BIZNESPLAN

Nie ma jednego idealnego sScisle okreslonego i z gory ustalonego wzorca budowy biznesplanu.
Biznesplany przedsiebiorstw moga rézni¢ sie znacznie od siebie. Ta r6znorodnos¢ wynikaé moze
z wielkosci przedsiebiorstwa, ze struktury  organizacyjnej jednostki gospodarczej
(pojedyncze przedsigbiorstwo, korporacja, zrzeszenie przedsiebiorstw itp.), stosunkéw wiasnosciowych
firm, branzy, do ktorej nalezy przedsigbiorstwo, rodzaju jego dziatalnosci i ztozonosci procesu
gospodarczego oraz skali zamierzen gospodarczych. Ponadto wystepuje r6znica w formie biznesplanu
opracowanego dla nowych przedsiebiorstw, ktére maja by¢ dopiero uruchomione, a biznesplanu

dla istniejgcych juz firm.

Po co?

A. Funkcja informacyjna biznes planu

Kazde przedsiewziecie wymaga zaangazowania srodkéw finansowych na jego realizacje. Biznes Plan
pozwala poinformowaé potencjalnych kredytodawcéw o naszych celach i sposobie ich realizaciji.
Prawidtowy biznes plan zapewnia ich, ze firma zarzadzana jest efektywnie, chroni przed
podejmowaniem nieuzasadnionego ryzyka, przewiduje rozne scenariusze na wypadek zmian
w otoczeniu itd. Biznes plan pozwala poprzez doktadne poinformowanie kredytodawcow o naszym
przedsiewzieciu, zdoby¢ na nie zrédia finansowania. Biznes plan jest dowodem na to, ze firma
dysponuje odpowiednimi obliczeniami, analizami, réznymi scenariuszami rozwoju w zaleznosci
od zmieniajacych sie warunkOéw otoczenia, co zwieksza zaufanie potencjalnych kredytodawcow

do niej i realizowanego przez nig przedsiewziecia.

B. Funkcja kontrolna

Bez wzgledu na to czy przedsiewziecie polega na zalozeniu niewielkiego sklepiku czy na wdrozeniu
Zaawansowanego, miedzynarodowego projektu informatycznego, firma musi posiada¢ dokument, ktéry
okresla w jaki sposéb chcemy zrealizowa¢ postawiony sobie cel. Co, kiedy i za ile zostanie kupione,
jakie sg kolejne etapy realizacji projektu, jego harmonogram i inne. Biznes plan pozwala stale
kontrolowa¢ stopien realizacji projektu oraz czy przewidywane wskazniki (np. wielkos¢ sprzedazy
za konkretny okres) pokrywajg sie z naszymi zamierzeniami (bo przeciez na ich podstawie okreslony
zostat okres planowanego finansowania zewnetrznego, na taki okres wziety zostat kredyt i tylko odsetki
za taki kredyt ujete sg w przewidywanych kosztach). Kazde odchylenie od planu powinno byc¢
wychwytywane i analizowane tak aby wprowadzi¢ konieczne dziatania korygujace. Prawidtowo napisany

plan pozwala na takg kontrole.



C. Funkcja informacji wewnetrznej

Kolejng bardzo wazng funkcjg biznes planu jest jej funkcja wewnetrzna, ktéra polega na okresleniu
strategii rozwoju dla przedsiebiorstwa i napisaniu swego rodzaju przewodnika z informacjami
0 przysztym ksztalcie i kierunkach rozwoju firmy. Biznes plan peini w tym przypadku funkcje planu
operacyjnego, z ktérego korzystajg poszczegolne wydzialy przedsiebiorstwa. Dodatkowo firma, ktéra
doktadnie informuje pracownikéw o swoich planach jest lepiej przez nich postrzegana co przyczynia sie

to do wiekszej identyfikacji pracownikow z celami firmy.

Jak?

A. Przejrzystosc¢ i przyswajalnosé

Biznes plan powinien by¢ przejrzysty oraz tatwy do przyswojenia. Musimy pamietaé, ze czyta¢ go bedzie
ktos, kto wcale nie musi mie¢ duzej wiedzy o naszym sektorze i nie musi znac¢ typowego dla branzy
zargonu. Biznes plan musi przekonaé¢ pracownika banku do przyznania kredytu a nie wprawié¢
go w zaklopotanie w zwigzku z faktem, ze potowa tekstu jest dla niego niezrozumiata. Biznes plan
powinien byé opracowany w oparciu standardowy ukladu i zawiera¢ wszystkie typowe rozdzialy. Jezeli
przygotowujemy go celem przediozenia tylko jednej instytucji (lub kiedy jedna z nich jest najwazniejsza)
warto spyta¢ sie o to czy instytucja ta ma swoj standardowy ukiad, ktory proponuje przedsigebiorcom
do zastosowania. Mamy wtedy pewnos¢, ze jego przejrzystosC¢ bedzie odpowiadata potrzebom

czytajgcego.

B. Wiarygodnos¢

Prognozujac przychody warto postuzy¢ sie danymi dostarczonymi przez wiarygodne badania (np. znana
firma badajgca sektor). Nie mozna dopuscic do znacznego przeszacowania prognozowanych
przychodéw (wzbudzi to podejrzenia oceniajacego jak réwniez zwiekszy ryzyko niepowodzenia
przedsiewziecia juz po otrzymaniu finansowania). Z drugiej strony nalezy pamieta¢ o tym, ze oceniajacy
biznes plany z zasady obnizajg prognozowang sprzedaz i zwiekszajg prognozowane koszty aby upewnic
sie czy przy mniej optymistycznym scenariuszu przedsiewziecie nadal jest optacalne i tylko takim
przyznajg kredyt. Oczywiscie znacznie bardziej dotyczy¢ to bedzie bankdw niz funduszy venture capital,
ktére sg znacznie bardziej sklonne akceptowac¢ wieksze ryzyko (ale przy wiekszych przewidywanych

zyskach).



C. Pisz to na co czytajacy zwracaja uwage

Bank wysoko oceni biznes plan gdzie duzo uwagi poswieconej zostanie formom zabezpieczenia
inwestycji. Jezeli piszemy biznes plan aby przekona¢ instytucje publiczng do zaangazowania Srodkow
budzetowych musimy podkresli¢ gotowos¢ stosowania procedur wydatkowania pieniedzy zgodnych
z Ustawg o ZamoOwieniach Publicznych. W przypadku inwestoréw prywatnych musimy zwrdoci¢ uwage

na umiarkowany stopien ryzyka, ktéry zwigzany jest z inwestycja.

Zawartosé

Streszczenie

W streszczeniu przedstaw wszystkie kluczowe zagadnienia, ktére omawiane sg w biznes planie.
Streszczenie przygotowywane jest na koncu pisania biznes planu i jego zadaniem jest przyku¢ uwage
czytajgcego oraz przekonaé¢ go, ze warto poswieci¢ czas na dokladne, dalsze jego zglebienie. Tutaj
takze przedstaw swoje cele. Pamietaj, ze muszg by¢ one konkretne, mierzalne, osiggalne i zaplanowane
do realizacji w okreslonym czasie. Nie mozna napisaé, ze ,sprzedaz wzroshie znacznie”

ale ze planujemy jg zwiekszy¢ np. 0 10% w ciggu 12 miesiecy.

Przedsiebiorstwo

W tym miejscu sie przedstaw. Oprécz danych teleadresowych, podaj strukture wiasnosci, krotki opis
obecnej dziatalnosci, obecng kondycje finansowa firmy, jej historie, lokalizacje, zatrudnienie i wszystko

to co uwazasz za wazne z punktu widzenia projektu (np. certyfikat ISO, renomowani odbiorcy i inne).

Produkt lub ustuga

Opisz swoj produkt, poréwnujac go do produktéw konkurenciji. Wez pod uwage cene, trwato$é produktu,
obstuge, serwis, wyglad, opakowanie. Wyrdznij te cechy, ktére sprawiaja, ze Twoj produkt uwazasz
za lepszy w stosunku do produktow innych firm (np. lepszej jakosci komponenty). Jezeli Twoj produkt
jest bardziej zaawansowany technologicznie, okre$l jak diugo utrzymasz tg przewage i co bedziesz robit

aby jg utrzymac.



Analiza rynku

Analiza rynku sktada sie z kilku elementow:

Analiza branzy

Analiza branzy to trendy, ktére jg charakteryzuja, tempo rozwoju, faza rozwoju (czy branza znajduje sie

w fazie wzrostu, dojrzatosci czy schytkowej).

Identyfikacji przedsiebiorstw dziatajgcych w branzy oraz gtéwnych konkurentéw
Z kim bedziesz konkurowal? Jakie sg ich stabe i mocne strony? Gdzie jest ich zrédto przewagi
konkurencyjnej (produkt, cena, dystrybucja, marka, zarzadzanie, technologia, potencjal finansowy)?
Czy napotkajg na szanse, ktorych Ty nie bedziesz miat lub zagrozenia, ktére Ciebie oming?

Segmentacji rynku
Podziel rynek na grupy o podobnych cechach takie jak wiek, dochdd, miejsce, preferencje (czym sie
kierujg — marka, jakoscig produktu, jego ceng) i inne. Okre$l segment, do ktérego kierowaé bedziesz
swoje produkty.

Zrodta przewagi konkurencyjnej

Jakie sg zrodta przewagi konkurencyjnej w Twojej branzy (np. mozliwo$¢ finansowania budowy

z wtasnych srodkow w sektorze budownictwa)? Czy Ty je posiadasz?

Strategia

Strategia cenowa

W jaki sposéb ustalane sg ceny (suma kosztéw plus marza; cena zblizona do cen na podobne produkty
firm konkurencyjnych)? Obowigzuje jedna cena dla wszystkich klientbw czy stosowane sg rabaty?
Jesli tak to jakimi kryteriami sie kierujesz przy udzielaniu rabatéw (typ klienta, wartos¢ zamowienia,

dtlugos¢ wspéipracy z odbiorcg i inne)?

Strategia promocyjna

W jaki sposob klienci informowani sg o Twoich produktach? Wachlarz dziatan jest tutaj bardzo szeroki.

Mozesz zastosowac¢ bezposredni mailing do potencjalnych Kklientow, reklame prasowa, radiowa,
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telewizyjng, plakaty i wielkoformatowe tablice reklamowe, ulotki i wiele innych. Aby dziatania promocyjne
byty skuteczne, musisz wybra¢ jeden lub kilka sposobow najodpowiedniejszych dla Twoich klientow. Czy
prowadzisz badania kosztu pozyskania klienta wg poszczeg6inych rodzajow promocji? Ktéry rodzaj

promocji jest najtanszy?

Strategia dystrybucji
Gdzie Twoi klienci bedga mogli naby¢ produkt? Czy posiadasz przedstawicieli handlowych, statych
odbiorcow (sklepy detaliczne, hurtownie, sieci handlowe)? Jaki jest koszt sprzedazy wg poszczegoinych

kanatéw dystrybuciji? Poprzez ktéry kanat dystrybucji sprzedajesz najwiecej?

Dokumentacija techniczna i technologia

Jezeli zamierzasz cos produkowa¢ lub budowa¢ musisz mie¢ dokumentacje techniczng produktu
oraz wykorzystywanej technologii lub odpowiednio projekt budowlany. Koniecznie tez przedstaw
wszelkie pozwolenia na budowe, plan zagospodarowania terenu i inne dokumenty potwierdzajace,
ze jeste$ powaznym partnerem np. dla banku.

Jezeli sprzedaz produktu wymaga zezwolen, wymagany jest certyfikat jakosci lub bezpieczenstwa,
ktorego jeszcze ich nie posiadasz to opisz jak wyglada procedura ich otrzymania oraz jaki sie z tym

wigze koszt.

Organizacja

Jezeli prowadzisz jednoosobowg dziatalno$¢ gospodarczg i nie zatrudniasz pracownikdéw to oczywiscie
ten punkt mozesz pomina¢. Jezeli jednak zatrudniasz pracownikow to ta czesc¢ biznes planu jest bardzo
wazna. Opisujgc strukture firmy starasz sie udowodni¢, ze jest ona efektywnie zarzadzana.
Jaka strukture organizacyjng zastosowates w swojej firmie? Masz do wyboru m.in. funkcjonalng (finanse,
produkcja, marketing i inne); przedmiotowg (np. wg rodzajéw produktow); geograficzng lub mieszana.
Kto jest odpowiedzialny za realizacje poszczegélinych etapéw przewidzianych w harmonogramie

dziatan?

Analiza finansowa

Ocena strony finansowej przedsiewziecia to kluczowa cze$¢ biznesplanu. Zatozenie jest proste —
nalezy przekona¢ czytelnika, ze prezentowany projekt jest optacalny oraz przyniesie zaktadane rezultaty.
Finansujacy przedsiewziecie bedg na pewno chcieli pozna¢ faktyczng wielkosé funduszy potrzebnych
do realizacji przedsiewziecia. Nalezy wiec zaprezentowac, jaki jest ogolny koszt finansowy projektu
oraz na jakie kwoty opiewajg poszczegolne pozycje kosztorysu. Aby przekona¢ inwestora do swojego

pomystu, nalezy pokaza¢ aktualng kondycje finansowg firmy. Nie bez znaczenia bedzie rowniez
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wskazanie potencjalnych zabezpieczen otrzymanego finansowania, szczegoélnie w przypadku kredytu

bankowego (np. maszyny, nieruchomos¢, weksel). W zaleznosci od dtugosci trwania projektu, nalezy

przedstawi¢ prognoze zyskow i strat, prognoze przeptywdéw finansowych oraz prognoze bilansu.

Dodatkowo mozna przygotowac arkusz kalkulacyjny, w ktorym liczone beda podstawowe wskazniki,

za pomocg ktorych monitorowac¢ bedziesz realizacje projektu. Monitorowa¢ nalezy ptynnos¢, stopien

wykorzystania aktywow, stope zwrotu z inwestycji i inne w zalezno$ci od potrzeb.

Wykonane prognozy pozwolg okresli¢ doktadne zapotrzebowanie na kapitat.

Pamietaj!

stosuj styl profesjonalny, postuguj sie wlasciwymi terminami ekonomicznymi, z pominieciem
zargonu, wyrazen obiegowych i skrotéw myslowych,

unikaj superlatyw w ocenie swojego projektu (np. doskonaty, niepowtarzalny, wspaniaty),
wyliczajac najwazniejsze zagadnienia uzywaj wypunktowan, wytluszczen i podkreslen,
co pozwala czytelnikowi skonce3ntrowac sie na najwazniejszych informacji,

stosuj jednolita numeracjg poszczegoélnych rozdziatdw i podrozdziatow aby utatwi¢ czytelnikowi
przechodzenie od jednego zagadnienia do drugiego,

uzywaj prezentacji graficznych (wykresy, schematy, rysunki, tabele),

zaprezentuj zwiezle wszystkie aspekty, tak aby objetos¢ dokumentu byta mozliwie najmniejsza,
starannie dobierz strone graficzng biznesplanu — stosuj jednolita czcionke, odstepy miedzy
wierszami itp.,

zaprojektuj przejrzystq strone tytutowa i estetycznie opraw caty dokument.
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