&&=

URZAD PRALCY

Podstawy tworzenia
biznesplanu

Zespot ds. Poradnictwa Zawodowego i Przedsiebiorczosci

Wojewodzki Urzad Pracy w Katowicach

Slgskie.

Pozytywna ener
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Biznesplan*
(ang. business plan, plan biznesowy) —
narzedzie
planistyczne wykorzystywane przy ocenie
optacalnosci przedsiewzie¢ gospodarczych.

Sporzadzany jest na potrzeby wewnetrzne

firmy, a takze jest elementem komunikacji
zewnetrznej firmy — m.in. sporzadzany jest dia
bankow, inwestorow w celu pozyskania zrodet

finansowania inwestycji

* Definicja za portalem: wikipedia.pl



Biznesplan

to element planowania strategicznego.
Wytycza cele, metody dziatania oraz pomaga dokonac
wlasciwego wyboru sposrod kilku wariantow
iInwestycyjnych.

Przedstawia analize stanu obecnego firmy, a takze
moze by¢ podstawa dziatania dla przysztych
przedsiebiorcow. Najogolniej rzecz ujmujac, jest to
srednioterminowy i kompleksowy spis celow oraz
zadan, jakie stawia sie przed przedsiebiorstwem, ujety
w formie pisemnej.
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Jest dokumentem zawierajgcym:

- zestaw dokumentow (analiz i programow) zawierajgcy projekcje celow firmy
| Sposobow ich osiggania, przy uwzglednieniu wszystkich istniejgcych
uwarunkowan, obejmujgcy dziatalnos¢ biezgcg oraz okres od jednego do
pieciu nastepnych lat.

- plan menedzerow okreslajgcy ich zdolnos¢ do podejmowania skutecznych
dziatan, zmierzajgcych do trwatego usytuowania sie na rynku, czyli finansowo
efektywnego potgczenia okazji rynkowych z mozliwosciami firmy.
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Czym jest biznesplan?

Instrument wspomagajacy zarzadzanie firmg

Przedstawienie koncepcji dziatania
przedsiebiorstwa

Instrument stuzgcy do kontroli przebiegu realizacji
przedsiewziecia

Narzedzie pozyskania zewnetrznych zrodet
flnansowania
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Cechy dobrego planu

Celowy - trafne ocenianie celu dziatania i Srodkéw
Wykonalny - realistycznie zaktadajgcy osiggniecia celéw
w przewidywalnym terminie

Zgodny wewnetrznie (konsekwentny) tzn., ze w planie nie mogg
zamierzenia wzajemnie sie wykluczac

Operacyjny - tatwy do zastosowania w konkretnym dziataniu

Elastyczny — uwzgledniajgcy dodatkowe rozwigzania

Dostatecznie szczegotowy tzn. zawierajgcy zadania zrozumiate dla
realizujgcego

Dtugodystansowy — wybiegajgcy w przysztosé

Terminowy — granice czasowe

Kompletny — uwzgledniajgcy catoksztatt dziatan zwigzanych

z realizacjg celow

10. Racjonalny — uwzgledniajgcy aktualne potrzeby, warunki

I mozliwosci realizacji przyjetych zadan

11. Odpowiednio zaadresowany



Cechy biznesplanu

* biznesplan, jak kazdy plan odnoszacy sie do
przysztosci zwigzany jest z ryzykiem
| nlepewnoscig

* biznesplan wymaga state] modyfikac;i
| aktualizacji

 Jakosc biznesplanu zalezy od ludzi, ktorzy go
przygotowali oraz od wiarygodnosci dostepnych
iInformacji



Adresaci

Typowymi odbiorcami biznesplanu s3:

 zarzad

» wilasciciele

 panki

* Inwestorzy

» dostawcy I odbiorcy

e organy panstwowe i samorzadowe



Funkcje biznesplanu

Funkcja zewnetrzna przejawia sie w prezentacji przedsiebiorstwa w
szeroko rozumianym otoczeniu. Realizujgc te funkcje biznesplan
powinien doprowadzi¢ do przedstawienia obecnych i przysztych szans
| zagrozen. W aspekcie funkcji zewnetrznej powinien spetnic
oczekiwania adresatow i sktonic ich do przystgpienia do interesow.

Funkcja wewnetrzna przejawia sie w prezentacji wewnetrznych
warunkow dziatania przedsiebiorstwa

W powigzaniu z uwarunkowaniami zewnetrznymi. Realizujgc te
funkcje biznesplan powinien doprowadzi¢ do przedstawienia mocnych

| stabych stron przedsiebiorstwa.
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Funkcje biznesplanu

Decyzyjna — wykaz planowanych przez kierownictwo
przedsiewziec

Informacyjna — prezentacja przesztych, biezgcych

| przysztych informaciji o firmie

Ekonomiczna — prognozowanie przysztych dziatan na
podstawie analizy optacalnosci

Regulacyjna — regulowanie strumieni pienieznych,
zapewniajgcych firmie pozgdang pozycje rynkowg

| kondycje



Nim zaczne pisac biznesplan
* Moja osobowoscC
* Cechy

« Stan posiadania | doswiadczenie
zawodowe W branzy



Moja osobowosc?

Cechy ludzi, ktorzy odnoszg sukces:

»wiem, czego chce

»>wierze, ze swoj cel osiggne i potrafie sobie
ten cel jasno wyobrazic

» dziatatam energicznie, aby realizowac
sSwoje zamierzenia
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Zasady

Swoje plany zacznij od zamierzen ogodlnych i diugofalowych
Odlegte cele rozbij na mniejsze cele czastkowe i okresl ich czas
realizacji

Im blizsze sg Twoje cele, tym bardziej szczegétowo powinienes je
zaplanowac

Im precyzyjniejszy plan, tym wieksza szansa jego realizacji
Realizacje zacznij od najblizszych planéw

Przeanalizuj, jakie przeszkody moga pojawic¢ sie w trakcie realizacji
planéw i jak sobie z nimi poradzisz

Zastanow sie, jakie korzysci odniesiesz z realizacji planéw
Wyobrazaj je sobie czesto - to dobry sposéb na motywowanie siebie
Planuj na pismie — konkretyzacja i precyzja da Ci mozliwos¢
lepszego rozeznania sie w planach, pozwoli tez lepiej kontrolowa¢
Twoje zycie

Unikaj odwlekania



Zasoby do podjecia dzialalnosci

Grunty — ich areal, prawo wiasnosci, potozenie, przydatnos¢ rolnicza, dostepnos¢ do
szlakow komumkacy]nych mozliwosé wykorzystania zgodnie z planaml
zagospodarowanla przestrzennego terenu, itd.

Budynki — rodzaj budynkow, stan techmczny, mozliwos¢ wykorzystania, przebudowy
1 adaptacji, spetnienie przez nich wymogow okreslonych przepisami budowlanymi,
sanitarnymi, ppoz. itp.

Infrastruktura techniczna — wyposazenie w energig elektryczng, wodg, gaz,
kanalizacje, utwardzenie terenu 1 inne.

Urzadzenia i maszyny — jakie posiadam maszyny 1 urzgdzenia techniczne, ktore
moglyby by¢ wykorzystane w dziatalnosci gospodarczej?

Srodki transportu — czy posiadam samochdd osobowy, ciezarowy, a moze jakis
specjalistyczny pojazd. W jakim sg stanie technicznym, czy nadaja si¢ tylko do
wykorzystania lokalnego, czy moga poruszac si¢ na dalsze odleglosci, czy odpowiadaja
wymogom do wyjazdu za granice itd. ?

Srodki finansowe — jakimi zasobami pieni¢znymi dysponuje, w kieszeni, w banku, w
papierach wartosciowych. Czy mam do sptacenia jakie$ dtugi, ewentualnie czy ktos
jest mi winien pienigdze. Czy mam mozliwos¢ zaciggnigcia kredytu lub uzyskania
pomocy z innych zrédet?

Zasoby niematerialne — kontakty, doswiadczenia, mozliwos¢ pomocy rodzinnej,
koledzy, jak rowniez potozenie, srodowisko naturalne odleglos¢ od miast, szlakow
komunikacyjnych, granicy innych regionow, itp.



Ryzyko w dzialalnosci na wlasny
rachunek

Tworzac nowa firme zakladamy jej sukces
inaczej nie mialoby to sensu.

Musimy jednak przewidzieé, ze nie wszystko
musi sie udac. Nalezy zatem oceni¢ poziom
ryzyka i przygotowa¢ plany alternatywne.



Podstawowe zagrozenia dla nowych firm

ograniczony popyt na danym obszarze,

gaszcz przepisow, utrudnienia biurokratyczne,

wysoki koszt kredytu,

silna, zorganizowana konkurencja,

brak rezerw kapitalowych, trudnosci w uzyskaniu kredytu,

niesolidni lub niewyplacalni odbiorcy.



Pokonywanie trudnosci

przynajmniej w zakresie ogolnym znajomos¢ przepisow
prawnych,

rozumienie zasad funkcjonowania przedsi¢biorstwa oraz
podstaw ekonomi, finansow, rachunkowosci i zarzadzania,

przygotowanie merytoryczne w dziedzinie zwigzanej
z prowadzong dzialalnoscia,

umiejetnos¢ podejmowania decyzji i zdolnosci organizatorskie,

wytrwalosc.



Jak przygotowac sie do pisania
biznesplanu?

Przed pisaniem nalezy ustalic:

« Zasieg przedmiotowy — okreslenie obszaru dziatalnosci
objetej planem

e Horyzont czasowy — okres z przesztosci 1 okres
w przysztosci

» Cel planu (przedsiewziecia)

* Podmioty uwzglednione w planie (odbiorcy I dostawcy,
konkurencja, instytucje finansujace)

Kryteria oceny (ilosciowe 1 jakoSciowe)



Objetosc¢ biznesplanu

Nie ma przyjetych zasad ani jednoznacznego zalecenia
co do objetosci biznesplanu. Jego objetosc¢ zalezna jest
od stadium rozwoju przedsiebiorstwa
| charakteru zatozonych planow (projektow).

Mozna tylko stwierdzicC, ze im wieksza skala
dziatalnosci (przedsiewziecia) oraz diuzszy okres
projekcji przysztosci, tym biznesplan bedzie
obszerniejszy.



Sktadowe biznesplanu?

Streszczenie - krétka informacja na temat dziatalnosci
Pomyst - szczegétowy opis twojego produktu lub ustugi

Ry nek - czyli doktadne opisanie otoczenia, w ktorym zamierzasz
dziatac

Marketing - zamiana prostych pomystéw na strategie

Realizacja - co przyczyni sie do powstania produktu
Zarzadzanie - wiedza o tym dokad zmierzasz
Harmonodgram - co i kiedy zamierzasz zrealizowaé

Finansowanie - skad wezmiesz pieniadze na inwestycje

Prognhozy finansSowe - oszacowanie rezultatéw dziatalnosci
twojej firmy w najblizszej przysztoSci

10. Podsumowanie - potwierdzenie tego co wczesniej juz
przedstawite$/as

e A LRSI i A




Streszczenie — najwazniejszy element
Streszczenie to:

« pierwsza szansa aby przedstawic ogolny zarys projektu
i zbudowa¢ fundamenty

» Kkoncentracja na najbardziej istotnych elementach projektu
« esencja biznesplanu zawierajaca wszystkie zalety operacji

» zacheta do dalszej lektury

* Przecietny decydent poswieca na zapoznanie sie z biznesplanem maksymalnie
10 — 15 minut

- W tym czasie czyta wylgcznie streszczenie opracowania majgcego czasem
kilkadziesigt stron

* Na tej podstawie podejmuje decyzje, czy projekt wart jest dalszej nad nim pracy



. STRESZCZENIE

* Niniejszy biznesplan przedstawia
uruchomienie nowego przedsiewziecia, jakim
RS AR i cae il S R Rl s e s sl

* biznesplan zawiera
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» Dotacja zostanie przeznaczona



I.PREZENTACJA FIRMY

NAZWA, ADRES , TELEFON:

ADRES E-MAIL, ADRES WWW:

PRZEWIDYWANA DATA ROZPOCZECIA DZIALALNOSCI:

FORMA PRAWNA:

DOTYCHCZASOWE OSIAGNIECIA:

LOKALIZACJA:

Wptyw lokalizacji na rozwoj firMy ..o e

Naszym atutem ze wzgledu na lokalizacje firmy jest .........ccccciiiiiiiii e,
Zasieg dziatalnosci



Wybor lokalizacji

wybiera¢ miejsce przy duzym natezeniu ruchu ludnosci, przy
traktach pieszych lub zmotoryzowanych

na lokalizacj¢ firmy wybiera¢ miejsca koncentracji ludnosci,
w sgsiedztwie podobnych branzowo firm wspoétpracujacych lub
konkurencyjnych w miejscach masowo odwiedzanych przez ludzi

unika¢ osamotnienia w lokalizacji

wybierac¢ na siedzibe firmy lub jej placowki miejsca gospodarcze
z tatwym dojazdem i pelng infrastrukturg techniczng



MISJA FIRMY

Misja, czyli hasto przewodnie w miare
mozliwosci powinna byc unikatowa, realistyczna,
mozliwa do osiggniecia | zwiezta.

Formutujgc misje powinnismy sprobowac
odpowiedzieC na pytanie: jakie rozwigzania
bedziemy oferowac klientom?



lll. CHARAKTERYSTYKA PRODUKTOW
I/LUB USLUG

W sposob jasny 1 szczegolowy nalezy przedstawic co
przedsiebiorstwo sprzedaje, do czego stuzg sprzedawane wyroby
(ushugi 1 jakie wynikajg z tego korzysci).............oeviiinn.

Opis ustug/ produktOw...........ooiiiiiimiiccicieeee e,
Potrzeby zaspokajane przez nasze ustugi.............cccoovvviivnnnnnnnn.
Plany rozszerzenia asortymentU..........ccoocovvveeeeeieeeiiiiiinnenneeeeenn,
Naszym produktem/ ushuga jest..........ccooovvviviiiiieiiieiiiiiineeeeeene
JAKOSC

SERWIS

OPAKOWANIE



Produkty i ustugi

jakie posiada wady 1 zalety na tle wyrobow konkurencji
(jesh przedsiewziecie wigze si¢ z zaoferowaniem
nowego produktu)

jaki jest koszt, cena 1 zysk jednostkowy
czy posiadamy zarejestrowane znaki towarowe i patenty

prosze podac, w jaki sposob produkt r6zni si¢ od
produktow/ ustug konkurencii.

Czy jest to nowy produkt na rynku?



Ustalam pomysl na biznes

wprowadzam catkowicie nowy produkt, ktorego jeszcze
nikt nie produkowal lub usluge, ktorej jeszcze nikt
nie wykonywal

zrobi¢ cos lepiej, ulepsze istniejacy produkt, lepiej
wykonam dotychczas Swiadczone ustugi
wykorzystam luke¢ na rynku - ilosciowa, jakosciowa,
asortymentowq

skopiuje pomyst, ktory sprawdzit si¢ na innym
terenie, w innym Srodowisku.



V. RYNEK | MARKETING
Zasieg terytorialny...........cocoiiiiiiiiiiinin,

Segmentacja rynku (nisze rynkowe)
K Sa KRHSNGT i b s S e i s i e s

System badan rynkowych (ankiety, wywiady,
obserwacje, sondaze)



CHARAKTERYSTYKA KLIENTOW

przedziat wiekowy ludzi korzystajgcych z tego
typu ustug (kim sg klienci?)

jakie cechy naszego produktu sprawiaja, ze
wybierajg witasnie naszg oferte?

trzeba pamietac, ze produkujemy po to, aby
zaspokoic potrzeby | gusty Klientow, a nie wtasne
jakie sg ich wymagania, jakimi czynnikami kierujg
sie przy wyborze zakupu



CHARAKTERYSTYKA KONKURENCJI

Do najwazniejszych konkurentow nalezy zaliczyé¢.........

Do gtéwnych sit konkurentéw nalezg...........................

Do stabosci konkurentédw mozna zaliczyé.....................

Dobrym dowodem profesjonalizmu bedzie umieszczenie
tutaj danych statystycznych dotyczacych branzy,
w ktorej dziatamy



Analiza konkurencjl

e Wyposazenie

e Warunki lokalowe

e Czystosc, wystroj

e Liczba zatrudnionych i kwalifikacje
e Promocja | zyskownosc¢

e Czas dziatania, godziny otwarcia
e Atmosfera

e Oferta, ceny



CHARAKTERYSTYKA DOSTAWCOW

Gtownymi dostawcami/podmiotami wspotpracujgcymi firmy

(Wysytka, organizacja sieci sprzedazy, czas dostawy)
Internet:



DZIALANIA MARKETINGOWE

,Celem marketingu jest stworzenie i utrzymanie klienta"
Theodore Levitt

CENA

Nasze ceny bedg ustalane gtéwnie na podstawie (koszt+marza)
ceny konkurencji

Aby skutecznie konkurowac z..............ccccceeevieeeinnnnnn, musimy miec
............ ceny. Jest to o tyle wazne, ze dziatamy na tym samym
obszarze geograficznym. Zamierzamy wprowadzi¢

Klient, bedzie mogt korzystac ze specjalnych ofert promocyjnych

Vs |0 St A e e S S TSR A e i LN A B Ve S T ST A A St SN

glaproponujemy takze specjalng oferte cenowg
2 i e NN Saan Sar e e



DEKALOG MARKETINGU

1

9.

Pamietaj, ze rynek sie zmienia.

TY musisz pamietac, ze ludzie szybko zapominaja.

Ludziom trzeba sie stale przypomina¢ na rdzne sposoby.

Na rynku pozycje zdobywa sie przez state podkreslanie swoje]
obecnosci.

Marketing musi mie¢ na celu nie tylko przetrwanie, ale i rozwoj firmy.
Marketing pozwala tworzy¢ wokot firmy otoczke statych klientow.
Marketing, akcje reklamowe wptywaja na poczucie pewnosci firmy.
Aktywnosc marketingowa daje ci punkty przewagi wobec tych, ktorzy
go zaniedbali.

Marketing pozwala firmie przetrwac najgorsze.

10. Marketing to nie jest jednorazowa akcja | jednorazowy wydatek. To styl

prowadzenia firmy.




PROMOCJA | REKLAMA

Bez reklamy Swiat, jaki znamy nie mogtby funkcjonowac - a jesli juz, to na pewno nie
w taki chaotyczny, czesto absurdalny, trudny do zrozumienia sposob..."
Peter Mayle

« Poczatkowo, aby zainteresowac potencjalnych klientow zamierzam

0 0% T2 (o b o SRANERGE ol i (e SRS SR ! BT S SR A (Do S SR e
* Pozwoli mi to Konkurowac z.............ccooeviiiiiiiiiiciei e e,
 Reklame polegajagcag na...................... zamierzam przeprowadzac

(a1 {021 | [T Y A S i A S L e e N O A e NN A S e N
« Przed rozpoczeciem dziatalnosci zamierzam reklamowac sie w ......
* Po uruchomieniu dziatalnosci, zamierzam rowniez co jakis okres

czasu umieszczac reklamy W...........oooiiiiiiii i
» Planuje, przy otwarciu firmy akcje reklamowg w postaci....................
o 5zCzegolnie SKUPIC SI€ NA........civciiiiriiii i iii e ciie st s et de s a e e e e enans

» Przewiduje organizowanie roznego rodzaju ........ccccceceeeiineeeinnaennn.



V. POTENCJAL PRODUKCYJNY
| PERSONEL

« Zaplecze techniczne

* Wyposazenie

* Proces swiadczenia ustugi



PERSONEL

Opis stanowiska pracy

Liczba zatrudnionych

Liczba godzin tyg. /1 zatrudnionego
Zakres obowigzkow

Wymagane kwalifikacje



VI. ANALIZA FINANSOWA PRZEDSIEWZIECIA

Catkowite naktady przedsiewziecia np:
Wydatki w ramach srodkow Funduszu Pracy np:
Wydatki na srodki trwate
Komputery

Meble, wyposazenie

Naktady wtasne (rejestracja firmy - pieczatka,
konto firmowe, koncesja, zezwolenie)



ROZNE POZYCJE KOSZTOW

Prace przystosowawcze:
Remont lokalu, adaptacja i sprzatanie terenu wokot budynku

Zakup wyposazenia:
Meble, szafy, biurka, stoliki, regaty, tawy, krzesta, potki, sprzet AGD,
pomoce dydaktyczne, tablice, makiety, wyktadzina, apteczka, wieszaki,

Akcja promocyjna:
Plakaty reklamowe i ulotki oraz inne formy promocji
Ogtoszenia w lokalnej prasie i radiu

Ogotem koszty:



Kalkulacja kosztow dziatalnosci, ktore moga pojawic
sie w przysziosci

Koszty plac — przy zatozeniu zatrudnienia pracownika, ktorego ptaca brutto
bedzie wynosita zt......... miesiecznie ( z uwzglednieniem sktadek na
ubezpieczenia spoteczne pracownikow oraz wiasciciela firmy

Ustugi remontowe i materiaty eksploatacyjne — zatozono w wysokosci
........... zt miesiecznie. W kolejnych latach przewiduje sie realny wzrost
wydatkow na ten cel

Przeglady i podatki — obejmujg podatki od srodkow transportu i koszty
okresowych przeglgdow rejestracyjnych i ewentualne drobne naprawy
wykonywane przy tej okazji, amortyzacja srodka transportu

Dzierzawa pomieszczen — Zgodnie z rozeznaniem

Pozostate koszty — zatozono w wysokosci ....... zt miesiecznie i bedg
obejmowaty koszty gtéwnie administracyjne (telefon, poczta, materiaty
biurowe) oraz inne koszty nie wymienione powyzej



Miesieczne koszty dziatalnosci ( przewidywalne)
l. Przychody ze sprzedazy ustug .......c.ccccvviciiiiiiiiccinnnnnn.
ll. Koszty ogolem =
Koszty state:
Czynsz
Wynagrodzenia
ZUS wiasciciela
Koszty zmienne:
Zakup materiatéow
Zuzycie energii i wody
Opfaty telefoniczne
{1 (€ 6 1 1[0 0 pURS AU SRS St Bt SR S D S WSSl
IV. Zysk netto

Przewidywany przychod ze sprzedazy



Rachunek wynikow

* przewidywany przychod ze sprzedazy
w okresie 1 miesigca
w okresie 1 roku
* przewidywany zysk
w okresie 1 miesigca
w okresie 1 roku



VII. ANALIZA SWOT

Opisuje:
mocne | stabe strony przedsiewziecia lub
przedsiebiorstwa

* oraz szanse i zagrozenia dla
prognozowanej dziatalnosci wystepujace
W otoczeniu



ANALIZA SWOT —jedna z najpopularniejszych heurystycznych technik analitycznych,
stuzgca do porzadkowania informacji. Bywa stosowana we wszystkich obszarach planowania
strategicznego jako uniwersalne narzedzie pierwszego etapu analizy strategicznej np.

w naukach ekonomicznych jest stosowana do analizy wewnetrznego i zewnetrznego srodowiska
danej organizacji, (np. przedsiebiorstwa), analizy danego projektu, rozwigzania biznesowego itp.

« Technika analityczna SWOT polega na posegregowaniu posiadanych informac;ji
o danej sprawie na cztery grupy (cztery kategorie czynnikow strategicznych):

« S (Strengths) — mocne strony: wszystko to co stanowi atut, przewage, zalete
analizowanego obiektu,

« W (Weaknesses) — stabe strony: wszystko to co stanowi stabos¢, bariere, wade
analizowanego obiektu,

« O (Opportunities) — szanse: wszystko to co stwarza dla analizowanego obiektu
szanse korzystnej zmiany,

« T (Threats) — zagrozenia: wszystko to co stwarza dla analizowanego obiektu
niebezpieczenstwo zmiany niekorzystne;j.






Potencjalne mocne strony

» Znaczgca pozycja

» Duza zdolnosc¢ konkurowania

» Dobra opinia u klientow

» \Wilasna technologia

» Zdolnosc do innowacji produktowych
» Doswiadczona kadra pracownicza



Potencjalne stabe strony

» Staba pozycja konkurencyjna

» Brak kluczowych umiejetnosci

» Staby image firmy

» Podatnosc na nacisk konkurencji

» Brak liderow wsrod kadry pracowniczej
» Brak srodkow finansowych



Potencjalne szanse

» \Wejscie na nowe rynKi
» Pojawienie sie nowych grup klientow
» MozliwoSc poszerzania asortymentu

» Mozliwosc¢ podjecia produkcji wyrobow
komplementarnych



Potencjalne zagrozenia

» Mozliwosc pojawienia sie nowych konkurentow

» \Wzrost sprzedazy substytutow (ustugi lub
wyroby pokrewne)

» Wolniejszy wzrost rynku
» Niekorzystne rozwigzania systemowe
(podatki, ZUS)

» Wzrost sity przetargowej] nabywcow lub
dostawcow



Kiedy moze dojsc¢ do kleski:

Nikt nie chce kupic tego, co oferujesz. Tylko Ty podchodzisz z pasja
do wtasnej firmy, nikt inny nie poswieca na to swojego czasu. Nie
mozesz sprzedac ludziom czegos czego nie chcg kupic.

Ktos inny juz o tym pomyslat. Mozesz mie¢ wspaniaty pomyst, jednak
jest to niszowy rynek i ktos juz na nim dziata. Jesli nie jestes w stanie
zapewnic sobie lepszego finansowania, on moze to robi¢
lepie/szybciej/taniej.

Wiele os6b o juz tym pomyslato. Rynki z duzg liczbg konkurentow to
ciezki kawatek chleba. Nawet, jesli bardzo kochasz to, co robisz, ciggle
konkurowanie, nieustanne staranla aby byc przed konkurenqa, walka o
kazdy skrawek rynku nie jest prostym ani przyjemnym zajeciem.

Jest wiecej do zrobienia, niz sobie to na poczatku wyobrazates.
Mozesz niedoszacowac kosztéw, czasu przygotowania produktu, okresu
inkubacji czy ilosci energii potrzebnej do realizacji pomystu.

Dlatego, cho¢ spetnianie swoich pasji jest wartosciowym celem,
robienie tego bez zastanowienia i poczucia odpowiedzialnosci juz
nim nie jest. Na pewno masz rodzine, osoby, ktore sg uzaleznione
od tego ile zarabiasz, je rowniez musisz bra¢ pod uwage.



Zrodta pomystow:

Samodzielne odkrycie. Znajdz cos, czym naprawde sie pasjonujesz
| zastanow sie jak mozesz zrobic z tego biznes.

Inspiracja. Ten pomyst, ktéry wpadat do Twojej gtowy, moze nie byc taki
catkiem szalony jak wydato Ci sie na poczagtku.

Obserwacja. Ciggle poszukuj niezaspokojonych potrzeb. Czy jest tam
produkt lub ustuga, ktorg ktos by kupit jesli bytaby odpowiednio
przygotowana i miata rozsgdng dla klientow cene?

Nasladowanie. Kolejng drogg do zwiekszenia szans na sukces jest
znalezienie sprawdzonego modelu biznesowego i skopiowanie go na innym
rynku. Mozesz réwniez zastanowic¢ sie nad kupnem franczyzy, w ktorej masz
nie tylko sprawdzony model biznesowy, ale rowniez zewnetrzne wsparcie
dla Twojej firmy.



Podsumowanie

Kazdy biznesplan powinien byc
sporzadzony stosownie do potrzeb
danego przedsiebiorstwa.

Nie kazdy biznesplan musi zawierac
wszystkie punkty z powyzszego spisu,
a niektore punkty mozna potaczyc. Jezeli
istnieje taka potrzeba mozna wprowadzic
inne rozdziaty.



URZAD PRACY

WOJEWODZKI URZAD PRACY
ul. Kosciuszki 30
40-048 Katowice

el. (32) 757 33 60, 757 33 01, fax 757 33 62

e-mail: wup@wup-katowice.pl
www.wup-katowice.pl

Centrum Informacji i Planowania Kariery Zawodowej
ul. Kosciuszki 30 pok. 230, 232
40-048 Katowice
tel. (32) 7573389, 7573336
e-mail: wup@wup-katowice.pl

FILIA WUP W CZESTOCHOWIE
Al. Niepodlegtosci 20/22 pok. 9
42-200 Czestochowa
tel. (34) 363 38 61 wew. 284
e-mail: czestochowa@wup-katowice.pl

FILIA WUP W BIELSKU-BIALEJ
ul. Piastowska 40 pok. 215
43-300 Bielsko Biata
tel. (33) 81369 70
e-mail: bielsko@wup-katowice.pl



