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Cotojestbiznesplan? ’(' @ l

|
- Biznesplan ma cie przygotowac do otwior nia& enia firmy oraz dac ci podstawe do
podejmowania kolejnych d i, b owlich. Btzn n, zwtaszcza w poczatkowym okresie
dziatalnosci, t p@z V.
- Biznesplan C

e jakie masz oczekiwania w zwigzku z prowadzeniem

e jakie cele chcesz osiggnaCi jaki biznes chcesz zbudowac

e twoje konkretne dziatania biznesowe jako przysztego przedsiebiorcy



i zapewnisz mu wieksze szanse powodzenia.

Proces systematycznejanalizy 0 z
- Praca na biznesplanem to proces systematycznejanalizy, dzieki ktoremu yé alisz swoj ys
- W tym procesie ustalisz: “‘

e jak skutecznie sie promowac

e jakich partnerow biznesowych potrzebujesz

e czy twoje kwalifikacje sg wystarczajgce do realizacji twojego pomystu
e czy twoje przedsiewziecie ma stabe strony

e jakiego kapitatu potrzebujesz i na jaki zysk mozesz liczy¢

e ile czasu potrzebujesz , aby otworzy¢ swoj biznes

Uwaga! Otwieranie firmy bez rzetelnego biznesplanu jest duzym ryzykiem.



Dla kogo jest biznesplan @ 10

.
- Biznesplan przygotowujesz dla siebie i swojej fij (B @ anfpowrien zawiera¢ wszystkie informacje,
ktére bedg potrzebne do oceny pomystu iz%\‘/v 0 jego realizacji)
ze

- Biznesplan W S
rozwoj biznasu.

- Nie kopiujemy juz istniejacych biznesplanéw.

etrzng, od ktérej mozna otrzymac pienigdze na finansowaniei



Od czego zaczad @ l
- Napoczatek potrzebujemy dobrze zarysowanej ramy dziat Mie tworzymy ogdliny obraz
T:

naszej firmy. g

- O celach biznesowych czesto mowi sie, zegpo nm\
e S - Specific, czyli konkretny, szc

e T-Time-based, czyli okreslony

- Poznajopinie innych osob

¢ umow sie na rozmowe z kilkoma osobamii zapytaj sie co sagdzg o twojej ofercie lub ustudze



4
Krok.1 - co chcemy sprzedawac ©
Co bedzie zrodtem twoich dochodow? " “ ‘
 Jaki rodzajustug lub produktow zamierzasz sprzedawaciic cnych realiach rynkowych majg one szanse
cieszy€ sie zainteresowaniem klientow:
* Co bedzie stanowic percyjn moze cie wyrdzni¢ na rynku, jakie unikalne cechy bedzie mie¢ twoja

oferta

* Dlaczego wnie z twojej ustugi maja skorzystac klienci

» Jaki moze by¢ popyt na oferowany przez ciebie produkt lub ustuge

* Jak chcesz dotrzec do odbiorcow Twojej ustugi? W jaki sposdb majg sie o niej dowiedzied? Jak czesto bedzie
podejmowac takie dziatania?



Krok.2 - poznajswojego klienta ©

- Komu chcesz oferowac ustuge lub produkt? °
e czy ma to byc¢ osoba fizyczna? Jesli tak, okresigieina @ ejsee ceChy

e Czy ma to byc firma? s’Iies wielkosc. O jakim profilu dziatalnosci?
- Jeslidobrze poznas Qo pr2ysztego klienta , jego potrzeby i sposdb dziatania, masz szanse:
e stworzy¢ produkt, ktory bedzie sie dobrze sprzedawac

e zbudowac wiasciwg dla kazdego segmentu strategie marketingowg



Krok.3 - zaplanujsprzedaz

1) Prognoza na marzec

Liczba
Rodzaj ustugi klientéw Cena Przychéd
Strzyzenie meskie 25 40 1000
Strzyzenie damskie 35 S0 3150
Strzyzenie z farbowaniem 28 220 6160
Czesanie 10 120 1200
Przychad 11510

Zaplanuj, ile i komu chcesz sprzedawac pr
miesiecy, przez 9 miesiecy, p

- Przykfad:

|
ukty okw
a lata

e ©

cenie przez pierwsze 3 miesigce, w Ciggu 6

2) kwiecien 3) Prognoza na maj
Liczba Liczba
Rodzaj uslugi klientéw Cena Przychod klientow Cena Przychoéd
Strzyzenie meskie 30 40 1200 Rodzaj ushugi 27 40 1080
Strzyzenie damskie A0 90 3600 Strzyzenie meskie 41 90 3690
Strzyzenie z farbowaniem 35 220 7700 Strzyzenie damskie 39 220 8580
Czesanie 4 120 480 Strzyzenie z farbowaniem 11 120 1320
Przychod 12980 Czesanie 4] 120 720
Przychad 15 660



Krok.4 - poznajkonkurencje ©
Zbadaj otoczenie twojej firmy i sprawdz, jak dzia’fatwoja h&cia

20¢

Powinienes zdobyc¢ jak najwiekszg wiedze @ ryaku i C w jakim chcesz dziata¢ .Pozwoli ci to ocenic,
¢ dziafaln

Czy Masz szanse wejsc na rynekd | 0j
Zastanow sie, jaka szarOy c28s¢ klientdw przeszta do twojej firmy, a ilu nowych musisz pozyskac. Na tej
Efik;

podstawie zw woje planydotyczace liczby klientéwi ich ewentualnego podziatu na segmenty

Z
.

Uwaga! Analizarynku i doprecyzowanie, kto bedzie odbiorca twoich ustug, to jeden z wazniejszych
elementéw biznesplanu



Krok.5 - kto bedzie twoim partnerem bizne@m 10

‘ \O’Q
- Zastanow sie , kto bedzie dla i ‘%a niejszym partnerem w
biznesie , czyli kluc %s we3 ¥ kontrahentem
- S';wiadong;tt;uj andardy komunikacji i wspotpracy



Krok.6 - policz koszty (1) ©
- Koszty state, ponoszone co miesigc: ) <
e sktadki ZUA g

e optaty za biuro/lokal/inne ( \
e koszty prowadzenia ksiegowosgi

e koszty naby towaré@/ tow

e koszty pali

e koszty ubezpi

produkcji

e koszty telefonu, internetu

e koszty podatkowe

e koszty obstugi informatycznej
e koszty reklamy, promocji

e w przypadku zatrudnienia pracownika — koszt jego wynagrodzenia i sktadki pracownicze



Krok.6 - policz koszty(2) @
- Koszty zmienne: . <

e koszty przesytek pocztowych/kurierskich

* koszty naprawy pojazdéw/sprzgtu ( \

e koszty zakupu czesci

C g skazystanie z dodatkowych ustug

e koszt zdobycia dodatkowych kwalifikacji, certyfikatu, zaswiadczenia itp.



Krok.7 - skad weZmiemy pienigdze na start

- lle pieniedzy potrzebujemy na start , okresl zrodta, z ktoych§€ p & Mogg to byc: Srodki wtasne,
kredyt, pozyczka, dofinansowanie z urzedu pra inr@c

- Niezaleznie od wybranego zr@ fOXSpra dz unki finansowaniai zaplanujkoszty zwigzane z

pozyskanie itatu

® nie wzi3c na siebi Pfinansowych, ktdrych nie bedzie w stanie sptacac

e uniknac ktorej bedziesz miec zbyt mato sSrodkdw na rozwiniecie i prowadzenie dziatalnosci



Krok.8 - czy masz wystarczajaca wiedze @ 2 _0

Jedli tak, okres|:

e ile czasu bedziesz na t owac ( \
e gdzie je #dobyiE
e z jakifini kosztam@bedzie sigito wigzato

- Przeanalizuj swoje kompetencje. Sprawdz, ktér%h ewe;§a ec &i czy jestes w stanie je nabyc.

eczy m obi¢ przed rozpoczeciem dziatalnosci gospodarczej, czy mozesz zdobyc je w
trakcie jej prowadzenia



SWOT

- W biznesplaniejest tez bardzo wazny i potrzebnyslemen w
- AnalizaSWOT polegana podzieleniuzebr yvfo\\a ztery grupy:

e S(Strengths) - r@t szysgko to co stanowistabos¢ atut, przewage, zalete
o W(Weaknesses) e st¥ony: wszystko to co stanowi stabos¢, bariere wade

¢ O(Opportunities) - szanse: wszystko to co stwarza szanse korzystnej zmiany

20¢

e T(Threats) - zagrozenia: wszystko to co stwarza niebezpieczenstwo zmiany niekorzystne;j



Harmonogram

- Przygotuj harmonogram dziatan i punktow kontrolnych

)
- Wskaz, jakie dziatania podejmiesz ,gesli Ia@ kre
- Okresl i za <sz date e ataln®sci



Praktyczny przyktad(1)

- Temat: Studio samochodowe Auto-Resh k\‘

e Zarzadzanie studiem samochod j kt&to— shye®t prowadzone

bezposrednio pr y : & 3, zat@zyciela firmy.
Na pierwszym etapie nal udic
czterech pracownikew{dwoch do montazu opon, dwoch do detailingu).

Dwadch pracownikow pracuje na jedng zmiane. Ich obowigzkiobejmuja

(4

——

serwisowanie samochodow i pfacenie klientom.



Praktyczny przyktad(2) @

|
® Pracownicy sg szkoleni przez 3 petne dni. Po ukoﬁcz‘i S eni@przystepujg do egzaminu. Aby zdac go
n'dzi 0

pomyslnie,aby pomyslinie go zdac, nalezy przez § ' ac ¢ w studiu samochodowym pod nadzorem
kierownika.
Czas realizacjizamowienia,opini 0 tentat jakosci

mu pfacy i prawidtowe

i®hta. Pracownicy muszg by¢uprzejmi, ich zadaniem jest
obstuga samochodu w jak najkrétszym czasie. Wazna jest rowniez umiejetnosc stuchania,

czego doktadnie chce klienti doktadnego spetnianiajego zyczen.



Praktuczny przyktad(3) @
® Ponadto pracownicy majg mozliwosc otrzymania premiiw wyso ‘ i1Q @ e ‘
sprzedazy ponad miesieczny plan (0\
System kontroli
N

e Aby kontrolowac pr. Wana
podstawowe wymagania dotycz & :
i tu;

- zgodnos$c¢ ze standardamipracy;

te kontrolng, ktéra obejmuje

- obstuga klienta.

Dla kazdego z tych punktow kierownik (wtasciciel studia) sporzadza liste doktadnych kryteridow i raz w miesigcu organizuje inspekcje.
doktadnych kryteridw i raz w miesigcu organizuje inspekcje z pomocga tajemniczego klienta.

klienta raz w miesigcu. Jesli pracownik otrzyma pozytywng ocene za kazde kryterium, wéwczas

otrzymuje premie w wysokosci 5% sprzedazy.



