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Stworzenie biznesplanu przysparza problemow i doswiadczonym
przedsigbiorcom, i poczatkujgcycm. Nie bardzo wiadomo od czego zaczqcé,
co opisac i przeanalizowaé. Mnogosé pomystéw i informacji wprowadza
wiele chaosu. Tymczasem okazuje sig, ze do utozenia biznesplanu moze

wystarczyé... jedna kartka, a konkretniej Business Model Canvas.

ANALIZA BIZNESU NA NOWO

Kazdy przedsiebiorca wie, ze brak planu jest planem na niepowodzenie.
Dlatego witaénie biznesplan i strategia biznesowa sg tak potrzebne.
Do przygotowania ich mozemy wykorzystywac rézne narzedzia,

ale niewatpliwie wszystko zaczyna sie od jednej rzeczy — analizy.

Najpopularniejszym, a zarazem jednym z tatwiejszych sposobéw na
przeprowadzenie analizy biznesu jest Business Model Canvas. To szablon
stworzony przez Alexandra Osterwaldera, ktéry sktada sie z 9 elementéw

i miesci sie w catosci na jednej kartce.

Business Model Canvas ma kilka zastosowac i mozna go zastosowac zaréwno
w istniejacych juz firmach, jak i tych, ktére maja dopiero powsta¢. W pierwszym
przypadku BMC moze postuzy¢ np. jako narzedzie do znalezienia obszaréw,
ktére wymagaja usprawnienia. W drugiem BMC moze by¢ szablonem

startowym biznesplanu (i tak tez postrzega sie go w Swiecie startupow).

JAK PRZYGOTOWAC BUSINESS
MODEL CANVAS?

Tworca Business Model Canvas podzielit swéj szablon na 9 obszaréw, ktére
dotycza najwazniejszych dziedzin dziatalnosci biznesowej. Dzieki tym
elementom mozesz przeanalizowaé swoj biznes catoéciowo - od finanséw,

przez relacje z klientem, po infrastrukture.

WAZNE

Szablon BMC kazdy moze wykona¢ samodzielnie, wzorujac sie na
oryginale (dostepny na stronie strategyzer.com), ale najtatwiej bedzie,
jesli skorzystasz z wersji przygotowanej przez nas. Szablon ten jest juz

odpowiednio podzielony i w catosci przettumaczony.

Szczegoty dotyczace tego, jak wypetni¢ wszystkie obszary, znajdziesz

w nastepnych akapitach.
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SEGMENTY KLIENTOW

Wypetniania Business Model Canvas nalezy zaczg¢ od prawej

strony, czyli od segmentéw klientéw. Obszar ten zawiera

informacje o konsumentach / spotecznosciach / instytucjach, ﬂﬁ
do ktorych kierujemy swoje dziatania. Kto jest grupa docelowa?

Kogo moga zainteresowac nasze produkty / ustugi? Zapisz

to wszystko. Jesli w Twoim biznesie mozesz wymienic kilka

grup klientéw, zapisz je w osobnych segmentach (ale dalej

w tym obszarze).

RELACJE Z KLIENTAMI

W tym obszarze nalezy okresli¢ to, w jakie relacje firma chce

i powinna wchodzi¢ ze swoimi klientami. Czy lepsza bedzie OGS
zdystansowana, automatyczna obstuga, czy bardziej osobista,

przyjazna forma? Jakie relacje odpowiadaja klientom? Czy

wybrana forma sprawdza sie zawsze czy tylko w przypadku

konkretnych grup?

PROPOZYCJA WARTOSCI

Co oferujesz klientom wymienionym w segmentach? Jaka
wartosc / produkt / ustuge? Czy wyrdzniasz sie tym na tle D?
konkurencji? Szczegoétowo te zagadnienia mozesz rozwinag,

przygotowujac osobng propozycje wartosci.

KANALY POZYSKANIA

W jakis sposéb docierasz do swoich klientow lub planujesz do

nich dotrze¢. Jakimi kanatami? Gdzie znajdziesz ich najwiecej?

Kiedy marka spotyka sie z klientem? Czy wykorzystujesz
wszystkie mozliwe kanaty? Ktéry moze dac najlepsze efekty?

Zapisz to wszystko.

PRZYCHODY

Kolejnym obszarem do wypetnienia sa przychody. W tym
momencie odchodzimy juz $cisle od klientéw i skupiamy sie

na tym, co dla kazdego biznesu najwazniejsze — na finansach.

W tym obszarze nalezy wskazac sposdb, w jaki nasz produkt

/ ustuga bedzie przynosi¢ zyski. Za co klienci chca zaptaci¢?

lle zaptaca? W jaki sposéb? Czy to, co oferujesz obecnie, przynosi

zyski, jakich oczekujesz?

KLUCZOWE DZIALANIA

Przeanalizuj wypetnione juz obszary i zastandéw sie,

jakie dziatania musisz podja¢, aby dostarczy¢ wypisane
wartosci klientom.

Co musisz zrobi¢, by dotrze¢ do nich? Jak wykorzystasz kanaty
pozyskania? Zapisz tylko te dziatania, ktére sg kluczowe.

Nie musisz ich szczegdtowo rozwijac.

KLUCZOWE ZASOBY

Jakie zasoby sa potrzebne, aby dostarczy¢ klientom propozycje
wartosci? Jakie trzeba wykorzystac¢, aby podja¢ kluczowe

dziatania?

Pamietaj, ze zasobami sg zaréwno wartosci materialne, np.

odpowiedni sprzet, jak i niematerialne, np. kompetencje zespotu.



https://cyrekdigital.com/pl/blog/skuteczna-propozycja-wartosci-stworz-ja-krok-po-kroku-z-cyrek-digital/

%  KLUCZOWI PARTNERZY

W tym obszarze nalezy wymieni¢ wszystkie osoby, firmy czy
instytucje, ktére umozliwiaja wykonanie kluczowych dziatan
i sa konieczne do zaoferowania propozycji wartosci. Moga to
by¢ i najwazniejsi partnerzy, i dostawcy lub podwykonawecy.

Warto tez zapisa¢, za jakie dziatania odpowiadaja.

9 KOSZTY

Jak wiadomo, wszystkie dziatania biznesowe wymagaja
jakiegos wydatku. To rowniez nalezy okresli¢ w Business
Model Canvas, w obszarze kosztow. Najlepiej bedzie, jesli
okreslisz wszystkie koszty zwigzane z funkcjonowaniem
biznesu. Jakich wydatkéw wymagaja okreslone dziatania?
Ile trzeba przeznaczy¢ na zasoby? lle oferujesz partnerom?

Co z tego jest najdrozsze?

JAK WYKORZYSTAC BUSINESS
MODEL CANVAS?

Oczywiscie samo wypetnienie BMC nie jest jeszcze gwarancja
sukcesu, ale to dobry start do przeprowadzenia dogtebnej analizy.

Dzieki niej mozesz:

:l zwigkszyc¢ sprzedaz poprzez znalezienie obszarow

do optymalizacji;

:l obnizy¢ koszty i znalez¢ dodatkowe mozliwosci

zwiekszenia zyskéw;

:- skutecznie odpowiedzie¢ na naciski konkurencji.

BMC to doskonate zrédto wiedzy o tym, jak funkcjonuje Twéj
biznes. Zwykle juz od razu po wypetnieniu szablonu widacg,

co mozna ulepszyc, a co zupetnie sie nie sprawdza. Tworzg sie
powtarzalne wzorce, na podstawie ktérych mozna ustali¢

sposéb powiagzania i zaleznosci problemoéw biznesowych.

Podsumowujac, strategia oparta na BMC to bardzo dobry

pomyst, a my...

.. CHETNIE PRZYGOTUJEMY JA DLA CIEBIE

Nasz specjalista od strategii zna sie na nie tylko na Business
Model Canvas. Chetnie przeanalizuje sytuacje Twojego biznesu

i przygotuje plan specjalnie dla Ciebie.

] Sebastian Kseniuk

= e-mail: sebastian.kseniuk@cyrekdigital.com

" tel: 531 029 481
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KLUCZOWI

PARTNERZY

Kim sq nasi kluczowi partnerzy?

Za jakie zaopatrzenie odpowiadajq

i ktére z nich sq niezbedne do dziatania
naszej firmy. Jakie dziatania realizujq
nasi partnerzy?

KOSZTY

KLUCZOWE

DZIALANIA

Co musimy zrobié, jakie dziatania
podjaé, by stworzy¢ i dostarczyé
klientom propozycje wartosci?
Jakie dziatania musimy podjac,
by dotrzeé do klientow naszymi
kanatami dotarcia, a jakie

w bezposrednim kontakcie z nimi?

-
v vy KLUCZOWE
ZASOBY

Jakich zasobéw potrzebujemy,
by dostarczyé klientom okreslone
wartoséci? Jakich ludzig Ilu?
Jakiego sprzetu?

Jakie sq wszystkie wydatki ponoszone w zwiqzku z wdrozeniem i funkcjonowaniem modelu

biznesowego. Z jakimi wydatkami musimy sie liczy¢ w odniesieniu do naszych dziatan,

zasobow i partnerow. Ktore z nich sq najdrozsze?
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PROPOZYCIJE
WARTOSCI

Jakq wartos$é/ produkt/ ustuge mamy
do zaoferowania? Jakie problemy
klientow mozemy rozwiqzac?

Czym sig wyrdzniamy na tle
konkurencji?2

[:::] RELACJE
Z KLIENTEM

Jakich relacji od marki oczekujq nasi
klienci? Jakie relacje chcemy z nimi
budowaé? Na czym im zalezy?

Czy doceniajq bardziej rzeczowosé
przekazywanych informacji,

czy przyjazng forme?

T__"]]E KANALY
POZYSKANIA

W jaki sposéb dostarczymy naszq
propozycje wartosci do klientow?
Gdzie ich znajdziemy? Gdzie bywajq
nasi klienci? Na jakich platformach
i za pomocq jakich metod do nich
dotrzemy? W ktorych konkretnie
momentach dochodzi do kontaktu
marki z klientem?2 Ktéra z platform
dziata najlepiej?

4 PRzyCHODY

SEGMENTY
KLIENTOW

Do kogo kierujemy nasze przestanie
i ustugi? Jaka jest nasza grupa
docelowa? Komu oferujemy nasza
"warto$c¢"? Kto bedzie chciat

za nig zaptacic?

W jaki spos6b nasz produkt/ ustuga bedzie na siebie zarabiaé? Za co klient bedzie w stanie

zaplacié i ile. Ktore ustugi bedq wyzej cenione? Ktére mozemy oferowaé za darmo

dla zachety? Jakie formy ptatnosci sq akceptowane?
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