Jak opracowac biznes plan dziatalnosci?

Biznes plan jest dokumentem wykorzystywanym przede wszystkim do oceny optacalnosci
przedsiewzie¢ gospodarczych. Na podstawie informacji w nim zawartych, inwestorzy podejmuja
decyzje, czy warto zainwestowaé w dane przedsiewziecie, czy jego zakres gwarantuje
sukces rynkowy, czy jest ono na tyle innowacyjne, ze bedzie w stanie konkurowacd z
rozwiazaniami obecnie istniejacymi na rynku, i w reszcie, co najwazniejsze czy jest
optacalne i jaki jest szacowany czas zwrotu danej inwestycji?

Kazda osoba planujaca rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej oraz zaoferowanie nowych
ustug/produktéw na rynku powinna odpowiedzie¢ sobie na kilka pytan, ktére stanowig baze do
sporzgdzenia biznes planu:

o W jakim celu zaktadam firme? Czyli co zamierzam osiagnac¢ w perspektywie
najblizszych miesiecy, lat? Jaka jest misja mojej firmy i gtdwne zamierzenia
biznesowe?

Cele powinny by¢ specyficzne, tj. dostosowane do danego typu przedsiewziecia, mierzalne -
wyrazone liczbowo, okreslone w czasie (tak by osiggniecie celu mobilizowato), a przede wszystkim
realistyczne, tj. mozliwe do osiggniecia.

¢ Jak wyglada sytuacja rynkowa mojej firmy, co ja wyréznia na tle konkurencji?

Nalezy jasno okresli¢ w jakiej branzy funkcjonuje firma. Jakie sa jej mocne i stabe strony? Jakie
szanse i zagrozenia istniejg w jej bezposrednim otoczeniu? Jakie sg potrzeby konsumentow i
mozliwosci rozwoju w danej branzy?

O przewadze konkurencyjnej stanowig przede wszystkim cechy produktéw/ustug. Dlatego tak
wazne jest wiasciwe zdefiniowanie oferowanych produktéw oraz ustug z uwzglednieniem ich stabych
oraz mocnych stron, umozliwi to bowiem ich maksymalne dostosowanie do potrzeb potencjalnych
odbiorcéw, a tym samym zwiekszy prawdopodobieAstwo osiggniecia sukcesu rynkowego.

Konstruujgc oferte nie wolno zapomina¢ o kliencie docelowym. Okreslenie ostatecznego odbiorcy
pomoze wzmocnic¢ i okresli¢ strategie marketingowg firmy, jak réwniez umozliwi oszacowanie
potencjatu rynku.

Elementem wyrdzniajgcym nasze przedsiebiorstwo moze by¢ takze nowatorski model biznesowy
oraz innowacyjny sposéb swiadczenia ustug - nawet jesli zaoferujemy podobne ustugi jak nasi
konkurenci, jednak dostarczymy je w duzo atrakcyjniejszej formie lub cenie, mozemy liczy¢ na
uzyskanie przewagi konkurencyjnej.

¢ Jak wyglada rynek na ktérym prowadze dziatalnos¢?
Bez dobrej znajomosci branzy, wiedzy na temat wielkosci rynku, potencjatu nabywcéw, barier wejscia

na rynek nie jest mozliwe osiggniecie branzowego sukcesu. Warto zatem przeanalizowad oraz opisad
cechy danej branzy, mozliwosci funkcjonowania w niej, oraz samga strategie zdobywania rynku.

o W jaki sposéb zachece klienta do skorzystania z mojej oferty, czyli jak beda
realizowane strategie marketingowe i promocyjne?

Po okresleniu klientéw docelowych i ich kluczowych potrzeb, kolejnym krokiem powinno by¢
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sporzadzenie strategii marketingowej oraz planu promocji. Strategia marketingowa to nic innego jak
plan dotarcia do odbiorcy z informacjg o produkcie lub ustudze. Nalezy opisa¢ w niej kanaty
dystrybucji informacji (np. Srodki masowego przekazu, portale branzowe, reklama bezposrednia,
itp.). Jak w kazdej strategii, réwniez i w tym przypadku musimy oszacowa¢ koszty jej wdrozenia.

¢ Jakie sa cele ekonomiczne firmy?

Kluczowg przestanka do zatozenia wtasnej firmy jest chec osiggania zyskéw i korzysci materialnych,
warto wiec na samym poczatku okresli¢ Zrédta jak réwniez wielko$¢ planowanych dochodéw, poprzez
analize struktury oferty produktowej, cen, marz oraz kosztéw statych i zmiennych. Rzetelnie
przeprowadzona analiza finansowa stanowi punkt wyjscia dla danej dziatalnosci. Statym elementem
kazdej analizy jest opracowanie prognoz finansowych w celu okreslenia wymaganej wielkosci
sprzedazy, ktéra pokryje nie tylko wydatki, lecz takze wygeneruje zyski.

¢ Jaka jest niezbedna ilos¢ kapitatu do tego, aby firma generowata dochéd?

Osoby, ktére zamierzajg rozpoczaé dziatalnosé, lub rozwingé obecnie prowadzong zmuszone sg do
odpowiedzi na pytanie ,,skad na to wszystko wzig¢ pienigdze”? Istotng kwestia jest identyfikacja
posiadanych zasobdéw oraz wymogdéw kapitatowych. Jezeli nie dysponujemy odpowiednig iloscig
aktywéw, nalezy okresli¢ i wskazac Zzrédta pozyskania funduszy.

e Czy posiadane zasoby ludzkie sa wystarczajace?

O wartosci danej firmy decydujg przede wszystkim posiadane zasoby ludzkie - kadra kierownicza,
pracownicy, osoby wspétpracujace. Bez ich wiedzy, doSwiadczenia, posiadanego know-how w danej
dziedzinie realizacja nawet najbardziej obiecujgcego zamierzenia nie jest mozliwa. Dlatego planujac
rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej lub rozwéj biznesu nalezy przeanalizowaé posiadany personel,
a takze odpowiedzie¢ na pytanie czy jest on wystarczajgcy do osiggniecia zaplanowanych przeze
mnie celéw?; czy musze zwiekszy¢ zatrudnienie?; a moze podnies¢ kwalifikacje pracownikéw poprzez
szkolenia?

Analiza SWOT

Kluczowym elementem stosowanym w analizie jakiegokolwiek przedsiewziecia jest analiza SWOT.
Przedmiotowa analiza stanowi narzedzie, dzieki ktéremu przyszty przedsiebiorca moze
przeanalizowac silne oraz stabe strony (Strengths i Weaknesses), jak réwniez istniejace i potencjalne
szanse i zagrozenia (Opportunities i Threats) ptyngce z otoczenia zewnetrznego.

Jak nalezy przeprowadzi¢ analize SWOT?

Niezwykle istotng kwestig na etapie analizy jest obiektywne, a nawet krytyczne spojrzenie na
przedsiebiorstwo. Mocne strony stanowig wartos¢ dla odbiorcéw i dlatego konieczne jest
podkreslanie ich w ofertach, czy przekazie komunikacyjnym. Silne i stabe strony sg czynnikami
wewnetrznymi, a szanse i zagrozenia to elementy zewnetrzne wobec firmy.

Czynniki zewnetrzne nalezy precyzyjnie okresla¢, gdyz moga w jednym przypadku by¢ szansg, a w
innych zagrozeniem. Typowymi przyktadami sg: polityka gospodarcza prowadzona przez pahstwo,
tendencje rynkowe, czy koncesjonowanie dziatalnosci gospodarczej.
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Przeprowadzajac analize SWOT mozna obserwowad wszystkie istotne czynniki, ktére wywieraja
taczny wptyw na firme w jednym miejscu. Jest proste , jasne i tatwa do zaprezentowania.

POMOCNE W OSIAGANIU
CELOW

SZKODLIWE W OSIAGANIU
CELOW

WEWNETRZNE (cechy jednostki)

MOCNE STRONY (Strenghts)

SLABE STRONY (Weaknesses)

Korzysci z przedsiewziecia?
Mozliwosci?

Przewaga konkurencyjna?
Unikalne cechy, ktérych nie
ma konkurencja?

Zasoby, aktywa, ludzie?

e Marketing - dostepnos¢,

dystrybucja, Swiadomos¢?

e Aspekty innowacyjne?
e Lokalizacja i potozenie

e Cena,

geograficzne?
wartosé, jakos¢?

e Akredytacje, kwalifikacje,

certyfikacje?

Procesy, systemy, w tym
informatyczne,
komunikacja?

Stan kadry kierowniczej,
mozliwe awanse i zmiany?

e Wady przedsiewziecia?
e Brak sity konkurencyjnej?
e Witasne, znane wrazliwe

punkty?

Przeptywy pieniezne, brak
srodkéw finansowych na
nowe przedsiewziecie?
Nietrwatos¢ tancucha
dostaw?

Zaktécenia podstawowej
dziatalnosci?

e Brak akredytacji, itp.?
e Procesy i systemy, itp.?
e Stan kadry kierowniczej.

ZEWNETRZNE (cechy otoczenia)

SZANSE (Opportunities)

ZAGROZENIA (Threats)

e Wydarzenia na rynku?
e Stabe strony konkurentéw?
e Tendencje w branzy lub

stylach zycia?

e Rozwdj i nowe technologie?
e Wptywy globalne?
e Nowe rynki, horyzontalne,

wertykalne?

Rynki dla produktéw
niszowych?

Aspekty geograficzne,
eksport, import?
Nowe unikalne cechy
pojawiajgcych sie
produktow?

Wptyw srodowiska
naturalnego?

e Zamiary konkurenc;ji?
e Mozliwa wspétpraca,

przedstawicielstwa,
dystrybucja?

Wielkos¢ rynku, pojemnosé,
podaz?

Aspekty zwigzane z
sezonowoscig, pogoda,
wptywem mody?

Rosngce wymagania rynku?
Czynniki hamujgce rozwaj?
Bariery wejscia na rynek?
Utrata kluczowych
pracownikéw?

Brak statego wsparcia
finansowego?

Stan gospodarki - krajowej,
zagranicznych.

Po dokonaniu analizy SWOT, warto odnies¢ sie do ponizszych pytan:
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Czy zidentyfikowane mocne strony pozwola wykorzysta¢ nadarzajgce sie szanse?

Czy zidentyfikowane mocne strony pozwola przezwyciezy¢ zagrozenia?

Czy zidentyfikowane stabe strony nie pozwolg na wykorzystanie nadarzajgcych sie szans?
Czy zidentyfikowane stabe strony wzmocnia site oddziatywah zagrozeh?

Konkludujac, analiza SWOT stanowi kompleksowa metode analizy strategicznej organizacji,
ktéra uwzglednia zaréwno badanie wnetrza organizacji, jak i jej otoczenia zewnetrznego. Polega na
identyfikacji kluczowych atutéw i stabosci firmy oraz na skonfrontowaniu ich z aktualnymi i
przysztymi szansami, i zagrozeniami, tym samym stanowi niezwykle istotne oraz przydatne
narzedzie do formutowania strategii przedsiebiorstwa, bez ktérej sporzadzenie biznes planu nie jest
mozliwe. W obecnych czasach sam pomyst na biznes nie jest juz wystarczajgcy. Kluczowym
elementem jest umiejetne przeprowadzenie go przez kolejne stadia rozwoju, nietuzinkowe podejscie
do problemoéw, znajomos¢ rynku, dlatego tez odpowiednia prezentacja pomystu na biznes, czyli
profesjonalnie przygotowany biznes plan jest podstawowym narzedziem do oceny przedsiewziecia
przez potencjalnego inwestora.

Artykut pochodzi z Biuletynu ,,Fundusze Europejskie na Mazowszu”, nr 3/2014.
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