Ten przewodnik poprowadzi cie krok po kroku, jak napisa¢ projekt biznesowy.

Istnieje wiele sposobdw na napisanie projektu biznesowego, ale Model Biznesowy Canvas,
stworzony przez Alexandra Osterwaldera, pozwala graficznie wyjasni¢ go w bardzo prosty
sposob.

Model Biznesowy Canvas

Metodyka Business Model Canvas jest narzedziem zarzgdzania strategicznego, pozwalajgcym
na wypracowanie modelu biznesowego firmy. Jego struktura sktada sie z dziewieciu wstepnie
sformatowanych blokéw, ktére stanowig podstawe do stworzenia modelu lub adaptacji juz
istniejgcego.

Jest to narzedzie do analizy i tworzenia modeli biznesowych w uproszczony sposéb. Model jest
wySwietlany globalnie na kanwie podzielonej na gltéwne aspekty zwigzane z biznesem i
koncentruje sie na oferowanej wartosci.

Model Biznesowy Canvas jest podzielony na dziewie¢ podstawowych modutéw, ktére
odzwierciedlajg logike, ktdrg firma kieruje sie, aby uzyskaC dochdd. Te dziewieé modutéw
obejmuje cztery gtéwne obszary dziatalnosci: klienci, dostawy, infrastruktura i rentownosc.

Oferta firmy o danej wartosci, ktéra sprawia, Ze jest ona wyjatkowa na rynku — zostaje
umieszczona po$rodku kanwy (patrz rozktad w zatgczniku). Nalezy przedstawi¢ swojg
propozycje wartosci klientom (czyli to, co znajduje sie po prawej stronie), z ktérymi trzeba
bedzie nawigza€ szereg relacji. Aby przedstawi¢ te propozycje wartosci klientom, nalezy to
zrobi¢ za poSrednictwem okreSlonych kanatéw (komercyjnych, internetowych, sklepéw
stacjonarnych itp.). Po lewej stronie kanwy znajdujg sie kluczowe dziatania i zasoby, czyli to, co
koniecznie trzeba zrobi€ i co jest krytyczne w danym modelu biznesowym, oraz kluczowych
partnerow, z ktorymi firma wspodtpracuje. Ostatnim, cho¢ nie mniej waznym, z pozostatych
siedmiu elementow, jest struktura kosztéw i linie przychodow firmy.

KorzysSci z uzycia Modelu Biznesowego Canvas

1. Poprawia zrozumienie: Wykorzystuje narzedzia wizualne. Ta metodyka zacheca do
kreatywnego mysSlenia pracownikéw tworzgcych kanwe.

2. Szeroka perspektywa: Utrzymanie statego obrazu modelu biznesowego z réznych
perspektyw: komercyjnej, rynkowej, kanatéw dystrybucji...

3. Analiza strategiczna: Wszystkie elementy kanwy mozna obejrze¢ na jednym arkuszu.
Prosty sposéb na maksymalne wykorzystanie tego narzedzia.



Jak stworzyC Model Biznesowy Canvas

Ponizej mozna zobaczyC, jak wykona¢ model kanwy, w jakiej kolejnosci i co oznacza kazda
sekcja.

1. Segmenty klientéw

Wykrywa potrzeby rynku, klienta. Naszym celem jest zawsze klient i musimy dopasowa¢
produkt do jego potrzeb i pragnien.

Aby zidentyfikowacC naszego klienta, musimy wejSC w jego skére i przeanalizowac, co mysli,
czuje, widzi, styszy, jakie ma problemy i jakie korzy$ci moze zapewni¢ nasz produkt/ustuga.

Musimy odpowiedzie€ na nastepujgce pytania:

e Dla kogo tworzymy wartoS¢?
e Kim sg nasi najwazniejsi klienci?

2. Propozycje wartoSci

To klucz do catego modelu biznesowego. Propozycja wartoSci lub przewagi konkurencyjnej jest
powodem, dla ktérego klient kupi u nas, a nie u innego. Oto, co sprawia, Ze nasz
produkt/ustuga jest inny i innowacyjny.

Mozna wprowadzaC innowacje w réznych aspektach, takich jak model przychodéw, sojusze
biznesowe, procesy produkcyjne, dostarczanie produktéw/ustug, marka...

Musimy odpowiedzie€ na nastepujgce pytania:

e Jakg warto$¢ dostarczamy naszym klientom?
e Jaki problem rozwigzujemy?

e Jakg potrzebe zaspokajamy?

e Jaki rodzaj produktu oferujemy?

3. Kanaly

Po zdefiniowaniu naszych klientéw i propozycji wartosci, ktdre im oferujemy, musimy do nich
dotrzeg. Jesli nas nie znajg, nie kupig od nas. Tutaj zdefiniujemy kanaty dystrybucji produktu
lub ustugi.

Musimy odpowiedzie€ na nastepujgce pytania:

e Jakimi kanatami musimy sie postuzy¢, aby dotrze¢ do klientow?
e Ktdre kanaty dziatajg najlepiej?
e Ktore z tych kanatéw sg najbardziej optacalne?

4. Relacje z klientami

Musimy poprawnie komunikowac sie z klientami i mie¢ tego Swiadomo$¢. Relacje te stanowig
rdzen naszej dziatalno$ci, wiec wiedza o tym, jak je zdefiniowaé ma fundamentalne znaczenie
dla sukcesu firmy.



Musimy odpowiedzie€ na nastepujgce pytania:

e Jakie sg nasze relacje z kazdym z segmentéw klientéw?
e Jakiego rodzaju zwigzku oczekujemy?
e Jaki jest koszt?

5. Zrédta przychodéw

Aby biznes byt rentowny i mogt przetrwac¢ na rynku, musimy zastanowi¢ sie, jak go spieniezyc.
To znaczy, skad bedziemy czerpaé dochody?

Musimy odpowiedzie€ na nastepujgce pytania:

® Jaka jest nasza gtéwna linia przychodow?
e Jak zaptacg nasi klienci?
e Dlaczego nasi klienci sg sktonni zapfacié?

6. Kluczowe zasoby

Wiedza o tym, jakimi zasobami dysponujemy i jakie musimy posiadaé, aby prowadzi¢
dziatalno$¢ naszej firmy, jest kluczem do ustalenia biznesplanu. Musimy by¢ ostrozni i rozwazni
w definiowaniu tych zasobdéw. Zawsze musimy mys$le€ o tym, jak je zoptymalizowag, czyli
stara€ sie osiggna¢ maksymalng mozliwg produktywnos$¢ przy minimalnych kosztach.

Musimy odpowiedzie¢ na nastepujgce pytanie:

e Jakich podstawowych zasobdw wymaga nasza propozycja wartoSci?

7. Kluczowe dziatania

Aby zrealizowa€ propozycje wartoSci, ktérg chcemy zaoferowac naszym klientom, niezbedne
sg pewne czynnosci, aby przygotowaC produkt zanim trafi on na rynek. Chodzi o to, Ze tutaj
myslimy o rdzeniu naszej dziatalnosci, o tym, co robimy w naszym codziennym zyciu.

Musimy odpowiedzie€ na nastepujgce pytania:

e Jakich podstawowych dziatann wymaga nasza propozycja wartoSci?
e Jakie sg nasze kanaty?
e Jakie sg nasze zrédfa dochodu?

8. Kluczowi partnerzy

Aby prowadzi¢ biznes, trzeba mieé sojusznikdw. Tymi sojusznikami mogg by¢:

Partnerzy/wspotpracownicy: dobra sie€ partneréw moze pomdc nam szybciej dotrze¢ do
klienta, dzieki ich reputacji i do$wiadczeniu.

Dostawcy: ci, ktérzy dostarczajg nam kluczowe zasoby, aby mdc oferowac ustugi/produkt
koncowy.



Musimy odpowiedzie€ na nastepujgce pytania:

e Kim sg nasi kluczowi partnerzy rynkowi?
e Kim sg nasi dostawcy?

9. Struktura kosztéw

Cata infrastruktura projektu biznesowego ma koszty, ktére musimy ponies¢ i zoptymalizowac.
Musimy okresli¢, jakie sg nasze priorytety i podstawowe wydatki w biznesie, a ktére nie s3.

Jasne okreSlenie tej struktury pomoze nam nie odbiegaC od budzetu i zapewnic¢, Ze biznes nie
upadnie z powodu probleméw finansowych.

Musimy odpowiedzie€ na nastepujgce pytania:

e Jakie sg najwazniejsze koszty w naszym modelu biznesowym?
e Ktdre kluczowe zasoby sg najdrozsze?
e Jakie kluczowe czynnosci sg najdrozsze?

Dzieki kompletnemu modelowi Canva przedsiebiorcy bedg mieli jadniejsze pojecie o biznesie,
ktoéry zamierzajg uruchomi€, oraz narzedzie, za pomocg ktérego wyjasnig to w wizualny i
prosty sposob zaréwno partnerom, jak i inwestorom. Jak widzieliSmy, jest to narzedzie, ktére
moZna zastosowaC zaréwno na poczgtkowych etapach tworzenia biznesu, jak i do rozwoju
nowego produktu w juz istniejgcej organizacji.



