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The Business Model Canvas
— narzedzie zarzadzania dla start-upéw

Marek Pierscieniak®

Wprowadzenie

Model biznesowy to bardzo popularny w nauce i praktyce termin. Okreslany
przez teoretykow jako priorytet naukowego rozpoznania, w sferze pomocy nauki
0 zarzadzaniu dla wspoétczesnych przedsigbiorstw [Nogalski 2011: 447] stanowi prak-
tyczne narzedzie umozliwiajace opis przedsigwzigcia z perspektywy przyrostu jego
warto$ci oraz prezentacj¢ sposobu jego funkcjonowania, w tym zaprojektowania ofr-
ganizacji i systemu zarzadzania nig [Okon- Horodynska 2013: 12].

Na portalach wiedzy z zakresu przedsi¢biorczosci jedna z koncepcji modeli biz-
nesowych, ktéra zyskuje coraz wigksza popularno$¢ jest koncepcja The Business Mo-
del Canvas dedykowana dla bizneséw typu start-up, ktore poszukuja swojej tozsamo-
$ci biznesowej.

W $wietle tych rozwazan zasadne sg pytania: jak model Canvas sprawdza si¢
W praktyce biznesowej? Czy jest przydatny wiascicielom firm, ktére dopiero powstaja?
Czy zmienia si¢ jego funkcja wraz z rozwojem koncepcji biznesowej w czasie? W §wie-
tle tych pytan celem artykulu jest prezentacja koncepcji The Business Model Canvas
jako narzgdzia, ktore wspomaga proces zarzgdzania w nowo stworzonej organizacji oraz
wiaczenie si¢ w dyskusje naukowg nad przydatnoscia takich narzedzi w praktyce. Do
analizy wykorzystano studium przypadku oparte na doswiadczeniu wlascicieli serwisu
dobrerecenzje.pl. Analize przeprowadzono z perspektywy trzech faz funkcjonowania
biznesu: planowania, poczatkowej dziatalnosci i perspektywy roczne;j.

Model biznesowy — definicje i istota koncepcji

Model biznesowy to termin, ktéry w bazach Google Scholar i Business Source
Complete w przeciagu ostatnich 20 lat pojawit sie ok. 300 000 razy?. Twoércami tego
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2 Liczba publikacji baz Google Scholar oraz Business Source Complete, w ktérych w latach 1990—
2012 pojawito si¢ pojecie modelu biznesowego za: [J. Bis, Innowacyjny model biznesowy — sposéb na
zwigkszenie przewagi konkurencyjnej, Przedsigbiorczosé i zarzqdzanie, Wyd. SAN tom XIC, zeszyt 13 cz
II pod red B. Kozuch, s. 55 [Bis 2013: 55].
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pojecia byli R. Bellman i C. Clark, ktérzy w 1957 r. jako pierwsi uzyli go w artykule
naukowym, oraz G. Jones, ktory w roku 1960 r. umiescit go jako pierwszy w tytule
artykutu oraz abstrakcie [Osterwalder, Pigneur, Tucci 2003: 6; Bis 2013: 54].

Idea modelu biznesowego w literaturze jest prezentowana z roéznej perspektywy.
Jak wskazuje Bis [2013: 55-57], jedni utozsamiajg go z pomysltem na zarabianie pie-
nigdzy przez przedsigbiorstwo [Kozminski, 2004: 123], inni definiuja jako metode
powiekszania i wykorzystania zasobow, w celu przedstawienia klientom oferty pro-
duktéw 1 ustug, ktérej warto$¢ przewyzsza oferte¢ konkurencji i ktéra jednoczesnie
zapewnia firmie dochodowo$¢ [Afuah, Tucci 2003: 20]. Nogalski [2009: 45] definiuje
model biznesowy jako ogodlna koncepcje, ktora formutuje ramy logiki prowadzenia
biznesu 1 takich jego cech jak innowacyjno$¢, konkurencyjnosé, obejmuje opis warto-
$ci oferowanej klientom, podstawowych zasobow, dzialan oraz relacji z partnerami,

ktore stuza tworzeniu tej wartosci 1 zapewniaja przedsiebiorstwu konkurencyjno$c.

Kluczowe zasoby

zha, przejrzysta,

Kanaly
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Rys. 1. The Business Model Canvas — serwis dobrerecenzje.pl
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Analiza definicji 1 znaczenia wystepowania okreslonych elementow przypisywa-
nych do terminu ‘model biznesu’ zaproponowana przez Drzewieckiego [2013: 66—67]
prowadzi do jego interpretacji jako koncepcji prowadzenia dziatalnosci gospodarcze;j,
ktéra powinna odpowiada¢ na nastepujgce pytania: W jaki sposob i dla kogo organi-
zacja tworzy wartos¢? Jakie jest zrodto kompetencji organizacji? Jakg pozycje wzgle-
dem konkurentéw organizacja zajmuje na obstugiwanym rynku? W jaki sposob orga-
nizacja generuje zyski? Jakie sg plany organizacji dotyczace: horyzontu prowadzonej
dziatalnosci, jej zakresu oraz wielko$ci organizacji?

Jednym z przyktadéw wspolczesnych modeli biznesowych jest model Canvas,
koncepcja, ktora w Polsce zostala zaprezentowana w 2012 roku w publikacji pt. Two-
rzenie modeli biznesowych. Podrecznik wizjonera®. Charakteryzuje si¢ dziewigcioma
obszarami skladajacymi si¢ na sukces, czyli realny zysk, firmy. Owe obszary sg przy-
dzielone do czterech fundamentalnych sktadnikow kazdego biznesu: klienta, oferty,
infrastruktury i finansow [Pucher 2012]. Prezentowany model biznesowy polega na
zobrazowaniu wspomnianych fundamentéw w tatwy do zrozumienia sposob. Stowem
kluczem w nazwie jest Canvas, tzn. ptotno. Z tego powodu caty pomyst, a raczej naj-
wazniejsze jego czesci, powinny zosta¢ zaprezentowane na jednej kartce papieru. Ten
latwy sposob i innowacyjna forma tworzenia modelu biznesowego powoduje, ze jest
to narzedzie uzyteczne dla mtodych organizacji, czyli np. start-upow.

Dziatalnos¢ serwisu dobrerecenzje.pl wg koncepcji The Business
Model Canvas - studium przypadku

Serwis dobrerecencje.pl to pomyst na business, ktory powstat w 2015 roku. Uzy-
wajgc koncepcji model Canvas szczegdtowa ideg tej aktywnosci biznesowej prezentu-
jerys. 1.

Oferta serwisu opisana jest w modelu dwoma elementami: propozycja wartosci
i kluczowymi dziataniami.

Propozycje wartosci. Wartosci w serwisie dobrerecenzje.pl koncentrujg si¢ wo-
kot glownej ustugi, ktora jest dostarczenie klientom informacji na temat atrakcyjnosci
oferty wydawniczej dostepnej na rynku polskim. Sama oferta jest zréznicowana i uni-
kalna, o czym $wiadczy dostgp do nowosci wydawniczych i udziat w ich promocji
oraz kontakt z autorami. Rzetelno$¢ i bezstronno$¢ publikowanych na tamach serwisu
recenzji zapewnia grono wspotpracujacych recenzentow.

Dostepnos¢ do zawartosci serwisu za pomocg Internetu oraz prostota serwisu to
wielka zaleta, pozwalajaca na tatwe korzystanie z jego oferty. Wykorzystywanie no-
wych technik takich jak Responsive Web Design czyni je przystosowanymi do obstugi
za pomoca smartfonow. Kolejng warto$cig jest dopracowany wyglad strony, ktory

® Literatura przedmiotu korzenie tej koncepcji przypisuje publikacji wydanej w 2010 r. pt. Business
Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers, ktora napisali
A. Osterwalder, Y. Pigneure wraz z 470 praktykami biznesu z 45 krajow. Podkre$la tez, iz szablon mode-
lu biznesowego, zaproponowany przez A. Osterwaldera, posiada duze oparcie w teorii nauk o zarzadza-
niu, gdyz koncepcja ta wywodzi si¢ z jego pracy doktorskiej The Business Model Ontology — A Proposi-
tion In A Design Science Approach z 2004 roku — cytat za [Bis 2013: 59]
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utatwia uzytkownikowi tatwy dostep do zamieszczanych informacji. Innym atutem
jest stonowana kolorystyka, prosta czcionka. Ocena formy graficznej wstgpnie testo-
wanej przez potencjalnych klientow pozwala wskaza¢ jako warto$¢ przejrzystosé
I pozytywne odczucia z nig zwigzane, takie jak uczucie komfortu w odbiorze przeka-
zywanych informacji czy zaufanie. Takie odczucia wzbudzaja u zainteresowanych
poczucie przynaleznosci, co powoduje, ze chetniej wracaja po kolejne informacje.

Glownym zatozeniem przy powstawaniu serwisu byt cel dostarczania recenzji
najnowszych ksigzek i filméw. To co nowe, jest rownie nowe u konkurencji. Dzigki
temu, pomimo pozniejszego startu niz wielkie serwisy zrzeszajace kinomaniakow
i ksigzkoholikow, strona dobrerecenjze.pl zdobywa coraz to nowsze grono odbiorcow.
To z kolei wigze si¢ z wickszym zainteresowaniem ze strony wydawnictw i nawigzy-
waniem z nimi kontaktow. Nie bez znaczenia jest rowniez aktualno$¢ serwisu, ktory
jest modyfikowany nawet dwa razy dziennie.

Inng wartoscia jest kompleksowos¢ oferty, ktora przejawia si¢ nie tylko w tym, ze
serwis zacheca do przeczytania okreslonej ksiazki, ale utatwia proces jej zakupu. Pod
kazda z recenzji zdecydowany i oczywiscie zach¢cony do kupna produktu czytelnik,
ma do swojej dyspozycji utatwienie w postaci porownywarki najtanszych ofert ksie-
garni i sklepow internetowych, co uatrakcyjnia serwis w stosunku do tradycyjnych
stron oferujacych recenzje.

Kluczowe dzialania. Aby oczekiwany przez klientow produkt powstat nalezy
wykona¢ pewne schematyczne czynno$ci. Wigza si¢ one z napisaniem i publikacja
recenzji, a w ich sktad wchodza: przeczytanie, obejrzenie, napisanie, korekta, redago-
wanie i publikacja.

Rozw¢j i utrzymanie kanatow to rownie niezbedne dziatania. Poglebianie relacji
z uzytkownikami moze skutkowa¢ reklama, budowaniem zaufania oraz zdobywaniem
nowych czytelnikow. Kazdy z nowych kanatdow moze sta¢ si¢ wyjatkowym, niewyko-
rzystywanym dotad przez konkurencje, przez co serwis moze jedynie zyskac.

Oferta dla klientow to zestaw trzech elementow, na ktore sktadajg sie: segment
klientow, relacje z klientami oraz kanaty.

Segmenty klientéw. Odbiorcy recenzji, czyli czytelnicy, moga by¢ rozumiani
tylko jako klienci indywidualni. Kryterium, na jakie zdecydowaliSmy si¢ podzieli¢
czytelnikow to wiek. Glowny podziat zostat dokonany na: osoby mtlode, osoby w
srednim wieku oraz na osoby starsze. Wszystkie z powyzszych grup czytajg ksigzki i
ogladaja filmy. Warto jednak zwrdci¢ uwage, ze osoby starsze czgsciej ogladaja sze-
roko rozumiang telewizje, a rzadziej zainteresowane sa recenzjami konkretnych fil-
moéw. Uwzgledniajac to zatozenie mozemy ukierunkowaé nasze recenzje filmow na
inng grupe wiekowa i do niej dostosowac jezyk.

Kanaly. Gléwnym kanatem do komunikowania si¢ z klientami jest serwis inter-
netowy. Aby wyjs¢ naprzeciw oczekiwaniom czytelnikow i ulatwi¢ korzystanie
z ustug w dowolnym miejscu o dowolnym czasie potrzebna jest aktywna wersja mo-
bilna. Uzytkownik wie, ze zawarto$¢ znaleziona i poznana w pelnej wersji serwisu ma
swoje odwzorowanie w wersji dla urzadzen mobilnych i na odwrot.

Obecnie trwaja prace nad aplikacja mobilng jeszcze bardziej utatwiajaca komuni-
kacje z naszymi klientami, a przy tym podnoszaca prestiz. Sama aplikacja nie jest
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konieczna i wymagana do istnienia i publikowania w niej recenzji, jednak jest to ko-
lejna droga do dotarcia i porozumienia z nowg grupg uzytkownikow.

Innym kanatem kontaktu z klientami sg media spoleczno$ciowe. Serwis posiada
fanpage na facebook’u, w ktérym tkwi ogromny potencjal, ktoéry bezapelacyjnie nale-
zy wykorzysta¢ w dotarciu do czytelnika. Krotkie formy publikacji zachecajace do
kliknigcia i przekierowania do serwisu to darmowa droga do zdobycia kolejnego adre-
sata, ale rowniez okazja do stworzenia spotecznosci istniejacej i reagujacej na dziala-
nia marki.

Wigkszos¢ klientow chciataby by¢ kojarzona z rozpoznawalnym serwisem odno-
szacym wicksze lub mniejsze sukcesy. Recepta na zdobycie dobrej reputacji w branzy
recenzenckiej sg patronaty. Dzigki nim uzytkownik identyfikuje nazwe serwisu z fak-
tem wystepowania rekomendacji na poczatku kupionej przez niego ksigzki. To réw-
niez kolejna forma zdobywania prestizu.

Najwicksza wartoscia, ktéra powinna by¢ brana pod uwage przez kazdy zespot
tworzacy wilasne produkty lub ustugi to odzew ze strony klientéw. To dzigki nim
i zaspokajaniu ich potrzeb jesteSmy w stanie zrealizowaé postawione przy zatozeniu
firmy cele. W przypadku recenzji istnieja dwa kanaty komunikacji zwrotnej. Tym
razem chodzi o odpowiedz, ktéra moze spowodowac jedynie pozytywne zmiany.
W serwisie dobrerecenzje.pl uzytkownik pod kazdym z wpiséw ma mozliwos¢ napi-
sania swojej opinii na temat przeczytanej wlasnie recenzji lub samego opisywanego
filmu Iub ksigzki. To tutaj autor zostanie oceniony i zdobgdzie informacj¢ zwrotna
dotyczaca stylu pisania, zawartego humoru czy stosowanego jezyka.

Relacje z klientami. Opisywane relacje z klientami sg $cisle zwigzane z przed-
stawionymi wczesniej kanatami. I tak wspomniany wcze$niej fanpage w mediach
spotecznosciowych pehni role obustronnej zaleznosci, ktora ma charakter informacyj-
ny dla czytelnikow i zbierajacy odzew dla serwisu. Relacje z klientem buduja znane
i popularne na portalach spotecznosciowych ,,polubienia”. Czym wigksza ich liczba,
tym lepiej. Wystepuje tutaj taka zasada jak w statystyce — czym wigksza probka, na
ktorej wykonujemy badanie, tym wynik bedzie bardziej odwzorowywal prawidtowe
zachowania. Same ,,polubienia” moga by¢ traktowane jako wskaznik adekwatnosci,
popularnosci i rozpoznawalnosci.

Tworzenie angazujacej reakcji, a by¢ moze promocja poprzez konkursy z nagro-
dami, zainteresowa¢ nowych i aktualnych uzytkownikéw serwisu. Organizacja kon-
kursow dla spotecznosci rozpoznajacej marke objawiac si¢ moze wigkszym zaufaniem
1 zaangazowaniem, natomiast dla 0sob nieznajacych dotychczas serwisu jest szansg na
poznanie go i ocenienie zawartych w nim tresci.

Mozliwo$¢ przesylania swojej opinii od czytelnikow to najlepszy sposob na po-
glebienie ich przynaleznosci do spotecznosci i budowanie relacji. Kiedy po przeczyta-
niu recenzji zostanie wyrazona opinia, najczesciej znajdujg si¢ w niej emocje.

Kluczowe zasoby. Obiekty, bez ktérych opisywany serwis nie miatby prawa by-
tu, to baza recenzji. Zawiera ona setki, a w niedalekiej przysztosci tysiace, recenz;ji.
Jest to gtowny 1 najwazniejszy ze wszystkich zasobow obecnych w tym przedsigwzig-
ciu. Sg to recenzje napisane przez wielu recenzentéw i sg skierowane do réznych grup
odbiorcow.
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Kluczowym zasobem ludzkim jest grupa wspolpracujacych opiniodawcow. Sa
niezbedni do przygotowania obiektywnej recenzji, na podstawie ktorej wiele osob
bedzie podejmowac decyzje o przeczytaniu danej pozycji lub nie. Serwis wspotpracu-
je z osobami w roznym wieku, o réznym do$wiadczeniu zyciowym oraz wyksztalce-
niu i ptei. Struktura wiekowa dopasowana jest do segmentow klientow, co pozwala na
dobranie recenzenta tak, jakby miat by¢ potencjalnym czytelnikiem. To na bazie ich
doswiadczenia i zdobytej przez praktyke wiedzy powstaja pelne niezbednych infor-
macji opinie o prezentowanych na tamach serwisu publikacjach. Ich tworczo$¢ prze-
ktada si¢ na sposéb widzenia i oceny calego serwisu i marki.

Aby prowadzi¢ omawiang aktywnos$¢ biznesowa niezbedne sg ksiazki, filmy, czy-
li produkty dostarczone do recenzji na podstawie umoéw. Otrzymane produkty sa roz-
dystrybuowane w zaleznoséci od gatunku do odpowiedniego recenzenta. Przy tak od-
powiednio dobranych sktadnikach powstaje oczekiwana przez czytelnikow recenzja.

Inng kategorig zasobow sg zasoby techniczne takie jak komputer, dostep do Inter-
netu, domena czy hosting.

Kluczowi partnerzy. Do kluczowych partneréw zaliczane sg w pierwszej kolej-
no$ci wydawnictwa. Przy ich braku sam serwis stracitby gléwnych dostawcéw pro-
duktéw do recenzji, co skutkowatoby duzym ostabieniem rozwoju. Liczba i rozpo-
znawalno$¢ wspotpracujacych wydawnictw ma ogromy wplyw na rozwoj serwisu.
Czym wigksza liczba wydawnictw i ich rozpoznawalno$¢, tym wigksza liczba czytel-
nikow bedzie zainteresowana recenzjami ich produktow. Wydawnictwa oferujg row-
niez mozliwo$¢ patronatu i organizacji konkurséw dla czytelnikéw, co wpltywa pozy-
tywnie na obszar zwany kanafy. Ksiggarnie i sklepy internetowe rowniez wspotpracu-
ja z serwisem, zlecajac mu wykonanie recenzji najczesciej jako promocji posiadanej
u siebie oferty. Innym partnerem sa autorzy dostarczajacy napisane przez siebie ksigz-
ki. To za ich zgoda serwis zyskuje mozliwos¢ publikacji recenzji przedpremierowo
(w formie zapowiedzi) lub nawet mozliwos¢ patronatu.

Do partneréw mozna zaliczy¢ tez reklamodawcoéw. To oni decydujg o umieszcza-
niu odpowiednio przygotowanych i przeanalizowanych reklam w miejscach dla nich
przeznaczonych. Wystepuje tutaj forma wynajmu miejsca reklamowego w serwisie.

Ostatnim elementem analizowanym w modelu Canvas jest obszar finanso6w ogra-
niczajacy si¢ do dwoch elementow: strumieni przychoddw i strumieni kosztow.

Strumienie przychodow. Programy partnerskie obecne w kazdej z branzy to po-
pularna forma zarabiania pieniedzy. W przypadku serwisu dobrerecenzje.pl jest oczy-
wistym, ze recenzje produktéw stuza upewnieniu uzytkownika w zalozeniu, ze warto
oferowany produkt zakupi¢ lub nie. Umieszczona pod kazdym z wpisow porowny-
warka, ktora znajduje si¢ roOwniez w propozycjach wartosci, ma na celu pomoc w do-
konaniu najtanszego zakupu. Powierzchnie reklamowe udostgpniane w serwisie to
najpopularniejsza ze wszystkich internetowych sposobow zarabiania pienigdzy. Po-
waznym argumentem idacym za zastosowaniem takiego rozwigzania jest fakt bezob-
stugowosci wyswietlanych banerow. Raz wybrane miejsce moze stuzy¢ przez dlugi
czas, przynoszac jednoczesnie zysk. Ksiggarnie i sklepy internetowe majg ogromny
wplyw na zyski. To dzigki kupionym produktom przez naszych czytelnikow, czerpane
sg obustronne korzysci, szczegdlnie finansowe. Strona dobrerecenzje.pl wystepuje
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tutaj w charakterze posrednika sprzedazy. Innym zrédtem przychodu sg recenzje au-
torskie, ktore sa cennym zrodtem przychodow finansowych, bo oprocz zyskow przy-
nosza jeszcze prestiz.

Serwis zrzeszajacy spoleczno$¢ zainteresowang w zasi¢ganiu opinii na temat
ksigzek 1 filmow przed zakupem oraz dzieleniem si¢ opiniami w trakcie lub po inte-
rakcji z produktem to odpowiednie miejsce na reklamg. Oprocz wezesniej wymienio-
nych sposobow odplatnych reklam istnieje réwniez ta bardziej zblizona do tematyki
serwisu. W serwisie znajduje si¢ odosobniona kategoria recenzji — ,,inne”. Publikowa-
ne sa w niej artykuly, ktore nie dotyczg dwoch gtownych kategorii. Sg to recenzje
produktéw nietypowych.

Struktura kosztow. Aby serwis dobrerecenzje.pl mégt funkcjonowaé potrzebna
jest infrastruktura, za ktdra nalezy zaptaci¢. Domena i hosting generuja koszt zwigza-
ny z podstawowym utrzymaniem strony. Serwis ponosi koszty zwigzane z wysytka
ksigzek do recenzentow czy uzytkownikow. Koszty wysytki do uzytkownikoéw doty-
czg dostarczenia nagrod konkursowych do uzytkownikow serwisu i sg one bezposred-
nio zwigzane z obszarem relacje z klientami. Promocja i reklama serwisu réwniez
generuje koszty takie jak wykupienie powierzchni reklamowych, druk wizytowek itp.

Przydatnosé modelu Canvas w réznych fazach rozwojowych biznesu
— przypadek serwis dobrerecenzje.pl

Dziatalnosci serwisu dobrerecenzje.pl zaprezentowana w konwencji model
Canvas odzwierciedla stan ,,na dzi$” po 15 miesigcach funkcjonowania firmy. Cieka-
we w tym miejscu wydaje si¢ pytanie: jak zaprezentowany model byl przydatny
W poszczegolnych fazach rozwoju firmy? Z perspektywy obranej metody badawczej
warto zatem postawi¢ problem do rozwigzania na bazie zaprezentowanego modelu.
Jakie czynniki pozytywne (lub negatywne) posiada koncepcja The Business Model
Canvas, ktore pomogly w rozwoju koncepcji biznesowej dobrerecenzje.pl z perspek-
tywy trzech faz realizowania dzialalno$ci zwigzanych z powstaniem koncepcji, po-
czatkowej fazy dziatalnosci oraz z perspektywy rocznej dziatalnosci. W poszukiwaniu
odpowiedzi na to problemowe pytanie wykorzystano technike oceny decyzji PMI
zaproponowang przez E. Bono®. Wyniki tej analizy prezentuje tabela 1.

Model biznesowy Canvas w fazie planowania pozwala tworcom koncepcji na
uswiadomienie sobie, z jakich kluczowych elementéw bedzie sie sktadato ich przed-
sigwzigcie. W pozytywnym sensie wymusza on opis kluczowych obszarow, rozdrab-
niajac je na poszczegdlne elementy, np. nie tylko wystarczy zidentyfikowac klientow,
ale trzeba si¢ zastanowi¢, w jaki sposob i w jakie relacje bedziemy z nimi wchodzi¢
oraz jakie kanaly sg do tego konieczne.

Minusem wyboru tego modelu w poczatkowej fazie moze by¢ zawezenie procesu
planowania do wyszczegdlnionych w nim obszaro6w oraz niebezpieczenstwo uprosz-

* PMI jest to metoda oparta o technike burzy mozgow, ktory zacheca uczestnikow dyskusji do pa-
trzenia na pomyst z wiecej niz jednego punktu widzenia, zaproponowana przez Edwarda Bono,
http://whatis.techtarget.com/definition/PMI-plus-minus-interesting-retrospective
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czenia elementow w przypadku, gdy tworca biznesu nie rozumie pojeé, ktore tam
wystepuja, np. nie widzi réznicy pomiedzy pojeciami klient a segment klientow.

Tabela 1. Rola The Busines Model Canvas w ksztaltowaniu koncepcji biznesowej
serwisu dobrerecencje.pl (wedlug techniki PMI)

Ksztaltowanie koncepcji biznesowej dobrerecenzje.pl z wykorzystaniem The Business Model Canvas
Czynniki pozytywne (Plusy) | Czynniki negatywne (Minusy) | Ciekawe obserwacje (Interesujace)
Faza planowania

Konieczno$¢ opisu dziewieciu | Stosunkowo graniczone pole Okreslenie charakterystycznych
elementow, ktore wymuszaja planowania ze wzgledu na okre- | powiazan pomiedzy wszystkimi
zastanowienie si¢ nad roznymi | §lenie obszarow oferta, klient, elementami modelu Canvas.
aspektami prowadzenia dziatal- | infrastruktura, koszty.
nosci z réznej perspektywy. Prostota, ktora upraszcza wazne

zjawiska.

Faza poczatkowej dziatalno$ci

Utatwienie w uswiadomieniu Usztywnienie my$lenia. Zlokalizowanie kluczowych dzia-
catosci i dopilnowaniu poszcze- | Male zainteresowanie poprawg | tan w poszczegdlnych obszarach
golnych elementow. Wprost czynnikow nienalezacych do modelu.
okreslone dziatania w modelu. | Zzadnych z dziewigciu elemen-

tow.

Faza rocznej dojrzato$ci biznesu

Latwo$¢ analizy poprawnosci Niedostosowanie modelu do Zgodno$¢ uzytego modelu z reali-
poczatkowych zatozen. aktualnego poziomu rozwoju. zowanymi dzialaniami.

Zrodlo: opracowanie wlasne

W fazie poczatkowej dziatalnosci model sprawdza si¢ doskonale. Osoba rozpo-
czynajgca dziatalno$¢ jest przygotowana do wiekszosci sytuacji i tatwiej jej jest dopil-
nowac¢ wszystkie te obszary. Niebezpieczenstwem jest ukierunkowanie myslenia na
wyznaczone w modelu obszary.

W fazie rocznej dojrzatosci, czyli z perspektywy nabytego doswiadczenia plusem
modelu jest mozliwo$¢ analizy zachowania pierwotnych zatozen oraz uzupetnianie
poszczegblnych obszarow, zwigzane z nabytym doswiadczeniem i nowymi mozliwo-
$ciami, np. bazowanie na zdobytej marce czy uwzglednianie opinii klientow. Minu-
sem jest mozliwos¢ i1 konieczno$¢ poprawy, ktora moze doprowadzi¢ do chaosu.

W tabeli 1 wskazano tez obszary interesujace, ktore trudno zakwalifikowaé do
pluséw lub minusow. Sg to zagadnienia nurtujace praktykoéw, ktore moga by¢ cenny-
mi obszarami badan naukowych tego zjawiska.

Podsumowanie

Modele biznesowe to przydatne narzedzie w prowadzeniu start-upéw zaréwno
w fazie planowania, poczatkach dziatalno$ci czy w czasie p6zniejszym. Chociaz nie
do konca zostala jeszcze opracowana teoria tego zjawiska (np. brak jednoznacznej
definicji), to wydaje si¢ ono cennym obszarem badan nad funkcjonowaniem firmy.

Na podstawie przygotowanego case study mozna zaobserwowacé przydatnos¢ tego
narzedzia w praktyce. Szczegolnie wazne dla teoretykow i1 praktykdéw sg obszary, na
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ktére poszukuja odpowiedzi praktycy. Odnoszac si¢ do przeprowadzonej analizy PMI
mozna wskaza¢ kilka z nich, m.in. kierunki poszukiwania charakterystyk relacji wy-
stepujacych pomiedzy elementami modelu biznesowego typu Canvas, wskazanie Klu-
czowych dziatan dla poszczegdlnych obszarow czy poszukiwanie odpowiedzi na te-
mat skuteczno$ci czy efektywnosci zaproponowanych modelowych rozwiazan czy
oceny ich dopasowania do rzeczywistosci.
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The Business Model Canvas — Management tool for start-ups
Summary

The aim of the article is a presentation of the concept of The Business Model Canvas as
a tool that supports the process management in the newly created organization and involvement
in scientific discussion on the usefulness of such tools in practice. For this purpose a case
study, which allowed to present copyright reflection associated with the use Canvas model for
service management "dobrerecezje.pl." The research part of the results of the assessment of the
usefulness of this tool from the perspective of owners of start-drop — people starting business
operations.

Model Canvas in the planning phase assists in the tasks and activities necessary to start
operations in the initial phase helps in ensuring all the elements and from the perspective of
annual activity helps determine the direction of development.

Keywords: business models, model Canvas, start-up, management tools
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