Jak napisac profesjonalny biznesplan? - wfirma.pl

Jak napisac profesjonalny biznesplan?

Przewodnik dla przedsiebiorcow

m Firma.pl

Wroctaw, 2013 r.



Jak napisa¢ profesjonalny biznesplan? - wfirma.pl

Spis tresci

1. POAStaWOWE INFOIMIACIE .cuvririersrieseissessississsssass s sssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsnns 6
1.1 CZym jest DIZNeSPlan? ... ssssenes 6
1.2 Kto moze wykonac biznesplan? ... ssssssssssssssssssssssssssssssssssses 6
1.3 Zasady obowigzujgce w przygotowaniu biznesplanu ... 7
1.4 OdbiorCy DIZNESPIanU ...t s s sssssssssssnses 8

2. Istota zarzadzania strategicznego podstawg tworzenia biznesplanow .........coveerrerneenn. 9
2.1 Kluczowe aspekty w zarzgdzaniu strategiCZnym........cuemrnesmnesinssseessesssssssesennss 9
2.2 Proces formutowania Strategii ... sesssss 10
2.3 KIUCZOWE CZYNNIKI SUKCESU..uuiirieriirnissisisesessssessssssessssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssnens 10
2.4 Identyfikacja biznesu firMy ... sssssssessssssens 11
2.5 Misja i wizja przedSi€bDiorStWa ... ssssssss s 12

3. Struktura biZNeSPlanu ... 13
S 700 Y 0] T30 0 (T ol PPN 13
R TN 8 Ry 074 <) oL 13
3.3 Historia i charakterystyka przedsi€biorStWa .......cnennensnnessnssssssesssesssssnenes 13
3.4 Charakterystyka oferowanych produktow i UStUg ... 14
3.5 Analiza otoczenia przedSiEDIOrStWA. .. s sessissti s 14
3.6 Marketing i SPIZEAAZ .....ccceceeeeeeeeeeeeeeeseeesseeseese e s ss s ss s sssss s ssssssssas 14
3.7 Plany i harmonogram dzialan ... sssssessessesns 15
3.8 ANAlIZA fINANSOWA. ...t 15
3.9 ZaATgCZNIKi ..ccuieeererseeire 15
3.10 Realizacja i KONTIOla ... ssssssssssesnen 15

4. BUAOWA DIZNESPIANU ...ovireririrrisiseisesise st ssssssssnsns s 17
4.1 Czes¢ informacyjna i charakterystyka przedsieWziecia .......coemeencererneesesserneesseesennens 17
4.2 Analiza strategiczna — ocena rynku i firmy ... 18
4.3 Gtowne skladniki potencjatu firmy ... 19
4.4 Planowanie - cele w zgodzie ze strategig firmy ... 19
4.5 Spodziewane problemy i metody ich przezwyciezZania........nnerneneesseseeseeseeseenens 19
4.6 Plan MarketiNGOWY ......oerueeeerereessesesssesssssessessses s ssssssss s s ss s sssssssssssssssesssssssssens 20
4.7 Plan fINAnSOWY ....coceecereereereeseeseeseesessessessesssssssss s sttt s s sssanes 20
4.8 WINIOSKI covuereeeeeeeeeeesseesessessessssse s s sss s s s s 21

5. Cze$¢ informacyjna i charakterystyka przedsi€Wziecia ......coererereonenenesesenesesesenenes 22

2



Jak napisa¢ profesjonalny biznesplan? - wfirma.pl

5.1 Ogoélna charakterystyka przedsiebiorStWa.......ensnssessessssssssesssseens 22
5.2 Misja, wizja i cele przedsi€bhiorStWa ... ssessssssesssens 23
5.3 NazZWa i l0Z0 fIIMOWE ...t 23
5.4 Forma 0rganizZacCyjno-PraWia. ... erssesssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssasesns 24
5.5 Struktura wtasno$ciowa - kilka zdan o wtascicielach ..., 24
5.6 OPiS PIZedSIEWZIECIA uiurerrrrereeereresissssessse s ssssssssssnsnes 25
5.7 Lokalizacja i 0bSzar dZiatania ... sssssssssssssssssseses 25
. Pomyst na nowy biznes i jego cele Strategiczne ... 26
6.1 Proces teChNOIOGICZNY ...vuceerireriirerii s 26
6.2 INWESLYCJA W FOZWO] ceurvurrureressessessesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss s ssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssanes 26
. Analiza strategiczna - ocena rynku i firmy.......oconrnnenneeeesesssesessssseesessessesssssessessessees 27
7.1 ANaliZa MaKIOOTOCZENIA  ....cuiecereceeeeeeeeeseees st ensntas 27
7.1.1 ANALIZA PEST et 27
7.1.2 Metoda scenariuszy StanOW OTOCZENIA ....currerersessesmessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 28
7.2 ANaliZa MIKTOOTOCZENIA ... cerecereceeeeeeeeeeeseeseeseeseseess e s s ss s s ssssssssnsnes 29
7.2.1 Analiza [uKi StrategiCZne] ... 29
7.2.2 Model PIeCiul Sit POTTEI@ ciuuuiviieuiriisei ettt sssse s ssssss s ssssenssss s sssssssn s 30
7.2.3 Ocena punktowa atrakCyjnoSCl SEKLOTA ....c.ueceeerceseeseeceseeseesesssmsessesssnsessessssssssssssssesesas 30
7.3 Analiza sytuacji i potencjatu strategicznego przedsiebiorstwa.........ccocomrceneeseeneeneens 31
7.3.1 Analiza za pomocg 1ancucha WartoSCi ... 31
7.3.2 CyKI ZYCia PrOAQUKEU ..ot sssssss e sssssssssesssssssssssssesssssns 32
7.3.3 Macierz Boston Consulting Group (BCG).....oerenereeneeneereereereeseesesseesesseesessessessessessees 32
7.3.4 Macierz MCKINSEY (GE) .. erceeereeeeeesesseeseeseesessesssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssas 32
7.4 Analiza TOWS/SWOT - ocena mocnych i stabych stron oraz szans i zagrozen firmy
......................................................................................................................................................................... 33
e PlANOWANIE ..ottt e 34
8.1 CZYM JEST PIANOWANIE ... 34
8.2 Rola i KOTZYSCi Z PlanOWania ... sessssssesssessssssssessssssssssssssssssssessesssssns 34
8.3 ROAZAj€ PlaNOWaNIA. ....cuieeerirerseisessisesees s sses bbb 34
8.4 Funkcje zwigzane Z planOWaniem........ccrereresresresesesessessessessessessessessessessessessessessessesseses 35
8.4.1 Zestawienie planowanych efektéw z kosztami ich realizacji .......cocreereereereereeneenees 36
8.4.2 POSZUKIWANIE TOZWIGZAN ...uvurueeeresrisesessisiseses s sssssssssssssssssssssssssssanes 36
8.4.3 Ocena formalna rozwiazan oraz postawionych CelOW ........cunenenenensensensensennes 36



Jak napisa¢ profesjonalny biznesplan? - wfirma.pl

8.4.4 WybOr wiasciwych rozZwigzan ... sesssssssssssssssssssens 36
8.4.5 Wdrazanie planowanych rozwigzan i kontrola rezultatOw .........cenveennereeniennns 36
8.4.6 Ocena zrealizowanego planu dziatan........cnenenenneneeeesees s 36
8.5 Istota planowania przy tworzeniu biznesplanu ... 37
9. Plan MarketiNGOWY ..o sssss s sesssssass 38
9.1 Oferowany produkt Iub USTUGa.......coceerererss e 38
9.2 Charakterystyka FYNKU ... sssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnens 38
0TI 28 4 1= 4 T T 39
9.4 SeZMENTACIA TYNKU .oouvuirieisreres i 40
9.5 Konkurencja — analiza POItera ........sssssssssssssssssssssssssesssssssesssssssesssssssens 41
9.5.1 Sita rywalizacji konkurencyjnej na rynku ... 42
9.5.2 Zagrozenia przy wejsciu nowych firm na rynek.......nns 42
9.5.3 Zagrozenie ze Strony SUDSTYTULOW ......ccvvemerneesirnssesersssses s sessssssssssssssssssssens 42
9.5.4 Sita przetargowa dOSTAWCOW ......c.rerereereeeerseeseessessessessesssesssssesssssssssssssessssssssssssssssssssssees 42
9.5.5 Sila przetargowa NaDYWCOW .......c.coveereeeneenseseisessessessesssssesssesss s sesssessssssessssssssessees 43
9.6 Dystrybucja produktu i polityKa CENOWA ... 43
9.7 Plan promocji - strategia MarketiNGOWa ......ccoc..ccuuseereriessiissessesssssssssessssssssssssessssssesssrsssns 44
9.8 Roczne i wieloletnie plany SPrzedazy ........ooecreereesessercisemeessssssssesesssssessssssssssssssssssssessees 45
10. Plan OTZaANIZaACY N ...ccuceueurereeseesreseesseseessesseseessessessesssssessessessesssssssssssesssssssssssessesssssessessesssssessessessessessenss 46
10.1 Organizacja firmy I PrOCESOW ... sssasesns 46
10.2 Plan ZatrUANIENIA ... ssses s ssssss s ssssssens 47
10.3 Kierownictwo i PraCOWILICY ....cvuureceresrensssessesssesssssssesssssses s ssssssss s ssssssssssssssssssssssesses 47
10.4 SYySteM WYNAGTOAZETN .. ceceeeereeeereeresessessessessessesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 47
10.4.1 SYSTEIM CZASOWY ..vvirriurrirrisssisisssssssss s ssss s s s 47
10.4.2 SYStEM aKOTAOWY ....coueuiecesrireeessessesssssssses s sssssssss s s saseens 47
10.4.3 SYStEIM PIrOWIZYJIY ..cuvecereceresresssessesssessesssessesssessassssessssssesssssssesssssssesssssssesssssssssssssssssssssass 48
10.5 SYSteM MOLYWACYJNY weuvereeeerereerersessesssesessessssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 48
11, Plan fINANSOWY ...t sesssessssse s ssses s sssss s s sssss s sssnsns 49
11.1 Istota planu fiNANSOWEZO0 ....c..vuueereereessereeses s saseens 49
11.2 Etapy przygotowania planu finanSOWEEO0 .......cccurerereereenerneenersesssssessesssssessessesssssssssssesseens 49
11.3 WSKaZNniKi FENTOWINOSCI ..eceeeeeeereereeeeseeseeseisessessesse s ssssss s sssssssssssssssssssssssssssens 50
11.3.1 Wskazniki rentowWnoS$Ci SPIrzedazy.....inenininineninsnsnssssssssssssssssssssssssssssens 50
11.3.2 Wskazniki rentownos$ci MajatRu.....oinninnsisssinsssssssssssssssssssssssssssssens 51



Jak napisa¢ profesjonalny biznesplan? - wfirma.pl

11.3.3 Wskaznik rentowno$ci kapitalow wiasnych......nnnssnne, 51
11.4 WSKaZNiKi fINANSOWE.....crieiereereeirreeecsessssses st ssesssssssssessssssessessssssssssssssssssasesns 51
11.5 Ocena optacalnos$ci przedSi@WzZIECIa ... sssssssssens 52
11.6 Statyczne i dynamiczne metody oceny projeRtOw ... 53

0 T (= o0 0] =T 074 o L 53

11.6.2 Metody dYNAMICZINE ....ocueeeereereeiresresssessesssessessssessessssssssssesssssssssssssssesssssssesssssssssssssssssssans 54
11.7 NajWazZniejSZe WINIOSKI ..c.cuvriurerrrerresisississsessessssessssssses s ssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnes 54

12. Kontrola wykonania planu ... ssssssssssssssssssssens 56
0 (S 01 =101 ) 4 U (0 ) ) P 56
12.2 Kto powinien KONtroloOWacC? ... sssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 56
12.3 Ocena gotoOWeg0 biZNeSPIANU......ceeercercercereereereeserseesersee e sessesse e sessssssssssssssssssssssseens 57
12.4 Najczestsze btedy popelniane przy sporzadzaniu biznesplanu.........ccouneeinirnienenn. 58

12.4.1 Kiedy biznesplan mozna uznac za prawidtowy?.........cmennessnsssesnneens 58
12.5 UWAZi KONCOWE ...eueeeeeceeeceeeeessesss s st sasssnsns 58



Jak napisa¢ profesjonalny biznesplan? - wfirma.pl

1. Podstawowe informacje

1.1 Czym jest biznesplan?

Biznesplan jest okreSleniem wywodzacym sie z jezyka angielskiego i oznacza plan
biznesu, plan biznesowy. Tworzony jest w celach planistycznych, zaré6wno na
wewnetrzne, jak i zewnetrzne potrzeby przedsiebiorstwa. Jego gtéwnym zadaniem jest
ocena optacalnosci przewidzianych przedsiewzie¢ gospodarczych.

Dobrze opracowany, w sposéb przejrzysty i rzetelny opisuje zaréwno obecng, jak
i przyszta dzialalno$¢ gospodarcza. Solidny biznesplan powinien zawiera¢ informacje
odnos$nie przewidywanych szans i zagrozen, analize finansowg przedstawiajaca rzetelnie
szanse i zagrozenia biznesowe oraz wyliczenia finansowe obrazujgce dotychczasowe
(jezeli istniejg) oraz planowane wyniki finansowe. Zakres biznesplanu bywa rézny i jest
uzalezniony od tego, w jakim celu zostat stworzony oraz jaki jest zakres i wielko$¢
prowadzonej dziatalnos$ci.

Warto podkresli¢, ze w biznesplanie nalezy zawiera¢ tylko istotne informacje,
ktére moga by¢ wazne dla osoby go oceniajace;.

Do gtéwnych celéw biznesplanu mozna zakwalifikowac:

e szczegOtowe opisanie przedsiewzie¢  gospodarczych, ktérych wykonanie
zaplanowane jest w przysztosci,

e udowodnienie, Ze przedsiebiorca posiada niezbedne umiejetnosci, doswiadczenie
i kompetencje gwarantujgce powodzenie zamierzen biznesowych,

e pozyskanie zewnetrznych zrodet finansowania.

1.2 Kto moze wykona¢ biznesplan?

Biznesplan moze zosta¢ napisany zarOwno przez samego przedsiebiorce, jak i
przez profesjonalng firme zewnetrzng, ktérej zadanie to zostanie powierzone.

Przedsiebiorca piszac samodzielnie biznesplan z pewno$cia w niektérych
kwestiach bedzie lepiej obeznany, gdyz zna wtasng firme (jezeli juz ja prowadzi) i wie,
w jakim kierunku chce ja rozwija¢. Jednak zleceniobiorca, czyli firma zajmujaca sie
profesjonalnie pisaniem biznesplanéw, bedzie potrafita w sposéb doktadniejszy i szybszy
dokona¢ wszelkiego rodzaju analiz (SWOT, analizy finansowe itp.). Ich ocena sytuacji
w firmie i jej szans rozwojowych na rynku z pewnoscig bedzie bardziej obiektywna,
anizeli samego przedsiebiorcy. I to wiasnie zdystansowana ocena jest tutaj najwazniejsza.

Decyzja co do tego, kto sporzadzi biznesplan, lezy w gestii osoby prowadzace;j
dziatalno$¢ gospodarcza. Jezeli czuje sie ona na sitach i wie, Ze podota takiemu zadaniu,
powinna sporzadzi¢ go samodzielnie. Jednak gdy przedsiebiorce dopadaja jakiekolwiek
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watpliwosci, lepiej z tym zadaniem zgtosic sie do profesjonalnej firmy zajmujace;j sie taka
tematyka.

1.3 Zasady obowiazujace w przygotowaniu biznesplanu

Biznesplan powinien prezentowac:

e aktualng sytuacje przedsiebiorstwa,

e plany przedsiebiorstwa,

e uzasadnienie i sposoby realizacji przedstawionych zamierzen,
e osiaggniete wyniki dzieki realizacji tych plandéw.

Mozna wyrdézni¢ dziewie¢ podstawowych zasad przygotowania biznesplanu.

Kompleksowo$¢ - oznacza, Ze biznesplan powinien poruszaé wszystkie
najistotniejsze aspekty, takie jak:

e sprzedaz,

e odbiorcy i dostawcy,

e Kkoszty,

e naktady,

e 7rodia finansowania,

e struktura organizacyjna,
e zatrudnienie i inne.

Dtugofalowo$¢ - pozadanym jest, aby biznesplan swoim zakresem obejmowat
kilka lat (od trzech do pieciu). Jednak ze wzgledu na cel tworzenia biznesplanu moze on

dotyczy¢ takze kilku lub kilkunastu miesiecy.

AdekwatnoS$¢ - biznesplan powinien by¢ dostosowany pod wzgledem formy
i tresci do celu, ktoremu stuzy, a takze do wymagan oraz potrzeb jego odbiorcy.

Czytelno$¢ - biznesplan musi by¢ czytelny oraz posiada¢ przejrzyste wnioski.
W celu zapewnienia mu tych cech warto stosowac tabele, rysunki, diagramy, wykresy,
schematy, ktére w sposéb obrazowy przedstawiajg omawiane kwestie. Bardzo istotne jest
zachowanie odpowiedniej kolejnoSci poruszanych zagadnien. Uzywanie zbyt
specjalistycznego jezyka réwniez nie jest pozadane.

Rzetelno$¢ zatozen i wiarygodno$¢ danych - jest to chyba najwazniejsza zasada

tworzenia biznesplanu. Wszystkie dane i informacje powinny by¢ prawdziwe i poparte
odpowiednimi dowodami, faktycznymi analizami. Napotkanie przez odbiorce fatszywych
i zaktamanych informacji moze skutkowac tym, Ze caty biznesplan zostanie krytycznie
oceniony przez jego odbiorce.

WariantowoS$¢ - zalecane jest umieszczanie w biznesplanie kilku sposobow

realizacji okreslonych w nim celéw.
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Elastyczno$¢ - biznesplan powinien zosta¢ przygotowany w taki sposéb, aby
mozliwe byto wprowadzania do niego korekt w trakcie realizacji przedsiewziecia.

Uczestnictwo kadry kierowniczej - dotyczy to biznesplanu przedsiebiorstwa
dziatajgcego juz na rynku. W takiej sytuacji niemozliwym jest catkowite jego wykonanie
przez zewnetrznych konsultantéw. Kadra kierownicza powinna okresli¢ cele oraz gtéwne

zatozenia.

Poufno$¢ - biznesplan zawiera szereg tajemnic przedsiebiorstwa, w zwigzku
z czym nie powinien by¢ szeroko udostepniany. W takiej sytuacji warto zabezpieczyc¢ sie
spisaniem odpowiedniej umowy o zachowaniu poufnosci przed przekazaniem
biznesplanu odbiorcy.

1.4 Odbiorcy biznesplanu

Gtownymi odbiorcami biznesplanu s3 banki oraz organy panstwowe lub
samorzadowe. Dalej mozna wymieni¢ inwestorow, partnero6w biznesowych oraz
wiascicieli firmy. Dla wszystkich tych podmiotéw informacje zawarte w biznesplanie sg
niezmiernie wazne, gdyz stanowig gtéwne Zrédto wiedzy o firmie. Nie ma tez co ukrywag,
ze majag wptyw na to, czy przedsiebiorstwo otrzyma kredyt lub dotacje oraz czy
inwestorzy beda chcieli w nie zainwestowac.
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2. Istota zarzadzania strategicznego podstawg
tworzenia biznesplanow

Aby méc stworzy¢ zaréwno profesjonalny, jak i skuteczny biznesplan, trzeba
zrozumieC istote zarzadzania strategicznego, ktore jest kluczem do sukcesu
przedsiebiorstwa. Zwiekszenie wartosci firmy skutkuje zagwarantowaniem jej stabilnego
rozwoju. Gtdwnym celem zarzadzania strategicznego jest redukcja niepewnoSci ptynacej
z otoczenia organizacji. Decyzje podejmowane przez Sciste kierownictwo sg najczesciej
opierane na zastosowanych przy $wiadomym planowaniu metodach i technikach
wspomagajacych zarzadzanie.

2.1 Kluczowe aspekty w zarzadzaniu strategicznym

Sposrdd wielu roznych definicji méwiacych o zarzadzaniu strategicznym, mozna
wytoni¢ pewne aspekty, ktére najczeSciej okreSlajg jego wtasciwa definicje.
W szczegdlnosci s to:

e horyzont planowania - okreSlenie dtugoterminowych kierunkéw ciggtego
rozwoju przedsiebiorstwa, obejmujgcych nawet od kilku do kilkunastu lat, zalezne
od branzy, a takze dynamiki rynku,

o watek celow - zbior wartos$ci, misja, wizja przedsiebiorstwa w przysztosci, a takze
cele strategiczne to elementy, za pomocg ktérych podejmowane s3 odpowiednie
dziatania taktyczne,

e przedmiot zarzadzania - przedsiebiorstwo traktowane jest jako spdjna catosc,
gdzie zarzadzanie strategiczne integruje funkcje i procesy organizacyjne w jedna
strategie, koordynujaca jego dziatanie,

e podmiot zarzadzania - grupa lub jednostka organizacyjna zajmujgca sie
zarzadzaniem strategicznym, tzw. wierzchotek strategiczny - rada nadzorcza, czy
zarzad.

Zarzadzanie strategiczne jest swoistym zbiorem proceséw pozwalajacych
odpowiednio szybko reagowa¢ na zmiany zachodzace w otoczeniu, jednocze$nie
pozwalajac tworzy¢ i utrzymywac¢ odpowiednie relacje pomiedzy zatozonymi celami
strategicznymi przedsiebiorstwa i zasobami, ktére posiada. W praktyce jest to zbior
wytycznych, ktorymi menedzerowie postuguja sie przy podejmowaniu decyzji czy
okresSlonych dziatan w poszczegélnych obszarach organizacji. Wsréod wyrdznionych
obszaréw, mozna wymienic trzy poziomy tworzenia strategii:

e poziom Kkorporacyjny - Kkluczowi decydenci firmy poszukuja metod na

podniesienie warto$ci organizacji poprzez m.in. dywersyfikacje, przejecia (fuzje)
albo inwestycje,

e poziom biznesu (firmy) - formutowanie strategii w tym obszarze polega gtéwnie
na dobraniu atrakcyjnej oferty rynkowej oraz takiego sposobu zarzadzania, aby
osiggnac¢ przewage konkurencyjna w konkretnej branzy,

9
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e poziom funkcjonalny - strategia realizowana przez menedzerdw poszczegdlnych
dziatéw, w celu osiggniecia pozytywnych efektow w optymalizacji dziatan
przedsiebiorstwa.

Kazdy menedzer zajmujgcy sie okreslaniem strategii przedsiebiorstwa badz dziatu
powinien odpowiedzie¢ sobie na trzy podstawowe pytania: gdzie przedsiebiorstwo
znajduje sie w danym momencie, gdzie chciatoby sie znaleZ¢ (co chce osiaggna¢) oraz jak
chce sie tam znaleZ¢.

2.2 Proces formulowania strategii

Zarzadzanie strategiczne jest w pewnym sensie cyklem organizacyjnym, a jak
wiadomo kazdy cykl sktada sie z kilku etapdw nastepujacych po sobie. Przy formutowaniu
strategii mozna wyro6znic:

e Etap planowania strategii - w ktérym ustalane sg cele strategiczne, poparte
wcze$niejszg analiza stanu teraZniejszego oraz przysztego przedsiebiorstwa.
Nastepnie wykonywany jest plan dziatan, na podstawie ktérego zarzadzajacy daza
do osiggniecia stanu docelowego. Jest to cze$¢ zarzadzania, dla ktérej opracowano
szereg pomocnych formalnych technik i metodyk.

e Etap wdrazania strategii - stanowi proces wprowadzania strategii w zycie.

Niezbedne jest dopasowanie zasobow i warunkéw dziatania organizacji do
wytycznych sformutowanych w planie dziatan. Nie powinno sie trzymac sztywno
okreslonych i zaplanowanych krokéw wdrazania, poniewaz konieczne jest
odniesienie do rzeczywistych warunkow przedsiebiorstwa, ktore stosunkowo
szybko potrafig sie zmienia¢. Czesto przyjete cele wyzszego rzedu, moga okazac sie
mniej istotne niz zaktadano. Podczas tego etapu dokonuje sie doboru struktury
organizacyjnej, systemu zarzgdzania oraz planowania budzetow.

e Etap nadzoru i Kkontroli strategii — jest nieodtaczng czeScia zarzadzania
strategicznego. Monitorowanie biezgcych zmian pozwala na zapewnienie ich
zgodnosci z przyjetymi zatozeniami co do stanu docelowego. Wszelkie odchylenia
mogg zosta¢ skutecznie skorygowane. Dzieki spetlnianemu nadzorowi

z wyprzedzeniem mozna wykry¢ sytuacje, ktore moga stanowi¢ szanse lub
zagrozenia dla dalszego realizowania zatozonych celow.

Optymalne ksztalttowanie strategii zalezy gtéwnie od postawy przedsiebiorstwa
(zaangazowanie menedzerow, akceptacja ryzyka, reakcje na dzialania konkurentéw),
a takze od sytuacji rynkowej, ktéora moze mie¢ wptyw na przeprowadzanie
poszczegdlnych etapéw wdrazania strategii.

2.3 Kluczowe czynniki sukcesu

Dla osiggniecia przewagi konkurencyjnej w danej branzy przedsiebiorstwa
decyduja sie na podjecie rywalizacji. Zrédta tej przewagi moga by¢ zréznicowane,
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a zalezag m.in. od sektora, w ktorym dziata organizacja, reputacji czy posiadanych
rozwigzan innowacyjnych. Do okreslenia pozycji konkurencyjnej stuzg tzw. kluczowe
czynniki sukcesu, stanowigce zasoby oraz umiejetnosci, ktéore moga prowadzi¢ do
osiggniecia pozadanego sukcesu. Ogolnie rzecz biorac, wérdd rodzajéow zajmowanej
pozycji konkurencyjnej mozna wymienic:

e konkurowanie produktem - czyli oferta rynkowa kierowana do grona odbiorcow,
tj. okres$lanie cech fizycznych produktu, zakres jego zastosowan, orientacja na
zaspokajanie potrzeb konsumentéw, opakowanie, marka, réznicowanie
produktéw (produkcja wieloasortymentowa),

e Kkonkurowanie ceng - w zakresie wysokosci kosztéw jednostkowych, dystrybuciji,
warunkow sprzedazy, ale takze konkurowanie poziomem jakos$ci oraz dziataniami
marketingowymi,

e konkurowanie zasobami - czyli wszystkim tym, co stanowi silne strony
przedsiebiorstwa. Powinny by¢ wartoSciowe i rzadko wystepujace, trudne do
zdobycia przez konkurentéw obecnie oraz w przysztosci.

2.4 Identyfikacja biznesu firmy

Przedsiebiorca posiadajacy juz pomyst na biznes, musi doktadnie pozna¢ zasady
panujace w danej branzy, a takze okresli¢ szczegétowy obraz wtasnej dziatalnosci. Takie
dziatanie jest identyfikacja biznesu firmy, bez ktérego biznesplan wtasciwie nie moze
zaistnie¢. W prawidtowo stworzonym biznesplanie nie moze zabraknac istotnych kwestii
dotyczacych:

e produktéw firmy i ich rentownos$ci - zwarty opis produktéw oferowanych przez
przedsiebiorstwo, plany produkcji oraz wybrane kanaty dystrybucji,

e Kklientéow firmy i ich rentownoSci - okresSlenie docelowej grupy klientow, do
ktorych kierowana bedzie oferta firmy - od prawidtowos$ci tego stanowiska
zaleze¢ bedzie powodzenie ewentualnych kampanii promocyjnych i reklamowych,

e zaspokajania potrzeb klientdw - w tym przypadku nalezy przeprowadzi¢ badanie
klientéw oraz poznac ich potrzeby - tatwiej jest wtedy dopasowac oferte tak, aby
stata sie atrakcyjna dla odbiorcow,

e struktury firmy - odpowiednio dobrana struktura organizacji z pewnoScia
zapewni optymalizacje funkcjonowania danego przedsiebiorstwa. Odpowiednie
relacje na stopniu przetoZzony-podwtadny oraz uporzadkowane kanaty
przekazywania informacji pomiedzy dziatami sprzyjaja nie tylko dobrej
atmosferze pracy, ale takze szybkiemu reagowaniu na zmiany w otoczeniu,

e struktury zatrudnienia - z podziatem na stanowiska robotnicze i nierobotnicze,

e Kkultury organizacji i stylu zarzadzania - normy spoteczne i systemy wartoSci

tworzgce witasciwy klimat w organizacji, stanowi pewien system zarzadzania
okreslajacy wymogi zachowania.
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2.5 Misja i wizja przedsiebiorstwa

Sformutowanie misji przedsiebiorstwa pozwala na okreslenie tozsamosci firmy,
a takze jej identyfikacje w otoczeniu. Stanowi ona sformalizowanie warto$ci waznych dla
organizacji oraz wizje w przysztosci. Dzieki wtasciwie okreslonej misji utatwione jest
dokonywanie oceny prawidtowos$ci wdrazanych strategii, jednak nie ma bezposredniego
wptywu na podejmowane decyzje i dziatania.

Misja okresla sens istnienia firmy, gtéwne zatoZenia i najwazniejsze zadania oraz
wartoSci oferowane klientom. Ma za zadanie odr6zni¢ firme od innych przedsiebiorstw
tej samej branzy oraz charakteryzowac zakres jej dziatania. Wizja natomiast stanowi
koncepcje modelu oraz wizerunku organizacji w przysztosci, zaktadajac przy tym
korzystne uwarunkowania. Wizja jest wigzka przysztych pozadanych stanéw lub
rezultatéw dziatalnos$ci przedsiebiorstwa, mozliwych do osiggniecia w dtugookresowej
perspektywie. Przejawia sie jako Zrédto motywacji pracownikéw i pozwala zaangazowac¢
ich w realizacje celéw firmy. Integracja wokdt wspélnego celu pozytywnie wptywa na
panujaca w firmie atmosfere.
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3. Struktura biznesplanu

Struktura biznesplanu jest uzalezniona od wielu czynnikdéw, takich jak np. wielko$¢
przedsiebiorstwa, ktérego dotyczy, czy cel, w jakim jest tworzony. Mozna jednak wskazaé
kilka podstawowych elementéw, jakie w biznesplanie nalezy uwzgledni¢. Wérod nich
najczesciej wymieniane sa:

e spis tresci,

e streszczenie,

e historia przedsiebiorstwa/charakterystyka przedsiebiorstwa,
e charakterystyka oferowanych produktéw i ustug,

e analiza otocznia przedsiebiorstwa,

e marketing i sprzedaz,

e planyi harmonogram dziatan,

e analiza finansowa,

e zalaczniki.

3.1 Spis tresci

Jest istotnym elementem biznesplanu, ktéry sprawia, Ze staje sie on
uporzadkowany. Zaréwno spis tresci, jak i calty biznesplan, powinny by¢ czytelne dla jego
odbiorcy.

3.2 Streszczenie

Co do zasady streszczenie pisane jest po zakonczeniu prac nad pozostatymi
czeSciami biznesplanu. Wskazuje cel jego tworzenia (uzyskanie kredytu, pozyskanie
inwestora, uzyskanie dotacji itp.). Dodatkowo streszczenie powinno zawiera¢ informacje
o podstawowych zalozeniach oraz oczekiwanych skutkach. Gtdwnym jego zadaniem jest
zaciekawienie czytelnika. Jezeli streszczenie biznesplanu bedzie stabej jakosci,
z pewnoscig nie zacheci ono odbiorcy do dalszej szczegétowej analizy.

3.3 Historia i charakterystyka przedsiebiorstwa

Powinna zawiera¢ wszystkie podstawowe informacje o firmie, takie jak:

e nazwe przedsiebiorstwa wraz z adresem,

e date rozpoczecia dziatalnosci,

e forme witasnosci (indywidualna dziatalno$¢ gospodarcza, spotka cywilna, spétka
akcyjna itd.),

e zakres dziatania (handel, ustugi, produkcja),

e wykaz oddziatéw przedsiebiorstwa,

e najwazniejsze dotychczasowe osiggniecia firmy.
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3.4 Charakterystyka oferowanych produktow i ustug

Podstawowe dane, jakie powinny znaleZ¢ sie w tej czeSci, to przede wszystkim:

e cechy wyrdzniajace dany produkt/ustuge na rynku,

e ceny oferowanych produktow/ustug,

e wady i zalety kazdego produktu/ustugi,

e rentowno$¢ produktéw/ustug oferowanych przez firme,

e zgodnos$¢ produktu z obowigzujgcymi standardami i normami.

W sytuacji, gdy firma planuje wprowadzi¢ na rynek nowy produkt czy ustuge, to
nowosci te nalezy rdwniez poddac szczegotowej analizie.

3.5 Analiza otoczenia przedsiebiorstwa

Chodzi tutaj zarowno o otoczenie wewnetrzne, jak i zewnetrzne firmy. Ogoélnie
rzecz ujmujac, tworzac biznesplan nalezy w przypadku otoczenia zewnetrznego okreslic:

e pozycje przedsiebiorstwa na rynku,

e grupe potencjalnych nabywcéw (profil potencjalnego nabywcy),

e konkurencje na rynku (ile firm sprzedaje tego typu produkty/ustugi, ich udziat
w rynku itp.),

e mozliwo$¢ wejscia na rynek nowych konkurentdéw,

e porownanie cen produktow/ustugi z cenami firm konkurencyjnych,

¢ mocne strony wyrdzniajgce przedsiebiorstwo na tle konkurencji.

Natomiast w przypadku otoczenia wewnetrznego zaleca sie, aby byta to czes¢
opisujaca sfere zarzadzania firma. Nalezy w niej scharakteryzowac:

e strukture organizacyjng firmy,

e system komunikacji,

e polityke ptacowg, zatrudnienia i szkolen,

e system kontroli,

e podziat obowigzkéw miedzy pracownikami,

o kwalifikacje kadry zarzadzajgcej oraz pozostatych pracownikéw.

3.6 Marketing i sprzedaz

Jest kolejng bardzo istotng sprawa. Osoba piszaca biznesplan powinna zawrzeé
tutaj informacje dotyczace:

e formy reklamy (radio, telewizja, ulotki, wizytowki itp.),
e Srodkéw finansowych przeznaczonych na reklame i marketing,
e oczekiwania klientow co do ceny, jakosci i obstugi.
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Nie jest to katalog zamkniety, mozna zawrze( tutaj takze inne réwnie istotne
informacje, dotyczace sprzedazy i marketingu.

3.7 Plany i harmonogram dziatan

Harmonogram powinien zawiera¢ informacje o przewidywanych terminach
realizacji biznesplanu, tak jak np. zakup wyposazenia, zaopatrzenia, zorganizowania
kadry pracownikoéw itp., niezbednych do rozpoczecia przedsiewziecia.

Natomiast jezeli chodzi o plany nalezy sporzadzi¢ odpowiednio: plan
marketingowy, organizacyjny i finansowy. Kazdy z tych plandw zostanie opisany szerzej
w kolejnych rozdziatach.

3.8 Analiza finansowa

Analiza ta prezentuje finansowy aspekt catego przedsiewziecia i powinna zawieraé
m.in. takie dane jak:

e naktady niezbedne do rozpoczecia realizacji projektu,

e planowane przychody i koszty (szczeg6towe),

e wskazniki finansowe obrazujgce rentownos$¢ przedsiebiorstwa i przedsiewziecia,
e analiza przepltywéw pienieznych,

e analiza rachunku zyskéw i strat,

e bilans,

¢ informacje o ewentualnym zadtuzeniu (wartos¢, Zrodto zadtuzenia itp.).

3.9 Zalaczniki

W tej czeSci biznesplanu powinny zosta¢ zawarte wszelkiego rodzaju tabelaryczne
zestawienia i wyliczenia, a takze inne dokumenty - np. sprawozdania finansowe czy
wyniki badan.

3.10 Realizacja i kontrola

Menedzer jednostki powinien dazy¢ do nalezytego wykonania celéw okreslonych
w biznesplanie. Dlatego tez niezbedna jest tutaj kontrola, ktéra pozwoli poréwnac¢ wyniki
faktycznie osiaggniete z zaplanowanymi. Wszystkie te dane umozliwia wskazanie
odchylen i ewentualne wprowadzenie dziatan korygujacych badzZ zapobiegawczych.

Kontrola wykonania biznesplanu jest niezwykle istotna z punktu widzenia
inwestoréw oraz kierownikéw przedsiebiorstwa, ktérzy przez posiadanie aktualnych
informacji finansowych moga nadzorowac biezaca dziatalno$¢ firmy.
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Biznesplan stanowi podstawe do kontroli prawidtowos$ci i terminéw oraz
przyjetych zatozen w kazdym z obszaréw - marketingowym, organizacyjnym oraz
finansowym.
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4. Budowa biznesplanu

Budowa biznesplanu jest uzalezniona od tego, do jakiego podmiotu jest on
adresowany - moze to by¢ np. bank czy inwestor, ale tez zarzad firmy, ktéry chce oceni¢
optacalno$¢ podjetych dotychczas dziatan. R6zne sytuacje wymagaja sporzadzenia tego
dokumentu wedtug odmiennych zasad, jednak istniejag pewne standardowe elementy,
z ktorych mozna - a nawet nalezy - korzystac¢ zawsze.

4.1 Czes¢ informacyjna i charakterystyka przedsiewziecia

Na poczatku biznesplanu powinno znalez¢ sie krotkie streszczenie, zawierajace
opis najwazniejszych elementéw, ktére zostaly w nim zawarte. Stanowi ono wizytéwke
przedsiewziecia, dlatego powinno zosta¢ sporzadzone z niezwykla staranno$cig
i przygotowaniem. Streszczenie musi by¢ tak skonstruowane, aby przyciagato uwage
adresata oraz zachecato do dalszej lektury. Co istotne, cho¢ znajduje sie na poczatku, to
moze powsta¢ dopiero wtedy, gdy biznesplan jest juz gotowy. Jest to zwigzanie z faktem,
iz streszczenie musi wskazywac najistotniejsze informacje w nim opisane -
w szczegOlnoSci:

e cel przedsiewziecia i stworzenia biznesplanu,

e przeznaczenie i wysokos$¢ potrzebnych srodkéw,

e krotki opis produktow/ustug wraz z rynkami zbytu,

e dosSwiadczenie i umiejetnosci os6b odpowiedzialnych za dane przedsiewziecie
(kadra zarzadzajaca),

e najistotniejsze dane finansowe.

Nastepnym etapem jest charakterystyka przedsiebiorstwa, czyli cze$¢ zawierajaca
wszystkie dane o firmie. Powinny sie tutaj znaleZ¢ takie informacje, jak nazwa firmy,
forma prawna prowadzonej dziatalnosci czy dane teleadresowe. Mile widziany przez
adresatow bedzie fakt zawarcia krétkiej informacji na temat wtascicieli przedsiebiorstwa,
szczegolnie jesli chodzi o nagrody, certyfikaty oraz wyrdznienia, jakie uzyskali. Warto
réwniez wspomnie¢ o sformutowanej misji i zatoZonych celach, do osiagniecia ktoérych

firma bedzie dazy¢.

Réwnie wazna jest koncepcja przedstawiajgca charakterystyke przedsiewziecia -
czyli opis przedmiotu dziatalnos$ci organizacji. Nalezy okresli¢, czy bedzie firma jest (badz
bedzie) miata profil ustugowy, produkcyjny, czy tez zajmowac sie bedzie jedynie
sprzedaza. Dokonanie opisu oferty kierowanej do potencjalnych klientéw musi wynika¢ z
oceny walorow korzystnych z ich punktu widzenia, przy jednoczesnym wzieciu pod

uwage uwarunkowan, jakie trzeba spetic przy produkcji wyrobu lub §wiadczeniu danej
ustugi oraz sposobu dystrybucji. Warto przy tym wskazaé, co wyréznia oferte na tle
konkurencji. Nie mozna zapomnie¢ takze o przystugujacych przedsiebiorcy prawach
autorskich, zastrzezonych znakach towarowych i patentach.
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Najwazniejsze informacje, jakie powinna zawiera¢ powyzsza czes¢, to:

e opis ustugi/ produktu,

e pordownanie oferty do oferty konkurencji,

e opis technologii wytwarzania,

e sposoby pozyskiwania surowcéw i potproduktow,

e zasoby niezbedne do Swiadczenia ustugi,

e regulacje prawne zwigzane z danym produktem oraz jego uzytkowaniem (jezeli
takie istnieja),

e plany rozwoju produktu oraz technologii,

e opis cyklu zycia produktu.

4.2 Analiza strategiczna - ocena rynku i firmy

W tej czes$ci biznesplanu przedsiebiorca powinien sie skupic¢ przede wszystkim na
dokonaniu analizy otoczenia, w jakim bedzie lub jest prowadzona dziatalno$¢
gospodarcza. Dotyczy to zar6wno warunkéw zewnetrznych, jak i wewnetrznych firmy.
Warto na tym etapie zawrze¢ informacje o danej branzy, ale takze zwroci¢ uwage na
zasady panujgce na rynku. Niezbedne jest przy tym zbadanie aktualnych tendenciji,
poniewaz dzieki temu skuteczniej mozna dobrac strategie podejmowanych dziatan.

Przedsiebiorca nie moze zapomnie¢ o analizie konkurencji, gdyz dzieki zapoznaniu
sie z podejmowanymi przez nig dzialaniami, bedzie moégt lepiej przygotowaé sie do
prowadzenia wiasnej dziatalnosci. Krotka charakterystyka potencjalnych klientow oraz
ich segmentacja moze by¢ pomocnym czynnikiem przy okre$laniu grupy docelowej
odbiorcow. Dzieje sie tak za sprawg poznania ich potrzeb, co z pewnos$cig mozna uznac za
klucz do sukcesu.

Czesto o powodzeniu danego przedsiewziecia decyduja tzw. bariery wejscia na
rynek, czyli wszelkie czynniki, ktdre stojg na drodze do prawidtowego funkcjonowania
organizacji. Pojawiajg sie one najczesSciej na samym poczatku, podczas zakitadania
dziatalno$ci. Wcze$niejsze ich rozpoznanie wraz z opisem dziatan majacych na celu ich
wyeliminowanie bedzie dodatkowym atutem biznesplanu.

Pomocnym narzedziem, stuzgcym ocenie przedsiebiorstwa, jest analiza SWOT,
ktérej nazwa jest akronimem wywodzacym sie z angielskich stéw: Strengths - mocne
strony, Weeknesses - stabe strony, Opportunities - szanse w otoczeniu, Threats -
zagrozenia w otoczeniu. Z uwagi na obszerny charakter przeprowadzania tejze analizy,
moze ona stanowi¢ odrebng czes¢ biznesplanu.

Przychylne nastawienie adresatow mozna uzyskac¢ takze poprzez stworzenie
prognoz sprzedazy oraz podanie przewidywanego udziatu w rynku.

18



Jak napisa¢ profesjonalny biznesplan? - wfirma.pl

4.3 Gléwne skladniki potencjatu firmy

Obecnie wiadomo, Ze sukces przedsiebiorstwa, bez wzgledu na jego wielkos¢,
zalezy w gtdwnej mierze od kadry zarzadzajacej oraz pracownikéw. Stanowig oni bowiem
otoczenie wewnetrzne firmy, $wiadczace o jej potencjale, opartym na wiedzy,
dos$wiadczeniu oraz strukturze organizacji i procesdéw. Dlatego warto w tej czesci skupic¢
sie nad opisem:

o kwalifikacji kadry zarzadzajacej oraz pracownikow,

e charakterystyki os6b odpowiedzialnych za wyniki dziatalnosci (prezesow,
dyrektoréw),

e struktury organizacyjnej, wraz z wskazanym podziatem obowigzkéw, zadan
i odpowiedzialno$ci,

e systemu wynagradzania pracownikéw, a takze sposobdw ich motywowania,

e systemu szkolen zapewniajacych rozwoj,

e systemu kontroli podejmowanych dziatan,

e systemu komunikacji w przedsiebiorstwie.

W tym etapie powinien zawierac sie szczeg6towy opis dotyczacy sfery zarzadzania
w organizacji, przyjetych zasad oraz podejmowanych dziatan do jej prawidtowego
funkcjonowania.

4.4 Planowanie - cele w zgodzie ze strategia firmy

Najwiekszym wrogiem kazdego przedsiewziecia jest chaos i nieuporzadkowanie.
Niezbedng czynnosScia przy wprowadzaniu biznesplanu w zZycie jest wcze$niejsze
zaplanowanie wdrazania strategii. Istotny jest w tym przypadku harmonogram dziatan,
jakie nalezy podja¢, aby osiggnac sukces. Zaleca sie, aby zawierat on etapy, przez ktére
powinno sie kolejno przechodzi¢, aby zrealizowac¢ zatozenia poczynione w biznesplanie.
Wazne tez, zeby kazdy z etapéw posiadat zaréwno okreslone cele, ktéore w koncowym
stadium zostang poddane weryfikacji pod wzgledem ich wykonania, a takze jasno
okreslone zadania lub dziatania, jakie nalezy wykonac.

Przyjeto sie, iz horyzont planowania powinien obejmowa¢ minimalnie pie¢ lat,
przy czym nalezy wskaza¢ przewidywane terminy realizacji okreslonych celéw i zadan.

4.5 Spodziewane problemy i metody ich przezwyciezania

W tej czeSci powinno zawrze¢ sie przede wszystkim opis ryzyka zwigzanego
z prowadzeniem dziatalno$ci w danej branzy. Najistotniejszga kwestig jest
przeanalizowanie, jakie skutki wywota realizacja zdefiniowanego ryzyka oraz okreslenie
prawdopodobienstwa jego wystapienia. Przedsiebiorca powinien wskaza¢ takze sposoby
zapobiegania, jakie moga zosta¢ podjete, aby zminimalizowa¢ powstate skutki
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w przypadku zaistnienia sytuacji ryzykownej oraz prawdopodobienstwo jego
wystapienia. Dwie gtéwne kwestie jakie powinny by¢ objasnione, to:

e wszystkie mozliwe rodzaje ryzyka mogace wystgpi¢ przy prowadzonym profilu
dziatalnoSci, a takze
e jak przedsiebiorstwo zamierza sobie poradzi¢ w przypadku ich wystgpienia.

4.6 Plan marketingowy

Kolejnym etapem jest poinformowanie adresata biznesplanu o sposobie, w jaki
przedsiebiorstwo bedzie zarabia¢. Nalezy wykaza¢ sie tutaj $wiadomoscia
podejmowanych dziatan, wskazujac jasno, Ze przedsiebiorca wie, co, gdzie i komu bedzie
oferowat. Wszelkie informacje zawarte w tym rozdziale powinny by¢ poparte
wiarygodnymi danymi na temat klientow, konkurentéw oraz rynku docelowego. Wybor
zaplanowanej strategii nalezy uzasadni¢ odpowiednimi argumentami, wskazujacymi na
jej skutecznos¢.

Najczes$ciej uzywanga w tej czeSci koncepcja jest ,4P”, skupiajaca sie na
opracowaniu i wytworzeniu jak najlepszego produktu:

e Produkt (product) - charakterystyka produktu oferowanego potencjalnym

klientom, opis jego wyjatkowosci w spetnianiu potrzeb klientéw,

e Cena (price) - musi wynika¢ z analizy rynku, specyfiki produktu i speiniania
wymagan grupy docelowej, jednak pozostajac korzystna dla osiggniecia planéw
finansowych,

e Dystrybucja (place) - przyjeta strategia sprzedazy oraz opis gtéwnych kanatéw
dystrybuciji,

e Promocja i reklama (promotion) - metody dotarcia do odbiorcéw za pomoca

dziatan promocyjnych i reklamowych, catoksztatt informacji o produkcie/ustudze
przekazywanych na zewnatrz, aby zachecic¢ klientéw do zakupu.

4.7 Plan finansowy

Plan finansowy to jedna z najwazniejszych czeSci biznesplanu, ktora interesuje
wszystkich adresatéw. Zadne przedsiewziecie nie bedzie efektywne bez wczesniejszego
zaplanowania kwestii finansowych. Istotg w tym przypadku jest opracowanie planu
inwestycyjnego oraz prognozy przyszlych przychodéw i kosztow, poniewaz stanowi to
podstawe do podjecia decyzji o rozpoczeciu dziatalnosci. Analiza finansowa
przedsiewziecia powinna sktadac sie z:

e bilansuy,

e rachunku zyskdéw i strat,

e rachunku przeptywoéw pienieznych,
e analizy progu rentownosci,
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e wykazu Srodkow trwatych.

Wazne! Dane zawarte w powyzszych sprawozdaniach pro forma powinny dotyczyé
przynajmniej okresu od trzech do pieciu lat.

4.8 Wnioski

Jest to krotkie podsumowanie istotnych elementéw biznesplanu, ktére stanowi
omoéwienie szansy zaistnienia koncepcji biznesowej w nim zawartej. Powinny sie tu
znaleZ¢ wnioski wynikajace z przeprowadzonych analiz. Mozna réwniez wspomnie¢
o perspektywach rozwoju przedsiebiorstwa w przysztosci.
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5. Czesc¢ informacyjna i charakterystyka
przedsiewziecia

Podczas wstepnej fazy tworzenia biznesplanu nalezy skupi¢ sie przede wszystkim
na tym, aby zdoby! on zainteresowanie adresata. Streszczenie oraz informacje
o przedsiebiorstwie sg najwazniejsza czescig decydujacy o zaangazowaniu potencjalnych
inwestoréow, ktérzy otwarcie przyznajg, ze czytajg na poczatku streszczenie, potem
przechodza od razu do informacji finansowej. Jezeli pozytywnie ocenig te dwie czeSci,
przechodza do czytania pozostatych.

5.1 Ogolna charakterystyka przedsiebiorstwa

Ogoélna charakterystyka, czasem nazywana streszczeniem, powinna zostac
stworzona na koncu, kiedy wszystkie elementy zostang dopiete na ostatni guzik. Ten
element musi by¢ rzeczowy, posiadac¢ zrozumiaty sens oraz w sposoéb jasny prezentowac
najwazniejsze informacje. To, czy odbiorca przeczyta dalsza cze$S¢ biznesplanu, zalezy
czesto od zawarto$ci umieszczonej na samym poczatku i od tego, czy jest interesujaca.
W celu nalezytego zaprezentowania firmy, tre$¢ streszczenia powinna obejmowac¢ m.in.:

e okres$lenie misji, wizji i podstawowych celéw dziatalnosci gospodarczej,
e okreSlenie nazwy i zaprezentowanie firmowego logo,

e okreslenie formy organizacyjno-prawnej,

e krotka prezentacje o wtascicielach dziatalnosci,

e wskazanie lokalizacji, przedmiotu i obszaru jej dziatania.

Wiadomo, ze charakterystyka istniejgcego przedsiebiorstwa bedzie wygladac
nieco odmiennie od opisu nowej, dopiero powstajacej firmy. Réznica przejawiac sie
bedzie chociazby tym, Ze dziatajace przedsiebiorstwo tworzy zwykle biznesplan w celu
rozszerzenia swojej oferty o nowy produkt badzZ ustuge.

Firma istniejaca na rynku - opisuje swoja dotychczasowa dziatalno$¢, zawierajac
réwniez krotka historie. Wystarczy bez zbednych szczeg6étow wskazaé, czym
przedsiebiorstwo sie zajmuje, na jakim rynku oferuje swoje ustugi lub produkty, a takze
w jakim stopniu teraZniejsza pozycja wsrod konkurencji przyczyni sie do powodzenia

przedsiewziecia, ktore jest przedmiotem biznesplanu.

Nowe przedsiebiorstwo - w tej czeSci nie opisuje swojej historii ani dziatalnosci,
lecz skupia sie na podkres$leniu tego co juz udato sie pozyska¢ badzZ osiaggna¢ w fazach
poczatkowych tworzenia firmy, np. uzyskane pozwolenia czy zdobyty na potrzeby
dziatalnos$ci lokal. W sytuacji, kiedy biznesplan tworzony jest w bardzo wczesnej fazie,
mozna ten moment pomina¢, gdyz wszelkie potrzebne informacje znajda sie w dalszych

cze$ciach dokumentu.
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5.2 Misja, wizja i cele przedsiebiorstwa

Jedng z pierwszych czynnos$ci przy planowaniu nowego przedsiewziecia jest
z pewnoscig sformutowanie w sposéb zwiezly i syntetyczny misji, jaka bedzie peinic
przedsiebiorstwo. Stanowi ona bowiem tzw. postannictwo firmy oraz wskazuje role, jaka
firma odgrywa w otoczeniu odbiorcéw. Nastepnie nalezatoby okres$li¢ obraz firmy
w przysztosci - czyli wizje, ktéra takze powinna zostac¢ stworzona zwiezZle i syntetycznie.

Gdy przedsiebiorca posiada juz sformutowang misje oraz wizje dziatalnosci przez
niego prowadzonej, ma juz podstawe do wytyczania celdw, do jakich firma bedzie dazy¢.
Przy definiowaniu celow gtdwnych przedsiebiorstwo moze przyja¢ nastepujace ich
aspekty:

e ekonomiczne - zysk, rentownos¢,

e finansowe - plynno$¢ finansowa, zdolno$¢ kredytowa, samofinansowanie,
struktura kapitatu,

¢ rynkowe - obrét, udziat w rynku, pozycje rynkowe, nowe rynki,

e socjalne - bezpieczenstwo, satysfakcja z pracy, integracja spoteczna, zapewnienie
rozwoju kadry,

e zwigzane z wiladzg i prestizem - niezalezno$¢, wizerunek, prestiz, wptywy
spoteczne i polityczne.

NajczesSciej wspomnianym w literaturze, ale takze wystepujacym w praktyce
glownym celem przedsiebiorstwa, jest maksymalizacja zysku poprzez zdobywanie
klientéw i budowanie ich lojalno$ci wobec organizacji.

5.3 Nazwailogo firmowe

Dodatkowym atutem $wiadczagcym o glebokim przemysSleniu i zaplanowaniu
przedsiewziecia bedzie zaprezentowanie nazwy firmy i logotypu, a takze okreSlenie
czynnikow, jakie nalezy bra¢ pod uwage przy ich tworzeniu.

Nazwa stanowi bardzo wazny element dziatalnoSci gospodarczej i jej
funkcjonowania na rynku. Wtasciwy dobdr nazwy decyduje o tym, czy przyciggnie ona
klientéw do skorzystania z ustug lub zakupu produktéw, czy tez ich zniecheci. Warto
zwroci¢ uwage gtéwnie na to, aby:

e nazwa dobrze brzmiata, nie byta za dtuga oraz nie zawierata trudnych stéw,
kojarzyta sie z czym$ przyjemnym, znanym oraz wpadata w ucho i byta prosta do
Zapamietania,

e kojarzyla sie z profilem dziatalnosci firmy lub jej cechami,

e wzig¢ pod uwage =zasieg rynku, lokalny czy krajowy (w przypadku
przedsiebiorstwa lokalnego warto pomyslec¢ o regionalnych tradycjach),

e nazwa byta oryginalna, jedyna w swoim rodzaju,
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e byta tatwa przy uzywaniu jej w hastach reklamowych,
¢ nazwa byta dostepna przy tworzeniu domeny internetowej firmy.

Identyfikacja wizualna firmy to w dzisiejszych czasach jedno z podstawowych
narzedziem budowania wizerunku. Zwigzane jest ono z tworzeniem symbolu
pozwalajacego na wyrodznienie sie wsrdd konkurencji. Dobrze dobrane logo przekazuje
gléwne informacje o firmie i okre$la jej charakter.

5.4 Forma organizacyjno-prawna

W Polsce istnieje wiele form organizacyjno-prawnych prowadzenia wiasnego
przedsiebiorstwa. Wéréd nich mozna wymieni¢ indywidualng dziatalno$¢ gospodarcza
0s6b fizycznych, spotke cywilng, spotke jawng, spétke partnerska, spotke komandytows,
spotke komandytowo-akcyjng, spoétke akcyjng oraz spétke z ograniczong
odpowiedzialno$cig. Wybor, jakiego przedsiebiorca musi dokona¢ w tej kwestii jest o tyle
istotny, gdyz wywotuje konsekwencje na poczatku, a takze w poéZniejszych okresach
prowadzenia dziatalno$ci. Dla réznych rodzajow form istniejag odmienne warunki, jakie
trzeba spelnic¢ przy zaktadaniu firmy.

Przy wyborze formy organizacyjno-prawnej nalezy kierowac sie wielkoScig
i profilem prowadzonej dziatalnosci gospodarczej. Dla mikro- i matych przedsiebiorstw
najbardziej odpowiednig forma sg sp6tki z ograniczong odpowiedzialnoscia, spo6tki jawne
lub jednoosobowa dziatalno$¢ gospodarcza.

5.5 Struktura wlasnosciowa - kilka zdan o wlascicielach

Przedstawiajgc strukture wiasnosci nalezy przede wszystkim wskaza¢ powigzania
pomiedzy wtascicielami, wraz z ich krotka charakterystyka dotyczaca wyksztalcenia
i doswiadczenia zawodowego oraz ewentualne powigzania z innymi podmiotami
gospodarczymi. Wazne w tej czeSci s3 informacje na temat rozktadu udziatéw akgji,
wielko$ci kapitalu wniesionego przez poszczegélnych cztonkéw, a takze zakresu
obowigzkéw i odpowiedzialnosci.

W tej kwestii réwnieZ nowe przedsiebiorstwo zawiera odmienny opis od tego juz
istniejgcego.

Firma istniejaca na rynku - powinna szczegotowo opisa¢ kadre zarzadzajaca,
ukazujac doswiadczenie zawodowe, wyksztatcenie, umiejetnosci oraz osiggniecia, ktore
maja kluczowe znaczenia dla powodzenia nowego przedsiewziecia. Istotne tutaj jest
wskazanie umiejetno$Sci wykorzystywania posiadanej wiedzy do osiggniecia
zamierzonych celow.

Nowe przedsiebiorstwo - musi skupi¢ sie na sumiennym opisaniu wszystkich
umiejetno$ci posiadanych przez wtascicieli i kadre zarzadzajaca. Wiadomo, Ze im lepsze
zarzgdzanie, tym lepsze wyniki przedsiebiorstwa. W tym przypadku liczy sie przede
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wszystkim zakres wiedzy jaka posiadajg osoby odpowiedzialne za prowadzenie firmy
oraz znajomos$¢ branzy.

5.6 Opis przedsiewziecia

W tej sekcji nalezy dokladnie opisa¢ planowane przedsiewziecie, réwniez
podkreslajgc przewage konkurencyjng, innowacyjnos$¢, a takze dodatkowe korzysci
oferowane dla klienta. Warto przy tym wykaza¢ wpltyw powyzszych czynnikéw na wzrost
zyskownoSci. Nalezy skupi¢ sie na przewagach przedsiebiorstwa, ktore pozwola
w osiagnieciu sukcesu w zwigzku z planowanym przedsiewzieciem. Warto wykazac¢ sie
unikalno$cig lub konkurencyjnoscig pomystu, ustugi czy produktu. Dodatkowym atutem
beda réwniez innowacje i nowe technologie, ktore planuje sie wdrozy¢. Kolejno$¢ opisu
przedsiewziecia powinna wyglada¢ nastepujaco:

e Opis produktu/ustugi - czyli co i dlaczego bedzie ofertg przedsiebiorstwa. Nalezy
podkresli¢ indywidualny charakter oraz zakres funkcjonalnoSci jakie reprezentuje
dany produkt lub ustuga. Warto poda¢ informacje o uzyskanych pozwoleniach
i koncesjach, jesli sa one wymagane. Wszelkie informacje w tym obszarze powinny
by¢ rzeczowe i konkretne, a zarazem przekonujace dla inwestora.

e Realizacja - czyli w jaki sposéb osiggniemy zamierzony pomyst. W przypadku
produktu: jak bedzie produkowany? Gdzie bedzie sprzedawany? Komu bedzie
oferowany?

5.7 Lokalizacja i obszar dzialania

Nalezy na tym etapie opisa¢ miejsce prowadzenia dziatalnosci, jego specyfike oraz
wskaza¢, czy speinia wyznaczone standardy. Informacje istotne to przede wszystkim
adres siedziby przedsiebiorstwa oraz miejsca prowadzenia dziatalno$ci. Powinno sie
rowniez okresli¢ obszar, na jakim firma bedzie oferowac swoje ustugi, zakres terytorialny
po uwzglednieniu lokalizacji oraz odbiorcéw (pochodzenie klientéw). W zaleznosci od
skali prowadzonej firmy, moze ona funkcjonowa¢ na rynku lokalnym, krajowym badz
miedzynarodowym.
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6. Pomyst na nowy biznes i jego cele strategiczne

6.1 Proces technologiczny

Ta cze$¢ dotyczy gtéwnie procesu technologicznego, jaki bedzie wykorzystywany
przy produkcji, oraz proceséw pobocznych, za posrednictwem ktorych uzyskiwany
bedzie finalny produkt. Jednak bardzo wazne jest, aby unikac czysto technicznego jezyka,
czesto niezrozumiatego dla odbiorcy niezorientowanego w danej dziedzinie. Warto
w sposOb tatwy i zrozumiaty wyjasni¢ najwazniejsze etapy produkcji, nie wdajac sie przy
tym w szczegoty.

Nie mozna zapomnie¢ o zawarciu informacji o cenie produktéw/ustug, a takze
kosztach, jakie zostang poniesione w celu ich wyprodukowania.

Wskazane jest jednoczesnie, aby wyro6zni¢ i opisa¢ wybrane kanaty dystrybucji
produktéw/ustug. Mozna tu wymieni¢ dostawcédw, najlepiej podajac juz konkretne nazwy
przedsiebiorstw.

6.2 Inwestycja w rozwaj

Pewnym wzbogaceniem biznesplanu bedzie stworzenie planéw dotyczacych
rozwoju produktow i ustug. Mozna w tym miejscu wskaza¢ istotne innowacje, ktére sg
mozliwe do wprowadzenia, oraz stworzenie cyklu zycia produktu. W praktyce bywa
réznie, wraz z poczatkiem dziatalnosci, gdy produkt bedzie nowy, bedzie tez
rozchwytywany, jednak wraz z uptywem czasu moze wystgpi¢ potrzeba jego
unowoczes$nienia lub nawet wycofania z rynku. Tworzac biznesplan, przedsiebiorca
powinien przewidzie¢ kazda mozliwo$¢ zagrozen utraty pozycji na rynku.
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7. Analiza strategiczna - ocena rynku i firmy

Analiza strategiczna jest najwazniejszym elementem catego biznesplanu. Jej

gléwnym zadaniem jest przedstawienie silnych i stabych stron przedsiebiorstwa, a takze
szans oraz zagrozen, ktére pojawiaja sie w blizszym, jak i w dalszym otoczeniu firmy.
Celem analizy strategicznej jest wybor oraz prezentacja konkretnej strategii, jaka zostanie
przyjeta przez przedsiebiorstwo, w celu zrealizowania wytyczonych wczes$niej celow.

7.1 Analiza makrootoczenia

7.1.1 Analiza PEST

Dla dokonania analizy otoczenia najczesciej wykorzystywang technika jest tzw.

analiza PEST, polegajgca na badaniu czynnikow:

Prawno-politycznych,
Ekonomicznych,
Spoteczno-kulturowych,
Technologicznych.

Podczas badania otoczenia prawno-politycznego, przedsiebiorca - czy tez firma

przygotowujaca biznesplan - powinien wzig¢ pod uwage nastepujace czynniki:

decyzje partii politycznych i sojuszy dotyczace blokad w handlu na poziomie
lokalnym, narodowym i europejskim,

ustawodawstwo, np. podatkowe lub z zakresu prawa pracy,

relacje miedzy rzadem a organizacja (mozliwo$¢ oddzialywania i ksztattowania
elementéw strategii organizacji),

panstwowg wtasnos$¢ przemystu oraz stosunek do monopoli i konkurencji,
wolno$¢ mediow.

W przypadku analizowania otoczenia ekonomicznego najistotniejsze sa:

calkowite PKB i PKB na mieszkanca,

inflacja,

wydatki konsumentéw i ich dochody netto,

stopa procentowa,

fluktuacje walutowe i kursy wymiany walut,

inwestycje rzadowe, kapitat prywatny, inwestycje zagraniczne,
cyklicznos¢,

bezrobocie,

koszty energii, transportu, komunikacji, materiatow produkcyjnych,
dostepnos¢ kredytow.
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Z kolei w otoczeniu spoteczno-kulturowym warto zwréci¢ uwage na:

e zmiany w wartoSciach i kulturze,

e zmiany stylu zycia,

e nastawienie do pracy i wolnego czasu,
e problem ochrony srodowiska,

e edukacje i zdrowie,

e zmiany demograficzne,

e podziat dochodu,

e wptyw Internetu.

Ostatnim elementem analizy PEST jest otoczenie technologiczne, ktére nalezy
zbada¢ pod wzgledem:

¢ rzadowej i unijnej polityki inwestycyjnej,

¢ zidentyfikowanych nowych inicjatyw badawczych,

e nowych patentéw i produktow,

e szybkoSci, gotowosci do zmian i adaptowania nowej technologii,
e poziomu naktadéw konkurenc;ji,

e rozwoju w teoretycznie niepowigzanych gateziach przemystu.

7.1.2 Metoda scenariuszy standw otoczenia
Metoda ta wykorzystywana jest do oceny obecnej sytuacji makroekonomicznej

oraz jej trendow w najblizszej przysziosci.
Metoda stanow otoczenia uwzglednia cztery gléwne scenariusze:

e scenariusz optymistyczny,

e scenariusz pesymistyczny,

e scenariusz niespodziankowy,

e scenariusz najbardziej prawdopodobny.

W pierwszej kolejnosci przedsiebiorcy chcacy dokona¢ analizy makrootoczenia
przy wykorzystaniu tej metody, musza dokona¢ identyfikacji zaréwno samego
makrootoczenia, jak i otoczenia konkurencyjnego. W przypadku makrootoczenia analizie
nalezy poddac sfere polityczng, ekonomiczng, spoteczna, demograficzna, technologiczng
oraz miedzynarodowa. Natomiast w przypadku analizy otoczenia konkurencyjnego
uwage nalezy zwroci¢ na klientéw, dostawcow, konkurencje, produkty substytucyjne
oraz grupy strategiczne.

Zarowno z makrootoczenia, jak otoczenia konkurencyjnego, przedsiebiorca
powinien wybra¢ te czynniki, ktére maja decydujacy wptyw na funkcjonowanie
przedsiebiorstwa.

Kolejny etap to ocena wyselekcjonowanych czynnikbw otoczenia
z uwzglednieniem ich sity wptywu na firme. Zazwyczaj skala ocen wynosi od -5 do +5
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punktéw, przy czym ocena -5 oznacza duzy negatywny wptyw, natomiast +5 jest
réwnoznaczna z duzym pozytywnym wpltywem.

Nastepnie nalezy oceni¢ prawdopodobienstwo wystgpienia danego czynnika
w trzech tendencjach:

e tendencja wzrostowa procesu w przysztosci,
e tendencja stabilizacyjna procesu w przysztosci,
e tendencja spadkowa.

Suma prawdopodobienistw dotyczaca jednego sktadnika powinna wynosi¢ 100%.
Kolejno nalezy stworzy¢ odpowiednie scenariusze:

e scenariusz optymistyczny - w poszczegdlnych sferach wybiera sie ten trend, ktory
ma najwiekszy pozytywny wptyw na przedsiebiorstwo,

e scenariusz pesymistyczny - wybierany jest ten trend, ktéry ma najwiekszy
negatywny wplyw na firme,

e scenariusz niespodziankowy - nalezy wybrac¢ te trendy, ktére maja najmniejsze
prawdopodobienstwo wystgpienia,

e scenariusz najbardziej prawdopodobny - jest to suma trendéw o najwiekszym
prawdopodobienstwie wystgpienia.

Uzyskane wyniki przedsiebiorca moze przedstawic¢ graficznie, co pozwoli lepiej
zobrazowac poszczegolne scenariusze.

7.2 Analiza mikrootoczenia

Analiza mikrootoczenia czesto okreSlana jest jako analiza otoczenia
konkurencyjnego, gdyz gléwnym jej przedmiotem s3 firmy konkurencyjne, klienci oraz
dostawcy. Z pewnos$ciag mozna stwierdzi¢, Ze jest to najtrudniejsza cze$¢ biznesplanu,
zwlaszcza dla przedsiebiorcéw, ktdrzy przygotowuja go samodzielnie. Dlatego
podpowiadamy, jakie metody moga zosta¢ zastosowane przy analizie mikrootoczenia
przedsiebiorstwa.

7.2.1 Analiza luki strategicznej
Jest metoda wykorzystywang do badania dostosowania istniejgcej strategii

i sposobéw dziatania organizacji do wymogéw otoczenia i prognozowania zmian
w otoczeniu, uwzgledniajac przysztosc.

Luka organizacyjna wystepuje w trzech wymiarach:

e jako rozbiezno$¢ miedzy oczekiwaniami praktykéw na naukowe rozwigzania
konkretnych probleméw w organizacjach a tym, co moze zaoferowac teoria i tym,
czym sie zajmuje nauka,
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¢ jakoniedostosowanie aparatury pojeciowej w nauce organizacji i zarzadzania oraz
metod analizy i usprawniania organizacji do rzeczywistych potrzeb,

e jako rozbiezno$¢ miedzy tempem wdrazania innowacji technicznych i innowacji
organizacyjnych w sytuacji, gdy innowacje organizacyjne nie nadazajg za
innowacjami technicznymi.

7.2.2 Model pieciu sit Portera
Model pieciu sit Portera jest jedng z metod analizy strategicznej, ktéra badaniu

poddaje pie¢ czynnikéw:

e sile oddzialywania dostawcéw i mozliwosci wywierania przez nich presji na
przedsiebiorstwa sektora,

e site oddzialywania nabywcoéw i mozliwo$ci wywierania przez nich presji na
przedsiebiorstwa sektora,

e natezenie walki konkurencyjnej wewnatrz sektora,

¢ ryzyko pojawiania sie nowych producentéw,

¢ ryzyko pojawienia sie substytutéw.

Sita oddziatywania nabywcéw uzalezniona jest m.in. od:

e niepowtarzalnosci produktu,

e tlatwosci i kosztu zmiany dostawcy,

e uzaleznienia jakosci produktu finalnego od jakosci wyrobu dostawcy,
e duzego udziatu dostawcy w tworzeniu zysku nabywcy,

e mozliwosci podjecia przez nabywce produkcji wyrobu finalnego,

e ostrosci walki konkurencyjnej w sektorze nabywcéw.

Wplyw na natezenie walki konkurencyjnej wewnatrz sektora maja:

e liczba konkurentow,
e koncentracja sektora,
e struktura udziatéw rynku.

Natomiast na ryzyko pojawienia sie nowych produktéw i substytutéw maja
wptyw:

e atrakcyjnos¢ sektora,

e wysokos$¢ barier wejscia,

e mozliwos$¢ represji ze strony producentow sektora,
e szybkos$¢ zmian technologii.

7.2.3 Ocena punktowa atrakcyjnosci sektora
Punktowa ocena atrakcyjnosci sektora pozwala przedsiebiorcy na ocene

optacalnosci wkroczenia do danej branzy (sektora). Dostarcza informacji o firmach
konkurencyjnych, pozwala na okres$lenie cech strukturalnych danego sektora oraz sit,
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ktéore wplywaja na jego zmiany. Ta metoda analizy mikrootoczenia polega na
poréwnywaniu danej branzy z innymi.

Najwazniejszymi kryteriami, uwzglednianymi przy ocenie sa:

e Kkryteria finansowe (poziom cen, rentownos¢ sprzedazy, niezbedny kapitat itp.)

e kryteria rynkowe (konkurencja, stabilno$¢ rynkowa itp.)

e Kkryteria organizacyjno-techniczne (jako$¢ produktoéw, poziom technologiczny,
system dostaw itp.).

Kazdy z czynnikéw podlega ocenie waznosci wg skali punktowej od 1 do 10, gdzie
poszczegblne punkty oznaczaja:

e 1 - niewielki stopien waznosci,

e 4 - dostateczny stopien waznosci,
e 5 -dobry stopien waznoSci,

e 7 -wysoKki stopien waznosci,

e 10 - najwyzszy stopien waznosSci.

7.3 Analiza sytuacji i potencjalu  strategicznego
przedsiebiorstwa

7.3.1 Analiza za pomoca tancucha wartosci

Jest to jedna z metod analiz sytuacji i potencjatu strategicznego przedsiebiorstwa,
ktorej twdrca jest M.E. Porter. Gtownym jej atutem jest to, ze pozwala na rozpoznanie
Zzrédet zaré6wno sukceséw, jak i niepowodzen firmy. Przyczynia sie réwniez do
efektywnego wykorzystania posiadanych umiejetnosci i zasobéw. Dodatkowym atutem
tego typu analizy jest mozliwo$¢ opracowania strategii dzialania wobec dostawcow
i odbiorcow. Co wazne metoda tancucha wartosci utatwia przedsiebiorcy podjecie decyzji
0 nawigzaniu wspotpracy z innymi firmami.

Tak jak w przypadku kilku wczes$niejszych metod analiz, ta rdwniez sktada sie z
kilku etapow:

e etap [ - analiza kosztow firmy,

e etap Il - badanie funkcjonalnosci przedsiebiorstwa,
e etap IIl - Kontrola na zasobami,

e etap IV - analiza finansowa.
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7.3.2 CyKl zycia produktu
Cykl zycia produktu mozna podzieli¢ na IV fazy:

e fazal- wprowadzenia,
e faza Il - wzrostuy,

e faza IIl - dojrzatosci,

e faza IV- schytkowa.

Kazda z faz charakteryzuje sie inng wielkoS$cig przychodéw ze sprzedazy oraz
innym zyskiem. Okreslenie, w ktorej z nich znajduja sie poszczeg6lne produkty oferowane
przez przedsiebiorstwo pozwala na wybdr okreslonej strategii dziatania, ktéra wptynie
na ogélny rozwoj przedsiebiorstwa.

7.3.3 Macierz Boston Consulting Group (BCG)

Metoda macierzy BCG jest jedng z najprostszych sposobow analizy strategicznej
przedsiebiorstwa. Pozwala na okreSlenie jego pozycji strategicznej oraz szans
rozwojowych. Przy jej zastosowaniu przedsiebiorca moze okresli¢, ktére z towaréow
powinien wycofac ze swojej oferty, a ktére z nich przyniosa w przysztosci wiekszy zysk.

Budujac macierz BCG nalezy pamieta¢, ze dzieli sie jg na cztery czeSci:

e wschodzace gwiazdy - s3 to produkty nowe i przebojowe, ktére majg duzy udziat
na rynku,

e dojne krowy - produkty, ktore przynosza firmie najwieksze przychody
i charakteryzuja sie wysokim udziatem w rynku,

e znaki zapytania - sg to produkty deficytowe, ktére przynosza firmie niskie
dochody i majg maty udziat w rynku, w ich przypadku istnieje szansa na zostanie
wschodzacymi gwiazdami, o ile produkty te zostang dofinansowane,

e smutne psy - produkty, ktére majg znikomy udziat w rynku i przynosza niewielki
zysk.

W celu zapewnienia przedsiebiorstwu prawidtowego rozwoju, nalezy:

e nadmiar gotéwki pozyskany dzieki dojnym krowom przekaza¢ na rozwoj gwiazd
oraz znakéw zapytania,

e wykluczy¢ z rynku smutne psy oraz znaki zapytania, ktéorym brak perspektyw do
pozostania gwiazdami,

¢ nie zapominac¢ o dojnych krowach, by w dalszym ciggu generowaty spore zyski.

7.3.4 Macierz McKinsey (GE)
Macierz McKinsey to metoda klasyfikujaca produkty/biznesy pod wzgledem ich

pozycji konkurencyjnej oraz atrakcyjnosci ich rynkéw. Stuzy okreSleniu kierunkow
rozwoju firmy o zdywersyfikowanym profilu dziatalnosci.

32



Jak napisa¢ profesjonalny biznesplan? - wfirma.pl

Gtownymi celami tworzenia tego typu analizy jest:

e przeniesienie dziatania firmy do atrakcyjniejszego sektora,
e wycofanie produktéw z sektoréw nieatrakcyjnych,
e inwestycja w produkty o mocnej pozycji konkurencyjne;j.

7.4 Analiza TOWS/SWOT - ocena mocnych i stabych stron oraz
szans i zagrozen firmy

Analiza SWOT jest jedna z najpopularniejszych obecnie stosowanych metod oceny
dziatan przedsiebiorstwa. Pozwala na gromadzenie i porzadkowanie danych oraz ich
przejrzysta prezentacje.

Tego typu analiza nakazuje podziat posiadanych informacji na cztery grupy
czynnikéw:

e Strengths - mocne strony wewnatrz przedsiebiorstwa, czyli wszystko to, co
stanowi atut, przewage, zalete przedmiotu analizy,

e Weaknesses - stabe strony wewnatrz przedsiebiorstwa, czyli wszystko to, co
stanowi stabo$¢, bariere, wade przedmiotu analizy,

e Opportunities - szanse na zewnatrz przedsiebiorstwa, czyli to, co stwarza szanse
korzystnej zmiany,

e Threats - zagrozenia na zewnatrz przedsiebiorstwa, czyli to, co stwarza
niebezpieczenstwo zmiany niekorzystne;j.

Jezeli ktorejs z informacji przedsiebiorca nie jest w stanie zakwalifikowa¢ do
zadnej z powyzszych grup, wowczas jest ona pomijana, ze wzgledu na brak istotnosci.

Gtownym celem analizy SWOT jest wskazanie najlepszego rozwigzania, kierunku
dziatan do osiggniecia celéw obiektu przy minimalizacji zagrozen, ograniczaniu stabych
stron oraz wykorzystaniu szans i mocnych stron.
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8. Planowanie

Osoba zaczynajgca przygode z prowadzeniem witasnej firmy musi wiedzie¢, ze
proces planowania jest bardzo istotnym czynnikiem decydujagcym o powodzeniu danego
przedsiewziecia. Oczywiste jest, Ze nie mozna przewidzie¢ wszystkiego nie posiadajac
pewnosci co sie wydarzy w przysztosci, jednak warto posiadac¢ plan awaryjny.

8.1 Czym jest planowanie

Planowanie mozna stosowa¢ w réznych dziedzinach zycia i na wiele sposobdw.
Jednak przy tworzeniu wtasnej dziatalnosci najwazniejsze jest planowanie gospodarcze.
Zgodnie ze stownikiem jezyka polskiego, definicja planowania gospodarczego to
“okres$lanie przysztych celow i zadan ekonomicznych oraz sposobu ich realizacji”. Wsréd
opinii ekspertéw, planowanie jest pewnym uporzgdkowaniem dziatan w logicznej
kolejnosci, zachowujac jednocze$nie synchronizacje i rownowage pomiedzy takimi
elementami jak ludzie, czas oraz zasoby potrzebne do wykonywania tych dziatan.

8.2 Rola i korzysci z planowania

Odnoszac sie do organizacji, planowanie stuzy do przetozenia okreslonych celéw
i strategii przedsiebiorstwa na mozliwe do wykonania czynnosci fizyczne w zakresie
dzialan operacyjnych. Co istotne, nie nalezy rozumie¢ planowania jedynie jako
formutowania celéw danej organizacji, poniewaz powinny one by¢ okreslone duzo
wczes$niej. Jest to bowiem tworzenie koncepcji dziatan ztozonej z etapéw, ktora okresla
sposob osiggniecia tych celéw, co w konsekwencji prowadzi do wytyczenia pewnych
konkretnych, fizycznych operacji i czynnoSci.

Ogélnie ujmujac, planowanie mozna uznac za jeden z elementéw zarzadzania,
polegajacy na podejmowaniu decyzji w zwiagzku z dziataniami zorientowanymi na
wywotanie zjawisk, ktére nie zaistniatyby samoczynnie. KorzySciami wynikajacymi
z planowania sg z pewnos$cig jasno okreSlone drogi do sukcesu oraz rozwoju
przedsiebiorstwa, gdyz duzo tatwiej jest co$ osiggna¢, kiedy wiadomo w jakim kierunku
sie zmierza.

Wspomniany wczes$niej sposdb osiggniecia cel6w powinien by¢ okreslony na
kazdym poziomie organizacji, poczawszy od zarzadu, a skonczywszy na pojedynczych
jednostkach organizacyjnych.

8.3 Rodzaje planowania

Bioragc pod uwage ramy czasowe mozemy wyrdzni¢ trzy rodzaje planowania
dziatan w organizacji. Zgodnie z twierdzeniami teoretykéw, s3 to:
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Planowanie dtugookresowe - obejmujace okres powyzej pieciu lat, stuzy
wytyczaniu $ciezek rozwoju firmy oraz sposobéw realizacji tego, co zamierza sie
osiggnac w przysztosci,

Planowanie $redniookresowe - na okres od dwoch do pieciu lat, bardziej

szczegOtowe plany realizacji nadrzednych celéw przedsiebiorstwa,

Planowanie krotkookresowe - od kilku miesiecy do roku, okreslenie zadan jakie
nalezy wykona¢, aby osiggna¢ zatozenia planu dtugoterminowego. W tej dziedzinie
najczesciej powstaja plany dziatania - czyli wprowadzanie w zycie innych planow,
oraz plany reakgji, ktore stuza do reagowania na nieprzewidziane okolicznosci -
tzw. plany awaryjne.

Jak zostalo wspomniane wczes$niej, planowanie to pewnego rodzaju tworzenie

koncepcji dziatan, zatem mozna réwniez wyr6znic kategorie tych planéw ze wzgledu na

ich charakter:

Plany strategiczne - s3 opracowywane w oparciu o cele strategiczne
przedsiebiorstwa, z reguty majg dtugi horyzont czasowy i odnosza sie do takich
czynnikow, jak zasieg oraz dystrybucja zasobdw, a takze przewaga konkurencyjna

na rynku,

Plany taktyczne - tworzone s na podstawie okreslonych celéw taktycznych, aby
osiggna¢ zamierzenia planu strategicznego, posiadajg krotszy horyzont czasowy
niz plany strategiczne i koncentruja sie na konkretnych zadaniach, jakie musza

zosta¢ wykonane,
Plany operacyjne - zorientowane s3 na osiggniecie celow operacyjnych, tak aby
wypetni¢ dziatania taktyczne, dotycza krétkiego okresu i posiadajg stosunkowo

waski zasieg planowania - okres$lanie co nalezy robi¢ tu i teraz.

8.4 Funkcje zwigzane z planowaniem

Planowanie to nie tylko korzystny zabieg i atut przedsiebiorstwa - w praktyce

spelnia ono w firmie wiele funkcji. Wéréd najwazniejszych mozna wymienic:

mozliwo$¢ wptywania na kreowanie przysztoSci - do pewnego stopnia - przez
osoby zarzadzajace przedsiebiorstwem, zamiast akceptacji tego, co czas
przyniesie,

mozliwos$¢ jasnego okreslania celow organizacji, wraz z kierunkami rozwoju, do
ktérego przedsiebiorstwo bedzie zmierzac,

wptyw na regulowanie poziomu niepewnos$ci w dziataniu przedsiebiorstwa oraz
latwiejsze przewidywanie ryzyka,

harmonizacje dziatalnosSci, ktoéra pozwala skupi¢ uwage na oszczednym
gospodarowaniu zasobami krytycznymi,

tatwo$¢ w orientacji wérdd celéw przedsiebiorstwa, ich hierarchii i powigzaniach,
mozliwo$¢ przygotowania przedsiebiorstwa do przetrwania ewentualnych
kryzyséw.
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8.4.1 Zestawienie planowanych efektow z kosztami ich realizacji

Jeden z najwazniejszych momentéw w procesie planowania, to zestawienie
planowanych efektéw z wydatkami, jakie nalezy ponie$¢ w celu ich osiggniecia. Dzieki
temu planisci s3 w stanie stwierdzi¢, czy sa w ogéle mozliwe do realizacji, a takze okresli¢
budzet przedsiewziecia.

8.4.2 Poszukiwanie rozwigzan
Poznawszy sytuacje gospodarcza panujaca na rynku, wyniki przeprowadzonych

analiz oraz potrzebna ilo$¢ srodkéw finansowych, nalezy przej$¢ do etapu poszukiwania
rozwigzan. Im wiecej alternatywnych $ciezek, tym lepiej. Jednak nalezy pamieta¢, ze
muszg one by¢ dobrze przemyslane i kompletne, zeby mozliwy byt wybo6r pomiedzy
rozwigzaniem mniej lub bardziej ryzykownym, majacym wiekszy lub mniejszy
ekonomiczny wptyw na osiggniecie zamierzonych celéw.

8.4.3 Ocena formalna rozwigzan oraz postawionych celow
Korzy$ciami wynikajacymi z formutowania wielu rozwigzan oraz poddawania ich

formalnej ocenie pod katem dostosowania do ewentualnych zmian rynkowych sa
poZniejsze mozliwosci szybkiego reagowania na zawirowania gospodarcze.
Ma to szczegdlnie istotne znaczenie w dalszych etapach planowania.

8.4.4 Wybor wilasciwych rozwigzan

Nastepnym krokiem jest przejscie do planowania realizacji poczynionych zatozen
koncepcyjnych. Powinno sie na tym etapie zawrze¢ szczegétowy opis zadan, sposobow
dziatania oraz wykorzystywania zasobow, tak aby mozliwe byto zrealizowanie
zaplanowanych procesow dazacych do osiggniecia zamierzonych celow.

8.4.5 Wdrazanie planowanych rozwiazan i kontrola rezultatow
Rozpoczynajagc  wdrazanie stworzonych planéw dzialan niezbedna jest

jednoczesna ich kontrola, pozwalajgca na szybka reakcje w przypadku pojawienia sie
odchylenn od normy. Analizie i ocenie pod wzgledem wptywu na osiggniecie celow
powinny podlegac kazde nawet najmniejsze zmiany. Osoba odpowiedzialna za dziatania
kontrolne, musi na biezgco $ledzi¢ efekty powstate przy realizacji rozwigzania oraz to, jak
wptywa na obecng sytuacje firmy. Istotne bedzie réwniez poréwnanie osiggnietych
wynikoéw z zatozeniami planu.

8.4.6 Ocena zrealizowanego planu dzialan
To etap ostatni oraz najbardziej oczekiwany przez osoby zarzadzajace

przedsiebiorstwem, w ktérym mozliwe jest porownanie efektow procesu planowania
z poczynionymi w nim hipotezami. Trzymajac sie $ci$le omawianych etapéw, mozna
0siggnac rezultaty bardzo zblizone do zalozen. Jednak bez wzgledu na osiggniety wynik,
nalezy przeanalizowac¢ wszystkie, nawet najmniejsze odchylenia powstate przy procesie
planowania oraz wyciggna¢ wtasciwe wnioski.

Nie sposdb nie zgodzi¢ sie, iz proces planowania jest bardzo trudng oraz
wymagajacg wiele czasu i posSwiecenia czeScia zarzadzania przedsiebiorstwem.
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Planowanie jest istotne zaréwno w tracie prowadzenia, jak i przed rozpoczeciem
dziatalnosci gospodarczej. Tworzenie wizji przysztosci jest wazne chociazby ze wzgledu
na rosngcg konkurencje, stawiane przez instytucje finansowe wymagania oraz ciggte
zmiany w gospodarce.

8.5 Istota planowania przy tworzeniu biznesplanu

Zaczynajac tworzy¢ biznesplan w celu otwarcia nowego przedsiebiorstwa czy tez
poszerzenia prowadzonej juz dziatalnoSci, warto pewne aspekty wczes$niej przemyslec.

W biznesplanie nie moze zabrakng¢ harmonogramu dziatan, ktéry stanowi spis
wszystkich czynno$ci na drodze do realizacji przedsiewziecia, wraz z doktadnymi
terminami rozpoczecia, trwania oraz zakonczenia konkretnych zadan. Dodatkowym
atutem bedzie rowniez stworzenie awaryjnego planu dziatan, gdyby nie wszystko poszto
tak, jak zostato pierwotnie zatozone.
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9. Plan marketingowy

Aktualnie bez dobrego planu marketingowego nie jest tatwo wybi¢ sie na rynku
wsrod duzej ilosci konkurentéw, nie wspominajac juz o zdobyciu lojalnych klientow.
Stanowi on jedng z najwazniejszych czeSci biznesplanu, zawierajaca analize
marketingowg przydatng przy wyborze odpowiedniej strategii dziatan dla danego
przedsiewziecia. Autor biznesplanu musi w tej cze$ci wykazac sie sporg wiedzg na temat
segmentu, w ktérym zamierza prowadzi¢ swojg dziatalnos¢, oraz oferowac produkty czy
ustugi. Nalezy skupi¢ sie gtdwnie na opisie strategii marketingowej, zawierajacej drogi
dotarcia do potencjalnych klientoéw, a takze sposéb kreowania wizerunku firmy, produktu
lub $wiadczonej ustugi.

9.1 Oferowany produkt lub ustuga

We wstepie planu marketingowego powinien znaleZ¢ sie szczegdtowy opis
produktéw lub ustug oferowanych przez dane przedsiebiorstwo. Nalezy skupi¢ sie na
takich istotnych czynnikach, jak unikalne cechy, ktére stanowi¢ beda atut wyrdzniajacy
dany produkt na tle innych.

Warto w tym miejscu takze wskazaé, w jakim stopniu wspomniane cechy wptyna
na przewage konkurencyjna na rynku. Dodatkowg zaletg bedzie réwniez okreslenie, na
jakim etapie rozwoju jest przyszly produkt (w przypadku przedsiebiorstw
produkcyjnych) - czy jest to model, prototyp, czy tez przetestowany i gotowy do
sprzedazy wyrob. Mozna takze jako zatacznik dodac ilustracje, rysunki lub zdjecia
oferowanych produktow.

9.2 Charakterystyka rynku

Ta cze$¢ planu marketingowego stuzy do przekonania potencjalnych inwestorow
o tym, Ze autor dobrze rozumie i zna rynek, w ktorym zamierza dziata¢. W tym celu
potrzebna jest jego szczegétowa analiza w zakresie otoczenia blizszego oraz dalszego,
innymi stowy mikro- i makrootoczenia. Przy dokonywaniu analizy makrootoczenia,
warto zwroci¢ uwage na:

e najwazniejsze czynniki pochodzace z zewnatrz, ktére majag wptyw na dziatalno$¢
przedsiebiorstwa,

e istniejgce okazje oraz zagrozenia,

e zdefiniowanie podejscia, jakie posiada spoteczenstwo, instytucje finansowe, banki,
$rodki masowego przekazu do przedsiebiorstwa i jego inicjatyw,

e stopien wplywu polityki spoteczno-gospodarczej rzadu na dziatalnos¢
przedsiebiorstwa,

e stwarzanie szczeg6lnych mozliwosci lub probleméw dla rozwoju
przedsiebiorstwa przez sSrodowisko zewnetrzne,
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e czynnosci, jakie beda niezbedne w celu poprawienia stosunkdw, ze Srodowiskiem
zewnetrznym.

Natomiast podczas badania mikrootoczenie szczego6lna role odgrywaja:

e rozmiar rynku oraz jego tempo rozwoju, rejony dystrybucji wyréznione wedtug
osigganego zysku,

e glowne segmenty rynkéw zbytu produktow,

e jasno okresSlone potrzeby nabywcéw, poparte potwierdzonymi tendencjami,

e ocena konkurentow pod wzgledem reputacji, jakosci produktéow, ustug
towarzyszacych sprzedazy oraz cen, a nastepnie analiza poréwnawcza
z przedsiebiorstwem,

e rodzaje podejmowanych decyzji przez nabywcéw,

e ocena wspotpracy z dostawcami, bankami i agencjami ustugowymi.

Analiza rynku powinna takze zawiera¢ informacje o tym, czy dany rynek jest
wystarczajaco duzy w stosunku do planowanej sprzedazy. Mozna przy tym korzystac
z dostepnych danych omawiajgcych trendy na nim panujace. Przy okreslaniu
szacowanych wzrostéw pamietac nalezy o wszystkich zmianach zachodzacych w sferze
nowych rozwigzan technicznych i technologicznych, a takze nowych zachowaniach
klientéw i konkurentéw.

Doglebna analiza rynkowa jest szczego6lnie istotna, poniewaz na jej podstawie
dokonuje sie wyboru strategii marketingowej, gdzie waznym elementem jest
zidentyfikowanie klientow - zaréwno obecnych, jak i przysztych - ich lokalizacja, liczba
i preferencje rynkowe.

Niestety, rozpoznanie rynku jest niezwykle skomplikowane i wymaga poSwiecenia
duzej iloSci czasu. Po pierwsze problemem moze by¢ brak ogolnie dostepnych oraz
usystematyzowanych informacji o rynkach. Po drugie rynek bardzo czesto bywa zmienny
i dynamiczny, podczas gdy reakcje klientdow sg nieoczekiwane, a co za tym idzie
nieprzewidywalne. Bez watpienia jednak, badanie rynku jest absolutnie niezbednym
czynnikiem przy procesie tworzenia planu marketingowego i nalezy podej$¢ do niego
z wielkim zaangazowaniem.

Z braku doktadnych danych statystycznych - rzagdowych lub komercyjnych -
najlepsza metoda beda wtasne obserwacje, badania, rozmowy prowadzone ze
sprzedawcami, dystrybutorami, klientami i potencjalnymi konkurentami. Moze zajac to
duzo czasu, ale efekty w pézZniejszym okresie moga okazac sie zaskakujace.

9.3 Klienci

Charakterystyka klientéw powinna skupi¢ sie przede wszystkim na ich
zainteresowaniach, preferencjach oraz wymaganiach, jakie stawiaja przy dokonywaniu
zakupéw. Obecnie za pomocg mediéw spoteczno$ciowych mozna tak dopasowac
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dziatania marketingowe, aby trafity do grona odbiorcéw wybranych pod wzgledem ich
zainteresowan. Jednak nie mozna poming¢ takich kwestii, jak status majatkowy oraz
spoteczny, a takze zorientowanie dziatan na zaspokojenie potrzeb i pragnien nabywcow.
Warto tez zwrdéci¢ uwage, czy okreslong liczbe odbiorcéw mozna podzieli¢ na segmenty,
oraz wydzieli¢ grupy klientéw o okreslonych ze wzgledu na lokalizacje, wiek, wielkos¢,
branze przemystowa charakterystykach.

Warto zadac sobie pytanie, po co analizowac potrzeby klientéw? Jest to przydatne
ze wzgledu na to, ze dzieki temu mozna lepiej dokona¢ segmentacji rynku, co w efekcie
koncowym pozwoli dopasowac¢ produkt czy ustuge do klientow. Dodatkowym atutem
dokonywania charakterystyki obecnych badZz potencjalnych kontrahentéw bedzie
usprawnienie komunikacji poprzez odpowiednie dobranie dziatann marketingowych.

I[stotnym elementem bedzie takze okresSlenie, czy grupy klientow beda stanowi¢
jednostki indywidualne (osoby prywatne), czy tez beda to podmioty prowadzace
dziatalno$¢ gospodarcza. Dlatego tez warto stworzy¢ szczegdtowy opis Kklientow,
a pomocne mogg sie tu okaza¢ odpowiedzi na pytania:

e kim sg klienci i gdzie sie znajduja?

e jakie s3 lub miatyby by¢ powody dokonywania przez nich zakupdéw
produktéw/ustug przedsiebiorstwa?

e jakie wieksze korzysSci osiggng z zakupu w przedsiebiorstwie, zamiast
u konkurencji?

Nalezy takze zwrdci¢ uwage na fakt, ze kupujacy dang ustuge czy produkt nie
zawsze jest koncowym uzytkownikiem. Przyktadem mogg by¢ zabawki dla dzieci. Zatem
trzeba okreslic:

e kto uzywa danego produktu lub korzysta z ustugi?
e kto decyduje o zakupie?

e kto kupuje produkty lub ustugi?

e kto finansuje dany zakup?

Problemy mozna omawia¢ biorgc pod uwage okresy sezonowosci - np. Swieta,
urlopy wypoczynkowe, wakacje, pory roku. Nalezy ro6wniez oméwi¢ zmiany preferencji
klientow, ich przyczyny oraz dziatanie dotyczace Srodkéw zaradczych.

9.4 Segmentacja rynku

Proces segmentacji rynku jest wynikiem okreslania charakterystyki klientow. Na
tym etapie zdefiniowanych odbiorcéw nalezy przydzieli¢c do odpowiedniej grupy
postugujac sie wyznaczonymi segmentami. Im wieksza bedzie grupa docelowa, tym lepiej,
jednak nalezy uwazac na to, zeby informacje przedstawione w tej kwestii byty zgodne
z prawda. Srodki ostroznosci nalezy zachowaé dlatego, ze odbiorcy biznesplanéw sa
bardzo wyczuleni na przesade. Sprawnie wykrywaja zbyt pochopnie postawione wnioski
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oraz za bardzo optymistyczne zatozenia, co moze przyczynic sie do przekreslenia szansy
na sukces w biznesie.

W zasadzie kazdy rynek da sie podzieli¢ na segmenty, w ktorych funkcjonuja
odmienne grupy klientéw. Podziatu nalezy dokona¢ biorac pod uwage czynniki:

e demograficzne,

e behawioralne,

e psychiczne,

e geograficzne,

e spoteczno-ekonomiczne,
e finansowe.

Wynikiem przeprowadzonej segmentacji bedzie mozliwo$¢ okre$lenia rynkow
docelowych, do ktéorych bedzie skierowana oferta przedsiebiorstwa. Wazne jest, aby
skupi¢ catg uwage na grupach odbiorcéw, do ktérych ma sie zamiar dotrze¢ z produktem
lub ustuga. Precyzyjne i jednoznaczne okre$lenie klientow ma na celu dobranie
odpowiednich kampanii marketingowych oraz narzedzi, jakich powinno sie w tym celu
uzy¢.

Wybrane rynki powinny by¢ na tyle duze, aby dziatanie na nich byto optacalne
nawet w dlugookresowej perspektywie czasu. Dodatkowym atutem bedzie wskazanie
oczekiwan i potrzeb zdefiniowanych klientéw w kazdym segmencie. Nalezy jeszcze ocenic
wielko$¢ wybranych segmentéw docelowych, aby wiedzie¢, ilu potencjalnych klientéw
jest na rynku, w ktérym bedzie funkcjonowac przedsiebiorstwo.

Nastepnym krokiem po przeprowadzeniu segmentacji rynku, bedzie okreSlenie
posiadanego na nim udziatu. W tej cze$ci licza sie przede wszystkim szacunkowe
obliczenia - dotyczace np. tego, jaki procent rynku zamierza sie zajag¢ w okreSlonym czasie
czy jaka jest zaktadana wielko$¢ zyskow. Takze tutaj nie mozna dopusci¢ sie nieScistosci,
poniewaz moze sie okazal, ze przedsiewziecie bedzie nieoptacalne. Zajmowany rynek
musi by¢ na tyle obszerny, aby uzyskiwane przychody pokrywaty przynajmniej
ponoszone Kkoszty. Dodatkowo koniecznie trzeba uzasadni¢, dlaczego uzyskanie
konkretnego udziatu w rynku jest mozliwe.

9.5 Konkurencja - analiza Portera

Analiza rynku nie moze obej$¢ sie bez pomiaru natezenia sit konkurencyjnych
w danym sektorze. Jednym z najcze$ciej stosowanych rozwigzan jest metoda pieciu sit
Portera - opracowana i opisana przez Michaela Portera w 1979 roku (wspomniana juz
w podrozdziale dotyczacym analizy mikrootoczenia). Odnosi sie ona do otoczenia
konkurencyjnego  podmiotu  gospodarczego i stuzy  okreSleniu  strategii
konkurencji. Opierajgc sie na modelu pieciu wzajemnie oddziatujacych na siebie
czynnikéw pozwala okres$li¢ obecnie zajmowang pozycje na rynku. Przedstawiona analiza
stanowi nieodtaczng cze$¢ kazdego biznesplanu.
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Jak wiadomo nie wszystkie rynki, branze oraz segmenty s takie same.
W niektérych dostep do surowcéw i materiatéw o niskiej wartosci jest prosty, a popyt na
wyroby wysoki, co pozwala tatwo zaistnie¢ na rynku. Istniejg jednak sytuacje, w ktérych
rywalizacja jest zacieta - wysokie ceny ciezko dostepnych surowcéw, duza liczba
konkurentéw oraz bardzo wymagajacy klienci. Na takich rynkach ciezko utrzymac
wysokie marze, co w efekcie moze utrudni¢ zdobywanie dobrej pozycji na tle pozostatych

rywali.

Analiza pieciu sit Portera jest idealnym narzedziem stuzgcym do oceny stopnia
trudnosci w dziataniu na okres§lonym rynku. Sktadajg sie na nig nastepujace wymiary:

e sita rywalizacji konkurencyjnej na rynku,

e zagrozenia przy wej$ciu nowych firm na rynek,
e zagrozenie ze strony substytutéw,

e sila przetargowa dostawcow,

e sila przetargowa nabywcow.

Badajac rynek pod katem kazdego wymiaru, mozliwe jest podjecie przemyslanych
dziatan konkurencyjnych na rynkach docelowych.

9.5.1 Sila rywalizacji konkurencyjnej na rynku
Nalezy przedstawi¢ opis i kroétkg charakterystyke konkurentéw na rynku

docelowym, wskazujac posiadany przez nich udziat, site marki, reputacje, kwestie
finansowe, uzywany know-how, kadre, specyficzne kanaty dystrybucji, bariery wyjscia
z rynku oraz zréznicowanie konkurentéw pomiedzy soba.

9.5.2 Zagrozenia przy wejsciu nowych firm na rynek

Sa to bariery wejscia na rynek obrazujgce trudno$¢ rozpoczecia dziatalnosci
w danym sektorze. Na tym etapie mozliwe jest okres$lenie kosztow wejscia, wiedzy jaka
nalezy posiada¢ oraz dostepu do rynkéw zbytu i dostawcoéw. Warto takze zapoznac sie
z regulacjami prawnymi i kwestig obowigzku posiadania patentow.

Znajac dobrze powyzej wskazane bariery mozna fatwo stwierdzic, jakie jest ryzyko
wej$cia na dany rynek. Jezeli nie stanowi ono znacznej przeszkody, woéwczas nalezy liczy¢
sie z podwyzszeniem niebezpieczenstwa powstawania nowych konkurentow.

9.5.3 Zagrozenie ze strony substytutow
Dobra komplementarne moga niestety pomniejsza¢ udzial w rynku danego

produktu, w szczegolnosci, gdy klienci przejawiajg sktonno$¢ do wybierania tanszych,
czesto gorszych jako$ciowo substytutow. Warto zatem zwrdéci¢ uwage na to, co decyduje
o ich wyborze - najcze$ciej w takich sytuacjach liczy sie niska cena.

9.5.4 Sila przetargowa dostawcow
W tym wymiarze nalezy okresli¢ site przetargowa dostawcédw. Generalnie im

wyzsza jest ta sita, tym mniejszy wptyw posiada dane przedsiebiorstwo na kontrolowanie
kosztow oraz reagowanie na zmiany rynkowe. Przy okreslaniu wspomnianej sity trzeba
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wskazac ilos¢ dostawcow, funkcjonujacych na rynku, oraz prawdopodobienstwo ich
wspotdziatania. Istotne sg takze koszty ewentualnej zmiany dostawcéw, zréznicowanie
materialéw oraz dostepnos$¢ substytutéw zamawianego u dostawcoé6w dobra.

9.5.5 Sila przetargowa nabywcow

Na tym etapie okreSla sie, jakie dziatania musi poczyni¢ przedsiebiorstwo, aby
zdoby¢ okreSlonego klienta badZ segmenty klientéw. Nalezy zwroci¢ szczegdlng uwage
na ilosci firm o podobnym profilu dziatalnosci, ilos¢ kupujacych oraz mozliwosci
wytworzenia danego produktu przez klienta, we wtasnym zakresie. Istotna jest takze
wrazliwo$¢ na dokonywane zmiany cen oraz wysokos¢ wydatkow na reklame i promocje
W segmencie.

9.6 Dystrybucja produktu i polityka cenowa

Dystrybucja jest to wykonywanie okreslonych czynnosci w celu dostarczenia
produktéw ze strefy produkcji do odbiorcéw konicowych. Stanowi pewnego rodzaju
tancuch, w ktérym korzystajac z posrednikow rozprowadza sie towary do klientéw
docelowych.

Wsrod najwazniejszych funkcji dystrybucji mozna wymieni¢ koordynacje
i organizacje. Ta pierwsza przejawia sie w checi doprowadzenia do zréwnowazenia
popytu danego produktu lub grupy produktéw z ich podaza. Chodzi tu gtéwnie o to, aby
nabywca miat mozliwo$¢ dokonania zakupu, a przedsiebiorca osiggnat zamierzone cele.
Czynnosci, jakie obejmuje dystrybucja, to zbieranie i przekazywanie informacji o popycie
na dane dobro oraz zawieranie transakcji kupna-sprzedazy.

Organizowanie natomiast dotyczy produktu juz istniejagcego na rynku. Obejmuje
czynnosci, ktére stuzg dostosowaniu popytu do podazy. Wsrod najwazniejszych mozna
wymieni¢: transport, magazynowanie, przeréb handlowy, wszelkie przeksztatcenie
asortymentu produkcyjnego w asortyment handlowy, a takze stworzenie odpowiednich
warunkow sprzedazy.

Dostepne rodzaje dystrybucji, to:

e dystrybucja intensywna - czyli oferowanie produktow w jak najwiekszej liczbie
punktow sprzedazy (np. nabial, pieczywo),

e dystrybucja selektywna - ilo$¢ miejsc sprzedazy jest okreSlona, poniewaz musza
zostac ku temu spetnione pewne warunki (np. meble),

e dystrybucja wytaczna - jedynym kanat dystrybucji na terenie, na ktérym dziata
tylko jeden sprzedawca, charakterystyczna dla débr rzadko nabywanych,
posiadajgcych wysoka warto$¢ (np. samochody).

Polityka cenowa jest to przyjety przez dang organizacje sposOb ustalania
wysokosci cen. Wskazane jest, aby posiadata bezposredni zwigzek z wytyczonymi celami
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przedsiebiorstwa. Podczas jej tworzenia mozna okresli¢, na jakie efekty koncowe jest

ukierunkowana - moze to bowiem by¢:

maksymalizacja zysku,

wzrost sprzedazy,

utrzymanie aktualnej pozycji na rynku,
zapewnienie przetrwania na rynku.

Wsrod czterech podstawowych polityk cenowych zawieraja sie:

Polityka wysokich cen - zorientowana na klientéw mato wrazliwych na cene
produktu, oczekujacych débr wysokiej jakosci, ekskluzywnych. W tej sytuacji
niewysoka sprzedaz oraz wysokie koszty produkcji sg rekompensowane przez
wysoka cene.

Polityka niskich cen - obejmuje klientéw masowych wrazliwych na cene,
charakteryzuje sie wysokg sprzedazg oraz niskimi kosztami produkcji.

Polityka penetracji rynku - poczatkowa cena jest ustalana na niskim poziomie
w celu zdobycia duzej liczby klientéw, a po pozbyciu sie konkurencji zniecheconej
niskimi zyskami nastepuje podniesienie cen.

Polityka zgarniania - cechuje sie wysoka ceng dla nowego produktu, aby
przyciagna¢ klientow o odpowiednim statusie, ktorzy dadza przyktad dla
pozostatych. W efekcie nastepuje obnizenie ceny oraz powiekszenie popytu.

Przy doborze cen przedsiebiorstwo powinno kierowac sie gtdwnie oczekiwaniami

nabywcow, kosztami wytworzenia oraz poziomem konkurencji.

9.7 Plan promocji - strategia marketingowa

[stota tworzenia planu marketingowego - inaczej strategii marketingowej - polega

na opisie, w jaki sposéb zamierza sie osiggnac cel, jakim jest uzyskanie w przysztosci

sprzedazy na prognozowanym poziomie warto$ciowym oraz iloSciowym. Przy

formutowaniu zatoZen powinno sie odpowiedzie¢ na pytania:

co trzeba zrobic¢?

kiedy trzeba zrobi¢?

w jaki sposéb trzeba zrobi¢?

kto bedzie realizowat poszczegélne zadania w zakresie strategii sprzedazy,
polityki cenowej, promocji i dystrybucji.

Znaczny wplyw na skuteczno$¢ prowadzonych dziatan promocyjnych ma

z pewnoScig ich spéjnos¢. Aby w tej kwestii osiggnac sukces, konieczne jest przemyslenie
i doktadne =zaplanowanie komunikacji z otoczeniem przedsiebiorstwa. Dobrym
pomystem bedzie zatrudnienie doradcy, ktéry samodzielnie lub przy wspotpracy
z przedsiebiorstwem stworzy najlepsza mozliwos$¢ strategii marketingowej. Nie kazdego

44



Jak napisa¢ profesjonalny biznesplan? - wfirma.pl

jednak sta¢ na taki wydatek. W takim przypadku sam przedsiebiorca moze przyjac
dziatanie wedlug ustalonego na podstawie ponizszych informacji schematu:

e Instrumenty promocyjne - wéréd instrumentéw, jakie przedsiebiorca posiada do
dyspozycji, mozna wymieni¢ reklame, promocje sprzedazy, public relations oraz
marketing bezposredni. Rozdysponowanie $rodkéw pienieznych pomiedzy te
kategorie jest dowolne, jednak nalezy pamieta¢ o tym, aby wybraé
najskuteczniejsze, ktore pomoga w osiggnieciu zamierzonego celu.

e Wybér Srodkéw przekazu - w tej kwestii podatnik ma réwniez szeroki wybor,
albowiem sg to telewizja, radio, prasa codzienna, magazyny tematyczne, Internet,
media zewnetrzne i wewnetrzne, e-mail marketing, miejsca sprzedazy. W tym
przypadku nalezy zwrdéci¢ uwage gtéwnie na rodzaj klientéw, do ktérych zamierza
sie dotrze¢.

e Formy promocji - czyli okreslenie w jaki sposéb i co bedzie przedstawiane
odbiorcom. Przyktadowo dany przedmiot mozna promowa¢ na kiermaszach
tematycznych lub organizowa¢ konkursy.

e Wybér tresci i wygladu przekazéw promocyjnych - wiekszos$¢ spoteczenstwa
przyswaja wiecej informacji za posrednictwem wizualnych srodkéw przekazu
(reklama telewizyjna, billboard, itp.). Nalezy zatem zapewnic¢ czytelnosc¢ i jasnos¢
przekazywanych informacji, tak aby unikng¢ wprowadzania klientow w btad. Nie
mozna jednak zapomnie¢ o pozostatych sposobach, jak np. audycje radiowe. Wiele
0s6b w ciggu dnia stucha radia w pracy czy samochodzie. Ta grupa odbiorcow tez
jest istotna przy zdobywaniu klientow.

Nalezy pamieta¢, ze kazda forma promocji ma na celu wykreowanie
odpowiedniego obrazu przedsiebiorstwa w oczach potencjalnych lub obecnych klientow.
Oferujac promocje warto jest postepowal uczciwie w stosunku do odbiorcow
i rzeczywisScie oferowac co$ ,ekstra”. Kiedy klient zauwazy faktyczna korzys¢ z danego
zakupu, bardziej prawdopodobne jest, Ze skorzysta takze z pozostatej oferty
przedsiebiorstwa. Powracajac wielokrotnie stanie sie klientem o najwyzszej wartosci.

9.8 Roczne i wieloletnie plany sprzedazy

Na tym etapie nalezy stworzy¢ szczegbétowa prognoze sprzedazy na przestrzeni
pierwszego roku dziatania przedsiewziecia, a takze og6lny plan sprzedazy w kazdym
kolejnym roku, na trzy do pieciu lat. Prognoza na pierwszy rok powinna by¢
zaprezentowana w uktadzie miesiecznym, poniewaz utatwi to analizowanie wynikéw
przez odbiorcoOw biznesplanu. Sprzedaz w okresach kolejnych moze by¢ przedstawiona
w warto$ciach kwartalnych. Wszelkie dane, dla zapewnienia czytelnosci prognoz, warto
jest przedstawia¢ w formie tabelarycznej. Istotng kwestig jest takze pisemne wskazanie
zatozen, jakie zostaly poczynione przy tworzeniu przewidywanej sprzedazy. Wszelkie
dziatania nalezy poprze¢ potwierdzonymi danymi, tak aby mozliwie w najwiekszym
stopniu odzwierciedlaty rzeczywistos¢.
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10. Plan organizacyjny

Plan organizacyjny przedsiebiorstwa decyduje o jego prawidlowym
funkcjonowaniu. Jest jedng z najwazniejszych czesci biznesplanu, gdyz organizuje firme
i jej dziatania. A jak wiadomo, prawidtowa organizacja firmy to klucz do jej sukcesu.

10.1 Organizacja firmy i procesow

W planie organizacyjnym przedsiebiorstwa powinny znaleZ¢ sie informacje
dotyczace obszaru dziatania firmy - czy obejmuje ona swoim zasiegiem jedynie Polske,
czy rOwniez zagranice.

W tym miejscu przedsiebiorca powinien opisa¢ lub wybra¢ strukture
organizacyjng, jaka obowiazuje lub tez bedzie obowigzywac w jego firmie.

WSsrdd najpopularniejszych struktur organizacyjnych firmy mozna wymienic trzy,
mianowicie:

e Strukture ptaskq - charakteryzujaca sie tym, ze wystepuje w niej tylko jeden
kierownik, ktéremu podlegli sa pozostali pracownicy. Do jej zalet mozna
zakwalifikowa¢ duza samodzielno$¢ decyzyjng pracownikéw oraz szybszy
przeptyw informacji, a takze niskie koszty utrzymania kadry kierowniczej. Jezeli
chodzi o wady, ws$réd najwazniejszych mozna wskaza¢ brak planowania
i zarzadzania strategicznego, brak rezerw kadry kierowniczej, centralizacje
wtadzy i wiedzy w jednym kierowniku.

e Strukture liniowa - charakteryzujaca sie tym, ze pracownicy podlegaja wielu

kierownikom funkcjonalnym, przy czym kazdy z kierownikéw dziata
w wyspecjalizowanej dziedzinie. Zaletami sg tutaj prosty i jasno okresSlony zakres
wtadzy i odpowiedzialnosci, a takze fachowos$¢ podejmowanych decyzji. Z kolei do
wad mozna zaliczy¢ skomplikowang sie¢ informacji, a co za tym idzie - mozliwo$¢
otrzymywania przez pracownikow sprzecznych polecen, a takze trudnos¢
w rozstrzyganiu zakresu kompetencji oraz odpowiedzialno$ci poszczegoélnych
kierownikdéw.

e Strukture funkcjonalng - charakteryzujaca sie wystepowaniem dziatéw

funkcjonalnych kierowanych przez specjalistéw. W tym przypadku pracownik
podlega wiecej niz jednemu kierownikowi. W razie problemoéw przy wykonywaniu
zadan moze zwroci¢ sie do odpowiedniego specjalisty. Tego typu struktura
pozwala na efektywny sposéb wykorzystania posiadanych zasobdw oraz szybkie
podejmowanie decyzji. Plusami s3 réwniez obniZenie kosztéw oraz tatwos¢
sprawowania kontroli i nadzoru. Natomiast do wad mozna zakwalifikowaé
trudnos$¢ w dostepie do informacji, brak koordynacji oraz spory kompetencyjne
pomiedzy specjalistami.
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10.2 Plan zatrudnienia

Plan zatrudnienia w przedsiebiorstwie powinien zawiera¢ przede wszystkim
strukture zatrudnienia pracownikéw firmy wraz z okreSleniem stawek miesiecznych
wynagrodzen. Dodatkowo nalezatoby umiesci¢ tutaj informacje o trybie i koszcie szkolen.

10.3 Kierownictwo i pracownicy

W tej czeSci nalezy wskazac¢ opis konkretnych stanowisk pracy - zaréwno tych
podrzednych, jak i kierowniczych, wskazujgc przy tym wymogi jakie sg stawiane dla
kandydatéw na dane stanowisko. Wsréd wymagan mozna wymieni¢ np.:

e wyksztalcenie,

o kwalifikacje,

e zakres obowigzkow i zadan,
¢ niezbedne umiejetnosci.

10.4 System wynagrodzen

w tym miejscu przedsiebiorca powinien okresli¢ system
wynagradzania poszczeg6lnych pracownikéw. Do najczesciej stosowanych systeméw
wynagrodzen mozna zaliczy¢ systemy akordowy, czasowy i premiowy.

10.4.1 System czasowy

Wynagrodzenie w takim systemie uzaleznione jest od iloSci przepracowanych
godzin w danym okresie rozliczeniowym. Warto podkresli¢, Ze stawki wynagrodzenia
odnoszone s3 do liczby jednostek czasu:

e godziny,
e dnia,
e tygodnia,

e miesigca.

Wysokos$¢ stawek zalezy m.in. od rodzaju wykonywanej pracy czy kwalifikacji
pracownika. Tak jak w przypadku pracownikéw wykonujacych prace fizyczne stosuje sie
stawki godzinowe lub tzw. dniéwki, tak miesieczny system wynagradzania dotyczy
gtownie pracownikéw biurowo-administracyjnych.

10.4.2 System akordowy

W tym przypadku wynagrodzenie pracownika uzaleznione jest od wynikow jego
pracy, jak np. liczba wyprodukowanych wyrobow.

W akordowym systemie wynagradzania mozemy wyroznic:
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e akord prosty - polegajacy na obliczeniu wynagrodzenia wprost proporcjonalnie
do liczby wykonanych produktéw,

e akord progresywny - polegajacy na tym, ze stawki wynagrodzenia ulegaja
podwyzszeniu za produkty wytworzone ponad okre$long norme, a wynagrodzenie
wzrasta w zaleznos$ci od stopnia przekroczenia tej normy. Za produkty
wytworzone w granicach normy pracownik otrzymuje statg stawke,

e akord zryczattowany - polega na ustaleniu z géry wynagrodzenia za wykonanie
catosci prac.

10.4.3 System prowizyjny

System prowizyjny charakteryzuje sie tym, ze wysoko$¢ wynagrodzenia
uzalezniona jest od iloSci oraz jakos$ci wykonanej pracy. Wysoko$¢ wynagrodzenia
ustalana jest w stawce procentowej oraz - w niektoérych przypadkach - zalezna od
kwalifikacji zawodowych pracownika.

10.5 System motywacyjny

System motywacji jest wszystkim tym, co determinuje pracownikéw do lepszej
pracy. Do najwazniejszych sposob6w motywacji zatrudnionych mozna zaliczy¢:

e system premiowy,

e wartoSciowanie stanowisk pracy,
e Swiadczenia pozaptacowe,

e system rozwoju pracownikow.

Glownym celem wdrozenia systemu motywacyjnego w firmie jest zapewnienie
pracownikowi poczucia, ze warto pracowac efektywniej, poniewaz firma dostrzega
i nagradza jego wysitek.
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11. Plan finansowy

Plan finansowy ma najwieksze znaczenie dla adresata, poniewaz stanowi
podsumowanie zatozen dotyczacych dochodéw i wydatkéw danego przedsiebiorstwa,
zwigzanych z osiggnieciem zamierzonych celéw strategicznych. Dzieki poprawnej
analizie finansowej jest mozliwe okres$lenie, czy biznes ma szanse osiggna¢ sukces oraz
planowane zyski. Czesto zdarza sie, Ze inwestorzy po przeczytaniu streszczenia
przechodzg od razu do rozdziatu planowania finansowego.

11.1 Istota planu finansowego

Omawiana cze$¢ biznesplanu jest istotnym instrumentem, ktéorym powinna sie
postugiwac kazda dziatalno$¢ gospodarcza, rowniez juz w trakcie jej istnienia. Umiejetne
planowanie finanséw powoduje, Zze podejmowane decyzje finansowe sg trafniejsze, co
w gruncie rzeczy sprzyja wzrostowi wartosci firmy oraz pozwala ograniczy¢ ryzyko
wystgpienia ewentualnych zagrozen w jej funkcjonowaniu.

Przewidywanie finansowe przedsiebiorstwa musi by¢ skoordynowane
z pozostatymi obszarami, jakimi sg plany operacyjne, produkcji, sprzedazy, zaopatrzenia
itd. W poprzednich czesciach biznesplanu przedmiotem opracowania byty analizy
jakoSciowe, natomiast na tym poziomie nalezy skupi¢ sie na analizach ilo$ciowych.
Planowanie finansowe nastawione jest na stworzenie jak najlepszych warunkéw w celu
obserwacji biezacej sytuacji finansowej, a takze podejmowanie stusznych decyzji
dotyczacych przysztego funkcjonowania dziatalnosSci gospodarczej.

11.2 Etapy przygotowania planu finansowego

Planowanie finansowe stanowiace cze$¢ zarzadzania przedsiebiorstwem mozna
podzieli¢ na pie¢ etapow:

e stworzenie sprawozdan finansowych, prognozujacych przyszte okresy
dziatalno$ci przedsiebiorstwa, bedacych podstawa do oceny realizacji zalozen
poczynionych w planie operacyjnym, dotyczacych oczekiwanych zyskéw oraz
przygotowania innych wskaznikéw informujacych o sytuacji finansowej firmy,

e okreslenie szacunkowych warto$ci poziomu finansowania, ktére bedzie niezbedne
do realizacji planu finansowego,

e stworzenie prognoz dotyczacych Srodkow pienieznych, ktore beda dostepne
w ciggu okresu realizacji planu - najczeSciej obejmujgce piec lat,

¢ kontrola wykorzystania Srodkéw finansowych w przedsiebiorstwie,

e okreslenie dziatan, jakie trzeba bedzie podja¢, aby zapobiec negatywnym skutkom
wynikajgcym z niezrealizowania poczynionych prognoz finansowych.

W przygotowywaniu prognoz finansowych na przyszte okresy mozna wyro6znic
trzy podejscia:
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e 7 gory na dét - polegajace na okresleniu ogolnej sytuacji ekonomicznej oraz
mozliwych do osiggniecia stopni popytu, wraz z informacja, jaka cze$¢ tego popytu
dziatalno$¢ bedzie mogta zrealizowa¢. Na podstawie powyzszych zatozen
dokonuje sie prognozy w poszczegdlnych segmentach oraz nakresla zadania dla
poszczegblnych dziatow firmy.

e 7 dotu do géry - podejscie to charakteryzuje sie dokonywaniem prognoz
sprzedazy dotyczacych poszczegélnych segmentow przedsiebiorstwa. Nastepnym
krokiem jest umiejscowienie czgstkowych planéw w ogdlnym cato$ciowym planie.

e Podejscie iteracyjne - najczesciej stosowany sposob tworzenia prognoz sprzedazy
polegajacy na kombinacji dwéch powyzej przedstawionych podejs¢. Pomiedzy
kazdym z etapdw wystepuja sprzezenia zwrotne, ktére pomagaja w dobraniu
wilasciwych wartos$ci odzwierciedlajagcych  w najwiekszym stopniu stan

rzeczywisty.

11.3 Wskazniki rentownosci

Dziatanie przedsiebiorstw w gtéwnej mierze nastawione jest na maksymalizacje
zysku. Jednak w obecnych czasach osigganie wysokich wynikow ze sprzedazy przy
jednoczesnym obnizaniu kosztéw nie jest tatwe, w szczeg6lnoSci przy rosnacej sile
konkurencji. Duze znaczenie ma poznanie sposobéw wykorzystywania zasobow
posiadanych przez przedsiebiorstwo. Aby uzyska¢ wtasciwe informacje na ten temat
nalezy postuzy¢ sie wskaznikami operacyjnymi. Wsréd nich mozemy wymieni¢ wskazniki
rentownosci sprzedazy, majatku oraz kapitatéw wtasnych.

11.3.1 Wskazniki rentownosci sprzedazy

Wskazniki rentownoS$ci sprzedazy mierza relacje osiggnietych wynikow
finansowych do wielkos$ci sprzedazy. Ponizej przedstawiono wzory oraz opisy trzech
z nich.

Zyskownosc¢ netto sprzedazy ROS - wskaznik informuje o wielkoS$ci osiggnietego
zysku netto z kazdego ztotego uzyskanego ze sprzedazy. Im wyzsza jest wartos$¢
wspoétczynnika, tym wiekszg marze na sprzedazy realizuje przedsiebiorstwo.

Zyskowno$¢ netto sprzedazy (ROS) = (zysk netto/przychody ze sprzedazy) x 100%

Zyskownosc¢ brutto sprzedazy - wielko$¢ zysku brutto zalezy takze od wynikéw
z dziatalnosci finansowej lub inwestycyjnej (np. przychody i koszty finansowe), ktérych
wielkos$¢ nie jest zalezna od osiggnietej wielkoS$ci sprzedazy.

Zyskowno$¢ brutto sprzedazy = (zysk brutto/przychody ze sprzedazy) x 100%

Wskaznik marzy brutto na sprzedazy - ukazuje informacje o przecietnej wielkoSci
realizowanej przez przedsiebiorstwo marzy na sprzedazy. Jest przydatny
w prognozowaniu wielko$ci przysztych zyskéw w zaleznosci od wartosci sprzedazy.
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Wskaznik marzy brutto na sprzedazy = (zysk brutto ze sprzedazy/przychody ze
sprzedazy) x 100%

11.3.2 Wskazniki rentownosci majatku
Wskazniki rentownoS$ci majatku pozwalajg przedsiebiorcy uzyskac istotne

informacje na temat wielkoSci osiaganego zysku w stosunku do wielkoSci
zaangazowanego w dziatalno$¢ gospodarcza majatku. Innymi stowy, ukazuja zdolno$¢
aktywow do generowania zyskow.

Wspotczynnik rentownosci aktywéw ROA - méwi o wielko$ci osiggnietego zysku
netto przypadajgcego na kazdg ztotdwke zaangazowang w aktywa przedsiebiorstwa.
Wazne jest, aby wielkosci stuzace do obliczen pochodzity z konca okresu - najczesciej
roku (warto$ci bilansowe). Wzrastajgca warto$s¢ ROA $wiadczy o poprawie zyskowno$ci
przedsiebiorstwa.

Wskaznik rentownos$ci aktywéw (ROA) = (zysk netto / aktywa ogdétem) x 100%

Wskaznik sity zarobkowej aktywow ROI - wskaznik ten jest obliczamy podobnie
do ROA, lecz zamiast zysku netto nalezy przyjac¢ zysk operacyjny przed odliczeniem
odsetek i opodatkowaniem, ktéry nazywany jest EBIT (Earn Before Interest and Tax).
Wielkos¢ ROI okresla mozliwo$¢ aktywéw do generowania zysku operacyjnego, z ktérego
optacane sa odsetki od kapitatu obcego. Ukazuje, jaki jest dla przedsiebiorstwa koszt
dtugu - oprocentowanie, przy ktorym optacalne jest korzystanie z niego, przy zatozeniu
niezmieniajgcej sie sity zarobkowej aktywow.

Wskaznik sity zarobkowej aktywow (ROI) = (zysk operacyjny/aktywa ogdtem) x 1009

11.3.3 Wskaznik rentownosci kapitalow witasnych
Wspétczynnik ROE wskazuje relacje wartosci pomiedzy zyskiem netto

a wielkoScig zaangazowanych kapitatow witasnych (ile groszy zysku netto przypada na
kazda ztotéwke zaangazowanego kapitatu wlasnego). Wartos$¢ ta jest na tyle istotna,
poniewaz ukazuje przedsiebiorcom, jak efektywnie wykorzystywany jest ich kapitat.

ROE (Return On Equity) = (zysk netto /kapital wlasny ogdtem) x 100%

11.4 Wskazniki finansowe

Ptynno$¢ finansowa przedsiebiorstwa $wiadczy o zdolnos$ci do regulowania
biezacych zobowigzan w terminie, a utrzymanie jej na stalym poziomie jest gtéwnym
zadaniem komorek zajmujacych sie operacyjnym zarzgdzaniem finansami. Niestety
pierwsze oznaki utraty ptynnosci finansowej moga w pdzniejszych okresach prowadzi¢
do bankructwa, poniewaz niemogace wywigza¢ sie ze swoich zobowigzan
przedsiebiorstwo traci zaufanie zaréwno klientéw, jak i instytucji finansowych.
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Wskazniki finansowe wyliczane s3 na podstawie danych zawartych w bilansie,
zatem $wiadczg o plynnosci w momencie jego sporzadzenia. Wsrdd najczesciej
uzywanych mozna wymienic¢:

e wskaznik plynnoSci biezacej = aktywa biezace/pasywa biezace - jego wielkos¢
uzyskiwana jest poprzez podzielenie warto$ci wszystkich aktywoéw biezacych
przez wartos¢ biezacych pasywow,

e wskaznik plynno$ci szybkiej = aktywa biezgce - zapasy - czynne rozliczenia
miedzyokresowe/pasywa biezace - obliczany jest podobnie jak wspomniany
wskaznik ptynnosci biezacej, jednak warto$¢ aktywow nalezy skorygowac
0 zapasy oraz czynne rozliczenia miedzyokresowe,

e wskaznik natychmiastowej ptynnos$ci = papiery warto$ciowe do obrotu + Srodki
pieniezne/pasywa biezace - brane pod uwage s3 jedynie aktywa o najwyzszej
ptynnosci.

Wskazniki zadluzenia sa kolejng grupg nalezaca do kategorii wskaznikow
finansowych, ktére informujg o strukturze finansowania majatku firmy oraz jej zdolnos$ci
do obstugi zadtuzenia. Istotne sg w szczego6lnosci dla potencjalnych kredytodawcéw.

Wskaznik zadluzenia ogétem = zobowiazania og6tem /aktywa ogbélem

Wskaznik dlugu od kapitalu wiasnego = zobowiazania ogétem /kapitat wiasny

PowyZsze wskazniki wukazujag, w jakim stopniu posiadany majatek
przedsiebiorstwa finansowany jest kapitalem obcym oraz pokazuje relacje pomiedzy
nimi. Warto$¢ tych wskaznikéw powinna by¢ jak najmniejsza, jednak musi przekraczac
wartosc¢ jednosci — w przeciwnym razie bedzie Swiadczy¢ o tym, Ze przedsiebiorstwo nie
bedzie posiadato zdolnosci do terminowego optacania zadtuzenia.

11.5 Ocena optacalnosci przedsiewziecia

Przedsiebiorca, aby méc oceni¢ optacalnos¢ danego przedsiewziecia, musi
najpierw dokona¢ pewnych zatozen oraz stworzy¢ prognozy dotyczace przysztych
wydarzen. Na wstepie nalezy okresli¢, w jakim horyzoncie czasowym zostang stworzone
wszelkie plany finansowe, a takze, jak bardzo beda szczegétowe. W praktyce najczesciej
tworzy sie prognozy na kilka kolejnych okreséw - z reguty pie¢ lat.

Znajac juz okresy planowania nalezy przej$¢ do stworzenia zatozen, na ktorych
zostang oparte wszystkie stworzone prognozy finansowe. Co wazne, okres$lenie koncepcji
musi mie¢ solidne podstawy, aby zostata uznana za zgodng ze stanem faktycznym
panujacym na rynku. Zatozenia powinny dotyczy¢ przede wszystkim:

e sprzedazy - gltéwny element dokonywania szacunkéw, gdzie zalecane jest
wykonanie jak najbardziej ostroznych obliczen, popartych faktami. Wszelkie dane
powinny wynika¢ z przeprowadzonej w jednym z poprzednich rozdzialow
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biznesplanu analizy rynku. Niedopuszczalne s3g na tym etapie odstepstwa
pomiedzy danymi zawartymi w poszczegdlnych czesciach biznesplanu,

o kosztéw - w szczeg6lnoSci nalezy przedstawic zarys okreslajacy koszty zmienne,
koszty stale oraz marze osiggang na sprzedazy,

e nakladéw inwestycyjnych - czyli wielko$¢ kapitatu, jaki zostanie wniesiony do
przedsiewziecia w celu przeprowadzenia inwestycji,

e Kkapitalu obrotowego - wskazanie przecietnej wielkosci kapitalu obrotowego,

w szczegOlnosci uwzgledniajac przy tym zapasy oraz nalezno$ci,

e podatkéw - nieodlgczna cze$¢ dziatania kazdego przedsiebiorstwa, powinna
okresla¢ wielko$¢ zobowigzan podatkowych w prognozowanych okresach przy
osigganych wynikach.

Posiadajac solidne podstawy, mozna przej$¢ do tworzenia prognoz finansowych.
Musza one wynika¢ oraz by¢ zgodne z poczynionymi zatozeniami. Co istotne, powinny
takze uwzglednia¢ sformutowane wcze$niej cele przedsiewziecia, dotyczace m.in.
przyjetych strategii dziatalno$ci gospodarczej w kazdym z segmentow.

Na prognozy finansowe sktadajg sie takie narzedzia, jak:

e rachunek zyskéw i strat,
e Dbilans,
e rachunek przeptywdw pienieznych.

11.6 Statyczne i dynamiczne metody oceny projektow

Na podstawie stworzonych prognoz przeptywdéw pienieznych dokonuje sie oceny
projektu w kwestii finansowej. Rozrézniamy metody statyczne, niebiorgce pod uwage
zmiennej wartos$ci pienigdza w czasie oraz metody dynamiczne, ktore jg uwzgledniaja.

11.6.1 Metody statyczne

Ksiegowa stopa zwrotu ARR - przedstawia relacje korzysci netto uzyskanych
przez dane przedsiewziecie do naktadéw, jakie zostaty w tym celu poniesione.
Podstawowym zatoZeniem jest to, Ze obie warto$ci s3 wyrazone jako kategorie ksiegowe.

Ksiegowa stopa zwrotu (ARR) = przecietny roczny zysk netto/przecietne

naklady inwestycyjne

Okres zwrotu OZ - wskaznik pokazuje, po jakim czasie inwestycja zostanie
zwrocona, polega na sumowaniu nadwyzek pienieznych z poszczegélnych lat do
momentu zréwnania ich wartos$ci z poniesionymi naktadami inwestycyjnymi.

Okres zwrotu (0Z) = naklady inwestycyjne /Srednia roczna nadwyzka
pieniezna
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11.6.2 Metody dynamiczne

Wartos$¢ biezaca netto (NPV) przedsiewziecia stanowi warto$¢ otrzymana poprzez
oddzielne dla kazdego okresu zdyskontowanie roéznic pomiedzy przewidywanymi
przychodami oraz wydatkami pienieznymi we wskazanym horyzoncie czasowym.

n C'F;
NPV = R —
2 Ty

Gdzie:

e CFt - przeptywy pieniezne netto w roku t (réznica pomiedzy wptywami
i wyptywami),

e n - okres prognozy,

e t-kolejne okresy prognozy,

e 1 - stopa dyskontowa, gdzie: r = koszt kredytow bankowych x udziat kredytéw
bankowych w $rodkach finansowych + koszt kapitatéw wtasnych x udziat kapitatu
wtasnego w Srodkach finansowych.

e |- warto$¢ naktadéw inwestycyjnych.

e NPV >0 - przedsiewziecie mozna uznac¢ za optacalne,

e NPV =0 - przedsiewziecie jest neutralne pod katem optacalno$ci, podejmowanie
dziatan jest zalezne jedynie od decyzji inwestujacego,

e NPV <0 - przedsiewziecie nie jest optacalne.

Wewnetrzna stopa zwrotu (IRR), czyli miara rentownos$ci inwestycji, ktora
pokazuje rzeczywista stope zwrotu z przedsiewziecia, przy NPV = 0. Zatem im wieksza
bedzie jej wartos¢, tym wiekszy dochod zostanie osiggniety.

= CF;

) o fo=0

- (1+7)

- oznaczenia takie same, jak dla wzoru NPV, natomiast I0 - warto$¢ poczatkowych
naktadoéw inwestycyjnych.

Stopa procentowa IRR jest warto$cia, przy ktorej przedsiebiorstwo osiggnie
ekonomiczny prég rentownosci (wptywy beda réwne wydatkom). Warunkiem, ktéry
musi zostac spetniony, aby przedsiewziecie mogto zostac przyjete do realizacji, to warto$¢
stopy IRR musi by¢ wieksza badZ réwna stopie dyskontowe;.

11.7 Najwazniejsze wnioski

Jak zostalo wspomniane na poczatku, plan finansowy przedsiebiorstwa
zamieszczony w biznesplanie jest istotny ze wzgledu na przekonanie odbiorcy, ze
podejmowane przedsiewziecie ma szanse na sukces. Nalezy zapewni¢, ze zaplanowane
cele oraz poniesione naktady inwestycyjne beda w stanie nie tylko pokry¢ wydatki, ale
takze przyniosg oczekiwane korzysci w postaci wysokich dochodéw.
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Co istotne, wszelkie wskazane w tym rozdziale obliczenia musza by¢ oparte na
danych, ktére wynikaja z przeprowadzonej analizy rynku. Warto pamietaé, ze
sporzadzenie rzetelnego planu finansowego nie jest jednoznaczne z osiggnieciem przez
przedsiebiorstwo sukcesu. Poczynione prognozy moga jedynie pomdéc w eliminacji
ryzyka, ktére wystepuje w kazdej branzy dziatajacej na rynku.
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12. Kontrola wykonania planu

Przyszty przedsiebiorca, ktéry przeszedt wszystkie etapy tworzenia biznesplanu,
nie moze zapomnie¢ o kontroli jego wykonania. OtéZ przy podejmowaniu nowej
dziatalnoSci gospodarczej, a takze prowadzeniu juz istniejgcej, kontrola (w tym
samokontrola) odgrywa zasadnicze znaczenie w osiggnieciu sukcesu. Pozwala ona na
wlasciwe przystosowanie sie organizacji do zmiennych warunkéw panujgcych na rynku
oraz pomaga w radzeniu sobie ze skomplikowanymi sytuacjami, co w rezultacie czesto
daje mozliwo$¢ minimalizowania kosztow przedsiebiorstwa.

12.1 Istota kontroli

W praktyce kontrola jest podejmowana dla poréwnania stanu rzeczywistego ze
wzorcem. Jej nadrzednym celem jest takie dostosowanie dziatan przedsiebiorstwa, aby
osiggneto ono jak najwiekszy sukces. Rolg kontroli zar6wno w istniejagcym juz od lat
przedsiebiorstwie, jak i nowo powstajgcej dziatalnosci, jest obserwacja oraz ocena
funkcjonowania w okreslonym miejscu i czasie. Pozwala to na ustalenie przyczyny
ewentualnie wystepujacych nieprawidtowos$ci w firmie, a takze wysuwanie wnioskow
potrzebnych do eliminacji odchylen.

Kazda prawidtowo przeprowadzona kontrola musi cechowac sie przynajmniej
kilkoma z ponizszych wtasciwosci:

e obiektywizmem,

e bezstronnoscia,

e sprawnoscia,

e kompletnoscia,

o efektywnoscia,

e profesjonalizmem,
e fachowoscia.

12.2 Kto powinien kontrolowac?

W praktyce przyjeto sie, ze odpowiedzialno$¢ za budowe oraz caty proces
tworzenia biznesplanu danego przedsiewziecia spoczywa w rekach wtasciciela
dziatalno$ci badZ menedzera nim kierujacego. Jednak warto, aby byt on w tych
czynnos$ciach wspierany przez specjalistow z danej dziedziny lub tez wtasnych
pracownikéw - np. ksiegowych, analitykéw, finansistéw czy bankierow.

Czestym rozwigzaniem, stosowanym przez zdecydowang wiekszo$¢ oséb
niemajacych w tej dziedzinie doswiadczenia oraz potrzebnej wiedzy, jest wynajecie
konsultanta zewnetrznego, ktéry w ramach zlecenia wykona biznesplan. Chociaz taka
oferta nie nalezy do najtanszych, to korzystanie z wiedzy do$§wiadczonej osoby niesie za
soba wiele zalet. Specjalista zajmujacy sie zawodowo tworzeniem biznesplanow jest
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wtasciwie przygotowany z wiedzy teoretycznej i metodycznej z zakresu ich budowy, co
przyczynia sie do wysokiej jakoSci opracowania w stosunkowo krotkim czasie.
Dodatkowo osoba taka posiada obiektywne, zewnetrzne spojrzenie na kwestie zawarte
w planie, a co za tym idzie - zapewnia bezstronno$¢ przy ocenianiu jego zatozen.

Biznesplan moze zosta¢ zatem sporzadzony przez jednego przedsiebiorce, jak i na
zasadzie wspélipracy grupy kompetentnych oséb wyspecjalizowanych w konkretnych
dziedzinach. Drugie rozwigzanie, cho¢ drozsze, powinno by¢ preferowane przez
przedsiebiorcow planujacych realizacje przedsiewziecia na duzg skale. W takim
przypadku powinni$my mie¢ do czynienia z podzialem obowigzkdw i odpowiedzialnosci
za wykonanie biznesplanu, gdzie:

e osoba zlecajgca sporzadzenie dokumentu prognostycznego odpowiada za wybor
autora, cene oraz okreslenie warunkéw dotyczacych opracowania,

e autor biznesplanu odpowiada za strone formalng oraz przyjeta metodologie,
poczynione zatozenia, poprawnosc obliczen, a takze terminowo$¢ wywigzania sie
z warunkéw umowy,

e o0soba dostarczajgca informacje dla autora biznesplanu odpowiada za jako$¢
przekazywanych danych,

e recenzent natomiast odpowiada za kompleksowg kontrole oraz rzetelng
weryfikacje zatozen biznesplanu.

12.3 Ocena gotowego biznesplanu

Jedna z podstawowych kwestii, ktora posiada decydujacy wptyw na powodzenie
powstajacego przedsiewziecia, jest ocena sporzadzonego biznesplanu. Kontrola
gotowego dokumentu wpltywa na jako$¢ jego wykonania, co prowadzi do wiekszej
skutecznosci w osigganym celu, ktorym najczesSciej jest uzyskanie Srodkéw potrzebnych
na zrealizowanie przedsiewziecia. Nie mozna stworzy¢ dobrego planu bez sprawdzenia
prawidtowosci zatozen, mozliwosci zrealizowania okre$lonych celow oraz doboru
wtasciwych metod w podejmowanych dziataniach.

Osoba dokonujaca kontroli powinna zastosowac nastepujace kryteria oceny
biznesplanu:

e celowos$¢ - okres$lenie wtasciwych srodkéw do osiggniecia zaplanowanych celow,

e wykonalno§¢ - ocena planowanego przedsiewziecia pod katem
prawdopodobienstwa i mozliwos$ci osiggniecia kolejnych etapéw wdrozenia planu
w terminie,

e niesprzeczno$¢ - sprawdzenie stopnia podporzadkowania planéw podrzednych
zalozeniom celéw nadrzednych - strategicznych,

e operatywno$¢ - zrozumiate, przejrzyste i proste przedstawienie zatozen, aby
umozliwiaty sprawne wdrozenie i realizacje planu dziatan,
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e wielowariantowo$¢ - przygotowanie trzech scenariuszy (optymistyczny,
realistyczny i pesymistyczny),

o szczegOtowo$S¢ - im dtuzszy horyzont czasowy planowania tym mniejsza
doktadnos$¢ danych prognostycznych,

e zupelno$¢ - opisy i analizy zawarte w planie muszg zosta¢ opisane w sposéb
wyczerpujacy, niebudzacy watpliwosci,
e racjonalno$¢ - plan stworzony wedtug ogdlnie przyjetych norm i standardow.

12.4 Najczestsze bledy popelniane przy sporzadzaniu
biznesplanu

Wsrod btedéw popetnianych najczeSciej przez osoby sporzadzajace biznesplan
mozna wymieni¢ przede wszystkim brak przejrzystosSci w jego strukturze, co moze
sprawia¢ problemy z odczytywaniem najistotniejszych informacji przez adresata
dokumentu. Ktopotliwa moze by¢ takze nadmiernie obszerna tre$¢, poniewaz wsréd
duzej ilosci zbednych danych czytelnik moze nie odnaleZ¢ informacji dla niego istotnych.

Niedopuszczalnymi btedami, ktoére praktycznie dyskwalifikuja sporzadzony
biznesplan, s3 wewnetrzne sprzecznosci, brak logiki w przedstawianych analizach oraz
zatozeniach. Szkodliwe mogga by¢ takze zbyt subiektywne spostrzezenia, ktore sg czesto
przejawem indywidualnych oczekiwan przedsiebiorcy, a nie odzwierciedleniem
rzeczywistego stanu rzeczy.

12.4.1 Kiedy biznesplan mozna uznac¢ za prawidtowy?
Biznesplan mozna uznac za prawidlowy, gdy:

e przedsiewziecie opiera sie na solidnych podstawach, potwierdzonych danymi
rzeczywistymi wynikajacymi z przeprowadzonych analiz,

e jest prosty w zrozumieniu oraz zawiera przekonujace czytelnika zaprezentowanie
podstawowych zatozen biznesowych danego przedsiewziecia,

e wynikajgca z poczynionych zatozen prognoza finansowa obejmuje najistotniejsze
elementy majgce wptyw na powodzenie danego przedsiewziecia,

e prognozy finansowe i ekonomiczne prezentuja sensowne dane, czyli wysoko$¢
generowanego zysku, utrzymanie ptynnos$ci finansowej oraz analize rentownosci,
ktére ukazuja ogoélng optacalnos¢ przedsiewziecia,

e zawiera szeroki horyzont planowania przedstawiajacego rozwdj przedsiebiorstwa
w przysztosci.

12.5 Uwagi koncowe

Biznesplan jest podstawowym narzedziem stuzgcym do pozyskania Srodkéw na
rozpoczecie lub rozwiniecie dziatalnosSci gospodarczej. Sporzadzajac zatem plan dziatan
w osigganiu zamierzonych celéw przedsiebiorca musi przekona¢ potencjalnych
inwestordw, ze dane przedsiewziecie jest warte uwagi. Uzyska to tylko dzieki solidnym
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obliczeniom i analizom rynku, w ktérym zamierza dziata¢ w przysztosci. Biznesplan nie
musi by¢ tylko rzetelnie wykonany, ale powinien takze wzbudza¢ zaufanie do osoby, ktora
bedzie odpowiedzialna za jego realizacje. Inwestor powinien wiedzie¢, ze
przedsiewziecie, na ktore przeznaczy swoje pienigdze, jest tego warte. Powyzszy efekt
osiggna¢ mozna przy jasno ustalonej strategii przedsiebiorstwa, zgodnie z ktorg bedzie
ono dazyto do realizacji jasno sformutowanych celéw.

Zgodnie z powyzszym, aby sporzadzi¢ biznesplan godny uwagi powaznych
inwestoréw, przedsiebiorca musi wlozy¢ wiele wysitku zar6wno przed, jak i w trakcie
jego przygotowywania. Wszelkie argumenty powinny by¢ zrozumiate oraz ukazywac
dang inwestycje jako optacalng, ale w realnej perspektywie.
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