ w miejscu dogodnym dla respondenta, co sprzyja elastycznosci i
swobodzie formy wypowiedzi. Czas trwania wywiadu to zwykle kilkadziesigt minut i zalezy
od stylu wypowiedzi respondenta. Dzigki dostosowaniu si¢ osoby prowadzacej do

respondenta mozliwe jest dotarcie do waznych z punktu widzenia badania informac;ji'?’.

W  przygotowanym wywiadzie, oprocz pytan do respondentdéw, instrukcji do
kwestionariusza, listy badanych placéwek, autorka zdecydowala si¢ na umieszczenie,
krétkiego opisu przedmiotu badan. Zamierzeniem autorki byto wprowadzenie i zaznajomienie
respondenta z ,,Programem do zarzadzania powierzchnig obiektu kultury”.

Dzigki takiemu dziataniu respondenci mieli szans¢ na nieco blizsze zapoznanie si¢ z
gléwnym celem badawczym. W konsekwencji, rozwigzanie to znacznie usprawnito sam
przebieg wywiadu. Poprzez, m. in. nawigzanie wlasciwego kontaktu emocjonalnego i
intelektualnego z respondentem autorka unikneta zbednych pytan, ktére niepotrzebnie
wydluzytyby czas samego badania oraz mogtoby wywota¢ zniecierpliwienie respondenta, co

w konsekwencji przetozytoby si¢ na wiarygodno$¢ otrzymywanych wypowiedzi.

120 D, Silverman, Interpretacja danych jakoSciowych. Metody analizy rozmowy, tekstu i interakcji,
Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2009, s. 40-41
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Realizacja badania:

Ze wzgledu na dostgpnos¢ jednostek do badania zastosowano jedng metod¢ zbierania
danych. Autorka dokonata penetracji rynku warszawskiego za pomocg wyszukiwarki
internetowej Google. Niezwykle pomocne okazaly si¢ kontakty z polecenia wtascicieli Qlsoft
Sp.zo.o.

Rekomendacje te zostaly wyszczegélnione na podstawie wczesniejszych,
bezposrednich kontaktéw biznesowych wspdlnikow z niektérymi przedstawicielami obiektéw

wymienionych w Zatgczniku nr 2 - Lista Badanych placéwek.

Ponizsze opracowanie przedstawia wyniki i1 analiz¢ badan jako$ciowych. Badania w
formie wywiadu czg¢$ciowo-ustrukturyzowanego realizowane byty od listopada 2017 r. do
lutego 2018 r. i pozwolily zrealizowa¢ cel podjetego tematu badawczego. Tematy, jakie
poruszano w trakcie wywiadow opisuje Rys. 3.1.

W wyniku analizy rynku, do badania wstepnie wytypowano i zaproponowano 31
obiektéw dzialajacych w branzy kulturalnej. Wszystkie wywiady autorka wypetniata
osobiscie notujac odpowiedzi, ktérych dostarczyli respondenci w trakcie bezposredniego
kontaktu.

Niejednokrotnie prowadzaca uzywata pytan poglebionych/pomocniczych. Miatlo to na
celu wywotanie interakcji z respondentem. W wielu przypadkach postawa ta wprowadzita do
rozmowy przyjazng atmosfere, co sktonilo rozméwcee do bardziej szczegétowej odpowiedzi.
Dzigki takiemu dzialaniu autorka badania dokonata szeregu szczegdétowych notatek oraz
zapisu, ,,ztotych mysli” respondentéw w formie cytatow.

Zamierzenie autorki, poprzez zestawienie odpowiedzi udzielonych na pytania
merytoryczne i pochodzace z charakterystyki respondentéw, mialo pozwoli¢ na analiz¢ ich

opinii_odno$nie konkurencji, przydatnosci oraz powodzenia wprowadzenia ,,Programu do

zarzadzania powierzchnig obiektu kultury”.
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Podczas wywiadu prowadzaca dysponowata praktyczng wiedzag o przedmiocie
badania. Jak juz wczeSniej wspomniano do kwestionariusza dotgczona zostata krotka
charakterystyka ,,Systemu do zarzadzania powierzchnig obiektu kultury”.

Autorka badania starala si¢ doktadnie i jak najbardziej zrozumiatym jezykiem
wprowadzi¢ respondenta w temat badawczy. Prowadzgca bardzo dbata o indywidualne
podejscie do kazdego z respondentow.

Poza jednym obiektem, badania przeprowadzone zostaly na terenie Warszawy. W
przysztosci mozna bedzie rozszerzy¢ obszar badawczy o dalszg lokalizacje.

Wywiady trwaty $rednio 30-40 minut. Przeprowadzane byly w miejscu i czasie dogodnym
dla respondenta. Wigkszos¢ z nich odbylto si¢ w miejscu pracy respondenta, znaczna czes¢
podczas przerwy na lunch, kilka w miejscach publicznych wskazanych przez respondenta
(galeria handlowa, restauracja). Niejednokrotnie respondenci prosili o anonimowos$¢
dotyczaca zapisu nazwy placowki, ktdrg reprezentowali.

Dzigki zrealizowanym badaniom w formie wywiadu autorka mogta przeprowadzi¢ analize
oraz wyciaggng¢ wnioski, ktére umozliwily zebranie istotnych informacji dotyczacych
proponowanego programu.

W fazie badawczej autorka dokonata szczegétowej i skrupulatnej rejestracji zapytan oraz
watpliwosci respondentéw. Rejestr komentarzy i1 wypowiedzi respondentéw, w znacznej
mierze, pozwolil autorce w sformutowaniu implikacji praktycznych dla wiascicieli QlSoft Sp.

Z 0. 0.
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Rys. 3.1. Zakres tematéw poruszanych podczas wywiadéw w badaniach

W jakiej formie u Panstwa w
firmie prowadzony jest
kalendarz zarzadzanych
przestrzeni obiektu?

J

Jakie bledy i pomyiki
najczesciej zdarzaja sie w
trakcie planowania wydarzen?

Czy posiadanie programy
komputerowego,
porzadkujacego kalendarz
zarzadzanych przestrzeni
obiektu , usprawnitby Panstwa
prace?

l

Jakie trzy wyrézniajace
cechy/funkcje, powinien
posiada¢ '"'Program do
zarzgdzania powierzchnia
obiektu''?

!

Czy byli by Panstwo
zainteresowani
uczestniczeniem w Programie
Beta Testow ?

l

Czy rozwazaliby Panstwo
zakup programu do
zarzadzania przestrzenia, jezeli
oznaczaloby, to znaczgce
usprawnienie jakosci i
komfortu pracy zespotu?

Zrédto: Opracowanie wiasne
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Narzedzie badawcze

Wywiad rozpoczynany byl od osobistego przedstawienia si¢ badanym. Prowadzaca
przy kazdorazowym zadawaniu pytan zwracala szczegdlng uwage na to czy respondenci
zrozumieli je w sposéb prawidtowy i jednoznaczny.

Badanie opieralo si¢ na ustnym zadawaniu pytan respondentowi przez osobe¢
prowadzacg. Mialo elastyczny charakter i odbywato si¢ w kameralnych warunkach, czasie i
miejscu dogodnym dla respondentéw. Autorka badania kazdorazowo, na biezaco sporzadzata
notatki.

Pytania byty z géry ustalone prze autorke. W zaleznosci od przebiegu badania, autorka
niekoniecznie zadawata je w takiej samej kolejnosci, czesto tez uzywata pytan pomocniczych.
Skonstruowany wywiad sktadat si¢ z 8 pytan. Pierwsze 2 to pytania ogélne, dotyczace nazwy
miejsca oraz stanowiska pracy. Pozostate 6 to pytania merytoryczne, dotyczgce przedmiotu
badawczego.

1

W metryczce'?! znalazly sie pytania dotyczace pici, wieku, poziomu wyksztalcenia

respondentow.

3.5. Analiza wynikéw badan wlasnych

Charakterystyka badanej grupy
Poczatkowym zatozeniem autorki bylo przeprowadzenie badania empirycznego w
formie wywiadu na proébie 31 oséb pracujacych w 31 placéwkach, dziatajacych w branzy

kulturalnej'??, zajmujacych si¢ zarzadzaniem powierzchnia obiektu kultury oraz

planowaniem harmonogramow wydarzen.

Sprecyzowana préba badawcza stanowita znaczng czg$¢ rynku warszawskiego. W
duzej mierze obejmowata domy i kluby kultury. Autorka kierowala si¢ jak najbardziej
szczegblowym doborem respondentéw, m. in. powotujac si¢ na bazy danych portalu
internetowego Domy i kluby kultury w Warszawie!?’. Zestawienie liczbowe z
wyszczegOlnieniem badanych obiektow, ze wzgledu na zaszeregowanie placoéwki wskazuje

Tabela 3.10.

121 Zob. Kwestionariusz wywiadu s. 106-108
122 Zatgcznik 2 - Lista Badanych placéwek (Propozycja) s. 110
123 http://www.domykultury.waw.pl/?kluby,53,7 11.11.2017
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Tabela 3.10. Placéwki uczestniczace w przeprowadzonym badaniu

Zestawienie placowek, ktore uczestniczyly w badaniu.

Dom Kultury Klub Kultury

Teatr prywatny

Hotel

8 9

6

Zrédto: Opracowanie wiasne

Tabela 3.11. Nazwy placéwek uczestniczacych w przeprowadzonym badaniu

2018-05-31 12:20:30
73/ 114

Zestawienie placowek, ktore uczestniczyly w badaniu

Dom Kultury Klub Kultury
1. Dom Kultury Kadr 1. Klub Hybrydy
2. Stuzewski Dom Kultury 2. Klub Proxima
3. Natolinski Os$rodek Kultury 3. Klub Harenda
4. Wilanéw Centrum Kultury 4. Studio Buffo
5. PROM Kultury Saska Kepa 5. Osrodek Kultury Ochoty — OKO
6. Dom Kultury Rakowiec 6. Filia MDK Mokotéw
7. Dom Kultury Srédmiescie 7. DZiK Dom Zabawy i Kultury
8. Staromiejski Dom Kultury 8. Centrum Lowicka
9. Osrodek Edukacji Kulturalne;j

Teatr prywatny Hotel
1. Teatr Palladium 1. Hotel Warszawianka
2. Teatr Kamienica
3. Teatr Imka
4. Teatr Polonia
5. Teatr Kwadrat
6. Teatr Sabat

Zrédto: Opracowanie wtasne
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W praktyce autorka napotkata na trudno$ci zwigzane, m. in. z niechecig
wytypowanych respondentéw do udzialu w badaniu. Odmowe najczesciej argumentowali
brakiem czasu, badZ brakiem checi uczestnictwa w badaniu. Dla uczestnikow badan czesto
miato znaczenie zachowanie anonimowosci, czyli nie ujawnianie nazwy placéwki, w ktorej
pracuja.

Finalnie, autorce udalo si¢ spotka¢ oraz przeprowadzi¢ kompletne wywiady na prébie
25 0s6b pracujacych w 24 placéwkach branzy kulturalnej - (dwie osoby pracuja w tej samej
firmie). Lista badanych placéwek, znajduje si¢ w Zataczniku nr 2.

Respondenci deklarowali, iz sg osobami decyzyjnymi oraz odpowiedzialnymi za
ewentualne wdrozenie systemu. Respondentéw dobrano na podstawie techniki doboru
celowego, nielosowego. Dobér ten, aczkolwiek nie byl reprezentatywny, pozwolil na
zrealizowanie celéw badania.

Kluczowym kryterium byto zatrudnienie w obiekcie kultury na stanowisku zwigzanym
z koordynacja wydarzen kulturalnych oraz wspomniana mozliwos¢ decyzyjna w sprawie

zakupu oferowanej ustugi.

Ple¢ respondentéow
Wsréd respondentdéw, znacznie przewazali mezczyzni w stosunku do kobiet: 15

me¢zczyzn, 10 kobiet. (Por. Wykres 3.1.)

Wykres 3.1. Ple¢ respondentow

Ple¢

Kobiety
40%

Mezczyzni
60 %

Zrédto: Badania whasne
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Wiek respondentéw

Grupa os6b wytypowanych przez autork¢ okazata si¢ respondentami w przedziale
wiekowym 31 — 51 lat i wiecej. Z danych jakosciowych wynika, iz ani jedna osoba (0%) z
najnizszego przedzialu wiekowego nie wzigta udzialu w badaniu. W $wietle danych
dotyczacych wieku, mozna zaobserwowaé, iz zdecydowana wigkszos¢ (41% ogodtu
badanych), to osoby w wieku 31-40 lat. Réwnie wysoki, bo 31% odsetek respondentéw zajeta
grupa w przedziale wiekowym 41-50 lat. Trzecim co do wielkosci wynikiem dotyczacym
wieku respondentéw byly osoby liczace sobie ponad 51 lat stanowily (28% wszystkich
badanych). (Por. Wykres 3.2.)

Wykres 3.2. Wiek respondentéw

Wiek

20-30
511 powyzej
28
m20-30
m31-40
41-50

m511ipowyzej

31-40

41-50 A%
31%

Zr6dto: Badania wlasne
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Wyksztalcenie respondentéw

Wsréd udzielajacych wywiadu, dominowaly osoby z wyksztalceniem wyzszym (51%
ogo6tu badanych), niewiele mniej bo (47% ogoétu badanych) wykazalo sie wyksztalceniem
srednim, a tylko (2%) zdobyto wyksztalcenie podyplomowe, zadna osoba nie udzielita

odpowiedzi ,,Inne”. (Por. Wykres 3.3.)

Wykres 3.3. Wyksztalcenie respondentéw

Wyksztalcenie
podyplomowe inne
2% 0%
I /_
m $rednie
B wyzsze
podyplomowe

Hinne

wyZsze Srednie
47 % 51%

Zrédto: Badania whasne

Forma prowadzenia kalendarza zarzadzania powierzchnig obiektu kultury

Zdecydowana wigkszos¢ respondentéw (61% ogoétu badanych) jako gtéwng metode
rejestrowania zajetoSci powierzchni obiektu kultury deklarowata elektroniczng forme
kalendarza. Dzi¢ki badaniom autorka, m. in. poznata opinie na temat typdw systemow
elektronicznych stosowanych przez badane placéwki'?*. Kilka oséb doktadnie 12 (48%)
oznajmito, iz korzysta z programu Trello'?.

Jeden z respondentéw, Koordynator ds. technicznych w Domu Kultury Kadr, udzielit

odpowiedzi na pytanie pomocnicze autorki badania, dotyczace programu Trello.

124 Specyfikacja system6w elektronicznych. Zob. Tabela 3.12.
125 Trello - Narzedzie do organizacji pracy. Zob. Tabela 3.12.
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Autorka, chciata si¢ dowiedzie¢, dlaczego wtasnie ten program, zostal wybrany przez
obiekt oraz jakie ma wady 1 zalety?

(Wypowiedz z dnia 3.01.2018)

— ,.System zostat przeze mnie zainstalowany i dopracowany, na ile to mozliwe, do
potrzeb naszego domu kultury. Jest to jedyna znana mi jak dotad alternatywa, na jaka
mozemy sobie pozwoli¢ ze wzgledu na koszty programéw dostgpnych na rynku, niestety nie
naszym krajowym. Oprécz tego, iz system jest bezplatny, gléwnag jego zaleta jest fakt
zorganizowania pracy naszemu zespotowi, ktéry liczy 25 os6b. Jednak, jak by si¢ zaglebi¢ w
ta ,,organizacj¢ pracy”’, niestety funkcjonalno$¢ systemu nie spetnia naszych oczekiwan w
100%. W praktyce, narzedzie to posiada duzo brakéw. W mojej opinii Trello, moze si¢
sprawdzi¢, ale tylko w przypadku matych firm i matych projektéw. W przypadku naszego
domu kultury (najwigkszego w Warszawie), ktéry posiada bardziej skomplikowang strukture,
a co za tym idzie wielozadaniowo$¢, Trello nie jest wystarczajaco dobrym systemem.
Najchetniej  zlecitbym  profesjonalnej firmie, napisanie adekwatnego dla nas
oprogramowania”, cytat z wywiadu.

Wedlug respondentéw, druga co do wielkosci metoda rejestrowania zajetosci
powierzchni obiektu kultury, jest forma papierowa (36% ogétu badanych).

Réwniez w tym wypadku autorka badania uzyla pytan dodatkowych, w celu
petniejszego zaznajomienia si¢ z tym wiasnie wyborem.

(Wypowiedz z dnia 7.12.2017)

Odpowiedzi udzielita respondentka, zajmujgca stanowisko Specjalistka ds. projektéw
spoteczno-kulturalnych, pracownica klubu kultury w Warszawie, prosita autorke badania o
anonimowosc¢.

- ,,U nas w klubie posiadamy specjalny zeszyt, ktéry mozna tez nazwa¢ kalendarzem,
wpisujemy do niego wszelkie zapytania otrzymane droga mailowa, badz telefoniczng. Nie
ukrywam, ze jest on czasem pokreslony i trudno z niego cos$ odczyta¢, ale na nasze potrzeby
jest wystarczajacy”, cytat z wywiadu.

Zaledwie 3% ogoétu badanych, przyznalo si¢ do stosowania ,,innej” metody
zapisywania zajetosci powierzchni obiektu kultury.

Wsréd nich autorka postanowita wyszczegdlni¢ opini¢ jednej z respondentek. Kobieta
zatrudniona w osrodku kultury, na stanowisku Specjalistka ds. programowych, prosita o nie

ujawnianie nazwy placowki.

73

77/ 114



060dad4cf3ae20a38bc54a8297cb6ed0d
2018-05-31 12:20:30
78 / 114

(Wypowiedz z dnia 11.12.2017)

- ,Dyrektor naszej placowki jest stanowczo przeciwny wszelkiego rodzaju,
,udziwnieniom” technologicznym. Dlatego tez musimy sobie z kolezanka jako$ radzi€...
StworzylySmy sobie specjalng tablice zajetosci powierzchni naszego obiektu. Zdarzaja si¢
sytuacje, ze ktéra$ z nas zapomni zetrze¢ z tablicy wydarzenie, ktére ,,spadto”, mimo to
staramy si¢ by¢ bardzo uwazne i skupione na swoich czynnosciach, wiadomo cztowiek jest

nieomylny”, cytat z wywiadu. (Por. Wykres 3.4.)

Wykres 3.4. Metody zapisywania zajetosci powierzchni obiektu kultury

Forma kalendarza zarzadzania powierzchnig obiektu kultury

inna
3%

elektorniczna

61%

H papierowa
H elektorniczna

inna

papierowa
36%

Zrédto: Badania whasne
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Tabela 3.12. Specyfikacja systeméw elektronicznych

Specyfikacja systemow elektronicznych.

Nazwa

Trello

Asana

Opis
systemu

Bezptatny program, Trello,
rozbudowana wirtualna tablica,
na ktérej mozemy przykleja¢ listy
znowymi zadaniami. Pod kazda lista
mozna tez dodawaé karty, w ktérych
okreslamy w dowolny sposéb zadania
1przypisujemy donich kolejnych
uzytkownikéw. Karty te oferuja proste
funkcje, jak okreslenie tematu i jego
opis, mozemy tez dodawa¢ zadania,
etykiety, komentarze czy pliki
z naszego komputera. Prostota Trello
jest jego najwiekszym atutem i
zarazem  najwicksza ~wada. W
rzeczywistosci  Trello to  taka
wspoldzielona lista zadan, oferujaca
kilka dodatkowych funkcji.

Platny program do zarzadzania,
zaréwno zespotem, jak i wiasnymi
zadaniami. Asana, opiera si¢ na
prostych funkcjach: tworzenie
projektdw, ktére mozna podzieli¢ na
zadania, a kazdemu zadaniu mozna
przypisa¢ osoby je wykonujace.
Pozwala zalozy¢, ze kto§ przewodzi
projektowi. Mozliwo$¢ otrzymywania
komunikatéw mailowych w
przypadku, gdy dodane zadanie lub
komentarz, dotycza osoby
odpowiedzialnej za wykonywane
zadanie. Mozna, réwniez prowadzié
konwersacje z osobami, ktdére sa,
przypisane do zadania oraz zostawia¢
zaltaczniki, dodawac tagi lub oznaczaé
cale zadania kolorami. Mozliwos¢
pracy na urzadzeniach mobilnych.

ItCube Biletyna
Typowo handlowy, platny system |Platny system sprzedazy biletéw, od
ITCube umozliwia uzyskanie | niedawna, funkcjonalno$é

kompletnego obrazu relacji firmy z
klientem.  Poczawszy od  fazy
nawigzania kontaktu poprzez kolejne
etapy wspélpracy, az po zagadnienia
opieki posprzedaznej oraz serwisu.
Pozwala na uporzadkowanie calej
wiedzy o swoich klientach. Dbanie o
kazda potencjalng sprzedaz tak, aby
przewyzszy¢ konkurencje. Wspiera
nowoczesne techniki marketingowe w
tym  przeprowadzanie  kampanii
marketingu bezposredniego.

poszerzona, rowniez o koordynacje
zapisOw za zajecia.

2018-05-31 12:20:30
79 / 114

Zrédto: Opracowanie wtasne, na podstawie opinii respondentéw bioracych udziat w badaniu
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Z uwagi na zréznicowanie systemOéw wymienionych przez respondentéw, autorka
postanowita uzy¢ pytania pomocniczego.

- Prosze w skrdcie opisa¢ wady i zalety elektronicznych programow na jakich Panstwo

pracuja, badz z jakim mieli do czynienia w praktyce.

Mialo one na celu wskazanie wad oraz zalet wyzej przedstawionych programéw oraz

powodu wyboru wskazanych systemow.

Pierwsza opinig, jaka zdecydowala si¢ przytoczy¢ autorka, wynikngta z rozmowy z
respondentem zatrudnionym na stanowisku Dyrektora ds. PR & Event Marketing w teatrze
Palladium i dotyczylta systemu Trello.

(Wypowiedz z dnia 18.01.2018)

- ,,Brak tutaj bardziej rozbudowanych rozwigzan, jak chociazby mozliwos¢ edycji
dokumentéw umozliwiajacych wspdlne tworzenie prezentacji lub projektéw graficznych.
Podglad dokumentéw nie dotyczy réwniez wszystkich formatéw, nie ma co liczy¢, na
przyktad na wyswietlenie pliku Excela bez wcze$niejszego zapisania go na dysku”, cytat z
wywiadu.

Druga opinia przedstawiona zostala na podstawie dwoch wypowiedzi, respondentki
zajmujacej si¢ wynajmem powierzchni teatralnej jednego z wigkszych warszawskich teatrow
oraz respondenta zarzadzajacego powierzchnig dwdéch obiektéw kultury, Klubu Proxima oraz
klubu Hybrydy. Obie wypowiedzi miaty zwigzek z programem Asana.

(Wypowiedz nr 1 z dnia 8.11.2017)

- ,,Wedlug mnie, strona raportujaca calo$¢ dziatah jest zbyt ogélna. W praktyce mamy
do wyboru poruszanie si¢ pomi¢dzy kalendarzem, mailem i raczej malo méwigcym wykresem
zadan juz zrealizowanych. Jest to malo efektywny sposob, ktéry moze oceni¢ poziom
realizacji zadan w samym programie. Obecnie w poréwnaniu do innych rozwigzan Asana ma
dla mnie za malo opcji. Jednak jak biznes si¢ rozwija trudno pracowac¢ na kilku softach
jednoczes$nie. Ogodlnie funkcjonalnos$¢ i intuicyjnos$¢ tego programu, pozostawia duzo do
zyczenia. Dajac za przyktad, bezptatne narzgdzie Google Calendar, ktére sprawniej obstuguje
zadaniowo$¢, uwzgledniajacej choc¢by zapis spotkania”, cytat z wywiadu.

Kalendarz Google to napisany w technologii Ajax, uruchomiony 13.04.2006 roku,
catkowicie darmowy kalendarz internetowy, dostarczany przez Google. Od 20.11.2006 roku

dostepny w jezyku polskim. Jego hastem reklamowym jest ,,Upraszczaj. Organizuj.” Znany

76

80 / 114



060dad4cf3ae20a38bc54a8297cb6ed0d
2018-05-31 12:20:30

wczesniej jako Google Calendar i projekt CL2, pozwala swoim uzytkownikom udostepniac
oraz tworzyé publiczne kalendarze'?®.
(Wypowiedz nr 2 z dnia 19.11.2017)

,,Osobiscie nie korzystam z tego narzedzia, ale miatem okazj¢ jego testowania. Asana
polecitbym do projektéw grupowych. Bardzo fajne narzedzie, ktére sprawdza si¢ na
komputerze jak i na telefonie. Jesli chodzi o gtdéwng wadg oprogramowania Asana, to nie jest

ono narzedziem tanim. Sredni koszt jednoosobowego stanowiska, to 10$'%.

Biorac pod
uwage potrzeby dla naszego obiektu koordynujacego, wigcej niz 15 oséb (wedtug
abonamentu proponowanego przez producenta), wyniostoby $rednio 300$ miesi¢cznie,
srednio ponad 1000 zt. Tego rzedu kosztéw nie mozemy zaakceptowac”, cytat z wywiadu.

Kolejna, bardzo interesujagca i znaczgca, majaca na celu rozwigzanie problemu
badawczego wypowiedz, nawigzywata do uwag dotyczacych obstugi programu ItCube.

Respondent byl pracownikiem jednego z warszawskich klubéw kultury, ktérego
nazwy prosit nie ujawnia¢, stanowisko jakie zajmowat to Koordynator ds. sprzedazy.
(Wypowiedz z dnia 22.11.2017)

- ,,Po uzytkowaniu go przez 1 rok, bedziemy chyba zmuszeni do podjecia decyzji o
wdrozeniu innego narzedzia. Gléwng przyczyng jest mata mozliwo$¢ konfiguracji
oprogramowania na potrzeby naszej placowki oraz nieche¢ producenta systemu do
jakiejkolwiek wspétpracy w celu zrozumienia nas jako uzytkownikéw. Producenci wymyslili
sobie produkt o nazwie Asysta, ktéry jest po prostu platng gwarancja (i to platng
abonamentowo). Mdéwiac krétko trzeba im ptaci¢ duze pienigdze, (rocznie ok. 15 tys.) za
mozliwo$¢ pomocy technicznej. Nawet jak si¢ system zepsuje nie z winy uzytkownika, to
odmawiajg pomocy jesli nie ma si¢ wykupionej w/w Asysty. Na moje pytanie, czy mozna j3
wykupi¢ od aktualnego miesigca otrzymalem odpowiedz negatywna, wyliczyli mi, ze musze
pokry¢ wszystkie abonamenty od dnia zakupu systemu. W mojej opinii, przy takiej postawie
producenta warto$¢ tego produktu, jako narzedzia CRM'? jest juz bez znaczenia”, cytat z
wywiadu.

Ostatni cytat pochodzit z rozmowy z Kierowniczkg Dzialu Sprzedazy i Biura
Organizacji Widowni, ktéra prosita o nie ujawnianie nazwy teatru. Wypowiedz odnosita si¢

do systemu Biletyna.

126 https://pl.wikipedia.org/wiki/Kalendarz_Google 17.01.2018
127 https://asana.com/ 19.12.2017
128 Pojecie CRM wyjasnione w Rozdziale 2 5.38
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(Wypowiedz z dnia 6.12.2017)

- ,.erwis rezerwacji biletow, jak sama nazwa wskazuje usprawnia sprzedaz biletow.
Oprogramowanie dziata bardzo stabilnie. Korzystamy z asysty, ktora daje nam gwarancj¢
bezptatnego usunigcia usterki z winy aplikacji oraz bezptatne uaktualnienie programu do
nowszych wersji. Koszt asysty nie jest wygérowany w poréwnaniu do podobnych systeméw.
Niemniej jednak nie jest to system, ktéry moglby nas wspoméc w kwestii koordynacji i
zarzadzania powierzchnig naszego teatru”, cytat z wywiadu.

Wszystkie wymienione uwagi i1 poglady respondentéw postuzyly za praktyczng

wskazéwke dla autorki w dalszej czesci pracy.

Waznym materialem do analizy okazaly si¢ odpowiedzi respondentéw udzielone
w pytaniu dotyczacym btedéw i pomylek, ktére najczegsciej zdarzajg si¢ w trakcie planowania
wydarzen.

Z badan wynika, ze ponad potowa respondentéw (63% ogétu badanych) zaznaczyta
odpowiedz dotyczacg wynajmu tej samej przestrzeni, w tym samym czasie réznym klientom.
Opini¢ t¢ potwierdza jeden z respondentéw na przyktadzie wydarzen, jakie majg miejsce w
domu kultury, w ktérym pracuje. Respondent, zatrudniony na stanowisku Specjalista ds.
Wynajmu Powierzchni Komercyjnych, prosit o nie ujawnianie nazwy miejsca pracy.

(Wypowiedz z dnia 16.01.2018)

- ,,Ostatnio miata miejsce sytuacja, kiedy to instruktorka fitness droga mailowa
otrzymata informacj¢ o zmianie sali jej cyklicznych zaje¢. Niefortunnie w owej sali o tej
samej godzinie odbywaly si¢ zajecia Jogi. Niedopatrzenie, zamieszanie w zwigzku z feriami
zimowym 1 turnusami organizowanymi z zewnatrz, brak komunikacji? Finalnie zajecia fitness
nie zostaty przeprowadzone, gdyz nie byto wolnej powierzchni”, cytat z wywiadu.

Nalezy doda¢, iz placéwka postuguje si¢ programem Trello.
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Zgodnie z danymi z Wykresu 3.5. 21% ogétu badanych wskazata na brak komunikacji
pomiedzy osobami zaangazowanymi w realizacj¢ wydarzenia, a 12% ogétu badanych
zaznaczyla niewykorzystanie powierzchni, co w konsekwencji, réwna si¢ z rezygnacja ze
strony klienta. Byta tez mata grupa respondentéw (4% ogétu badanych), ktéra wybrata ,,inne”

niz proponowane przez autorke opcje odpowiedzi. (Por. Wykres 3.5.)

Wykres 3.5. Bledy i pomylki najcze$ciej zdarzajace sie w trakcie planowania wydarzen

Bledy i pomylki w trakcie planowania wydarzen

21% %

63%

12%

B Wynajem tej samej powierzchni w tym samym czasie

m Niewykorzystanie powierzchni w konsekwencji rezygnacja ze strony klienta
Brak komunikacji pomigdzy osobami zaangazowanymi w realizacj¢ wydarzenia

® Inne

Zrédto: Badania whasne

Na pytanie - Czy posiadanie programu komputerowego porzadkujacego kalendarz
zarzadzania powierzchnig obiektu kultury usprawnitby Panstwa prace? wyrazna wigkszos¢
respondentéw (52 % ogétu badanych) stwierdzita, ze ,,zdecydowanie tak”, drugim co do
wielkosci wynikiem byta odpowiedz ,nie wiem” (38 % ogoétu badanych). Opini¢ te
potwierdza respondent zatrudniony w jednym z teatréw warszawskich, zajmujacy sie
wynajmem powierzchni teatralnej. Prosit o nie ujawnianie nazwy miejsca pracy.

(Wypowiedz z dnia 7.12.2017)

- ,,Warto pamigtac, iz sektor kulturalny jest dos¢ specyficznym §rodowiskiem. Tworza
go cudowni i kreatywni ludzie, lecz z obserwacji wiem, iz potrzebujg oni nieco bataganu i
harmidru. Wtasnie ze wzgledu na szczegdlng osobowo$¢ ludzi pracujacych w branzy
kulturalnej nie moge, odpowiedzie¢ na pytanie twierdzaco w 100%, iz program komputerowy

usprawnit by prace calego naszego zespotu”, cytat z wywiadu.
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Odpowiedzi ,,tak” udzielilo 10 % ogétu badanych, natomiast zaden z badanych
respondentéw nie wyrazil negatywnej opinii na temat wyzej wymienionego pytania. (Por.

Wykres 3.6.)

Wykres 3.6. Postrzeganie przydatnosci systemu komputerowego

Czy posiadanie systemu kompeterowego, usprawnitoby Panstwa prace?
nie _zdecydowanie

0% nie
0%

nie wiem
38%

zdecydowanie
tak
52%

tak
10%

Zr6dto: Badania wiasne

Réwnie ciekawym 1 znaczacym dla celéw badawczych tematem do analizy byla
reakcja respondentéw na pytanie otwarte, dotyczace cech charakterystycznych jakie powinien
posiada¢ ,,Program do zarzadzania powierzchnig obiektu kultury”.

Wsréd 25 oséb biorgcych udziat w wywiadzie, najcze$ciej wymieniano 6 cech
charakterystycznych.

Autorka, uporzadkowata odpowiedzi pod wzgledem powtarzalnosci oraz
czestotliwosci wymienionej cechy. Zestawienie z wyszczegdlnieniem opinii, przedstawione

zostaty w Tabeli 3.13
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Tabela 3.13 Cechy charakterystyczne dla systemu, wedlug odpowiedzi respondentéw

Program do zarzadzania powierzchnig obiektu kultury

Cecha charakterystyczna

Dostepnos¢ na urzadzeniach mobilnych

Funkcjonalno$¢ w specyficznym aspekcie instytucji kultury

Niska cena zakupu oraz abonamentu

Integracja z kalendarzami zewngtrznymi

1
2
3
4 | Generowanie danych wraz z tworzeniem zaawansowanych raportow
5
6

Zgromadzenie danych w jednym miejscu (czas, miejsce i zasoby ludzkie)

Zrédto: Badania whasne

Dla 59% ogétu badanych najwazniejsza cechg wyrdzniajagca proponowany system jest
jego mobilnos¢, czyli mozliwos¢ zarzadzania z telefonéw komoérkowych i tabletow.

Wedtug definicji urzadzenie mobilne, inaczej przenosne, to urzadzenie elektroniczne
pozwalajace na przetwarzanie, odbieranie i wysytanie danych bez koniecznos$ci utrzymywania
przewodowego potaczenia z siecig!?®.

Opini¢ t¢ potwierdza respondentka zatrudniona w osrodku kultury na stanowisku
Kierowniczka Dzialu Programowego, ktdra prosita o nie ujawnianie nazwy.

(Wypowiedz z dnia 08.12.2017)

- ,,Oczywiscie, ze mobilno$¢ na pierwszym miejscu, dzigki tej wiasnie funkcji nie
jestem przywigzana do swojego stanowiska pracy, a moje ,,.biuro” jest tam, gdzie aktualnie si¢
znajduj¢”, cytat z wywiadu.

Kolejng wytyczng jaka wskazali respondenci jest funkcjonalno$s¢ (19% ogétu
badanych), niska cena wskazato (10% og6tu badanych). Za integracjg systemu z kalendarzami
opowiedzialo si¢ 5% ogdétu badanych. Nastepng cecha, jakg wyodrebnili badani, okazato si¢
generowanie danych (4% ogétu badanych), a na ostatnim miejscu uplasowalo si¢
gromadzenie danych (3% ogétu badanych). Dane liczbowe w warto$ciach procentowych,

przedstawia Wykres 3.7.

129 https://pl.wikipedia.org/wiki/Urz%C4%85dzenie_mobilne 18.04.2018
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Wykres 3.7. Cechy charakterystyczne dla systemu w ujeciu syntetycznym

Cechy charakterystyczne dla systemu komputerowego

generowanie niska cena
danych 10%
integracja z 4%

kalendarzami
5%

gromadzenie
danych
3%

mobilnos§¢
59%

funkcjonalnosé
19%

Zrédto: Badania whasne

Ciekawe wyniki odnotowane zostaly dzieki pytaniu dotyczgcemu zainteresowania
respondentéw uczestnictwem w Programie Beta Testéw. Ponad potowa respondentéw, bo az
59% ogétu badanych, udzielito twierdzacej odpowiedzi. Odpowiedzi ,,nie” udzielito 41%

og6tu badanych). Prezentacje wynikéw przedstawia Wykres 3.8.

Wykres 3.8. Program Beta Test

Czy byliby Panstwo zainteresowani uczestniczeniem w
Programie Beta Testow?

nie
41% tak

59%

Zr6dto: Badania wiasne
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Ostatnim celem badan byto okre$lenie skali potrzeby nabycia przez respondentéw
»~Programu do zarzadzania przestrzenig”’. Z analizy danych jako$ciowych wynika, ze wsréd
41% ogo6tu badanych decyzja byla na ,tak”, tylko o 1% mniej (40% ogétu badanych),
odpowiedziato ,, nie wiem”. Z uzyskanych danych wynika réwniez, ze 19% ogétu badanych
rozwazataby zakupu programu, udzielajac odpowiedzi ,,zdecydowanie tak”. Bioragc pod
uwage te wlasnie odpowiedz autorka, zacytowata odpowiedZ respondenta, Dyrektora klubu
Proxima. (Wypowiedz z dnia 23.01.2018)

,Oczywiscie, w pierwszej kolejnosci musiatbym si¢ zorientowaé jakie rozwigzania
proponuje konkurencja. Chetnie przejrze¢ specyfikacje oferty ,,Programu do zarzadzania
powierzchnig obiektu kultury”, poniewaz dokladam wszelkich staran, aby nasze projekty
eventowe byty profesjonalnie zarzadzane, a do tego sa potrzebne najnowsze rozwigzania
techniczne, m. in. systemy i oprogramowanie komputerowe.”

Z ponizszych danych wynika, ze zadna z badanych oséb nie wykazala si¢ skrajng
niechecig do zakupu oferowanego programu: ,,nie” (0% ogétu badanych) ,,zdecydowanie
nie”’(0% ogoétu badanych).

Szczegétowy rozklad, udziatu wypowiedzi prezentuje Wykres 3.9.

Wykres 3.9. Zainteresowanie ewentualnym zakupem systemu komputerowego

Czy rozwazaliby Panstwo zakup programu z uwagi na znaczace usprawnienie
jakosci i komfortu pracy?

zdecydowanie
nie nie
0%
L. ¢ 0% zdecydowanie
nie wiem tak
40 % _\ 19%
tak
41%

Zr6dto: Badania wlasne
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3.6. Wnioski w oparciu o badania wlasne

Autorka za pomocag badan chciata sprawdzi¢, czy istniejg sprzyjajace okolicznos$ci i
uwarunkowania, ktére determinujg powodzenie nowego Startupu. Badania w formie wywiadu
miaty na celu, m.in. przeprowadzenie analizy rynku warszawskiego pod katem realizacji i

praktycznej uzytecznosci podobnych produktéw, ustug.

Dzigki przeprowadzonym badaniom dokonana zostala interpretacja opinii respondentow
odnosnie konkurencji, przydatnosci oraz powodzenia wprowadzenia ,,Programu do
zarzadzania powierzchnig obiektu kultury”.

Podjete badania pozwolity znalez¢ odpowiedzi na pytania zawarte w szczegélowych

problemach badawczych!3. S3 to bardzo wazne, wrecz kluczowe, wskazowki i

spostrzezenia na podstawie ktérych w dalszej czg$ci pracy autorka zaproponowata implikacje

praktyczne dla wiascicieli QlSoft Sp. z 0.0

Ad.1 Wykres 3.4. Metody zapisywania zajeto$ci powierzchni obiektu kultury / Forma i

charakter prowadzenia kalendarzy zarzadzanych przestrzeni

Z przeprowadzone] analizy odpowiedzi udzielonych przez respondentéw jasno
wynika, Ze ,reczne” zarzadzanie czasem i zajetoSciami obiektu kultury jest ucigzliwe i
nieefektywne oraz obniza wydajno$¢ w trakcie codziennej pracy.

Zdecydowana wigkszo$¢ badanych jako gléwng metode rejestrowania zajetosci
powierzchni obiektu kultury zadeklarowata elektroniczng forme kalendarza. W obecnej dobie
ludzie powoli przekonuja si¢ do nowych rozwigzan technologicznych. Szukaja narzedzi,
ktére utatwig im codzienng prace. Chcag inwestowa¢ w takie rozwigzania, gdyz cenig swdj
czas 1 wygode. Zalety elektronicznej formy kalendarza zarzadzanych przestrzeni

przedstawione zostaty w Tabeli 3.14.

130 Zob. Pkt 3.4 5. 62-68
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Tabela 3.14. Zalety elektronicznej formy kalendarza zarzadzanych przestrzeni

Zalety elektronicznego rozwigzania.

Redukcja ,,pracy papierkowej”

Fatwy dostep do formularzy, uméw, dokumentéw handlowych, kontraktow

Czytelny podglad, mozliwo$¢ modyfikacji dokumentéw

Krétszy czas obiegu dokumentéw

Zwigkszenie satysfakcji klienta, szybka reakcja na jego potrzeby, pogiebienie i

budowanie relacji z klientem

Lepsza komunikacja, pracownicy sg lepiej doinformowani, podejmowanie

trafniejszych decyzji biznesowych

Przyspieszenie cyklu sprzedazy

Szczegétowa kontrola kosztow

Wigksza koncentracja na zadaniach

Zdyscyplinowanie zespotu

Zrédto: Opracowanie wiasne

Konkurencja:

Badania okazaty si¢ cennym doswiadczeniem w poznaniu konkurencji oraz w
zweryfikowaniu i okresleniu wad oraz zalet programéw komputerowych z jakich korzystaja
respondenci.

W s$wietle uzyskanych wynikéw mozna przyjaé, ze konkurencja istnieje i nie mozna
jej lekcewazy¢. Jest ona bardzo waznym czynnikiem, ktéry wptywa na jakos$¢ sprzedazy oraz
powodzenie firmy. Utrzymanie konkurencyjnosci wymagac¢ bedzie od firmy QlSoft Sp. z o.0.

ogromne]j elastycznosci, a przede wszystkim toku pracy ukierunkowanego na klienta.

Ad.2 Wykres 3.5. Bledy i pomylki, ktore najczesciej zdarzaja si¢ w trakcie planowania
wydarzen

Badania sygnalizuja, iz zastosowanie systemu powinno wykluczac:

- sytuacje nieskutecznej komunikacji pomiedzy wspétpracownikami, tj. koordynatorami sali,
osobami wynajmujacymi, podwykonawcami dla danego zlecenia, ktérych skutkiem sa

odwotania wydarzen.
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- dublowanie wynajmu dla kilku podmiotéw.

- brak obecnosci nieskutecznie poinformowanego podwykonawcy.

Takze wielu innych btedéw wynikajacych z obecnie dominujacej na rynku sytuacji, w ktorej
prowadzenie harmonogramu dla obiektu kultury jest wykonywany w sposéb regczny
(kalendarze papierowe) lub za posrednictwem ogoélnodostepnych, niedostosowanych do
sprecyzowanych potrzeb ustug teleinformatycznych (kalendarze internetowe, komunikacja e-
mailowa, komunikacja telefoniczna i sms-owa).

Na podstawie danych z przeprowadzonych wywiadéw, btedy i pomytki wynikajg z
nieprofesjonalnego prowadzenia przez koordynatorow kalendarza poszczegdlnych scen, sali
oraz powierzchni. Zawodzi réwniez komunikacja i kooperacja pomigdzy podwykonawcami,
artystami oraz pracownikami technicznymi. Dynamizm zmian w zajetosciach danych
powierzchni i jego skuteczna koordynacja jest kluczcowym elementem efektywnos$ci danej

jednostki grupy docelowej projektu.

Ad.3 Wykres 3.6. Postrzeganie przydatnosci / Potrzeba posiadania produktu

Badania wykazaly specyfike sektora kulturalnego, a zarazem dysonans wypowiedzi
respondentéw pomiedzy deklaracja checi nabycia produktu (odpowiedzi ,,zdecydowanie tak”
udzielito 52% badanych), a niezdecydowaniem respondentéw (odpowiedzi ,,nie wiem”
wskazato 38 % badanych). Odbiorca z w/w sektora wymagac bedzie kompleksowej obstugi
oraz szczegbdlnego podejscia w trakcie sprzedazy, w momencie wdrazania systemu oraz

serwisu posprzedazowego.

Ad.4 Wykres 3.7. Pozadane cechy/funkcje produktu
Najbardziej popularne wsréd respondentéw dzialajacych w branzy kultury okazaty si¢
aplikacje mobilne. Wyniki badan poswiadczyty, iz technologie mobilne coraz cze¢sciej staja
si¢ nieodlagcznym elementem funkcjonowania nowoczesnych organizacji. Rozwigzanie
mobilne gwarantuje nieprzerwany oraz niezalezny od miejsca i czasu dostep do informacji.
Podstawowg ich zaletg jest mozliwos¢ zwigkszenia wydajnosci pracy. Aplikacje
mobilne zapewnig pracownikom mobilnym taki sam dostep do danych, jaki maja podczas

pracy w siedzibie organizacji, pozwalajac uzyskac lepsze rezultaty.
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W tym kontekécie warto wspomnie¢ o wynikach badan firmy Microsoft'®!, ktére
upowazniaja do stwierdzenia, ze pracownicy korzystajacy z aplikacji mobilnych, ktérzy
posiadaja zdalny dostep do informacji za pomocg sieci bezprzewodowej, moga dodatkowo
po$wiecié na prace od 8 do 12 godzin tygodniowo'?2,

Z przeprowadzonych badan autorki wynika, iz funkcjonalnos$¢ i niska cena produktu
rOwniez majg istotne znaczenie dla badanej grupy docelowej, czyli zachowanie jak

najwyzszej funkcjonalnosci programu przy zachowaniu niskiej ceny produktu.

Ad.5 Wykres 3.8. Uczestnictwo w Programie Beta Testéw

Z notatek autorki mozna wywnioskowac, iz przychylnos¢ uczestniczenia w testach
wynika z ciekawos$ci respondenta oraz mozliwosci zdobycia atrakcyjnych profitow w zamian
za aktywny udziat w Beta Testach.

Z kolei niech¢¢ respondentdw do uczestniczenia w programie spowodowana jest

uprzedzeniem do nowych technologii, cz¢sto nieznajomoscig samego pojecia Beta Testow.

Ad.6 Wykres 3.9. Kupno produktu

Po raz kolejny badania potwierdzity specyfike¢ branzy kulturalnej. Cze$¢ badanych
wyrazilo che¢ zakupu programu, druga co do wielkosci liczba odpowiedzi wykazata
niezdecydowanie co do swojej decyzji. Aby przekona¢ niezdecydowanych i zainteresowac
zakupem nalezaloby duzy nacisk potozy¢ na sprzedaz bezposrednig. Nastepnie prezentacje
oprogramowania, jasne sprecyzowanie co klient zyska kupujac program oraz podkreslenie
mocnych stron produktu.

Dzigki realizacji sprzedazy systemu jako efekt dodatni nastgpi przetamie barier
zwigzanych z obawami korzystania ze zdobyczy nowoczesnych technologii. System powinien
by¢ bardzo intuicyjny i prosty w obstudze, a zastosowanie proponowanego rozwigzania

umozliwia¢ prace bez koniecznos$ci znajomosci wiedzy specjalistyczne;.

131 Microsoft — lider branzy nowych technologii
132 http://www.microsoft.com/poland/msp/recepta_na_sukces/ co_nalezy_wiedziec.mspx, 4.04.2018
https://news.microsoft.com/pl-pl/2018/02/27/gotowi-na-cyfryzacje-technologia-za-malo 4.04.2018
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3.7. Propozycja implikacji praktycznych dla wlascicieli QISoft Sp. z o0.0. wynikajacych z

przeprowadzonych badan

Wyniki badan pozwolity uzyska¢ odpowiedzi na postawione problemy badawcze oraz
pomogly w zaproponowaniu implikacji praktycznych dla wtascicieli QlSoft Sp. z o.o0.
Przeprowadzone przez autorke badania Swiadcza o duzym zainteresowaniu respondentéw
zakupem ,,Programu do zarzadzania powierzchnia obiektu kultury”. Przeprowadzona
analiza w wymiarze praktycznym moze przyczyni¢ si¢ do wdrazania konkretnych rozwigzan

w analizowanym przedsi¢biorstwie. W szczegd6lnosci dotyczy to:

Skutecznos$¢ i pomys$lnosé przedsiewziecia bedzie m. in. zalezeé od:

4P — Marketing Mix z punktu widzenia przedsiebiorstwa QlSoft Sp. z o.o.

Firma QISoft Sp. z 0.0. powinna si¢ skupi¢ na oferowaniu nowoczesnej technologii za
przystgpng cen¢. Dba¢ o dobrze rozwinigty marketing firmy. Ktas¢ nacisk na srodowisko,
innowacje i wizerunek swojego produktu. W poczatkowej fazie dzialalnosci nalezatoby
skupi¢ si¢ na wypromowaniu jednego konkretnego, kompletnego, sprawnie dziatajacego
oprogramowania. W dalszej kolejnosci rozszerza¢ swoja ofert¢ o nowoczesng technologie.
Kreowa¢ sw@j wizerunek, swoja marke, ktéra pozostanie $cisle zwigzana i utozsamiana z
jakoscig 1 nowoczesnoscig techniki stosowanej w oprogramowaniu. Potrzebny bedzie silny
zespot do marketingu i reklamy.

Dzigki tego typu dziataniom firma zyska lojalnos¢ uzytkownikéw zainteresowanych
kolejnymi aktualizacjami uzytecznego oprogramowania oraz kolejnych produktéw, tworzac
zamknigety ,.ekosystem’ poprzez:

* mozliwos¢ ingerowania w wyglad interfejsu (np. autorskie naktadki producentéw
hardware).
* mozliwos¢ pobrania aplikacji na wiasny telefon komérkowy.
» szeroki wachlarz mozliwo$ci wgrywania aplikacji.
Wspdlnicy powinni nieustannie wykorzystywa¢ swoje wieloletnie do§wiadczenie w zakresie

sprzetu, oprogramowania i ustug.
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133

Planowane dzialania w pierwszej kolejnosci powinny zaspokoi¢ potrzeby i oczekiwania

odbiorcy.

Custumer value (Wartos¢ dla klienta) — jest to wartos¢ produktu dla potencjalnego
odbiorcy. Umozliwi mu wieloptaszczyznowg koordynacj¢ nad zarzadzanymi
obiektami, daje poczucie maksymalizacji przychodéw i zwigksza skutecznos$¢,
jednoczesnie oszczedzajac czas 1 zasoby ludzkie. Wszystkie wymienione cechy
zintegrowane w jednym intuicyjnym systemie, zaopatrzone w interfejs ktory pozwala
na szybka i efektywng koordynacjg.

Cost (Koszt) — cena jest najbardziej ktopotliwym elementem podczas tworzenia
programu. System musi zawiera¢ funkcjonalno$¢ uzasadniajagcg potrzebe zakupu
ptatnej wersji. Stad tez potrzeba uczestniczenia w Beta Testach dajgca mozliwo$¢
poznania wszystkich funkcji systemu, a takze pozwalajagca uzytkownikom
zdecydowa¢ w jakim stopniu planujg uzywac¢ programu.

Convienice (Wygoda) — czynniki powodujace, ze klient jest w stanie z tatwosScig
odszuka¢ produkt oraz wybra¢ abonament dopasowany do jego potrzeb. Wersja
desktopowa powinna by¢ dost¢pna przez serwis internetowy zarzadzajacy relacjami z
klientami, portale o tematyce kulturalnej i eventowe;j.

Przy obecnym rozwoju aplikacji mobilnych gléwnym miejscem dostepnosci aplikacji
mobilnych powinny by¢ sklepy systemu iOS — iStore i1 android — Sklep Play. Zaleca
sie rowniez dystrybucje za pomocg portali spoteczno$ciowych.

Communications (Komunikacja) — poprzez zbieranie informacji od uzytkownikéw o
dziataniu systemu. Komunikacja powinna by¢ widoczna dzieki udostepnieniu wersji
testowej systemu desktopowego o okrojonej funkcjonalnosci. Mozliwo$¢ zapoznania
si¢ z produktem oraz zgtaszania swoich uwag i probleméw za pomoca aplikacji, foréw

internetowych, czy tez komentarzy w portalu z ktérego pobrali aplikacje.

133 4C - Marketing Mix - Jest koncepcja z punktu widzenia klienta. Powstata ona w 1990 roku, zaproponowat jg
Robert Lauterborn, ktéry stwierdzit, ze klasyczna formuta 4P koncentruje si¢ na punkcie widzenia
przedsiebiorstwa, a w marketingu wazniejsze sg ujecia z perspektywy klienta.
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Prezentacja Multimedialna.

Z uwagi na specyfik¢ 0séb pracujacy w branzy kulturalnej nalezatloby w duzej mierze
skupi¢ si¢ na klarownym i zrozumialym sformulowaniu oferty produktowej. Jeden z
respondentéw zasygnalizowal, iz wdrozenie programu moze ograniczy¢ twoérczg nature
pracownikéw. Aby unikng¢ tego typu spostrzezen zaleca si¢ przygotowanie odpowiednie]
oferty handlowe;.

Ciekawie sformulowany przekaz w formie prezentacji multimedialne] powinien
przede wszystkim skupi¢ si¢ na korzys$ciach odbiorcy. Warto przedstawi¢ indywidualne zyski,
jakie klient osiggnie poprzez zaspokojenie swoich potrzeb. Skoncentrowaé si¢ na jasnej

informacji, w jaki sposob program jest korzystny dla klienta.

Gwarancja.

Bezptatna mozliwo$¢ pomocy technicznej

Szkolenia.
Pomimo dlugoletniego doswiadczenia wspdlnikow w branzy kulturalnej zaleca si¢
udzial w szkoleniach dotyczacych jako$ci oraz prawidlowosci obstugi klienta. Zadowoleni

klienci beda wracac po kolejne rozwigzania, produkty i ustugi

Tabela 3.15. Cel szkolenia

Cel biznesowy Cel edukacyjny
Udoskonalenie umiejetnosci  z  zakresu | Nabycie umiejetnosci 1 narzedzi dotyczacych
obstugo klient. standardow obstugi klienta.

Zwigkszenie efektywnosci rozméw | Wypracowanie metod radzenia sobie z
biznesowych. sytuacjami problemowymi.

Wzrost zadowolenia  klientéw  poprzez
podniesienie standardow obstugi. Poprawa

efektywnosci pracy w firmie.

Zrédto: Opracowanie wtasne
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Modut jako element oprogramowania integracji z kalendarzami zewnetrznymi

Zdecydowana wigkszo$¢, bo ponad potowa respondentéw, zgtosita sugestie dotyczaca
integracji osobistego kalendarza dostgpnego w urzadzen mobilnych oraz tabletach z
proponowanym systemem. Zgodnie z oczekiwaniami respondentdw konieczne bedzie
uwzglednienie i zaprojektowanie modulu, ktéry pozwoli na swobodng integracje z
kalendarzami zewnegtrznymi. Z przytoczonych badan wynika, iz wielu uzytkownikow
korzysta juz z réznorodnych systeméw kalendarzy '+,

Modul ten powinien umozliwi¢ automatyczne przestanie wczesniej wybranych
informacji do kalendarzy zewne¢trznych, np. dostepnych na telefonie komérkowym
uzytkownika. Modul nalezaloby tak zaprojektowa¢, aby byt dostepny na wszystkich
powszechnie uzywanych urzadzeniach obstugujacych kalendarze potencjalnego uzytkownika,
poczawszy od telefonéw komoérkowych, a skonczywszy na aplikacjach desktopowych typu
PIM Personal Information Manager, tzw. program do zarzgdzania rozmaitego rodzaju

notatkami, jak kontakty, zadania czy terminy.

Funkcjonalnos¢ i elastycznos¢ produktowa

Polega¢ powinna na tatwym i szybkim dopasowaniu mozliwosci oprogramowania do
wymagan klienta, tzn. dostosowaniu oprogramowania zgodnie z indywidualnymi potrzebami.
Przede wszystkim dobra wola 1 che¢ wspdlnikéw do wspdlpracy z kontrahentem oraz
Zrozumienia jego potrzeb.

Z badan wilasnych wynika, iz czg¢sto ma miejsce sytuacja, kiedy jeszcze na etapie
analizy zakupu klient mysli, Ze nic specjalnego nie potrzebuje, trudno jest mu sprecyzowac
oczekiwania wzgledem produktu.

Opinia respondentéw wskazuje na fakt, iz dopiero w trakcie wdrozenia lub
uzytkowania oprogramowania udaje si¢ okres$li¢ na ilu specyficznych funkcjonalnos$ciach

najbardziej zalezy.

Glownymi ,,zewnetrznymi‘‘ celami systemu powinno by¢é:

* Zwigkszenie podazy uslug systeméw informatycznych poprzez wprowadzenie
innowacyjnej ustugi
» Zarzadzanie w sposOb efektywny w obszarze kultury

* Stymulowanie sprzedazy ustug systemow informatycznych

134 Zob. Wykres 3.4. Metody zapisywania zajetosci powierzchni obiektu kultury s. 74
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» Skrdcenie czasu realizacji zadan oraz utatwienie komunikacji pomiedzy obiektami w

obszarze kultury

Zalecenia do dalszych badan/dzialan:

Fundamentem kazdego systemu jest wykonanie Analizy Biznesowej -
Przedwdrozeniowej. Bez analizy przedwdrozeniowej wrecz niemozliwe jest prawidiowe
funkcjonowanie systemu informatycznego. Dlatego powinna by¢ ona nieodigczng czescig
dziatan zwigzanych z wdrozeniem. Dzigki takim czynnosciom potencjalny klient decydujac
si¢ na oprogramowanie, finalnie otrzymuje system ,,skrojony”” na miar¢ swoich oczekiwan.

Analize wdrozeniowg mogg wykona¢ sami wspdlnicy, badz zleci¢ jej opracowanie
profesjonalnej firmie.

Analiza ma na celu zapoznanie si¢ z obecnym systemem oraz organizacja calego

przedsigwziecia.

W skiad analizy wchodzi:

* Dokladny opis biznesowy i techniczny projektu.
* Specyfikacja wymagan

e Harmonogram wdrozenia

* Finalny kosztorys

*  Uruchomienie i wdrozenie (opcjonalnie)

Dziatania te pomoga w ostatecznej konfiguracji programu przy wprowadzeniu istotnych
zmian, ktére znacznie obnizg koszty ewentualnych btedéw systemowych i organizacyjnych
po zakonczeniu pierwotnego wdrozenia. Ewentualne dodatkowe koszty wyniknag¢ moga

gtéwnie z modyfikacji, dodawania nowych funkcjonalnos$ci oraz zmian modelu danych.

Rozszerzenia zasiegu badan
Z uwagi, iz zakres badawczy zostal ograniczony do obiektéw prowadzacych dziatalno$¢ w
sektorze kultury na terenie Warszawy, pojawia si¢ perspektywa rozszerzenia zasi¢gu badan o

dalsze obszary dziatania.
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3.8. Cykl zycia produktu, wizja ewolucji systemu

Na podstawie przeprowadzonych badan wraz z obserwacja rozwoju branzy
kulturalnej, nowych technologicznie rozwigzan, nasuwa si¢ wniosek, ze zapotrzebowanie na
tego typu system w obszarze kultury i zarzadzania utrzymuje si¢ na jednolitym poziomie lub
wzrasta wraz z rozwojem technologii mobilnych. Nalezatoby dostosowaé system do tzw.
cyklu zycia produktu'®®. Przewidywany cykl zycia badanego produktu obejmowaé bedzie
nastepujace fazy: Beta testy, Wprowadzenie na rynek, Wzrost sprzedazy, Dojrzatos¢

produktu, Spadek, Wycofanie.

Beta Testy
Wprowadzenie, cz¢sciowo funkcjonujagcego produktu jako wersji testowe;.
Dystrybuowanie aplikacji do wybranej ilo§¢ uzytkownikéw w celu wylapania krytycznych

btedéw oraz zebrania opinii.

Wprowadzenie na rynek

W fazie wprowadzenia na rynek pelnej wersji produktu nastapi niewielka sprzedaz'®
lub strata. Powodem jest fakt, ze produkt nie bedzie jeszcze rozpoznawalny oraz nie
zdobedzie jeszcze duzej ilosci uzytkownikéw. Duze znaczenie odgrywac bedzie odpowiednia
promocja oraz pozycjonowanie produktu w Internecie i platformach mobilnych jak iStore,

Google Play.

W fazie wzrostu
Sprzedaz oraz zysk znacznie wzrastaja, co wynika¢ moze z akceptacji produktu oraz
lepszego dopasowania systemu do potrzeb klienta. Na tym etapie wazng role petni¢ bedzie

prowadzenie prac rozwojowych, majacych na celu utatwianie obstugi systemu.

Spadek

Ostatnig fazg jest spadek, ktéry wyr6znia si¢ znacznym obnizeniem sprzedazy oraz
idacy za tym mniejszym przychodem, wskutek pojawienia si¢ substytutow, nasycenia rynku,
osiggniecie gornej granicy uzytkownikéw mogacych pobra¢ aplikacje. Wspdlnicy moga

wtedy zastosowac obnizenie cen oraz rozbudowanie funkcjonalnos$ci produktu.

135 Pojecie Cykl zycia produktu szerzej wyjasnione w Rozdziale 1 s. 23-25
136 Prognoza wielkosci sprzedazy ustug w 1 roku — Zob. Tabela 3.6 s. 60
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Etap ten jest dosy¢ trudny do oszacowania z powodu planowanego, cigglego rozwoju

funkcjonalnosci oraz zmian technologicznych systemu.

Strategia dzialania
Na podstawie przeprowadzonych badan, analizy i pozycji konkurencji oraz cyklu
zycia produktu firma powinna obra¢ odpowiednie dzialania. Dla kazdego cyklu autorka

wyrdznita nastgpujace strategie:

I. Strategia fazy beta — faza tego projektu polega¢ bedzie na udost¢pnieniu ograniczonej
wersji oprogramowania. Jej gléwnym zadaniem bedzie zweryfikowanie systemu w realnych
warunkach oraz zebranie maksymalnie duzo informacji odno$nie dalszego rozwoju produktu,
aby jak najlepiej zintegrowa¢ go z oczekiwaniami konsumenta. Jedocze$nie budowana bgdzie
pierwsza baza uzytkownikéw aplikacji.

I1. Strategia fazy wprowadzenia — ten etap bedzie si¢ cechowaé¢ duzymi naktadami na
sprzedaz bezposrednig, prezentacje, promocj¢ oraz dystrybucje systemu. W fazie tej
niezbedne bedzie uzyskanie jak najwigkszej liczby uzytkownikow.

ITI. Strategia fazy dojrzalosci — w fazie tej zwykle nastgpuje spadek dynamiki wzrostu
sprzedazy oraz naktadéw zwigzanych z rozwojem produktu. Kluczowym elementem bedzie:
eutrzymanie istniejagcych uzytkownikoéw, nie nalezy jednak zapomina¢ o pozyskiwaniu
nowych.

euwazne podpatrywanie i $ledzenie konkurencji. Bardzo waznym czynnikiem be¢dzie tez
podazanie za zmieniajacymi si¢ trendami.

sinwestowanie ze Srodkéw wiasnych, badZz powierzonych dzigki Aniotom Biznesu lub
funduszom Venture Capital.

IV. Strategia fazy schylkowej — jest ostatnig faza cyklu zycia produktu. Zazwyczaj cechuje
si¢ zmniejszeniem liczby aktywnych uzytkownikow oraz drastycznym spadkiem sprzedazy.
Moze by¢ bezposrednim efektem pojawiania si¢ licznych substytutéw na rynku, osiggniecia
maksymalnej liczby uzytkownikOéw oraz zmian trendéw. Strategia wymagac bedzie cigglej
analizy preferencji oraz rozpoznania nowych potrzeb uzytkownikOw na zmieniajacym si¢
rynku, a takze prognozowania z wyprzedzeniem jakie beda trendy w rozwoju

oprogramowania.
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Podsumowanie

Efektywne wprowadzenie nowego produktu jest celem kazdej organizacji zorientowane;j
na podnoszenie swojej pozycji konkurencyjnej na rynku. Scentralizowanie dziatan firmy
wokoét: nowych proceséw, nowych produktéw i zastosowania nowych systeméw, to wcigz dla
wiekszosci przedsigbiorstw kwestie priorytetowe.

Temat pracy zostat podjety, poniewaz wprowadzenie nowego produktu na rynek wiaze si¢
ze znaczacym nakladem kosztéw, jednocze$nie nie gwarantujac sukcesu. Niniejsza praca
miata na celu dokonanie wnikliwej analizy mozliwie najwi¢kszej liczby aspektow majacych
wplyw na sukces przedsigwziecia. Wnioski ptyngce z opracowania stanowig istotny czynnik
decyzyjny dla pomystodawcoéw, przyczyniajac si¢ do zminimalizowania ryzyka porazki.

Pierwszy rozdzial pracy zostal opracowany na podstawie analizy dostepnej literatury
zagadnienia, spis literatury zawiera 47 pozycji, korzystano réwniez z licznych zrodet
internetowych 43 odwotania.

W drugim rozdziale na przyktadzie Qlsoft Sp. z o.0. przedstawiono cel powstania
przedsigbiorstwa. Przeprowadzona zostala réwniez Analiza SWOT, analiza otoczenia firmy
oraz propozycja dzialan promocyjnych produktu.

Znaczng czesS¢ pracy stanowig badania, zawarte w rozdziale trzecim. Autorka przedstawita
wlasne wyniki badan oraz wnioski koncowe oparte o wlasne przemyslenia. Dzieki badaniom
udalo si¢ wypracowac szereg pomocnych rozwigzan, ktére umozliwig firmie Qlsoft Sp. z o. o.
wprowadzenie nowego produktu minimalizujgc ryzyko inwestycyjne. Znaczgce sa wyniki
badan, potwierdzajagce w  sposOb  statystyczny istnienie zaobserwowane] przez
pomystodawcow niszy rynkowej. Ponadto odpowiedzi respondentéw umozliwity zdobycie
informacji na temat konkurencji. Uwypuklone zostaty wady oraz zalety konkurencyjnych
systemOw oraz powody wyboru wskazanych systemow.

Zostala réwniez zaprezentowana analiza kosztéw: wielkos¢ i struktura sprzedazy w I roku
wdrazania systemu oraz poziom cen. Okreslone zostaly niezbedne srodki finansowe na
organizacje¢, uruchomienie oraz poczatkowy okres dzialalnosci firmy, a takze optacalnosé
ekonomiczna dzialania firmy w kolejnych etapach: wariant optymistyczny, pesymistyczny i
realistyczny.

Celem badan zawartych w trzecim rozdziale bylo wypracowanie rozwigzan
umozliwiajagcych wprowadzenie nowego produktu jakim jest ,,Program do zarzadzania

powierzchnig obiektu kultury”.
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Cel zostal zrealizowany przy pomocy kwestionariusza wywiadu. Narze¢dzie to okazato si¢
trafnie dobranym Srodkiem, zaréwno jesli chodzi o techniczng strong¢ realizacji badania
(dotarcie do respondentéw z obranego rynku, szybkos$¢ realizacji badania), jak i od strony
merytorycznej (respondenci udzielali swoich odpowiedzi w oparciu o przygotowany wywiad,
uzupetniajac swoje odpowiedzi wskazujac na wazne dla nich zagadnienia). Ograniczeniem
badan, wynikajacym z przyjetej metodyki z przyczyn niezaleznych od autorki wywiadu,
mogto by¢ swiadome udzielanie nieprawdziwej odpowiedzi przez respondentow.

Badania w formie wywiadu mialy na celu: zbadanie preferencji respondentéw,
sprawdzenie problemu badawczego oraz jego uszczegétowienie. Wynikiem byly odpowiedzi
respondentéw na jasno postawiony problem badawczy. Przeprowadzone badania wskazuja, iz
wypowiedzi potencjalnych klientéw analizowanego systemu komputerowego zawieraja
wspdlny mianownik stanowigcy podstawe funkcjonalnosci przedmiotowej ustugi. Jest nim
maksymalizacja skuteczno$ci w zarzagdzaniu kilkoma powierzchniami i koniecznos$¢
koordynacji od kilkunastu do kilkudziesieciu partneréw, przy jednoczesnej realizacji
okreslonych czynnosci w obrgbie tych powierzchni.

Wyniki badan pozwolity uzyska¢ odpowiedzi na postawione problemy badawcze oraz
pomogty w zaproponowaniu implikacji praktycznych dla wtascicieli QISoft Sp. z o.o.

Zaprezentowane wyniki badan jakosciowych mogg stanowi¢ wstep do dalszych analiz
oraz postuzy¢ jako podtoze do wykonania badan ilo§ciowych na wiekszej prébie o wigkszym
zasiggu terytorialnym.

Na podkreslenie zastluguje fakt, iz autorka przedstawita szczeg6étowa analize
zagadnienia w oparciu o badania wtasne na prébie 25 o0séb pracujacych w 24 placéwkach
branzy kulturalnej. Bezposrednie wykorzystanie wnioskow wraz z implikacjami
praktycznymi przedstawionymi w ostatnim rozdziale powinny przyczyni¢ si¢ do jakosci
podejmowanych decyzji jak i przynosi¢ dodatkowe korzysci dla organizacji. Dodatkowg
pomoc moga stanowi¢ zaprezentowane zalecenia do dalszych badan oraz propozycja
dostosowania systemu do cyklu zycia produktu.

Wartoscia powyzszej pracy jest rowniez identyfikacja potrzeb w zakresie procesu
informatyzacji sektora branzy kulturalnej. W szczegélnosci, stymulowanie rozwoju
gospodarki elektronicznej przeprzez wspieranie 1 tworzenie nowych rozwigzan
elektronicznego biznesu oraz zmniejszenia technologicznych 1 mentalnych barier

wykorzystywania programéw komputerowych w sektorze kultury.
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Przedstawiona przez autorke analiza prowadzi do nastepujacych wnioskéw. Realizacja
projektu poprzez wprowadzenie innowacyjnej ustugi przyczyni si¢ do:
* Zwigkszenia podazy nowych oprogramowan.
» Zwigkszenia efektywnosci dziatania.
e Zarzadzania organizacjami w sposob efektywny w obszarze kultury.
* Stymulowania sprzedazy nowych oprogramowan.
» Skrdcenia czasu realizacji zadan oraz utatwienia komunikacji pomiedzy obiektami w obszarze
kultury.
* Przelamania barier zwigzanych zobawami z korzystania ze zdobyczy nowoczesnych
technologii. Z uwagi na bardzo intuicyjne i proste w obstudze interfejsy i rozwigzania
umozliwiajgce kazdemu uzytkownikowi prace bez konieczno$ci znajomosci wiedzy

specjalistycznej.

Podsumowujac dotychczasowe rozwazania mozna stwierdzi¢, ze analizowany system w
zasadniczy sposéb moze przyczyni¢ si¢ do zwigkszenia wspomnianej funkcjonalnosci. Mozna
przypuszczaé, iz wdrozenie oprogramowania przyczyni si¢ réwniez do zmniejszenia
technologicznych 1 mentalnych barier wykorzystywania oprogramowania w srodowisku
sektora kulturalnego.

W S$wietle uzyskanych wynikéw wypada przyja¢, iz dzigki dokonanym analizom,
przedsiebiorstwo uniknie wielu probleméw, a tym samym szansa na odniesienie sukcesu
bedzie znacznie bardziej prawdopodobna. Analiza konkurencji, poparta wnioskami z
wywiadéw, $wiadczy ze konkurencja nie stworzyta produktu skierowanego do tego
konkretnego odbiorcy, a zaledwie jego substytut. Natomiast fakt, ze branza sigga po
zamienniki potwierdza tylko, ze istnieje silna potrzeba wypelnienia niszy rynkowe;j

produktem napisanym pod katem klienta.
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Zalacznik 1

Wzor narzedzia badawczego - Kwestionariusz wywiadu

I. Cz¢sé¢ adresowa

‘ Nazwa osrodka badawczego Qlsoft

‘ Adres osrodka badawczego

ul. Nowoursynowska 146, 02-776 Warszawa

‘ Osoba prowadzgca badania Anna Btaszczyk
Nr kwestionariusza 01
I1. Tytul badania

Dokonanie analizy przydatnosci oraz racji istnienia produktu/ustugi —
»Program do zarzadzania powierzchnig obiektu kultury”

UWAGA
1.

W przypadku pytan, na ktére nalezy odpowiedzie¢ poprzez zaznaczenie i wstawienie
znaku X przy wiasciwej odpowiedzi lub odpowiedziach, znak X ma by¢ umieszczony w
przygotowanej w tym celu kratce.

2. W przypadku wyboru odpowiedzi ,,inny” nalezy uzupeini¢ odpowiedz Respondenta.
3. W przypadku pytan otwartych nalezy poprosi¢ Respondenta o udzielenie odpowiedzi
wilasnymi stowami.
I11. Pytania ogdlne
1. Nazwa Obiektu/Instytucji
2. Na jakim Stanowisku Pan/Pani pracuje?

IV. Pytania merytoryczne

1.

W jakiej formie u Panstwa w firmie prowadzony jest kalendarz zarzadzania
powierzchnig obiektu kultury?

O papierowej
o elektronicznej*
O inne*

*jesli elektronicznej, prosze poda¢ nazwe programu  *jesli inne, prosz¢ podac jakie?
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2. Jakie btedy i pomylki najczesciej zdarzajg si¢ w trakcie planowania wydarzen?

O wynajem tej samej przestrzeni w tym samym czasie réznym klientom
0O niewykorzystanie przestrzeni w konsekwencji rezygnacja ze strony klienta
0 brak komunikacji pomigdzy osobami zaangazowanymi w realizacj¢ wydarzenia

O inne*
*je$li inne, prosze podac jakie?

3. Czy posiadanie programu komputerowego porzadkujacego kalendarz zarzadzania
powierzchnig obiektu kultury, usprawnitby Panstwa prace?

0 zdecydowanie tak O tak

zdecydowanie nie

O nie wiem O nie O

4. Jakie trzy wyrdzniajace cechy/funkcje powinien posiada¢ Program do zarzadzania

powierzchnig obiektu kultury?

5. Czy byli by Panstwo zainteresowani uczestniczeniem w Programie Beta Testow?

O tak

O nie

6. Czyrozwazali by Panstwo zakup programu do zarzadzania przestrzenia, jezeli
oznaczaloby to znaczace usprawnienie jakosci 1 komfortu pracy zespotu?

0 zdecydowanie tak
O tak

O nie wiem
O nie
0 zdecydowanie nie

V. Metryczka Respondenta

1. Wiek o 20 -30 o31-40 o4l -50 o 511 powyzej

2. Pte¢ O kobieta 0 mgzczyzna

3. Wyksztalcenie |O srednie O Wyzsze o podyplomowe O inne*
*jesli inne, prosze podac jakie?  .......ciiiiiiii e

VI. Informacje uzupelniajace

Wywiad sporzadzit

Anna Btaszczyk

Data sporzadzenia wywiadu

Sprawdzenie poprawno$ci wywiadu

Data sprawdzenia poprawnosci wywiadu
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VII. Opis Systemu — Wprowadzenie do badania

Pomyst na prezentowany system, powstal dzigki wieloletnim do$wiadczeniom wtascicieli
Spotki  QISoft. Udziatlowcy przed przystagpieniem do przedmiotowego projektu,
wspotpracowali w latach 2008 — 2018 z domami kultury 1 teatrami. Wskutek tego, posiadaja
liczne kontakty oraz powigzania ze srodowiskiem sektora kulturalnego.

Program ma wspomaga¢ prace oséb i firm organizujacych sporadycznie lub zawodowo
r6znego rodzaju wydarzenia, takie jak: konferencje, spotkania integracyjne, gale, imprezy
firmowe, koncerty, wystawy, przedstawienia teatralne itp. poprzez stworzenie platformy
integracji informacji o zasobach, osobach, terminach poszczegdlnych zdarzen.

Program stanie si¢ kompletnym harmonogramem dla obiektéw kultury, pozwalajagcym, na

maksymalnie skuteczne koordynowanie czasem i ,,zajetoscig” poszczegdlnych przestrzeni
przektadajacych sie na zwigkszenie zysku lub skutecznosci funkcjonowania obiektu kultury.

Bedzie dziatal przy wuzyciu najnowszych technik programowania oraz systemach
operacyjnych Windows, i0OS, Android i wszystkich urzadzeniach obstugiwanych przez

przegladarke internetowa.

Miejsce na dodatkowe uwagi:
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Instrukcja do kwestionariusza wywiadu
Instrukcja dotyczaca Ankietera

Wywiad zostanie przeprowadzany przez osobe prowadzaca badania, ktérej dane
zawarte s3 w czesci adresowe;.
Celem badania bedzie ustalenie przydatnosci oraz racji istnienia produktu/ustugi -
»Programu do zarzadzania powierzchnia obiektu kultury”.

Badanie empiryczne zostanie przeprowadzone w formie wywiadu swobodnego na
probie 31 oséb, pracujagcych w 31 placowkach, dziatajacych w branzy kulturalnej,

zajmujacych sie zarzadzaniem powierzchnia obiektu Kkultury oraz planowaniem

harmonograméw__wydarzen. Respondenci powinni by¢ osobami decyzyjnymi oraz

odpowiedzialnymi za ewentualne wdrozenie systemu.

Dzi¢ki przeprowadzonym badaniom, bedzie mozna dokona¢ analizy oraz wysnu¢ wnioski,
dzigki ktérym mozliwe bgdzie wykrycie i zebranie informacji o ewentualnych watpliwosciach
potencjalnych odbiorcéw, dotyczacych proponowanego programu.

W fazie badawczej, bedzie mozna przeprowadzi¢ szczegélowa rejestracje zapytan i
watpliwosci respondentéw, poniewaz ta drogg mozna dowiedzie¢ si¢ najwigcej o
ewentualnych nieprawidlowosciach 1 niedociggnieciach produktu jeszcze przed jego
wdrozeniem.

Bedzie mozliwo$¢ zapytania respondenta, o cheé uczestniczenia w Programie Beta
tester. Przed wdrozeniem oprogramowania komputerowego, przetestowana zostanie
jego jakos¢, wydajnos¢ oraz stabilno$¢ na wersji beta. Uzytkownicy beda mogli zglaszaé
napotkane btedy oraz niescistosci w trakcie uzytkowania.

Takie dziatanie pomoze zmniejszy¢ liczbg reklamacji spowodowanych nieprawidtowym
sposobem obstugi programu oraz wptyna¢ na zmniejszenie kosztow produkcji, realizacji oraz
obstugi posprzedazowe;j.

Badania beda skupione na obszarze Warszawy z wyjatkiem jednego obiektu, Hotel
Warszawianka, potozonego pod Warszawa okoto 40km. W dalszej kolejnosci mozna bedzie

rozszerzy¢ obszar badawczy o dalszg lokalizacje.

Ad VI Informacje uzupelniajace
Potwierdzaja wlasciwe przeprowadzenie wywiadu oraz zakwalifikowanie kwestionariusza do

dalszej analizy 1 wnioskow.
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badanych placowek — (Propozycja) Zalacznik 2
Dom Kultury Kadr Rzymowskiego 32, 02-697 Warszawa
Stuzewski Dom Kultury Bacha 15, 02-743 Warszawa
Teatr Palladium Z1ota 7/9, 00-019 Warszawa
Klub Hybrydy Ztota 7/9, 00-019 Warszawa
Klub Proxima Zwirki i Wigury 99A, 02-089 Warszawa
SMB Jary. Dom Sztuki Wiolinowa 14, 02-785 Warszawa
Dom Kultury Stoktosy Wactawa Lachmana 5, 02-786 Warszawa
Natolinski Osrodek Kultury Na Uboczu 3, 02-791 Warszawa
Wilanéw Centrum Kultury Kolegiacka 3, 02-960 Warszawa

. PROM Kultury Saska Kepa Brukselska 23, 03-973 Warszawa
. Osrodek Kultury Ochoty — OKO Gréjecka 75, 02-094 Warszawa
. Dom Kultury Rakowiec Wislicka 8, 02-114 Warszawa

. Dom Kultury Srédmiescie Smolna 9, 00-375 Warszawa

. Osrodek Edukacji Kulturalnej Sadyba Korczynska 6, 02-934 Warszawa

. Dorozkarnia. Dom kultury Siekierkowska 28, 00-709 Warszawa

. Staromiejski Dom Kultury rynek Starego Miasta 2, 00-272 Warszawa
. DZiK Dom Zabawy i Kultury Belwederska 44 A, 00-594 Warszawa

. Okecka Sala Widowiskowa Domu Kultury Wtochy 1 Sierpnia 36A, 02-134 Warszawa

. Centrum Lowicka Lowicka 21, 02-502 Warszawa

. Dom Kultury Imielin Dereniowa 6, 02-776 Warszawa

. Filia MDK Mokotéw Odynca 57, 02-644 Warszawa

. Nova Maska Krakowskie Przedmiescie 4/6, 00-333 Warszawa

. Klub Harenda Krakowskie Przedmiescie 4/6, 00-333 Warszawa
. Teatr Kamienica Al. Solidarnosci 93, 00-144 Warszawa

. Teatr Imka Marii Konopnickiej 6, 00-491 Warszawa

. Teatr VI Pigtro Plac Defilad 1, 00-901 Warszawa

. Teatr Polonia Marszatkowska 56, 00-545 Warszawa

. Studio Buffo Marii Konopnickiej 6, 00-491 Warszawa

. Teatr Kwadrat im. Edwarda Dziewonskiego Marszatkowska 138, 00-004 Warszawa
Teatr Sabat Matgorzaty Potockiej Foksal 16, 00-372 Warszawa

. Hotel Warszawianka Jachranka 77, 05-140 Serock

* Placowki, ktére odmowity wzigcia udziatu w badaniu. (tgcznie 7 obiektow)
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