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Czesc!

Super, ze tu jeste$ i czytasz naszego e-booka. Przygotowalismy go dla
Ciebie abys mogt w kazdej chwili wréci¢ do naszych wskazéwek
dotyczacych tworzenia biznesplanu. Nie przedtuzajac przechodzimy do

samej tresci, czyli Sciggawki, ktéra pomoze Ci z przygotowywaniem

biznesplandéw i znacznie skroci caty proces.

Zaczynamy.

Na samej gérze naszego biznesplanu powinno znalez¢ sie logo(o ile
firma naszego klienta takowe posiada). Pod logiem umieszczamy
nazwe firmy klienta dla ktérego przygotowujemy dokument wraz z

dopiskiem ,biznesplan”.

Catosc(logo z podpisem) powinna wygladac¢ mniej wiecej tak:

APKADEMIA

Apkademia Biznesplan
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Pod logiem i dopiskiem z nazwa firmy nalezy umiesci¢ klauzule o
poufnosci, ktéra zabezpieczy nasz biznesplan. Klauzula powinna miec¢
taka formute:

Klauzula o poufnosci

Niniejsze materiaty stanowig tajemnice przedsiebiorstwa.
Zabronione jest rozpowszechnianie ich w jakikolwiek sposéb bez zgody uprawnionej osoby a

takze udzielanie informacji o ich tresci osobom nieuprawnionym badz trzecim.

Przechodzimy teraz do konkretnych punktéw tresci naszego

biznesplanu.

Punkt pierwszy to opis firmy.

Pod tym punktem musi znalez<¢ sie od razu podpunkt 1.1

Czyli ogdlny opis firmy. Tworzac biznesplan dla firmy twojego klienta
musisz umiescic tutaj opis tego czym zajmuje sie jego firma. Podpunkt
ten jest bardzo prosty, poniewaz klient podesle Ci caty opis firmy, a ty

tylko lekko go wyedytujesz.

Kolejnym podpunktem jest podpunkt 1.2 - Odbiorcy

W tym podpunkcie biznesplanu musisz opisac klientéw firmy Twojego
klienta. Dla przyktadu tworzac biznesplan dla klienta posiadajgcego
piekarnie, wystarczy opisac, ze klientem piekarni jest kazda osoba,
mieszkajaca w okolicy tej piekarni, ktéra zywi sie chlebem.

Banalne, prawda?
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1.3 Struktura wtasnosciowa firmy
w tym podpunkcie musisz po prostu wkleic

liste wiascicieli (udziatowcodw) firmy, ktérg otrzymasz od klienta.

OK, pora na przejscie do punktu drugiego naszego biznesplanu, czyli

do opisu przedsiewziecia.

Pierwszym podpunktem(2.1), ktéry tutaj znajdziemy sa Cele

Aby prawidtowo uzupetni¢ ten podpunkt, Twaj klient musi przekaza¢ Ci
jakie ma cele zwigzane z rozwojem swojej firmy.

Jak powinno to wygladac¢? Dajmy na to, ze dostates zlecenie od
drukarni. Drukarnia Twojego klienta

w ciggu najblizszego miesigca planuje pozyskac 200 statych klientow,
w ciggu najblizszego kwartatu planuje dokupi¢ nowe drukarki, a

w ciggu roku planuje otworzenie placowki w Warszawie.

Wystarczy, ze wrzucisz takie informacje do biznes planu. Prosta

sprawa.

Biznesplan od A do Z - Apkademia Biznesplany



Podpunkt 2.2 to misja, ktérg Twdj klient chce zrealizowad pracujac przy
projekcie.

Jesli Tworzysz taki biznes plan dla firmy produkujacej cegty, misja takiej
firmy moze by¢ na

przyktad utatwienie dostepu okolicznej ludnosci do cegiet stuzacych do

budowy nowoczesnych domow.

Podpunkt 2.3 to kluczowe elementy sukcesu - umiesc tutaj elementy,
dzieki ktérym firma Twojego klienta zdobywa przewage nad jej
konkurencjg, wymien wszystkie elementy ktére moga przyczynic sie
do sukcesu przedsiebiorstwa, wymien jego dobre, mocne

strony. Wrédmy teraz do przyktadu drukarni. Jej mocna strong moze
by¢ na przyktad dobra lokalizacja(ktéora pozwala na

uzyskanie duzej ilosci klientéw) i wielkoformatowos¢ druku

co umozliwia klientom duzy wybdr i réznorodnos.

Czwarty podpunkt drugiego punktu(tj. 2.4) to analiza SWOT - nazwa

brzmi skomplikowanie, lecz juz ttumaczymy o co chodzi.

Skrot SWOT pochodzi od angielskich stéwek - silne strony, stabe

strony, szanse, zagrozenia.

W tym punkcie musisz wymienic:
Silne strony firmy klienta - czyli elementy ktére umacniaja jego pozycje
i umozliwiaja odniesienie sukcesu. W przypadku naszej przyktadowej

drukarni mozesz wpisac tutaj elementy, ktore wpisywaliSmy wtasnie w
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poprzednim punkcie, czyli dobra lokalizacja

i wielkoformatowos$¢ druku.

Stabe strony - czyli rzeczy, ktére moga wptynac na
ewentualna porazke projektu, czyli na przyktad brak strony

internetowej, jesli Twoj klient takowej nie ma.

Szanse - czyli mozliwosci, ktére daje rynek na sukces, takie jak na
przyktad niski koszt dotarcia do klientéw czy zwiekszajaca sie

grupa odbiorcow.

Zagrozenia - w tym punkcie mozesz wymieni¢ zagrozenia ptynace z
konkurencyjnych przedsiebiorstw czy tez wszystkie inne zagrozenia z

ktorymi boryka sie firma Twojego klienta.
Bez obaw, nie bedziesz musiat samemu tego wymyslac -

przygotowywanie tego odbywa sie w duzej mierze przy wspotpracy z

klientem.

Biznesplan od A do Z - Apkademia Biznesplany



Lecimy dale;j.

JesteSmy juz przy punkcie trzecim, czyli przy planie dziatan.
Pierwszy podpunkt, ktéry tutaj znajdziemy to kamienie milowe - czyli
takie ,mate cele”, ktére Twoj klient chce osiggnac krok po kroku,

ktore przybliza go do sukcesu jego firmy.

Wrddmy teraz do przyktadu piekarni - kamieniem milowym dla niej
moze byc¢ na przyktad rozpoczecie wypieku nowego rodzaju chleba lub

zatrudnienie nowych przedstawicieli handlowych w nowym regionie.

Drugi podpunkt to plan komunikacji - opisz tutaj doktadnie w jaki
sposob prowadzona jest komunikacja w firmie. Czyli opisujesz tutaj
jakimi kanatami kontaktujg sie miedzy soba pracownicy firmy, czyli np.

telefony komadrkowe, maile, Skype czy na przyktad Microsoft Teams.

Trzeci podpunkt, ktory powinien znalez¢ sie w naszym biznes planie to
harmonogram dziatan. Jest to blizniaczo

podobny spis dziatan przypominajacy kamienie milowe.

WYypisz krok po kroku jakie dziatania beda podejmowane w firmie w
celu jej rozwoju w przeciggu okresu, na ktéry przygotowywany jest

biznesplan.
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Czyli taki harmonogram dla naszej drukarni

moze wyglada¢ mniej wiecej tak:

1. Otworzenie placowki

2. Zatrudnienie 10 nowych pracownikow

3. Zakup nowej drukarki drukujacej banery reklamowe
w duzym formacie

4. Stworzenie sklepu internetowego

5. Otwarcie placowki w Niemczech

6. Zakup drukarek 3D

Podpunkt czwarty to kluczowe wskazniki efektywnosci, czyli dane,
ktore

na biezaco monitoruje firma, aby oceniac jej rozwdj i efektywnosc.

Moga to by¢ na przyktad - przychody, liczba klientow,
liczba subskrybentoéw, liczba odwiedzjacych strone internetowa firmy

i tak dalej. Wszystkie te dane i wskazniki przekaze Ci Twoj klient.

Podpunkt 5 to miejsce realizacji przedsiewziecia, czyli miejsce, w
ktorym dany projekt bedzie realizowany.

Jesli firma, dla ktoérej przygotowujesz biznes plan ma siedzibe - napisz
gdzie sie ona znajduje i dlaczego akurat tam oraz jakie sg plusy tego
miejsca dla firmy. Czyli na przyktad - potozenie siedziby blisko

autostrady umozliwia tatwy dostep do klientow.
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Przejdzmy dalej - do analizy rynku, czyli punktu czwartego naszego
biznesplanu. W podpunkcie pierwszym

musisz doktadnie opisac potrzeby, trendy oraz wzrost na rynku, na
ktorym funkcjonuje firma Twojego klienta.

Czyli musisz zorientowac sie czy w poblizu Twojego

klienta funkcjonujg podobne firmy i jakie ustugi oferuja,

jaki majg asortyment i tak dalej. Proscina.
Pora na punkt 5, czyli sprzedaz.

Pierwszym podpunktem(5.1), ktéry tutaj znajdziemy jest opis produktu
- czyli doktadny, szczegdtowy opis produktu

lub produktow oferowanych przez firme Twojego klienta. Wymien jakie
produkty dystrybuuje, opisz ich zalety i co daja potencjalnym klientom.
Dodaj rowniez jakie produkty lub ustugi Twoj klient

bedzie oferowac w najblizszej przysztosci.

5.2, czyli opis nowych funkcjonalnosci.
W tym podpunkcie wystarczy wstawic zdjecia produktow oferowanych
przez firme twojego klienta i informacje czym réznia sie od

konkurencji.
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5.3, modele przychodowe.

W tym miejscu nalezy wymienic na jakich ustugach lub produktach
zarabia czy bedzie zarabia¢ firma

Twojego klienta. Wymien cene tych ustug i produktéw, poprzyj ja
argumentami, czyli dlaczego akurat taka cena jest odpowiednia i
dlaczego klient bedzie w stanie za to zaptacic.

Wymien rowniez w jakiej formie bedzie prowadzona sprzedaz, czy
bedzie to na przyktad dystrybucja cyfrowa, czy

moze sprzedaz detaliczna, hurtowa, elektroniczna i tak dalej.

5.4, szacowane przychody.

W tym punkcie musisz wspdlnie z

klientem przeprowadzi¢ szacunki przysztych przychoddéw jego firmy.
Warto przyjac wersje pesymistycznag

oraz optymistyczna, aby pokazac kontrahentowi

co doktadnie moze wydarzy¢ sie z przychodami. Mozesz rozbic to

na liczbe sprzedanych produktow lub ustug. W wiekszosci przypadkéw
klienci maja przygotowane juz takie szacunki - w takim wypadku

wystarczy je przeklei¢ do naszego dokumentu.

5.5, poréwnanie produktu z konkurencja.
W tym punkcie wymien czym rozni sie firma Twojego klienta, jego
produkty i ustugi od innych obecnych juz na rynku. Wymien nazwy

konkurencyjnych firm oraz opisy czym konkretnie sie zajmuja.
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5.6, czyli technologie, ktére wykorzystuje firma Twojego klienta.

W przypadku aplikacji mobilnych warto opisac tutaj jezyki, w ktérych
jest ona programowana oraz poprzec¢ wybér jezykéw argumentami,
dlaczego akurat klient wybrat taki a nie inny jezyk.

Wrédmy do przyktadu naszego klienta - piekarni.

Dla przyktadu technologiami wykorzystanymi w piekarni moze

by¢ rodzaj piecéw wykorzystywanych do wypieku chleba i mieszadet

do mieszania ciasta.

Przejdzmy do 6 punktu naszego biznes planu,

czyli zespotu zarzadzajacego projektem.

W podpunkcie pierwszym(6.1), czyli w podpunkcie kadra,

nalezy wymienic¢ cztonkdw zespotu pracujacego w firmie, wraz z ich
stanowiskiem w firmie, opisem stanowiska, czyli czym doktadnie osoba
sie zajmuje oraz opisem jej doswiadczenia. Klient podesle Ci cata liste

0sob ktérg wystarczy przekleid.

Okej, przechodzimy do ostatniego punktu naszego biznes planu, czyli

marketingu i promocji.
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Zobacz jak szybko

i prosto doszlismy do koncéwki.

Podpunktem pierwszym(7.1) jest strategia marketingu i promocji.

W tym miejscu nalezy doktadnie opisac strategie marketingowa firmy

Twojego klienta, czyli w jaki sposdb bedzie on pozyskiwat klientéw.

Podpunkt drugi to umiejscowienie, w tym podpunkcie znajdujemy od

razu kolejny podpunkt(7.2.1), czyli rynki docelowe.

Czym s3a rynki docelowe? To miasta, regiony, wojewédztwa,
kraje, kontynenty, na ktérych Twoj klient

planuje prowadzi¢ dziatalnos¢.

Wymien tutaj po kolei w jakich miejscach Twdj klient aktualnie
prowadzi lub bedzie prowadzi¢ dziatalnosc.
Wymien rowniez w jakich regionach planuje

on dziata¢ w najblizszych latach.

Podpunkt 7.2.2 to kanaty sprzedazy,
czyli kanaty ktorymi Twj klient bedzie dociera¢ do swoich klientow.
Moga to by¢ zarébwno media spotecznosciowe, jak i media tradycyjne

takie jak telewizja, gazety, przedstawiciele handlowi.
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Moze to byd rowniez marketing szeptany, programy partnerskie i
wiele, wiele innych. Tutaj ponownie wiekszos¢ opisze Ci Twaj klient -

Ty bedziesz musiat jedynie ubrac to w stowa i napisa¢ w biznesplanie.
Ostatni podpunkt, czyli zrédta partnerow. W tym punkcie nalezy spisac

liste firm z ktérymi wspotpracuje firma Twojego klienta i na jakim

polu wspdtpracuija.
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Swietnie. Jak widzisz przerobiliémy caty biznesplan w dostownie kilka
minut. Do tego eBooka mozesz wroci¢ w kazdej chwili, aby
przypomniec sobie co musi znalez¢ sie w danym podpunkcie

biznesplanu.

Jesli potrzebujesz pomocy lub co$ jest niejasne to zawsze znajdziesz

naszg pomoc pod adresem e-mail: bp@apkademia.com.pl

Trzymamy za Ciebie kciuki i zyczymy powodzenia.

Za Twoj sukces,

Zespot Apkademii
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