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HEJ! TU 9LA
GOSCINIAK!

Ciesze sie, ze dotgczasz do
spotecznosci Interaktywnych.
Poznajmy sie! Kim jestem?

Mam na imie Ola. Uwielbiam
Internet, strony internetowe oraz
WordPressa. Od podstawoéwki
tworze strony WWW - najpierw
hobbystycznie, potem pracujgc dla
innych i na wtasny rachunek.

Od grudnia 2015 roku prowadze
blog Jestem Interaktywna, dzieki
ktoremu pomagam biznesom by¢
online. » olag.pl

Oprocz tego przekazuje swojg
wiedze w wyzwaniach, na
webinarach, prelekcjach,
warsztatach, w podcastach,
e-bookach oraz w ksigzce Badz

online. » badzonline.pl

Prowadze profil na
Instagramie, na ktérym
wspieram ponad 10 000 oséb
przy tworzeniu skutecznych
miejsc w sieci.

» olag.pl/insta

Ola Gosciniak |

Jestem absolwentkg informatyki na
Politechnice Poznanskiej oraz grafiki
projektowej w Collegium da Vinci oraz
coaching biznesowy w WSKZ. Od 2012
prowadze wtasng firme. Kilka lat
pracowatam jako freelancerka, a teraz

z powodzeniem zarzgdzam biznesem,
ktory osigga 6-cyfrowe roczne
przychody. W tym planerze dziele sie
swojg wiedzg i doswiadczeniem. Chce
pomaéc Ci zbudowac zyskowny biznes.

Ola Goiciniak
Do dziela!
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CQ PRZYNIESIE
CI TEN PLANER?

v Oferta

Zastanowisz sie nad swojg ofertg. Ustalisz, dlaczego klienci majg kupowac¢ wtasnie od
Ciebie i czym wyrdzniasz sie na tle konkurenciji.

v Baceanizw

Przeanalizujesz konkurencje i ocenisz swoje szanse na rynku. Skupisz sie na dotarciu

do klientéw, marketingu, oferowanej wartosci i cenach.

v @o@ﬁy@awwwa

Okreslisz sposéb wyceny i sprzedazy produktoéw. Krok po kroku przeliczysz cene

produktow/ustug i zdecydujesz, jak bedziesz je sprzedawac.

v Twcyece@e

Ustalisz najwazniejsze cele w rozwoju swojej marki, do ktérych bedziesz wracac

w najblizszych miesigcach. To Swietny sposéb na Sledzenie swoich postepow!



Modul 1

STRATEGIA
BIZNESU

Misja i wizja
Grupa docelowa

Modele biznesowe

Ola Gosciniak




TWOJA FIRMA J 5 eyuma

Nazwa firmy:

Krotki opis:

Firma bedzie sprzedawac:

produkty fizyczne produkty cyfrowe

ustugi fizyczne ustugi cyfrowe

Klientami firmy beda:

konsumenci inne firmy

Zakres dziatalnosci:

krajowy miedzynarodowy

Lokalizacja firmy:

zewnetrzny magazyn online

dom wirtualny adres
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ZALQZENIA FIRMY P [ -

Forma prawna firmy: Mozliwosci kontaktu z firma:

np. fundacja, jednoosobowa dziatalnos¢ np. telefoniczny, e-mailowy, osobisty itd.
gospodarcza, dziatalnos¢ nierejestrowana,
spotka z o.0.

Kogo potrzebujesz zatrudnic - jakiej Jaka forme zatrudnienia zaoferujesz
pomocy bedziesz potrzebowad wspotpracownikom?

Kroki, aby rozpoczac:

Co musisz zrobi¢ na samym poczatku, na czym sie skupi¢,
aby zdoby¢ pierwszego klienta?
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MISJA | WIZJA P [ -

Misja opisuje, dlaczego Twoja firma istnieje, dlaczego oferujesz swéj produkt lub swojg ustuge
i jak pomaga rozwigzac problemy Twoich klientow.

Wizja opisuje, dokad chcesz i$¢ z firmg - czy bedzie to jednoosobowa dziatalnos¢, czy
chcesz zatrudni¢ pracownikéw; jakie sg Twoje cele finansowe (co musisz zrobic i ile
musisz sprzedag, aby je osiggnac)
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KeNCEPCJA J 5 eyuma

Kto jest Twoim idealnym klientem?

Jaki produkt lub jakg ustuge oferujesz?

Gdzie i jak mozesz dotrze¢ do swoich idealnych klientéw?

Najpierw zapisz kanaty marketingowe, na ktoérych bedziesz sie koncentrowac
(ptatne reklamy, bezptatne tresci itp.).
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OFERTA FIRMY P [ -

Dlaczego klienci beda kupowac u Ciebie?

Dlaczego Twdj produkt jest lepszy niz konkurencji?

Jakie sg gtébwne problemy, ktére rozwigzujesz?

Czy pomagasz zaoszczedzi¢ czas lub/i pienigdze swoim klientom?
A moze pomagasz ich biznesom?

Jakie sg gtébwne problemy, ktére rozwigzujesz?

Zanotuj 2-3 zdania, ktére mozesz uzy¢ w reklamie, np. na Facebooku - upewnij sie,
ze odzwierciedlajg one problemy Twoich klientéw.
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GROPA DQCELOWA J 5 eyuma

Kto jest grupg docelowg?

Od jakich firm kupuije: Jakie strony odwiedza:

np. mate firmy rodzinne - pytanie, ktére
nalezy zada¢, brzmi: dlaczego tam kupuja?

Jaki styl lubi: Jakie media konsumuije:

np. konserwatywny czy hipsterski? np. ogladanie Smiesznych memow,
przewijanie postéw na Instagramie?
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KLIENT MARZEN P [ -

Wiek klienta:

O czym on rozmawia:

Jakie ma hobby:

Jakie ma gtéwne zmartwienia w zyciu:

np. stabilnos¢ pracy i silny zwigzek - zastanow sig, jak Twoj
produkt/Twoja ustuga pomaga rozwigzac te problemy

Jakie ma cele/aspiracje zyciowe:

np. awans lub znalezienie odpowiedniego wspdtmatzonka - ponownie
zastandw sie, w jaki sposéb Twoj produkt/Twoja ustuga pomoze mu
0siggnac cel
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PROBLEMY KLIENTQW P [ -

Problem

Twoje rozwigzanie

Zalety rozwigzania

Twoja unikalna oferta

Korzysci dla klienta
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STRATEGIA FIRMY J 5 eyuma

Gtowny cel biznesowy: Twoj gtéwny produkt/Twoja ustuga:

Zaréwno to, co chcesz, aby klienci Jaka gtéwng ustuge produktowg
wyniesli z Twojego produktu/Twojej zaoferujesz i jaki problem ona
ustugi, jak i to, co chcesz osiggnac rozwigze?

Jak dotrzesz do swoich klientéw: Co wyré6znia Twoje produkty?

Skad ludzie bedg wiedzie¢, co robisz Co jest wyjatkowego w produktach,
i jak mozesz im poméc? ktére tworzysz?

Jaka wiadomos¢ chcesz przekazad:

Pomysl o tym jak o historii Twojej marki.
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MODEL BIZNESQWY P [ -

Kluczowi partnerzy
(Kto Ci pomoze?)

Kluczowe dziatania Kluczowe zasoby
(Co zrobisz?) (Czego potrzebujesz do prowadzenia biznesu?)
Giéwna propozycja wartosci Relacje z klientami
(Jak pomozesz?) (Jak i gdzie bedziesz wchodzi¢ w interakcje?)

Kanaty sprzedazy/marketingu Segmenty klientéw

(Gdzie ludzie Cie znajda?) (Komu pomozesz?)
Struktura kosztéw Zrédta przychodéw
(Za co musisz zaptacic?) (Za co zaptaca klienci?)

Ola Gosciniak | PLANER BIZNESOWY - BiznesPlan | Strona 15




ANALIZA SWeoT P [ -

Okres$l mocne i stabe strony swojego pomystu na biznes, szanse i zagrozenia, jakie ze sobg niosa.

MOCNE STRONY (Strengths): StABE STRONY (Weaknesses):

SZANSE (Opportunities): ZAGROZENIA (Threats):
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MODEL AIDA P [ -

SWIADOMOSC (Awareness)
W jaki sposéb ludzie poznajg Twojg marke/Twdj produkt/Twojg ustuge?

ZAINTERESOWANIE (Interest)
Jak zainteresujesz potencjalnych klientéw wyprébowaniem Twojego produktu/Twojej ustugi?

PRAGNIENIE (Desire)
Jak sprawisz, ze potencjalni klienci bedg chcieli wyprébowac Twéj produkt/Twojg ustuge?

AKCJA (Action)
W jaki sposéb sktonisz potencjalnych klientéw do zaangazowania sie i zakupu produktu/ustugi?
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Modul 2

ANALIZA
RYNKU

Wyjscie na rynek
Badanie rynku

Konkurencja

Ola Gosciniak




PRICRYTETY FIRMY o o5 eywna,

Wykorzystaj to ¢wiczenie, aby zdefiniowac rézne aspekty swojej firmy, aby uzyskac wiekszg jasnosc¢ i wiedzie¢,
co nalezy traktowac priorytetowo. Skorzystaj z nastepnej strony, jesli potrzebujesz dodatkowego miejsca na
wypetnienie informacji o firmie.

Cco KOMU
sprzedaje? sprzedaje?
KIEDY DLACZEGO
bede startowac? klienci potrzebujg tego?
JAK GDZIE
bede sprzedawac? znajde klientow?
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WYISCIE NA RYNEK P [ -

Cco? KOMU?
KIEDY? DLACZEGO?
JAK? GDZIE?
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BADANIE RYNKU i e,

Badajac swoich konkurentdw, sprobuj zdekonstruowac to, co oferujg, ile pobierajg optat,
w jaki spos6b wprowadzajg cos$ na rynek i wchodzg w interakcje ze swoimi klientami. Ponizej
znajdujg sie cztery wazne aspekty do przeanalizowania u Twojej konkurencji:

1. Dotarcie do klientéw

Jakimi kanatami postuguje sie Twoja konkurencja, aby dotrze¢ do nowych klientéw? Czy
sprzedajg na jakiej$ duzej platformie (Allegro, Amazon itp.), ktéra uzyskuje ruch
organiczny, czy tez aktywnie korzystajg z mediow spotecznosciowych (YouTube,
Instagram itp.), aby publikowac nowe wartosciowe tresci i korzystac ze sprzedazy
dodatkowej? Jesli majg strone internetowg, zanotuj, co Ci sie w niej podoba, a co mozna
zrobic lepiej.

2. Marketing

Jak Twoja konkurencja sprzedaje swoje produkty? Czy aktywnie publikujg nowe tresci
w mediach spotecznosciowych, na blogu, YouTubie itp., ktére przyciggaja uwage czy tez
inwestujg w ptatne reklamy? Przyjrzyj sie rodzajom reklam i tresci, ktére publikujg oraz
ich skutecznosci (zdobywanie polubien, wyswietlen, udostepnien).

3. Oferowana wartos¢

Co oferujg swoim klientom? Jak rozwigzujg problemy klientow? Pomysl tez, jak mozesz to
zrobi¢ lepiej. Zastandw sie, jakie problemy maijg ich klienci (Swietnym zrédtem informacji
jest przejrzenie recenzji konkurencji i sprawdzenie, czy cos ich wyrdznia).

4. Ceny

Jak konkurencja wycenia swoj produkt/swojg ustuge? Zastandw sie, jak mozesz zapewnic¢
jeszcze wiekszg wartos¢ za te samg cene? Czy mozesz zaproponowac wyzszg cene, jesli
Twéj produkt/Twoja ustuga oferuje lepsze rozwigzanie problemu?
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CENY RYNKQWE P [ -

Okresl, gdzie Twdj produkt bedzie pasowat na rynku - czy jest bardziej przystepny cenowo, czy drozszy,
czy jest wyzszej lub nizszej jakosci w poréwnaniu z konkurencjg. Zaznacz za pomocg kropek na ponizszym
wykresie swoj produkt oraz produkty konkurenciji.

Wysoka jakos¢

Niska cena
Wysoka cena

Niska jakos¢
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KONKORENCI P [ -

Kim sg Twoi najwieksi konkurenci? Co oferuje konkurencja?

Jakie sg ich mocne i stabe strony?

Mocne strony: Stabe strony:

Jak docierajg do swoich klientow?

Czy docierajg do nowych klientéw za posrednictwem reklam, tresci w social mediach, postéw na
blogu? Skad o nich wiesz?

Jakie sg ceny u Twojej konkurencji?

Daje to wyobrazenie do oszacowania cennika produktow/ustug.
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GLOWNY KONKORENT P [ -

Nazwa konkurenta

Jak dociera do swoich klientéw?

Co robi dobrze?

Jaki problem rozwigzuje dla swoich klientow?

Jak wycenia swoj produkt/swojg ustuge?
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MOCNE STRONY P [ -

Nazwa konkurenta

Co robisz lepiej od niego?

Co jeszcze mozesz zrobic lepiej?

Jakie sg Twoje mocne strony, ktére czynig Cie lepszym?
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Modul 3

PRLZYCHODY
I KOSITY

Produkty
Polityka cenowa

Plan sprzedazy

Ola Gosciniak




ANALIZA PRODUKTOW P [ -

Nazwa produktu/ustugi:

Lista funkcji, ktére maja konkurenci: Cechy, ktorych brakuje konkurentom:

Lista funkgcji, ktérych oczekuja klienci: Zupetnie nowe pomysty na funkcje:

Lista cech mojego produktu/mojej ustugi: Inne uwagi i pomysty:

PLANER BIZNESOWY - BiznesPlan Strona 27
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MCOJE PRODUKTY e e

Preyblad: bonsullacja, 150 L/h

@R#MJL’ e-Boofs o7

Ola Gosciniak Strona 28
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POLITYKA CENCWA

Ceny oparte na kosztach

Stata suma lub procent zysku jest dodawany do
kosztéw statych, aby uzyskac¢ ostateczng cene
sprzedazy. Ta metoda jest idealna dla hurtowni

i firm zajmujgcych sie duzymi iloSciami, poniewaz
zysk pochodzi z ilosci.

Obnizanie cen

Wiaze sie to z ustalaniem wysokich cen, gdy
pojawia sie nowy produkt, a nastepnie
stopniowym ich obnizaniem, gdy na rynku
pojawia sie konkurencja. Ta strategia ma na celu
pozyskanie klientow w wielu punktach cenowych.

Niskie ceny

Sprzedajac produkt po nizszych cenach

w poréwnaniu do konkurencji, bedziesz w stanie
zdoby¢ udziat w rynku i nadrobic¢ niskg cene
sprzedazy wiekszym wolumenem. To czesto
wykorzystywana strategia na rozpoczecie
dziatalnosci o niskich kosztach statych.

Ola Gosciniak

PLANER BIZNESOWY - BiznesPlan

q jestem
4 interaktywna.

Ceny oparte na wartosci

Ostateczna cena jest oparta na postrzeganej
wartosci dla klienta - np. koszt wykonania danej
ustugi bedzie wyzszy dla duzej firmy

w przeciwienstwie do mate;.

Ceny pakietéw

tgczac swoje produkty w wieksze pakiety,
zapewniasz wyzszg postrzegang wartos¢ dla
swoich klientéw, co zwieksza wspotczynnik
konwersji i liczbe sprzedazy. Idealny do
produktow cyfrowych.

Ceny premium

Swiety Graal cen. Zadajac wyzsze ceny niz
konkurenci, zapewniasz, ze Twoja firma/marka
ma wyzszg jakosc. Idealny do produktéw
niszowych.

Jaka strategie cenowga wdrozy firma? Czemu?

| Strona 29




CENNIK e e

Kalkulator cen produktow/ustug:

Stawka za godzine*

Produkcja na godzine**

Kalkulator kosztéw produktow/ustug:

Koszt materiatéw na sztuke

Koszt opakowania na sztuke

Inne koszty na sztuke (np. prad)

Catkowity koszt sztuki (wszystkie powyzsze tgcznie)

Marza produktu (za 30% umiesc¢ 1,3 itd.)

Catkowita cena produktu (catkowity koszt sztuki x marza)

Sposoby otrzymywania zaptaty:

PayPal gotowka

przelew

* Wynagrodzenie, ktére zaptacisz kontrahentowi/pracownikowi lub sobie
** Albo przedmioty produkowane na godzine, albo ile godzin zajmie ukonczenie ustugi

Inne notatki:
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SPRZEDAZ e e

Gdzie sprzedawac online:

Etsy sklep online
Amazon sklep na FB/IG
Allegro

Fizyczne miejsca do sprzedazy;

sklep detaliczny wspotpraca ze sklepem

sprzedaz wysytkowa targi/konferencje

Metody sprzedazy:

bezposrednio do klienta program partnerski

wspotpraca z dystrybutorem dropshipping

Inne notatki:
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MARKETING e e

Strategia marketingowa Jednorazowy koszt Koszt miesieczny

Reklamy

E-mail

Social
media

Content
marketing

SEO

Catkowity koszt:
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KOSZTY NA START J o e

/
POTRZEBNE NA JUZ? KOSZTY NA START

Strona WWW TAK NIE
Logo TAK NIE
Miejsce sprzedazy TAK NIE
Ubezpieczenie TAK NIE
Licencje TAK NIE
Magazyn TAK NIE
TAK NIE

TAK NIE

TAK NIE

TAK NIE

TAK NIE

TAK NIE

TAK NIE

TAK NIE
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STALE KOSIZITY J o e

marketing

ZUS, ksiegowosc¢

Ola Gosciniak PLANER BIZNESOWY - BiznesPlan Strona 34




Modil 4

CELE
BIZNESCWE

Cele i plany
Wyniki sprzedazowe

Planery biznesowe

Ola Gosciniak




WYINACZENIE CELSW J e e

Celnr1

Rezultat, ktéry chce osiggnac:

Dlaczego jest to wazne:

Kroki, ktére musze podjgc:

Celnr2 Deadline:

Rezultat, ktéry chce osiggnac:

Dlaczego jest to wazne:

Kroki, ktére musze podjac:

Celnr3 Deadline:

Rezultat, ktory chce osiggnac:

Dlaczego jest to wazne:

Kroki, ktére musze podjg¢:
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WYNIKI SPRZEDAZY J o e

Przychéd Poprzedni rok Przewidywania roku Rzeczywisty rezultat

Roczny

Sredni miesieczny

Roczne

Srednie
miesieczne

Produkty

Najwiecej
sprzedanych

Najlepszy zysk

Najmniej
sprzedanych

Najmniejszy zysk

Whnioski
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M&J CEL J o e

Moja wizja lub méj cel:
np. w ciggu najblizszych dwoch lat zbuduje biznes o 6-cyfrowych przychodach rocznych.

Kroki do osiagniecia celu: Koszty realizacji celu:

Najblizsze dziatania do podjecia:

Potencjalne problemy: Sledzenie postepéw:

np. nasycony rynek, jak sie wyrézniam? co juz jest zrobione, aby osiggnac¢ cel?
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PLANISTA CELSW e e

Szczegbtowy cel

Strategia Kroki do celu
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SMART J 5 eyuma

Szczegétowy

np. promocja, zwiekszenie sprzedazy

Mierzalny

liczbowa miara celu, np. zwiekszenie sprzedazy o 30%

Atrakcyjny

Dlaczego chcesz osiggnac ten cel?

Realistyczny

Czy zdotasz osiggnac ten cel?

Terminowy

Czas rozpoczecia prac oraz termin, w ktérym chcesz osiggnac cel.
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CELE ROCINE J o e
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PLANER MIESIECINY o 5y

TYDZIEN 1 TYDZIEN 2

TYDZIEN 3 TYDZIEN 4
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PLANER TYGODNIOWY J e e
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PLANER DZIENNY J o e
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CHECKLISTA
BIZNESPLAN

Strategia Biznesu
zatozenia na start
Twoja firma
misja i wizja
oferta
grupa docelowa
strategia firmy
analiza SWOT

model AIDA

priorytety firmy
wyjscie na rynek
ceny rynkowe

konkurencja

mocne strony

Ola Gosciniak

PLANER BIZNESOWY - BiznesPlan

< jestem
4 interaktywna.

(Preychody i loszly

badanie produktéw

moje produkty

polityka cenowa

cennik

sprzedaz

marketing

koszty startu

state koszty

Cele Biznesowe

wyniki sprzedazy

wyznaczenie celow

planista celow

SMART

planery roczne, miesieczne,
tygodniowe i dzienne
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CHECKLISTA J o e

01.
02.

03.

04.
05.
0e6.
07.
08.
09.
10.
11.

12.

13.

14.

15.

Notatki:
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4 interaktywna.
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CO DALEJ? Jistem e

To juz koniec Interaktywnego planera o biznesplanie marki!
Jestem przekonana, ze dzieki zdobytej wiedzy i przerobionym
¢wiczeniom wystartujesz z marka, ktoéra przyniesie Ci rados¢,
swietne zyski i btyskawicznie zajmie wazne miejsce na rynku,

celnie trafiajgc w potrzeby klientéw.

Masz juz stworzony biznesplan ze strukturg swojej marki, polityka
cenowg, oszacowanymi wydatkami i planami na rozwgj
dziatalnos$ci. Wszystko, czego potrzebujesz, jest juz gotowe!

Dlatego nie ma co zwlekad. Czas na Twoje dziatanie!

Samo przeczytanie i uzupetnienie planera to dopiero poczatek!
Teraz czas na najwazniejsze! Smiato realizuj swoje plany rozwoju
marki, docieraj do wymarzonych odbiorcéw i zarabiaj na

produktach i ustugach.

Wdrazaj punkt po punkcie z Twojego biznesplanu, a za kilka

miesiecy podziwiaj efekty swojej pracy!

Powodzenia!

To jeszcze nie honiec!
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CZAS NA DZIALANIE! B | -

Biznesplan to fundament Twojej marki, dzieki ktéremu od razu
trafisz z dopasowang ofertg do odpowiedniej grupy docelowej.
To z nim ustalisz kierunek, w ktérym bedziesz podgzac juz od

pierwszych dni istnienia Twojego biznesu.

Tylko co dalej, gdy osiggniesz juz pierwsze cele? Wtedy przyjdzie
czas na dalszy rozwdj dziatalnosci - zwiekszanie zyskow,

docieranie do nowych odbiorcéw i skalowanie dochodow.

Chcesz zgarnac¢ 100 zi? Pokaz w swoich social mediach, jak
pracujesz z tym planerem i dodaj #jesteminteraktywna.
Co miesigc najciekawszy post zgarnia 100 zt do

wykorzystania w moim sklepie!
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DOLACZ DO GRONA :

Czy kiedykolwiek marzytas o tym, by by¢ czescig inspirujacej
spotecznosci kreatywnych, przedsiebiorczych kobiet?
Jesli tak, to Paczka GIRLBOSSKICH jest dla Ciebie!

=] [=]
E'@h‘,il'%?.: www.olag.pl/paczka
(=]


http://olag.pl/paczka
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