BIZNES
PLAN

Zadbaj o finanse swojej firmy
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Punksy dysteusy:

Strategia biznesu
Analiza Rynku
Przychody i koszty
Cele biznesowe
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Przedsiebiorczyni od 10 lat, tworczyni 3 marek
online, autorka kursow online, e-bookow oraz
ksigzek. Z mojej pomocy skorzystato ponad
50 000 os6b, zostatam nagrodzona w konkursie
Sukces Pisany Szminkg w kategorii:
Przeciwdziatanie wykluczeniu cyfrowemu.

Moja marka online Jestem Interaktywna
generuje przychody roczne ponad 400 000 zt.




CLY MASLZ JULZ BIZNES PLAN?

g - jestem
(I interaktywna.

Podziel sie w komentarzu!




STRATEGIA

Zatozenia firmy, klienci, modele biznesowe







KLIENCI

Problem Rozwigzanie Unikalna oferta
Klienta (jego zalety) (korzysci)




Produblel

Jakg gtdwng ustuge produktowg zaoferujesz i
jaki problem ona rozwigze? Co jest

wyjgtkowego w produktach, ktére tworzysz?

Skad ludzie bedg wiedziec, co robisz
i jak mozesz im pomoc? Gdzie i jak mozesz
dotrzec do swoich idealnych klientow? Zapisz

kanaty marketingowe, na ktorych bedziesz sie
koncentrowac

Jakg wiadomosc¢ chcesz przekazac, pomysl o
tym jak o historii Twojej marki.



MOCNE STRONY
(Strengths):

SZANSE
(Opportunities)

SEABE STRONY
(Weaknesses):

ZAGROZENIA
(Threats):
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Jak sprawisz, ze potencjalni klienci

W jaki sposob ludzie poznajg
Twojg marke/Twaoj
produkt/Twojg ustuge?

bedg chcieli wyprobowac Twoj
produkt/Twojg ustuge?

Z aind . Thei
Jak zainteresujesz potencjalnych W jaki sposdb sktonisz
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ANALIZA RYNKO

Priorytety, badanie rynku, mocne strony




PRIORYTETY co

sprzedaje? Sprzedaje?
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. : KIEDY DLACZEGO
bede startowac? klienci potrzebujg tego?
JAK GDZIE

bede sprzedawac? znajde klientow?
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BADANIE RYNKO
Marbeting

Jakimi kanatami postuguje sie Twoja konkurencja, aby
dotrze¢ do nowych klientdw? Gdzie sprzedajg, gdzie sie

promujg? Jesli majg strone internetowg, zanotuj, co Ci sie
W niej podoba, a co mozna zrobic lepie,;.

Ofero.

Co oferujg swoim klientom? Jak rozwigzujg problemy
klientow? Jak mozesz to zrobic lepiej. Jak konkurencja
wycenia swoj produkt/swojg ustuge? Jak mozesz
zapewnic jeszcze wiekszg wartosc za te samg cene? Czy
Mozesz zaproponowac Wyzszg cene, jesli Twoj
produkt/ustuga oferuje lepsze rozwigzanie problemu?




Wysoka jakosc¢

CENY RYNKQWE
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PRLZYCHCDY
I KOSITY

Kolory, typografia, logo




ANALIZA
PRODUKTEW

e Nazwa produktu

e Analiza produktow konkurencji
(funkcje jakie majqg i jakich brak)

e Czego oczekujg klienci?

e Nowe pomysty na funkcje

e Lista cech produktu/ustugi



POLITYKA CENQWA

Stata suma lub procent zysku jest
dodawany do kosztow statych, aby
uzyskac ostateczng cene
sprzedazy. Metoda idealna dla
hurtowni i firm zajmujgcych sie
duzymi ilosciami, poniewaz zysk
pochodzi z ilosci.

OBuizanie cen

Ustalanie wysokich cen, gdy
pojawia sie nowy produkt,

nastepnie stopniowe ich obnizanie.

Ta strategia ma na celu pozyskanie
klientow w wielu punktach
cenowych.

Nishie cony

Sprzedajgc produkt po nizszych
cenach niz konkurencja mozna
zdoby¢ udziat w rynku i nadrobic
niskg cene sprzedazy skals.
Wykorzystywana w dziatalnosci
o niskich kosztach statych.

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

W przeciwienstwie do matej.

Con pabicti

kgczgc swoje produkty w
pakiety, zapewniasz wyzszg
wartosc dla swoich klientow, co
zwieksza wspotczynnik
konwersiji i liczbe sprzedazy.
ldealny do produktow
cyfrowych.

Cony premium

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




CENNIK

Kalkulator ceny produktu

jestem
Interaktywna.

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



KOSLITY

Koszly na start

Strona WWW, lokal, licencje,
magazyn, logo itd.

S@afe&ow@f

Marketing, ksiegowos¢, ZUS

Tworzenie nowego produkty np.
przy e-booku korekta, sktad itd.



CELE
BIZNESQWE

Wyznaczenie celow, wyniki sprzedazy, SMART




WYZINACZANIE CELSW

Rezultat, ktéry chce osiggnac:

Dlaczego jest to wazne:

Kroki, ktére musze podjgc:



Przychod Poprzedni rok PrzeV\'fl(;jky&Nanla Rzreeczzgltvgity WY N I KI

Roczny

SPRZEDAZY

miesieczny

Koszty
e Poprzedni rok, przewidywania
nisdeene i rzeczywisty rezultat

Produkty

Najwiecej

sprzedanych
e @n;g;cﬁo&g;
Najlepszy
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Atrakcyjny

Dlaczego chcesz osiggngc ten cel?

Realistyczny
Czy zdotasz osiggngc ten cel?

Terminowy
Czas rozpoczecia prac oraz termin, w
ktorym chcesz osiggnac cel.




Nie wymyslaj kota od nowa,
przeanalizuj dostepne na rynku
rozwigzania i sprobuj na ich bazie
stworzycC cos$ extral

Wycen odpowiednia swoje
orodukty, popracuj nad

orzekonaniami blokujgcymi Cie
Drzy zarabianiu pieniedzy.

Hoscly

Przeanalizuj doktadnie wszystkie
koszty swojej dziatalnosci, aby
biznes byt dochodowy.

WNIQSKI
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ZROBIC BUDIZET T2 WSKAZAC
SWCQIM PIENIADZOM, DOKAD
MAJA ISC, ZAMIAST SIE
ZASTANAWIAC, GDIZIE SIE
ROZESZLY

John C. Maxwell
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