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1.KIM JESTEM?

Jestem praktykiem biznesu i od 20 lat pracuje w bankowosci i finansach.
Jako ekspert z wieloletnim doswiadczeniem pozyskatam ponad 500
dotacji na zatozenie firmy oraz napisatam ponad 100 biznesplanow
bedacych zatacznikami do aplikacji o srodki unijne.

Udzielitam ogromnej ilosci kredytow dla matych i srednich
przedsiebiorcow, poniewaz, wedtug mnie, kazdy biznes to indywidualna
historia, inne potrzeby i inne mozliwosci. Ucze poczatkujacych
przedsiebiorcow skutecznego dziatania we wspotczesnym, dynamicznie
rozwijajacym sie Swiecie. Pomagam zamienic wizje na realne zyski

i wskazuje jak mozna w tani sposob pozyskac finansowanie,

ktore pozwoli rozwinac skrzydta.

Aby utatwic¢ Ci odnalezienie dostepnych programow dotacyjnych

i kredytowych podane linki sa aktywne i wystarczy w nie kliknac.
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2.JAK ZWERYFIKOWAC
SWOJ POMYSL?

Pomyst jest kluczem do pozniejszego dziatania.
Na poczatku najwazniejsza jest weryfikacja jego jakosci.
Jak ustali¢, czy aby nasz pomyst jest na pewno dobry? Na to pytanie nie
istnieje jednoznaczna odpowiedz, ale zarowno ludzie, jak i samo nasze
dziatanie w odpowiednim kierunku, pomoga nam podjac decyzje.
Zatem jak mozemy zweryfikowac poprawnos¢ naszej idei?

Przede wszystkim obserwacja rynku - Co? Kto? Za ile? Co ma? Co my
mozemy dac ekstra?

Na poczatek zatdz sobie folder w komputerze i zbieraj w nim
informacje o konkurencji - im wiecej tym lepiej - szukaj na stronach
internetowych, FB, Instagramie, TikToku, tak, aby Twoja oferta byta jak
najbardziej konkurencyjna na rynku.

Dodaj sie do grup tematycznych na FB - dodawaj posty, sledz to,
co pisza ludzie, czego szukaja. Duzo informacji jest w komentarzach.
Warto to zapisywac i wrzucac do folderu. W pozniejszym czasie
przydatnosc zebranych materiatow moze okazac sie nieoceniona przy
tworzeniu oferty.

Przygotuj sobie kartke i dtugopis.
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Opisz krotko swoj pomyst na biznes oraz to, jakiego obszaru, czy grupy DQQ

Y

uzytkownikow dotyczy.

Planujesz zatozyc¢ firme, ktéra pomaga komu? W czym? Dla kogo

V4 Jos

przeznaczone jest Twoje rozwigzanie? Zapisz te informacje.
Teraz, zgodnie z ponizszym schematem, opisz to, co bedzie Cie wyrdzniac:

W przeciwienstwie do
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MAPA MOJEGO POMYStLU

Zrob ¢wiczenie, ktore bedzie polegato na ustaleniu kto bedzie Twoim
klientem docelowym. Dzieki temu ¢wiczeniu poznasz doktadnie kto jest
korncowym odbiorca twojego produktu, a kto za niego zaptaci.

Np. produkujesz kocyki dla dzieci, wiec tego produktu uzywac beda dzieci,
natomiast ptaci¢ beda rodzice, chrzestni, ogolnie, w zdecydowane;j
wiekszosci, osoby starsze. Z kolei wptyw na ich decyzje maja
np. influencerzy, czy youtuberzy, a uzytkownikiem ekstremalnym moga by¢
dziadkowie lub kolezanka mamy. Odpowiednio utozone ¢wiczenie pomoze
Ci kierowac reklame i komunikowac sie z docelowymi grupami.
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Kto bedzie uzywat
rozwigzania/produktu?

Kto bedzie ptacit
za
rozwigzanie/produkt?

Kto ma wptyw
na decyzje zakupowe?

Kto jest uzytkownikiem
okazjonalnym?
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Kolejnym ¢wiczeniem jest uktadanie pytan. Tu warto poswiecic¢ chwile,
aby poznac potrzeby naszych klientow:

e Wybierz 5 0s6b sposrod potencjalnych klientow (grupa docelowa) 2
e Wypisz czego konkretnie chcesz sie od niej dowiedzie¢. Jakich informacji  jgluusss
szukasz?

Utz przynajmniej 5 pytan, jakie chciatbys/chciatabys zadac tej osobie.
Im wiecej, tym bardziej precyzyjny bedziesz mie¢ obraz.
Na liscie powinny znalez¢ sie dwa pytania, ktore beda rozwinieciem
nastepujacych zagadnien:

Opisz mi jak:

..........................................................................................................................................

..........................................................................................................................................
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Co Ci sie podoba w:

..........................................................................................................................................

Przeprowadzenie takich rozméw z osobami z kregu Twoich potencjalnych
klientow da Ci nieco inny obraz tego, jak Twoi klienci postrzegaja
Twoj produkt lub ustuge.

Co dla nich jest wazne, z czym sie identyfikuja, co im przeszkadza,

co chcieliby zmieni¢? Tak przeprowadzone badania dos¢ precyzyjnie pomoga
Ci zweryfikowac czy Twodj pomyst jest dobry i czy ma szanse odniesc¢ sukces,
czy tez trzeba zmodyfikowac cos juz na starcie.
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3.0D CZEGO ZACZAC
WEASNY BIZNES?

Na poczatku pojawia sie mysl. "A moze wiasny biznes, hm...",
warto, nie warto, szacujemy zyski, straty. Cytujac klasyka ,ile trzeba
straci¢, zeby zyskac”. Mysli krecg sie po gtowie i kusza lepszym zyciem,
lepszymi zarobkami, wiekszg iloscig czasu dla siebie lub rodziny.
Ostatecznie pojawia sie decyzja: tak, zrobie to — otwieram witasny
biznes.

W wiekszosci przypadkow wiesz co bedziesz robic. Szybka kalkulacja
kosztow i zyskow oraz zapotrzebowanie na ustuge i towar.
Z zaoszczedzonych srodkow kupujemy niezbedny sprzet, wynajmujemy
biuro lub pracownie i zaczyna sie proza zycia - brak marketingu, brak
lub mato klientow, rachunki, jeszcze wiecej rachunkow, faktur -
szukamy pomystu jak sie dokapitalizowac, bo przeciez wierzymy w nasz
biznes i nawet udato sie nam cos zarobic. Ale to nie tak powinno byc...
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Na poczatku wiemy mniej wiecej co chcemy robic¢. Kluczem dobrze
prosperujacego biznesu jest ustalenie kto bedzie naszym klientem.
Musimy przygotowac jego awatar.

Kim jest taki awatar?

To nasz idealny klient, do ktorego kierujemy nasz towar lub ustuge.
Musi zawierac takie dane jak ptec, stan cywilny, wiek, co lubi, czym
sie interesuje, co kupuje, jakie ma cele, jakie ma problemy.

Po okresleniu naszej grupy docelowej przystepujemy do wykonania
mini biznesplanu oraz analizy finansowe;.

Tak, wiem mozna, zleci¢ to takiej osobie jak ja i mie¢ z gtowy,
ale sukces tkwi w szczegotach. Wiedzac o zagrozeniach, konkurencji
i wkasnym produkcie jeste$ w stanie szybko oceni¢ realne powodzenie
danego biznesu.

Warunek jest jeden - musisz by¢ szczery w tym co piszesz - to nie
musi byc¢ elaborat do wniosku bankowego, ale prawdziwy zarys tego jak
ten biznes ma wygladac - jakie sa szanse i zagrozenia. To, ze ktos jest
na rynku i mu swietnie idzie nie oznacza, ze Ty tak samo szybko
ugruntujesz swoja pozycje. Obserwacja, analiza, szukanie mozliwosci
ulepszenia produktu lub ustugi to klucz do sukcesu.
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Nastepnym etapem jest analiza finansowa. Tu réwniez warto
zacytowac klasyka - Excel prawde Ci powie. | o ile z czescig opisowa
moglismy cos ubarwic, wskazac przewage naszego produktu lub ustugi,
tak przy kalkulacjach nie bedzie nam tak fatwo. Koszty poczatkowe,
czynsze, reklama, pracownicy, ZUS-y, materiaty marketingowe, zakup
sprzetu lub towaru, media, telefon, Internet, paliwo i masa innych mini
kosztow ktore dajg niezta sumke gdy sie zliczy caty miesiac.

Teraz wplywy. Tu opieramy sie na szacowaniu. Nie mamy danych
z zesztego roku, aby porownac ile sprzedamy i ile zarobimy. Moja rada -
szacowac prosze ostroznie, ale realnie. Tak, aby plan miesieczny
sprzedazy czy ustug byt do wykonania, nie przytfaczat, ale nie byt za
maty. Kiedy wyliczymy ile mamy kosztow, a ile zysku, widzimy,
czy warto nadal ciggnac ten pomyst czy odpuszczamy.

Zapewne pojawi sie pytanie - czy ktos zrezygnowat po napisaniu
takiego biznes planu? Odpowiedz brzmi: tak. Kilka razy sie zdarzyto,
ze zmieniana byta koncepcja, bo biznes ma sie optacac.

Kiedy juz wiemy co i wiemy, ile to ma kosztowac i ile na tym
zarobimy czas na kolejny etap.
Czy moj pomyst jest dobry i czy mi wyjdzie? Skad wzig¢ kase?
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Dalsza czesc ksigzki dostepna w wersji
petney.
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