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Definicja:
Model biznesowy okresla, w jaki sposéb firma tworzy,
dostarcza i pozyskuje wartosC. Jest to plan, ktory nakresla

1 sposob, w jaki firma generuje przychody, dostarcza produkty
Czym JESt lub ustugi swoim klientom oraz zarzgdza swoimi zasobami.
model
Diznesowy

M Od e |? Propozycja wartosci:

Jakg unikalng wartos¢ oferuje firma swoim
klientom?




ZNACZENIE MODELI BIZNESOWYCH

M aja
klu i (WEVA

okreslajg, w jaki sposob firma
tworzy wartos¢ dla swoich
klientow. Model ten wptywa na
projekt produktu lub ustugi,
doswiadczenia klienta, a
ostatecznie na na
zadowolenie '
klientow.

lojalnosc

BJe) del
bizn i Ze

wszystkie aspekty dziatalnosci
firmy sg ukierunkowane na
wspolny cel, co utatwia
podejmowanie decyzji
strategicznych i
sprzyja SPOjNOSCi
organizacyjnej.

Wy owy
wpt tym
na | tyw

informacji. Wyznacza on strategie
operacyjne, ktore zwiekszajg
wydajnosc i skutecznosc.




Roznica miedzy przedsiebiorstwem spotecznym a
konwencjonalnym




Cel i zadania
KONWENCJONALNE

PRZEDSIEBIORSTW PRZEDSIEBIORSTW

O SPOLECZNE:

Gtownym celem jest rozwigzanie
problemu spotecznego lub
realizacja misji spotecznej. Chociaz
przedsiebiorstwa te dgzg do
osiggniecia rentownosci lub
stabilnosci finansowej, ich
gtownym celem jest wywieranie
pozytywnego wptywu na
spoteczenstwo, srodowisko lub oba
te obszary. Zyski sg zazwyczaj
reinwestowane w realizacje misji
spotecznej.

O:
Gtownym celem jest
generowanie zysku dla wtascicieli
lub akcjonariuszy. Chociaz
przedsiebiorstwa te mogg
angazowac sie w inicjatywy z
zakresu odpowiedzialnosci
spotecznej, dziatania te sg czesto
drugorzedne w stosunku do
gtownego celu, jakim jest
osiggniecie zysku finansoweqgo.



Podziat zyskow

PRZEDSIEBIORSTWO

KONWENCJONAL
PRZEDSIEBIORSTWO NE:

SPOLECZN E: Zyski sg wyptacane

Zyski sg gtownie reinwestowane w . akqonar!uszom, I,ub
dziatalno$¢ lub przeznaczane na reinwestowane w dziatalnosc w

realizacje misji spotecznej. Ta celu stymulowania wzrostu,
reinwestycja wspiera trwalos¢ i poprawy pozycji konkurencyjne;

rozszerzanie wplywu spotecznego oraz zwigkszenia wartosci dla
przedsiebiorstwa. akcjonariuszy.



Proces decyzyjny

PRZEDSIEBIORSTWO

KONWENC]ONAL
PRZEDSIEBIORSTW NE:

O SPOYtEC/ZNE: Decyzje sq podejmowane przede

) dei 2 d y wszystkim w oparciu o wzgledy
roces podejmowania decyzji czgsto finansowe, konkurencyjnog¢

Kieruje sie misjg spoteczng rynkowa oraz

przedsigbiorstwa oraz wptywem na . , ,
jego beneficjentdow. Rentownos¢ wartosci dla akcjonariuszy.

finansowa jest brana pod uwage z
mys$lg o utrzymaniu misji spotecznej.




Pomiar wynikow

PRZEDSIEBIORST
WO SPOLECZNE:

Sukces mierzy sie nie tylko w

kategoriach  finansowych, ale
takze na podstawie osiggnietego

wp:
Ws

YWU spotecznego.
Kazniki mogg obejmowac

YW spoteczny, Srodowiskowy i

na spotecznosc lokalng, obok
wynikow finansowych.

PRZEDSIEBIORSTW
0

KONWENCJON
ALNE:

Sukces mierzy sie za

pomocg wskaznikow wynikow
finansowych, takich jak
przychody, marze zysku i zwrot z

Inwestycji.



FInansowanie i inwestycje

PRZEDSIEBIORSTW
0
KONWENCJON

ALNE:
SPOYEC/ZNE Zwrotu z inwestycji (SROI) jako

uzupetnienia lub alternatywy dla zwrotu

PRZEDSIEBIORST finansowego.
WQO:

Moze korzystac z roznych zrodet
finansowania, w tym dotacji,
inwestycji spotecznych oraz
przychodow ze sprzedazy
towarow lub ustug. Inwestorzy
czesto oczekujg spotecznego



Zazwyczaj

finansowane sg za
pomocg tradycyjnych
srodkow, takich jak
kapitat wtasny,
finansowanie dtuzne oraz
reinwestowane zyski.
Inwestorzy oczekujg
zwrotu finansoweqo z

swojej inwestycji.



Wspotpraca z interesariuszami

TRADYCY]JNE
PRZEDSIEBIOR

- STWO:
SPOLECZN E Spotecznosci.

PRZEDSIEBIORST
WQO:

Do interesariuszy czesto zaliczajg
sie beneficjenci, cztonkowie
spotecznosci, inwestorzy spoteczni
oraz inne strony zainteresowane
misjg spoteczna.

Strategie zaangazowania moga
koncentrowac sig na wspolnym
oddziatywaniu i zaangazowaniu



Do interesariuszy

zaliczajg sie przede
wszystkim klienci,
pracownicy, inwestorzy i
dostawcy, a strategie
Zaangazowania
koncentrujg sie na
maksymalizacji
zadowolenia klientow oraz
wartosci dla akcjonariuszy

wartosci dla akcjonariuszy.



Orientacja rynkowa

PRZEDSIEBIORSTW
O SPOLECZNE:

Chociaz dziatajg na rynku i mogag
sprzedawac towary lub ustugi, ich
orientacja rynkowa jest czesto
definiowana przez potrzeby
wynikajgce z misji spotecznej,
skierowanej do grup
niedostatecznie obstugiwanych lub
znajdujgcych sie w niekorzystne;
sytuacji.

PRZEDSIEBIORSTWO
KONWENCJONALN
E:

Orientacja rynkowa wynika z
popytu, konkurencji oraz dgzenia
do zdobycia udziatu w rynku

| rentownosci.



Podsumowujac, zasadnicza roznica miedzy
przedsiebiorstwami spotecznymi a konwencjonalnymi
polega na ich podstawowych celach: przedsigbiorstwa

Spoteczne stawiajg wptyw spoteczny na rowni z (lub
ponad) celami finansowymi, podczas gdy
przedsigbiorstwa konwencjonalne koncentrujq sig na
maksymalizacji zysku i wartosci dla akcjonariuszy.




WARTOSC

Rentowny model biznesowy to taki, ktory pozwala przedsiebiorstwu pobierac
optate za tworzong przez nie wartos¢ w taki sposob, aby generowato ono
wystarczajgce przychody, by jego dziatalnosc byta optacalna i mogta byc

kontynuowana w dtuzszej perspektywie.

PRODUKT USLUGA WSPOLNE AKTYWA

ABONAMENT LEASING/WYNAJEM UBEZPIECZENIE

\

PROMOC(JA

ODSPRZEDA
Z




Wprowadzenie do przedsiebiorczosci spotecznej




Przedsiebiorczosc spoteczna to
proces, w ramach ktorego osoby
prywatne, start-upy |
przedsiebiorcy opracowujq |
finansujg rozwigzania, ktore
bezposrednio odpowiadajg na
problemy spoteczne.
Przedsiebiorca spoteczny to
zatem osoba, ktdra poszukuje
mozliwosci biznesowych
majgcych pozytywny wptyw na
SWO0jg spotecznosd,
spoteczenstwo lub swiat.*

*C(
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Przedsiebiorczos¢ spoteczna




Kluczowe cechy modeli biznesu spotecznego




10 MILIONOW
przedsiebior
stw
spotecznych

Na catym Swiecie dziata
okoto 10 milionow
przedsiebiorstw spotecznych,
ktorych tgczy zasada
przedktadania celu nad zysk.

2 BILIONY

DOLAROW
Roczne przychody

Przedsiebiorstwa
spoteczne generujg
rocznie okoto 2 bilionow
dolaréw przychodow,
wywierajgc jednoczesnie
pozytywny wptyw na
spoteczenstwo.

200 MILIONOW
Miejsc pracy

Przedsiebiorstwa spoteczne
tworzg 200 milionow miejsc
pracy w roznych sektorach,
od rolnictwa po ustugi
finansowe.

Swiatowe Forum Ekonomiczne,
raport ,Stan przedsiebiorczosci
spotecznej 2024"



https://initiatives.weforum.org/global-alliance-for-social-entrepreneurship/state-of-the-sector

Znaczenie
przedsiebiorczosci
Spoteczne

Przedsiebiorczos¢ spoteczna zyskuje coraz wieksze uznanie
ze wzgledu na swoja role w rozwigzywaniu ztozonych
problemow spotecznych, ktore byty dotychczas pomijane
ub niedostatecznie rozwigzywane przez inne sektory.
Poprzez wspieranie innowacji i stosowanie zasad
piznesowych w odniesieniu do problemow spotecznych
Drzedsiebiorcy spoteczni wytyczajg nowe Sciezki poprawy
sytuacji spotecznej, dajgc nadzieje i przynoszgc wymierne
korzysci spotecznosciom na catym swiecie.




Wyzwania stojgce przed przedsiebiorcami




N\

OBSZARY PRZEDSIEBIORCZOSCI SPOLECZNE]

Przedsiebiorczos¢ spoteczna obejmuje szeroki zakres dziedzin, odzwierciedlajgc zr6znicowany i ztozony
charakter wyzwan spotecznych na catym swiecie. Przedsiebiorcy dziatajgcy w tym sektorze stosujg
innowacyjne rozwigzania problemow w rdéznych obszarach, dgzgc do wywarcia znaczgcego
pozytywnego wptywu. Oto niektore z kluczowych dziedzin, w ktorych przedsiebiorczosc spoteczna robi

postepy:.

EDUKACJA OPIEKA ZDROWO ZROWNW
SRODO

BEZPIECZENSTWO

SPOLECZNA I PRAWA FYWNOSCIOWE I INTEGRACJA SPOLECZNA
CZLOWIEKA ZYWIENIE

TECHNOLOGIA NA e GOSPODARCZE
RZECZ DOBRA :
SPOLECZNEGO ROZWO)



Wprowadzenie do tradycyjnego modelu biznesowego




Tradycyjny model biznesowy
odnosi sie do sposobu, w jaki
firma wykorzystuje swoje zasoby i
pracownikow, aby dostarczac
produkty i ustugi klientom oraz
generowac przychody. Tradycyjne
modele biznesowe koncentrujg sie
na interakcji miedzy firmg, jej
klientami i produktami, a czesto
obejmujg strategie reklamowe i
promocyjne skierowane do

szerokiej
odbiorcow.*



https://typeset.io/questions/what-is-a-traditional-business-model-352tep08km

Tradycyjne przedsiebiorstwo




Modele biznesowe to podstawowe ramy opisujgce, w jaki sposob
firma tworzy, dostarcza i czerpie wartosc. Roznig sie one znacznie w
zaleznosci od sektora i branZg, odzwierciedlajgc ré6znorodnosc
sposobow dziatania przedsiebiorstw i generowania przychodow.

Na kolejnych slajdach przedstawiono kilka form modeli biznesowych,
ktore zyskaty na znaczeniu.




MODELE BIZNESOWE

MODEL OPARTY NA MODEL OPARTY NA MODEL SUBSKRYPC
PRODUKCIE USLUGACH

Opis: Zamiast produktow optate za dostep do produktu lub

materialnych firmy swiadcza ustugi. Model ten ktadzie nacisk
ustugi. Model ten opiera sie na na utrzymanie klientow i
wiedzy specjalistycznej, przewidywalne przychody.
orodukdji, zapasach i wydajnosci i czasie. Przyktad: Ustugi strumieniowe
dystr'ybucji. Przyktad: firmy konsultingowe, , firmy oferujgce oprogramowanie

Przyktad: oraz ustugi sprzatania. jako ustuge (Saas).

elektroniki uzytkowej, marki
odziezowe.

Opis: Firmy wytwarzajq |
sprzedajg towary fizyczne.
Model ten koncentruje sie na




MODELE BIZNESOWE

MODEL
PARTNERSKI

MODEL FREEMIUM

swiadczone bezptatnie,
natomiast za zaawansowane
funkcje lub ustugi premium
nalezy uiscic optate.
Model ten ma na celu
przeksztatcenie
uzytkownikow
korzystajgcych z wersji
darmowej w ptacgcych
klientow.
Przyktad: Wiele aplikacji
mobilnych, ustugi
przechowywania danych

v 'a

Opis: Firma zarabia na
prowizjach, promujgc
produkty lub ustugi innych
przedsiebiorstw. Model ten
opiera sie na partnerstwach i
marketingu.

Przyktad: blogerzy partnerscy,

serwisy poréwnujgce ceny.

MODEL
FRANCZYZOWY

Opis: Franczyzodawcy udzielajg
franczyzobiorcom licencji na
swoj model biznesowy i marke, a
Ci nastepnie powielajg ten model
dziatalnosci w réznych
lokalizacjach. Model ten pozwala
na szybkg ekspansije.
Przyktad: Sieci fast foodow,

marki detaliczne.




MODELE BIZNESOWE

MODEL NA
ZADANIE

Opis: Produkty lub ustugi sg
dostarczane w miare potrzeb,
czesto za posrednictwem
platform cyfrowych. Model ten
zaspokaja natychmiastowe
potrzeby klientow.
Przyktad: Ustugi wspolnych
przejazdow
oraz aplikacje do dostawy
jedzenia.

MODEL RYNKOWY

ktora tgczy sprzedajgcych z
kupujgcymi, czesto pobierajgc
optate lub prowizje od kazde;
transakcji. Model ten rozwija
sie wraz ze wzrostem liczby
uczestnikow.
Przyktad: Witryny handlu
elektronicznego

, platformy rezerwacyjne.

MODEL
REKLAMOW
Y

Opis: Przychody generowane
Sg poprzez wyswietlanie
reklam uzytkownikom. Model
ten czesto opiera sie na
duzym natezeniu ruchu lub
Zzaangazowaniu
uzytkownikow.
Przyktad: serwisy medialne,

oraz platformy spotecznosSciowe.




MODELE BIZNESOWE

MODEL
CROWDSOURCINGU

Opis: Wykorzystuje zbiorowg
wiedze lub umiejetnosci ttumu
do rozwigzywania problemow,

tworzenia tresci lub
opracowywania produktow.

Model ten czerpie z zasobow

spotecznosci.
Przyktad: platformy
finansowania
spotecznosciowego
, projekty oprogramowania
open source.

MODEL
PRZEDSIEBIORCZOSCI
SPOLECZNE]

Opis: Koncentruje sie na
rozwigzywaniu problemow
spotecznych, kulturowych lub
srodowiskowych.
Chociaz motywacjg moze byc
zysk, gtownym celem jest

tworzenie wartosci spotecznej.

Przyktad: przedsiebiorstwa
spoteczne, organizacje
spotdzielcze.

MODEL EKONO
WSPOLDZIAEANIA

Opis: Utatwia wspotdzielenie lub
wynajem zasobow miedzy
osobami, czesto za
posrednictwem platformy.
Model ten ktadzie nacisk na
wykorzystanie, a nie na
posiadanie.

Przyktad: Ustugi

oraz platformy car-sharingowe.




Podsumowanie wybranych form dziatalnosci gospodarczej i

’
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Podsumowanie wybranych form dziatalnosci i przyktadow




Podsumowanie wybranych form dziatalnosci i przyktadow




Model biznesowy Canvas (BMC) to narzedzie zarzgdzania
strategicznego stuzace do wuualnego przedstawienia modelu
biznesowego organizacji. Pomaga firmom dostosowac swoje
dziatania, ilustrujgc potencjalne kompromisy w jasny i
uporzqdkowany sposob. Chociaz ramy BMC majg uniwersalne
zastosowanie we  wszystkich rodzajach dziatalnosci, ich
zastosowanie i nacisk mogg sie znacznie roznic mledzy
przedsiebiorczoscig spoteczng a konwencjonalng (komercyjna).

Oto, czym zazwyczaj rozni sie BMC w prz CEJadku przedsiebiorczosci

spo’recznej od tego w przypadk

przedsiebiorczosci
konwencjonalnej.




Segmenty klientow

PRZEDSIEBIORSTW
O SPOLECZNE:

Koncentruje sie na obstudze grup
niedostatecznie obstugiwanych lub
znajdujgcych sie w niekorzystnej
sytuacji, ktére czesto nie stanowig
rynku docelowego w tradycyjnych
modelach biznesowych. Gtownym
celem jest tworzenie wartosci
spotecznej dla spotecznosci.

PRZEDSIEBIORSTWO

E:
Kieruje swojg oferte do
segmentow klientow, ktore
zapewniajg przedsiebiorstwu
najwiekszg rentownosc |
dtugoterminowg stabilnosc.
Skupia sie przede wszystkim na
popycie rynkowym i sile
nabywczej.

KONWENC]JONALN



Kanaty

PRZEDSIEBIORST
WO SPOLECZNE:

Kanaty moga obejmowac
partnerstwa z organizacjami
non-profit, grupy spoteczne,
media spotecznosciowe oraz
inne sposoby, ktore utatwiajg
skuteczne dotarcie do szerszej
spotecznosci lub grup
marginalizowanych.

PRZEDSIEBIORSTW
O
KONWENCJON
ALNE:

Kanaty sg wybierane na podstawie
na ich wydajnosci,

optacalnosci i zasiegu rynkowym;
obejmujg one punkty sprzedazy
detalicznej, platformy internetowe,
sprzedaz bezposrednig,

hurtownie itp.




Relacje z klientam

TRADYCY]NE

PRZEDSIEBIORSTWO:
PRZEDSIEBIORSTW Koncentruje sie na

. utrzymaniu klientoéw i ich
O S POLECZN E zadowoleniu, aby

Buduje gtebsze relacje oparte na zmaksymalizowac powtarzalnosc
zaufaniu, skupiajgc sie na transakcji.
Zzaangazowaniu spotecznosci i Relacje majg czesto
interesariuszy. Relacja czesto trwa charakter transakcyjny i majg na
dtuzej niz sama transakcja, co ma celu maksymalizacje wartosci
zapewnic trwaty wptyw spoteczny. klienta w catym okresie

wspotpracy



Zrodia przychodéw

PRZEDSIEBIORSTW
O SPOLECZNE:

Modele przychodow w
przedsiebiorstwach spotecznych
mogg obejmowac, oprocz
sprzedazy, darowizny, dotacje,
sponsoring oraz inwestycje o
znaczeniu spotecznym. Czesto
rentownosc jest rownowazona
koniecznoscig osiggniecia celow
spotecznych.

PRZEDSIEBIORSTW
O
KONWENCJON
ALNE:

Przychody pochodzg

przede wszystkim ze sprzedazy
towarow i ustug. Typowym celem
jest maksymalizacja zysku, a
stabilnos¢ finansowg mierzy sie
marzami zysku i zwrotem z
iInwestycji.



Kluczowe
dziatania

PRZEDSIEBIORST
WO SPOtECZNE:

Dziatania mogg obejmowac
szkolenia spotecznosciowe,
rzecznictwo, edukacje publiczng
oraz inne dziatania
przyczyniajgce sie do poprawy
dobrobytu spotecznego.

PRZEDSIEBIORSTWO

KONWENCJONALN
E:

Obejmuje dziatania
zwiekszajgce wartosc
produktow, usprawniajgce
operacje, poprawiajgce
skutecznos¢ marketingowg
oraz zwiekszajgce

wartosc¢ dla akcjonariuszy.



Kluczowe zasoby

PRZEDSIEBIORSTW
O SPOLECZNE:

Obejmuje sieci wolontariuszy,
partnerstwa z organizacjami
pozarzgdowymi i organizacjami
spotecznymi oraz dostep do
finansowania rzgdowego lub
pochodzgcego z organizacji non-
profit.

PRZEDSIEBIORSTWO
KONWENCJONALN

E:
Koncentruje sie na
zasobach finansowych, wtasnosci
intelektualnej, kapitale ludzkim
oraz aktywach rzeczowych, ktore
wspierajg cele ekonomiczne
przedsiebiorstwa




Kluczowe
partnerstwa

PRZEDSIEBIORSTW
O SPOLECZNE:

Partnerzy czesto podzielajg misje
orzedsiebiorstwa i obejmujg inne
orzedsiebiorstwa spoteczne,
organizacje non-profit, organizacje
spoteczne, a czasami takze
instytucje rzgdowe.

PRZEDSIEBIORSTWO

E:

Partnerstwa nawigzywane sg z
dostawcami, dystrybutorami, a
czasami takze z konkurentami,
przede wszystkim w celu
zwiekszenia rentownosci i
wzmochienia pozycji rynkowej

pozycji rynkowej.

KONWENCJONALN



Struktura
kosztow

PRZEDSIEBIOR
STWO
SPOLECZNE:

Koszty sg starannie zarzgdzane,
aby sfinansowac swiadczenie ustug
przy ograniczonych zasobach.
Budzety moga przewidywac
znaczng czgsc srodkow na projekty
spoteczne i programy pomocy
spoteczne;.

PRZEDSIEBIORSTW
O
KONWENCJON
ALNE:

Koszty sg optymalizowane

pod katem efektywnosci
finansowej i skalowalnosci.
Inwestycje sg czesto kierowane
na dziatania zwigzane z
innowacjami, marketingiem i
ekspansjg, ktore bezposrednio
generujg przychody.



Propozycje wartosci

PRZEDSIEBIORSTW
O SPOLECZNE:

Propozycja wartosci koncentruje
sie na wptywie spotecznym. Moze
to na przyktad obejmowac
zapewnienie przystepnej opieki
zdrowotnej i edukacji lub poprawe
warunkéw $rodowiskowych. Celem
jest rozwigzanie problemu
spotecznego lub zaspokojenie
potrzeby spotecznej, ktdra zostata
pominieta lub nie zostata
odpowiednio uwzgledniona.

PRZEDSIEBIORSTW

0
KONWENCJON

ALNE:

Skupia sie przede

wszystkim na zadowoleniu
klientow i wartosci ekonomicznej,
takiej jak jakos¢, cena, obstuga i
wizerunek marki. Istotg jest
oferowanie przewag
konkurencyjnych, ktore
odpowiadajg osobistym lub
biznesowym potrzebom klienta.



Model biznesowy Canvas
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Alexander Osterwalder (ur. 1974)

Szwajcarski przedsiebiorca i badacz, tworca

modelu biznesowego Canvas.

Jest to praktyczny model, ktory pomaga

przedsiebiorcom, start-upom i firmom o

ugruntowanej pozycji w wizualizacji i AEEER 1101

wprowadzaniu innowacji do ich modeli L VAWANNNL// /)
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Kluczowi partnerzy
Kim sg Twoi obecni
partnerzy i na czym
polega wartosc tej
wspotpracy?

POZNA| SWO| BIZNES

Kluczowe dziatania
Jakie sg
podstawowe
dziatania w Panstwa
firmie?

The Business Model Canvas

Kluczowe zasoby
Jakie zasoby sg

potrzebne do realizacji tych

dziatan? Kim sg Twoi
kluczowi pracownicy?

artnerships @ Key Activities g ‘alue Propositions Customer Relationships ts @
M
Cost S % Rew é
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Propozycja wartosci
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The Business Model Canvas

Czym zajmuje sie Twoja firma

L, . . . . Key Partnerships C:D Key Activities g Value Propasitions % Customer Relationships O Customer Segments @
? Co wyroznia Twojg firme?
Jakie problemy rozwigzujesz?
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Relacje z klientami Segmenty klientow Kanaty

Jak wyglada Kim sg Twoi W jaki sposdb docierasz do
relacje z klientami? Czy sg klienci? Czy potrafisz wchodzisz w interakcje z
lojalni, czy raczej ich rozroznic? klientami, zaréwno
sporadyczni? obecnymi, jak i
potencjalnymi?

The Business Model Canvas
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Struktura kosztow Zr6dta przychodow

Za Co ptacisz Skad

| jakie sg Twoje gtowne pobierasz swoje dochody?
czynniki generujgce

koszty?
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Istnieje wiele mozliwosci

wspotpracy...
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Zrozum swojg dziatalnosc
Jaka jest podstawowa
dziatalnos¢? Na realizacje
ktorych celow
ZrOwnowazonego rozwoju
dgzysz?
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Porownujac przedsiebiorczos¢ spoteczng Z
przedsiebiorczoscig konwencjonalng przez pryzmat
BMC, gtdwne rdznice dotyczg gtownych celdw,

propozycji wartosci oraz relacji z interesariuszami, a
dodatkowe sekcje dotyczgce pomiaru wptywu stanowig
czeS¢ BMC dla przedsiebiorstw spotecznych. Model
biznesowy (BMC) dla przedsiebiorczosci spotecznej
czesto wymaga dostosowania standardowego modelu,
aby lepiej odzwierciedlat priorytety i specyficzne
wyzwania przedsiewziec spotecznych

Social Business Model Canvas

Przyktad modelu biznesowego Canvas

Social
Innovat
Lab

Key Resources

What resources will you need to run your
activities? People, finance, access?

Partners + Key
Stakeholders

Who are the essential groups you will need
to involve ta deliver your progamme? Do
you need special gccess or permissions?

Key Activities

What programme and non-programme
octivities will your organisation be carrying
out?

Type of Intervention

What is the format of your intervention? Is
it o workshop? A service? A product?

Channels

How are you reaching your beneficiaries
and customers?

Segments

Beneficiary

Customer

Who are the people or organisations who
will pay to address this issue?

Yalue Proposition

Social Value Proposition

Impact Measures

How will you show that you are creating
social impact?

Customer Yalue Proposition

What do your customers want to get out
of this initigtive?

Cost Structure

What are your biggest expenditure areas?
How do they change as you scale up?

Surplus

Where do you plan to invest your profits?

Revenue

Breaok down your revenue sources by %

Inspired by The Business Model Canvas
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