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UMIEJETNOSC TWORZENIA
PLANU BIZNESOWEGO

Umiejetnos¢ oceny Srodowiska, rozpoznawania
szans i zagrozen, mobilizowania zasobow

i podejmowania dziatan przyczyniajgcych sie do
sukcesu biznesowego. Umiejetnos¢ analizy firmy i
wyciagania wnioskéw co do jej przysztosci.
Zawierajg sie w tym réwniez umiejetnosé
przyblizonej oceny, ile funduszy pochtonie
zatozenie danego biznesu lub jego rozbudowa.

Zaptacites podatki, znasz swoje koszty, swoich klientow,

VD konkurencje, swoj produkt, swoich partnerow, swoje zasoby, kanaty
dystrybucji, swoje dochody. tgczy cie to na rowni z Elonem Muskiem,
co ze zwyk#ym cztowiekiem.

Jak éwiczyc¢:

Opisz, kto musi sie zaangazowac, aby biznes

Nie potrafisz zapanowaé nad odniést sukces (dostawcy, partnerzy).

projektem? - jest na to sposdb! Opisz pokrétce swéj proces twérczy i
wykonywane przez siebie czynnosci.

Zapisz wszystko, czego potrzebujesz do
wytwarzania swoich produktéw (materiaty,
wtasnosé intelektualna, zasoby ludzkie i

Zbuduj model Business Canvas k
finansowe).

(wg A. Osterwaldera).

Opisz, jaki problem rozwigzuje Twéj produkt i co
klient otrzyma, kupujagc towar lub ustuge.

Ustal metody komunikacji i wytwarzania
.. . . dtugoterminowych wiezi z klientami.
Zastanodw sie nad kazda sekcja
modelu i zrozum jej role w projekcie. Opisz, w jaki spos6b kontaktujesz sie z klientem i
jak dostarczasz Twoje towary lub ustugi

Zastandw sie nad grupa docelowa Twoich
towarow - co wiesz o swoich klientach i ich
potrzebach?

Zapisz gtéwne koszty zwigzane z Twojg
dziatalnoscia.

Opisz, za co doktadnie ptaca klienci (ustuga,
wynajem, produkt, subskrypcja itp.)  Egg;sEm

Zobacz, jak wypetnic Sprawdz Pobierz plik Microsoft Word \Gs.
szablon modelu — p P

biznesowego.

WiQCEj z modelem Business Canvas. '
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MOCNE STRONY

e W czym jestem dobry?

e Coinni uwazajg za moje mocne
strony?

e W czym sie wyrézniam?

e Jakie mam unikalne zdolnosci?

e Co moge zrobié, aby by¢ lepszym?

e Kto lub co moze poméc mi sie
poprawic?

e Czy jestem graczem zespotowym,
czy mam umiejetnos¢é
nawigzywania kontaktéw,
szukania powigzan?

SZANSE

e Jakie mam konkretne
mozliwosci?

e Gdzie widze ich najwiecej?

e Do czego moge je
wykorzystac?

e Jak moge zwiekszy¢ swoje
szanse na rynku?

StABE STRONY

Jakich zadan sie boje.

Co odktadam na pézniej?
Jakie ograniczenia na siebie
narzucam?

Jak moge przetamac swoje
wewnetrzne ograniczenia?
Co moge zrobié, aby pozby¢
sie swoich giéwnych
ograniczenia?

ZAGROZENIA

Czego boje sie najbardziej, gdy
pytaja mnie o sukces?

Kto moze zagrozi¢ mojemu
celowi?

Co sie ze mng dzieje, kiedy czuje
sie zagrozona?

Co mi pomaga w sytuacjach
zagrozenia, watpliwosci?

Czy mozna zamienic¢ zagrozenie w
szanse? Jesli tak, jak moge to
zrobic?

Nie zapominaj, ze aby analiza byta skuteczna, nalezy zastanowic sie, jak najlepiej wykorzysta¢ swoje
mocne strony, jak wyeliminowaé swoje ograniczenia, braki, jak najlepiej wykorzystac szanse

i jak eliminowac zagrozenia.



