
MMP DOSTAWCĄ USŁUG DLA OSÓB STARSZYCH 

USŁUGI DORADCZE. PREZENTACJA PODEJŚCIA 



Segment seniorów stale rośnie i będzie rósł nadal 
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1980r. 2014r. 2029r. 



Czy seniorzy są atrakcyjni? 
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W Poznaniu, w jednym miesiącu  

z usług przygotowanych przez  

25 „Miejsc Przyjaznych Seniorom” 

korzysta ok. 1400 osób starszych  



PRZYKŁADY USŁUG DLA SENIORÓW 
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Czerwony/niebieski guzik – concierge/ assistance dla seniorów 
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Kursy językowe dla seniorów („Odwiedź sama wnuka w Londku”) |Active Study 
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Czy wiek jest przeszkodą w nabyciu nowych 
umiejętności? Czy starsza pani odwiedzająca 
wnuki w Szkocji lub matka towarzysząca 
córce w Brukseli skazane są na bierne i 
nieme uczestnictwo w zakupach i 
spotkaniach? Zdecydowanie nie! Znając 
trochę język angielski, w wieku 53 lat 
podjęłam trud poznania języka francuskiego 
właśnie ze względów rodzinnych - by 
odwiedzając córkę w Brukseli mieć komfort 
swobodnego komunikowania się. Zadanie to 
nie było łatwe. Najpierw trudności ze 
znalezieniem grupy zbliżonej wiekowo, bo 
trudno uczyć się w towarzystwie osób 
młodych, o wiele łatwiej przyswajających 
wiedzę i dysponujących lepszą pamięcią (…) 
Drugim trudnym problemem było 
przełamanie zniechęcenia, które pojawiło się 
po drugim miesiącu zajęć. Przyczyną były 
trudności z wymową głosek 
charakterystycznych dla francuskiego (…) 



Usługi rehabilitacyjne dla seniorów | ASGO Centrum Zdrowia, Poznań 
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Usługi rekreacyjne dla seniorów | Centrum Wodnej Rekreacji, Radom 
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Dedykowane pakiety pobytowe w hotelach| Jawor Hotel&SPA 
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Happy Hours dla seniora| Seven Senses Dom SPA, Jabłonna k. Warszawy 



Usługi sportowe| Studio Promocji Zdrowia i Urody Active Woman, Kraków 



Usługi kosmetyczne| Magia Urody, Bielsko-Biała (mobilna kosmetyczka) 



Usługi kulturalno-rozrywkowe | AOIA, Łódź 
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Kursy komputerowe | Centrum Szkoleń i Certyfikacji Szkolenia.net, Kraków 
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Kluczowe założenia dla realizacji Usługi 

• „Usługa” rozumiana szeroko – jako „czysta usługa” lub jako „usługi dodane” lub dotychczas 
świadczona usługa odpowiednio dostosowana do potrzeb klienta 60+ lub pakiet usługowy 
dostosowany do potrzeb klienta 60+, który może być oparty na dotychczas świadczonych 
usługach 

• Plan Rozwoju – całościowo wskazuje zakres działań niezbędnych do podjęcia, by usługa 
mogła być świadczona klientom, jednoznacznie jest w nim zaznaczone jednak jaki zakres 
działań będzie wspierany przez doradców w ramach II i III etapu realizacji usług 
szkoleniowo-doradczych 

• Rozróżnienie na  „monitorowany okres uruchamiania usług” (objęty wsparciem 
doradczym) i „niemonitorowany okres uruchamiania usług” (działania firmy nieobjęte 
wsparciem doradczym, jednak niezbędne do zapewnienia świadczenia usługi”) 

• „Uruchomienie usługi” – oznacza działania, zmiany lub decyzje w co najmniej jednym z 
elementów modelu biznesowego 

• Różnorodność możliwych usług – od „fryzjera z dojazdem” do „oddziału geriatrii NZOZ” – 
wymaga elastycznego podejścia uwzględniającego specyfikę i złożoność usługi 
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O DORADZTWIE – W SKRÓCIE 
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Uwarunkowania czasowe realizacji Usługi stanowią istotne wyzwanie dla 
skutecznego długofalowego wsparcia doradczego dla przedsiębiorców 
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I Etap  
(1 miesiąc) 

II Etap  
(1 miesiąc) 

III Etap  
(2 miesiące) 

Akcept  
PARP 

(1-2 tyg.) 

Łącznie ok. 4,5 miesiąca 

Firma 6 

Firma 309 

MAJ 2014 STYCZEŃ 2015 

……………Firma 11 – ………………..…….– Firma 304 ……… 

8 MIESIĘCY  
REALIZACJI USŁUGI W LICZBACH 

• 32 136 godzin doradztwa 
• średnio 4017 godzin doradztwa miesięcznie 
• 309 planów rozwoju 
• średnio 104 godziny doradcze w firmie 
• średnio 4,5 miesiąca pracy z każdą firmą 
• średnio 36 godzin wsparcia uruchamiania 

usług dla seniorów 

Firma 1 
Firma 2 
Firma 3 
Firma 4 
Firma 5 

Firma 7 
Firma 8 
Firma 9 
Firma 10 

Firma 305  
Firma 306  
Firma 307  
Firma 308  



Model doradztwa prowadzącego do uruchomienia usług obejmuje 
wypracowanie konceptu usługi, jej planu marketingowego oraz wsparcie zmian  
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Wykonawcza, 
 facylitująca 

Facylitująca,   
częściowo wykonawcza Facylitująca 
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Decyzje  
Konsultacja i 
akceptacja 

Realizacja  

I ETAP 

II ETAP 

III ETAP 

ANALIZA  
KONCEPT 

PLAN DZIAŁAŃ 

PLAN  
MARKETINGOWY 

WPROWADZANIE 
ZMIAN 



W I etapie doradztwa zostanie oceniony potencjał rynku na potencjalne usługi, 
zdefiniowany docelowy model biznesowy usługi i nakreślony plan działań 
potrzebnych do realizacji usługi  
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ANALIZA , KONCEPT, 
PLAN DZIAŁAŃ 

PLAN  
MARKETINGOWY 

WPROWADZANIE 
ZMIAN 

DIAGNOZA  
I ANALIZA POTENCJAŁU 

MODEL BIZNESOWY 
USŁUGI 

PLAN  
DZIAŁAŃ 

Potencjał firmy 

Potencjał rynku 

Analiza konkurencji 

Value proposition 

Procesy  

Zasoby  

Partnerzy  

Relacje z klientami 

Kanały dotarcia  

Segmenty klientów 

Kategorie kosztów 

Strumienie przychodów 

Plan działań 

Plan szkoleń 

Plan doradztwa  

PRZYGOTOWANIE  

Ustalenie priorytetów  
Firmy 

Wstępne opcje usług  



W fazie przygotowawczej wstępnie rozważymy wspólnie z Firmą różne opcje 
usług dla segmentu 60+ i zdecydujemy nad którą z nich będziemy pracować 
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ANALIZA , KONCEPT, 
PLAN DZIAŁAŃ 

PLAN  
MARKETINGOWY 

WPROWADZANIE 
ZMIAN 

DIAGNOZA  
I ANALIZA POTENCJAŁU 

MODEL BIZNESOWY 
USŁUGI 

PLAN  
DZIAŁAŃ 

PRZYGOTOWANIE  

Zadania doradcy Kluczowe produkty prac 

• Jaka jest specyfika funkcjonowania firmy i jej oferty?  
• Jaka usługa dla segmentu 60+ będzie rozwijana? 

• Ocena opcji usług dla segmentu 60+ i wybór usługi 
do dalszego rozwijania 

• Spotkanie wstępne z kluczowymi osobami w firmie 
(np. Prezes, osoby odpowiadające za zarządzanie 
usługami, marketing) 

• Pozyskanie niezbędnych informacji (+ dokumentów) 
o Firmie 

• Warsztat kreatywny z Firmą – generowanie opcji 
usług i wybór opcji do rozwijania 



W fazie diagnostyczno-analitycznej ocenimy uwarunkowania wewnętrzne i 
zewnętrzne dla rozwoju wybranej opcji usługi 
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ANALIZA , KONCEPT, 
PLAN DZIAŁAŃ 

PLAN  
MARKETINGOWY 

WPROWADZANIE 
ZMIAN 

DIAGNOZA  
I ANALIZA POTENCJAŁU 

MODEL BIZNESOWY 
USŁUGI 

PLAN  
DZIAŁAŃ 

PRZYGOTOWANIE  

Zadania doradcy Kluczowe produkty prac 

• Czym charakteryzują się potrzeby i model zachowań rynkowych klienta 60+ ? 
• Jakie są możliwości rynkowe i firmowe dla wprowadzenia nowej usługi? 

• Ocena potencjału firmy 
• Charakterystyka potrzeb i modeli zachowań na 

rynku klienta 60+ 
• Szacunkowa wielkość rynku 
• Profile (opisowe) potencjalnych konkurentów 
• Profil konkurencyjny rynku 
• Rekomendacje zmian w czynnikach konkurencji 

Firmy w segmencie 60+ 
 

• Wywiady z klientami i/ lub potencjalnymi klientami 60+ 
• Konsultacja z Firmą wniosków z analizy potrzeb klienta 

60+ 
• Warsztat z kluczowymi osobami z firmy – ocena 

potencjału firmy do rozwoju nowej/ dostosowanej usługi 
• Oszacowanie wielkości rynku 
• Badanie oraz ocena oferty i potencjału konkurentów – 

konsultacje z kluczowymi pracownikami Firmy 



W fazie koncepcyjnej dopracujemy model biznesowy usługi 

22 

ANALIZA , KONCEPT, 
PLAN DZIAŁAŃ 

PLAN  
MARKETINGOWY 

WPROWADZANIE 
ZMIAN 

DIAGNOZA  
I ANALIZA POTENCJAŁU 

MODEL BIZNESOWY 
USŁUGI 

PLAN  
DZIAŁAŃ 

PRZYGOTOWANIE  

Zadania doradcy Kluczowe produkty prac 

• Jak całościowo będzie funkcjonował model biznesowy usługi? 
• W jakich obszarach działania firmy ( i w jakim zakresie) należy wprowadzić zmiany, by efektywnie 

świadczyć usługę?  

• Model biznesowy dla usług kierowanych do 
segmentu 60+ 

• Orientacyjna kalkulacja wyników dla założonego 
modelu biznesowego 

• Lista inicjatyw potrzebnych do przeprowadzenia, by 
świadczyć wypracowaną usługę 
 

• Warsztat kreatywny z Firmą – wypracowanie 
docelowego kształtu usługi, procesu jej świadczenia – 
w odniesieniu do modelu biznesowego Firmy 

• Zdefiniowanie wspólnie z Firmą wstępnego portfela 
inicjatyw potrzebnych do zapewnienia możliwości 
świadczenia usługi 



Aby zapewnić ujednolicony standard opisu usług zastosujemy kanwę 
modelu biznesowego A. Osterwaldera 
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ANALIZA , KONCEPT, 
PLAN DZIAŁAŃ 

PLAN  
MARKETINGOWY 

WPROWADZANIE 
ZMIAN 



W fazie planistycznej zaprojektujemy szczegółowo sekwencję działań 
dotyczących uruchamiania usługi, dzięki którym będzie ona mogła być 
skutecznie świadczona 
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ANALIZA , KONCEPT, 
PLAN DZIAŁAŃ 

PLAN  
MARKETINGOWY 

WPROWADZANIE 
ZMIAN 

DIAGNOZA  
I ANALIZA POTENCJAŁU 

MODEL BIZNESOWY 
USŁUGI 

PLAN  
DZIAŁAŃ 

PRZYGOTOWANIE  

Zadania doradcy Kluczowe produkty prac 

• Jakie inicjatywy (ujęte w portfel projektów) będzie realizowała Firma? 
• W jaki sposób i kiedy będzie mierzyła postępy realizacji działań? 

• Szczegółowy portfel inicjatyw ze wskazaniem 
zakresu wsparcia szkoleniowo-doradczego (Etap II i 
III Usługi) 

• Dokument „Plan Rozwoju usług dla segmentu 60+ 
w firmie X” 

• Konsultacje z potencjalnymi kierownikami inicjatyw – 
wypracowanie ich kamieni milowych, harmonogramu, 
rezultatów 

• Warsztat finalny z Zarządem – akceptacja Planu 
Rozwoju 



Na II etapie doradztwa pomożemy firmie opracować plan marketingowy  
i nauczyć się komunikować z klientem starszym, by mogła jak najlepiej budować 
i utrzymywać trwałe relacje 
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ANALIZA , KONCEPT, 
PLAN DZIAŁAŃ 

PLAN  
MARKETINGOWY 

WPROWADZANIE 
ZMIAN 

• SZKOLENIE 
• PLAN: 

Usługa 
Cena 
Promocja 
Dystrybucja 

Kluczowi 
partnerzy 

Struktura kosztów Strumienie przychodów 

Kluczowe 
procesy 

Wartość 
dla 
klienta 

Relacje z 
klientami 

Segmenty 
klientów 

Kluczowe 
zasoby 

Kanały 
dotarcia 



III etap doradztwa skoncentrowany będzie na wsparciu firmy we wprowadzaniu 
zmian i działań w wybranych obszarach modelu biznesowego wg założonego 
planu rozwoju 
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Kluczowi partnerzy 

Struktura kosztów Strumienie przychodów 

Kluczowe procesy Wartość dla klienta Relacje z klientami Segmenty klientów 

Kluczowe zasoby Kanały dotarcia 

wprowadzenie 
usługi do oferty 
przedsiębiorcy  

przygotowanie 
materiałów 

promocyjnych 

nawiązanie co 
najmniej jednego 

porozumienia 
handlowego  

nawiązanie co 
najmniej jednego 

partnerstwa  

upublicznienie 
ogłoszenia o pracę  

zamówienie 
narzędzi  

złożenie niezbędnej 
dokumentacji 
potrzebnej do 

uzyskania 
pozwolenia 

złożenie wniosku kredytowego w 
zakresie sfinansowania realizacji usługi 

sprzedaż usługi w obrębie grupy docelowej 

OSOBY 60+ 

ANALIZA , KONCEPT, 
PLAN DZIAŁAŃ 

PLAN  
MARKETINGOWY 

WPROWADZANIE 
ZMIAN 


