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Wstep

»They don’t plan to fail. They fail to plan”

- to zdanie jest chetnie i powszechnie
cytowane. Gry stow nie da sie niestety
przetozy¢ dostownie. Chodzi o to, ze niepowo-
dzenia nie sa planowane, ale wynikaja z braku
planéw. Powiedzenie to jest stale aktualne.
Niezaleznie od tego, czy peten entuzjazmu
chcesz zatozy¢ firme, przejmujesz firme juz
istniejaca, czy tez jako stary wyjadacz chciatby$
przeforsowac w swoim przedsiebiorstwie jakas
innowacje - bez odpowiednich planéw, a wiec
bez sporzadzenia biznesplanu, sukces nie
bedzie mozliwy.

Ksiazka ta zostata napisana z mysla o wszyst-
kich tych, ktérzy chca w szybkim tempie
zdoby¢ wiedze o najwazniejszych kwestiach
zwiazanych z pisaniem biznesplanu. Pomoze
uniknac¢ najczestszych btedéw, pokazujac, co
odroéznia dobre biznesplany od ztych. Konkretne
instrukcje, jak nalezy postepowac ,krok po
kroku”, umozliwia kazdemu bezproblemowe
sporzadzenie odpowiedniego biznesplanu.

Zycze wszystkim sukceséw w realizacji
biznesplanéow!

Axel Singler
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1. Biznesplan: klucz do sukcesu

Zeby sporzadzi¢ biznesplan, potrzeba wiele
energii, czasu i cierpliwosci. Ale trud sie
przedsiewziecia. Najpierw wyjasnie, czym
w ogole jest biznesplan, jakie daje korzysci

i jakie wystepuja rodzaje biznesplanow.

1.1. Czym jest biznesplan?

Wyobraz sobie, ze podczas urlopu chcesz
przejs¢ przez Alpy wraz ze swymi przyjaciot-
mi. Jak zabierzesz sie do tego przedsiewziecia?
Niektorzy powiedzieliby: ,Wezme czternascie
dni urlopu i po prostu rusze w droge”. To tez
jest metoda. Ale czy te osoby dotra na druga
strone Alp w przewidzianym czasie i w dobrym
stanie zdrowia? Mozna miec¢ watpliwosci.

Wielu ludzi najpierw zasiegnetoby informacji
na temat najlepszych tras, pogody, stopnia
trudnosci szlakéw, ofert noclegowych i tak
dalej. Krotko moéwiac, najpierw zrobiliby
wywiad, zeby mdc opracowac trase, ktéra wy-
brali. Gdy rusza w droge, beda mieli doktadny
plan w gtowie. Kazdego dnia beda mogli
zweryfikowaé, czy terminowo realizujg swoj
plan, czy, na przyktad z powodu ztej pogody,
doszto do opdznien, ktére musza nadrobic.

Analogicznie nalezy postepowaé w przypadku
pisania biznesplanu. Tyle ze punktem wyjscia
nie bedzie podrdz, tylko pomyst na zrobienie
biznesu. Jesli chcesz sie dobrze przygotowaé
do realizacji swego pomystu, zastanéw sie,
jakie aspekty musisz uwzgledni¢ podczas
wdrazania go w zycie i jak doktadnie chcesz
go zrealizowac. Musisz tez zastanowic sie nad

Samo przygotowa-

nie biznesplanu nie
gwarantuje odniesienia
sukcesu. Zrédtem
sukcesu jest zawsze
sam pomyst na biznes.
Istniato wiele firm,
ktére mimo przygoto-
wania biznesplanu nie
przetrwato na rynku.
W Internecie jest np.
archiwum biznesplanéw
upadtych dotcoméw,
czyli internetowych firm
powstatych na fali fa-
scynacji mozliwosciami
Internetu. Dostep jest
limitowany, rejestracja
jest bezpfatna:
www.business
planarchive.org

@ <0101

Zapamietaj

Wyruszajac w Alpy warto zasiegna¢ informacji na temat

najlepszych tras, pogody, oferty noclegowej itp. To samo
dotyczy rozpoczynania biznesu.
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1. Biznesplan: klucz do sukcesu

bia¢ sie w materiat o takiej objetosci. Jesli
sie zainteresuje, to dodatkowe niezbedne
informacje uzyska w rozmowie osobistej.

Ponizsza tabela pokazuje dwa rodzaje bi-
znesplanéw - plan skrécony w fazie startowej
i szczegdtowy na etapie zaktadania przedsie-
biorstwa oraz sugerowana objeto$¢ poszcze-
gdlnych czesci. Dane te pozwola uzyskac
0g6Ina orientacje - nie sa jednak wiazace.
Dotycza zatozenia firmy $redniej wielkosci,
podstawa jest innowacyjny produkt, ktéry ma
by¢ sprzedawany na ogélnokrajowym rynku.

Przyktadowa objetos¢
réznych czesci biznesplanu:

Czesc Wersja Biznesplan
skrécona rozszerzony

Streszczenie 2 2

Pomyst na produkt i przedsiebiorstwo 4 5

Kadra zarzadzajaca 1 6

Rynek i konkurencja 2 5

Marketing i dystrybucja 7

Organizacja przedsigbiorstwa 4

Plany finansowe 8

Ocena ryzyka i scenariusze alternatywne 2

tACZNIE 9 39

Uwaga: Konkursy na biznesplany czesto podaja maksymalna liczbe stron.

Zapamietaj

Nie jest wskazane pisanie planéw obszerniejszych niz

piecdziesiat stron, poniewaz rzadko ktory inwestor bedzie
gotowy wgtebiac sie w materiat o takiej objetosci. 17




BIZNESPLAN - Jak zaplanowac sukces w biznesie

Streszczenie nie powinno zajmo-
wac wiecej niz dwie, trzy strony.
Staraj sie uniknaé nastepujacych btedéw:

o niewystarczajaco jasnego przedstawienia
pomystu,
o zbyt obszernych i szczegétowych objasnien.

} w tej czesci biznesplanu
: musisz odpowiedzie¢
na nastepujace pytania:

. 1 Na czym polega twéj pomyst?

2 Jaki rynek zbytu chciatbys ob-
stugiwac/zaopatrywac?

: 3 Jakie doswiadczenie i wiedze posia-
dasz? Jakie kwalifikacje maja twoi
wspdlnicy badz pracownicy?
(Chodzi przede wszystkim

4 lle pieniedzy trzeba zainwestowac?

5 Jakie cele krétko- i dtugo-
terminowe wyznaczytes (ob-
roty, udziat w rynku, ...)?

6 W jaki sposéb zamierzasz
osiagnac¢ wyznaczone cele?

7 Jakie czynniki powoduja, ze masz
przewage nad konkurencja?

8 Jakie czynniki ryzyka moga
wystapi¢ podczas realizacji?

o kwalifikacje wazne dla realiza-
. ¢ji danego przedsiewzigcia).

Piszac o korzysciach
staraj sie patrze¢ na
swoj produkt oczami
nabywcy. Odpowiedz
sobie na pytanie,

jakie korzysci sa dla
niego najwazniejsze?
Korzysci maja zawsze
bezposredni zwiazek

z potrzebami ludzkimi.
Na przyktad: korzyscia
nie jest ,mozliwo$¢
posiadania” sprzetu
diagnostycznego do
pomiaru poziomu cukru
we krwi, ale raczej

to, co mozna dzieki
niemu osiagnac (cho¢by
,mozliwos$¢ oceny po-
ziomu cukru w kazdej
chwili, bez wychodzenia
z domu”).

1. BIZNESPLAN: KLUCZ DO SUKCESU..
2. ELEMENTY DOBREGO BIZNESPLANU

3. REALIZACJA PLANU....

2.4. Pomyst na produkt
i przedsiebiorstwo

Podstawa przedsiebiorstwa jest pomyst na
produkt lub ustuge. W tym rozdziale biznes-
planu przedstaw I<orzySC| jakie twoj produkt

(lub usfuga) przyniesie potencjalnym klientom.
Szczegbtowo przedstaw, co odrdznia twoj
produkt od ofert konkurencji. Poza tym powi-
niene$ przedstawic, na jakim etapie rozwoju
znajduje sie w danej chwili produkt oraz jakie
warunki musisz spetni¢, by moc przystapic
do wprowadzania go na rynek, na przyktad
uzyskaé patent lub urzedowe pozwolenie.

. KROK PO KROKU DO BIZNESPLANU
. KARTA TYTULOWA | SPIS TRESCI

MARKETING | DYSTRYBUCJA
FORMA PRZEDSIEBIORSTWA
2 9. PLANY FINANSOW|
2.10. OCENA RYZYKA I SCENARIUSZE ALTERNATYWNE




2. Elementy dobrego biznesplanu

Podziel ten rozdziat na nastepujace
podrozdziaty:

1 Opis produktu/pomystu.
2 Zalety produktu/ustugi i przewaga nad

3 Metody produkgji i $wiadczenia ustug.

Opis produktu/pomystu

Innowacyjny produkt lub pomyst na ustu-

ge jest punktem wyjscia dla kazdego nowo
powstajacego przedsiebiorstwa, ktére

z zatozenia ma odnie$¢ sukces. Szkoda tylko,
ze pomyst sam w sobie nie ma zadnej finan-
sowej wartosci. Dopiero gdy zostanie zreali-
zowany jako okre$lona ustuga lub materialny
towar, moze przynie$¢ sukces ekonomiczny.

W tej czesci biznesplanu pokaz, co no-

wego jest w twoim pomysle. Czy produkt
sam w sobie? Czy nowy sposdb zestawienia
komponentéw, ktdrego w tej formie jeszcze
nie ma na rynku? Ewentualnie szczeg6ina
cecha pomystu moze by¢ czas trwania ustugi.

Duze sklepy meblowe istniaty juz
przed powstaniem IKEA. Innowa-
cja byto przerzucenie na klientéw
odbioru i montazu mebli, zeby
mogty by¢ sprzedawane po niskich

Wazne jest przedstawienie pomystu z punktu
widzenia przysztego klienta. Jak obec-

nie radzi sobie ze swoim problemem? Jak
poradzi sobie, korzystajac z twojej oferty?

e

W marketingu istnieje
tez termin USP - unique
selling proposition,
ktéry odnosi sie do ta-
kich wyjatkowych cech

i atrybutéw. Zawsze
staraj sie zidentyfi-
kowac przyczyne, dla
ktorej ktos miatby
kupi¢ wtasnie twoj pro-
dukt. Wystarczy choc¢by
jedna. Wtasnie jej
bedzie prawdopodob-
nie dotyczy¢ jedno z
pierwszych pytan, ktére
zada ci potencjalny
inwestor.

cenach. Poza tym IKEA odpowiada
we wtasnym zakresie za caty tancuch
produkgji od projektu, poprzez etapy
posrednie, do sprzedazy klientowi.

Zapamietaj

Podstawa przedsiebiorstwa jest pomyst na produkt lub

ustuge. Przedstaw korzysci, jakie twoj produkt lub ustuga
przyniesie potencjalnym klientom.

35



2. Elementy dobrego biznesplanu

Kanaty dystrybucji,
czyli jak produkt
dotrze do klienta

W tej czesci biznesplanu powinienes do-
ktadnie wyjasni¢, w jaki sposéb dostar-
czysz klientowi swoje produkty lub ustugi.
Proces i kanaty dystrybucji musza by¢

tak samo sprecyzowane jak organiza-

cja, liczba i kwalifikacje pracownikéw.

Ustalenie kanatu dystrybucji nie jest sprawa
tatwa - w niektérych modelach biznesowych
stanowi nawet decydujaca kwestie odréznia-
jaca firme od konkurencji. Poza tym decyzja
ta moze nie$¢ za soba znaczne koszty, na
przyktad przy wiasnej dystrybucji dokonywanej
przez zatrudnionych przedstawicieli. Za tym
modelem przemawiaja jednak: bezposredni
kontakt z klientem, mozliwos$¢ szybkiej reakgji
oraz otrzymania informacji zwrotnych. Dlatego
droge te wybieraja przede wszystkim przedsie-
biorcy oferujacy produkty i ustugi wymagajace
intensywnego doradztwa. Z kolei dystrybucja
poprzez handlowcéw ma duzy wptyw na twoja
polityke cenowa, poniewaz cena musi tez
pokry¢ koszty wynagrodzenia handlowcow.

Decyzja o wyborze kanatu dystrybu-
¢ji bedzie miata wptyw na firme przez
dtugi czas. Dlatego warto jest przemy-
Sle¢ zalety i wady kazdego wariantu.

e Internet - to medium rozwija sie obec-

nie najszybciej i silnie wptywa na kanaty
dystrybucji w najrézniejszych branzach

e

Prognozy dotyczace
handlu przez sie¢ sa
bardzo optymistyczne.
Analitycy Forrester Re-
search przewiduja, ze
w 2010 r. co piaty dolar
w catym sektorze han-
dlu detalicznego bedzie
wydawany w Internecie.
Sredni, coroczny wzrost
tacznej wartosci sprze-
dazy w sieci ma wedtug
nich siegac kilkunastu
procent. Takze w Polsce
da sie odczu¢ duza
dynamike handlu przez
Internet. Przygotowu-
jac biznesplan lepiej
jednak wystrzegac

sie optymistycznych
zatozen bazujacych na
uproszczeniach typu

,2 gosci na stronie = 1
zamawiajacy”.

Zapamietaj

Wyjasnij, w jaki sposéb dostarczysz klientowi swoje pro-

dukty lub ustugi. Proces i kanaty dystrybucji musza by¢
sprecyzowane.




