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MODUL

Jak zbudowac zréwnowazony biznes: Stwdrz swoj Biznes Plan

KROTKI OPIS

Modut ten wprowadza pojecie modelu biznesowego canvas, ktory moze byé pomocny przy
projektowaniu biznesu. Pomoze Ci to jasno zdefiniowa¢ Twdj biznes, abys mogt wyjasni¢ go
partnerom biznesowym i fundatorom: Jaki jest twdj podstawowy produkt? Jak jest on
zorganizowany? Kim sg Twoi partnerzy biznesowi? Jakie sg wasze kanaty dostaw? itp.

TRESC

This project has been funded with support from the European Commission. This communication reflects the views only of the author, and
the Commission cannot be held responsible for any use which may be made of the information contained therein.




RN Funded by the
FAMET P Erasmus+ Programme
e of the European Union

Okreslanie modelu biznesowego

Kiedy zaktadasz nowg firme, wazne jest, aby miec¢ jasny model biznesowy. Jaki jest Twdj ogdlny pomyst na
biznes? Jakie sg Twoje kluczowe dziatania w biznesie? W jaki sposéb tworzysz wartos¢ dla swoich
klientow? W jaki sposéb generujesz zysk? Te pytania powinny by¢ wyjasnione przed rozpoczeciem
dziatalno$ci gospodarczej. Nie oznacza to, ze odpowiedzi nie mozna zmodyfikowac irozwingé w
pdzniejszych fazach, ale potrzebne sg przynajmniej pewne wstepne odpowiedzi.

Niniejszy modut pomoze Ci to zrobi¢ za pomocg dziewieciu blokéw konstrukcyjnych w Business
Model Canvas Osterwaldera (Osterwalder, 2010). Narzedzie to moze pomdc Ci stworzy¢ jasny
obraz Twojego biznesu w jednym arkuszu. Moze to pomdc lepiej zdefiniowaé biznes dla siebie,
dla potencjalnych partneréw oraz dla bankéw i potencjalnych instytucji finansujacych.

Model biznesowy Canvas

Osterwalder stworzyt kanwe opartg na dziewieciu blokach konstrukcyjnych przedstawionych w kanwie
modelu biznesowego. S3 to:
1. Propozycja wartosci dla klienta
Segmenty klientow
Kanaty
Relacje z klientami
Strumienie przychodéw
Kluczowe zasoby
Partnerzy kluczowi
Kluczowe dziatania
Struktura kosztow.
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Jesli jestes w stanie opisac kazdy z tych dziewieciu elementdéw, bedziesz miat jasny obraz swojej firmy.
Chodzi o to, ze posiadanie wszystkiego w jednym arkuszu umozliwia uzyskanie dobrego przegladu
wszystkich elementéw Twojej firmy.

The Business Model Canvas
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Zrédto: Business Model Canvas: nine business model building blocks, Osterwalder, Pigneur & al.
2010

Kanwa obejmuje zaréwno strone klienta lub popytu, jak i strone podazy. Strona popytu jest
przedstawiona po prawej stronie i obejmuje segmenty klientéw, relacje z klientami i kanaty.
Strona podazy jest przedstawiona po lewej stronie i obejmuje kluczowych partneréw, kluczowe
dziatania i kluczowe zasoby. Propozycja wartosci jest przedstawiona w srodku, ale zazwyczaj jest
postrzegana jako nalezgca do strony popytu. Na dole znajdujg sie czynniki finansowe: Struktura
kosztow (w zaleznosci od podazy) oraz Strumienie przychodéw (w zaleznosci od popytu).

Propozycja wartosci dla klienta jest kluczowym czynnikiem dla kazdego modelu biznesowego.
Opisuje ona wartos¢ Twojego produktu lub ustugi dla klienta i wyjasnia, dlaczego klient wybierze
wifasnie Twdj produkt, zamiast zwrdcié sie do konkurencji. W tym miejscu nalezy wyjasnic,
dlaczego nasz produkt jest lepszy niz inne istniejgce na rynku alternatywy. Niektore Propozycje
Wartosci mogg by¢ innowacyjne i reprezentowac¢ nowg lub przetomowgq oferte. Inne mogg by¢
podobne do istniejgcych ofert rynkowych, ale z dodanymi nowymi cechami i atrybutami.

W polu Segmenty klientdw musisz okresli¢, kim sg Twoi docelowi klienci. Segment klientow
mozna zdefiniowa¢ wedtug lokalizacji (lokalnej, regionalnej, krajowej lub globalnej), wedtug grupy
wiekowej, grupy dochodowej lub cech psychograficznych.

Blok Budowy Kanatéw opisuje sposdb komunikacji i dotarcia do zdefiniowanych powyiej
segmentéw klientéw. Kanaty sg punktami kontaktu z klientem, ktére odgrywajg wazing role w
jego doswiadczeniu. Obejmujg one zaréwno kanaty marketingowe, jak i kanaty dostarczania
produktow i ustug. Komunikacja z klientami obejmuje podnoszenie swiadomosci klientdw na
temat produktéw i ustug firmy oraz umozliwienie im uzyskania informacji zwrotnej na temat
Propozycji Wartosci.
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Kanaty obejmujg réwniez kanaty, poprzez ktére klient moze naby¢ okreslone produkty i ustugi oraz
dostarczanie klientom Propozycji Wartosci. Przyktadem kanatéw moze byé World Wide Web lub fizyczny o
okreslonej lokalizacji.

W sktad tego bloku wchodzi rdwniez $wiadczenie ustug posprzedazowych.

Relacje z klientami obejmuja relacje z klientami we wszystkich fazach transakcji:

e Pozyskiwanie klientéw
e Utrzymanie klienta
e Zwiekszanie sprzedazy (up-selling)

Relacje z klientami mogg by¢ zaréwno osobiste, jak i zautomatyzowane. Wazne jest, aby okreslié, czy firma
chce sie skupi¢ na klientach jednorazowych, czy na tych, ktérzy mogg dokona¢ kilku powtarzajgcych sie
transakcji w czasie. Dla niektérych modeli biznesowych relacje z klientem stanowig istotng czes¢
postrzeganej propozycji wartosci dla klienta.

Strumienie przychodéw oznaczajg strumienie przychodéw dla firmy. Przychody sg generowane
poprzez ptatnosci od klientéw. Ptatnosci te mogg by¢ generowane poprzez zakup okreslonych
produktow lub ustug, ale mozliwe sg réwniez inne modele ptatnosci. Nowe innowacyjne modele
biznesowe powstaty poprzez stworzenie nowych sposobdéw generowania przychodéw z
produktow lub ustug juz istniejgcych na rynku.

Kluczowe zasoby to najwazniejsze aktywa, ktére sg potrzebne do zatozenia i prowadzenia firmy.
Moze istnie¢ wiele bardzo réinych rodzajéw kluczowych aktywéw. W prawie kazdym rodzaju
dziatalnosci gospodarczej kluczowym aktywem bedg $rodki finansowe. Kluczowe zasoby bedg
jednak czesto obejmowac rowniez okreslone umiejetnosci, prawa wtasnosci intelektualnej lub
patenty. Dostep do niedrogiej sity roboczej z odpowiednimi umiejetnosciami rowniez moze by¢
kluczowym zasobem.

Do kluczowych partnerow nalezg dostawcy, jak réwniez inne osoby, od ktérych zalezy
prowadzenie dziatalnosci gospodarczej. W niektdrych przypadkach kluczowymi partnerami mogg
by¢ réowniez konkurenci. Sposéb, w jaki wspotpracujesz z kluczowymi partnerami oraz Twoja
relatywna sita w stosunku do nich moze mie¢ znaczenie dla Twoich szans na utrzymanie
zyskownego biznesu. Kluczowi partnerzy mogg pomoc nam we wprowadzeniu sie na nowe rynki,
ale moga réwniez by¢ w stanie ograniczy¢ nasze zyski poprzez stosowanie nieuczciwych cen.

Kluczowe dziatania obejmujg kluczowe operacje, dzieki ktéorym Twodj model biznesowy dziata.
Rodzaje i organizacja kluczowych dziatan rdznig sie znacznie w zaleznosci od firmy. W firmie
produkcyjnej, zajmujacej sie produkcjg cegiet i zaprawy, kluczowa dziatalno$¢ moze obejmowacd
standardowe rutynowe operacje, jako najwazniejszg dziatalno$¢. W innych firmach w centrum
uwagi bedzie obstuga klienta lub badania i rozwdj. Organizacja i struktura firmy musi
odzwierciedlaé rézne rodzaje kluczowych dziatan.

Struktura kosztow obejmuje wszystkie koszty ponoszone w zwigzku z dziatalnoscig firmy.
Obejmuje to koszty kluczowych dziatan, jak réwniez koszty dostaw, relacji z klientami, kanatéw
dostaw itp. Waznym aspektem kosztéw jest to, czy muszg byé one pokryte z géry i czy sg zalezne
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od skali.

Kluczowym aspektem przy tworzeniu rentownego biznesu jest analiza relacji pomiedzy poszczegdlnymi
elementami sktadowymi. Zaletg modelu biznesowego jest to, ze umozliwia on przeglad wszystkich
elementéw modelu biznesowego na jednym arkuszu.

Przyktad: Model biznesowy dla kawiarni

Anna chce zatozy¢ witasng kawiarnie, w ktérej bedzie mogta serwowac kawe dla swoich znajomych,
poniewaz ta grupa docelowa jest troche waska, rozszerza jg na miejskich podekscytowanych kawoszy.
Stworzy wiec sklep, w ktorym bedzie serwowac kawe dla swoich znajomych i innych egzotycznych kawoszy
przechodzacych obok.

Propozycja wartos$ci polega na dostarczeniu unikalnych doswiadczen zwigzanych z kawa, gdzie
ludzie mogg sprébowac nowych rodzajéw kawy. W tym celu musi mieé¢ sklep w centrum miasta,
gdzie moze serwowac kawe. Relacja z klientem ma charakter masowej personalizacji, poniewaz
oferowana ustuga jest podobna dla wszystkich klientow. Kluczowymi zasobami sg wiec sklep,
miynki do kawy i by¢ moze Wi-Fi, aby przyciggngé¢ wiecej klientéw. Kluczowe dziatania beda
polegaty na znalezieniu i zamdéwieniu odpowiedniej kawy oraz serwowaniu jej klientom w sklepie.
Kluczowymi partnerami bedg dystrybutorzy kawy, witasciciel terenu (od ktérego mozna wynajac
sklep) i by¢ moze dystrybutor zywnosci, jesli bedzie ona serwowana. Gtéwnymi pozycjami
kosztéw beda: kawa, zywnosé, czynsz, praca i koszty ogdlne. Przychody bedg pochodzi¢ ze
sprzedazy kawy i jedzenia.

Przyktad Business Model Canvas dla kawiarni

Partnerzy kluczowi Kluczowe dziatania Propozycje wartosci | Relacje z klientami Segmenty klientow

Dystry bwcorzg Prowadzenle Masowe Migjsieie 0soby)
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Rozne rodzaje ogolnych modeli biznesowych

Anna rozwija swéj model biznesowy wokét unikalnych doswiadczen zwigzanych z kawg, oferowanych
mitosnikom egzotycznych napojow. Nastepnie, wszystkie pozostate czynniki s3 rozwijane w celu
dostarczenia propozycji wartosci dla wybranej grupy klientow.

Jednak model biznesowy moze by¢ skoncentrowany réwniez na dowolnym innym zestawie
elementéw sktadowych. Operatorzy telefonii komérkowej stanowig przyktad tworzenia nowych
modeli biznesowych poprzez alternatywne sposoby tworzenia strumieni przychodéw
z wykorzystaniem nowych modeli cenowych. Niektdrzy operatorzy stworzyli nowg dziatalnosé,
oferujgc nowy system cenowy bez optat abonamentowych, w ktérym optate za minute
potaczenia trzeba byto uisci¢ z goéry. Inni oferowali ustugi wedtug stawek zryczattowanych, w
przypadku ktérych wszystkie koszty musiaty byé pokrywane z abonamentu.

Nowe modele biznesowe mogg by¢ inicjowane rowniez od strony podazy. Mozesz byé w pozycji
konkretnego kluczowego zasobu, na przyktad patentu lub fizycznej lokalizacji, a zadanie bedzie
polegato na znalezieniu sposobu, w jaki ten zaséb mozna rozwingé, aby stat sie optacalnym
biznesem. Inne przyktady przedstawiono ponizej:

Przyktady epicentréw dla rozwoju modeli biznesowych
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Kierowanie sie zasobami Jak korzysta¢ z danego zasobu lub
kompetencji

Kierowanie sie ustugami Jak wprowadzi¢ na rynek nowy
produkt lub ustuge

Kierowany przez klienta Wykorzystanie okreslonej potrzeby
klienta

Kierowanie sie finansami Wprowadzanie nowych sposobdow
ptatnosci lub finansowania istniejgcych
produktow/ustug

Kanat napedzany Korzystaj z okreslonego kanatu
sprzedazy i dostawy, np. online.

WYTYCZNE/PORADY

e Zacznij od pomystu na biznes. Twoj pomyst nie musi by¢ zupetnie nowy, pod warunkiem, ze
odpowiada na potrzebe konkretnego rynku.

e Zidentyfikuj swoje zasoby - Jakie s3 Twoje zasoby w zakresie wiedzy, umiejetnosci, sieci
kontaktéw i srodkéw finansowych. W jaki sposéb pasujg one do Twojego pomystu na biznes
i jak mozesz je wykorzystac¢, aby Twoj biznes stat sie optacalny?

e Okresl procesy biznesowe - Musisz mieé pojecie o dziataniach niezbednych do funkcjonowania
Twojego modelu biznesowego. Zdecyduj, czy kazdy proces powinien by¢ wykonywany
wewnatrz firmy, czy zlecony partnerowi biznesowemu.

e Zdecyduj, jakiego rodzaju partneréw biznesowych potrzebujesz. W jakim stopniu bedziesz
zalezny od innych partnerdw biznesowych? Czy masz odpowiednich partneréw w swojej sieci?

e Zapewnij spdjnos¢ pomiedzy dziewiecioma elementami - Nie wypetniaj po prostu dziewieciu
elementow jeden po drugim. Upewnij sie, ze sg one silnie powigzane i wzajemnie sie
wspieraja.

e Zostaw miejsce na innowacje - Nie traktuj swojego biznesplanu jako statycznego dokumentu.
Czesto go przegladaj i w razie potrzeby wprowadzaj zmiany.

ZASOBY/NARZEDZIA ZEWNETRZNE

https://www.speedytemplate.com/forms/business-model-template-3.pdf - Tworzenie modelu
biznesowego

https://www.strategyzer.com/expertise/business-models - Co to jest model biznesowy?

https://www.investopedia.com/terms/b/businessmodel.asp - Co to jest model biznesowy

https://www.aha.io/roadmapping/guide/product-strategy/what-are-some-examples-of-a-
business-model - Czym sg modele biznesowe?

https://www.youtube.com/watch?v=s-TWYNG6EF6LU - Tworzenie Business Model Canvas
http://www.youtube.com/watch?v=2FumwkBMhlLo

https://www.youtube.com/watch?v=ZFQ7N-vWDSM - WEBINAR: Wprowadzenie do innowacji

This project has been funded with support from the European Commission. This communication reflects the views only of the author, and
the Commission cannot be held responsible for any use which may be made of the information contained therein.



https://www.youtube.com/watch?v=ZFQ7N-vWDSM
http://www.youtube.com/watch?v=2FumwkBMhLo
http://www.youtube.com/watch?v=2FumwkBMhLo
http://www.youtube.com/watch?v=2FumwkBMhLo
https://www.youtube.com/watch?v=s-TWYN6F6LU
https://www.aha.io/roadmapping/guide/product-strategy/what-are-some-examples-of-a-business-model
https://www.aha.io/roadmapping/guide/product-strategy/what-are-some-examples-of-a-business-model
https://www.investopedia.com/terms/b/businessmodel.asp
https://www.strategyzer.com/expertise/business-models
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modelu biznesowego

https://www.youtube.com/watch?v=0X4XOdnL1Bs - Jak opracowa¢ nowy model biznesowy w 1
godzine lub mniej

https://www.youtube.com/watch?v=DL6myRFdAC_g - 9 najbardziej udanych wspétczesnych
modeli biznesowych
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