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Droga do wzrostu zyskow TOM GORMAN

A t T G Droga do wzrostu zyskow
utor: Tom Gorman

Ttumaczenie: Anna Kanclerz INNUWAGJA
ISBN: 978-83-246-1707-4

Tytut oryginatu: Innovation: Create an Idea Culture.

Redefine Your Business. Grow Your Profits
Format: 122x194, stron: 192

Tym, czego Ci trzeba, jest:

* sita, popychajaca Cie do wprowadzania niezwyktych rozwigzan
* energia, pobudzajaca Cie do pokonywania konkurencji na rynku
* inspiracja, pozwalajaca Ci kreatywnie rozwiaza¢ kazdy problem

Lokomotywa gospodarki

Czym jest innowacja? To modyfikacja produktu, ustugi lub procesu, oparta na $wiezym
pomysle. To takze dostrzeganie wyjatkowych okazji, jakie stoja przed Twojg firma,

i umiejetnos$¢ korzystania z nich. To zdolno$¢ do tworzenia wyjatkowych produktow
czy ustug i uwienczonego sukcesem wprowadzania ich na rynek. To réwniez biegtos$¢
w identyfikowaniu prawdziwych potrzeb Twoich klientow.

Poznaj sposoby na materializacje swoich pomystow i zarabianie na nich. Dowiedz sie,

jak ochroni¢ swoje idee przez udzielanie licencji i wchodzenie w spotki. Naucz sie zawiera¢
alianse korporacyjne czy spofki joint venture i stosowaé skuteczny marketing.

e Czynnik ludzki — rodzaje klientow, instynkt stadny, cykl zycia produktu.

* Nowe produkty — tworzenie i testowanie, wyglad, funkcjonalnos$é, marka.

* Innowacja na rynku — reklama i PR, nowoczesne rozwigzania marketingowe.

e Zarabianie na innowacjach — narzedzia i sposoby uzyskiwania maksymalnych
profitow.
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Innowacja

wedtug

korporacji

Wielu z nas wyobraza sobie innowatoréw jako przedsiebior-

cdw prowadzacych dziafalnos¢
w garazu lub samotnych wy-
nalazcow $leczacych nad piw-
nicznymi  warsztatami. Cho-
ciaz czasami te wyobrazenia s3
prawdziwe, wiele dzisiejszych
innowagji jest efektem wysitku
zespotéw zatrudnionych w du-
zych przedsiebiorstwach.
Jednak stereotyp samotne-
go wynalazcy lub przedsiebior-
¢y prowadzi nas do przekona-
nia, ze duze firmy nie potrafia
by¢ innowacyjne. (zgs¢ z nich
rzeczywiscie nie potrafi wpro-

wpro°wae*dza°nie
no°we°go
pro°duketu

1. proces powstawania
pomysltéw, projekto-
wania, testowania, bu-
dowania i wprowadza-
nia nowych produktéow
oraz uslug dla klien-
tow;

2. dzial lub stanowisko
w organizacji, odpo-
wiedzialne za rozwi-

janie nowych produk-
tow.

wadza¢ innowagji, ale niektére umiejg to robic. Takie przedsie-
biorstwa jak 3M, Apple, Hewlett-Packard czy Motorola, a takze
duze firmy dziatajace w sektorze produktéw konsumenckich, na
przyktad Procter & Gamble, maja niezfg historie wprowadzania
nowych produktéw. Bez wzgledu na to, jakie s3 ich wady, duze
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Skoro nowe rozwiazania — korporacje maja Srodki i potrafia wprowadzi¢
sa wytworem tworczego  dyscypling do rozwijania proceséw, ktére —
UIYSIL, muUsImy SYm- - gadlnie rzecz biorac — daj pozadane rezul-

lowac 1 zachecac tego
typu umyst do dzialania
w kazdy mozliwy sposob

taty.
W tym rozdziale przyjrzymy sie procesowi

— George Washing-  rozwijania nowych produktéw praktykowane-
ton Carver (nauko- mu w wielu duzych przedsiebiorstwach. Tak
wieciwynalazca)  jak juz wspomniatem w rozdziale 1., prace nad
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rozwijaniem nowych produktéw czesto koficza

sie porazka. Czasem jednak wiodg do sukcesu,
niekiedy wrecz oszatamiajacego. Porazka w rozwijaniu nowe-
go produktu nie oznacza, ze zawinifa firma. Czasami po prostu
niepowodzenie odzwierciedla stopier trudnosci przygotowania
takich produktéw, ktdre odniostyby sukces na trudnym rynku.
Chociaz duze korporagje nie zawsze sa wylegarnig innowadji,
wiekszos¢ z nich prowadzona jest przez inteligentnych, pracu-
jacych z duzym poswieceniem oséb. Jak przekonasz sie w roz-
dziale 10., wiele firm izoluje zespoty zajmujace sie rozwijaniem
produktéw od wszelkiej biurokracji, ktdra przeszkadza innowa-
¢jom. Warto wiec dowiedziec sie, w jaki sposob duze firmy ra-
dz3 sobie z wprowadzaniem innowacji.

Co nalezy rozwijaé?
Prace nad rozwijaniem nowych produktow ida najlepiej, kiedy
masz jasno sprecyzowany problem i kilka potencjalnych jego
rozwiazan. Punktem wyjscia w rozwigzywaniu problemu moze
stac sie podejscie marketingowe albo techniczne, ale zazwyczaj
proces ten wymaga wspétpracy ludzi z obu tych dziedzin oraz
stosowania obowigzujacych w nich zasad.

Marketingowy punkt widzenia rozpoczyna si¢ od potrzeb
i pragnien klienta. Czego oczekuja klienci — jakich funkgji, za-
stosowan czy ceny? Co ma dla nich znaczenie? Co cenig na tyle,
zeby za to zapfaci¢? Co im si¢ podoba w produktach naszych



Produkty i ustugi

Kiedy w niniejszej ksigzce, a zwtaszcza w tym rozdziale
uzywam stowa ,produkty”’, mam rowniez na mysli ustugi.
Dlatego tez objasniony tutaj proces rozwijania nowych
produktéw odnosi sie rowniez do rozwijania ustug, bo
gtéwnie w tej branzy ten proces stosowatem. Firmy dzia-
tajace w sektorze ustug, zwitaszcza banki, firmy ubezpie-
czeniowe oraz firmy zajmujace sie innymi ustugami finan-
sowymi, czesto mowig lub piszg o swoich ,produktach’,
chociaz tak naprawde sg to ustugi.

konkurentéw? Czy powinnismy te cechy skopiowac, czy wzia¢
je pod uwage przy ulepszaniu naszego produktu?

Dziat inzynieryjny — ten, w ktérym projektuje sie produk-
ty — zazwyczaj zaktada, ze potrzeby klienta s znane. (zgsto
sq znane dzieki badaniom marketingowym. Dziaty inzynieryj-
ne moga sobie bezpiecznie za-
tozy¢, jakie s3 potrzeby klien-

tow. Dobrym przyktadem beda ﬁgg%ﬂyf WEGO
tu opony odporne na przebicia.
Jezeli zapytasz klientow, czy Poznaj Kt

chcieliby kupi¢ opony, na kté-
rych nawet po przebiciu mozna Rozwigz ich problemy.
jechac dalej, to zaden z nich nie

odpowie: ,Nie, nie kupitbym. Aaiitljde fegoze-

o spoty sktadajqce sie
Lubie zmienia¢ opony, zwfasz- e

) o Z fachowcdw z réznych
cza w deszczu”. Czasami jednak oy
: dziatow.

konstruktorzy opracowuja pro-
dukt lub funkgje tylko dlatego, Postepuj zgodnie
ze maja takie mozliwosci (,Mate Z Usystematyzowanym
wycieraczki na reflektorach sa procesem.

taaakie fajne”).
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Podejmij dziatanie
Aby dowiedzie¢ sie czego$ wig-

W wiekszosci firm dziaty marketingu i inzynieryjne znacznie
scislej ze soba wspétpracuja, niz bywato to kiedys. Okoto dwa-
dziescia piec lat temu inzynierowie przygotowaliby nowy pro-
dukt i przerzuciliby go przez ,mur” oddzielajacy ich od dziatu
produkgji, skad nastepnie zostatby przerzu-
cony przez kolejny ,mur” do dziatu marke-

cej na temat badar marketingo-  tingu. Pracownicy marketingu wymysliliby
wych, odwiedz strong interne-  reklame i promocje i przerzuciliby je przez

towa http:/jwww.twoja-firma. — mur” wraz z produktem do dziatu sprze-

pljartykuly/192,czym-sa-badania-
marketingowe.html|
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dazy. W rezultacie sprzedawcy czasami
wracaliby z pustymi rekami, méwiac, ze nie
moga sprzedac produktu.

Wiekszo$¢ firm do zmniejszenia wysokosci ,muru” miedzy
dziatami wykorzystuje zespoty miedzyfunkcyjne, skfadajace
sie z pracownikéw z kazdego dziatu zaangazowanego w roz-
woj produktu. W ten sposéb w trakcie rozwijania produktu ktos
z produkgji moze powiedzie¢: ,Chwileczke, do produkcji musi-
my uzy¢ tanszych materiatow albo stracimy na tym pieniagdze”.
Ktos z dziatu sprzedazy moze powiedzie¢: ,No tak, ale w rze-
czywistosci nie przygotowujemy tego produktu dla docelowych
klientow”.

Dzieki procesowi rozwijania produktéw wprowadzanie in-
nowadji staje sie uporzadkowane. Jest to zestaw logicznych kro-
kéw wiodacych do wprowadzenia na rynek produktu lub ulep-
szeni (dodania nowych funkcji w istniejacym produkcie), ktére
mozesz sprzedac z zyskiem. Dzigki usystematyzowanemu po-
dejsciu mozesz sie dowiedzie¢, w jakiej znajdujesz sie sytuacji
i czy warto podejmowac kolejne kroki. To jest podstawa. Musisz
wiedzie¢, kiedy w pore sie wycofac. Z procesu rozwijania pro-
duktu mozesz wyciggna¢ wnioski, ktore pomogq Ci zwigkszy¢
jego atrakcyjnosc dla klienta lub, jesli to niemozliwe, powziac
decyzje o zaniechaniu pomystu i zajeciu sie innym.

Traktuj rozwijanie produktu jak proces wprowadzania in-
nowacji w sposob uporzadkowany. Jest to proces kanalizowa-



nia twérczych wysitkéw, dajacych odpowiednie rezultaty, ktdre
beda sie cieszy¢ zainteresowaniem klientow.

Szesé krokow do sukcesu
Rozwijanie nowego produktu zazwyczaj sktada sie z szes-
ciu krokéw:

1. powstanie pomystu,

2. testowanie koncepcji,

3. zaprojektowanie prototypu,

4, testowanie produktu,

5. testowanie rynku,

6. wprowadzenie produktu na rynek.

Przyjrzyjmy sie kazdemu z tych krokow.

Krok 1.: Masz pomysly?

Istnieje wiele Zrédet pomystéw na nowe produkty, najlep-
sze z nich to Twoi klienci lub klienci docelowi. To ci ludzie, ktd-
rych problemy starasz sie rozwiazac. Dlatego tez, jesli chcesz
mie¢ dobre pomysty na nowy produkt, stuchaj swoich klientéw,
a zwhaszcza ich narzekan (wiem, to nie takie proste).

Ankiety badajace poziom satysfakgji klienta i grupy fokuso-
we powiedza (i, co mysla klienci. W badaniach satysfakgji klien-
ci wskazuja, co lubig w Twoim produkcie oraz w sposobie pro-
wadzenia przez Ciebie biznesu, a co im sie nie podoba. Do tego
celu mozesz wykorzystac ankiety wysytane e-mailem, zamiesz-
czone na stronie internetowej lub tez wypetniane przez telefon
albo osobiscie — w ten sposéb poznasz problemy klientow, ich
potrzeby i opinie. W ramach grupy fokusowej, liczacej od szes-
ciu do dwunastu oséb, klienci rozmawiaja o swoich potrzebach
i pragnieniach lub tez oceniana jest ich reakcja na pomysty no-
wych produktéw. Lider grupy fokusowej zadaje pytania i pil-
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nuje przebiegu dyskusji. Cztonkowie zespotu marketingowego
obserwuja grupe zza lustra weneckiego i nagrywaja sesje, zeby
pozniej méc ja przeanalizowac.

Bez wzgledu na to, w jaki sposob bedziesz chciat poznac opi-
nie klientow, pamigtaj, zeby zadawac takie pytania, ktore dopro-
wadza Cie do dobrych pomystéw na nowe produkty i ustugi.

Badz czujny

Obserwuj konkurencje, wykorzystujagc do tego swo-
ich sprzedawcow, przegladajac prase i internet, a takze
uczestniczac w targach. Jesli Twoi konkurenci maja lep-
sze pomysty od Ciebie, mozesz sie czegos od nich na-
uczyc¢. Monitoruj rowniez regulacje prawne oraz trendy
spoteczne. Linie kredytowe pod zastaw domu zaczety
by¢ bardzo popularne w Stanach Zjednoczonych po
tym, jak Kongres Stanow Zjednoczonych nie pozwolit
dalej odlicza¢ sobie od podatku odsetek od zadtuzenia
na karcie kredytowej. Pod wptywem trendéw spotecz-
nych powstaje tak wiele nowych produktow, ze temu
tematowi poswiecony jest rozdziat 5.

Zamiast ogranicza¢ sie jedynie do pytania klientow
o te funkcje produktu, ktdre im sie podobaja, zadaj im bardziej
podstawowe pytania, ktére mogtyby by¢ dla nich i dla Ciebie
inspiracja:

W jaki sposab klient uzytkuje produkt? Do czego go wy-
korzystuje?

Jak czesto Klient uzywa produktu? (zy uzywa go czesciej
lub rzadziej niz rok czy trzy lata temu?

Jakich przydatnych cech lub funkgji produkt nie posiada?
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(zy stosowanie produktu pasuje do stylu Zycia Klienta lub
(w przypadku firm) profilu dziatalnosci? Czy jest tatwy
w uzyciu?

Jakie problemy powstajq w trakcie stosowania produktu?
Dlaczego jego stosowanie jest trudne?

(o najmniej Klientowi podoba sie w produkcie? Co klientowi
podoba sie najbardziej?

Gdyby klient mdgt zmienic jednq rzecz w produkcie lub
ustudze — co by to byto?

Jesli w Twojej firmie jest dziat sprzedazy, zapytaj od czasu

do czasu jego pracownikéw, czy maja pomysty na nowe pro-
dukty. To oni codziennie rozmawiaja z klientami (oraz poten-
¢jalnymi nabywcami) i do nich nalezy sprzedawanie produktu.
Oto przyktadowe pytania do sprzedawcow:

Jaka jest najwieksza bariera sprzedazy produktu?
Dzieki czemu mdgtbys sprzedawac wiecej?

0 o proszq Klienci? W jaki sposéb chcieliby usprawni¢
produkt?

(zego nam brakuje w obecnej linii produktowej?

Jakie produkty konkurengji nasi klienci lubiq najbardziej
i dlaczego?

Krok 2.: Przetestuj koncepcje

Kiedy na podstawie pomystu wyobrazisz sobie produkt, to

Twoja ,wizja” moze okazac sie rzeczywista koncepcja produktu.
By¢ moze jednak, zeby powstata koncepcja produktu, bedziesz
musiat swoj pomyst rozwinac.
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Lubie méwi¢ naszym pra-  Przyktadem moze by¢ pomyst umiesz-
cownikom, ze wszystkie  czenia na masce samochodu mikrochi-
nasze produkly 1procesy  pow, spetniajacych funkeje czujnikow ru-

przechodza przez trzy
fazy: wizje, cierpliwosc
1 realizacje

chu, ktére ostrzegatyby kierowce przed
zblizajacymi sie przechodniami i obiekta-

— Steve Ballmer mi. To jest pomyst, ale nie koncepga pro-
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(dyrektor generalny, duktu.(Czy ten produkt ma by¢ systemem
Microsoft) ostrzegawczym, systemem bezpieczen-

stwa, czy tez zapobiegania wypadkom?
(zy system powinien wtaczac alarm, czy moze migajaca lamp-
ke ostrzegawcza, umieszczong na desce rozdzielczej? A moze
obie rzeczy naraz? Czy mikrochipy powinny by¢ schowane w li-
stwach umieszczonych na karoserii? Czy ludzie beda chetnie ku-
powac ten system, czy tylko jesli dostang znizke w ubezpiecze-
niu pojazdu? Musisz udzieli¢ sobie odpowiedzi na takie pytania,
przynajmniej orientacyjnie, aby zaprezentowac koncepcje gru-
pie klientéw i sprawdzi¢, jaka bedzie ich reakcja.

Testujac koncepcje produktu, zbierasz reakcje potencjalnych
klientéw na nig. Jest to forma badania rynku przeprowadzone-
go wsrdd potencjalnych klientéw produktu. Testowanie kon-
cepcji moze sie odbywac na dwa sposoby:

Mozesz szczegdtowo opisa¢ koncepcje produktu i zada¢
respondentom usystematyzowany Zestaw pytari na temat
produktu (pod pojeciem , usystematyzowany” rozumiem,
Ze kazdemu respondentowi zadajesz te same pytania w ten
sam sposab).

Mozesz respondentom pokazac prototyp produktu, a nastep-
nie zadac im usystematyzowane pytania. Prototyp, zwtaszcza
Jezeli dziata, ozywia produkt w oczach potendjalnych Klientow.
Nie prébuj jednak ,sprzedawac” koncepdji produktu. W praw-
dziwym badaniu przedstawia sie respondentom niezatatszo-
wany obraz produktu lub ustugi i ocenia ich szczere reake.



Wiekszos¢ tego, co w biznesie (i polityce) uchodzi za bada-
nie, w ogéle badaniem nie jest. Zamiast badania ludzie zabie-
gaja o poparcie dla juz podjetych decyzji lub pogladéw repre-
zentowanych przez kierownictwo firmy. Prawdziwe badania
zaczynaja sie bez z gory zatozonego wyniku. W trakcie ba-
dan respondentom przedstawia sie przedmiot badan w spo-
sob obiektywny i oczekuje szczerych opinii. Aby przeprowadzi¢
obiektywne badanie, wiele firm decyduje sie na zatrudnienie
zewnetrznych doradcow i nalega na zachowanie przez nich
anonimowosci przed uczestnikami badania.

Prototyp potrzebny do przetestowania koncepcji produktu
moze by¢ rézny, w zaleznosci od branzy i produktu. W przypadku
wydawnictwa wydajacego czasopisma lub biuletyny informa-
cyjne makieta oktadki i uktadu strony moze sprawic, ze pomyst
bedzie dobrze zaprezentowany. W przypadku programéw kom-
puterowych zrzuty ekranu powinny wystarczy¢, bez koniecz-
nosci prezentagji prawdziwego oprogramowania. Jezeli chodzi
0 urzadzenia, narzedzia lub pojazdy, do przedstawienia prototy-
pu mozesz wykorzysta¢ model z gliny lub plasteliny, symulacje
komputerowe lub modele robocze. Jezeli przedmiotem bada-
nia jest ustuga, to mozesz wykorzystac blokowy schemat dziatania
do przedstawienia kolejnosci zdarzen sktadajacych sie na proces
Swiadczenia ustugi, na przyktad: telefon od klienta, kolejne kro-
ki realizacji zamdéwienia, wysta-
wianie rachunkow itp.

Oczywiscie im bardziej | Plo*ko*wy
skomplikowany prototyp, tym Scl.le mat
dziacla°nia

drozsze bedzie jego wyprodu-
kowanie. Wybor zalezy od po- | WYkres przedstawia-

) . jacy kolejnos¢ zadan
siadanego budzetu oraz tego, = i podejmowanych de-
co respondenci musza zoba- = GY@l W procesie, w kto-

. L, K ry zaangazowani sg
czy(, zeby zrozumieckoncepje | ludzie, maszyny lub
produktu. Na przyktad koncep- | Cprogramowanie.

a systemu czujnikéw ruchu
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w samochodzie moze by¢ przetestowana za pomoca opisania
pomystu, przedstawienia go na modelach, przeprowadzenia
jazdy probnej samochodem wyposazonym w prosty prototyp
systemu, opracowania modelu komputerowego, a nawet jazdy
prébnej samochodzikami w wesotym miasteczku. Jedno z roz-
wigzan bedzie zaktadato wykorzystanie najtarfiszego sposo-
bu przekazania koncepdji, dzieki czemu drozsze sposoby beda
mogty zostac wykorzystane w pézniejszych testach.

Bez wzgledu na to, czy przedstawisz respondentom zwykty
opis koncepgji, pokazesz im rysunek, czy zaprezentujesz pro-
totyp, musisz zada¢ im pytania typowe na etapie testowania
koncepgji:

(zy rozumiesz zatozenia produktu i jego funkgje?

W jaki sposdb obecnie wykonujesz to, co bedzie robif ten
produkt?

(0 bys zmienit w produkcie?

(zy produkt stanowi rozwigzanie duzeqo, kosztownego
problemu?

Jak czesto mdgtbys stosowac produkt?

Jakie produkty wydajq i sie konkurencyjne wobec prezen-
towanego?

Chociaz testowanie koncepcji prawie zawsze jest warte za-
chodu, mozesz czasami poming( ten etap, na przyktad kiedy
pomyst sprowadza si¢ do wprowadzenia drobnych zmian do
istniejacego produktu i wiesz, ze takie rozwigzanie sprawdza
sie w produktach konkurencji.

Na przyktad jezeli do linii napojow chcesz wprowadzic¢ na-
p6j o nowym smaku lub tez do istniejacego urzadzenia dodac
niedroga funkcje, mozesz od razu przejs¢ do projektowania i te-



stowania produktu. Nie marnuj czasu i $rodkéw na testowanie
koncepcji produktow, ktdre i tak bedziesz dalej rozwijac.

Krok 3.: Zaprojektuj i zbuduj produkt
lub ustuge

Kiedys styszatem historie o spotkaniu, w ktérym uczestni-
czyli menedzerowie amerykanskiej firmy produkujacej fotoko-
piarki. Inzynierowie z tej firmy rozebrali produkt wytworzony
przez ich japoriskich konkurentdw i roztozyli wszystkie czesci
maszyny na stole. Inzynierowie i menedzerowie ogladneli cze-
$ci i stwierdzili: ,Co za nieskomplikowana maszyna. Patrzcie,
z jak niewielu czesci sie sktada”. Wtedy odezwat sie menedzer
produkji: ,Owszem, maszyna jest nieskomplikowana, ale my
mozemy ja wyprodukowac o wiele szybciej i taniej”.

Chodzi o to, ze musisz mysle¢ o tym, jak bardzo kosztowne
bedzie wytworzenie nowego produktu oraz ile to zajmie czasu,
atakzeile pieniedzy i czasu pochtonie sprzedaz, dostawa, insta-
lacja oraz serwisowanie. Ogélnie rzecz biorac, im produkt jest
prostszy, tym lepiej. Im mniej czesci zamiennych, tym lepiej. Im
tatwiej jest produkt zapakowac, wysta¢, magazynowac i ekspo-
nowac, tym lepiej.

Najwazniejsze czynniki, jakie nalezy wzig¢ pod uwage
w przypadku produktéw, to czas montazu, wymagane do tego
narzedzia oraz pracownicy, koszty utrzymania hali fabrycznej
oraz magazynowania, wytrzymatosc i koszty materiatéw, spo-
sob dostawy i serwis, sttuczki, Swiezos¢ itp.

Kiedy mamy do czynienia z ustugami, najwazniejsze sprawy
obejmujg liczbe kontaktow (in- podejmij dziatanie
terakgji) miedzy klientem a Tobg Aby zdoby¢ pojecie o sposobie
(niektore z kontakt6w nie musza dziatania firmy specjalizujacej sie

, , . w szkoleniach i doradztwie w za-
zposrednie, ale zautoma- ) X
by¢ bezposrednie, ale zautoma kresie zarzadzania produktem,

tyzowane), umiejetnosci 1udzi ogieds strone internetowa 4TM
Swiadczacych ustuge, wyma- Consulting www.4tm.p/

gania systemu informatyczne-
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go, kolejnos¢ zdarzen, ocene satysfakgji klienta oraz ztozonos¢
ustug dodatkowych, jesli klient ich wymaga.

Na tym etapie konstruktorzy, inzynierowie, materiatoznaw-
¢y i inni technicy ,tworza” produkt. Jednak caty zespét pracu-
jacy nad jego rozwojem musi sie upewni, ze wszelkie bariery

produkcyjne, handlowe lub uzytkowe, tacznie
T8 . z ceng dla klienta, zostana zidentyfikowane
Nie ma czegos ta- . o . . .
Kiego jak nieudany i wyeliminowane na etapie projektowania.
eksperyment, sa tylko W zaleznosci od konkretnego produktu lub
eksperymenty zakon- ustugi nie musisz dysponowac na miejscu nie-
czone nieoczekiwanymi  zhednym systemem produkgi i dostawy. Na
rezultatarmi miejscu musisz miec jedynie wystarczajace za-
— Buckminster Fuller . .
. soby do wyprodukowania i dostarczenia pro-
(wynalazca i filozof i .
spoteczny) duktéw lub ustug niezbednych do przetesto-
wania produktu.

Krok 4.: Testowanie produktu

Kiedy produkty lub ustugi zostaty juz wytworzone, ale jesz-
cze nie uruchomiono produkgji, w trakcie testowania okaze sie,
jak s one odbierane przez klientéw. Testowanie nowego sma-
ku ciasta w proszku, napoju lub gumy do Zucia bedzie dosy¢
proste. Natomiast testowanie oprogramowania, instrumentow
medycznych czy samolotéw jest dosy¢ skomplikowane.

Testowanie produktu powinno by¢ prowadzone wspélnie
przez dziaty marketingu i inzynieryjny. W przypadkach nie-
ktérych produktéw firmy facza testowanie produktu z testo-
waniem rynku (nastepny krok). Jezeli to mozliwe, nie facz tych
dwdch krokéw, poniewaz chodzi w nich o dwie rdzne sprawy.
W trakcie testowania produktu przedmiotem badania jest pro-
dukt: czy bedzie dziatat zgodnie z naszymi zatozeniami? (zy
jest wtasciwie zaprojektowany? Czy klienci moga go stosowac?
W jaki sposb bedzie wykorzystywany? Czy klientom sie spodo-
ba? Czy produkt pasuje do ich stylu zycia lub dziatalnosci bizne-
sowe;j? Co klienci by w nim zmienili? Z kolei testowanie rynku
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skupia sie na kwestiach marke-
tingowych.

W wielu firmach testowa-
nie produktu polega réwniez na
wyborze grupy klientéw beda-
cych beta-testerami, ktdrzy go-
dz3 sie na testowanie produktu
w normalnych warunkach jego
uzytkowania i dostarczanie in-
formagji zwrotnych. Motywacja
beta-testeréw nie jest jedynie
rados¢ z udzielanej firmie po-
mocy w rozwijaniu produktu.
Beta-testerzy zazwyczaj s pio-
nierami lub osobami nalezacy-
mi do grupy wczesnych nasla-
dowcdw, ktérzy chcg czegos,

be°ta-tes°ter

1. klient uzytkujacy
produkt przed oficjal-
nym wprowadzeniem
go na rynek, dostar-
czajacy firmie infor-
macji dotyczgcych
wlasnych doswiadczen
zwigzanych ze stoso-
waniem produktu;

2. klient uczestniczgcy
w testach beta produk-
tu (beta, druga litera
greckiego alfabetu,
oznacza nastepng gru-
pe 0s6b testujgcych
produkt, po sprawdze-
niu go przez firme roz-
wijajacg produkt).

co mogtoby im dac przewage nad konkurentami. Oznacza to,
ze mozesz udzieli¢ im rabatu na zakup produktu lub tez pozwo-
li¢ uzytkowac produkt za darmo przez jakis czas po zakoricze-
niu testow.

W trakcie testowania produktu znajdujesz i usuwasz z niego
wady i usterki, zanim wprowadzisz go na rynek i udostepnisz
klientom, ktorzy zechcg go kupic. Uczestnicy wiedza, ze uczest-
nicza w tescie, wiec wybacza Ci wady i usterki produktu. Upew-
nij sie jednak, ze nie tylko zidentyfikujesz problem, ale réwniez
jego przyczyne. Przyczyny probleméw moga by¢ nastepujace:

Konstrukcja produktu: (zy istniejq wady w Konstruk-

Gji, majgce wptyw na budowe, trwatosc, funkgjonowanie
lub tatwos¢ obstugi?
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Instrukcja obstugi: (zy uzytkownicy szybko mogq do-
wiedziec sie, jak stosowac produkt? (zy muszq przejs¢ dfu-

gle szkolenie?

Dziatanie produktu: (zy produkt dziata zgodnie z na-
szymi zatozeniami i oczekiwaniami uzytkownika?

Wykorzystanie produktu: (zy ludzie wykorzystujq
produkt w sposdb nieoczekiwany lub taki, do ktdrego po-
winnismy dostosowac produkt?

Jakoséi trwatos¢é: (zy produkt zostat wiasciwie zbudo-
wany? (zy nie ma w nim usterek? (zy wymaga konser-
wacji? (zy wyglqd lub dziatanie produktu pogarszajq sie
7 uplywem czasu?

Odpowiedzi na te pytania pomoga Ci ulepszy¢ produkt, za-
nim rozpoczniesz jego produkcje i wprowadzisz go na rynek.

Krok 5.: Testowanie rynku

Testy rynkowe, polegajace na zaoferowaniu produktu wiek-
szej grupie ludzi, pozwola Ci zebra¢ informacje o klientach jako
nabywcach produktu i ocenic ich zachowania konsumenckie. Te-
sty rynkowe daja Ci pojecie o ustalaniu ceny, strategii marketin-

MUSsIsZ
PRZETESTOWAC:

Konstrukde,
instrukgie obstugi,
dziatanie,
wykorzystanie,

jakos¢ i trwatosc

gowej, zasad sprzedazy oraz procesu dys-
trybugji, a takze dostarczaja informagji, ile
klienci beda kupowac i jak czesto. Podczas
testow rynkowych mozesz réwniez prze-
prowadza¢ eksperymenty, ustalajac ceny
na réznych poziomach, aby sprawdzic, przy
jakich cenach osiagniesz najwieksza sprze-
daz i zyski.

Na tym etapie prawdopodobnie be-
dziesz juz miat jakie$ pomysty, jak zarekla-
mowac produkt. Testy rynkowe powiedza



(i, czy te pomysty sie sprawdza i jakie musisz uwzgledni¢ po-
prawki. Jest to réwniez czas na zebranie informacji na temat re-
akgji na materiaty informacyjne towarzyszace produktowi oraz
metod sprzedazy, ktore moga sie okazac bliskie formie docelo-
wej, chociaz nic jeszcze nie zostato ustalone.

Upewnij sie, ze w testach rynkowych biorg udziat réwniez
potencjalni klienci o bardziej sceptycznym podejsciu do produk-
tu. Jesli w testach uwzglednisz jedynie pionierdw, wczesnych
nasladowcow oraz tych, ktdrzy juz sie przekonali do Twoich pro-
duktéw, mozesz zafatszowac rezultaty. Tak naprawde pionierzy
i wezesni nasladowcy beda pierwszymi uzytkownikami Twoje-
go produktu. Jednak jezeli chcesz, aby Twéj produkt dotart do
szerszej rzeszy uzytkownikéw, do testow wiacz rdwniez tych
Z grupy wezesnej i poznej wiekszosci. Mozesz ich rozpoznac po
tym, jak dtugo wstrzymywali sie z decyzja o zakupie produktéw
wprowadzanych przez Ciebie w przesztosci.

Istnieje kilka sposobow na testowanie cen. Jednym z nich
jest ustalenie wysokiej ceny na poczatku testow oraz stopniowe
jej obnizanie i obserwowanie, czy nizsze ceny spowodujg wzrost
sprzedazy. Inny sposdb polega na ustaleniu réznych cen dla roz-
nych prob klientéw, ktore mogq by¢ podzbiorem bazy Twoich
klientéw podzielonej pod wzgledem geograficznym, branzy lub
rozmiaru. Unikaj wprowadzania na rynek nowego produktu po
zbyt niskiej cenie. Chociaz niska cena moze generowac wiek-
sz3 sprzedaz, to w ten sposob rezygnujesz z zyskéw. Poza tym
znacznie trudniej podnies¢ pozniej cene, niz ja obnizyc.

Na kazdym etapie procesu rozwoju produktu masz mozli-
wos¢ zmiany produktu, zmiany rynku docelowego lub w ogdle
zrezygnowania z pomystu.

Krok 6.: Wprowadzenie produktu
na rynek

Istnieje kilka sposobdw wprowadzania produktu na ry-
nek. Mozesz to zrobi¢ stopniowo, rozpoczynajac od kilku miast
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Podejmij dziafanie lub wojewddztw, lub tez wprowadzi¢ go
Jezeli potrzebujesz dodatkowych  danym regionie lub kraju. Wprowadza-

informacji na temat rozwoju
produktu w szerszym konteks$cie,

nie produktu na rynek to dosy¢ obszerny

zajrzyj na strone htto://www.jpo.  t€Mat, wiec poswiecitem mu sporo miej-
plftwoja_firma/zarzadzanie/ sca w rozdziale 8.
zarzadzanie_produktem_904.html - Oto kilka sposobow zwiekszenia szan-
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sy na wprowadzenie produktu z sukcesem
na rynek:

Upewnif sie, Ze pierwsze piec etapdw procesu rozwijania
produktu przeszedtes poprawnie. Nie mozesz oczekiwac

sukcesu, jezeli nie przytozyfes sie do testowania produktu
(zy przeprowadzenia testow rynkowych.

Mozesz sprobowac podejscia polegajgcego na wyprodu-
kowaniu mafej partii produktu i sprzedazy do matej grupy
odbiorcow. Zamiast wprowadzac produkt na szerokq skale,
pracuj z mniejszq grupq Klientow (ktdrzy ptacq) i stopniowo
przygotowuj sie do wiekszej produkdji, udoskonalajqc przy
okazji produkt. Ten sposdb nie bedzie sie sprawdzac w pro-
dukgji towardw masowych, ale sprawdza sie w przypadku
produktdw specjalistycznych, takich jak ustugi doradcze,
stworzone przez projektanta meble czy ubrania.

Przygotuj swoich handlowcdw i kazdego, kto bierze udziat
w systemie dystrybugji. Produkty innowacyjne mogq wpro-
wadzi¢ handlowcdw i detalistow w zakfopotanie. JeZeli nie
bedq rozumiec, na czym polega dziatanie produktu, nie
bedq go sprzedawac. Musisz im dostarczy¢ odpowiednie
wsparcie w sprzedazy — szkolenia, pokazy oraz ustugi
— Zeby wejscie na rynek odbyfto sie gladko. Wykorzystaj
rowniez standardowe narzedzia marketingowe, ktdrych
zastosowanie miatoby w Twoim przypadku sens, takie jak
darmowe prébki, kupony rabatowe i promocyjne pokazy.



Na koniec przygotuj sie na nie-  Jezell wezesnie) prze-
spodzianki. Bez wzgledu na to, jak ~ festowales produkt
bardzo proces rozwijania produkty 7 1C7aterm konsumen-
bedzie metodyczny i jak dobrze be- tow, a takze przeprowa:

e_ yczny J. j ‘?, dzites wstepne badania
dziesz przygotowany, i tak moze €05 o141y poradzisz sobie
pdjsczle. Sprébujpodejs¢dotegoro-  na rynku

dzaju niepowodzen, jakby byty cze$- — David Ogilvy
ig procesu, ale upewnij sig, Ze nie (dyrektor w branzy
reklamowej)

cierpia na tym klienci. Jezeli ucierpia
klienci, zrazisz ich do produktu.

Wing za wszelkie usterki weZ na siebie, usun wszystkie
wady, jakie potrafisz usuna¢, zrekompensuj ludziom te, ktdrych
nie potrafisz wyeliminowac, i idZ dalej.
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Podejmij dziatanie

Biznesplan

Chociaz kazda poczatkujaca firma z pewnoscig napotka na ja-
kies problemy, mozesz je przewidzie¢ i przygotowac sie do nich,
jesli wszystko dobrze zaplanujesz, czyli jezeli napiszesz praw-
dziwy biznesplan. Jest kilka dobrych ksiazek i stron interneto-
wych, gdzie znajdziesz wskazowki, jak na-

Zajrzyj na strone Przepis na pisa¢ biznesplan. Jest to niezwykle wazny
biznes i wyszukaj zaktadke dokument, nie tylko dlatego, ze inwesto-
.Jak napisac biznesplan?” rzy i kredytodawcy chca go zobaczy¢, zanim

(http://www.przepisnabiznes.pl/
dzialalnosc-gospodarcza/
Jjak-napisac-biznesplan.html)

pozycza Ci pieniadze. Przygotowanie planu
zmusza do zrozumienia kolejnych krokdw

albo siegnij po ksiazke Biznes-  izadan koniecznych do osiggniecia przez fir-
plan. Osobisty mentor, Harvard - me sukcesu i potaczenia zasobow, potrzeb-
Business Press (Onepress, nych do podjecia tych krokéw i zrealizowa-

2008).
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nia zadan.

Mysl z rozmachem

Jesli dysponujesz innowacja z prawdziwym potencjatem, mu-
sisz mysle¢ z rozmachem. Microsoft, Apple, Amazon, FedEx,
Dell, Starbucks, eBay, Google i inne duze firmy zaczynaty jako
mate przedsighiorstwa, ale péZniej rozwinety sie dzieki solid-
nemu planowaniu i finansowaniu.

Prawie kazda duza firma potrzebowata w pewnym momen-
cie zewnetrznego Zrodta finansowania, zazwyczaj w pierw-
szych latach dziatalnosci oraz w okresach rozwoju, poniewaz
musiata mie¢ kapitat na rozwoj, produkcje i sprzedaz produktu,
zanim pojawity sie dochody i zyski.

Przyjrzyjmy sie tym zewnetrznym Zrédtom finansowania,
zwhaszcza dla poczatkujacych przedsiebiorcow.

Szukanie Srodkéw finansowych
Inwestorzy wktadaja pieniadze w biznes, aby zyska¢ udziaty
w firmie. Biorg udziat w zyskach firmy, pod warunkiem ze przed-



siebiorstwo przynosi zyski. Natomiast kredytodawcy przekazu-

ja firmie kapitat w zamian za odsetki od kredytu, ktéry musi zo-

stac sptacony wedtug warunkéw umowy kredytowej.
Inwestorzy i kredytobiorcy poczatkujacych firm to:

Iy oraz Twoi przyjaciele i rodzing;
zamozne 0soby prywatne, zwane ,Sponsorami’;
firmy venture capital;

duze korporacfe, dostawcy i inne firmy.

Kluczem do zdrowego inwestowania jest zrozumienie, skad
pochodzg pienigdze na dywidendy dla inwestorow lub na od-
setki dla kredytodawcow. Upewnij sie, ze kapitat pozyskany od
inwestora lub kredytodawcy (lub jakikolwiek kapitat) zostanie
ulokowany w aktywa i procesy, dzieki ktorym bedziesz zarabiat
pienigdze.

Ty, Twoja rodzina i przyjaciele

Przedsiebiorcy zazwyczaj najpierw wykorzystuja swo-
je oszczednosci, a nastepnie biorg kredyty osobiste w banku
i wykorzystuja karty kredytowe. Banki zazwyczaj nie pozycza-
ja nowym firmom, chyba ze przedsiebiorcy maja jaka$ historie
kredytowa. Banki zwigkszaja kredyty osobiste w oparciu 0 0so-
bista wiarygodnos¢ przedsiebiorcy.

(ztonkowie rodziny, krewni i przyjaciele zazwyczaj s3 na-
stepnym przystankiem. Powinni by¢ traktowani jak inni inwe-
storzy, do ktérych starasz sie dotrze¢, wiec w takim samym
zakresie nalezy informowac ich o potrzebach kapitatowych
i sposobie wykorzystania funduszy. Wyraznie sprecyzuj, czy
prosisz ich o zainwestowanie pieniedzy w zamian za udziaty
w firmie czy o pozyczke.
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Zamozne osoby prywatne

Niektdre bogate osoby, ktére mozna nazwac ,sponsorami”,
inwestuja bezposrednio w nowe przedsiewziecie, w przeci-
wienistwie do inwestowania za poSrednictwem funduszy ven-
ture capital. Sponsorzy zazwyczaj sa zdolnymi biznesmenami,
doswiadczonymi w dziedzinie, ktéra decyduja sie wspierac.

Sponsorow znajdziesz za poSrednictwem kontaktéw
osobistych oraz networkingu. Beda chcieli widzie¢ rzetel-
ny biznesplan. Jezeli zainwestujg odpowiednio duzo pienie-
dzy, moga zazadac (i stusznie) miejsca w zarzadzie firmy lub
w radzie doradcéw. Czesto s3 to osoby dobrze ustosunkowa-
ne, a takze stuzace rada, co moze pomdc w odniesieniu przez
Twoja firme sukcesu.

Firma venture capital

Firma venture capital zarzadza funduszami venture capital,
ktére inwestuja zardwno w poczatkujace, jak i gwattownie roz-
wijajace sie firmy. W fundusze venture capital zazwyczaj inwe-

pier°wsza
ofereta
pub-°liczena
(inei-tial
pub-elic
of+fer+ing

— IPO)

1. pierwsza publiczna

oferta sprzedazy akcji
spo6iki inwestorom;

2. mechanizm, za po-
mocyg ktérego pierw-
si inwestorzy w firmie
otrzymujg zwrot kapi-
talu.
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stuja inwestorzy indywidualniiinstytucjo-
nalni.

Wiekszo$¢ firm venture capital ze stu
otrzymanych  biznesplanéw  rozpatruje
dziesie¢, a z nich z kolei wybiera jeden —
ten, ktory jest wart zainwestowania. Nie-
liczne venture capital inwestujg w zwykte
firmy, w rodzaju restauracji czy sklepow
detalicznych, natomiast wiekszos¢ woli
takie branze jak: biotechnologia, kompu-
tery, oprogramowanie, sprzet medyczny,
lotnictwo i inne.

Inwestorzy z funduszu venture capi-
tal zazwyczaj wymagaja udziatu w firmie,
miejsca w zarzadzie, co oznacza, Ze w mo-
mencie kiedy fundusz inwestuje w Two-



ja firme, przekazujesz mu czes¢ kontroli nad nia. Jednak dobry
fundusz venture capital wnosi do firmy doswiadczenie, kontak-

ty i wiedze, ({zgh ktory.m moze Podejmij dziatanie

sig ona rozwijac szybiej niz bez Dane teleadresowe firm venture
tej inwestydji. Firmy venture ca-  capital mozesz znalezé w inter-
pital wiedza réwniez, jak prze- necie (na przyktad na stronie

prowadzié firme przez pierwsza http://wva.bankier.pl/firn_ra/vc_/ _
publiczng ofer te narzedzia/katalog/), a takze dzieki

networkingowi z innymi przedsie-
biorcami.
Duze korporacje

Stosunki z wielkimi korporacjami oméwitem w rozdziale 9.,
wiec chciatbym jedynie podkresli¢, ze inwestycje bezposrednie
moga by¢ alternatywa do joint venture, umowy licencyjnej lub
innego rodzaju aliansu z korporacja. Dostawcy rzadko inwestuja
w nowe firmy, ale czasem to si¢ zdarza.

Podnoszenie kapitalu

Wiekszo$¢ raczkujacych firm jest finansowana etapami. Zatozy-
ciel ciezko pracuje, zeby na poczatku mie¢ wyniki w sprzeda-
zy i ,zowi¢” waznych Klientéw, poniewaz poczatkowo firma
musi sie finansowac ze sprzedazy. Wiele przedsiebiorstw, ktdre
otrzymaty wsparcie finansowe z funduszu venture capital, osia-
ga pierwsze zyski po pieciu latach, ale doswiadczeni inwestorzy
i przedsiebiorcy to rozumieja.

Droga innowatora

Bez wzgledu na to, czy jeste$ przedsihiorca, menedzerem lub
specjalista w korporacji czy prowadzisz indywidualng dziatalnos¢
gospodarcza, wprowadzanie innowadji pozwala Ci doswiadczy¢
ekscytacji nowoscig, wyzwan zwigzanych z rozwigzywaniem prob-
lemow oraz satysfakgji z biznesowego sukcesu. Nie kazdy moze by¢
innowatorem, ale nawet na tyle, na ile nim jestes, nie masz bardziej
tworczej lub ekscytujacej roli do odegrania w biznesie.
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