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Wszelkie analizy strategiczne, biznes plany czy prognozy
wykorzystywane sg przez  wiascicieli, udziatowcow,
akcjonariuszy oraz potencjalnych inwestorow do okreslenia
wartosci przedsiebiorstwa, jego potencjatu rozwojowego oraz
ryzyka, jakie towarzyszy jego funkcjonowaniu. Banki, jednostki
finansujgce oraz dostawcy wykorzystujg je z kolei do oceny
wiarygodnosci finansowe] - a zarzadzajacy do sprawowania
biezgcej kontroli 1 wprowadzania niezbednych zmian
dostosowawczych. Nowopowstajgca firma musi opierac sie na
dobrze udokumentowanych 1 regularnie aktualizowanych
biznesplanach oceniajgcych szanse, mozliwosci oraz ryzyko
zwigzane z udostepnieniem kapitatu.



Sporzadzanie biznes planu jest procesem, podczas ktorego
mozna wiele sie dowiedzieC sie na temat rzeczywiste] pozyciji
nasze] firmy na rynku. Na jego potrzeby, czesto po raz
pierwszy, trzeba zgromadzi¢ duze ilosci danych na temat firmy,
je] klientow 1 konkurentow. Pozwala to na petniejsze
zrozumienie relacji rynkowych oraz zmian zachodzgcych
w otoczeniu. Czesto przy okazji mozna odkry¢ nowe
interesujgce rynki i obszary dziatalnosci, a takze zorientowac
sie, ze niektore pomysty i zatozenia poczynione dotad nie byty
prawidtowe.



podstawowym instrumentem rozwoju nowoczesnej firmy, a takze gwarancjg
bezpieczenstwa przed podjeciem zbytniego ryzyka,
sprecyzowaniem srodkow prowadzgcych do osiggniecia konkretnych celéw,

najwazniejszym narzedziem ,sprzedazy” pomystu potencjalnemu inwestorowi czy
bankowi, bedgcym sitg napedowg i drogowskazem przedsiewziecia,
dokumentem opisujgcym zamierzenia firmy, sposob w jaki bedg one realizowane
| przy uzyciu jakich srodkow,

przedstawieniem celéw firmy wraz ze strategig ich realizacji,

podstawowym narzedziem do negocjacji z przysztymi wspolnikami, inwestorami,
partnerami do realizacji wspolnych przedsiewziec joint-ventures i z bankami,

prezentacjg pomystu na zrealizowanie danego przedsiewziecia,
pomocg w zidentyfikowaniu mocnych i stabych stron firmy,
wstepng weryfikacjg pomystu na biznes.



przygotowany profesjonalnie, dzieki czemu bedzie wzbudzat zaufanie do
firmy,

przejrzysty, zrozumiaty, tatwy do czytania (bez przesadnego zargonu
handlowego czy przemystowego), podbudowany sprawdzalnymi faktami
| danymi — a wiec rzetelny i przekonujgcy dzieki obiektywnemu
przedstawieniu roznych aspektow przedsiewziecia,

skierowany do konkretnego inwestora i musi zaspokajac jego
indywidualne wymagania,

zbiorem wszystkich celow i sposobow ich osiggania tak, aby inwestorzy
mogli zapoznac sie z marketingowa, operacyjng i finansowg strategig
przedsiebiorstwa,

zbiorem argumentow uporzgdkowanych w logicznej kolejnosci tak, aby
ukazywac firme i jej plany jako optacalng inwestycje.



Nie ma Scistych regut dla przygotowania dobrego, skutecznego
biznes planu. Nalezy go skonstruowac¢ zgodnie z potrzebami
firmy oraz instytucji, ktora bedzie go wymagac. W wiekszosci
przypadkow  biznes  plan matego lub  Sredniego
przedsiebiorstwa powstaje tylko wtedy, gdy zmusza do tego
procedura bankowa zwigzana z przyznawaniem kredytu.
Jednak wykazanie, ze menedzerowie z powodzeniem uzywajg
planébw w codziennym kontrolowaniu i sterowaniu rozwojem
firmy, uwiarygodnia wnioskodawce 1 kieruje catg uwage
inwestorow na merytoryczne i ekonomiczne aspekty projektu.
Kluczowa jest w tym wypadku pomystowoscC, inwencja,
umiejetnosC  zainteresowania swoim pomystem | sila
przekonywania.



, decydujgca o zdobyciu kapitatu niezbednego do
realizacji zamierzonego przedsiewziecia,

, decydujgca o strategii rozwoju dla firmy na
najblizsze lata (w tym znaczeniu jest planem operacyjnym
przedstawiajgcym cele firmy z okresleniem zadan, oraz
srodkow niezbednych do ich realizacji).

Potgczenie obu tych funkcji podczas tworzenia biznes planu
sprawia, ze jest on przez to bardziej uniwersalny, wiarygodny
| uzyteczny.



Biznes plan jest najczesciej skierowany do banku lub inwestora
prywatnego. Bank bedzie oczekiwat odpowiedzi na
nastepujgce pytania:

jaka jest stabilnosc¢ firmy oraz rynku, na ktérym ona dziata?
jakie sg obroty kapitatowe firmy oraz jej rentownosc?
jakie jest zabezpieczenie potencjalnego kredytu?

Natomiast inwestora prywatnego interesowac bedzie przede
wszystkim efektywnos¢ zainwestowanego kapitatu.

Jednak zarowno bank, jak | inwestor prywatny beda
zainteresowani tym, w jaki sposob bedg wydane pienigdze.



Niezaleznie od tego do kogo bedzie skierowany biznes plan
| kto bedzie jego autorem, istniejg pewne zasady dotyczgce
konstrukcji 1 gtownych elementow tego dokumentu. Dotyczg
one roznych spraw poczynajgc od najbardziej elementarnych
takich jak potrzeba uzywania nazw dziatbw | numerow stron,
az po bardziej skomplikowane, takie jak projekcje finansowe.

Na poczatku nalezy podjac¢ decyzje, czy biznes plan zostanie
opracowany sitami wtasnymi firmy, czy tez we wspotpracy
z zewnetrznym konsultantem. To drugie rozwigzanie jest
wskazane w przypadku, gdy firma nie posiada w tej mierze
wczesniejszych doswiadczen. Taki dokument bedzie dobrym
wzorem dla przysztych samodzielnych dziatan planistycznych
zarzadu.




Inaczej zwane podsumowaniem menedzerskim stanowi skrot informacji
dotyczgcych firmy oraz ogdlny plan zamierzen opisanych w dalszej czesci
biznes planu. Jego podstawowym zadaniem jest zainteresowanie
czytajacego. Streszczenie powinno:

zawierac sie na maksymalnie 2 stronach,

by¢ sformutowane tak, by zachecato do dalszej lektury (poprawng
polszczyzng, bez b’fe,dow W sposob logiczny i tatwy do zrozumienia),

zawierac tylko najwazniejsze informacje o:
dotychczasowych dziataniach firmy,
przedsiewzieciu (krétki opis, przewidywane koszty
| potrzeby finansowe, najwazniejsze prognozy finansowe),
skutkach, jakie przyniesie jego zaakceptowanie
| zrealizowanie.




Ta czes$¢ biznes planu powinna zawierac informacje o:

firmie (nazwa, adres, numery REGON i EKD, rodzaj dziatalnosci, forma

prawna),

jej historii (data rozpoczecia dziatalnosci oraz krotki opis),

osiggnieciach - opis najwiekszych osiggniec firmy w ujeciu rzeczowym
(produkty) i wartosciowym (zysk, udziat w rynku),

strukturze organizacyjnej (schemat organizacyjny z opisem zadan i kompetencji
oraz liczba pracownikéw zatrudnionych w kazdym dziale),

strukturze wiasnosci (lista wtascicieli, gtdwnych udziatowcow i akcjonariuszy

wraz z danymi na ich temat), cd.

e



zarzadzie | personelu - precyzyjne dane na temat cztonkow zarzadu oraz
pracownikow zajmujgcych kluczowe stanowiska w firmie, ich wyksztatcenia oraz
odbytych i planowanych szkolen (w opinii inwestora jakos¢ kierownictwa jest
najwazniejszym czynnikiem decydujgcym o sukcesie firmy),

dziatalnosci zwigzkowej w firmie,

celach krotko - i dlugoterminowych.

Wszystkie powyzsze informacje powinny przekonacC inwestora, ze w firmie
pracujg wykwalifikowani, odpowiedzialni ludzie. Z pewnoscig dobrze widziane

bedg przyktady z przesziosci sSwiadczgce o dobrej wspotpracy personelu
z kierownictwem firmy.



Tu nalezy jak najbardziej precyzyjnie opisa¢ oferowane dotgd produkty (kazdy
Z 0sobna):

wady i zalety na tle wyrobow konkurenciji, koszt, cene i zysk jednostkowy,
zarejestrowane znaki towarowe i patenty,

informacje na temat maksymalnych zdolnosci produkcyjnych oraz planu
produkcji kazdego z wyrobow w ujeciu miesiecznym,

cechy, ktore powinny by¢ udoskonalone bgdz zmienione oraz wptyw regulac;ji
prawnych (dotyczgcych np. obowigzkéw ochrony sSrodowiska).



Jest to miejsce na umieszczenie informacji na nastepujgce tematy:

czy caty cykl produkcyjny jest realizowany w firmie, czy tez tylko
uszlachetniany lub montowany z gotowych elementow,

jaki charakter ma proces produkcyjny i poszczegdlne jego fazy,

jakie elementy wchodzg w sktad parku maszynowego oraz jakie sg
niezbedne surowce i potprodukty,

jaka jest materiatochtonnosc i efektywnos¢ procesu (ilos¢ strat, brakéw
| odpaddw oraz sposobu ich zagospodarowania),

jakie sg aktualne i przyszte zdolnosci produkcyjne oraz planowany poziom
ich wykorzystania,

jakie sg ,wgskie gardta” istniejgce w procesie,



jak wyglgda kontrola jakosci oraz norm,
jak zaplanowano remonty, przeglady, modernizacje i zakupy,

jakie sg wymagania zwigzane z budynkami i powierzchnig produkcyjna,
doprowadzeniem i wydajnoscig zrddet energii i mediow oraz ochrong
srodowiska,

jak ksztattuje sie struktura dostawcow, podwykonawcow i wykonawcow oraz
jakie sg mozliwosci ich zastgpienia.

Porada praktyczna: po zakonczeniu pisania tego rozdziatu nalezy da¢ go do
przeczytania laikowi. Jesli nic nie zrozumie, nalezy uproscic jezyk opisu
rezygnujgc ze specjalistycznego zargonu.
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Tu nalezy zamiesci¢ szczegotowy opis produktu lub ustugi, tj. informacje o:

unikalnosci technologicznej lub innej produktu,

udziale firmy w opracowaniu produktu (dobrze widziane sg wyniki
niezaleznych badan),

potrzebie zaistnienia lub zwiekszenia obecnosci produktu na rynku.



W tym miejscu powinien by¢ umieszczony doktadny opis srodowiska, w jakim
dziata firma. Dlatego nalezy napisac o:

obecnych klientach:
Kim s3,
gdzie mozna ich znalezc,

dlaczego wolg twoj produkt od innych (jakie cechy naszego produktu
sprawiajg, ze wybierajg wtasnie naszg oferte?),

czy sg to jednostki czy tez cate grupy,

jak duza grupa potencjalnych nabywcow mieszka w najblizszym
otoczeniu firmy?



\\\-_

potencjalnych klientach:

typ klienta,
rozmieszczenia klientow na rynku,

tym, dlaczego klient wybierze produkt, o ktorym mowa w biznesplanie, a nie
produkt konkurenciji (zalety dotyczgce ceny, jakosci, wyboru, serwisu i dystrybuc;ji
i inne w stosunku do innych produktéw dostepnych na rynku),

jak ksztaltujg sie ceny; czy sg stabilne, czy tez zmieniajg sie sezonowo?

wielkosci rynku (terytorialnej - rynek lokalny, regionalny, narodowy,
miedzynarodowy),



jakosci rynku dotyczgcego tego produktu (aktualne trendy, przesztosé
| przysztosc),

czy rynek na nasze produkty i ustugi rosnie?

czy istnieje mozliwos¢ eksportowania naszych wyrobow?

jakie zagrozenie stanowig dla nas wyroby z importu?
mocnych i stabszych stronach projektu.

W tym punkcie dobrze jest postugiwac sie danymi przedstawionymi w sposob

graficzny (wykresy, tabele). Nalezy tez sprawdzi¢ wszystkie dane i zanotowac ich

zrodta - inwestor na pewno je sprawdzi. Na wszelki wypadek mozna napisac, ze

wszystkie zacytowane badania statystyczne czy roczniki mozesz udostepnic do
 dalszej analizy.

.
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Nalezy tu zawrzec¢ informacje o:

gtownych i drugorzednych konkurentach (doktadnie) wraz z opisem ich
udziatow w rynku oraz ich mocnych i stabych stron,

tym, czym i jak chcemy z nimi konkurowac - ceng czy inng wyjgtkowo
atrakcyjng dla klientow cechg wyrobow.



W tym punkcie nalezy zamienic proste pomysty na strategie. Nalezy wiec
napisac o:
odbiorze produktu na rynku - jakie klient odniesie korzysci
z wprowadzenia produktu i co go zmobilizuje do jego kupna - nalezy
uwypukli¢ korzysci klienta wynikajgce z produktu wyrazajgce sie
w 0szczednosci czasu i/lub pieniedzy,
stosowanej polityce cenowej,
kampanii informacyjnej dla swoich klientow:
opis potencjalnych odbiorcow,
opis kampanii reklamowej oraz jej budzet,
cenie produktu (takze w odniesieniu do cen u konkurencji) oraz

powigzaniu ustalonej ceny z poziomem sprzedazy zapewniajgcym
optacalnosc,



formie i kierunkach dystrybucji nowego produktu, przy
uwzglednieniu ich efektywnosci i kosztu (opis tzw. kanatow
dystrybucji), czyli, potocznie moéwigc - jak zamierzasz sprzedac
produkt:
wylicz metody dystrybuciji (przedstawicieli, dealerow itp.),
opisz planowane kampanie reklamowe,
powotaj sie na referencje, jesli takie posiadasz.

Uwaga!: dla kazdego produktu i rynku nalezy skonstruowac¢ oddzielne plany
marketingowe zawierajgce:
opis cech, jakie bedg eksponowane w reklamie,
zakres oferowanych na danym rynku produktow,
zakres serwisu posprzedaznego oraz metody promociji i reklamy (plan
marketingowy powinien przewidywac utworzenie specjalnego budzetu
na jego realizacje).



metodach i kosztach dostarczania produktu do rak klienta (w postaci planu
sprzedazy),

przewidywanej reakcji rynku,

planowanym rozwoju produkcji i sprzedazy,

podobienstwach i réznicach produktu twojego i innych,

zaletach badz wyjatkowosci produktu lub firmy przedstawiajgc
licencje, patenty, Swiadectwa jakosci.
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Nalezy opisac dziatania, jakie bedg miaty miejsce w firmie po otrzymaniu kredytu
wraz z ich planowanymi terminami.



Nalezy tu przedstawiC strukture kapitatowg firmy oraz zasady finansowania
dziatalnosci do tej pory, a w szczegolnosci:

aktualng sytuacje finansowg firmy,

zobowigzania i terminy ich uregulowania,

jesli firma jest na gietdzie - prognozowany rozwdj sytuacji na gietdzie
w aspekcie firmy, a takze dotychczasowe osiggniecia na gietdzie,

aktualng strukture ptac pracowniczych.



Wazne jest, aby dotgczyC sprawozdania finansowe (bilanse, rachunki zyskow

| strat oraz sprawozdanie z przeptywow finansowych) za ostatnie 2-3 lata.

W przypadku firm ptacgcych podatek zryczattowany lub prowadzacych ksigzke
podatkowg - dokumentacje finansowg opracowuje sie nie na podstawie
sprawozdawczosci sporzgdzanej na potrzeby Urzedu Skarbowego, lecz wedtug
rachunkowosci zarzgdczej. Pozwala ona lepiej odzwierciedlacC rzeczywiste
procesy zachodzgce w firmie i wyliczy¢ rzeczywiste koszty produkcji i poziomu
rentownosci uzyskiwane ze sprzedazy poszczegolnych wyrobow.



W stosunku do planow, ktorych dotyczy biznes plan, nalezy opracowac
szczegofowy plan uwzgledniajgcy:

catkowity koszt realizacji przedsiewziecia (wymien poszczegolne pozycje
kosztorysu),

spodziewane zrodta finansowania (uwaga: koszty catkowite muszg by¢
zrownowazone z catkowitym finansowaniem!),

wielkos¢ zaangazowanych srodkow wiasnych
(z udokumentowanym pochodzeniem),

sposob pozyskania srodkow obcych,

planowang strukture ptac pracowniczych.



Nalezy tez oszacowac najbardziej prawdopodobne rezultaty dziatalnosci firmy
Jako catosci w najblizszej przysztosci (do 2-5 lat). Przy formutowaniu tego punktu
nalezy uwzgledni¢ nastepujgce uwagi:

nalezy zestawi¢ wzgledem siebie przychody i wydatki, jakie bedg
generowane w przysztosci,

dla doktadnego oszacowania nalezy oprzec¢ sie na danych z innych firm,
dziatajgcych juz na rynku,

najwazniejszg pozycjg jest oszacowanie wielkosci sprzedazy (powinna sie
zgadzac¢ z danymi oszacowanymi w rozdziale o marketingu),

nastepnie nalezy oszacowac koszty sprzedazy i koszty administracji,

W szacowaniu nalezy opierac sie wytgcznie na komputerowych
wyliczeniach petnych liczb i procentéw (sg do tego specjalne programy
komputerowe).



Prognozy finansowe, a w szczegdlnosci rachunek zyskow i strat oraz przeptywy
finansowe nalezy w pierwszym roku sporzgdzac w ujeciu miesiecznym. W ten
sposoOb mozna precyzyjnie uwzglednic takie czynniki, jak sezonowosc¢ sprzedazy,
czas dochodzenia do optymalnej zdolnosci produkcyjnej lub zmiany wydajnosci
pracy i zidentyfikowac okresy, w ktorych przedsiebiorstwo bedzie potrzebowato
zewnetrznego zasilania finansowego.
Nalezy tez pamietac, ze:
dodatkowy personel to dodatkowe koszty (pensja, ubezpieczenie, biurko,
komputer itd.) - wszystko to nalezy umiesci¢ w kazdym rozliczanym okresie,
w biznesplanie nie mozna pokrywac kosztow reklamy zwiekszonymi
dochodami ze sprzedazy (zyski ze sprzedazy bedg dopiero w kilka miesiecy
po wydatkach na reklame).



- potwierdzenie tego, co juz zostato napisane. A wiec nalezy:

udowodnic, ze oferta przedstawiona w biznes planie jest atrakcyjna
| realistyczna,

skonkretyzowac, w jaki sposob i kiedy zwrdocg sie inwestorom wtozone
pienigdze,

okresli¢ proponowane terminy sptaty rat,

przedstawi¢ pozyczkodawcom, jak ich fundusze bedg zabezpieczone a takze
zapewnic ich, ze przeptywy kapitatowe firmy pokrywajg zarowno pozyczke jak
| inne podstawowe pfatnosci.



- jest jednym z najwazniejszych elementoéw biznes planu, poniewaz:

odnosi sie do wszystkich gtobwnych czesci projektu,

zawiera kluczowe stwierdzenia kazdej z nich,

przedstawia odbiorcy raz jeszcze catosciowy ale zarazem syntetyczny obraz
(stanowi klamre spinajgcg catos¢ opracowania),

mozna w nim zawrze¢ wnioskKi.

Bardzo czesto te czes¢ inwestorzy czytajg jako pierwszg. Jesli bedzie nieciekawa —
mogg zrezygnowac z czytania reszty.
Nalezy tez pamietac o tym, ze podsumowanie:

nie powinno mie¢ wiecej niz 3 strony,

powinno przypomniec pokrétce gtdwny pomyst,

powinno przedstawiaC szanse (mocnigj) i zagrozenia (stabigj),

powinno stanowczo uwypukli¢ pozytywne strony przedsiewziecia.
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Po napisaniu biznes planu nalezy przygotowac sie do profesjonalnej ustne;
prezentacji swojego pomystu. Powinna ona:

trwac ok. 5 minut (jesli stuchajgcy zainteresujg sie szczegoétami moze sie
przedtuzy¢ nawet do 30 minut),

by¢ oparta na biznes planie,

przekonac stuchaczy, ze pomyst na biznes jest naprawde udany.



Dziekuje za uwage.

Pawel Repeta
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