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BIZNES PLAN - koncepcja biznesu

Najwazniejsze czesci biznes planu zostaly w czytelny sposdb przedstawione w
postaci formularza, ktéry ma na celu zdiagnozowanie podstawowych informacji na temat
planowanego biznesu oraz szans jego powodzenia. Pierwsza czes¢ odnosi sie do
charakterystyki samego autora pomystu i jego osobowosci. W kolejnej czesci przedstawione
sq zagadnienia dotyczace konkretnego pomystu na biznes wraz z prezentacjg produktow lub
ustug oraz celami na najblizsze kilka lat. Nastepna czes¢ formalna dotyczy analizy rynku,
konkurencji oraz klientéw. Istotng kwestig bedg takze informacje z zakresu analizy dziatan
marketingowych oraz przewidywanej liczby personelu. Nalezy takze zbada¢ aspekt
finansowy planowanego przedsiewziecia, o czym traktuje szdsta cze$¢ formularza.

Ponizszy formularz jest narzedziem pomocniczym w planowaniu przedsiewziecia
biznesowego, pozwalajacym na znalezienie odpowiedzi w kilku podstawowych obszarach
zwigzanych z prowadzong dziatalnoscig biznesowag. Nie jest on tozsamy ze strukturg
dokumentu, jakim jest biznes plan.

1. AUTOR POMYSLU - osobowosé

Moje gtéwne - Wymien szczegotowa liste (kilka, kilkanascie pomystow)
zainteresowania to: dotyczacych tego, czym sie interesujesz, co lubisz robic.

« Wskaz, na czym sie znasz, w czym jestes dobry, w jakich
Mam dos$wiadczenie w: obszarach twoja wiedza i umiejetnosci s

ponadprzecietnie dobre.

Moimi najwiekszymi = Napisz, jakie s atuty twej osobowosci, szczegolnie te,
zaletami sa: ktére moga by¢ przydatne na polu biznesowym.

« Spdjrz na siebie krytycznie i podaj kilka cech swej
Moimi najwiekszymi wadami

sa; osobowosci, gtéwnie tych, ktére moga by¢ przeszkodg w

prowadzeniu biznesu.

Analizujac powyzsze odpowiedzi postaraj sie wymysli¢ kilka takich dziatalnosci
biznesowych, ktére bedg zgodne, a przynajmniej niesprzeczne z Twoimi zainteresowaniami,
atutami, cechami osobowosciowymi, kompetencjami. Pamietaj takze o tym, ze ten etap w
planowaniu biznesu jest jednym z najwazniejszych, bo to wiasnie ciekawy, innowacyjny,

czasem niekonwencjonalny pomyst na biznes moze warunkowaé powodzenie

Materialy do projektu ,Firma Symulacyjna — Rzeczywiste Kompetencje” opracowane przez Marcina Budzinskiego 1




i KAPITAL LUDZKI
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI

SP

Projekt jest wspétfinansowany z Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

przedsiewziecia. Nie oznacza to oczywiscie, ze jezeli sam pomyst nie bedzie wysoce
innowacyjny i bedzie juz na rynku sprawdzony to nalezy z niego rezygnowac. Mozna takze z
powodzeniem realizowac i taki plan biznesowy, pamietajac jednak, ze kazda dziatalnosc
musi sie czyms wyrdzniaé, aby przyciggnac¢ i utrzymacé klientow. Musi to by¢ cos innego —
nowego na skale miasta, dzielnicy, ulicy, itp. w odniesieniu do przedmiotu lub sposobu

dziatania.

2. POMYSL NA BIZNES

Moj pomyst to: - Opisz zwigZle, na czym polega pomyst na biznes.

Zatem moim produktem « Jakie produkty lub ustugi zamierzasz dostarcza¢ na

beazie: rynek? Czy bedziesz je produkowat (wytwarzat) czy

jedynie nimi handlowat?

Dlaczego uwazasz, » Co przemawia za tym, ze planowany biznes moze mie¢
Ze ma on szanse na sukces: szanse powodzenia, co sprawia, ze jest on realny do
zrealizowania; zastanow sie tez co dla Ciebie oznacza

pojecie sukcesu rynkowego.

Moimi gtéwnymi celami » Co chcesz osiagna¢ w biznesie w tym okresie?
na najblizsze trzy lata sa:
«  Wymieniajac cele pamietaj, ze powinny by¢ one w miare

mozliwosci konkretne, mierzalne, weryfikowalne, tak aby
mozna byto stwierdzi¢ czy dany cel zostat osiagniety czy

nie i w jakim stopniu.

3. RYNEK - klient

Jaka potrzebe klienta «  Znajomosc¢ tego jakie potrzeby zaspakaja Twoja firma
) e o

zaspakaja Twoja firma’ pozwoli na lepsze dostosowanie sie do wymogow rynku

oraz pozwoli uzmystowi¢ co decyduje o wyborach

klientow.

Moim typowym klientem « Do kogo skierowane beda moje produkty / ustugi? Czy

jest: moge wskazaé kilka sylwetek typowego klienta? Kto jest

gtéwnym, docelowym klientem?
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Geograficznie moja
dziatalnos$¢ obejmuje
nastepujacy obszar:

Wskaz zasieg przestrzenny jakiego ma dotyczy¢
planowany biznes i uzasadnij te stwierdzenie. Nie nalezy
jedynie wpisac tu odpowiedzi np. wojewddztwo slaskie,
bo by¢ moze tatwiej bedzie nam zyskac klienta z
Oswiecimia, Krakowa lub nawet obcokrajowca, niz np.
mieszkanca powiatu ktobuckiego lub kogos z matej wioski
spod Zywca.

Na ilu potencjalnych
klientow moge liczy¢ i
dlaczego?

Nalezy wpisaé oszacowang liczbe, ktéra musi mie¢
wyttumaczenie we wczesniej przeprowadzonych na ten
cel prostych analizach. Zastanéw sie jak dokona¢ takich
szacunkow i gdzie poszukiwaé informacji potrzebnych do
tych analiz?

W celu precyzyjnego zobrazowania opisu i analizy zachowan typowego klienta

postuzymy sie ponizszym przyktadem, w ktérym planowane przedsiewziecie biznesowe ma

polega¢ na otwarciu sklepu ze specjalistycznym sprzetem fotograficznym. W takim

przypadku mozna wyrdzni¢ co najmniej trzy typy przyktadowego, typowego klienta, do

ktérego planowane jest dotarcie, a mianowicie:

Profesjonalista

Zawodowo zajmuje sie fotografiq. Jest zwykle wiascicielem atelier fotograficznego,
artystg fotografikiem, reporterem, wykonuje zdjecia na zlecenie wydawnictw, redakcji,
firm reklamowych, itp. Oczekuje szerokiej gamy specjalistycznych akcesoriow oraz
dostepu do informacji na temat nowoSci rynkowych. Jest skfonny przeznaczy¢ duzg
sume pieniedzy na zakup sprzetu. Jest klientem wymagajacym, posiadajgcym rozlegfa
wiedze na temat produktéw. Jego opinia na temat firmy moze mie¢ znaczacy wptyw na
jej wizerunek w $rodowisku fotografikow. Rocznie wydaje na sprzet fotograficzny

powyzej 3000 ztotych.

Pasjonat

Wykonuje duzg ilo$¢ zdjec. Nie zajmuje sie fotografiq zawodowo, jednakze uzywa do
niej wysokiej jakosci aparatow i akcesoriow. Niekoniecznie podgza za nowosciami

rynkowymi, raczej koncentruje sie na uzupetnianiu akcesoriow. Wydaje mniejszg kwote
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niz Profesjonalista, jednak jego wydatki sg w miare usystematyzowane. W zaleznosci
od dochodu Pasjonat wybiera sprzet nowy lub poszukuje dobrego sprzetu uzywanego
w komisach. Jest to najwieksza grupa klientow firmy i w obrebie tej grupy istniejq
najwieksze szanse na pozyskanie klientow lojalnych. Jego roczne wydatki na sprzet
fotograficzny wynosza powyzej 1000 ztotych.

Snob

Kupuje drogi sprzet na fali istniejgcej mody na profesjonalne aparaty. Jego wydatki sq
najczesciej jednorazowe i wynoszg powyzej 2000 ztotych. Wigzq sie najczeSciej z
zakupem cyfrowej lustrzanki i ograniczonej liczby podstawowych akcesoriow. Ma matg
wiedze na temat sprzetu oraz rynku przez co tatwo mozna do niego dotrze¢ przez

odpowiednig reklame. Robi zdjecia niesystematycznie (wakacje, uroczystosci rodzinne,
itp.).

Przechodzac do analizy konkurencji warto takze pamietaé, ze dotyczy ona nie tylko
relacji pomiedzy podmiotami gospodarczymi. Konkurowa¢ mogg ze sobg takze ludzie np.
uczniowie o indeks danej uczelni, absolwenci o atrakcyjne stanowisko pracy, jak rowniez i
cate obszary, miasta, regiony, a nawet kraje rywalizujace np. o organizacje wielkich imprez
sportowych czy gospodarczych lub tez o inwestoréw czy turystéw.

W odniesieniu do zjawiska konkurencji nalezy rowniez zauwazy¢, ze w biznesie nie
konkurujg wszyscy z wszystkimi. Istnieje tu swoisty porzadek, w ramach ktérego konkurencja
odbywa sie zwykle w ramach pewnej grupy strategicznej, czyli pewnego zbioru podmiotdw,
w znacznej mierze podobnych np. dziatajacych w podobnej skali, starajacych sie o wzgledy
podobnych klientobw, na zblizonym obszarze geograficznym. Jednakze pomimo tej
wszechobecnej konkurencji warto wskaza¢ na fakt, iz mozliwe sg takze inne relacje w
odniesieniu do podmiotéw funkcjonujacych na danym rynku. Poza konkurencja istnieje takze
kooperacja i wspotpraca, ktéra z pewnoscia kazdej osobie zaktadajacej wtasny biznes bedzie
niezwykle potrzebna.
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4. RYNEK — KONKURENCJA

Moimi najgrozniejszymi
konkurentami sa:
Kluczowymi czynnikami
sukcesu na rynku moga by¢:

Wymien kluczowych konkurentéw dziatajacych na ,twoim”
rynku i uzasadnij ten wybér. Zastandw sie jakie moga by¢
kluczowe czynniki decydujgce o powodzeniu w danej
branzy; czy i na ile charakteryzujg one konkurentéw, a na
ile planowany biznes takze posiada takie pozadane
cechy. Znajac konkurentow, ich atuty i stabe strony
bedziesz mogt lepiej sprosta¢ walce o zdobycie i
utrzymanie dobrej pozycji rynkowej.

Najmocniejszymi stronami
konkurentéw sa:

Wskaz kilka najwazniejszych atutéw jakie posiada kazdy
ze zidentyfikowanych konkurentéw (atuty te moga
zawierac sie we wskazanych powyzej kluczowych
czynnikach sukcesu dla danej branzy). Gdy wiesz co jest
mocng strong kazdego konkurenta mozesz lepiej
planowac swoj biznes, stawiajgc na wtasne sity, majace

za zadanie ,przy¢émic¢” atuty konkurencji.

Najstabszymi stronami
konkurentéw sa:

Stabosci kazdego z konkurentéw moga takze dotyczyc
kluczowych czynnikéw sukcesu w danej branzy — nalezy
to rozumie¢ w ten sposdb, iz dany konkurent nie posiada
(lub posiada w niewielkim stopniu) cechy zidentyfikowane
jako kluczowe na rynku. Znajac stabosci konkurencji
mozesz skuteczniej walczy¢ o korzystng pozycje
rynkowa.

Zidentyfikowanie kluczowych czynnikow sukcesu i okreslenie ich pozioméw dla

kazdego z konkurentdw ma ogromne znaczenie dla ustalenia pozycji konkurencyjnej na

rynku. W celu zobrazowania powyzszej analizy mozna postuzy¢ sie konkretnym przyktadem,

w ktérym jako kluczowe czynniki decydujace o powodzeniu na rynku zostaty wskazane:

e rdznorodnosc¢ asortymentu,

fachowa obstuga,

e relatywnie niskie ceny,

e renoma firmy.

Ze wzgledu na specyfike dziatania innymi przyktadowymi czynnikami mogaq by¢ np.

lokalizacja, wystroj/wyglad firmy (sklepu, strony www), czas realizacji zaméwienia itp.
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Konkurencyjno$é poszczegblnych podmiotéw zostata opisana przez ocenienie ich wzgledem
powyzszych czynnikdbw. Z uwagi na rézng istotnos¢ wybranych czynnikéw kazdemu z nich
zostata nadana waga (suma wag dla wszystkich czynnikéw wynosi 100). Ocena zalezy od
wagi czynnika i poziomu jego wystepowania dla kazdego z podmiotéw. Poziom
wystepowania punktowany jest w skali 0 — 5, gdzie 0 oznacza minimalny poziom cechy, a 5
maksymalny w danej grupie konkurencyjnej. Dla wskazania przewidywanej pozyciji
konkurencyjnej naszej firmy na rynku do powyzszych analiz mozemy doda¢ takze
odpowiedzi oceniajgce poziom wskazanych czynnikédw jakim bedzie dysponowata nasza
firma. W efekcie po zsumowaniu wartosci dla kazdego z podmiotéw otrzymujemy obraz
pozycji konkurencyjnej. Im wieksza suma tym wyzsza pozycja konkurencyjna, im wieksza
roznica pomiedzy sumami tym wiekszy dystans / przewaga konkurencyjna pomiedzy
podmiotami. Relacje te przedstawia ponizsza tabela.

Czynnik |Waga Ocena podmiotu (ocena czynnika * waga)
Konkurent | Konkurent | Konkurent | Konkurent | Konkurent | Nasza
1 2 3 4 5 firma

Ro6znorodn 35 105 70 105 105 140 175
0S¢ (3*35) (2*35) (3*35) (3*35) (4*35) (5*35)
asortyment
u
Fachowa 20 40 20 60 100 100 100
obstuga. (2*20) (1*20) (3*20) (5*20) (5*20) (5*20)
Relatywnie 25 0 0 50 75 125 75
niskie ceny (0*25) (0*25) (2*25) (3*25) (5*25) (3*25)
Renoma 20 60 40 80 80 20 0
firmy (3*20) (2*20) (4*20) (4*20) (1*20) (0*20)
Suma 100 205 130 295 360 385 350

Kolejnym etapem postepowania jest ocena planowanych dziatan marketingowych.
Odnoszg sie one do takich aspektdéw jak np. nazwa firmy, specyfika produktéw, planowane
narzedzia (sposoby) promociji itp. W tej czesci formularza znajdujg sie takze pytania
dotyczace personelu niezbednego do prowadzenia firmy.
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5. MARKETING | PERSONEL

Jak (czym) wyrdznisz swoj
produkt sposréd produktéw
konkurentéw?

Opisz na czym bedzie polegata specyfika Twoich
produktéw, ze szczegblnym uwzglednieniem aspektéw
pozwalajgcych Ci na pozytywne odréznienie sie od

konkurentow.

Jak sie bedzie nazywata
moja firma i dlaczego
wiasnie tak?

Nazwa firmy (a takze jej logo, znak firmowy itp.) to Twoja
wizytowka, warto wiec zastanowic sie nad tym bardzo
dokfadnie, gdyz to takze ma duze znaczenie
marketingowe. Jakie informacje niesie za sobg ta nazwa,
co przemawia za tym, ze jest ona najlepsza dla Twego

biznesu.

W ramach promocji
wykorzystam nastepujace
narzedzia:

Wymien kilka narzedzi promocji wraz z ich
charakterystykg odnoszaca sie np. do réznych grup
klientédw, czasu zastosowania narzedzia, planowanych

efektow dziatania itp.

Cene za moj produkt/ustuge
ustalitem na podstawie:

Co decyduje o cenie za sprzedawane dobra / ustugi? Czy
sg to np. koszty wytworzenia, czy dostosowanie do
jakosci produktu lub tez poréwnanie z cenami

konkurentéw? Uzasadnij swéj wybor.

Niezbednymi stanowiskami
pracy beda na poczatek:

Wskaz ile i jakich stanowisk pracy planujesz utworzy¢
oraz jakie kompetencje bedg musiaty posiadac te osoby.
Czy mozliwe jest, a jesli tak to w jakim zakresie
potaczenie na poczatek jakichs stanowisk. Jak planujesz

znalez¢ pozadanych pracownikow?

Szczegotowe] analizy wymagaja takze kwestie finansowe. Czesta przyczyng

powodujaca, ze plany i pomysty na biznes nie odnoszg sukcesu rynkowego, jest

nieprecyzyjna, pobiezna analiza finansowa. Ponizsze wskazdwki majg za zadanie utatwienie

znalezienia odpowiedzi na najwazniejsze pytania w tym zakresie. Im precyzyjniejsze

odpowiedzi uda sie uzyskac¢, tym wieksza pewnos¢, ze jest sie juz gotowym na rozpoczecie

prowadzenia wtasnego biznesu.

Bardzo cenng wiedza ptynaca z tych analiz moze by¢ przekonanie, ze niestety nie ma

mozliwosci na rozpoczynanie dziatalnosci, gdyz wigzatoby sie to z bardzo duzym ryzykiem
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utraty zainwestowanego kapitatu. Czasem wiec lepiej jest troche diuzej poczekaé, aby

zwiekszy¢ szanse na powodzenie w biznesie.

6. FINANSE

Przypuszczalne naktady
finansowe niezbedne do
rozpoczecia dziatalnosci
mojej firmy to:

Oszacuj najdoktadniej jak potrafisz ile pieniedzy bedziesz
potrzebowat na rozpoczecie dziatalnosci. Sporzadz
precyzyjng liste wydatkdéw (zaréwno zakupow sprzetu,
adaptacja i wyposazenie lokalu oraz wszelkich kosztow
niematerialnych zwigzanych z uruchomieniem
dziatalnosci np. optaty rejestracyjne, know-how, itp;
pamietaj takze o kosztach zakupu pierwszej partii

towaru).

Szacuje, ze miesieczny
koszt funkcjonowania mojej
firmy to:

lle miesiecznie kosztowaé bedzie prowadzenie firmy
(konkretna liczna w zt), jakie sa gtbwne wydatki w tym
zakresie, jakie koszty sg state a jakie zmienne i na jakim

poziomie?

Przewiduje miesieczne
przychody w wysokosci:

Podaj konkretng wartosé w zt. Zastanow sie czy ta kwota
jest realna do osiagniecia. Uzasadnij swoje poglady. Co
sktada sie na te przychody? Jak zostato to oszacowane?

Aby ,wyjs¢ na zero”
miesiecznie musze osiggnat
sprzedaz w wysokosci:

Podaj konkretng wartosé w zt. Zastanow sie czy ta kwota
jest realna do osiggniecia. Uzasadnij swoje poglady.

Na rozpoczecie dziatalnosci
mojej firmy dysponuje
nastepujacymi zasobami
kapitatowymi:

Pamietaj, ze zasoby kapitatowe to nie tylko pienigdze.
Kapitat moze by¢ takze rzeczowy, wniesiony np. do spotki
jako aport, (komputer, samochéd itp.) Poza zasobami
kapitatowymi pomysl jakie inne zasoby sg w twoim

posiadaniu? Czy mozesz je jakos$ wykorzystac?

Czy zamierzasz korzystac
z zewnetrznych srodkow
finansowych?

Jezeli odpowiedz brzmi ,nie” to oznacza, ze sam
zgromadzite$ catos¢ potrzebnych srodkéw finansowych
(nawet jezeli wszystko juz policzyte$ pamietaj o zatozeniu
pewnego zapasu — rezerwy na nieprzewidziane wydatki);
W przeciwnym razie zastandéw sie jakie zewnetrzne zrédta
finansowania zamierzasz wykorzysta¢ — opisz to bardzo
dokfadnie.
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Rzetelne i szczegdtowe wypetnienie wszystkich szesciu czesci formularza ma za
zadanie uswiadomi¢ skale planowanego przedsiewziecia, a przede wszystkim okresli¢
stopien ponoszonego ryzyka oraz realnos¢ powodzenia biznesu. Jednakze decyzje o
podjeciu dziatalnosci kazdy przedsiebiorca musi podja¢ sam (cho¢ moze jg z wieloma
osobami, specjalistami konsultowac). Nalezy pamieta¢ o wszelkich konsekwencjach takiej
decyzji, zaréwno tych korzystnych, jak i byé moze takze tych negatywnych. Po
przeanalizowaniu spokojnie catej sytuacji i po oszacowaniu poziomu akceptowalnego ryzyka

nalezy zacza¢ dziata¢. Pozostaje juz tylko zyczyé powodzenia.
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