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Wprowadzenie

W ostatnich latach na europejskich i światowych rynkach widoczne są znaczne zmiany spowodowane różnymi procesami takimi jak globalizacja, integracja europejska, rozwój technologii informacyjno-komunikacyjnych czy globalny kryzys gospodarczy. Wszystkie te czynniki nakładają na firmy konieczność zmiany strategii biznesowych i modeli biznesowych w celu przeciwdziałania wyzwaniom narzucanym przez globalną konkurencję. Zmiany te stają się jeszcze bardziej niezbędne w odniesieniu do małych i średnich przedsiębiorstw, które są bardziej narażone na utratę odbiorców wynikającą ze zmian rynkowych. Interakcje między firmami i innymi uczestnikami rynku są uznawane za kluczowe czynniki w tworzeniu działalności gospodarczej (Mele, Russo-Spena &Colurcio, 2010) i aby podkreślić te czynniki, niezbędne jest opracowanie właściwego modelu, który pozwoli zdefiniować właściwą strategię.
Czym jest model biznesowy?

Model biznesowy jest narzędziem zawierającym zestaw elementów i ich powiązań pomiędzy sobą umożliwiającym wskazanie logiki w prowadzeniu działalności gospodarczej w przedsiębiorstwie. Inaczej mówiąc, model biznesowy prezentuje sposób w jaki spółka/projekt zarabia pieniądze. Celem tworzenia takich modeli jest m.in. dostarczenie wiedzy uczestnikom procesu decyzyjnego, tak aby mieli jasny obraz działań przedsiębiorstwa. Patrząc na model biznesowy danej firmy, każdy powinien jasno widzieć skąd firma bierze pieniądze, co sprzedaje, komu to sprzedaje i jak kreuje zyski.
Innymi słowy model biznesowy to opis wartości, jaką przedsiębiorstwo oferuje klientom, a także struktury firmy i sieci partnerów do tworzenia, przekazywania i dostarczania tych wartości w celu generowania zysku i trwałych strumieni przychodów[footnoteRef:1]. [1:  A. Osterwalder,  Y. Pigneur, Ch. Tucci, Clarifying  Business  Models:  Origins,  Present,  and Future of the Concept.] 

 
Jeśli:
· jesteś osobą przedsiębiorczą
· zastanawiasz się jak stworzyć wartość i zbudować nowy biznes,
· chcesz coś poprawić lub przekształcić…
…poznaj Lean Innovation Model Canvas.

Powody, dla których model biznesowy jest ważny[footnoteRef:2]: [2:  http://www.itee.radom.pl/images/kompendium.pdf] 


· pomaga ustalić, co konsument otrzymuje od firmy;
· pomaga osiągnąć sukces biznesowy;
· pomaga przetestować nowy pomysł, aby sprawdzić, czy ma realną szansę powodzenia;
· pomaga rozwijać misję i wizję firmy;
· pomaga stworzyć zestaw wartości, które pomogą zarządzać własnym biznesem;
· pomaga kreować wizerunek potencjalnych klientów;
· pomaga stworzyć harmonogram realizacji celów i zadań;
· pomaga tworzyć ofertę produktów i usług;
· pomaga tworzyć strategie marketingowe.

Lean Canvas - Co to jest?

Jest to narzędzie umożliwiające opracowanie potencjalnych modeli biznesowych na jednej kartce A4.
Narzędzie zostało stworzone przez Asha Maurya[footnoteRef:3]. [3:  https://www.businessmodelcompetition.com] 

Innymi słowy Lean Canvas to 1-stronicowy szablon biznesplanu, który pomoże Ci rozłożyć Twój pomysł na jego kluczowe założenia. 
Pisanie biznesplanów trwa zbyt długo, są rzadko aktualizowane i prawie nigdy nie czytane przez innych, ale kluczowe jest udokumentowanie twoich hipotez.
Dlatego czasami lepiej stworzyć Lean Canvas zamiast pisać biznesplan.

Tworzone w ten sposób modele biznesowe są „odchudzane” ze zbędnych informacji. 
Kluczem fundamentalnym dla metodologii Lean jest eliminacja marnotrawstwa — obejmuje to czas, procesy, zapasy i nie tylko.
Wszystko czego potrzebujesz to 1 strona papieru.
To narzędzie pomoże ukierunkować przedsiębiorcę w drodze od pomysłu do budowania udanego startupu.
To narzędzie może rozwiązać Twój problem i może to zająć jedynie 20 minut.
1. Narysuj go na dużym arkuszu.
2. Wykorzystaj wizualizacje.
3. Zaangażuj wszystkich.
Model biznesowy Canvas.

Lean Canvas to model zaadaptowany z Business Model Canvas Alexa Osterwaldera i zoptymalizowany dla Lean Startups. Zastępuje rozbudowane biznesplany jednostronicowym modelem biznesowym. Dziewięć bloków obejmuje cztery główne obszary działalności: klienci, oferta, infrastruktura i rentowność.
Business Model Canvas wykorzystuje terminy biznesowe lepiej dopasowane do znanych produktów niż nowe innowacyjne produkty, które polegają na tworzeniu czegoś z niczego.
Jest to uproszczony schemat prezentowania i projektowania modeli biznesowych oraz identyfikowania nowych strategicznych alternatyw. Ma na celu zapewnienie sposobu na łatwe opisanie modelu biznesowego w dowolnym typie organizacji, w tym dużych korporacjach, organizacjach non-profit i nowych firmach. Stał się również bardzo popularnym narzędziem tworzenia biznesplanów dla start-upów (Trimi i Berbegal-Mirabent, 2012).
Model biznesowy można opisać za pomocą dziewięciu podstawowych elementów, które pokazują logikę tego, w jaki sposób firma zamierza zarabiać pieniądze.
Są to: [footnoteRef:4]:  [4:  http://www.itee.radom.pl/images/kompendium.pdf/] 

1. Kluczowi partnerzy.
2. Segmenty klientów.
3. Propozycja wartości.
4. Kluczowe czynności.
5. Kanały
6. Struktura przychodów.
7. Struktura kosztów.
8. Kluczowe zasoby.
9. Relacje z klientami.
Lean Innovation Model Canvas

Lean Innovation Model Canvas to wspólny język do opisywania, wizualizacji, oceny i zmiany modeli biznesowych.
Używa terminów związanych z produktem, aby ułatwić innowatorom opisanie ich modelu biznesowego za pomocą znanego języka.
Wprowadzane zmiany przekonują, że młode firmy, na wczesnym etapie swojej działalności, są zazwyczaj bardziej skoncentrowane na produkcie/usłudze oraz potencjalnych wyzwaniach i problemach z jego realizacją niż na zasobach i partnerach (których często po prostu nie mają na tym etapie).
Kolejność prac nad poszczególnymi obszarami modelu może być dowolna, ale ważne jest, aby wielokrotnie powracać do raz opracowanych obszarów na arkuszu, rozwijać je na podstawie wcześniejszych ustaleń – podstawą generowania przyszłych wartości dla organizacji jest równoległe omówienie poszczególnych elementów strategii.

Lean innovation Model Canvas zawiera[footnoteRef:5]:  [5:  https://medium.com/@steve_mullen/an-introduction-to-lean-canvas-5c17c469d3e0] 

1. Problem.
2. Segmenty klientów
3. Propozycja wartości.
4. Rozwiązanie.
5. Kanały.
6. Struktura przychodów.
7. Struktura kosztów.
8. Kluczowe wskaźniki.
9. Nieuczciwa przewaga.

Problem

· Wskaż najważniejsze problemy lub potrzeby zidentyfikowane dla danego segmentu klienta.
· Warto uzupełnić o istniejące alternatywne rozwiązania tych problemów.

Większość startupów upada nie dlatego, że nie udaje im się zbudować tego, co zamierzają zbudować, ale dlatego, że marnują czas, pieniądze i wysiłek na budowanie niewłaściwego produktu.

Segmenty klientów

Należy odpowiedzieć na następujące pytania:
Kim jest nasz klient?
Dla kogo budujemy produkt/usługę?
Komu oferujemy wartość?
Kto zapłaci?

Określenie odpowiedniej grupy docelowej jest kluczowe, ponieważ to klienci są źródłem przychodów.
· Wskaż segmenty klientów, których problemy chcesz rozwiązać.
· Najbardziej interesują nas wczesne adaptacje.

Segmentacja pozwala na wyeksponowanie najważniejszych cech i potrzeb odbiorców oraz złożenie im lepszej oferty.

Grupy klientów reprezentują oddzielne segmenty, jeśli[footnoteRef:6]: [6:  A. Osterwalder,  Y. Pigneur, Business  Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers.] 

· Wymagają różnego rodzaju relacji;
· Mają zasadniczo różne dochodowości;
· Są gotowi zapłacić za różne aspekty oferty.

Propozycja wartości

Propozycja wartości jest powodem, dla którego klienci wybierają jedną firmę kosztem drugiej. Wartością dla klienta jest zaspakajanie jego określonych potrzeb lub rozwiązywanie jego problemów. Innymi słowy propozycja wartości jest to zbiór korzyści, jakie firma oferuje swoim klientom.

Odpowiedz na pytania: 
Jakie problemy odbiorców rozwiązujemy? 
Co stanowi wartość dla naszych odbiorców? 
Za co będą płacić? 
Co ma dla nich kluczowe znaczenie?
Jakie produkty i usługi będziemy do nich kierować?

· Sformułuj jasny, atrakcyjny przekaz, który pokaże, dlaczego jesteśmy inni i dlaczego warto kupić nasz produkt.
· W tym przekazie powinniśmy zawrzeć krótkie zdanie, które służy jako hasło reklamowe.
· Cel - pokazać wyjątkowość i przyciągnąć uwagę wczesnych użytkowników.

Wartość może być ilościowa (np. cena, szybkość obsługi) lub jakościowa (np. design, doświadczenie klienta).

Proponowane elementy wartości są następujące[footnoteRef:7]: [7:  http://www.itee.radom.pl/images/kompendium.pdf] 

· Nowość - oparty na nowym lub innowacyjnym elemencie;
· Wdrożenie - rozwijaj te same produkty w ulepszonych wersjach; 
· Dopasowanie do klienta - współcześni konsumenci wierzą w indywidualność; 
· Design - klient płaci wyższą cenę za konkretną markę (design); 
· Marka - ludzie wykazują lojalność wobec marki ze względu na jej status w społeczeństwie; 
· Cena - najczęstszy element, na którym opiera się propozycja wartości; 
· Redukcja kosztów - produkty są tworzone, aby zwiększyć satysfakcję klientów poprzez redukcję kosztów; 
· Redukcja ryzyka - im mniejsze ryzyko związane z zakupem produktu lub usługi, tym większą wartość czerpie z niego klient; 
· Dostępność - udostępnienie wcześniej niedostępnego produktu segmentowi konsumenckiemu; 
· Wygoda/użyteczność - dostarczanie konsumentom produktu, który zwiększa ich wygodę i użyteczność.

Rozwiązanie

· Wskaż cechy produktu, które pomogą rozwiązać zdefiniowane problemy.
· Rozwiązania powinny być przypisane do problemów.

Kiedy zrozumiesz problem, będziesz w najlepszej pozycji do zdefiniowania możliwego rozwiązania.
To rozwiązanie powinno być oparte na MVP.
MVP (Minimum Viable Product) - wersja nowego produktu, która umożliwia zespołowi zebranie maksymalnej ilości zweryfikowanych informacji o klientach przy najmniejszym wysiłku[footnoteRef:8]. [8:  https://www.agilealliance.org] 


Kluczowym założeniem idei MVP jest to, że wytwarzasz rzeczywisty produkt, który możesz oferować klientom i obserwować ich rzeczywiste zachowanie z produktem lub usługą. Widzenie, co ludzie faktycznie robią w odniesieniu do produktu, jest o wiele bardziej wiarygodne niż pytanie ludzi, co by zrobili.

Kanały

Odpowiedz na pytania: 
Z jakich kanałów będziemy korzystać przy nawiązywaniu kontaktu z klientem? 
W jaki sposób klient dowie się o naszych produktach/usługach? 
W jaki sposób klient będzie mógł zakupić nasz produkt/usługę? 
Jak będzie wyglądało wsparcie posprzedażowe dla klienta?
 
Komunikacja, dystrybucja i sprzedaż to punkty spotkania firmy z klientem, dlatego odgrywają ważną rolę w kreowaniu doświadczenia konsumentów.

Funkcje kanałów:
· podnoszenie świadomości klientów o produktach firmy,
· pomoc klientom w ocenie propozycji wartości firmy,
· umożliwienie klientom zakupu produktów,
· dostarczanie wartościowych ofert klientom,
· obsługa klienta po zakupie.

Rodzaje kanałów[footnoteRef:9]:  [9:  A. Osterwalder,  Y. Pigneur, Business  Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers] 

· własne - zaleta (wyższa marża), wada (kosztowne w konfiguracji i utrzymaniu): 
· bezpośrednie (punkty własne, punkty partnerskie, sprzedaż hurtowa),
· pośrednie (dział sprzedaży, internet),
· w partnerstwie - zaleta (możliwość poszerzenia zasięgu firmy, czerpanie korzyści z mocnych stron partnera), wada (niższa marża).

Struktura przychodów

Określmy, w jaki sposób chcemy zarabiać na produkcie (sposób naliczania opłat, marża).

Odpowiedz na pytania: 
Za co klienci są w stanie zapłacić? 
Za co i ile będą płacić? 
Które elementy naszego produktu/usługi będą darmowe, a które płatne?

Strumienie przychodów są powiązane z zyskami uzyskiwanymi przez firmę, odejmując koszty od przychodów generowanych przez każdy segment klienta. Firma musi przeanalizować, skąd pochodzą dochody, kto zapłaci za daną wartość i kiedy. Musi także określić zyski na każdym rynku i wskazać, od jakich podmiotów one pochodzą.

Metody, które pozwalają oszacować strumień przychodów[footnoteRef:10]: [10:  A. Osterwalder,  Y. Pigneur, Business  Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers.] 

Sprzedaż aktywów - dotyczy przeniesienia własności;
Opłata za korzystanie - zwykle pobierana przez usługodawców od klientów za korzystanie z usługi;
Opłaty abonamentowe - gdy użytkownik wymaga długoterminowego lub stałego dostępu do produktów firmy;
Pożyczanie/wynajem/leasing - niektóre organizacje zapewniają swoim klientom wyłączne prawa do swoich produktów na czas określony za stałą opłatą;
Licencjonowanie - zwykle używane w przypadku produktów lub pomysłów, które podlegają kryterium własności intelektualnej;
Opłata maklerska - gdy firma działa jako pośrednik w celu ułatwienia komunikacji i transakcji między dwiema lub więcej stronami;
Reklama - opłata pobierana za promocję innej organizacji, produktu.

Struktura kosztów

· Określ najważniejsze koszty projektu.
· Celem porównania przychodów z kosztami jest oszacowanie punktu opłacalności produktu.

Odpowiedz na pytania: 
Jakie koszty generuje nasz model biznesowy? 
Jakie nakłady finansowe generują kluczowe zasoby, działania, partnerzy?

W niektórych modelach biznesowych szczególnie ważną rolę odgrywa utrzymanie niskich kosztów. Dlatego warto rozróżnić dwie kategorie struktur kosztów:
· Struktura skupiona na kosztach – utrzymanie struktury niskokosztowej wymaga redukcji kosztów zawsze, kiedy jest to możliwe. Można to zapewnić, obniżając koszty wartości propozycji, wprowadzając maksymalną automatyzację w produkcji i outsourcing.
· Struktura skoncentrowana na wartości – niektóre firmy zwracają większą uwagę na jakość produktów niż na koszty..
 
Rodzaje kosztów:
· Koszty stałe – koszty, które firma ponosi nawet w okresie, w którym produkcja jest na poziomie zerowym. Koszty są wydawane na comiesięczne działania jak: media, księgowość itp. Stałe koszty są głównym składnikiem kosztów wielu firm, w szczególności usługodawców, m.in. restauracji, kin, teatrów i hoteli. 
· Koszty zmienne – widoczna jest zmiana proporcjonalna do ilości wyprodukowanych towarów lub świadczonych usług. W przypadku tego rodzaju kosztów możliwe jest uwzględnienie kosztów związanych z wynajmowaniem zmiennych czynników produkcji, np. pracy lub surowców. Na przykład firmy, które podpisały umowy z pracownikami i dostawcami surowców, mogą korzystać z dużej elastyczności poprzez pracę w ponadczasowym lub niepełnym wymiarze godzin, zatrudnianie pracowników sezonowych lub zakup surowców na giełdzie.

Kluczowe wskaźniki

Zaproponuj wskaźniki, które podpowiedzą, czy nasi klienci korzystają z produktu we właściwy sposób.
Brak określenia właściwego kluczowego wskaźnika może być katastrofalny dla mikroprzedsiębiorstw — może prowadzić do marnotrawstwa działań, takich jak wyczerpywanie się zasobów podczas pogoni za niewłaściwym celem.
Przykłady wskaźników opartych na Dave McClure’s Pirate Metrics[footnoteRef:11]: [11:  https://www.paldesk.com/aarrr-pirate-metrics/] 

1. Jak konsumenci Cię znajdują? – np. wejście na stronę internetową
2. Czy klienci mają dobre pierwsze wrażenie? – na przykład czy rejestrowali się na portalu?
3. Czy klienci wracają? – na przykład czy odwiedzili portal po rejestracji?
4. Czy Twoi klienci mówią o Tobie? – na przykład ilu klientów może polecić Cię znajomym?
5. Jak możesz zwiększyć przychody? – na przykład ilu użytkowników portalu kupuje konto premium?

Nieuczciwa przewaga

Możemy to również nazwać przewagą konkurencyjną lub barierami wejścia, które często można znaleźć w biznesplanie.
To jest coś, czego nie da się łatwo skopiować ani kupić.
Zawsze istnieje ryzyko pojawienia się nowych konkurentów.
Z tego powodu powinniśmy stale szukać, znajdować i budować nieuczciwą przewagę.
Unikalną propozycją wartości (UPW) jest przyciągnięcie uwagi klienta.
Nieuczciwą przewagą (NP) jest odstraszanie konkurentów.
Przykład (Facebook)[footnoteRef:12]: [12:  https://blog.leanstack.com] 

UPW: “Połącz się i dziel z ludźmi w swoim życiu.”
NP: Duże efekty sieciowe.

Zalety Lean Innovation Model Canvas[footnoteRef:13] [13:  https://leanstack.com/leancanvas] 


1. INTUICYJNY
Nie jest wymagany MBA.
Celem projektowym podczas tworzenia Lean Canvas było zapewnienie, aby było ono dostępne dla każdego w firmie (nie tylko dla ludzi biznesu), ponieważ dobre pomysły mogą pochodzić z dowolnego miejsca. Przetestowaliśmy Lean Canvas na setkach warsztatów i w tysiącach zespołów, aby upewnić się, że wszystkie pola na płótnie są intuicyjne i łatwe do zrozumienia oraz że nie potrzebujesz dyplomu biznesowego ani doktora, aby je wypełnić.
2. UNIWERSALNY
Używany na całym świecie.
Wszystkie te testy opłaciły się... Dziś widzisz, jak Lean Canvas jest używane nie tylko przez ludzi biznesu, ale także inżynierów, projektantów i menedżerów produktu w tysiącach start-upów, akceleratorów i dużych firm. Jest nauczany w wielu najlepszych szkołach biznesu i inżynierii na całym świecie, a nawet na poziomie szkoły średniej – co świadczy o jego prostocie.
3. RÓŻNORODNY
Ukierunkowanie na problem klienta.
W Lean Canvas priorytetem jest uporządkowanie podstaw rozwiązania problemu klienta – co czyni go idealnym rozwiązaniem dla projektów innowacyjnych i start-upów na wczesnym etapie. Łatwo zauważyć, że jeśli brak jest założeń dotyczących klienta i problemu, wszystko inne na płótnie się rozpada. A bez pudełka z rozwiązaniami kanwa staje się po prostu kolejnym dokumentem biznesowym, przed którym drżą inżynierowie, projektanci i menedżerowie produktu.
4. PROSTY
Siła Lean Canvas tkwi w jego prostocie.
Kanwa modelu biznesowego próbuje przezwyciężyć brak zorientowania na klienta, łącząc go z kanwą propozycji wartości.
5. PRAKTYCZNY
Zbudowany przez przedsiębiorców dla przedsiębiorców, a nie dla konsultantów.
Lean Canvas zostało stworzone przez przedsiębiorcę, Asha Mauryę, który chciał bardziej praktycznego narzędzia do planowania biznesowego niż biznesplan i bardziej praktycznego narzędzia do modelowania biznesowego niż Business Model Canvas.
6. WYKONALNY
Uzyskaj lepsze wyniki biznesowe.
Stworzenie lepszego narzędzia do modelowania biznesowego lub lepszej kanwy modelu biznesowego nigdy nie było celem. Lean Canvas jest częścią większej struktury Ciągłej Innowacji, która pomaga systematycznie odkrywać potrzeby klientów i tworzyć produkty, których nie mogą odmówić.
7. SZYBKI
W porównaniu z pisaniem biznesplanu, który może zająć kilka tygodni lub miesięcy, możesz nakreślić wiele możliwych modeli biznesowych na płótnie w ciągu jednego popołudnia.
8. PRZENOŚNY
Jednostronicowy model biznesowy jest znacznie łatwiejszy do udostępnienia innym, co oznacza, że ​​będzie on czytany przez więcej osób, a także częściej aktualizowany.
9. EFEKTYWNY
Niezależnie od tego, czy przedstawiasz inwestorom, czy przekazujesz informacje swojemu zespołowi lub zarządowi, wbudowane narzędzia do prezentacji pozwalają skutecznie dokumentować i komunikować swoje postępy. 

Lean Innovation Model Canvas w praktyce

Lean Innovation Model Canvas jest używany przez wielu przedsiębiorców, uniwersytety i inne organizacje, takie jak: 
· Airbnb[footnoteRef:14], [14:  https://www.youtube.com/watch?v=Csofgp9Bcyo] 

· Amazon[footnoteRef:15], [15:  https://www.youtube.com/watch?v=HDW-xKIGKRg] 

· Facebook[footnoteRef:16],  [16:  https://www.youtube.com/watch?v=k6DHEv5vWFI] 

· Google[footnoteRef:17],  [17:  https://www.youtube.com/watch?v=tLFzhz78Ock] 

· YouTube[footnoteRef:18],  [18:  https://www.youtube.com/watch?v=8n20QGWiFYQ] 

· Uber[footnoteRef:19].  [19:  https://www.youtube.com/watch?v=pvIN9STpzCQ] 


Zadanie
Stwórz Lean Innovation Model Canvas dla swojego przedsiębiorstwa.

Zasady: 
· Czas trwania ćwiczenia to 20 minut.
· Nie ma nic złego w pozostawieniu niektórych pól pustych. Puste kategorie oznaczają, że stanowią zagrożenie dla powodzenia projektu.
· Skoncentruj się na teraźniejszości.
· Wypełnij Lean Canvas we właściwej kolejności.

Przykłady pomysłów: 
1. Sklep z pieczywem z całego świata.
2. Aplikacja do monitorowania kalorii i doradztwa dietetycznego.
3. Platforma do udostępniania książek.
4. Portal mediacji między pracodawcą a studentami.
5. Aplikacja, która pomaga znaleźć pomysły na prezent.
6. Sklep oferujący spersonalizowane koszulki z nadrukiem 3D.
7. Platforma umożliwiająca wzajemne wypożyczanie samochodów.
8. Restauracja z burgerami dla wegan.
9. Świeże soki od rolników.
10. Wniosek o udostępnienie pracy domowe.

Załączniki:
· 6 przykładów lean innovation model canvas (studia przypadków),
· Lean innovation model canvas – zadanie.
This project has been funded with support from the European Commission. This publication [communication] reflects the views only of the author, and the Commission cannot be held responsible for any use, which may be made of the information contained therein. 
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