
4 Tydzień: 
Tworzenie Modelu Biznesowego

Cel tygodnia: W tym tygodniu skupimy się na stworzeniu solidnego modelu biznesowego, który 

będzie podstawą działania Twojej firmy. Model biznesowy opisuje, jak Twój biznes będzie 

generował wartość, przyciągał klientów i osiągał zysk. Dzięki niemu określisz, jakie działania i 

zasoby są potrzebne, aby zrealizować swoje cele.

Dlaczego Model Biznesowy Jest Tak Ważny?

Model biznesowy jest jak mapa drogowa Twojego biznesu. Bez niego istnieje ryzyko, że zabraknie 

Ci spójności lub zasobów, by utrzymać firmę na rynku. Dzięki dobrze zaplanowanemu modelowi 

możesz lepiej zarządzać kosztami, zrozumieć, gdzie warto inwestować i na czym się skupić. 

Ponadto, model biznesowy daje Ci także przewagę przy pozyskiwaniu finansowania, ponieważ 

pokazuje inwestorom, że wiesz, jak generować zysk. 

Kroki do Stworzenia Modelu Biznesowego

1. Określenie Kluczowej Wartości Dla Klienta (Value Proposition)

◦ Value proposition, czyli propozycja wartości, jest podstawą Twojej oferty. To 

odpowiedź na pytanie, dlaczego klienci powinni wybrać Twój produkt lub usługę. 

Powinna jasno mówić, jak rozwiązujesz problem klienta lub jak spełniasz jego potrzeby 

w sposób lepszy niż konkurencja. 

◦ Twoja propozycja wartości powinna być unikalna, jasna i łatwa do zrozumienia. 

Ćwiczenie: Wypisz, jakie korzyści i wartość Twoja firma oferuje klientom. Zastanów się, co 

odróżnia Twój produkt od innych na rynku i dlaczego klient miałby go wybrać.

2. Segmentacja Klientów

◦ Zastanów się, do kogo dokładnie skierowana jest Twoja oferta. Podziel swoich 

potencjalnych klientów na segmenty, które mają podobne potrzeby i oczekiwania. 

Dzięki temu będziesz mógł dostosować swój produkt i strategię marketingową. 

◦ Segmentacja pozwala także lepiej ocenić, jakie grupy klientów mają największy 

potencjał dla Twojego biznesu. 

Ćwiczenie: Wypisz grupy klientów, które mogą być zainteresowane Twoim produktem. 

Określ, jakie potrzeby mają poszczególne segmenty i jak dostosować ofertę do każdego z 

nich.



3. Kanały Dystrybucji i Komunikacji

◦ Przemyśl, jak zamierzasz dotrzeć do swoich klientów i jak dostarczyć im produkt lub 

usługę. Wybór odpowiednich kanałów dystrybucji jest kluczowy dla efektywnego 

działania Twojego biznesu. 

◦ Kanały komunikacji pozwalają z kolei budować relacje z klientami i informować ich o 

nowych produktach lub promocjach. 

Ćwiczenie: Wypisz kanały dystrybucji i komunikacji, które są najefektywniejsze dla Twojego 

biznesu. Przemyśl, które z nich umożliwią najlepsze dotarcie do grupy docelowej, czy będą 

to media społecznościowe, e-commerce, czy lokalne sklepy.

4. Struktura Przychodów

◦ Zdefiniuj, skąd będą pochodzić Twoje przychody i jak zamierzasz generować zyski. 

Możliwości jest wiele: sprzedaż produktów, subskrypcje, opłaty za usługę, prowizje, a 

nawet model freemium. 

◦ Ważne, aby wybrać model, który jest zgodny z potrzebami rynku i oferuje wartość dla 

klientów. 

Ćwiczenie: Przeanalizuj, jakie źródła przychodów będą najbardziej opłacalne dla Twojego 

biznesu. Zastanów się, czy model płatności jednorazowej, abonamentowej, czy mieszanej 

będzie najkorzystniejszy.

5. Kluczowe Zasoby

◦ Określ, jakie zasoby są niezbędne do funkcjonowania Twojego biznesu. Mogą to być 

zasoby materialne (np. sprzęt, magazyn), intelektualne (np. patenty, know-how), 

ludzkie (np. specjaliści w danej dziedzinie) lub finansowe (kapitał, linie kredytowe). 

◦ Zidentyfikowanie kluczowych zasobów pomoże Ci lepiej planować budżet i 

oszacować, czego potrzebujesz do realizacji modelu biznesowego. 

Ćwiczenie: Sporządź listę zasobów niezbędnych do prowadzenia Twojego biznesu i oceń, 

które z nich są priorytetowe.

6. Kluczowe Działania

◦ Kluczowe działania to zadania, które musisz regularnie wykonywać, aby dostarczać 

wartość swoim klientom. Mogą to być działania związane z produkcją, marketingiem, 

sprzedażą, logistyką lub zarządzaniem. 

◦ Warto przyjrzeć się dokładnie, które działania są najważniejsze, aby skupić się na 

nich i zoptymalizować ich wykonanie. 

Ćwiczenie: Wypisz kluczowe działania, które będą istotne dla sukcesu Twojego biznesu. 

Zastanów się, jak je zorganizować, aby były jak najbardziej efektywne.

7. Kluczowi Partnerzy

◦ Zastanów się, z kim warto nawiązać współpracę, aby zwiększyć wartość Twojej 

oferty lub obniżyć koszty działalności. Partnerzy mogą dostarczać surowce, wspierać 

marketing, dostarczać technologię lub tworzyć dodatkowe kanały sprzedaży. 

◦ Dobrze dobrani partnerzy mogą znacząco wpłynąć na sukces Twojego biznesu. 

Ćwiczenie: Wypisz potencjalnych partnerów, którzy mogliby wspierać Twój biznes, np. 

dostawców, dystrybutorów, partnerów marketingowych. Przemyśl, jakie korzyści przyniesie 

współpraca z nimi.
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8. Struktura Kosztów

◦ Warto również zdefiniować, jakie koszty będziesz ponosić, aby zrealizować swój 

model biznesowy. Zidentyfikowanie największych kosztów pomoże Ci lepiej zarządzać 

budżetem i zwiększyć rentowność. 

◦ Koszty mogą obejmować zarówno stałe wydatki (np. wynajem lokalu, pensje), jak i 

zmienne (np. materiały, promocja). 

Ćwiczenie: Stwórz listę głównych kosztów, które będziesz ponosić. Zastanów się, czy 

można ograniczyć niektóre z nich, bez uszczerbku na jakości oferty.

Narzędzie: Business Model Canvas

Business Model Canvas (BMC) to narzędzie, które pomaga w stworzeniu modelu biznesowego w 

formie prostego schematu. Składa się z dziewięciu obszarów: propozycja wartości, segmenty 

klientów, kanały dystrybucji, relacje z klientami, struktura przychodów, kluczowe zasoby, kluczowe 

działania, kluczowi partnerzy i struktura kosztów. Wypełniając te obszary, zyskasz przejrzysty obraz 

swojego modelu biznesowego. 

Ćwiczenie: Wydrukuj szablon Business Model Canvas lub stwórz go samodzielnie. Wypełnij każdy 

z dziewięciu obszarów, aby mieć klarowny obraz swojego modelu biznesowego.

Podsumowanie Tygodnia

Po zakończeniu tego tygodnia powinieneś mieć jasny i przemyślany model biznesowy, który będzie 

podstawą dalszego rozwoju Twojego przedsięwzięcia. Posiadanie przejrzystego modelu 

biznesowego ułatwi Ci nie tylko efektywne zarządzanie, ale także pozyskanie ewentualnych 

inwestorów i partnerów. W przyszłym tygodniu zajmiemy się finansowaniem biznesu, abyś mógł 

dobrze zaplanować koszty początkowe i znaleźć źródła kapitału. 
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