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S (Strengths) — mocne strony: wszystko to co stanowi atut, przewage, zalete,
W (Weaknesses) — stabe strony: wszystko to co stanowi stabos$¢, bariere, wade,
O (Opportunities) — szanse: wszystko to co stwarza szanse korzystnej zmiany,

T (Threats) — zagrozenia: wszystko to co stwarza niebezpieczenstwo zmiany
niekorzystne;j.
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W niektérych wyktadniach moéwi sie: mocne strony i stabe strony, to czynniki
wewnetrzne, szanse i zagrozenia — to czynniki zewnetrzne;

W innej interpretacji: mocne strony i stabe strony to cechy stanu obecnego,

a szanse i zagrozenia, to spodziewane zjawiska przyszte.

Wreszcie u niektérych autoréw: mocne strony i stabe strony to czynniki zalezne od nas
(te, na ktére mamy wptyw planistyczny i zarzadczy), a szanse i zagrozenia, to czynniki
obiektywne, na ktére nie mamy bezposredniego wptywu sprawczego.




Mocne strony

* W czym jesteSmy dobrzy?
* Czym wyrdznia sie nasza firma?
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W poréwnaniu do konkurenciji...




Stabe strony

* Ktore inicjatywy osiggajg stabe wyniki i dlaczego?
* Co mozemy poprawic?

Widocznos¢ platformy e-commerce: nasza strona ma matq widocznos¢ z powodu
ograniczonego budzetu marketingowego, a sprzedaz za posrednictwem naszej
aplikacji mobilnej nadal spada.




Szanse

* Jakie zasoby mozemy wykorzystac, aby pracowac nad stabymi
stronami?

* Czy nasze ustugi moga wypetni¢ luki rynkowe?

* Jakie sg nasze cele na ten rok?

Kampania marketingowa: aby poprawic¢ widocznos¢ platformy e-commerce,
przeprowadzimy kampanie reklamowe na YouTube, Facebooku i Instagramie.




/Zagrozenia

* Jakie zmiany w branzy budzg niepokd;j?
* Jakie trendy rynkowe widac¢ na horyzoncie?
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Nowa konkurencja: nowy konkurencyjny sklep internetowy zostanie uruchomiony w
przysztym miesigcu i moze spowodowac utrate klientow.




Analiza SWOT dodatkowe informacje

* Analiza SWOT/TOWS
» Wtasciwe przeprowadzenie , burzy mézgéw”




Model Canvas

Business Model Canvas

Kluczowi partnerzy (Key Partners)
Kluczowe czynnosci (Key Activities)
Kluczowe zasoby (Key Resources)
Propozycja wartosci (Value

Propostition)

Relacje z klientami (Customer
Relationships)

Kanaty (Channels)

Segment klientéw (Customer
Segment)

Struktura kosztéw (Cost Structure)
Zrédta przychoddw (Revenue Streams)




Propozycja wartosci

Business Model Canvas

Struktura

Umieszczenie tego elementu w centrum tabeli nie jest przypadkowe, gdyz dotyczy

oferowanego produktu badz ustugi. W tej pozycji nalezy zastanowic sie, co je
wyrdznia na tle konkurencji. Postaraj sie okresli¢ powdéd (dodatkowg wartosc), dla

ktdrego klienci wybierajg wtasnie Twoje produkty czy ustugi.
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Segmentacja klientow

Business Model Canvas

Kluczowi Propozycja

Struktura

Segmentacja

klientow

W tym przypadku konieczne jest okreslenie grupy docelowej. Warto wskazac jej
zasadnicze cechy, np. wiek, pteé, status spoteczny, jej potrzeby. Stworzenie takiego
klienta pozwoli dostosowaé oferowang ustuge czy produkt do jego potrzeb.
Segmentacja klientdw jest wazna przede wszystkim dlatego, ze to wtasnie oni

generujg przychdéd Twojej firmy.
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Kanaty dystrybucji

Business Model Canvas

Kluczowi Propozycja

Struktura

Ten element okresla sposoby komunikacji Twojej firmy z klientem. Musisz pamietac,

ze dotyczy on nie tylko sposobu dystrybucji samego produktu, ale réwniez wszelkich

dziatan zmierzajgcych do dostarczenia klientom informacji na jego temat oraz miejsc,
w ktdrych klient styka sie z Twoim produktem. Dlatego tez w tym przypadku

powinienes bra¢ pod uwage dziatania marketingowe promujgce produkt, proces
sprzedazy oraz posprzedazowe wsparcie.
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Relacje z klientami

Business Model Canvas

Analizujgc swdj pomyst na biznes, musisz okresli¢ rodzaje relacji miedzy Twojg firma a
klientem. Nie zapominaj, ze ten element powinienes przemysle¢ pod katem
oczekiwan klientow, a nie wtasnej wygody. W zaleznosci od oferowanego produktu
czy ustugi relacje mogg mieé forme bezposredniego kontaktu interpersonalnego albo
by¢ czesciowo lub catkowicie zautomatyzowane.
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Struktura przychoddéw

Business Model Canvas

Kluczowi Propozycja Segmentacja

Struktura Zrodta

W tej czesci okreslasz wszelkie sposoby zarabiania pieniedzy. Aby odnies¢ biznesowy
sukces, musisz przemyslec nie tylko to, za co Twoi klienci bedg chcieli ptacié, ale
rowniez to, w jaki sposdb beda to robic. Ten punkt jest doskonatg okazjg do
zdecydowania, czy dostep do produktu/ustugi ma mie¢ forme jednorazowej czy
wielokrotnej sprzedazy.

Réwnie dobrze mozesz przemysle¢ dystrybucje swoich produktéw czy ustug w ramach
optaty abonamentowe;j lub licencyjnej. Jesli bierzesz pod uwage opcje, ze czes¢
Twojej ustugi czy produktu bedzie darmowa, to wtasnie teraz musisz skonkretyzowadé
w jakim bedzie to wymiarze.
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Kluczowe czynnosci

Business Model Canvas

To miejsce jest po to, aby okresli¢ wszystkie dziatania, ktére musisz podjgé, aby
dostarczy¢ klientowi wartos¢ dodang, nawigzac z nim relacje i wygenerowac
przychody. Masz wiele mozliwosci. Czynnosci mogg dotyczy¢ zaréwno produkcji

produktu, rozwigzywania probleméw dotyczgcych ustugi, stworzenia platformy
sprzedazowej czy infolinii wsparcia dla klientéw.
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Kluczowe zasoby

Business Model Canvas

Kluczowi

Struktura Zrodta

Istotne dla dziatalnosci kazdej firmy jest okreslenie materialnych i niematerialnych
zasobodw, jakie sg niezbedne do wygenerowania produktu/ustugi i dotarcia z nimi do
grupy docelowej. Do zasobdw bedg nalezaty zaréwno wszelkie maszyny
wykorzystywane w firmie, jak tez tzw. wartosci intelektualne (np. prawa autorskie,
patenty), zatrudnieni pracownicy oraz posiadany budzet.
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Kluczowi partnerzy

Business Model Canvas

Kluczowi Propozycja Segmentacja

Struktura Zrodta

Kazdy biznes musi wspodtpracowac z siecig partnerdow. Nalezg do nich kontrahenci,
dostawcy i szereg innych firm zewnetrznych, ktére wspierajg dziatalnos¢ Twojej firmy.
Wskazanie ich uswiadomi Ci z jakich zasobéw swoich partneréw mozesz skorzystac.




Struktura kosztow

Business Model Canvas

Kluczowi Propozycja

Struktura Zrodta

Pamietaj, ze firma nie tylko zarabia, ale przede wszystkim generuje koszty. Dlatego tez
w ostatnim kroku BMC musisz wskaza¢ wszystkie wydatki zwigzane nie tylko z
produkcja, ale rowniez z budowaniem relacji z klientami i ogdlnym generowaniem
przychodéw. Nie bez powodu ten element jest ostatnig czescig analizy. Pamietaj, ze
okreslenie kosztow nie jest mozliwe bez wczesniejszej analizy zasobdw, aktywnosci
oraz partneréw.
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