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Model biznesowy
Canvas
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Jll Czym jest model biznesowy Canvas (MBC)?

Model biznesowy nalezy do
dziesieciu najwazniejszych rzeczy,
ktore przedsiebiorca powinien
przygotowac, poniewaz to
wtasnie w nim sg zawarte
pomysty na jego biznes.

Jednym z najbardziej przydatnych
wsparc przy opracowywaniu
skutecznego modelu
biznesowego jest Model
biznesowy Canvas.

Model biznesowy Canvas.
To jedno z najbardziej
Krytycznych narzedzi
myslowych stosowanych
do tworzenia modelu
biznesowego. Polega on
na tworzeniu modelu
biznesowego poprzez
wczesniejsze nakreslenie
analizy canvas w celu
przeanalizowania
wszystkich strategicznych
punktow, mocnych oraz
stabych stron.
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Dlaczego warto wybra¢ model biznesowy
Il Canvas?

MBC pozwala
MBC daje strukture dostosowac¢ dziatalnosc
biznesplanu bez bizhesowsa, ilustrujac
kosztow ogolnych i p. potencjalne
improwizacji _ kompromisy. Jest to
,pisanych na To : .narze’d’2|e. wizualna technika,
serwetce”! Zapewnia Jasnosc | pozwalajgca miec¢ caty
prostote analizy biznes plan pod oczami
modelu
1 biznesowego, 3

proces, ktory moze
by¢ trudny, jesli nie
masz petnego
pojecia o tym, jak go

R - Erasmus+
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Komponenty modelu biznesowego
ll Canvas(1/3)

oSegmenty klientow: Kim sg klienci? Co oni
mysla? Widza? Czuja?

oOferta: co jest wazne w tej propozycji? Dlaczego
klienci kupujg, uzywajg dany produkt?

oKanaty (kanaty komunikacji, dystrybucji i
sprzedazy): Jak te propozycje s3 promowane,
sprzedawane i dostarczane? Czemu? Czy to

dziata?
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9 komponenow modelu biznesowego
ll Canvas(2/3)

ORelacje z klientami: w jaki sposob komunikujesz sie z
klientem w jego ,, podrozy”?

oStrumienie przychodow: w jaki sposéb firma zarabia
na ofertach?

oKluczowe dziatania: Jakie wyjatkowe strategiczne
dziatania robi firma, aby przedstawic¢ swojg
propozycje?

oKluczowe zasoby: Jakie unikalne zasoby strategiczne

muszg konkurowac w biznesie?
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9 komponenow modelu biznesowego
ll Canvas(3/3)

oKluczowe partnerstwa: czego firma

nie moze zrobic, aby skupic siena & “§@®
kluczowych dziataniach? :
oStruktura kosztow: jakie sg gtown
czynniki kosztow firmy? W jaki ”
sposdb sg powigzane z dochodami?™
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Tabela komponentow MBC
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Porady odnosnie tworzenia modelu
lll biznesowego Canvas

1) Nie pisz wprost na dokumencie Canvas!

Dzieki korzystaniu z
karteczek lub innej kartki,
bedziesz mogt tatwo
dodawac / usuwac
elementy. Pozwala to
zachowac elastycznosc.
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2) Zacznij od dowolnej rubryki
Il (komponentu)

Zacznij tworzenie twojego modelu biznesowego
od zapisania na karteczkach informacji odnosnie
kazdej rubryki MBC.

Niektorzy wolg zaczgc¢ od
spisania oferty poniewaz stanowi
ona rdzen wartosci tworzonej
przez Twojg firme lub od
segmentow klientow, poniewaz
istotne jest zrozumienie
preferencji klientéw w zakresie
wykorzystywania szans

Inni wolg zaczagc
od spisania
kluczowych

zasobow i dziatan.



ll 3) Zapisuj krotkie punkty

oStosowanie krotkich
punktow pomoze Ci w
uporzgdkowaniu Twoich
pomystow

oNadajg one forme Twojej
propozycji i pozwalajg na ich
jasne przedstawienie




ll 4) Unikaj zbyt wielu detali

Skomponuj swoje rubryki poprzez utrzymywanie ich
tak prostymi, jak to tylo mozliwe.

Najlepiej zacza€ od prostych i konkretnych pomystow,

a nastepnie dalej je rozwijac.
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lll 5) Precyzyjnie dopracuj kazda rubryke

oWyraznie rozrozniaj rozne komponenty, po
prostu nie mieszaj 2 kategorii.

oKategorie muszg mie¢ powigzanie koncepcyjne,
ale nie wyrazac tego samego pojecia.
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Il Instrukcje odnosnie stosowania MBC (1/2)

Sprawdz kompletnosc i spojnosc!
Upewnij sie, ze wszystkie elementy sg
odpowiednio potgczone miedzy soba.

Na przyktad, dla Dla kazdej oferty nalezy
kazdego segmentu wymienié kluczowe
klienta i jego zadan do OR  zasoby i dziatania, ktére
wykonania, sg wymagane do
powinienes$ mie¢ e e
odpowiednig oferte.
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[l Instrukcje odnosnie stosowania MBC (2/2)

Opowiedz historie!

Po zakonczeniu szkicowania modelu biznesowego
sprobuj opowiedziec historie swojej firmy za
pomocg karteczek. Zbierz je i sprobuj opowiedziec
SWo0jq historie, umieszczajgc jedng po drugiej na
pustym canvas
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Wyjasnienie 9 komponentéw MBC
-) Segment klienta

Pytania, ktore powinienes sobie zadac:

oDla kogo wybrates tworzy¢ dane dobro/ustuge?
oKim jest twoj typowy klient?’

oCzego on / ona szuka?

oJaka prace wykonujesz dla klienta?

oJakie potrzeby spetniasz?

Nie ma nowych zachowan - upewnij sie, ze mozesz zidentyfikowac istniejgcg potrzebe
/ problem i zidentyfikowa¢ konkretne alternatywy, z ktérych korzysta dzis twdj klient.
Jesli nie jestes pewien, wyjdz i obserwuj, porozmawiaj z przedstawicielami. Bedziesz
chciat by¢ w stanie wyraznie powigzac¢ swoje oferty z tymi w nastepnej sekcji.

» Dobrg technika jest tworzenie profilu postaci, czyli charakterystyki uzytkownika,

ktory reprezentuje segment grupy docelowe;.
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ll 2) Oferta

oJakg wartos¢ wnosisz do wybranego klienta?
oNa jakie potrzeby / zadania / pragnienia musisz odpowiedzie¢?

Pamietaj, aby Dopasuj. UstaV\( .
wybierac¢ miedzy Uplpazelile kombinacje
wartos$ciami stworzone wartosci dla
materialnymi lub profile postaci kazdego
niematerialnymi e gl dopasowane
wartosci. go segmentu



Il 3) Kanaty

oJakie kanaty preferujg Twoi klienci?
oCo jest najbardziej wydajne?
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oW jaki sposob moga oni kupowac? Jak jest to dostarczane?

Kanaty obejmujg podmioty, ktorych uzywasz do przekazywania swoich
propozycji do segmentow, a takze podmioty, za posrednictwem
ktorych sprzedajesz produkty i pozniej klientow ustug

» Odpowiadajac na te pytania, bedziesz mégt utworzyc¢ liste waznych
kanatow, powigzanych z Profilami lub Segmentami, jesli bedg sie
znacznie roznic. Notuj, jakie kroki sg istotne dla kazdej z nich -

promocja, sprzedaz, serwis itp.
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Il 4) Relacje z klientami

oW jaki sposob wchodzisz w interakcje z klientem w cyklu sprzedazy i
cyklu zycia produktu?

oCzy dostrzegajg oni dedykowany osobisty kontakt?

oCzy wszystkie interakcje odbywajg sie w Internecie? Czy oni nigdy
cie nie widzg, tylko rozmawiajg z Tobg poprzez kanat?

» Stworz opis relacji z klientami, z uwagami, jesli réznig sie one w

zaleznosci od klienta (miedzy segmentami lub wsrod osob w ramach
segmentu) lub w trakcie podrozy klienta.



lll5) Zrodta przychodéw

OZa jaki rodzaj oferty i jak klienci obecnie ptaca?

» W swoim Canvas masz
obecnie liste zrodet
przychodow powigzanych
(wzajemnie) do profilow (lub
Segmentow, jesli mapowania
sg takie same w zestawie
Profilow) i Ofert.
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g 6) Kluczowe dziatania

oJakie wyjatkowe strategiczne dziatania robi firma, aby przedstawic
SWO0jg propozycje?

Sg to kluczowe rzeczy, ktore firma musi zrobic, aby
zrealizowac swoje propozycje i sprawic ze biznes bedzie
optacalny. Na przyktad, jesli sprzedaz za posrednictwem
0sOb trzecich jest czescig modelu, prawdopodobnie bardzo
wazna bedzie tu aktywnos¢ wokot zarzgdzania kanatami.

» Stworz liste Kluczowych dziatan zwigzanych z Twoja ofertg

biznesowg
- Erasmus+
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Il 7) Kluczowe zasoby

oCzy masz mozliwosci?

oJakie kluczowe zasoby sg potrzebne do osiggniecia propozycji
wartosci?

oJakie kanaty, relacje z klientami, strumienie przychodéw?

Kluczowe zasoby to strategiczne aktywa, ktorych potrzebujesz na
miejscu, i potrzebujesz ich wiecej lub w bardziej ukierunkowanym
stopniu niz twoi konkurenci. Model biznesowy Canvas proponuje trzy
podstawowe typy dziatalnosci: produkt, zakres i infrastruktura. Te maja
zwykle podobne typy kluczowych zasobdéw

Utworz liste kluczowych zasobow powigzanych z Twojg dziatalnoscia

kluczowa.
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8) Kluczowi partnerzy

oJakie dziatania i zasoby sg wazne, ale nie s3 dostosowane do Twojej
unikalnej strategii?

oCo wychodzi poza profil Twojej firmy?

oCzy partnerzy mogg niektore z nich wykonac? Czemu? Ktorzy?
oZaleca sie mapowanie kluczowych partnerow do kluczowych
dziatan. Jesli dziatanie jest kluczowe, nadal jest ono czesciag modelu
biznesowego. Jest to sposdb na okreslenie, ktorzy konkretni
partnerzy obstuguja dla Ciebie rézne kluczowe dziatania.
oOtrzymane wyniki bedg zawieraty liste kluczowych partnerstw z
uwagami na temat ich zwigzku z kluczowymi dziataniami.
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lll 9) Struktura kosztow

oJak napedzane sg koszty?

oCzy te koszty sg dobrze dopasowane do kluczowych propozycji
oferty?

oCzy podczas testowania roznych modeli biznesowych koszty sg
bardziej state lub zmienne

0?Czy sg bardziej liniowe z twoim skalowaniem lub bardziej
poprawione?

»Odpowiadajgc na te pytania, otrzymasz liste elementéw
struktury kosztow z uwagami na temat ich zwigzku z kluczowymi

dziataniami
- Erasmus+



- Przyktady

najlepszych praktyk = 2 >
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Do kodowania uzywaj wielu koloréw!

oUzyj roznych statystyk kolorow, aby wyroznic rozne
aspekty swojego modelu biznesowego.

oNa przyktad, aby odrézni¢ 2 bardzo rozne segmenty
klientow (np. Reklamodawcow i uzytkownikow)
oNastepnie kontynuuj uzywanie tych samych kolorow dla
odpowiednich propozycji wartosci, kanatow itp.
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Kodowanie kolorami
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DZIEKUJEMY!




