Cwiczenie 4: Definicja modelu generowania przychodow

Cel

Celem ¢wiczenia jest opracowanie modelu generowania przychodoéw dla przedsiewziecia
internetowego.

Kontekst projektowy

Twoim zadaniem jest opracowanie struktury modelu generowania przychodéw. Realizacja
tego zadania wymaga szczegétowej analizy cyklu zycia produktu (ustugi), ktéry zamierzasz
sprzedawac on-line, mozliwych mechanizméw rynkowych wyceny oraz zrédet przychoddéw.

Forma ¢wiczenia
Cwiczenie realizowane w grupach (maksymalnie 3 osobowych)

Rezultat ¢wiczenia

Model generowania przychoddéw sktadajgcy sie z definicji mechanizmoéw rynkowych wyceny,
oraz portfela zrédet przychoddéw. Kazda podjeta decyzja projektowa powinna zostaé uzasad-
niona.

Czas realizacji
2x45 min.



Zadania
1. Ustal mechanizmy rynkowe wyceny dobra, ktére chcesz zaoferowa¢ on-line. Analiza
powinna bra¢ pod uwage cykl zycia produktu (ustugi). Moze sie okaza¢, ze dla réznych
etapow cyklu zycia produktu zastosujesz rézne mechanizmy wyceny.

a. Jezeli zdecydujesz sie na model dynamicznej wyceny, to jaki wariant protokotu
aukcyjnego zastosujesz (aukcja angielska, holenderska, odwrotna)? Dlaczego
wiasnie ten protokot?

b. Jezeli zdecydujesz sie na barter, to jak bedg wyglagda¢ rozliczenia z wykorzy-
staniem wirtualnej waluty?

Krétko uzasadnij kazdg ze swoich decyzji projektowych.

2. Dobierz iréodta przychodéw. Ustal, jak bedzie wyglgdat optymalny portfel Zrodet
przychoddéw. Moze sie zdarzyé, ze zdecydujesz sie na kilka zrédet przychoddéw réwno-
czesnie. W procesie analizy odpowiedz na pytania przedstawione ponize;j.

a. Czy z zatozenia witryna bedzie generowac tak duzo odwiedzin, ze istnieje moz-
liwos$¢ uzyskania odpowiednio wysokich stawek za powierzchnie reklamowg?
W takiej sytuacji zastosujesz prawdopodobnie model reklamowy.

b. Czy zamierzasz zbudowa¢ wokét produktu (ustugi) spotecznosé¢, ktdra bedzie
tworzy¢ warto$ciowe i niedostepne w innych miejscach za darmo tresci. Jezeli
tak, to by¢ moze dobrym pomystem jest zarabianie na modelu subskrypcyj-
nym. Jakie warianty subskrypcji przewidujesz? Jak powinna wygladaé strate-
gia réznicowania ceny w zaleznosci od kategorii klientéw?

c. Czy Twoja witryna bedzie funkcjonowaé w charakterze e-rynku posrednika,
umozliwiajgc wymiane handlowg pomiedzy sprzedajgcymi i kupujgcymi? Jesli
tak, to by¢ moze model transakcyjny jest optymalnym wyborem. Jakie planu-
jesz stawki prowizji i za co bedziesz jg pobierac?

d. Czy jestes w stanie ustali¢, ktére witryny majg oferte komplementarng wobec
Twojej? Czy mozesz skorzysta¢ z ich programoéw partnerskich i zdefiniowad
model marketingu partnerskiego? Jaka bedzie prowizja i za co bedzie wypta-
cana?

e. Czy funkcjonujesz w charakterze odsprzedawcy produktéow? Jakg planujesz
marze w zwigzku ze sprzedazg produktéow?



