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Streszczenie: Modele biznesowe, jako sposob opisu dzialalnosci przedsigbiorstwa, na
trwale wpisaly si¢ w krajobraz biznesowy. Jedng z bardziej atrakcyjnych koncepcji
w okreslaniu modeli biznesowych jest Business Model Canvas autorstwa Alexandra
Osterwaldera. Model ten precyzyjnie opisuje, w jaki sposob organizacje tworza
i dostarczajg wartos¢ swoim klientom. Wspotczesne przedsigbiorstwa muszg adaptowaé
swoje struktury i reorganizowac procesy w sposob zapewniajacy im sukces na rynku.

Celem artykulu jest pokazanie, jak wazny dla przedsigbiorstwa jest dobor odpowied-
niego modelu biznesowego, ktory pozwoli na zbudowanie niezbgdnej w dzisiejszych rea-
liach rynkowych przewagi konkurencyjnej oraz pomoze w skutecznym zarzadzaniu firma.
Przedstawiony w artykule Model Canvas jest narzedziem, przy wykorzystaniu ktorego
mozemy zbudowaé¢ nowoczesne przedsigbiorstwo.

Stowa kluczowe: modele biznesowe, Model Business Canvas, przedsi¢biorstwo

Wprowadzenie

Definicja modelu biznesowego ogdlnie rozumiana jest jako system zatozen, po-
je€ 1 zalezno$ci migdzy nimi pozwalajacy modelowaé w przyblizony sposob pe-
wien zakres dzialalno$ci. W tym przypadku — dziatalno$ci biznesowej. Moze to
by¢ zaréwno teoretyczny, jak i fizyczny obiekt, ktorego analiza Iub obserwacja
umozliwia poznawanie cech innego badanego (modelowanego) zjawiska, procesu
lub obiektu. Modele sa powszechnie stosowane w biznesie, poniewaz wlasnie
w nim musza by¢ podejmowane decyzje. Model, upraszczajac i jednoczesnie pre-
cyzujac, a wilasciwie uzgadniajgc poprzez wprowadzenie jednolitego rozumienia
opisywang rzeczywisto$¢, pozwala ludziom na podejmowanie stusznych decyz;ji,
umozliwiajac tym samym zarzadzanie. Celem tworzenia modeli jest poziomowanie
wiedzy tak, aby wszyscy uczestnicy procesu decyzyjnego zaczynali z tego samego
punktu i mowili o tym samym.

Przez wiele lat przedsigbiorstwa funkcjonowaly wedlug modelu producenta,
sprzedawcy, polegajacego na produkowaniu i sprzedazy dobr, ktore potencjalny
klient bedzie kupowal. Innym modelem byt model "kija i marchewki", ktory pole-
ga na zaoferowaniu produktu podstawowego po niskiej cenie i sprzedawaniu pro-
duktéw komplementarnych po cenie wysokiej. Przez lata byly to jedne
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z najpopularniejszych modeli biznesowych stosowanych przez przedsigbiorcow.
Rozwo6j samej koncepcji wielu réznorodnych modeli spowodowany byt rozwojem
Internetu.

Publikacje dotyczace modeli biznesowych ktadg szczegolny nacisk na kwestie
najwazniejszego celu dzialalno$ci firm, jakim jest generowanie zysku. Takie na-
stawienie modelu biznesowego gwarantuje, ze przedsigbiorstwo bedzie wykorzy-
stywato wszystkie pojawiajace si¢ szanse i mozliwosci zwigkszenia swojej warto-
§ci, a co za tym idzie — wzmocnienia swej pozycji konkurencyjnej’. Model
biznesowy to przyjeta przez firm¢ dhlugookresowa metoda na powigkszenie
i wykorzystanie zasobow w celu przedstawienia klientom oferty przewyzszajacej
oferte konkurencji, przy jednoczesnym zapewnieniu organizacji dochodowosci.
Dobry model biznesowy ma na celu uzyskanie, a w po6zniejszym etapie utrzymanie
przewagi konkurencyjnej. Model biznesowy stanowi jeden z trzech gtownych de-
terminantow efektywnos$ci gospodarcze;j™.

Pojecie modelu biznesowego zostato zapoczatkowane przez innowacje
w sektorze IT 1 w zamys$le model ten jest mniej formalny niz strategia ujeta
w formie planu strategicznego™. Model biznesowy jest opisem zestawu wszystkich
dziatan, ktére firma realizuje, aby wypracowac opisane w koncepcie biznesowym
wartosci dla klientow i wygenerowaé zysk’’. Termin ten jest nie tylko modny, ale
takze uzywany jako magiczny zwrot w bardzo r6éznych, czasem zaskakujaco niety-
powych okoliczno$ciach®™. W najprostszy sposéb mozna powiedzie¢, ze model
biznesowy pokazuje, na czym firma zarabia pienigdze, gdzie sa zrédla jej przycho-
déw. Kazdy wilasciciel badZz menedzer wyzszego szczebla powinien dysponowaé
taka wiedzg jako wiedzg bazowg. Badania pokazuja, ze 62% menedzerow wyzsze-
g0 szczebla miato problemy ze wskazaniem sposobu, w jaki ich firma zarabia pie-
niadze®. Na podstawie modelu biznesowego mozna spojrzeé¢ na firme z punktu
widzenia przychodoéw i kosztow. Przyja¢ mozna, ze istnieje sze$¢ gtownych sposo-
béw generowania przychodéw™, takich jak: sprzedaz produktow czy ustug, czyli
forma najbardziej znana; nastepnie ustugi posprzedazowe stosowane przez deale-
row wszelkiego rodzaju urzadzen, ktore podlegaja serwisowaniu; dalej — reklama,
ktora jest gtdwnym zrodtem dochodu dla telewizji i radia, ale rowniez i wielu in-
nych branz medialnych; kolejny sposéb to sprzedaz kanatu komunikacji z klienta-
mi, np. w firmach organizujacych konferencje; nast¢pnie finansowanie produktow,
czyli ogblnie stosowana sprzedaz ratalna, kredytowa; pigty sposéb — manipulowa-
nie nalezno$ciami i zobowigzaniami, czyli pobieranie oplaty znacznie wczesniej

*AL Slywotzky, D.J. Morrison, B. Andelman, Strefa zysku. Strategiczne modele dziatalnosci, PWE,
Warszawa 2000.

3 A. Afuah, C.L. Tucci, Internet Business Models and Strategies, McGraw-Hill Companies, New
York 2001, s. 18-20.

3% AK. Kozminski, Zarzqdzanie w warunkach niepewnosci. Podrecznik dla zaawansowanych,
Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2004, s. 123-124.

37 A. Afuah, Business Models - A Strategic Management Approach, McGraw-Hill, Boston 2004, s. 2.
38 R, Kozielski, Biznes nowych mozliwosci, Wolters Kluwer, Krakow 2012.

% J. Linder, S. Cantrell, Carved in Water — Changing Business Models Fluidly, Accenture Institute
for Strategic Change, 2000, s. 31-33.

40 A. Afuah, Business Models ..., op. cit., s. 68.
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niz ptacimy za towary swoim dostawcom, oraz ostatni — prawa autorskie czy wta-
snos¢ intelektualna, czyli wszelkiego rodzaju licencje udzielane innym podmiotom.
Wiegkszo$¢ przedsigbiorstw korzysta z wiecej niz jednego sposobu jednoczes$nie
w celu maksymalizacji generowanych przychoddow.

Wraz z dynamicznym rozwojem handlu elektronicznego w ostatnich latach na-
stapita ewolucja oraz zwigkszenie liczby i1 réznorodnosci modeli e-biznesowych.
Poczatkowo stosowane modele, takie jak e-sklepy czy e-zamowienia, bylty od-
zwierciedleniem tradycyjnego sposobu prowadzenia dziatalnosci gospodarczej
i wykazywaly niewiele innowacyjnosci w stosunku do pierwowzoréw, poza no-
wym kanatem komunikacji. Najczgsciej zawieraly jedynie statyczne dokumenty
obejmujace elektroniczne katalogi produktow, materialy reklamowe badz sposoby
dostarczania towaréw i ustug. Bardziej innowacyjne modele, takie jak elektronicz-
ne rynki czy integratorzy tancucha wartosci, 1acza ze sobg sprzedawcow i klientow,
umozliwiajac obnizenie kosztow oraz udoskonalajac przeptyw informacji pomig-
dzy podmiotami na rynku. Prze§ledzenie aktualnych trendéw rozwoju najnowocze-
$niejszych serwisow pokazuje, ze osoby odpowiedzialne za zarzadzanie nimi roz-
wijaja modele w kierunku wirtualnych rynkéw czy sieci powigzan, w ktérych
producenci i konsumenci poszukuja i tacza si¢ dynamicznie, czesto w krotkotrwa-
tych zwigzkach, na czas realizacji transakcji biznesowej badz dla osiggnigcia in-
nych zamierzonych celéw biznesowych. Mimo iz biznes elektroniczny utozsamia-
ny jest najczesciej z biznesem internetowym, nalezy zauwazy¢, ze szersza definicja
tego pojecia moéwi o wszelkich procesach biznesowych wykonywanych elektro-
nicznie, a wigc obejmuje rowniez dziatania wykraczajace poza obszar Internetu czy
sieci komputerowych®*.

Dynamiczne przyspieszenie zmian zachodzacych w otoczeniu rynkowym
przedsigbiorcow, ktore obserwujemy od poczatku drugiej potowy XX wieku, spo-
wodowato i powoduje nadal glebokie zmiany w podejsciu do zarzadzania przed-
sigbiorstwami. Nowoczesne przedsigbiorstwo, oparte na informacji i wiedzy, ukie-
runkowane na klienta, rozpatrywane jest w szerokim kontekscie technologicznym,
ekonomicznym i spotecznym, z uwzglgdnieniem uwarunkowan, jakie stwarza oto-
czenie, a takze réznorodnych konsekwencji innowacji oraz przejawoéw oporu przed
ich wdrazaniem. Wspotczesne przedsigbiorstwa musza ulega¢ cigglym zmianom,
miedzy innymi poprzez cigglte uczenie si¢, rekonfiguracje modelu, a czasami nawet
odkrywanie na nowo sposobu dziatania, aby dostarcza¢ warto$¢ dtugoterminowo
i aby modc spetnia¢ wazne potrzeby rynku. Ze wzgledu na réznorodnos¢ otoczenia,
w ktorym przyszto funkcjonowaé przedsiebiorstwom, trudno znalez¢ jeden uniwer-
salny model dziatania. Trudno réwniez przewidzie¢, ktora koncepcja odniesie suk-
ces w przysztosci. Mozna jednak poszukiwaé odpowiedzi na pytanie, ktore ze
wspotczesnych koncepcji zarzadzania sprzyjaja okreslaniu przez przedsigbiorstwo
sposobu dziatania zapewniajacego mu sukces na rynku®.

A Hartman, J. Sifonis, J. Kador, E-biznes. Strategie sukcesu w gospodarce internetowej,

K.E. Liber, Warszawa 2001, s. XVIII.

42 W.M. Grudzewski, LK. Hejduk, A. Sankowska, M. Wantuchowicz, Sustainability w biznesie,
czyli  przedsigbiorstwo przysziosci. Zmiany paradygmatow i koncepcji zarzgdzania, Poltext,
Warszawa 2010.
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Budowa modelu biznesowego nowoczesnego przedsiebiorstwa
w celu osiggniecia przewagi konkurencyjnej

Koncepcja modeli biznesowych jest stosunkowo miloda, jej miejsce i rola

w firmach jest nadal przedmiotem dyskusji. Jednym z istotnych zagadnien jest

rozréznienie modelu biznesowego i modelu proceséw biznesowych®. Studia litera-

turowe pokazuja, ze koncepcja modelu biznesowego jest na ogdt rozumiana jako
punkt widzenia firmy przez logike tworzenia i komercjalizacji wartosci, natomiast
model procesow biznesowych jest to sposob realizowania interesow przedsigbior-
stwa w roznych jego procesach™. W literaturze zarzadzania wyodrebnionych zosta-
to wiele modeli biznesowych. Wiele z nich zostato z powodzeniem zaadoptowa-
nych do praktycznego zastosowania, w oparciu o ktore funkcjonujq
mle;dzynarodowe przedsiebiorstwa. Wyrdzni¢ mozna nastgpujace modele®:
Model zysku wieloelementowego — przedsigbiorstwo dziata w dziedzinie,
w ktérej istnieje wiele wariantdw produkceji i dystrybucji o réznej rentownosci
i aby dziata¢ w systemach o najwigkszej rentownosci, niezb¢dne jest dziatanie
w mniej rentownych systemach; model ten wystepuje w sektorze spozywczym
obstugujacym wiele kanatéw dystrybucji, np. producenci kawy.

— Model zysku ,,tacznicy” — przedsigbiorstwo dziata na bardzo konkurencyjnym
rynku, charakteryzujacym si¢ duzym popytem i duzg podaza oraz wysokimi
kosztami transakcyjnymi; przedsigbiorstwo wystepuje w roli ,,}gcznika” koja-
rzacego obie strony wymiany handlowej; jest to podstawowy model biznesowy
witryn internetowych oraz sektora ushig doradztwa finansowego
1 ubezpieczeniowego.

— Model zysku z piramidy wyrobow (firewall) — przedsigbiorstwo oferuje szeroki
wybor asortymentu dla réznych kategorii odbiorcoOw (rézne preferencje
i dochody); zysk czerpany jest przede wszystkim z drogich wyrobow, ktorych
jest niewiele na rynku, jednak obecno$¢ marki wsréd wyrobow o nizszej cenie
ogranicza wejscie konkurencji na dany rynek.

— Model zysku z modelu mnoznika zyskéw — przedsicbiorstwo wykorzystuje site
swej marki, wprowadzajac na rynek kolejne produkty lub ustugi; polega na
wielokrotnym wykorzystaniu zysku z danego produktu, znaku towarowego czy
wzoru; model ten jest czgsto realizowany w oparciu o przekazywanie licencji
lub ograniczonych praw autorskich; model wykorzystywany przez sieci telefo-
nii komorkowe;j.

— Model zysku z rozwigzan dla klienta (udoskonalenia dla klienta) — przedsie-
biorstwo starannie dobiera i selekcjonuje swych klientow, oferujac ustugi spe-
cjalnie dopasowane do potrzeb i wymagan uzytkownikow; integracja dziatan
z operacjami klienta; model jest wykorzystywany przez platformy internetowe
bankow.

#J. Gordijn, H. Akkermans, Designing and Evaluating E-Business Models, “IEEE Intelligent Sys-
tems”, Volume 16, Issue 4, July 2001, s. 11-17.

* R.S. Aguilar-Saven, Business process modelling: review and framework, “International Journal of
Production Economics” 2004, Vol. 90, s. 129-149.

4 Ibidem, s. 41-42.
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W oparciu o elementy warunkujace model biznesu wyrdzni¢ mozna sze$¢ pod-

stawowych modeli funkcjonujacych w praktyce polskich przedsiebiorstw™® a sa to:

Tradycjonalista — to model, w ktérym zrédlem wartosci dla klientow sg korzysci
materialne oraz relacja korzysci do ponoszonych kosztow; w ramach dlugiego
fancucha wartosci brak jest unikatowych zasobdw i kompetencji, glownym zro-
diem przychodow jest sprzedaz wytworzonych dobr lub ustug. Stabymi strona-
mi modelu sg: staba pozycja przetargowa, brak mozliwo$ci tworzenia alianséw
strategicznych, ograniczone mozliwosci wprowadzania zmian oraz niewielkie
mozliwosci przechwytywania warto§ci w ramach fancucha warto$ci. Model jest
skuteczny w przypadku duzych firm o ugruntowanej pozycji rynkowej*’.

Gracz rynkowy — to model, w ktorym zrodtem wartosci dla klientow sa zarow-
no korzys$ci materialne, jak i emocjonalne; w ramach tancucha wartosci stoso-
wana jest koncentracja na projektowaniu, wytwarzaniu oraz marketingu
i sprzedazy, przy jednoczesnym pozostaniu koordynatorem lancucha wartosci,
wystepuja unikatowe zasoby i kompetencje menedzerskie, zaawansowana tech-
nologia, marka, wzory uzytkowe, maszyny, urzadzenia, zasoby finansowe oraz
wiedza. Gtownym zrodtem przychodéw jest sprzedaz wytworzonych dobr lub
ushug oraz inne niz sprzedaz formy udostepniania produktu.

Zleceniobiorca (producent na zaméwienie) — to model, w ktorym zrodtem war-
tosci dla klientdow sa korzySci materialne oraz atrakcyjna relacja korzysci do
ponoszonych kosztow; w ramach krotkiego tancucha wartosci koncentracja na
wytwarzaniu dobr lub $§wiadczeniu ustug na zlecenie; wystgpuja unikatowe za-
soby maszyn i urzadzen. Gtéwnym zrédlem przychodow jest sprzedaz wytwo-
rzonych dobr lub ushug.

Specjalista — to model, w ktorym zrodtem wartosci dla klientow sg zaréwno
korzysci materialne, jak i emocjonalne. W ramach krotkiego fancucha wartosci
nastgpuje koncentracja na projektowaniu oraz marketingu i sprzedazy, przy jed-
noczesnym pozostaniu koordynatorem procesu wytwarzania dobr i §wiadczenia
ustug. Wystepuja unikatowe zasoby i kompetencje menedzerskie, zaawansowa-
na technologia, marka, wzory uzytkowe oraz wiedza na temat rynku.
Dystrybutor (posrednik) — to model, w ktorym zrodtem wartosci dla klientow sa
korzys$ci materialne oraz zadowalajaca relacja korzysci do ponoszonych kosz-
tow. W ramach krotkiego tancucha wartosci (koncentracja na sprzedazy) wyste-
puja unikatowe zasoby 1 kompetencje w postaci wiedzy na temat rynku. Gtow-
nym zrodtem przychodow jest posrednictwo handlowe.

Integrator — to model, w ktorym zrodtem wartosci dla klientow sg zaréwno ko-
rzy$ci materialne, jak 1 emocjonalne oraz dobre relacje. W tym modelu wyste-
puje w ramach tancucha wartosci koncentracja na projektowaniu oraz marketin-
gu i sprzedazy, przy jednoczesnym pozostaniu koordynatorem procesu
tworzenia wartosci dla ostatecznego uzytkownika. Wystepuja tez unikatowe za-
soby i kompetencje menedzerskie, systemy informatyczne wspomagajace za-

*% Ibidem, 5. 82-93.
47 T. Golebiowski, T.M. Dudzik, M. Lewandowska, M. Witek-Hajduk, Modele biznesu polskich

przedsiebiorcow, Wydawnictwo SGH, Warszawa 2008.
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rzadzanie, marka, wzory uzytkowe oraz wiedza na temat rynku. Dominujg rela-

cje partnerskie z uczestnikami tancucha dostaw. Model ten jest skuteczny

w sytuacji mozliwosci stworzenia przewagi konkurencyjnej w oparciu

o posiadane zasoby oraz skalg korzysci.

Warto zaznaczy¢, ze przedsicbiorstwa mogg potaczy¢ kilka réznych modeli,
tworzac tym samym nowe innowacyjne rozwigzania. Dzigki temu otwieraja si¢
przed nimi nowe mozliwoéci w aspekcie produktowym czy organizacyjnym®.
Model biznesowy, ktory ma by¢ zastosowany przez przedsigbiorstwo, uwzgledniac¢
musi takze otoczenie, jakim sg sity konkurencyjne i kooperacyjne, oraz otoczenie
powszechne, jako istotne czynniki wptywajace na uzyskiwang efektywno$¢ prowa-
dzonej dziatalno$ci®. Dzialalno$¢ przedsiebiorstwa mozna podzielié na dwa aspek-
ty: pierwszy dotyczy szeroko pojetego wytwarzania produktéw lub ustug. Drugi
aspekt kojarzony jest ze sprzedaza. We wspodlczesnej gospodarce, charakteryzuja-
cej si¢ ogromng konkurencja, dynamikg oraz globalizacja, podstawowego znacze-
nia nabiera konkurowanie poprzez innowacje. Im wigksze znaczenie innowacji,
tym wigksza szansa na sukces w biznesie. Nowy, innowacyjny model biznesowy
moze zatem przewidywac zaprojektowanie nowych produktéw lub ustug zaspoka-
jajacych dotychczas niezaspokojone potrzeby lub moze obejmowaé nowe, niesto-
sowane dotychczas sposoby oferowania i sprzedazy produktéw lub ustug. Nowe
modele biznesowe opierajg si¢ w pewnym stopniu na dotychczas istniejacych mo-
delach lub sa ich wariacjami®. Realizacja i wdrazanie modelu biznesowego jest
powszechnie zaniedbywang kwestia, zwigzane jest to z brakiem wiedzy menedze-
roOw wyzszego szczebla, jak rowniez z duzymi trudno$ciami implementacji nowych
systemow 1 ich wiekiem ,,niemowlecym” oraz ztym doborem samego modelu.
Model biznesowy wdrazany winien by¢ jako plan do konkretnych elementow
przedsigbiorstwa, takich jak: struktura, zasoby ludzkie, procesy biznesowe, prze-
ptywy informacji, infrastruktura. Wtedy, jako plan, umozliwia projektowanie
i realizacj¢ struktury firmy i systemow, ktore stanowig fizyczng i operacyjng forme
dziatalno$ci przedsigbiorstwa. Nazywa si¢ to relacja strategii, organizacji i syste-
méw biznesowych w $rodowisku, gdzie przedsigbiorstwo stale jest przedmiotem
naciskow zewnetrznych, takich jak: konkurencja, zmiany spoleczne, zmiany tech-
nologiczne, opinii klientow i otoczenia prawnego’'.

Model Biznesowy Canvas

Model Biznesowy Canvas Alexa Osterwaldera wyrdznia dziewig¢ gldwnych
elementow sktadajacych si¢ na model biznesu: segmenty klientow, warto$¢ ofero-
wang klientom, kanaty sprzedazy i obstugi, charakter relacji z klientami, kluczowe
procesy, zasoby, partnerstwa, strukture przychodow i kosztow. Mozna okresli¢ go

* K. Obloj, Tworzywo skutecznej strategii, PWE, Warszawa 2002.

* J. Brzoska, Innowacyjny model biznesowy — podejscie praktyczne, dostep: http://dlafirmy.info.pl
(odczyt: 10.06.2013).

30 3. Magretta, Why Business Models Matter?, “Harvard Business Review”, Maj 2002, s. 3-8.

S A. Osterwalder, Y. Pigneur, Tworzenie modeli biznesowych. Podrecznik wizjonera, One Press,
Gliwice 2012.
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roéwniez mianem szablonu modelu biznesowego, gdzie kazdy z dziewigciu blokow
to elementy reprezentujgce rozne aspekty funkcjonowania przedsigbiorstwa. Wy-
pelnione trescig elementy, wspolnie polaczone, opisuja produkt lub ushuge, ktéra
przedsigbiorstwo dostarcza swoim klientom.

Ponizszy rysunek 1 ilustruje podejscie przyjete przez Alexa Osterwaldera,
w ramach ktérego funkcjonuje przedsigbiorstwo.

Model biznesowy zaproponowany przez Alexa Osterwaldera zostal zbudowany
jako suma zasobow i czynnosci, ktore firma organizuje i realizuje celem dostarcze-
nia konkretnej wartosci dla konkretnego klienta™. Szablon zostal podzielony na
dziewig¢ zaleznych od siebie elementéw: kluczowi partnerzy, kluczowe dziatalno-
sci, kluczowe zasoby, wartos¢ dodana, kanaly dystrybucji, struktura kosztow,
struktura przychodéw, segmentacja klientow oraz relacje z klientami.

kluczowa dziatalnos¢

>

wartosé dodana relacje z

kluczowi £ ; segmentacja
partnerzy /Ty [ g VRl ALk N o EH rynku
—] | W\ b - I .-i' l‘

struktura
kosztow

struktura
przychodow

kluczowe
zasohy

anaty dystrybucji

Rys. 1. Struktura Modelu Biznesowego Canvas

Zrédto: Commercial Performance Improvement

Najwazniejszym elementem podczas tworzenia modelu biznesowego jest seg-
mentacja klientow. To podstawowy element modelu. Definiuje on rézne grupy
klientow, ktorym dostarcza si¢ wartos¢ dodang produkowang przez przedsigbior-
stwo. Klienci to serce kazdego modelu biznesowego. To wlasnie bez nich i bez ich

2 R, Kotodziej, Business Model Canvas czy Lean Canvas?, dostep: http://cocreation.bblog.pl/

wpis,business;model;canvas;czy;lean;canvas,67100.html (odczyt: 09.06.2013).
32



Budowa nowoczesnego przedsiebiorstwa z wykorzystaniem modelu biznesowego canvas

finanséw Zadna firma nie moze istnie¢. Aby lepiej zrozumiec¢ i efektywniej zaspo-

kaja¢ potrzeby klientow, przedsigbiorstwa dzielg ich na grupy réznigce si¢ od sie-

bie potrzebami, zachowaniem Iub innymi cechami. W modelu biznesowym mozna

zdefiniowac jeden lub wigcej segmentdéw klientdow. Podstawag wyr6zniania segmen-

tow klientow wedtug Buisness Model Canvas moga by¢ takie cechy, jak:

— Zaspokojenie potrzeb segmentu klientéw wymaga uzasadnionej biznesowo
wyrozniajacej si¢ oferty.

— Kilienci w danym segmencie sg osiggalni dzigki uzyciu specyficznych kanatow
dystrybucji.

— Okreslony segment generuje szczegdlne sposoby zachowan i budowania relacji
z klientami.

— Kazdy z segmentow klientow posiada wyodrebniong rentownos¢.

— Klienci z ré6znych segmentdw sg w stanie zaplacic¢ inaczej za rozne ustugi firmy.

Nastepnym elementem jest warto§¢ dodana dla przedsicbiorstwa, a doktadnie —
ustugi lub produkty, ktére dostarcza firma wyrdznionym segmentom klientow,
tworzg tzw. warto$¢ dodang lub propozycje wartosci. Wspomniana propozycija
warto$ci jest powodem, dla ktorego klienci wybierajg jedng firme¢ kosztem drugie;.
Wartoscig dla klienta jest zaspokajanie jego okreslonych potrzeb lub rozwigzywa-
nie jego probleméw. Wartos¢ dodana moze by¢ obietnicg wykonania danej pracy
za jej nabywce.

Kolejnym elementem sg kanaty dystrybucji, ktore opisuja, w jaki sposéb firma
komunikuje i dociera do segmentu klientow, aby dostarczy¢é wartos¢ dodang. Ko-
munikacja, dystrybucja, sprzedaz to punkty spotkania firmy z klientem, dlatego
odgrywaja wazng rol¢ w tworzeniu doswiadczenia konsumentow. Kanaly spetniajg
kilka funkcji:

— Dostarczajg klientowi wiedz¢ na temat produktoéw i ustug firmy.
— Pomagaja klientom ewaluowac¢ warto$¢ dodang firmy.

— Umozliwiaja kupno produktow lub ustug firmy.

— Dostarczajg posprzedazowe wsparcie.

Wedhug konwencji Business Model Canvas kanaly majg pie¢ faz. Dany kanat
moze zawiera¢ kilka z nich lub wszystkie. Kluczem jest znalezienie odpowiedniej
konfiguracji kanatow w celu dostarczenia wartosci dodanej na rynek. W pierwszej
fazie zadaniem kanalu jest dostarczy¢ klientowi informacje dotyczace produktow
lub ustug firmy tak, aby byt §wiadomy ich istnienia. W drugiej fazie nalezy umoz-
liwi¢ klientowi sprawdzenie warto$ci dodanej. Kolejnym stopniem jest zakup, po
ktérym nastepuje dostarczenie produktu. Ostatni etap to wsparcie posprzedazowe.
Dobry model biznesowy pokrywa wszystkie pie¢ faz™.

Element nazwany ,relacje z klientami” opisuje typ interakcji, jaki firma nawia-
zuje z wyodrgbnionymi segmentami klientow. Relacja wedlug Buisness Model
Canvas moze rozcigga¢ si¢ na skali od osobistej, bezposredniej stycznosci do cat-
kowicie zautomatyzowanego kontaktu. Wszystko zalezy od tego, czego moze
oczekiwaé dany segment klientow.

3 A. Osterwalder, Y. Pigneur, Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game
Changers, and Challengers, New Jersey 2010, s. 65-66.
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Struktura przychodow to element, ktory opisuje sposéb, w jaki firma generuje
przychdd z poszczegdlnych segmentow klientow. Jak pisze Osterwalder: ,,Jezeli
klientow mozemy nazwac sercem modelu biznesowego, to struktura przychodow
jest jego arterig”. Firma musi zada¢ sobie pytanie: Za jaka propozycje wartosci
dany segment klientow naprawdg chce zaptaci¢? Mechanizmy moga by¢ rézne —
mogg opiera¢ si¢ na jednorazowym zakupie klienta lub zakupie wielokrotnym.
Innym sposobem generowania strumienia przychodéw moze by¢ optata pobierana
za uzywanie ustugi badz produktu. Im wiegcej i czesciej korzysta si¢ z danej ushugi,
tym wigcej si¢ ptaci. Najprostszym przyktadem sa hotele, ktore kaza ptaci¢ za spe-
dzone w nich dni. Wypozyczalnia aut moze pobiera¢ oplate za zapisanie si¢ oraz za
wykorzystywanie samochodu. Gr¢ komputerowa mozemy zakupi¢ fizycznie
w pudetku i ptaci¢ dodatkowo za mozliwos¢ grania w sieci w innych poziomach™.

Kluczowe zasoby sg elementem opisujacym zasoby potrzebne do wygenerowa-
nia warto$ci dodanej oraz dotarcia do segmentow klientow za pomoca kanatow
dystrybucji. Kluczowe zasoby mozna podzieli¢ na istniejace fizycznie, czyli ma-
szyny, samochody, punkty sprzedazy, serwery. Sg one zazwyczaj bardzo kapitato-
chtonne. Kolejnym waznym zrodtem sg zasoby intelektualne. Marka, patent, prawa
autorskie czy dane klientow sg bardzo waznym elementem kazdego modelu bizne-
sowego. Zasoby te sg trudne do wytworzenia, ale posiadane potrafig zbudowac
bardzo silng wartos¢. Microsoft czy SAP opieraja swoja site na wiasnosci intelek-
tualnej wypracowanej przez lata. Zasobem nabierajgcym coraz bardziej na znacze-
niu sg tez ludzie: zwlaszcza w firmach z branzy kreatywnej czy opartej na dystry-
bucji wiedzy.

Kluczowe czynno$ci scharakteryzowane sa jako te, ktore firma musi wykony-
wac, aby dostarczy¢ warto$¢ dodang, nawigzac¢ relacj¢ z klientem oraz wygenero-
wac strukture przychodow. Kluczowe aktywnosci mozna podzieli¢ na produkcje,
rozwigzywanie probleméw oraz prowadzenie platformy/sieci. Produkcja to nic
innego jak projektowanie, tworzenie oraz dostarczanie produktow w okre§lonych
ilosciach. Rozwigzywanie problemow to aktywno$¢ polegajaca na wsparciu klienta
W zrozumieniu niejasno$ci czy pomoc w nieprzewidzianych sytuacjach.

Pojecie kluczowych partneréw opisuje sie¢ dostawcow i kontrahentow, ktorzy
sprawiaja, ze firma funkcjonuje. Mogg to by¢ najwazniejsi dostawcy, spotki joint-
venture zaktadane w celu dostarczenia nowego produktu badz ustugi, strategiczne
partnerstwo pomig¢dzy konkurentami lub strategiczny sojusz z firmg z innej branzy.
Motywacje do tworzenia partnerstwa mogg by¢ rozne. Czasami chodzi
o optymalizacje i ekonomi¢ skali®. Firmy produkujace ptyty Blu-ray potaczyly
swoje sity w celu promocji nowej technologii tak, aby wyparta ona DVD. Jedno-
cze$nie caly czas rywalizujg ze sobg podczas sprzedazy wlasnych produktow
Blu-ray na rynku™.

* R Kotodziej, Business Model Canvas 2.0, 10.02.2012, dostep: http://cocreation.bblog.pl/

wpis,business;model;canvas;2;0,68083.html (odczyt: 01.06.2013).

SA. Osterwalder, Y. Pigneur, Business Model Generation ..., op. cit.

%6 R. Kolodziej, Business Model Canvas czy Lean Canvas?, dostep: http://cocreation.bblog.pl/
wpis,business;model;canvas;czy;lean;canvas,67100.html (odczyt: 31.05.2013).
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Struktura kosztow opisuje wszystkie koszty, ktore generuje model biznesowy.
Tworzenie i dostarczanie wartosci dodatkowej, utrzymywanie relacji z klientem
i generowanie przychodu powoduja koszty. Mozna je tatwo obliczy¢ po zdefinio-
waniu kluczowych zasobow, kluczowych aktywnosci 1 kluczowych partnerdw.
Modele biznesowe nape¢dzane redukcjg kosztow skupiaja sie na minimalizacji
kosztow wszedzie tam, gdzie jest to mozliwe. Wykorzystuja warto$¢ dodang nie-
generujaca wysokich kosztéw, znaczng automatyzacje relacji z klientem.

Wszystkie opisane elementy tworzg Business Model Canvas, czyli szablon two-
rzenia modeli biznesowych. Podczas pracy nad szablonem mozna uzywac przykle-
janych karteczek, na ktorych wypisuje si¢ hasta i umieszcza w odpowiednich miej-
scach szablonu. Opisany w ten sposob model biznesowy jest intuicyjny i tatwy
w prezentacji. Przedstawione w artykule podejscie cechuje tez duza elastycznosc,
dzieki ktorej mozna opisywaé modele biznesowe funkcjonujace w réznych bran-
zach. Kolejng jego zaletg jest umiejscowienie propozycji warto§ci w centrum.
W takim ujeciu wysitki organizacji skupiajg si¢ na dostarczeniu klientowi tego,
czego naprawde chce lub potrzebuje. W modelu tym na jednej kartce papieru lub
planszy mozna zaprezentowaé obecny model biznesu lub rézne inne opcje, ktore
firma moze rozwazy¢. Na rysunku 2 przedstawiono tabele, dzigki ktorej mozna
graficznie stworzy¢ Model Biznesowy Canvas dla danego przedsigbiorstwa.

kluczowi S kluczowa N wartos¢ dodana relacje z g segmentacja 7!

o oy - !
partnerzy === | dziatalnosé ~# | Klientem rynku —
kluczowe zasoby _ () kanaty )

- dystrybucji Sy
struktura kosztéw struktura przychodéw P
~F \2

Rys. 2. Tabela do tworzenia Modelu Biznesowego Canvas

Zrédto: Commercial Performance Improvement

Podsumowanie

Kazde przedsigbiorstwo posiada swoj model biznesowy Iub nawet kilka takich
modeli, najczes$ciej modele te sg podobne dla danej branzy. Wigkszo$¢ menedze-
row ma trudnosci z jasnym opisaniem modelu biznesowego, jaki stosuje zarzadza-
ne przez nich przedsigbiorstwo. Po prostu powszechnie przyjmuje si¢ zatozenia
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panujace w danej branzy jako pewnik i nikt si¢ nad nimi nawet nie zastanawia.
Pojawienie si¢ modelu biznesu internetowego zmienito ten obraz. Tworcy innowa-
cyjnych modeli biznesowych nie bojg si¢ kwestionowaé przyjetego sposobu my-
$lenia i wprowadzajg nowe rozwigzania dla nowych grup klientéw, nowe kanaly
sprzedazy, sposob ustalania cen czy zrédto przychodow. Oznacza to, ze nowe mo-
dele biznesowe tworzone sg przez mieszanie praktyk i doswiadczen zrdéznych
branz. Celem nie jest to, zeby model biznesowy byt tylko innowacyjny, lecz aby
oferowat unikalng warto$¢ dla klienta w mozliwie najbardziej zyskowny dla firmy

sposob.
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MODERN DESIGN COMPANY
USING THE BUSINESS MODEL CANVAS

Abstract: Business models as a way to describe business activities permanently etched
into the landscape business. One of the most attractive concept in defining the business
model is the business model canvas by Alexander Osterwalder. This model accurately de-
scribes how organizations create and deliver value to their customers. Today's companies
need to adapt their structures and processes to reorganize in a way that ensures the success
of the market. The purpose of this article is to show how important the company is choos-
ing the right business model that allows us to build the necessary in today's market reali-
ties of competitive advantage, and help in the effective management of the company.
Model described in this paper canvas is a tool using which we can build a modern
company.

Keywords: business model, business model canvas, business
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