BIZNESPLAN MOBILNEGO TARTAKU

1. STRESZCZENIE WYKONAWCZE

Nazwa firmy: [Wpisz nazwg]

Forma prawna: Jednoosobowa dziatalno$¢ gospodarcza / Spotka
Lokalizacja: [Miejscowo$¢, powiat, wojewddztwo]

Wiasciciel: [Imi¢ i nazwisko]

Data rozpoczecia dzialalnosSci: [Planowana data]

Krotki opis projektu

Mobilny tartak to firma §wiadczaca ustugi obrobki drewna na miejscu u klienta. Dzigki przeno$nemu trakowi
tasmowemu bedziemy oferowac cigcie kidd na deski, belki i inne elementy konstrukcyjne bezposrednio w
gospodarstwach rolnych, na dziatkach lesnych i placach budowy. Nasza przewaga konkurencyjna to mobilnos¢,

elastycznos$¢ i oszczednosci transportowe dla klienta.

Cele biznesowe

¢ Rok 1: Uruchomienie dziatalnos$ci, pozyskanie 15-20 statych klientow, osiggnigcie przychodu 80 000 - 120
000 zt

¢ Rok 2: Rozbudowa bazy klientoéw do 30-40, zwigkszenie przychodow o 50%, zakup dodatkowego

wyposazenia

¢ Rok 3: Zatrudnienie pracownika/partnera, ekspansja na sasiednie powiaty, osiggnigcie stabilnej

rentownosci 25-30%

2. OPIS DZIALALNOSCI

2.1 Zakres ustug

Ushugi podstawowe:

¢ Cigcie ktod na deski o wymiarach standardowych i niestandardowych
e Produkcja belek konstrukcyjnych 1 wigzb dachowych

e Przygotowanie drewna na palety

¢ Cigcie drewna opatowego

¢ Profilowanie elementéw drewnianych
Uslugi dodatkowe (planowane):

e Montaz wi¢zb dachowych

e Impregnacja drewna



Transport drewna
Sprzedaz pelletu z odpadow

Wynajem tartaku na godziny

2.2 Grupa docelowa

Klienci indywidualni:

Wiasciciele lasow 1 dziatek lesnych
Rolnicy budujacy lub remontujacy zabudowania gospodarcze
Osoby budujgce domy drewniane, altany, wiaty

Hobbystyczne projekty drewniane

Klienci biznesowi:

Mate firmy budowlane
Zaktady stolarskie 1 meblarskie
Producenci palet

Nadle$nictwa

Firmy ogrodnicze (elementy ogrodzen, konstrukcji)

2.3 Przewagi konkurencyjne

Mobilno$¢ — dojazd do klienta eliminuje koszty transportu ciezkich ktod
Elastyczno$¢ wymiaréw — cigcie na indywidualne zaméwienie

Niskie koszty stale — brak dzierzawy terenu

Obstuga lokalnych klientoéw w ciagu 24-48h

Minimalizacja odpadow — obrébka tylko potrzebnej ilosci drewna

Konkurencyjne ceny przy zachowaniu jakosci

3. ANALIZA RYNKU

3.1 Wielkos¢ rynku lokalnego

Obszar dzialania: Powiat [nazwa] + 2 sasiednie powiaty (promien ~50 km)

Potencjalni klienci w regionie:

Gospodarstwa rolne: ~2 500
Wiasciciele lasow prywatnych: ~800

Mate firmy budowlane: ~40



e Zaklady stolarskie: ~15

e Budowa domoéw drewnianych rocznie: ~20-30
Szacunkowy rynek:

o Srednio 15-20% gospodarstw potrzebuje ustug tartacznych rocznie (500 potencjalnych klientow/rok)
o Srednie zlecenie: 5-10 m® drewna

e Warto$¢ rynku lokalnego: 500-800 tys. zt rocznie

3.2 Konkurencja
Tartaki stacjonarne w regionie: 3 duze tartaki przemystowe

e Zalety konkurencji: wigksza wydajnos¢, nizsze ceny przy duzych ilosciach

e Wady konkurencji: brak elastycznosci, koniecznos$¢ transportu, dtugie kolejki
Mobilne tartaki: 1 firma w sagsiednim powiecie

e Obsluguje gléwnie wiekszych klientow biznesowych
e Wyzsze ceny ze wzglgdu na nowoczesny sprzet
e Ograniczona dostgpno$¢ terminow

Nasza pozycja: Nisza w obstudze matych i $rednich klientéw indywidualnych oraz gospodarstw rolnych z

naciskiem na szybkos¢ realizacji 1 elastycznosc.

3.3 Trendy rynkowe
e 1 Wzrost budownictwa drewnianego w Polsce (liczba doméw +100% w latach 2015-2020)
e 1 Rosngca $wiadomoéé ekologiczna — preferencja dla lokalnych dostawcow
o 1 Warto$¢ rynku konstrukcji drewnianych wzrosta z 3,1 mld w 2021 do 3,5 mld w 2022

e 1 Popularno$¢ drewna jako materiatu odnawialnego

e I, Zmiany regulacji srodowiskowych dotyczacych wycinki
e 1, Wzrost cen paliw 1 energii
4. PLAN MARKETINGOWY

4.1 Strategia cenowa

Cennik uslug (za m® przetartego drewna):

e Deski standardowe: 120-150 zl/m3

e Belki konstrukcyjne: 140-180 zt/m?



e Niestandardowe wymiary: 160-200 zt/m?

e Dojazd: 2 zt/km (powyzej 10 km od siedziby)

Rabaty:

e Stali klienci: -10%

e Zlecenia powyzej 20 m*: -15%

e Platnos¢ z gory: -5%

4.2 Promocja i reklama

Kanaly marketingowe (roczny budzet: 6 000 z}):

Kanal Budzet miesi¢czny Dzialania

Facebook/Instagram 300 zt Reklamy lokalne, posty z realizacji

Google Moja Firma 0zt Optymalizacja profilu, zdj¢cia, opinie

Ulotki 150 zt Dystrybucja w sklepach rolniczych, urzedach
Strona www + SEO 100 zt Hosting, domena, pozycjonowanie lokalne
Targi/wydarzenia 200 zt Udziat w dozynkach, festynach wiejskich
Materiaty promo 50 zt Wizytowki, naklejki na auto

Dzialania bezplatne:

4.3 Strategia sprzedazy

Marketing szeptany i polecenia
Wspolpraca z nadlesnictwami, ODR
Grupy Facebook lokalne spotecznosci

Budowa bazy kontaktow B2B

Proces pozyskiwania klientow:

1. Kontakt (telefon, formularz, Facebook)

2. Wstepna wycena (na podstawie zdjgc/opisu)

3. Wizyta i doktadna wycena (bezptatna w promieniu 20 km)

4. Realizacja zlecenia (termin do 7 dni)

5. Faktura i follow-up (prosba o opinig¢)

6. Program lojalno$ciowy (rabat przy kolejnym zleceniu)




5. PLAN OPERACYJNY

5.1 Wyposazenie i sprzet

Zakupy poczatkowe:

Pozycja

Wariant A (minimum)

Wariant B (optymalny)

Trak tasSmowy mobilny

35 000 zt (uzywany)

90 000 zt (nowy hydrauliczny)

Samochod/przyczepa 40 000 zt (uzywany) 70 000 zt (nowszy)
Pita motorowa 1 500 zt 3 000 zt

Tasmy zapasowe (10 szt.) 800 zt 1200 zt
Weciagarka/wyposazenie 2 000 zt 5000 zt

Narzgdzia i osprzet 1 500 zt 3 000 zt

Odziez robocza, BHP 800 zt 1200 zt

SUMA 81 600 zt 173 400 zt

5.2 Lokalizacja i infrastruktura

Siedziba dzialalnoSci:

e Dzialka prywatna / garaz (magazyn sprz¢tu)

¢ Brak potrzeby dzierzawy terenu przemystowego

e Ewentualne miejsce sktadowania drewna (opcjonalne)

5.3 Harmonogram typowego dnia pracy

Sezon szczytu (kwiecien - pazdziernik):

e 6:00-7:00 — Przygotowanie sprzetu, zatadunek

Sezon niski (listopad - marzec):

7:30-8:30 — Dojazd do klienta

9:00-16:00 — Praca na miejscu (z przerwa)
16:30-17:30 — Powrdt, czyszczenie sprzgtu

18:00-19:00 — Biuro, wyceny, kontakt z klientami

e Ograniczona dziatalnos$¢ (2-3 dni/tydzien)

e Konserwacja i naprawa sprzgtu

e Marketing i pozyskiwanie kontraktow na sezon

5.4 Zatrudnienie

Rok 1: Wtasciciel + okazjonalna pomoc (cztonek rodziny/znajomy)




Rok 2-3: Zatrudnienie pracownika na cz¢s$¢ etatu lub umowe zlecenie

Planowane koszty pracy: 3 000 - 4 000 zt/miesigc (z ZUS)

6. PLAN FINANSOWY

6.1 Koszty poczatkowe (inwestycja)

Kategoria

Kwota

Sprzet 1 wyposazenie

81 600 - 173 400 zt

Rejestracja dziatalnosci 500 zt
Ubezpieczenia (roczne) 3000 zt
Marketing poczatkowy 2 000 zt

Rezerwa na nieprzewidziane

5000 - 10 000 zt

SUMA KAPITALU POCZATKOWEGO

92 100 - 188 900 z1

6.2 Zrodla finansowania

Wariant A (minimum - 92 100 z}):

o Srodki wlasne: 50 000 zt
¢ Kredyt inwestycyjny: 40 000 zt
¢ Dotacja ARIMR/PROW: 2 100 zt (poszukiwanie)

Wariant B (optymalny - 188 900 z}):

o Srodki whasne: 70 000 zt

¢ Kredyt inwestycyjny: 80 000 zt
e Leasing traka: 30 000 zt

¢ Dotacja: 8 900 zt

6.3 Koszty miesieczne (stale i zmienne)

Koszty stale:

e Ubezpieczenie OC + majatkowe: 250 zt

e Ksiegowos¢: 200 zt

e Marketing i reklama: 500 zt

¢ Telefon, internet: 100 zt

¢ Rata kredytu/leasingu: 1 500 - 2 500 zt (w zaleznosci od wariantu)

e SUMA STALA: ~2 550 - 3 550 zl/miesiac




Koszty zmienne (zalezne od ilosci zlecen):

e Paliwo do traka i auta: 800 - 2 000 zt

e (Czesci zamienne, tasmy: 500 - 1 500 zt

¢ Przeglady, naprawa: 300 - 800 zt

e Pomoc przy zleceniach: 0 - 1 000 zt

e SUMA ZMIENNA: ~1 600 - 5 300 zt/miesiac

KOSZTY CALKOWITE: 4 150 - 8 850 zl/miesigc (§rednio: 6 500 zt)

6.4 Prognoza przychodow

Rok 1 (konserwatywny scenariusz):

Miesiac Ilos¢ zlecen Srednie zlecenie (m?) Cena (zl/m?®) Przychéd
1-3 2 5 130 1300 zt
4-6 5 7 135 4725 7
7-9 8 8 140 8 960 zt
10-12 4 6 135 3240 z

Przychod roczny ROK 1: ~95 000 zt

Koszty roczne ROK 1: ~78 000 zt

ZYSK NETTO ROK 1: ~17 000 zt (18% marza)

Rok 2 (wzrost 0 60%):

e Przychod: ~152 000 zt

e Koszty: ~112 000 zt

e Zysk: ~40 000 zt (26% marza)

Rok 3 (stabilizacja):

e Przychod: ~185 000 zt

e Koszty: ~135 000 zt

e Zysk: ~50 000 zt (27% marza)

6.5 Analiza progu rentownosci

Minimalny przychéd miesieczny: 6 500 zt (pokrycie kosztéw statych i zmiennych)

Minimalna ilo$¢ zlecen: 4-5 miesigcznie (przy srednim zleceniu 7 m? x 135 zt)

Punkt rentownosci: ~3-4 miesigc dziatalnosci




7. ANALIZA RYZYKA

7.1 Identyfikacja zagrozen

Ryzyko

Prawdopodobienstwo | Wplyw Dzialania zapobiegawcze
Brak klientow w pierwszych ) Intensywny marketing przed startem, baza
Srednie Wysoki
miesigcach kontaktow
) Regularna konserwacja, ubezpieczenie,
Awaria sprzetu Srednie Wysoki
zapas czesci
Sezonowos¢ (niski popyt zimg) Wysokie Sredni Rezerwa finansowa, dywersyfikacja ustug
Bardzo
Wypadek przy pracy Niskie Szkolenia BHP, odziez ochronna, ostrozno$¢
wysoki
Wzrost cen paliw Srednie Sredni Elastyczne ceny, klauzula paliwowa
Nowa konkurencja Niskie Sredni Budowa lojalnosci, jakos¢ ustug
. Monitorowanie legislacji, wspotpraca z
Zmiany przepisoOw lesnych Niskie Sredni

prawnikami

7.2 Plan awaryjny

Scenariusz pesymistyczny (przychody o 30% nizsze):

¢ Ograniczenie kosztow marketingu

¢ Renegocjacja kredytu

Poszukiwanie pracy dodatkowej (tymczasowo)

Intensyfikacja dziatan sprzedazowych

8. ANALIZA SWOT

MOCNE STRONY

=4 Mobilnosé i elastycznosé
.14 Niskie koszty stale
=14 Rosnacy rynek drewna

4 Bezposredni kontakt z klientem

.14 Szybka realizacja

SEABE STRONY

.1, Sezonowo$¢ dziatalnoSci
.1, Uzaleznienie od pogody

A, Duzy wysilek fizyczny




A, Wysokie koszty poczatkowe

.1, Ograniczona skalowalnos¢

SZANSE

¢ Niewielka konkurencja lokalna

¢ Dotacje dla przetworstwa

¢ Trend na ekologi¢

¢ Rozwo0j budownictwa drewnianego

¢ Mozliwos¢ ekspansji regionalne;j

ZAGROZENIA

¢ Wahania cen surowca

9

Regulacje srodowiskowe

A ]

Konkurencja cenowa

3

Awarie sprzetu

¢ Zmiany przepisoOw

9. HARMONOGRAM WDROZENIA

Miesiac -2 (przygotowania)

Analiza rynku lokalnego
Przygotowanie biznesplanu
Poszukiwanie finansowania

Wybor dostawcy sprzetu

Miesiac -1

Rejestracja dziatalnosci (CEIDG, VAT, ZUS)
Zakup sprzetu (zamoéwienie/umowa)
Wykupienie ubezpieczen

Szkolenie BHP

Uruchomienie strony www i social media

Miesiac 0 (start)

Odbior i przeszkolenie na sprzgcie
Kampania marketingowa startowa
Pierwsze kontakty handlowe

Pierwsze zlecenie testowe



Miesiac 1-3

Realizacja pierwszych zlecen
Zbieranie opinii i referencji
Optymalizacja proceséw

Budowa bazy klientow

Miesiac 4-12

Stabilizacja dziatalnosci
Ewaluacja i1 korekta strategii
Rozbudowa oferty

Planowanie rozwoju na rok 2

10. PODSUMOWANIE I WNIOSKI

Mobilny tartak to biznes o solidnych fundamentach rynkowych i realnym potencjale zysku. Przy poczatkowej
inwestycji 90-190 tys. zt mozliwe jest osiggnigcie rentownosci juz w pierwszym roku dzialalnosci, a w

perspektywie 2-3 lat zbudowanie stabilnego zrodta dochodu na poziomie 40-50 tys. zt zysku rocznego.
Kluczowe czynniki sukcesu:

1. Doktadna analiza lokalnego rynku przed startem

2. Efektywny marketing i budowanie sieci kontaktow

3. Wysoka jakos¢ ustug i terminowo$¢

4. Elastyczno$¢ w dopasowaniu oferty do potrzeb klientow
5. Systematyczna konserwacja sprzgtu

6. Zarzadzanie finansami z rezerwg na okresy niskie

Rekomendacja: Projekt jest optacalny przy zachowaniu ostroznos$ci finansowej 1 stopniowym rozwoju. Zaleca

si¢ start z wariantem minimum, a nastepnie reinwestowanie zyskow w lepszy sprzet i rozbudowe dziatalnosci.

www.zarabiajnawsi.pl


http://www.zarabiajnawsi.pl/

