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Biznes plan
podstawowe informacje

Co to jest biznes plan?

CELE
SPOSOBY REALIZACJI CELOW
BIZNES PLAN

Jakie sg funkcje biznes planu?

zapewnia ,przejscie” pomiedzy strategia

a dziataniami operacyjnymi

precyzuje koncepcje dziatania firmy

definiuje metody i $rodki osiagania celow
stanowi skuteczne narzedzie kontroli realizaciji
przedsiewzie¢
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Po co piszemy biznes plan?

okreslenie potrzeb niezbednych do realizacji
konkretnego przedsiewzigcia,

poszerzenie dostepnych zasobdw — przede wszystkim
skorzystanie z zewngtrznych zasobdw finansowych,

wyznaczenie celéw i sposoboéw ich osiggania,
zmniejszenie potencjalnego ryzyka zwigzanego z
realizacjg przedsiewziecia,

umozliwienie skuteczniejszej kontroli przedsiewzigcia.

,aby wszystko, co trzeba mie¢ spisane w jednym
miejscu”

* S
W jakiej sytuacji piszemy biznes plan?

zatozenie nowej firmy,
taczenie przedsiebiorstw,
ubieganie sie o zewnetrzne $rodki finansowe,

w okresie zmian np.: zmiana formy wtasnosci,
zmiana procesow produkcji, dywersyfikacja,
wycofanie sie z rynku, restrukturyzacja,

Kto jest odbiorca biznes planu?

przedsiebiorca, wiasciciel/e/
kadra zarzadzajgca, pracownicy,

banki, instytucje udzielajace wsparcia
finansowego,

inwestorzy strategiczni,
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Jakich btedoéw unikaé
w tworzeniu biznes planu? (1 z 2)

zbyt optymistyczne, zyczeniowe zatozenia nie poparte
fachowymi analizami,

zbyt wysoki subiektywizm oraz zbyt emocjonalny
stosunek do przedsiewziecia,

uzywanie niewtasciwego jezyka (zbyt potocznego

— np. kolokwializmy lub zbyt fachowego np.
branzowego, nie w petni zrozumiatego),

zatracenie wtasciwego celu tworzenia biznes planu
oraz jego odbiorcy i tworzenie go ,aby byt, a potem
zobaczymy co dalej”,

przerost formy nad trescig i traktowanie biznes planu
np. jako folderu reklamowego,
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Jakich btedéw unika¢ w tworzeniu
biznes planu? (2 z 2)

niewtasciwe proporcje w strukturze np. zbytnia
koncentracja na produkcie lub zbyt pobiezna analiza
rynku (np. konkurencji),

brak spo6jnosci informaciji i zaleznosci przyczynowo-
skutkowych oraz prezentowanie danych bez ich
komentarza lub wyciggniecia wnioskow,
nieumiejetna selekcja informacji — ,pisz¢ bo mam na
ten temat dane, a nie dla tego, ze jest to merytorycznie
uzasadnione” oraz niepotrzebne zataczniki,
postrzeganie struktury biznes planu jako tozsamej z
procesem planowania przedsigwziecia.
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Jak jest typowa struktura biznes
planu? (przyktad 1)

SEKCJA A INFORMACJE
OGOLNE O WNIOSKODAWCY
A-1 Dane wnioskodawcy

A-2 Charakterystyka dziatalnosci
przedsigbiorstwa

A-3 Dodatkowe informacje i
referencje

SEKCJA B PLAN
MARKETINGOWY

B-1 Produkt / ustuga

B-2 Analiza SWOT planowanego
przedsiewziecia

B-3 Rynek

B-4 Konkurencja na rynku

B-5 Dystrybucja i promocja

B-6 Cena

B-7 Prognoza sprzedazy

B-8 Przychody

SEKCJA C ZATRUDNIENIE |
PERSONEL

C-1 Personel wnioskodawcy

C-2 Kadra kierownicza

SEKCJA D PLANOWANA
INWESTYCJA

D-1 Opis planowanej inwestycji
D-2 Aktualne zdolnosci wytwoércze

D-3 Informacja o planowanej
inwestycji

SEKCJA E SYTUACJA
EKONOMICZNO-FINANSOWA
E-1 Uproszczony bilans

E-2 Rachunek zyskéw i strat
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Jak jest typowa struktura biznes
planu? (przyktad 2)

SEKCJA A . SEKCJA D
INFORMACJE OGOLNE O PLANOWANA INWESTYCJA
WNIOSKODAWCY = D-1 Potrzeby inwestycyjne
= A-1 Dane wnioskodawcy = D-2 Innowacyjnos¢ projektu — punkt ten
= A-2 Charakterystyka dziatalnosci ypetniaja wytacznie Wi
przedsigbiorstwa aplikujacy do poddziatania 1.2.3
= A-3 Dzialalno$¢ wnioskodawcy = D-3 Zakres rzeczowy projektu, kosztorys
»  A-4 Lokalizacja projektu oraz harmonogram realizacji
SEKCJA B m  D-4 Zakres rzeczowy projektu oraz
PLAN MARKETINGOWY kosztorys oraz harmonogram realizacji
= B-1Produkt/ usluga dziatan kwalifikowalnych do wsparcia
= B-2Rynek = D-5 Aktualne zdolnosci wytv\{é.rcze )
= B-3Konkurencja na rynku = D-6 Informacja o planowanej inwestycji
= B-4 Dystrybucja i promocja SEKCJAE
8.5 Of (oskod hod SYTUACJA EKONOMICZNO-
L] -5 erl_awmos odawcy i przychody z FINANSOWA
dziatalnosci E-1 Uproszczony bilans
SEKCJA C proszczony ol

E-2 Rachunek zyskow i strat
E-3 Prognoza przeptywéw gotéwkowych
E-4 Wskazniki finansowe

ZATRUDNIENIE | PERSONEL
= C-1 Personel wnioskodawcy
m  C-2 Kadra kierownicza

=__C-3 Doswiadczenie i zasoby ludzkie

.

Uzyteczne zrodia
informaciji

Uzyteczne linki internetowe cz.1

= http://www.funduszeeuropejskie.gov.pl/Strony/glowna.aspx

m http://www.efs.silesia-region.pl/

= http://www.wup-katowice.pl

m http://efs.wup-katowice.pl/nowosci/?a=5598

m http://www.scp-slask.pl/

m http://www.scp-
slask.pl/zalaczniki/2008/05/29/1212046959/1212047258.doc




Uzyteczne linki internetowe cz.2

m http://www.pi.gov.pl/

m http://pi.gov.pl/pl/literatura/publikacie/11731.html

= http://www.parp.gov.pl/

m http://www.fgrn.com.pl/

m http://www.silban.pl/index.php

m http://www.rfp.pl/

Uzyteczne linki internetowe cz.3

m http://www.garr.pl/

m http://sppt.pl/

m http://www.inkubatory.pl/

m http://www.megrez-it.pl/

m http:// www.megrez-it.pl/?p=pl/menu/6/index

m http://www.stat.gov.pl/klasyfikacje/pkd 07/pdf/2 PKD-2007-
schemat 2.pdf

Od czego rozpoczac?




Kim jest osoba przedsiebiorcza? (1/2)

wyroznia sie aktywnoscig we wszystkich
sferach swego zycia.

ma wtasng nawigacje zyciowa i trwaty system
wartosci

jest racjonalny i odrzuca myslenie w
kategoriach fatalistycznych,

jest konsekwentny, potrafigcy osiagnaé
wyznaczone sobie cele,

Kim jest osoba przedsiebiorcza? (2/2)

jest osobg kreatywng i asertywna, ma
poczucie wiasnej wartosci oraz silng,
wewnetrzng motywacje potaczong z potrzebg
osiagniec,

interesujg go ludzie i ich sprawy,

nie stroni od przedsiewzigé na rzecz
$rodowiska lokalnego,

w zyciu prywatnym, jesli nadarza sie okazja,
polepsza jako$¢ zycia zarowno swojego jak i
swoich bliskich,

Osoba przedsiebiorcza

KOMPETENCJE
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Wartosci osoby przedsiebiorczej

kreatywnosé¢, wytrwatose,
samokontrola, asertywnosc,

poczucie wiasnej otwartosé na ludzi
wartosci, i zachodzace zmiany,
wiara w siebie, odpowiedzialnos¢,
potrzeba osiagnie¢, skfonno$¢ do
aktywnosé, umiarkowanego ryzyka,
samodzielnosc, wysoki poziom empatii.

Kompetencje osoby przedsiebiorczej

dostrzeganie szans,

wyznaczanie celéw,

ustalanie priorytetow,

dokonywanie samooceny,
podejmowanie wyzwan,

podejmowanie decyzji,

wspoétdziatanie w zespole,

skuteczne komunikowanie sie,
orientacja na terazniejszos$¢ i przysztosé.

® S
Gdzie szukac inspiracji na pomysty
biznesowe? (1/3)

W poszukiwaniu okazji przedsigbiorczych —
pomyst kluczem do sukcesu.

Dobry pomyst — na poczatek ograniczeniem
niech jest tylko wyobraznia

Pomyst a uwarunkowania
- prawne, finansowe, kulturowe itp.

Pomyst a pasje,
Pomyst a kompetencje,
Nowe drogi i sprawdzone $ciezki.




*
Gdzie szukac inspiracji na pomysty
biznesowe? (2/3)

wczesniejsze doswiadczenia i nabyta wiedza o
rynkach, produktach, dostawcach, klientach
(wynikajaca np. z dotad wykonywanej pracy),
pomysty innych ludzi (przyjaciele, rodzina itd.),
uzyskanie patentu, licencji lub wejscie w sie¢
franchisingowsa itp.,

przeksztatcenie hobby, zainteresowan, itp. w
przedsigwzigcie gospodarcze, wyniki badan
naukowych czy dziatalnosci naukowo-
badawczej publikowane w réznych zrddtach
(literatura fachowa, wywiady, wyktady itp.),

*
Gdzie szukac inspiracji na pomysty
biznesowe? (3/3)

kontakty z innymi przedsiebiorcami lub inne
kontakty spoteczne,

udziat w sympozjach, targach, szkoleniach itp.,
poszukiwanie przypadkéw wczesniejszych
porazek, ktére moga by¢ wykorzystanie
poprzez inne podejscie do nich lub na innym
rynku,

koL)iowanie pomystow innych, ktorzy odniesli
sukces poprzez rozwijanie podobnych
przedsiewzie¢ na innym rynku (w sensie
geograficznym) lub innym jego segmencie,

LZtote mysli”

Wiara w sukces jest juz potowg sukcesu.
Lepiej znac trudng prawde niz ptawi¢ sie

w przyjemnych iluzjach.

Szukaj oryginalnego pomystu na biznes w
oparciu o0 analize wtasnego potencjatu oraz
wychwytujac szanse w otoczeniu, ktére
mozesz wykorzystac.

Jezeli bedziesz konsumowat sukces
finansowy z rozwaga, mata tyzeczka to sig¢ nie
udtawisz, natomiast moze tak sie staé, gdybys
zajadat sie nim tapczywie petnymi garsciami.




Formularz
postepowania

= SR
Biznes plan — wersja podstawowa
Formularz postepowania

autor pomystu — osobowos¢,
pomyst na biznes,

rynek — klient,

rynek — konkurencja,
marketing i personel,
finanse.

Autor pomystu - osobowosc¢

Moje gtowne Wymien szczegétowa liste (kilka, kilkanascie
zainteresowania | pomystéw) dotyczacych tego, czym sie

to: interesujesz, co lubisz robic.

Mam Wskaz, na czym sig znasz, w czym jestes$ dobry,

doswiadczenie w: | w jakich obszarach twoja wiedza i umiejetnosci sg
ponadprzecigtnie dobre.

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

Moimi Spojrz na siebie krytycznie i podaj kilka cech swej
najwigkszymi osobowosci, gtéwnie tych, ktére moga by¢

wadami sa: przeszkodg w prowadzeniu biznesu.




Pomyst na biznes

Moj pomyst to:

Opisz zwiezle, na czym polega pomyst na biznes.

Zatem moim Jakie produkty lub ustugi zamierzasz dostarcza¢
produktem na rynek? Czy bedziesz je produkowat

bedzie: (wytwarzat) czy jedynie nimi handlowat?
Dlaczego Co przemawia za tym, ze planowany biznes moze

uwazasz, ze ma
on szanse ha
sukces:

mie¢ szanse powodzenia, co sprawia, ze jest on
realny do zrealizowania; zastanéw sie tez co dla
Ciebie oznacza pojecie sukcesu rynkowego.

Moimi gtéwnymi
celami

na najblizsze trzy
lata sa:

Co chcesz osiagna¢ w biznesie w tym okresie?
Wymieniajac cele pamigtaj, ze powinny by¢ one w
miarg mozliwosci konkretne, mierzalne,
weryfikowalne, tak aby mozna byto stwierdzi¢ czy
dany cel zostat osiagniety czy nie i w jakim
stopniu.

Rynek - klient

Jaka potrzebe klienta
zaspakaja Twoja
firma?

Znajomos¢ tego jakie potrzeby zaspakaja Twoja firma pozwoli
na lepsze dostosowanie sie do wymogéw rynku oraz pozwoli
uzmystowi¢ co decyduje o wyborach klientow.

Moim typowym
klientem jest:

Do kogo skierowane beda moje produkty / ustugi? Czy moge
wskazaé kilka sylwetek typowego klienta? Kto jest gtéwnym,
docelowym klientem?

Geograficznie moja
dziatalnos¢ obejmuje
nastepujacy obszar:

Wskaz zasieg przestrzenny jakiego ma dotyczy¢ planowany
biznes i uzasadnij te stwierdzenie. Nie nalezy jedynie wpisa¢
tu odpowiedzi np. wojewddztwo $laskie, bo by¢ moze tatwiej
bedzie nam zyskac klienta z O$wiecimia, Krakowa lub nawet
obcokrajowca, niz np. mieszkarica powiatu klobuckiego lub
kogo$ z matej wioski spod Zywca.

Na ilu potencjalnych
klientéw moge liczy¢ i
dlaczego?

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

Rynek - konkurencja

Moimi
najgrozniejszymi
konkurentami sa:
Kluczowymi
czynnikami sukcesu
na rynku moga byé

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

Najmocniejszymi
stronami konkurentow
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 mocna strong kazdego
konkurenta mozesz lepiej planowac¢ swéj biznes, stawiajac na
wiasne sity, majace za zadanie ,przy¢mic¢” atuty konkurencji.

Najstabszymi
stronami konkurentow
sa:

Stabosci kazdego z konkurentéw moga takze dotyczy¢
kluczowych czynnikéw sukcesu w danej branzy — nalezy to
rozumie¢ w ten sposob, 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.

11



L
Marketing i personel

Jak (czym) wyr6znisz
swoj produkt sposrod
produktow
konkurentéw?

Opisz na czym bedzie polegata specyfika Twoich produktow,
ze szczegblnym uwzglednieniem aspektéw pozwalajacych Ci
na pozytywne odréznienie sie od konkurentow.

Jak sig¢ bedzie nazywata
moja firma i dlaczego
wiasnie tak?

Nazwa firmy (a takze jej logo, znak firmowy itp.) to Twoja
wizytéwka, warto wigc zastanowi¢ sig nad tym bardzo
doktadnie, gdyz to takze ma duze znaczenie marketingowe.
Jakie informacje niesie za soba 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 charakterystyka
odnoszaca sie np. do réznych grup klientéw, czasu
zastosowania narzedzia, planowanych efektéw dziatania itp.

Cene za moj
produkt/ustuge
ustalitem na podstawie:

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

Niezbednymi
stanowiskami pracy
beda na poczatek:

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

Finanse

Przypuszczalne naktady
i i do

Oszacuj najdoktadniej jak potrafisz ile pienigdzy bedziesz potrzebowat na

rozpoczecia dziatalnosci
mojej firmy to:

r dziatalnosci. Sporzadz precyzyjna liste wydatkow (zarowno
zakup6w sprzetu, adaptacja i wyposazenie lokalu oraz wszelkich kosztow
niematerialnych zwigzanych z uruchomieniem dzi §ci np. optaty

rejestracyjne, know-how, itp; pamigtaj takze o kosztach zakupu pi j
partii towaru).

Szacuje, ze miesil koszt

funkcjonowania mojej firmy
to:

lle i ¢ bedzie prowadzenie firmy (konkretna liczna w
1), jakie sa gtéwne wydatki w tym zakresie, jakie koszty sa stale a jakie
zmienne i na jakim poziomie?

Przewiduje miesigczne
w -

Podaj konkretng warto$¢ w zt. Zastanéw sie czy ta kwota jest realna do

osiagniecia. Uzasadnij swoje poglady. Co skiada sie na te przychody? Jak
zostalo to oszacowane?

Aby ,wyjs¢ na zero”

Podaj konkretng warto$¢ w zt. Zastanow sie czy ta kwota jest realna do

ie musze
sprzedaz w wysokosci:

osiagniecia. Uzasadnij swoje poglady.

Na rozpoczecie dziatalnosci
mojej firmy dysponuje
nastepujacymi zasobami
kapitatowymi:

Pamietaj, ze zasoby kapitatowe to nie tylko pieniadze. Kapitat moze by¢

takze rzeczowy, wniesiony np. do spotki jako aport, s
itp.) Poza zasobami kapitatowymi pomys| jakie inne zasoby sa w twoim
posiadaniu? Czy mozesz je jako$ wykorzystac?

Czy zamierzasz korzystaé
z zewnetrznych srodkow
finansowych?

Jezeli odpowiedz brzmi ,nie” to oznacza, ze sam zgromadzite$ cato$¢
potrzebnych $rodkéw finansowych (nawet jezeli wszystko juz policzytes
pamietaj o zatozeniu pewnego zapasu — rezerwy na nieprzewidziane
wydatki); w przeciwnym razie zastanéw sie jakie zewnetrzne zrédia
finansowania zamierzasz wykorzystac — opisz to bardzo doktadnie.

Firma w zespole

m Tworzac koncepcje biznesu w zespole
musimy przejs¢ z perspektywy ,ja” na ,my”
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THE END ©
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