4 Tydzien:
Tworzenie Modelu Biznesowego

Cel tygodnia: W tym tygodniu skupimy sie na stworzeniu solidnego modelu biznesowego, ktéry
bedzie podstawg dziatania Twojej firmy. Model biznesowy opisuje, jak Twdj biznes bedzie
generowat wartosc¢, przyciagat klientéw i osiggat zysk. Dzieki niemu okreslisz, jakie dziatania i
zasoby sg potrzebne, aby zrealizowaé swoje cele.

Dlaczego Model Biznesowy Jest Tak Wazny?

Model biznesowy jest jak mapa drogowa Twojego biznesu. Bez niego istnieje ryzyko, ze zabraknie
Ci spojnosci lub zasobdw, by utrzymac firme na rynku. Dzieki dobrze zaplanowanemu modelowi
mozesz lepiej zarzadza¢ kosztami, zrozumie¢, gdzie warto inwestowac i na czym sie skupié.
Ponadto, model biznesowy daje Ci takze przewage przy pozyskiwaniu finansowania, poniewaz
pokazuje inwestorom, ze wiesz, jak generowaé zysk.

Kroki do Stworzenia Modelu Biznesowego

1. Okreslenie Kluczowej Wartosci Dla Klienta (Value Proposition)

° Value proposition, czyli propozycja wartosci, jest podstawg Twojej oferty. To

odpowiedz na pytanie, dlaczego klienci powinni wybra¢ Twoj produkt lub ustuge.

Powinna jasno mowic¢, jak rozwigzujesz problem klienta lub jak spetniasz jego potrzeby

W Sposob lepszy niz konkurencja.

o Twoja propozycja wartosci powinna by¢ unikalna, jasna i tatwa do zrozumienia.
Cwiczenie: Wypisz, jakie korzysci i warto$¢ Twoja firma oferuje klientom. Zastanéw sie, co
odroznia Twéj produkt od innych na rynku i dlaczego klient miatby go wybrac.

2. Segmentacja Klientow

o Zastandéw sie, do kogo dokfadnie skierowana jest Twoja oferta. Podziel swoich

potencjalnych klientow na segmenty, ktére majg podobne potrzeby i oczekiwania.

Dzieki temu bedziesz mogt dostosowac swéj produkt i strategie marketingowa.

o Segmentacja pozwala takze lepiej ocenic, jakie grupy klientow majg najwiekszy

potencjat dla Twojego biznesu.

Cwiczenie: Wypisz grupy klientéw, ktére moga by¢ zainteresowane Twoim produktem.
Okresl, jakie potrzeby majg poszczegdlne segmenty i jak dostosowac oferte do kazdego z
nich.



3. Kanaty Dystrybucji i Komunikacji

° Przemys$l, jak zamierzasz dotrze¢ do swoich klientow i jak dostarczy¢ im produkt lub

ustuge. Wybdér odpowiednich kanatow dystrybuciji jest kluczowy dla efektywnego

dziatania Twojego biznesu.

o Kanaty komunikacji pozwalajg z kolei budowac¢ relacje z klientami i informowac ich o

nowych produktach lub promocjach.

Cwiczenie: Wypisz kanaty dystrybuciji i komunikacii, ktére sg najefektywniejsze dla Twojego
biznesu. Przemysil, ktére z nich umozliwig najlepsze dotarcie do grupy docelowej, czy bedg
to media spotecznosciowe, e-commerce, czy lokalne sklepy.

4. Struktura Przychodow

o Zdefiniuj, skad bedg pochodzi¢ Twoje przychody i jak zamierzasz generowaé zyski.

Mozliwosci jest wiele: sprzedaz produktow, subskrypcije, optaty za ustuge, prowizje, a

nawet model freemium.

o Wazne, aby wybra¢ model, ktory jest zgodny z potrzebami rynku i oferuje wartos¢ dla

klientow.

Cwiczenie: Przeanalizuj, jakie zrodta przychodéw beda najbardziej optacalne dla Twojego
biznesu. Zastanéw sie, czy model ptatnosci jednorazowej, abonamentowej, czy mieszanej
bedzie najkorzystniejszy.

5. Kluczowe Zasoby

o Okresl, jakie zasoby sg niezbedne do funkcjonowania Twojego biznesu. Moga to byé

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

ludzkie (np. specjalisci w danej dziedzinie) lub finansowe (kapitat, linie kredytowe).

o Zidentyfikowanie kluczowych zasobdéw pomoze Ci lepiej planowac budzet i

oszacowac, czego potrzebujesz do realizacji modelu biznesowego.

Cwiczenie: Sporzadz liste zasobéw niezbednych do prowadzenia Twojego biznesu i ocen,
ktére z nich sg priorytetowe.
6. Kluczowe Dziatania

o Kluczowe dziatania to zadania, ktére musisz regularnie wykonywac, aby dostarczaé

warto$¢ swoim klientom. Moga to by¢ dziatania zwigzane z produkcja, marketingiem,

sprzedaza, logistyka lub zarzgdzaniem.

o Warto przyjrze¢ sie doktadnie, ktére dziatania sg najwazniejsze, aby skupic sie na

nich i zoptymalizowac ich wykonanie.

Cwiczenie: Wypisz kluczowe dziatania, ktére bedg istotne dla sukcesu Twojego biznesu.
Zastanoéw sieg, jak je zorganizowac, aby byty jak najbardziej efektywne.
7. Kluczowi Partnerzy

o Zastandw sie, z kim warto nawigza¢ wspoitprace, aby zwiekszy¢ warto$¢ Twojej

oferty lub obnizy¢ koszty dziatalnosci. Partnerzy moga dostarczac surowce, wspierac

marketing, dostarcza¢ technologie lub tworzyé dodatkowe kanaty sprzedazy.

o Dobrze dobrani partnerzy mogq znaczaco wptynaé na sukces Twojego biznesu.
Cwiczenie: Wypisz potencjalnych partneréw, ktérzy mogliby wspieraé Twéj biznes, np.
dostawcow, dystrybutoréw, partnerow marketingowych. Przemysl, jakie korzysci przyniesie
wspotpraca z nimi.
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8. Struktura Kosztow
o Warto réwniez zdefiniowac, jakie koszty bedziesz ponosic, aby zrealizowac swoj
model biznesowy. Zidentyfikowanie najwiekszych kosztow pomoze Ci lepiej zarzadzac
budzetem i zwigekszy¢ rentowno$¢.
o Koszty moga obejmowac zaréwno state wydatki (np. wynajem lokalu, pensje), jak i
zmienne (np. materiaty, promocja).
Cwiczenie: Stworz liste gtéwnych kosztéw, ktére bedziesz ponosié. Zastandéw sie, czy
mozna ograniczy¢ niektoére z nich, bez uszczerbku na jakosci oferty.

Narzedzie: Business Model Canvas

Business Model Canvas (BMC) to narzedzie, ktére pomaga w stworzeniu modelu biznesowego w
formie prostego schematu. Sklada sie z dziewieciu obszardw: propozycja wartosci, segmenty
klientéw, kanaty dystrybuciji, relacje z klientami, struktura przychodow, kluczowe zasoby, kluczowe
dziatania, kluczowi partnerzy i struktura kosztow. Wypetniajac te obszary, zyskasz przejrzysty obraz
swojego modelu biznesowego.

Cwiczenie: Wydrukuj szablon Business Model Canvas lub stwérz go samodzielnie. Wypetnij kazdy
z dziewieciu obszarow, aby mie¢ klarowny obraz swojego modelu biznesowego.

Podsumowanie Tygodnia

Po zakonczeniu tego tygodnia powinienes miec¢ jasny i przemyslany model biznesowy, ktéry bedzie
podstawg dalszego rozwoju Twojego przedsiewziecia. Posiadanie przejrzystego modelu
biznesowego utatwi Ci nie tylko efektywne zarzadzanie, ale takze pozyskanie ewentualnych
inwestorow i partneréw. W przysztym tygodniu zajmiemy sie finansowaniem biznesu, aby$ mogt
dobrze zaplanowac koszty poczatkowe i znalez¢ zrodta kapitatu.
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