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Model biznesowy to po prostu schemat dziatania, cos, co pozwoli nam w prosty sposéb rozplanowac kolejne dziatania
i zatozenia, tak, by mozna byto je potem wprowadzi¢ w zycie i odnies¢ spodziewany skutek. Dzieki odpowiedniemu
rozpisaniu kolejnych etapdw osiagniecie zatozonych celdw staje sie duzo fatwiejsze. Wpisanie naszych zamierzef w
okreslony szablon daje tez mozliwo$¢ doprecyzowania tego, co jest niejasne lub niedoktadne.

Przygotowanie wstepnego modelu wymaga od nas jedynie kartki, dtugopisu i jasnego umystu.

Wyobrazmy sobie dwdch mikroprzedsiebiorcéw. Pani Ela od kilku lat prowadzi budke z fast food na sredniej
wielkosci osiedlu. Od samego poczatki niewiele sie tu zmienito. Niemal to samo menu, ci sami dostawcy, pra-
wie taki sam wystrdj. Nigdy nie przynosito to ogromnych zyskéw, jednak dawato w miare stabilny i staty do-
chéd. Zapewne trwatoby to dalej, gdyby nie pojawienie sie nieopodal sieciowej restauracji z najstynniejszymi
hamburgerami na swiecie. Pani Ela odnotowata nagty spadek przychodéw. Nie pomogta nawet duza obnizka
cen, odbito sie to, bowiem, na jakosci przygotowywanych potraw, klientow byto coraz mniej, az kilka miesiecy
po6zniej trzeba byto zamkna¢ dziatalno$¢ catkowicie.

Kilka tygodni po otwarciu sieciowej restauracji w poblizu swoja budke z matg gastronomig otworzyta pani Janka. Cho¢
od samego poczatku wszyscy odradzali jej ten krok ze wzgledu na sasiedztwo sieciowego giganta i konkurencji w
postaci fast foodu pani Eli, pani Janka postawita na swoim. Zawsze marzyta o pracy na wiasny rachunek i miata swoja
wizje, jak to zrealizowa¢. Mimo znacznie wyzszych cen, od samego poczatku miata catkiem spore grono klientéw, ktére
powiekszato sie z dnia na dzien. W ciggu roku udato jej sie rozwina¢ swoj wymarzony biznes i nawet zatrudni¢ dwoch
pracownikow.

Jak to jest mozliwe?

Cho¢ pani Janka, tak jak pani Ela, zarabiata na sprzedazy przygotowywanych przez siebie potraw, to zupetnie inaczej
utozyta ona plan swojego przedsiewziecia. Mocna strong jej biznesu okazato sie by¢ zaspokojenie potrzeb mieszkan-
cow osiedla, czego nie zapewnita im ani restauracja, ani fast food.

1. Wszystkie potrawy przygotowywane byty ze Swiezych, cho¢ nie najtaiiszych produktéw, pani Janka
nie korzystata z zadnych potproduktéw

2. Udalo jej sie stworzy¢ przyjazne miejsce, w ktérym mozna sie spotkac i porozmawiac z pozostatymi
mieszkancami, wypi¢ kawe i zje$¢ zdrowy positek na miejscu, lub zabra¢ go na wynos

Pani Janka stworzyta w swojej budce mitg atmosfere, przytulny nastrdj, ktérego brakowato tak sieciowej restauracji, jak

i fast foodowi pani Eli. Poza tym zaoferowata zdrowe i smaczne produkty od lokalnych dostawcow, co okazato sie byc
strzatem w dziesigtke. Sasiedzki klimat i serdeczno$¢ wiascicielki, ceny, ktére nie byty niskie, ale adekwatne do oferowa-
nej jakosci sprzedawanych potraw i dobre opinie przekazywane sobie nawzajem przez klientdw, to wszystko przyczyni-
to sie znacznie do sukcesu przedsiewziecia.

Cho¢ firmy obu pan miaty ze soba wiele wspdlnego, to jednak metody dziatania, a co za tym idzie, i ich efekty, byty
zupetnie inne. Réznit je, bowiem ich model biznesowy.

Czym wiec jest 6w model biznesowy?

Jak samo stowo ,model” wskazuije, jest to pewna konstrukcja, wzorzec, na podstawie, ktérego bedziemy dalej rozwi-
ja¢ nasza dziatalnos¢. Tworzac schemat dziatania mamy mozliwos¢ wgladu i uporzadkowania naszych planowanych
strategii. Modele biznesowe s3 nam potrzebne. Pomagajg w wyznaczaniu sobie kolejnych celéw, sg swego rodzaju
mapa naszego biznesu, prowadzaca do sukcesu, na ktérej jasno i wyraznie sami wybieramy i okreslamy swoja droge z
zaznaczonymi gtéwnymi punktami.



W samym procesie tworzenia takiego modelu uzyskujemy schemat dziatania naszego przedsiebiorstwa. W czasie jego
powstawania mozemy przyjrze¢ sie z dystansu na najwazniejsze obszary jego funkcjonowania. Na tym etapie pojawia
sie tez pytanie o to, w jaki sposéb zarabia nasza firma i co zrobic¢, by zarobek ten byt jak najwyzszy. Aby to okresli¢,
trzeba dokfadnie obserwowac swoje dziatania i wytapac najwazniejsze elementy jej funkcjonowania. Pamietajmy, ze to
jednak zarabianie jest gtbwnym celem naszego przedsiebiorstwa.

Jak w takim razie, zaprojektowac wtasny model biznesowy?

Kazdy przedsiebiorca, tak poczatkujacy, jak i ten, ktéry prowadzi juz swdj biznes, powinien posiadac swoj wiasny, niepo-
wtarzalny model biznesowy. Do stworzenia go potrzebny nam jest przede wszystkim otwarty umyst, kartka, otoweki. ..
gumka myszka, bo zapewne bedzie on podlegat wielu modyfikacjom i poprawkom, nie tylko na poczatkowym etapie
tworzenia. Nie ma koniecznosci tworzenia dtugich i skomplikowanych biznesplanéw czy rozbudowanych platform
programistycznych.

Zacznijmy od podstawowego pytania:;, co by byto, gdybysmy?...

Tutaj masz otwarte pole do popisu. Zaangazuj swoich wspotpracownikdw, jesli ich masz, twérzcie nowe plany, strate-
gie, schematy, nawet, jesli wydaja ci sie one zupetnie nieprawdopodobne i nierealne. Twdrz nowe wartosci, zastandw
sie, jak mozna na nich zarobi¢, wykreslaj, dopisuj, zamieniaj kolejnos¢. ... Na kartce mozesz pisa¢ wszystko, co tylko
przyniesie ci wyobraznia, to nic nie kosztuje. Szlifujesz teraz kreatywnos$¢, uczysz siebie i wspodtpracownikdw samodziel-
nego, ale jednoczesnie zespotowego myslenia. Postarajcie sie okresli¢ koszty, inwestycje, przychody, dochody, wady,
zalety, profil odbiorcéw. .. mozliwosci sg nieograniczone. Poza oczywistymi korzysciami rozwoju twérczego myslenia,
poza odkrywaniem nowych, niejednokrotnie zaskakujgcych mozliwosci, jakie daje nam taka praca z kartkg papieru,
bezcenna jest takze wartos¢ integracyjna pracy zespotowej.



Twoj wstepny model jest juz gotowy? Gratulacje! A teraz zweryfikuj go po raz kolejny. Bardzo wazne, nie mniej niz samo
przygotowanie modelu biznesowego, jest zarzadzanie nim. Cho¢ wielu przedsiebiorcéw tego nie robi, jest to jednak
nieodtgczny element prowadzenia firmy. Nieustannie trzeba go testowac w praktyce i wprowadzac zmiany zgodne z
oczekiwaniami naszych odbiorcéw. Aby prawidtowo rozumied te potrzeby, postuzyc sie mozemy znang zasada PDCA:

P —plan: planuj

D - do: testuj

C - check - sprawdzaj

A —act: wprowadzaj w zycie

Pamietaj, ze kazda wprowadzona zmiana udoskonala twaj plan!

Model biznesowy Canvas

Proponowanym przez PARP modelem, wedtug ktérego skonstruowana powinna by¢ nasza koncepcja jest Business Mo-
del Canvas Alexandra Osterwaldera, zaprezentowany w ksiazce ,7worzenie modeli biznesowych. Podrecznik wizjonera.”
Szybko stat sie on najpopularniejszym szablonem w $wiecie startupdw i dzis jest podstawg do opracowywania modelu
biznesowego.

Wedtug tego szablonu model biznesowy sktada sie z 9 podstawowych obszaréw, ktére sktadaja sie na proces zarabiania
pieniedzy przez przedsiebiorstwo. Obszary te wigza sie z czterema gtéwnymi dziedzinami dziatalnosci firmy, czyli klient,
oferta, infrastruktura oraz finanse. Obszary te mozna zobrazowac przy pomocy jednej kartki podzielonej na odpowied-
nie dla nich pola. Takie przedstawienie modelu biznesowego pomaga w pracy zespotowej i zwraca uwage na podejscie
projektowe do budowania modelu biznesowego.
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Partnerzy

Kto jest naszym kluczowym partnerem?
Jakie zewnetrzne firmy lub organizacje sa nam niezbedne do dziatania?
Jakie kluczowe zasoby i dziatania realizuja nasi partnerzy?

Kluczowe dziatania Kluczowe zasoby

Jakie dziatania musimy podejmowac, Jakich kluczowych zasobow

by dostarczy¢ naszym klientom potrzebujemy, zeby zaoferowac
propozycje wartosci? Jakich dziatan naszq propozycje wartosci?
wymagaja hasze kanaty dotarcia Jakich zasobow wymagaja nasze
do klienta i nawiazane z nim relacje? kanaty dotarcia do klienta

nawiagzywane z nim relacje?

Propozycja wartosci

Jakg wartosc¢ generujemy dla naszych klientéw? Za co beda ptacic¢?
Co ich boli, a co ma dla nich kluczowe znaczenie? Jakie problemy
klientéw rozwiazujemy? Jakie produkty i ustugi bedziemy oferowac?

Relacje z klientami Kanaty

Jakich relacji oczekujg od nas nasi Gdzie bywaja nasi klienci? Gdzie
klienci? Czy oczekujg osobistego chcemy spotkaé naszych klientéw?
wsparcia, a moze szybkiej Z jakich kanatow bedziemy

i automatycznej obstugi? Czy sposéb korzystac przy nawigzywaniu
nawiazywania relacji z klientami jest kontaktu z klientem?

zintegrowany z pozostatymi
obszarami modelu biznesowego?

Segmenty klientéow

Kto jest naszym klientem? Dla kogo budujemy produkt/ustuge?
Komu oferujemy warto$c¢? Kto bedzie ptacit?

Struktura kosztow

Jakie koszty generuje nasz model biznesowy? Jakie naktady finansowe
generujg kluczowe zasoby, dziatania, partnerzy?

Struktura przychodéw

Za co klienci sa w stanie zaptaci¢? Za co i ile beda ptaci¢? Ktére
elementy naszego produktu/ustugi beda darmowe, a ktére ptatne?



Propozycja wartosci

Za co konkretnie Co jest szczegélnie‘.‘ "
majq oni nam istotne dla
zaplacic? naszych klientéw?

Kanaty - drogi do klienta

Z jakich kanatow

skorzystamy, by

nawigzac z nimi
kontakt?

Gdzie bywaja
nasi klienci?




Segmenty klientow

Kto moze stac sie Kto za te wartosc
naszym klientem? nam zaplaci?

Struktura przychodoéw

Czy w naszej ofercie |
beda dostepne
produkty lub ustugi
bezptatne?

Za co klienci bedq
chcieli nam zaptaci¢?




Struktura kosztow

- Jakie koszty
Jakie koszty - pochiong dziatania

generuje nasz model

biznesowy marketingowe?

Przyktad praktyczny modelu

Ponizej przedstawiono przyktad praktycznego uzycia modelu Canvas w agroturystyce.

Dotychczasowy model biznesowy

Do chwili obecnej Gospodarstwo Agroturystyczne skupiato sie na wynajmie pokoi w sezonie turystom z polecenia,
najczesciej sa to stali klienci z najblizszych miast wojewddzkich. Oprocz noclegdw Gospodarstwo nie oferowato zad-
nych innych ustug, ze wzgledu na niewielkg ilo$¢ miejsc noclegowych i mate zapotrzebowanie na dodatkowe atrakcje.
Przynosito to, co prawda, staty, cho¢ niewysoki dochdd, jednak w tej formie biznes nie dawat szans na dalszy rozwdj i
zwiekszenie zarobku.

Ta strategia wpisana w model biznesowy Canvas przedstawiafa sie nastepujaco:
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Business Model Canvas

Przedsiewziecie: Gospodarstwo Agroturystyczne

Kluczowi partnerzy

Turysci przyjezdzajacy z pobliskich miast na wypoczynek.
Nie ma dostawcow ani podwykonawcow.
Pozyskanym zasobem sa pienigdze zaptacone przez klientow za nocleg.

Gléwne dzialania/procesy Zasoby potrzebne do

rowadzenia biznesu
Utrzymanie obiektu w dobrym P

standardzie, mita atmosfera, Najwazniejszym oferowanym
reklama w lokalnych mediach, zasobem s pokoje noclegowe
reklama w ramach polecenia. wraz z wyposazeniem.

Utrzymanie liczby klientow na
statym, stabilnym poziomie.

Unikalna propozycja wartosci

Unikalna wartoscig oferowana klientom jest spokojna, mita atmosfera, niskie
koszty noclegu. Brak dodatkowych pakietéw oferowanych klientom.

Sposdb obstugi klientow Kanaly dotarcia do klientow
Obstuga jest relacja na poziomie Sporadyczna reklama w lokalnych
osobistym i nie generuje ona mediach, przede wszystkim
dodatkowych kosztéw. pozyskiwanie klientow z tzw.

Polecenia, co jest najefektywniejsze.
Koszty tych dziatan sa znikome.

Docelowe grupy klientéw

Turysci przyjezdzajacy z pobliskich miast na wypoczynek.

Struktura kosztéw

Najwazniejszymi kosztami naszej dziatalnosci sa oplaty zwigzane
z prowadzeniem firmy, wydatki na srodki czystosci i rachunki za media.
Najdrozsze sa sktadki na ubezpieczenia spoteczne oraz oplaty za media.

Zrédta przychodéw

Nasi klienci ptaca nam za noclegi w naszym gospodarstwie. Pojedyncze zrodta
przychodu ogoétem wystarczg na poczynienie niezbednych ptatnosci oraz
biezace wydatki.



Nowy model biznesowy Gospodarstwa Agroturystycznego

Na rynku agroturystycznym istnieje wiele tego typu gospodarstw oferujacych ekonomiczne noclegi. Wiekszos¢ z nich
skupia sie na przedstawionym powyzej modelu biznesowym. Jednak dzieki rozszerzeniu swej oferty i ponownym
przeorganizowaniu dotychczasowego modelu biznesowego mozna realnie rozwina¢ swoja dziatalno$¢ nawet poprzez
uzyskanie funduszy z dotacji unijnych i wejsciu na rynek zagraniczny z unikalnymi wartosciami proponowanymi
nowym, potencjalnym gosciom. Pozwoli to nie tylko na zwielokrotnienie zyskow, ale takze na rozwdj przedsiebiorstwa
i ustabilizowanie swojej pozycji w branzy agroturystycznej. Dzieki dobrze zaplanowanej i przeprowadzonej strategii
firma bedzie miata mozliwos¢ wyjscia z rynku lokalnego i poczynienia dotowanych inwestycji, co nie bytoby mozliwe
przy utrzymaniu pierwotnego modelu biznesowego. To z kolei moze umocni¢ nasze przedsiebiorstwo i pozwoli¢ mu
rozwijac sie w perspektywie najblizszych lat.

Ponizej ilustracja nowego modelu biznesowego zaktadajacego ekspansje firmy na inne rynki.
Oczywiscie, jest to jedynie hipotetyczny zarys, wszelkie szczegdty wraz z kosztorysami wymagaja samodzielnych opra-
cowan, wiasciwych dla prowadzonej dziatalnosci.

Business Model Canvas

Przedsiewziecie: Gospodarstwo Agroturystyczne

Kluczowi partnerzy

Turysci przyjezdzajacy na wypoczynek.

Kluczowymi dostawcami sg lokalni dostawcy zywnosci, w tym lokalnych
produktéw i zywnosci ekologicznej, a takze lokalni artysci sztuki ludowe;j

i rekodziefa. Zasoby pozyskane od partneréw to wartosci, ktére, poza bazg
noclegowa sprzedajemy naszym klientom.

Gtéwne dziatania/procesy Zasoby potrzebne do

. rowadzenia biznesu
State podnoszenie standardu p

obiektu, rozbudowa i remont, Najwazniejszym oferowanym
wyposazenie kuchnii nowy sprzet zasobem s3 pokoje noclegowe
niezbedny do rozwoju dziatalnosci, wraz z wyposazeniem.

poszerzenie oferty o dziatalno$¢
gastronomiczna opartg o zdrowa
zywnos¢, zapewnienie atrakeji
gosciom, takich jak zwierzeta
domowe i hodowlane, ognisko,
grill do dyspozycji gosci, sezonowe
przejazdzki bryczka lub zimowy
kulig. Przy pomocy dziatan
marketingowych zwigkszenie
liczby odwiedzajgcych.
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Unikalna propozycja wartosci

Unikalna wartoscia oferowang klientom jest spokojna, mita atmosfera,
zbilansowane koszty noclegu i dodatkowych ofert, mozliwos¢ skorzystania
dodatkowych atrakcji oraz zaplecza gastronomicznego bazujgcego na
lokalnych produktach i potrawach, mozliwos¢ zapoznania sie z historig i kultura
regionu, mozliwos¢ nabycia rekodzieta artystycznego oferowanego przez
tutejszych artystow.

Sposéb obstugi klientow Kanaty dotarcia do klientow
Obstuga jest relacja na poziomie Reklama w mediach, inwestycja
osobistym, dostepnym cata dobe w kampanie pozwalajaca zaistnied
i koszty jej oscyluja w granicach firmie w Internecie, wizyty na
przecietnego kosztu utrzymania targach zwiagzanych z branza tak
dwach etatowych pracownikéw. w kraju, jak i za granica,

pozyskiwanie klientow z tzw.
polecenia najefektywniejsze.
Przewidywane koszty zostaty
opisane w kosztorysie.

Docelowe grupy klientéw

Turysci przyjezdzajacy z pobliskich miast na wypoczynek, turysci z dalszych
zakatkéw kraju, ale takze Europy, chcgcy poznac kulture regionu
i zainteresowani oferowanymi przez nasza firme unikalnymi wartosciami.

Struktura kosztéw

Najwazniejszymi kosztami naszej dziatalnosci sg wydatki zwigzane

z inwestycjami w rozwoj firmy oraz biezace oplaty zwigzane z prowadzeniem
firmy, ptatnosci dostawcom i podwykonawcom i rachunki za media.
Najdrozsze sg wydatki zwigzane z rozbudowa i restrukturyzacja firmy,

co zostato wyszczegdlnione w kosztorysie, tak jak pozostate wydatki
ksztattuja sie zgodnie z ponizszym kosztorysem.

Zrédta przychodéw

Nasi klienci ptaca nam za noclegi w naszym gospodarstwie, za wyzywienie
i dodatkowe atrakcje oraz kupuja od nas wyroby rekodzielnicze i lokalne
produkty spozywcze.



Wiemy juz, ze modele biznesowe maja konkretne zadanie, ktérym jest okreslenie kierunku dziatalnosci firmy wraz

ze wszystkimi jej aspektami, prowadzace do optymalnego rozwoju naszego przedsiebiorstwa. Powinien by¢ on tak
dobrany, by jego wykorzystanie pasowato jak najlepiej do dziatalnosci firmy i by wdrozenie go w zycie przyniosto jak
najwiecej korzysci. Poniewaz model biznesowy w procesie rozwoju firmy ulega réznorakim modyfikacjom, dobrze, jesli
jego konstrukcja pozwala na nanoszenie zmian i poprawek bez koniecznosci konstruowania go od podstaw.

Laudon i Traver wyrdzniaja osiem kluczowych elementdw, ktére wptywajg na modele biznesowe:'

Przewaga
konkurencyjna
- jakie korzysci
Twoja firma wniesie
na rynek?

Propozycja wartosci
- dlaczego klienci
powinni
kupi¢ od Ciebie?

Model
przechodnidw
- jak bedziesz
zarabiat pienigdze?

Strategia rynkowa
- jak masz zamiar
wypromowac swoje
produkty?

Zespot
kierowniczy - jakiego
doswiadczenia
i umiejetnosci
potrzebuja liderzy
w przedsiebiorstwie?

Mozliwosé wejscia
na rynek - na jakim
rynku bedziesz
dziatat i jaka jest jego

wielkosé?

Rozwoj
organizacyjny
- jaki typ struktury

Konkurencja

_ lgziisi?e organizacyjnej
tym rynku? jest konieczny,

aby zrealizowac
biznes plan?

1 https://mfiles.pl/pl/index.php/Model biznesowy



Kategorie modeli biznesowych

B2B (Business-to-Business)- przedsiebiorstwa kieruja swoje
towary i ustugi do innych przedsiebiorstw.
Generuje najwigeksze przeplywy pieniezne.

C2C (Customer-to-Customer) Wymiany dobr pomiedzy
konsumentami, np. poprzez aukcje internetowe.

P2P (Peer-to-Peer) - wykorzystanie Internetu w taki
sposob, aby uzytkownicy bezposrednio
dzielili si¢ zasobami, bez koniecznosci

przesytania ich przez gtéwny serwer.

M-commerce (Mobile Commerce) -
odnosi sie do urzadzen
bezprzewodowych, stuzacych do
przeprowadzania transakgji.
Wykorzystuje polaczenie
bezprzewodowe w laptopach,
telefonach itd.




