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Doswiadczenie:

* > 8lat doswiadczenia w doradztwie biznesowym, transakcyjnym,
controllingu:
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* > 200 zrealizowanych projektow doradczych:

« Doradztwo strategiczne i transakcyjne M&A sell side MSP: retail
(omnichannel), SaaS (subscription business model), Deep-tech

*  Wyceny: przedsiebiorstw, znakow towarowych, know-how,
technologii, baz klientow...




Problem




1. Weryfikacja prognoz pod
wycene

Wysokie tempo prognozowanego wzrostu
przy matych kosztach rozwoju biznesu?...

2. Brak pomystu na to jak
przygotowac prognozy (dla
biznesu szybko rosngcego)




Rozwiagzanie




Model finansowy stawiajacy w
centrum proces pozyskiwania i
obstugi klienta




Wartosc klienta




Cykl zycia klienta

Pozyskanie Utrzymanie
klienta klienta

Odejscie klienta




Cykl zycia klienta - Cashflow

Koszt akwizycji  Wynik z obstugi i utrzymania klienta

klienta — wartosc¢ klienta
CAC - Customer

Acquisition Costs LTV - LifeTime
| Value




Pozyskanie klienta




Etapy procesu pozyskania klienta
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MARKETING SPRZEDAZ




Jak obliczy¢ CAC?

Koszty marketingu
1sprzedazy

CAC =

Liczba
pozyskanych
klientow




Przesztos¢ + Przysztosc




Jak
dokonac
estymacji
CAC?

Zajrzyjmy w proces...




Etapy procesu pozyskiwania klienta

Call Center
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Event — .
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Parametry wptywajace na wysokos¢ CAC
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Dtugosc procesu Pracochtonnosc Konwersje
decyzyjnego klienta obstugi
poszczegdlnych
procesow




Lejek sprzedazowy

Liczba klientow po Intro

Liczba klientow po Demo
Liczba klientow po
Testach




Kategorie kosztow w kazdym etapie CAC

Koszty bezposrednie:
* Wynagrodzenia

* Narzedzia

» Koszty ustug obcych

Koszty posrednie:
* Narzuty dziatowe
* Narzuty firmowe




Utrzymanie klienta




Jak obliczy¢ wartosc klienta?

LTV = (Przychody — Koszty) x 1/Churn

(LifeTime Value) \ Y )

Dtugosc zycia klienta




Jak obliczy¢ Churn
_ m — liczba klientéw, ktorzy odeszli w danym okresie
Ch’LLT'Tl — m/l | — liczba klientéw na poczatku okresu

1
dltugosc zycia klienta

Churn =




Jak wygladaja transakcje od pojedynczych klientow?

To zalezy od biznesu...




Abonament (SaaS) — przyktad 1

Churn
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Optata wstepna Regularny przychdod abonamentowy
(Opcjonalnie)




Abonament (SaaS) — przyktad 2

Churn
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Optata wstepna Regularny przychdod abonamentowy
(Opcjonalnie)




Abonament (SaaS) — przyktad 3

IJ Churn

Optata wstepna Regularny przychod abonamentowy
(Opcjonalnie)




Retail — przyktad 1

Churn ??

|

Nieregularny przychod




Retail — przyktad 2

Churn ??

|

Nieregularny przychod




Retail — przyktad 3

Churn ??

1

|

Nieregularny przychod




Jak dokonac prognozy przychodow?

Krzywe przychodow

po kohortach Modele probabilistyczne

e Pareto/NBD
« BG/NBD
e Gamma-Gamma




Czym jest krzywa przychodow po kohortach?




Czym jest kohorta?

Grupa klientéow z tego samego okresu, np.:

- 22020 roku
- zczerwca 2021 roku




Biznes abonamentowy




Przychody ze sprzedazy

Catkowita wartosc przychodow ze sprzedazy Wartos¢ przychoddéw po kohortach
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Zmiany przychodow

Sciezka przychoddéw - procentowo
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Retail




16 000 000

14 000 000

12 000 000

10 000 000

8000 000

6000000

4000000

2000000

o

201

Przychody ze sprzedazy

Catkowita wartosc przychodow ze sprzedazy

2012

2013

2014

2015

2016

2017

2018

2019

2020

2021

10 000 000

9 000 000

8000 000

7000000

6000 000

5000 000

4000 000

3000000

2000000

1000 000

0

Wartosc przychodow po kohortach

3;

201

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

20

2012

w2013

2014

2015

2016

—2017

—2018

— 2019

2020

2021




10 000 000

9 000 000

8 000 000

7000 000

6000 000

5000000

4000 000

3000000

2000 000

1000 000

0

Sciezki przychodéw

Sciezki przychodéw po kohortach

ll

2011

2012

2013

2014

2015

—2016

— 2017

2018

—2019

2020

2021

120,0%

100,0%

80,0%

60,0%

40,0%

20,0%

0,0%

Sciezki przychodéw po kohortach

2011

2012

w2013

2014

2015

2016

— 2017

=018

2019

2020

2021




120,0%

100,0%

80,0%

60,0%

40,0%

20,0%

0,0%

Zmiany przychodow
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Jakie koszty powinnismy odjac od przychodow, zeby
uzyskacLTV?

Koszty towardéw/ustug
Koszty obstugi klienta
Koszty serwisowania i gwarancyjne

Wynagrodzenia
Towary 1 materiaty
Narzedzia

Ustugi obce
Narzuty




Podsumowanie




LTV > CAC




Ogolny model schemat modelu finansowego
przedsiebiorstwa

Przychody
- - LTV

Koszty utrzymania klienta
WYNIK i

CAC

R&D




