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Agenda 

1. Zapoznanie się 
2. Finansowanie na starcie 
3. Wprowadzenie do Laen Startup i modeli Biznesowych 
4. Tworzenie modelu biznesowego 

 
 



Poznajmy się 

• Imię 

• Mój pomysł na biznes to… 

• Najlepszy na świecie jestem w.. 

• Moją największą pasją jest…  

• Korzyści materialne przynosi mi… 

•  Mój Wielki śmiały cel to…  



Harland Sander KFC 



Jakie znasz sposoby planowania 

biznesu? 



http://bit.ly/1DxGa4u 

Biznes plan… 
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http://bit.ly/14IwaXj 

… i jego miejsce 
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Product Development 

• Najczęściej  wykorzystywany sposób tworzenia produktów 

• Produkt stworzony w oderwaniu od klienta 

• Weryfikacja założeń biznesowych następuje na etapie uruchomienia 
produktu 

• Inwestujemy środki w realizacje produktu na podstawie własnych 
hipotez 

Przebieg procesu: 

Koncepcja/Po 
mysł 

Stworzenie 
produktu 

Testowanie 
Uruchomienie 

/ sprzedaż 



Koszty zmian na poszczególnych etapach 

Pomysł 

Prototyp 

Produkt 





Model biznesowy 

opisuje sposób, w jaki organizacja 

tworzy wartość dla swoich klientów 

oraz czerpie zyski z tej wartości 



1. 
Wskaż 1-3 

problemów lub 

potrzeby, które 

chcesz rozwiązać 

4. 
Zdefiniowanie 

rozwiązania do 

każdego problemu 

3. 
To co wyróżnia Cię 

i dlaczego warto 

zwrócić na Ciebie 

uwagę 

5. Określ Twoją 

przewagę nad 

innymi, której nie 

można łatwo kupić 

lub skopiować 

2. 
Określ segmenty 

klientów, których 

problemy chcesz 

rozwiązać 

Istniejące alternatywy 

1a. Alternatywy - jak 

obecnie rozwiązywane 

są problemy 

8. Określ co i jak 

będziesz 

monitorował, co 

powie Ci o tym, że 

idzie ok? 

7. Określ strukturę kosztów 

(na co i ile wydasz?) 
6. Określ strumienie przychodów (w jaki sposób  i 

ile chcesz zarabiać)? 

9. 
Określ kanały 

dostępu do 

segmentów 

klientów 

Lean Canvas A. Maurya 









MASZYNKA I OSTRZA 

King Camp Gillette 



MASZYNKA I OSTRZA 



Rezultaty zmiany modelu biznesowego: 
• Średni wzrost 30% rocznie od 2000 r 

• Globalna sprzedaż około 4,3 mld $ 

• Jeden z najszybciej rosnących biznesów Nestle 

• Własne kontenery recyclingowe 

A jeszcze w 1987 roku Nespresso prawie upadło – powód brak 

zadawalających wyników biznesu 

- http://bit.ly/1AKRYPM 
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ABONAMENT 



FREEMIUM 



SAAS – Software-As-A-Service 



WSPÓŁTWORZENIE 



DROP SHIPPING 



MODEL AFILIACYJNY 



PRE PAID 



VENDING 



INNE 

• Wirtualna obsługa (np. niektóre banki) 

• Pay per content (np. artefakty w grach) 

• Pay per service (np. Allegro) 

• Paywall (np. Gazeta.pl) 

• Shareware (np. Norton) 

• Mikropłatności (np. płatności za rachunki) 

• Success fee (np. Evenea) 

• Door to door (np. kablówki) 

• Wypożyczaj lub leasing (np. Zipcar) 

• Franczyza (np. Kondrat Wina Wybrane) 

• Zarabiaj na reklamach (np. gazeta Metro) 

• Licencja (np. szkolenia Achieve Global) 

• Multi-business model (np. Tesco Bank) 

• …. 



Zacznij od … 

1. KLIENTA i 
PROBLEMÓW 

2. PROPOZYCJI 
WARTOŚCI 

3. A dopiero potem 

ROZWIĄZANIA 



Szablon Modelu Biznesowego 
Zaprojektowane dla: Zaprojektowane przez: 

Data: 
Dzień          Miesiąc         Rok 

Nr 

Wersja: 

Budujemy kanwy modeli biznesowych 

• 

• 

• 

 

• 

 

• 
 

• Pytajcie się nawzajem i proście o wyjaśnienie 
• Inspirujcie się od siebie 
• 

• 

Patrzcie na zależności między elementami w blokach 

Pytajcie o dostosowanie zasobów „z tarczy” do kanwy 



Jak stworzyć model biznesowy? 



Korzyści z modelu biznesowego 

• Wspólny język 

• Szybkość przekazu 

• Biznes opisany na jednej kartce 

• Uporządkowanie pomysłów i synteza 

• Myślenie wizualne 

• Poznawanie zależności 

• Pole do eksperymentowania 



1. 
Wskaż 1-3 

problemów lub 

potrzeby, które 

chcesz rozwiązać 

4. 
Zdefiniowanie 

rozwiązania do 

każdego problemu 

3. 
To co wyróżnia Cię 

i dlaczego warto 

zwrócić na Ciebie 

uwagę 

5. Określ Twoją 

przewagę nad 

innymi, której nie 

można łatwo kupić 

lub skopiować 

2. 
Określ segmenty 

klientów, których 

problemy chcesz 

rozwiązać 

Istniejące alternatywy 

1a. Alternatywy - jak 

obecnie rozwiązywane 

są problemy 

8. Określ co i jak 

będziesz 

monitorował, co 

powie Ci o tym, że 

idzie ok? 

7. Określ strukturę kosztów 

(na co i ile wydasz?) 
6. Określ strumienie przychodów (w jaki sposób  i 

ile chcesz zarabiać)? 

9. 
Określ kanały 

dostępu do 

segmentów 

klientów 

Lean Canvas A. Maurya 





Każdy klient ma problem, 

a każdy problem ma rozwiązanie 



ALE 



Nie każde rozwiązanie ma problem, 

a nie każdy problem znajdzie klienta 



Rozpoznanie 

rynku 
Weryfikacja 

rynku 
Tworzenie 

bazy klientów 
Budowanie 

firmy 

Zwrot? 
 

powtarzalny 
 

PRODUCT MARKET 

FIT 

PROBLEM 

SOLUTION FIT 

POSZUKIWANIE 
modelu biznesowego 

EGZEKWOWANIE 
modelu biznesowego 

skalowalny rentowny 



Rób to co lubisz, rozwijaj się i nigdy 

się nie poddawaj ! 



Podsumowanie i Pytania 

Adrian Migoń 

 
Youth Business Poland 

 

 
adrian.migon@ybp.org.pl   
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