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1. NajczeSciej zadawane pytania

Nasz FAQ (z ang. Frequently Asked Questions), czyli kilka najcze-
Sciej zadawanych pytan dotyczacych tradycyjnego biznesplanu.

| Co to jest biznesplan?

Jest to dokument szczegdlowo opisujacy przedsiewziecie finansowe
juz istniejace lub takie, ktére dopiero ma powstac.

Po co pisaé biznesplan?

Bez biznesplanu firma raczej nie ma szans na uzyskanie kredytu ban-
kowego, dotacji unijnej czy innej pomocy finansowej od potencjalne-
go inwestora. Biznesplan pisze sie rOwniez na uzytek wewnetrzny fir-
my, dla sprawnego jej funkcjonowania.

Jakie instytucje moga dofinansowaé przedsiewziecie?

Przede wszystkim banki, urzedy pracy, urzedy miast dysponujace
funduszami unijnymi, inni prywatni inwestorzy.

Komu potrzebny jest biznesplan: malym firmom, wiek-
szym przedsiebiorstwom czy tez wielkim korporacjom?

Kazdej firmie. Poczawszy od mikroprzedsiebiorstwa, poprzez $rednie
firmy, skonczywszy na wielkich miedzynarodowych gigantach. Za-
sadnicza roznica jest taka, ze mala firma walczy o mniejsze pienigdze



ijej biznesplan jest krétszy, mniej rozbudowany niz biznesplany
wiekszych przedsiebiorstw starajacych sie o naprawde duze sumy.

Co jeszcze powinnismy wiedzieé, zanim zaczniemy sie
zaglebiat¢ w szczegoly biznesplanu?

Jak juz powiedzieli$my, wielko$¢ i zawarto$¢ biznesplanu zalezg od
skali planowanego przedsiewziecia. Inaczej wyglada biznesplan dwu-
osobowej mikrofirmy starajacej sie o kredyt na 30 000 PLN, a ina-
czej firmy zatrudniajacej powyzej 500 osOb, cheacej uzyskaé od in-
stytucji finansowych 10 milionoéw zlotych. Instytucja, np. bank, po
przeczytaniu przedstawionego dokumentu musi mie¢ pewnosé, ze
powstajaca lub juz istniejaca firma nie zbankrutuje w ciagu kilku
miesiecy. Trzeba udowodni¢, ze produkt lub ustuga, ktéra firma chce
oferowa¢, znajdzie nabywcow, czyli bedzie dostarcza¢ dochodow.

Biznesplan musi by¢ przejrzysty. Osoba przegladajaca go musi zostac
zachecona do jego dokladnego przeczytania. Biznesplanu potrzebu-
jemy przede wszystkim po to, zeby ubiegac sie o r6znego rodzaju do-
tacje. Ale nie tylko. To takze swego rodzaju mapa, sposob czy tez
procedura postepowania firmy. Wiele przedsiebiorstw na co dzien
korzysta z ustalen zawartych w biznesplanie i jezeli trzeba — na bie-
zgco je aktualizuje. Ranga tego dokumentu jest niepomierna. Ci, kto-
rzy mySleli, ze to tylko dokument, ktory sklada sie w urzedzie i po
uzyskaniu dotacji lub pozyczki wrzuca do szuflady, nie wiedzieli zbyt
wiele o biznesplanowaniu.



4. Analiza otoczenia ebiznesowego

Od razu kto$ zapyta: ,,A co to takiego jest, to otoczenie ebiznesowe?”.
Wyjasnienia tego pojecia nie sposob zawrze¢ w dwoch slowach. Po-
staramy sie je tak przedstawi¢, abyS — po uwaznym przeczytaniu —
nie miat problemow ze zrozumieniem tego pojecia.

Otoczenie ebiznesowe to:

> o0goblne tendencje panujace w gospodarce, czyli ocena koniunk-
tury w mikro- i makroskali;

> ocena realiow politycznych, czynnikoéw technologicznych, geo-
graficznych i spolecznych;

> przewidywana grupa odbiorcéow;

> e-firmy konkurencyjne.

Rozwinmy powyzsze punkty.
Ogolne tendencje panujace w gospodarce

Musimy wyja$ni¢, jakie sa ogblne warunki panujace na rynku w na-
szej branzy w chwili obecnej oraz czego mozna sie spodziewac
w przyszloSci. Przede wszystkim tej ,naszej” przyszlosci, czyli np.
okresu splaty kredytu bankowego. Istnieje zatem potrzeba zaprezen-
towania trendéw opartych na liczbach.



Na przyklad wérod przebadanych przez GUS przedsiebiorstw, ktore
sq naszymi potencjalnymi klientami, 45% sygnalizowalo poprawe
koniunktury, zwiekszone dochody, a co za tym idzie — che¢ i mozli-
wosSci promocji i rozwoju firmy w Internecie. Dalsze 35% firm
stwierdzilo, iz w ostatnim roku ich sytuacja nie ulegla zmianie, za$
pozostale 20% zauwazylo nieznaczny spadek koniunktury. W powyz-
szej analizie trzeba uwzgledni¢, jak sie ksztaltuje sytuacja zarowno
lokalna (w naszym regionie), jak i w skali calego kraju.

Trzeba tutaj podkresli¢, iz nasza analiza jest nietypowa, poniewaz
jest przygotowywana dla e-firmy. Dla firmy ushigowej, dzialajacej
w sieci, grupa odbiorcow ushug jest potencjalnie bardzo szeroka. Dla-
tego konieczna jest ocena trenddéw nie tylko w konkretnej branzy (jak
np. w budownictwie czy przemysle stoczniowym), ale i kondycja calej
gospodarki. Po prostu im wiecej firm jest w dobrej kondycji finanso-
wej, tym wieksze szanse, ze zechcg skorzystac z naszej oferty.

Ocena realiow politycznych,
technologicznych, geograficznych

i spolecznych

Bardzo ciekawa i wazna kwestia. Zaczynamy od oceny realiow poli-
tycznych — rowniez najlepiej w skali lokalnej oraz globalnej (krajo-
wej). Odpowiadamy na nastepujace pytania:

1. Jaki jest stosunek wladz, organizacji rzagdowych i samorzado-
wych, jezeli chodzi o rozw6j i pomoc dla dzialalno$ci firm
branzy internetowe;j?

2. Czy prowadzone sg dzialania wspomagajace rozwdj ebiznesu,
czy moze wrecz przeciwnie — e-firmy traktuje sie (zaréwno



w regionie, jak i w calym kraju) po macoszemu i juz na starcie
majq warunki rozwoju gorsze niz dzialalno$¢ tradycyjna.

Nastepnie nalezy przedstawi¢, jakie sa czynniki i warunki technolo-
giczne, ktore moga sie przyczyni¢ do rozwoju lub tez zastoju w naszej
branzy. Chodzi tutaj przede wszystkim o to, jaki jest dostep do Inter-
netu, z podzialem na poszczeg6lne regiony mniej i bardziej ,,uzbrojo-
ne” w nowe technologie. Czyli wskazujemy, gdzie mamy najwieksze
szanse zaistnie¢, gdzie mozemy teoretycznie sprzeda¢ swoje strony
internetowe. Czy w naszym mieScie i okolicy, czy tylko w duzych
miastach, bo wsie sa jeszcze zacofane technologicznie i wszelka dzia-
lalno$¢ tam prowadzona odbywa sie bez udzialu Internetu?

Uslugi ebiznesowe — wiec takze nasza — sa w o tyle dobrej sytuacji, ze
wiekszo$¢ rzeczy mozna zalatwia¢ na odleglos¢. To jest kwestia warta
podkreslenia, gdy uargumentujemy, ze nasz ebiznes nie padnie np.
ze wzgledu na ograniczenia transportowe. To zagadnienie réwniez
musimy koniecznie podeprze¢ danymi statystycznymi. Dobrze wiec
by¢ za pan brat ze strong Gléwnego Urzedu Statystycznego, gdzie
mozemy znalez¢ wiele informacji potrzebnych do budowania nasze-
go ebiznesplanu.

Przewidywana grupa odbiorcow

W naszym przypadku przewidywana grupa odbiorcow bedzie teore-
tycznie bardzo szeroka, bo przeciez kazda firma czy osoba prywatna
pragnaca posiada¢ strone WWW (lub niezadowolona z tej witryny,
ktéra ma obecnie) moze sie do nas zwrocic.

Musimy jednak dokona¢ pewnego podzialu, ktéry ma Scisly zwigzek
przede wszystkim ze §wiadomos$cia spoteczng. O co tutaj chodzi?



Wezmy na przyklad czteroosobowa firme budowlang, w ktorej wy-
ksztalcenie wlasciciela i pracownikow to zawodowe budowlane, a po
drugiej stronie ksiegarnie techniczng, ktorej wiasciciel i obsluga
maja wyksztalcenie $rednie lub wyzsze. Teoretycznie mamy o wiele
wieksza szanse, ze nasza oferta webmasterska zainteresuje sie ksie-
garnia. Piszemy tutaj teoretycznie, poniewaz §wiadomo$¢ spoteczna
stale wzrasta i nawet przedsiebiorcy z nizszym wyksztalceniem, kto-
rzy komputer widza tylko na biurku swojej ksiegowej, bo jest on im
do codziennej pracy niepotrzebny, moga zainteresowac sie nasza
ofertg, jesli wyczuja szanse na zwiekszenie przez to zamowien.

Tak jak napisaliémy: wcze$niej musimy podaé, na ktore rodzaje biz-
nesow liczymy najbardzie;j.

Jezeli chodzi o strone finansowg — cene naszej ushugi — to wydaje sie,
iz nie powinno by¢ jakiego$ szczegolnego podziatu, gdyz nie jest to
jaki$ znaczacy wydatek, jak chociazby kupno samochodu dostawcze-
go. Nawet mikrofirme, osiggajaca dochody netto rzedu kilkunastu
tysiecy PLN miesiecznie, sta¢ na profesjonalny serwis WWW za kilka
tysiecy zlotych. Mozna to ujac jeszcze inaczej: nie stac tej firmy na to,
aby w dzisiejszych czasach nie miala swojego serwisu WWW!

E-firmy konkurencyjne

Postarajmy sie tutaj wykazac (caly czas pamietajac, ze naszym celem
jest uzyskanie kredytu z banku), ze nasza e-firma stanowi taki rodzaj
dzialalnosci, ktory ma duza szanse na sukces rynkowy.

Argumentacja:



Ogolnie sytuacja na rynku ustug internetowych jest dobra. Za-
potrzebowanie na tego typu ustugi stale rosnie. Wiec przy do-
brej organizacji firmy jesteSmy w stanie mieé ciggly doptyw
zlecen i tym samym w okreslonym terminie sptaci¢ zaciggniety
kredyt

To jest dla banku priorytetem!

Ale dlaczego wlasnie my? Czy malo jest e-firm tworzacych strony in-
ternetowe? Dlaczego wlasnie nasza firma moze by¢ skuteczng kon-
kurencja dla innych?

Argumentacja:

Jest na rynku duzo firm oferujgcych podobne ustugi, jednak
wiekszo$¢ z nich tylko tworzy witryny WWW i ewentualnie
nimi administruje. My natomiast oferujemy cos wiecej: dbamy
o optymalizacje serwisu pod wyszukiwarki internetowe, aby
wdrozona strona nie utoneta w odmetach Internetu. I tu widzi-
my swojq szanse na dobrq pozycje wsrod konkurencji.

Zn6éw przypominamy: musisz swoja analize poprze¢ faktami. Ebizne-
plan to konstrukcja dwuczlonowa: jedna rzecz to opis zagadnienia
oraz uzasadnienie z podaniem przykladow, a druga to dane staty-
styczne bedace potwierdzeniem, ze nie urwates$ sie z choinki ze swoim
wywodem. Nie musi by¢ tego zbyt wiele (bank orientuje sie w staty-
stykach znacznie lepiej od nas), ale kilka konkretnych przykladéw po-
twierdzajacych nasze stowa musi sie znalez¢ w naszym ebiznesplanie.

Mamy nadzieje, ze w sposob dosy¢ przystepny przyblizyliSmy Ci taj-
niki otoczenia ebiznesowego. Nie jest to temat kroétki i prosty, jak
i caly ebiznesplan. Ale glowa do gory, powoli stajesz sie ekspertem.



Zadania

1. Postaraj sie, korzystajac z réoznych Zrodel, zrobi¢ malg staty-
styke: znajdz kilkanascie e-firm z ushugami (kilka masz juz
w ULUBIONYCH), o ktérych mowa i dowiedz sie, jaka maja
cene za wykonanie strony WWW oraz jaki jest czas jej wyko-
nania.

2. Sprawdz na przykladzie kilku duzych korporacji, czy korzysta-
ja one przy zamawianiu witryn z ustug malych, kilkuosobo-
wych firm, czy raczej wola wiecej zaplaci¢ i poszuka¢ uznanego
od lat biura e-projektowego? Czy tez moze majq swoich infor-
matykow, programistéw zatrudnionych na etacie i oni te stro-
ny tworzg?



5. Cele

Na poczatek dobra informacja: to zagadnienie nalezy do stosunkowo
najlatwiejszych. Ale to nie znaczy, ze nie trzeba sie tutaj przylozyc!
Wrecz przeciwnie: jest ono dla calego ebiznesplanu niezwykle istot-
ne, poniewaz dla naszego przyszlego inwestora, czyli w naszym przy-
padku banku, jest pytaniem zasadniczym: czy cel przedstawiony
w ebiznesplanie jest realny do osiagniecia? Jesli osiggniemy
zalozone cele — bez trudu splacimy pozyczke. Proste!

Przejdzmy do konkretéw. Jak zwykle na poczatku przedstawimy
glowne zalozenia:

1. Cel — okreslenie planow przedsiebiorstwa.
2. Cel — unikaj stwierdzen ogélnych na rzecz konkretow.

3. Cel — powinien okre$la¢ zyski z kazdego obszaru prowadzonej
dzialalno$ci.

Przyjrzyjmy sie blizej owemu celowi.

Cel — okreslenie planow

przedsiebiorstwa

Chodzi tutaj o nakre$lenie tego, co zamierzamy osiggna¢ w danym
czasie. Na przyklad moze to by¢ okres splaty naszego kredytu, acz-



kolwiek mile widziana jest dluzsza perspektywa, cho¢by 1-2 lata po
splacie zobowigzania. Na przyklad chcemy w przeciggu zadeklarowa-
nego czasu naszej dzialalnosSci zrealizowa¢ minimum kilkadziesigt
zlecen stworzenia witryn internetowych, wraz z usluga optymalizacji
pod wyszukiwarki. Musimy wykaza¢, jaka bedzie wysoko$¢ funduszy
potrzebnych do realizacji naszego celu. Podaje sie tutaj warto$¢ zy-
skow docelowych oraz rynek docelowy, ktory okresla wielko$¢ plano-
wanych obrotow. A przekladajac to na jezyk nieco prostszy i bardziej
konkretny:

1. Nasze aktywa wynosza np. 65 000 PLN. Razem z pozyczka
uzyskana z banku (100 000 PLN) bedzie to 165 000 PLN.
Taka suma jest nam potrzebna na zatrudnienie ludzi, zakup
sprzetu, reklame, oplate wynajmu dwéch pomieszezen firmo-
wych w kamienicy pana X.

2. Docelowy zysk, ktéry planujemy osiggna¢ po danym czasie, to
350 000 PLN. Pozwoli nam to na splate zaciagnietego kredytu
oraz umozliwi dalszy rozwoj firmy: zatrudnienie nowych pra-
cownikow, a nawet zakup dzialki pod budowe siedziby naszej
firmy.

Okres§lamy, na jakim rynku chcemy nasze cele osiggna¢. Naszymi
gléwnymi klientami beda male firmy, ze szczegélnym uwzglednie-
niem obszaru wojewddztwa matopolskiego.

Cele przedsiebiorstwa okre$laja generalne zalozenia. Bardziej szcze-
golowg analizg zyskéw i1 poniesionych kosztow zajmujemy sie dopie-
ro pézniej — na etapie prognozy finansowej. Podsumowujac, priory-
tetem jest ukaza¢ w sposob jak najbardziej klarowny, do czego dazy
nasza firma w przeciagu deklarowanego czasu. Co chcemy osiggnac
po tych trzech czy pieciu latach?



Cel — unikaj stwierdzen ogélnych na

rzecz konkretow

Nalezy unika¢ w ebiznesplanie, przy okre$laniu celow, stwierdzen
ogélnych typu: Przewidujemy znaczne zwiekszenie przyplywu
klientow w trzecim i czwartym kwartale drugiego roku dziatalno-
$ci. Zamiast slowa znaczne uzyjmy liczby, np. Przewidujemy zwiek-
szenie przyplywu klientéw o 25% w stosunku do dwoch pierwszych
kwartatow. Inwestor musi zawiesi¢ oko na liczbach, bo stowo znacz-
ne niewiele mu moéwi. Nie moze na jego podstawie nic przekalkulo-
wac. I moze go to zniecheci¢. Nie napiszemy tez, ze Opieka nad sza-
tq graficznq bedzie sprawowana przez kilku grafikéow. Tutaj row-
niez uzyjmy liczby, np. trzech. Czytajacemu ebiznesplan da to obraz
skali naszego przedsiewziecia.

Uczmy sie operowa¢ liczbami i procentami.

Cel — powinien okreslaé¢ zyski z kazdego

obszaru prowadzonej dzialalnoSci

Zyski z poszczegblnych obszaréow dzialalno$ci powinniSmy opisaé
i okreéli¢ oddzielnie. Zeby pokazaé, ile jesteémy w stanie wyciagnaé
— moOwiac jezykiem obiegowym — z tworzenia stron, a ile z naszej
drugiej e-ustugi. Dobrze byloby, gdyby szereg uslug oferowanych
przez firme stanowil pewien ciag, jakis§ proces. Poszczegolne obszary
powinny laczy¢ sie ze sobg, tworzgc calo$¢. I w naszej firmie wlasnie
tak jest, co nie jest wcale takie oczywiste w calej branzy.



W dalszym ciggu postarajmy sie wykazac¢, w jaki sposob jedna wyko-
nana ustuga moze generowac zyski drugiej. Konkretnie:

Wykonujemy serwis dla firmy X, z ktérego zysk wynosi 2 000 PLN;
firma przez pewien czas radzi sobie bez optymalizacji. Jednak p6z-
niej zwraca sie do nas z pro$ba o wykonanie optymalizacji pod wy-
szukiwarki, co kosztuje ja 1 000 PLN. A wiec jeden obszar dzialalno-
Sci wygenerowal zysk drugiemu.

Przedstawienie takiego lancucha moze by¢ ciekawe dla inwestora,
gdyz zapewnia go o spdjnosci naszych dzialan.

Tutaj jest dobry moment, zeby przypomnie¢ przyszlemu inwestorowi
w czym tkwi nasza przewaga nad konkurencjg. Dlaczego nasza firma
zalicza sie do tych najlepszych w naszej branzy? Wtasnie dlatego, iz
my nie zostawimy klienta na pastwe losu (czytaj: wyszukiwarek).
Kompleksowa obstuga klienta, ktérag oferujemy, pozwoli poczué sie
komfortowo naszemu zleceniobiorcy. Nie zatrza$niemy przed nim
drzwi naszej firmy zaraz po wykonaniu witryny internetowe;j.

Jak wida¢ z powyzszych rozwazan, cele, do ktérych dazy e-firma, sa
czym$ niezwykle waznym w calej tej ukladance zwanej ebiznespla-
nem.

Jasno sprecyzowane cele determinuja dzialalnos¢ firmy. Jesli do-
kladnie nie okreslimy, do czego dazy przedsiebiorstwo,
mozemy sie zgubi¢ i nie wykona¢ zalozen. Bardzo czesto od-
biorca lub inwestor zaczyna czytanie ebiznesplanu od rozdzialu
»Cele”. Jezeli uzna, ze nakreslony cel jest nierealny do osiggniecia dla
tak malej e-firmy lub tez jest zbyt zawile przedstawiony, moze nie
czyta¢ dalszej czesci. Po prostu sie zniecheci.

Ty musisz zrobi¢ wszystko, zeby efekt byt odwrotny.



Zadania

1. Sprobuj naszkicowa¢ cele przykladowej e-firmy. Sprawdz, czy
jestes w stanie okresli¢ wizje jej dzialalnoSci.
2. Poszukaj w réznych zrédlach znaczenia terminu ,,cel przedsie-

biorstwa”.



Jak skorzystac¢ z wiedzy
zawartej w pelnej wersji ebooka?

Nie twierdze, ze ta ksiazka rozwigze wszystkie problemy poczatkuja-
cych Ebiznesmanow. Nie taki jest jej cel, jednak na pewno pomoze Ci
dobrze rozpocza¢ i zwiekszy prawdopodobienstwo osiggniecia sukce-
su. Ebiznesplan to Twoj paszport do zarabiania w Internecie. Wyro-
bisz go sobie?

http://ebiznesplanowanie.zlotemysli.pl

Ebiznesplan to mapa, ktéra zaprowadzi cie do tej kopalni
zlota.



http://ebiznesplanowanie.zlotemysli.pl/
http://ebiznesplanowanie.zlotemysli.pl/
http://ebiznesplanowanie.zlotemysli.pl/
http://zlotemysli.pl/?c=zk
http://pp.zlotemysli.pl/

Polecamy takze poradniki:

Programy Partnerskie w praktyce — Tomek Urban

Pro gramy Zastanawiasz sie tera.z zapewne, Czy fak.t’yczme

4 programy partnerskie moga przynosi¢ kon-

pa rin ekrs kle kretne zyski. Zapoznaj sie koniecznie z tym
had] 2722 /3 ebookiem, a wszystko powinno by¢ jasne.

Tomasz Urban

S Tysigcom osob dano takie same lub podobne warunki
do zarabiania pieniedzy w programach partnerskich.
Kazda z nich ma podobne warunki... a udaje sie to je-
dynie niewielkiemu procentowi. Dlaczego tak sie dzie-
je? Pamietaj o tym, ze najwiecej zarabiaja Partnerzy,
ktorzy inwestuja w wiedze i uczg sie z do§wiadczen in-
nych. Kto$ przetarl juz Tobie szlak - wystarczy, ze teraz
za nim podazysz.

Odkryj co jest nCIprClwdQ Waine,
«y Skutecznie zarabiac
w programach partnerskich

Tomek Swietnie opisuje swoja przygode z programami partnerskimi, a z historii
tej mozna sie wiele nauczy¢! Nie jest to tylko czysto techniczny poradnik, to zde-
cydowanie wiecej. Tomek wiele méwi o podejsciu i dzialaniu, ktére wedlug niego
s3 najwazniejsze. Brak wiedzy nie jest problemem, wszystkiego przeciez mozna
sie nauczy¢ — co potwierdza sam autor, jak i ja, z autopsji. Polecam wszystkim
chcacym wreszcie zaczaé zarabia¢ na PP.

Daniel Janik — tworca serwisu SukcesMisja.pl, autor ebooka "Od marzen do re-
alizacji"

B suze scesy- s ~¢= __ Domeny internetowe — Filip Lewandowski

DOMENY
INTERNETOWE

s W I FllpLewandcwskl

W jaki sposob skutecznie zarabia¢ na dome-
nach internetowych?

) Publikacja ta ma na celu otworzy¢ Ci oczy na pewne
" mozliwoéci, ktére drzemia na rynku. Dzieki rejestracji
adresu internetowego mozna zarobi¢ naprawde kon-
kretne pieniadze. Bardzo czesto w gazetach czyta sie
o kolejnych rekordowych transakcjach zwiaza-
: nych z kupnem oraz sprzedaza domen internetowych.
e L R Rekordzista ciagle jest sex.com, ktory zostal sprzedany
domenm‘mternetowvch’ kilka lat temu za przeszio 14 milionéw dolaréw!
Wyobrazasz to sobie? Jedna transakcja, ktéra pozwala
Ci osiggna¢ finansowa niezaleznos$¢ i cieszy¢ sie wysokim standardem zycia.
Musze przyznac, ze nie bardzo interesowala mnie mysl sprzedawania domen, lecz
gdy mnie juz ten zawily temat dopad} i meczyl i dobijal, ksigzka okazuje sie by¢
"perelky" zrozumialg dla kazdego nowicjusza!

Beniamin Johansen — student architektury uczelni wyzszej w Oslo, Norwegia.


http://domeny-internetowe.zlotemysli.pl/
http://programy-partnerskie.zlotemysli.pl/
http://programy-partnerskie.zlotemysli.pl/
http://domeny-internetowe.zlotemysli.pl/

