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1. Czym jest biznesplan?

Wyobraznia jest potezniejsza od intelektu

Albert Einstein

1.1. Biznesplan to podstawa udanego

przedsiewziecia

Adam Smith, wielka postaé¢ w historii ekonomii, liberal opo-
wiadajacy sie za wolnym rynkiem i wlasno$cia prywatna,
mowi, ze przedsiebiorca produkujacy okreslone dobra nie robi
tego ze swoich prostych altruistycznych pobudek, lecz z czystej
egoistycznej checi zysku. Co jest wazne, w swoim dazeniu do
zysku zaspokaja on nierzadko niezbedne potrzeby innych ludzi
poprzez dostarczanie im produkowanych przez siebie dobr.

Moéwi sie, ze 90% przedsiebiorstw, ktére startuja bez bizne-

splanu, mniej wiecej po roku dzialalno$ci upada. Mozna wiec




jednoznacznie stwierdzié, ze przy wdrazaniu czy realizacji na-
wet najmniejszego przedsiewziecia warto wszystko z wyprze-
dzeniem zaplanowac¢ i zastanowié sie chociazby nad ryzykiem
czy zagrozeniami, z jakimi prawdopodobnie przyjdzie sie nam
zmierzy¢ — w trakcie realizacji przedsiewziecia lub w prowa-
dzeniu przedsiebiorstwa.

Polska nazwa biznesplanu, jak sie tatwo do-
mysli¢, zostala zaczerpnieta ze swego angloje-
zycznego odpowiednika, czyli business plan,
co w doslownym tlumaczeniu oznacza plan
biznesowy. Wiele os6b, nie zastanawiajac sie
nad istota biznesplanu, bardzo czesto mysli,

ze jest to dokument dla banku czy innej insty-
tucji, stworzony tylko po to, by otrzymac
wsparcie finansowe lub kredyt. Po czesci tak
jest, ale nie do konca. Nawet najmniejsze przedsiewziecie war-
to jest przeanalizowac i zaplanowac. Jak juz zapewne zauwazy-
liSmy, biznesplan jest tak naprawde planem strategicznym,
chociazby takich dzialan jak marketing czy finanse. Jest okre-
Sleniem celow, ujmujacym to wszystko z zalozenia w strategicz-
nym wariancie czasowym — zazwyczaj na okres od dwoch do
sze$ciu lat.

Definicji biznesplanu jest zapewne tak wiele, jak i samych pu-
blikacji na ten temat, ale zastanowmy sie nad doslownoscig




terminu planowania dzialalnoSci gospodarczej. NajproSciej
mozna by powiedzie¢, ze jest to proces dokonywania wyboréow,
ktore dotycza przysztosci.

Jest to, jak najbardziej poprawne sformulowanie, ale musimy
je troche bardziej rozbudowaé, chociazby do takiego stwierdze-
nia jak ponizsze, ktére definiuje nam termin planowania dzia-

talnosci gospodarczej jako:

planowanie na ogét sformalizowanie, w ktérym precyzujemy
przyszle stany przedsiebiorstwa lub przedsiewziecia oraz
okreslamy metody i sposoby osiqgniecia poczynionych wcze-
$niej zalozen.
Przeslankami dla planowania moze by¢ na przyklad:
 che¢ zwiekszenia skutecznoSci czy zoptymalizowania zarza-
dzania istniejacym juz przedsiebiorstwem,

+ wyznaczanie i opracowywanie dzialan operacyjnych lub
strategicznych,

« chet zwiekszenia konkurencyjnosci przedsiebiorstwa,

- zmniejszenie lub zminimalizowanie ryzyka dzialalno$ci, na
ktore caly czas narazone jest przedsiebiorstwo.

Odnoszac sie do weze$niejszego terminu planowania, mozemy
z powodzeniem zilustrowaé proces planowania przy tworzeniu
biznesplanu.
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Ilustracja 1. Proces planowania. Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Wizja przedsiebiorstwa, czyli opis, koncepcja przedsiebior-
stwa w odleglej przyszlosci, przy zalozeniu, ze wszystko be-
dzie szlo zgodnie z planem oraz z uwzglednieniem korzyst-
nych uwarunkowan rynkowych. Jest to, uyjmujac kroétko, to,
do czego dazymy.

Cele przedsiebiorstwa, zalozenie celu, ktére bedzie laczylo
sie z wizja przedsiebiorstwa. Mozna przyja¢ dwa okresy:
krotko- oraz dlugoterminowy. Nalezy rowniez uwzglednié
analize otoczenia oraz analize wewnetrzna przedsiebior-

stwa.

Planowanie przedsiewziecia, staranne zaplanowanie krok
po kroku postepow.

Planowanie dzialan, przewidywanie ryzyka, problemow, ja-
kie moga zaistnie¢, oraz zdefiniowanie planow awaryjnych,

wraz z gotowymi rozwigzaniami.




1.2. Biznesplan czy skuteczny biznesplan?

Skutecznie sporzadzony i zaplanowany biznesplan niekoniecz-
nie moze sie zamieni¢ w tak zwany skuteczny biznesplan, prze-
kladajacy sie na ogolnie pojety sukces. Przykladem moze by¢c
firma WPmobi nalezaca do Wirtualnej Polski i $wiadczaca
ushugi GSM prepaid, jako tak zwany MNVO (skrét od angiel-
skiego okre$lenia Wirtualnego Operatora Telefonii Komorko-
wej — Mobile Virtual Network Operator). WPmobi urucho-
miono 29 sierpnia 2007, a zakonczono te dzialalno$¢ 31 maja
2009 roku, czyli po niespelna dwoéch latach. Przeszacowanie
biznesplanu, przyjecie zbyt optymistycznego scenariusza oraz
zly model biznesowy przedsiewziecia spowodowaly szybki upa-
dek dobrze zapowiadajacej sie — wedlug niektérych — nowej
sieci komorkowej. Mozemy przytoczy¢ przyklad stawek taryfo-
wych, jakie oferowal WPmobi, a ktére byly rézne od prawie
wszystkich sieci, czy to za rozmowy glosowe, czy SMS-y lub
MMS-y, przez co zwykly klient probujacy oszacowaé swoje
miesieczne koszty, musial szuka¢ w ogromnej matrycy po kolei
kazdej stawki cenowej, co skutecznie odstraszalo nowych po-
tencjalnych uzytkownikow i pchato ich w rece konkurencji.
Model biznesowy w przypadku aktywacji kont byt totalnie nie-
trafiony i przekombinowany. Uzytkownik zamiast po prostu
umiesci¢ karte SIM w telefonie i korzystaé, jak jest to w przy-
padku innych operatoréw oferujacych ushugi prepaid, najpierw

9




musial odwiedzi¢ strone WWW WPmobi, wypemié¢ kilka for-
mularzy i nastepnie poczeka¢ 24 godziny na aktywacje, pod-
czas gdy powszechnie wiadomo, ze w Polsce uzytkownikow sa-
mych telefon6w komoérkowych jest bardzo duzo, a gospodarstw
domowych posiadajacych dostep do Internetu jest niespelna
30% (rynek o nieodpowiednich rozmiarach), w takim razie cala
reszta musiala by¢ zdana tylko na kafejki internetowe.

Operatorzy MVNO nie sg w stanie konkurowac z tra-
dycyjnymi operatorami, ktorzy posiadaja wlasna rze-
czywistg infrastrukture. Jedna z idei tworzenia sieci
komérkowej MVNO byla ustuga dodatkowa, ktora
daje tak zwanga warto$¢ dodana, posrednio lub bez-
posrednio. Dobrym przykladem na zastosowanie
ustugi dodatkowej jest Carrefour Mova, nalezaca do
sieci sklepéw oferujacych produkty FMCG Carrefo-
ur. W tym przypadku model biznesowy oparty na
wymianie kwoty dokonanych zakupow w sklepie Carrefour, na
doladowanie w postaci darmowych minut w sieci Carrefour
Mova sprawdza sie, jak na razie, doskonale (dodatnia warto$¢
dla klienta oraz innowacyjno$¢). W koncu i tak kazdy musi ku-
pi¢ zywno$¢, a osoby szukajace oszczednosci chetnie skorzysta-
ja z oferty Carrefour. Sama Carrefour Mova by¢ moze jest nie-
rentowna lub oscyluje wokot zera, ale za to sklepy Carrefour
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zyskuja nowych klientow, czego wynikiem dla calej grupy Car-
refour, jest zwiekszenie przychodow oraz rentownosci.

Majac w pamieci powyzsze przyklady, mozemy sporzadzi¢ ilu-

stracje, taka jak ponizsza.

odpowiednich } — Wartosc dla
rozmiarach o

Innowacyjnosc, §
wykonalnos¢ i | ——
rentownos¢

Skuteczny biznes plan

Tlustracja 2. Skuteczny biznesplan. Zrédlo: Opracowanie wlasne.

«  Rynek o odpowiednich rozmiarach
Dzialajac na rynku, musimy liczy¢ sie z konkurencja, ktora
roOwniez tworzy wlasne plany dzialania i tak samo jak my
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analizuje swoje otoczenie biznesowe. Podczas opracowywa-
nia biznesplanu na pewno bedziemy musieli dokona¢ anali-
zy rynku i konkurencji lub opisu naszej ustugi badz produk-
tu. Nalezy pamietaé, by zawrze¢ wszelkie informacje o wiel-
kosci rynku, jego strukturze, odbiorcach, do ktorych skiero-
wany jest produkt oraz o jego konkurencyjno$ci. Bizne-
splan musi jasno i przejrzyScie prezentowac, ze autor anali-
zy wie, jak wyglada rynek, na ktéry ma zamiar wej$¢ oraz
jak prezentuja sie jego konkurenci, lokalni i ci najwieksi.
Przykladem moze by¢ maly, osiedlowy sklep spozywczy.
Jego rynek, czyli zasieg, to lokalne osiedle, a konkurencja to
juz nie tylko inne osiedlowe, ale i wysoko powierzchniowe
sklepy. Inaczej jest w przypadku marketu, ktérego gtowna
konkurencjg sa juz tylko inni gracze, stawiajacy wysoko po-
wierzchniowe markety.

Warto$¢ dla klienta

W obecnych czasach, kiedy polska gospodarka powoli prze-
stawia sie z produkcji przemystowej na gospodarke $wiad-
czaca ushugi, coraz wieksze znaczenie bedzie miala warto$¢
produktu dla klienta. Prosty przyktad to stwierdzenie: ,co
my oferujemy klientowi, a czego jeszcze nie ma konkuren-
cja”, czyli koncentracja na kliencie. Nowi przedsiebiorcy,
ktérzy wprowadzaja na rynek nowy produkt, zazwyczaj
koncentruja sie tylko na swoim wyrobie lub usludze, na
specyfikacji technicznej, produkgji itp.; na tym, ze ich urza-




dzenie ma 50 mechanizmdéw mniej. Spogladaja na biznes z
perspektywy produktu lub tego, jak sie go wytwarza. Z kolei
inwestor, ktéry ma zamiar ponies$¢ ryzyko i zainwestowac
swoje pienigdze, w pierwszej kolejnosci patrzy na produkt
od strony rynku, tj. czy klient go kupi i jaka korzysc z tego
tytulu odniesie. Najwazniejsze jest wygenerowanie wartosci
dla klienta, na przyklad: ,z nasza najnowsza kuchenka
klient zaoszczedzi 50% kosztéw”. Takiej wartoséci nie ma w
przypadku réwnie innowacyjnego produktu jak: ,najnow-
sza kuchenka, ktéra ma mniej czeSci, a i tak gotuje tyle
samo czasu”. Jest to bardzo wazne dla wszystkich, ktorzy
zakladaja dzialalnos¢ gospodarcza.

Generowanie wartos$ci dla klienta jest prostym zaspokaja-
niem jego potrzeb, jak twierdzi wspomniany juz wczeéniej
Adam Smith. Klient, dokonujac wyboru, siega po taki pro-
dukt, ktory przyniesie mu najwiecej korzysci. Warto$¢é pro-
duktu lub ustugi dla klienta powinna zatem odzwierciedla¢
swoja nowo$¢ lub konkurencyjnos¢ wobec innych ofert.
Innowacyjno$¢, wykonalno$¢ i rentownosé

Poprzez tworcza zmiane w strukturze gospodarczej czy
technicznej, innowacyjnos¢ jest specyficznym narzedziem
w przedsiebiorczosci. Uwaza sie, ze innowacyjnos¢ to pod-
stawowy warunek utrzymania i zwiekszenia konkurencyj-
noéci przedsiebiorstwa.
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Musimy racjonalnie spojrze¢ na przedsiewziecie i odpowie-
dzie¢ sobie na pytanie, czy jest ono w ogoéle realne do spel-
nienia — na przyklad ze wzgledow prawnych czy podwyz-
szanych wciaz standardow lub dyrektyw. Mozna by zbudo-
waé podwodny hotel na dnie Pacyfiku, niedaleko wyspy Ba-
hama, ale koszty takiej inwestycji oraz pézniejsze jej utrzy-
mywanie nie sa wspétmierne do potencjalnych zyskéw, co
powoduje, ze rentownos¢ jest bardzo mala albo ujemna, a
wiec ta inwestycja nie jest racjonalna.

1.3. Bezpieczenstwo pomyshu

Poruszajac temat ochrony naszego innowacyjnego pomyshu, od
razu nalezy wspomnie¢ o tym, ze musimy pamietaé, by zacho-
waé rownowage pomiedzy dostowna poufno$cig naszego po-
myshu, czyli tym, jak jest zaprojektowany produkt lub ustuga,
caly system biznesowy oraz plan dzialania, a jawno$cia naszego
pomyshu, bez ktorej nie da sie obej$é. Dotyczy to glownie dzia-
tan, podczas ktérych bedziemy musieli zdradzi¢ cze$é informa-
¢ji, na przyklad przy ocenie szans naszego przedsiewziecia pod-
czas konsultacji z potencjalnymi klientami. Istnieje kilka drog
zapewnienia sobie takiej ochrony, nizej przytoczono trzy naj-

wazniejsze sposoby.
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Natychmiastowa realizacja przedsiewziecia jest chyba naj-
skuteczniejsza metoda zapobiegania ,kradziezy pomystu”.
Oczywistym jest, ze okres od zaplanowania do realizacji
moze byé¢ dlugi i to nawet bardzo, ale szybko$¢ wdrozenia
moze zapewni¢ nam duze bezpieczenstwo przed konkuren-
cja w przypadku innowacyjnego produktu lub ushugi, gdyz
potencjalni nasladowcy beda wchodzi¢ na rynek z produk-
tem, ktory jest juz dostepny, a co za tym idzie, ponosza
duzo wieksze ryzyko inwestycyjne niz innowator. Stare
przystowie dobrze odzwierciedla ten stan rzeczy: ,kto
pierwszy ten lepszy”.

Umowy o zachowaniu poufnoéci to skuteczna forma, lecz
ograniczona, gdyz kazdy niedoprecyzowany dokument, a na
pewno jest nim umowa o zachowaniu poufnoéci, ma wy-
znaczone granice mocy prawnej i moze doj$¢ do sytuacji, w
ktorej i tak nasz poufny projekt ,wycieknie”, a udowodnie-
nie przed sadem niedotrzymania warunkow umowy bedzie
trudne, o ile w ogble wykonalne. Aby unikna¢ tego typu sy-
tuacji, osoby takie jak pracownicy bankowi, prawnicy czy
doradcy inwestycyjni lub finansowi sg zobowigzani do bez-
wzglednego zachowania poufnos$ci informacji dotyczacych
ich klientéw. Przykladem takiej bezwzglednej poufnosci
moze by¢ szwajcarski bank UBS, od ktérego amerykanski
skarb panstwa domaga sie ujawnienia swoich amerykan-
skich klientéw, w celu kontroli podatkowej. Bank UBS
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mimo wielomilionowej kary finansowej wcigz nie ujawnia
tych informacji, gdyz sa one poufne.

Opatentowanie dziala podobnie jak szybka realizacja przed-
siewziecia. Warto zadbaé o szybkie opatentowanie najnow-
szego produktu oraz skorzysta¢ z pomocy prawnej z zakre-
su prawa patentowego, nalezy jednak by¢ tutaj sceptycz-
nym. Jesli bowiem opatentujemy jakis produkt, to nie do-
sy¢, ze jest to tylko ochrona ograniczona czasowo, to row-
niez podajemy jego specyfikacje do publicznej informacji.
Najlepszymi przykladami sa lekarstwa. Przykladowo kon-
cern farmaceutyczny opatentowal nowoczesny lek na grype,
teoretycznie ma monopol na ten specyfik i moze roéwniez
dyktowac wlasne ceny, ale po 5 latach patent wygasa i na-
tychmiast pojawia sie mnostwo tak zwanych generykow,
czyli zamiennikow, ktore sa produkowane przez inne firmy
farmaceutyczne i sa doslownie takim samym lekiem. Wyni-
kiem tego jest zwiekszona konkurencja na ten sam produkt,
co wywoluje spadek ceny. Z kolei koncern PepsiCo, do kt6-
rego nalezy marka Pepsi Cola, do dzisiaj, nie opatentowat
receptury swojego produktu, a to dlatego, ze wystarczytoby
zmieni¢ minimalnie sklad, tak by zmianie nie ulegl sam
smak napoju, i od razu obeszloby sie ochrone patentowa.
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1.4. Wskazéwki do rozdzialu

Majac juz mniej wiecej zarysowany pomysl, warto go sprawdzic
lub skonsultowaé na przyklad z rodzina, przyszlymi klientami
czy ekspertami. Bedzie to swoisty pierwszy test juz na etapie
planowania dla teoretycznie innowacyjnego pomyshu. Warto
od razu podej$¢ do tego, pod katem wskazanych wcze$niej
trzech wytycznych, czyli rozmiaréw rynku, wartosci dla klienta
oraz innowacyjno$ci, wykonalno$ci i rentownosci.

Pomyst

Czy jest to pomyst nowy?

Czy moze ktos$ to juz opatentowat?

Czy ktos tego juz nie wdrozyt lub wiasnie wdraza?
Jaki czas jest potrzebny, by uruchomic ten pomyst?
Czy ten czas jest racjonalnie dlugi?

Czy ten pomyst jest naprawde innowacyjny?

Co sprawia, ze jest inny lub lepszy od konkurencji?
Klient

Kto bedzie naszym klientem?

Dlaczego klient ma to kupié?

Jakq korzysé z tego bedzie miat klient?

Jesli juz taki pomyst jest, co sprawi, ze klient przyjdzie akurat
do nas?

W jaki sposob klient dowie sie o produkcie?
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W jaki sposéb bedzie dostarczany produkt klientowi?

Rentownosé pomystu

Po jakim czasie zobaczymy pierwszy zysk?

Jak duze bedq dochody z takiej dziatalnosci?

Ile trzeba najpierw zainwestowa¢ pieniedzy?
Ochrona pomystu

Czy konkurencja podpatrzy i skopiuje nasz pomyst?
W jaki sposob bedziesz chroni¢ swojq innowacyjnosé?
Czy pomyst jest legalny?

By¢ moze pomyst jest silnie regulowany przez ustawy?
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2. Skuteczny biznesplan

Zycie jest tym, co sie tobie przydarza, gdy
Jestes zajety realizacjg swoich planéw

John Lennon

2.1. Stylistyka i wyglad dokumentu

Biznesplan jest bardzo przydatnym narzedziem nie tylko dla
nowo powstajacych firm, ale rowniez dla istniejacych juz na
rynku przedsiebiorstw czy korporacji. Kazdy twoérca biznespla-
nu jednoznacznie powie, ze podczas tworzenia takiego doku-
mentu musial sie skupic¢ i mocno zastanowi¢ nad wszystkimi
aspektami oraz spojrze¢ z roznych perspektyw na swoj pomyst
czy produkt, czego wynikiem moglo by¢é podwazenie lub
utwierdzenie sensu wprowadzania takiej firmy na rynek. Biz-
nesplan wiec posrednio zmusza do przeanalizowania calej swo-
jej koncepcji, sytuacji oraz do rozwiazania wszystkich zwigza-
nych z tym przedsiewzieciem problemdw.
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Pie¢ prostych cech z powodzeniem okresla skuteczny bizne-
splan, a sg nimi:

« Format. Caly biznesplan musi by¢ ujednolicony, to znaczy
jedna skutecznie stosowana czcionka, jej wielko$¢ odpo-
wiednia do tego, czy jest to tekst czy naglowek (jezeli chodzi
o tekst, preferuje sie czcionke Arial, rozmiar 12), odpowied-
nie marginesy oraz numeracja stron. Elementy graficzne
powinny byé schludne i wyrazne, nie powinny zajmowac
wiecej miejsca, nizby mogly, a wszelkie inne, mniejsze ilu-
stracje czy grafy powinny by¢ wplecione w tekst, tak jak to
przedstawia ilustracja 3.

Dobrzy przykiad Zly przykiad

Tlustracja 3. Dobra i zla stylistyka. Zrédlo: opracowanie wlasne.




Styl jest nierozlacznym elementem formatu. Wyodrebniono
ten punkt, by o nim pamietac, zwlaszcza gdy nad biznespla-
nem pracuje wiecej niz jedna osoba. Warto wtedy przed
przystapieniem do pracy ustali¢ jedna stylistyke oraz osobe
odpowiedzialng za polaczenie wszystkich cze$ci w jedna
harmonijna calo$¢, tak by osoba lub osoby, do ktorych skie-
rowany bedzie 6w biznesplan, podczas studiowania i anali-
zy dokumentu nie mialy wrazenia, ze jest to zlepek osob-
nych kilku lub nawet kilkunastu prac, ktére do siebie nie
pasuja.

Biznesplan powinien by¢ obudowany w prosto sformutowa-
ne zdania, ktore beda jednoznaczne i jasne dla czytelnika.
Czesto zdarza sie, ze autorzy biznesplandéw uzywaja ciez-
kich, technicznych okreslen, a dodatkowo zamieszczaja
liczne diagramy, specyfikacje oraz analizy techniczne pro-
duktéw. Jesli odbiorca biznesplanu, czy to bank, czy inwe-
stor, ktory nie jest ekspertem technicznym, tego nie wyma-
ga, to takie detale sa zbedne. W takich przypadkach wystar-
czy zamies$ci¢ uproszczony wykres lub diagram i opisa¢ to w
formie wnioskow i przemyslen, a jesli szczegbélowa specyfi-
kacja techniczna jest wymagana lub chcemy ja koniecznie
dolaczy¢, to umieszczamy w tekécie odno$nik do odpowied-
niego zalacznika, ktory zawsze jest na koncu kazdego planu
biznesowego — tak jak sugeruje to przyklad 1.




Przyklad 1. Zalacznik do biznes planu. Zrédlo: Opra-
cowanie wlasne.

[...] jednym z kluczowych obszaréw konsultingu jest wlasnie
doradztwo w zarzadzaniu zasobami ludzkimi.

Wskazniki makroekonomiczne dla Polski (zalacznik 10.2.) oraz
Strefy Euro (zalacznik 10.3.) nie sa najlepsze, a wrecz [...].

Konkretnos¢ i obiektywizm. Nic dodac, nic uja¢, biznesplan po-
winien zacheca¢ do dalszego czytania oraz sprawia¢ wrazenie,
ze jest to obiektywny, a nie subiektywny plan, do ktérego pod-
chodzimy racjonalnie. Nie mozemy caly czas opisywaé swego
pomystu czy produktu w sposoéb zachwycajacy, ktoéry jedno-
znacznie wyklucza prawdopodobienstwo poniesienia porazki.
Odbiorca biznesplanu moze odnie$¢ wrazenie, ze tworca tego
dokumentu lub przyszly partner biznesowy jest po prostu za-
Slepiony swoim przedsiewzieciem, a wtedy istnieje duze ryzyko
fiaska. Z kolei to samo tyczy sie rowniez sytuacji, gdy caly biz-
nesplan opisujemy w sposdb zbyt sceptyczny czy negatywny.
Moze to wywolac¢, u potencjalnego inwestora poczucie, ze autor
planu biznesowego nie jest pewien swoich przemyslen lub po-
mystu, lub jest Swiadomy istnienia duzego ryzyka. Nalezy pa-
mietac, aby pisac obiektywnie, tak by nie zrobic¢ ze swojego po-
myshu reklamy ani cudownego leku na wszelkie zto — lub w
sposoOb sceptyczny pokazywaé, ze w takim przedsiewzieciu ist-
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nieje bardzo duze ryzyko porazki. W takich sytuacjach najlepiej
jest przedstawi¢ problem oraz zaproponowad przynajmniej
dwa awaryjne rozwigzania.

Klarowno$¢ biznesplanu jest bardzo wazna. Wyni-
ka to z faktu, ze potencjalni inwestorzy nie beda
dokonywa¢ analizy tego dokumentu w obecnoSci
autora. Kiedy czytelnikom nasung sie jakie$ pyta-
nia, biznesplan powinien sam na nie odpowiadac.
Bardzo dobrym sposobem na to jest przekazanie
dokumentu swojej bardzo bliskiej rodzinie — by¢

moze nasung sie im ciekawe pytania, na ktore poz-

niej odpowiemy w treSci biznesplanu. Wazne jest

rowniez to, ze biznesplan powinien zawiera¢ mniej
wiecej od 30 do 40 stron.

2.2, Merytoryczny biznesplan

Zachowanie rzeczowo$ci w biznesplanie jest bardzo wazne, a
sam dokument powinien zachecaé¢ do lektury. Nizej przedsta-
wiono kilka rad dotyczacych tego, jak pisa¢ biznesplan.

+ Logiczna calos¢. Dokument taki jak biznesplan musi by¢ lo-
giczny i uporzadkowany. Warto na samym poczatku przed
przystapieniem do prac sporzadzi¢ catkowity konspekt pla-




nu biznesowego oraz przygotowaé réznego rodzaju mate-
rialy Zrodlowe, ktore przychodza nam na mysl, a moga by¢
pomocne: ksiazki, raporty, z ktérych korzystamy, tworzac
wykresy, czy informacje o stanie lub prognozach rynko-
wych.

Rozwaga przy pisaniu biznesplanu. Pisanie biznesplanu to
kilkutygodniowa praca. W kolejnych rozdzialach beda
przedstawione szczegdlowe przyklady, ktore moga okazaé
sie bardzo pomocne. Warto jednak zawsze po zakonczeniu
kazdego z etapow tworzenia biznesplanu po$wieci¢ dluzsza
chwile na zastanowienie sie, wypisa¢ kluczowe slowa do
opracowanej czesci i nastepnie zadawac sobie pytania z réz-
nej strony do kazdego z priorytetowych stow, tak by zamy-
kajac rozdzial, zweryfikowaé, czy przypadkiem o czyms$ nie
zapomnieliSmy.

Sprawdzanie biznesplanu. Wazne jest réwniez to, by na bie-
zgco sprawdzac tworzony przez nas dokument. Taka anali-
za pomoze nam unikna¢ niejasnosci czy niespojnoéci doku-
mentu, np. kiedy koniczymy pisaé jeden rozdzial w piatek, a
do dalszej pracy wracamy dopiero po weekendzie.

Warto$¢ dla klienta. Musimy przywiazywaé¢ duza wage do
oferowanego przez nas produktu lub ushlugi oraz wartosci
dla klienta.




2.3. Do kogo kierujemy skuteczny

biznesplan?

Kazdy biznesplan tworzony jest zazwyczaj w celu pozyskania

inwestorow. Nalezy dodatkowo zaznaczy¢, ze osoba, ktéra sa-

modzielnie tworzy taki dokument, by pdzniej uruchomié¢ na

jego podstawie dzialalno$c¢, rowniez jest inwestorem.

W takim razie zastanowmy sie nad tym, czego zazwyczaj szuka-

ja potencjalni inwestorzy w przedstawianych im biznespla-

nach.

Produkt lub ustuga. Inwestorzy probuja doszukaé sie inno-
wacyjnoSsci, tego, czy taki produkt juz istnieje, a jesli tak, to
czym sie wyr6znia. Ta tematyka zostanie dokladnie przesta-
wiona w rozdziale 3.2.

Warto$¢ dla klienta. Opisana dokladnie w rozdziale 1.2.

Kadra zarzadzajaca. Potencjalni inwestorzy przywiazuja
duza wage do tego, kto bedzie kierowal nowo powstalg or-
ganizacja oraz zwracaja uwage na do$wiadczenie i kompe-
tencje calej kadry, tego, czy pracowali oni juz ze soba, czy
sie wzajemnie uzupekiaja. Dokladnie przedstawione to jest
w rozdziale 3.3.

Rozmiar rynku oraz jego perspektywy. Inwestorzy uwazaja
roOwniez na to, czy rynek, na ktérym bedzie dziala¢ nowa
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firma, ma perspektywy wzrostowe oraz czy jest to rynek
wystarczajacych rozmiaréw i o duzym potencjale.

+  Ryzyko, unikanie go oraz wykorzystywanie mozliwoéci. In-
westorzy nie lubia niedomoéwien, niespodzianek i niecieka-
wych problemoéw, dlatego biznesplan powinien opisywaé
realistyczne ryzyko oraz sposoby zminimalizowania go.

Interesujacym przykladem inwestoréw sa tak zwani ,Aniolowie
Biznesu”, czyli zamozne osoby, ktore z wlasnych Srodkow
udzielaja wsparcia, w zamian za udzialy w tym nowym przed-
siewzieciu. Sposob finansowania, w bardzo ogolny sposéb,
przedstawia ponizsza ilustracja.




—— . .
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Tlustracja 4. Schemat dzialania ,,Aniota Biznesu”. Zrédto: opracowanie wia-

sne.

W Polsce Aniolowie Biznesu to wciaz nowos$¢, ale ich grupa
systematycznie sie powieksza, nierzadko tworzac sieci lub gru-
py Aniolow Biznesu, ktérzy lacza sie, by wspoélnie finansowac

nowe przedsiewziecia.
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Dlaczego warto mie¢ petng wersje?

Biznesplan to CV Twojego biznesu Biznesplan
to nie tylko dokument, ktéry stuzy do
popisywania sie przed inwestorami. Ci, ktérzy
uwazajg, ze majg biznesplan swojej firmy W
GLOWIE, w wiekszosci przypadkéw nie
SkaCCZ”y rozwijajg sie tak dynamicznie, jak by chcielii—
biznesplan ‘ co najwazniejsze - JAK BY MOGLI.

Biznesplan to gtéwnie miejsce, w ktérym: -
Popetniasz btedy na kartce papieru, a nie w
rzeczywistosci, na prawdziwych pienigdzach.
Mozesz je zidentyfikowac, zanim zaczniesz
wprowadza¢ w zycie. - Mozesz przewidzieé
wszelkie sytuacje, ktére inaczej mogtyby Cie
pézniej zaskoczyé. - Mozesz przeanalizowac
wszystkie elementy ryzyka. Po co masz by¢
zaskakiwany w momencie, gdy nie masz
czasu ani funduszy na reakcje? - Tworzysz konkretng strategie btyskawicznego
wyprzedzania konkurencji. W ksigzce "Skuteczny biznesplan" znajdziesz
instrukcje krok po kroku, jak stworzy¢ mape rozwoju Twojego biznesu, ktéra
poprowadzi Cie do planowanych zyskow. Dlaczego ta konkretnie publikacja
gwarantuje napisanie skutecznego biznesplanu? Autor napisat ksigzke,
opierajac sie na doswiadczeniach, wiedzy i Know How jednej z 4 najwigkszych
Swiatowych firm zajmujgcych sie doradztwem biznesowym. Jezeli zastosujesz
sie do wszystkich instrukcji zawartych w publikacji, bedziesz mie¢ okazje
napisac biznesplan oparty na najlepszych, swiatowych standardach.

Artur Jahns

Nadaj swojemu biznesowi

odpowiedni kierunek rozwoju

Petng wersje ksigzki zamoéwisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli
http://www.zlotemysli.pl/prod/6630/skuteczny-biznespla

n-artur-jahns.html
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