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DLACZEGO TO NARZEDZIE
MOZE URATOWAC TWOJ
BIZNES?

90% startupow upada w ciggu pierwszych 3 lat.
Nie dlatego, ze pomyst byt staby.
Nie dlatego, ze zabrakto talentu.

Upadaja, bo biznes od poczatku stoi na btednych zatozeniach.
Miesigce pracy, tysigce ztotych i mnéstwo energii wiozone w cos, co nigdy nie
miato prawa dobrze dziatac.

Business Model Canvas to Twoja mapa drogowa.

Pokazuje catg mechanike biznesu na jednej stronie — zanim zrobisz pierwszy
krok.

Google, Nestlé, IBM i miliony przedsiebiorcow uzywajg tego narzedzia nie bez
powodu. BMC zmusza Cig¢ do zadania niewygodnych pytan, zanim popetnisz
kosztowne btedy.

Czego pozwala unikngé?
Najczestszy btagd mtodych przedsiebiorcéw?

Zakochanie sie we wtasnym pomysle.
Spedzasz pét roku na dopracowywaniu ,genialnego” produktu, a potem
odkrywasz, ze:

e nikt nie chce za niego zaptacic

e albo dotarcie do klientow kosztuje wiecej, niz jestes w stanie zarobic
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