Przygotowanie do napisania zwycieskiego biznesplanu

Ocena Ciebie i Twojego pomystu na biznes

Kilka faktow

Szacuje sie, ze kazdego roku w Ameryce zaktadanych jest ponad milion nowych przedsiebiorstw, od
matych przedsiebiorstw prowadzonych w domu po duze przedsiebiorstwa korporacyjne wymagajgce
wielomilionowego kapitatu poczatkowego. Przewiduje sie, ze sposrdd wszystkich tych nowych
przedsiebiorstw tylko jedna na pie¢ dozyje pigtej rocznicy powstania i osiggnie wyniki pierwotnie
przewidywane na poczatku dziatalnosci. To alarmujaca statystyka! Dlaczego na swiecie tylko jedna na
piec firm w ,Krainie mozliwosci” przetrwa, nawet przez stosunkowo krétki okres czasu? Powoddw jest
kilka, ale najczestszy z nich jest po prostu najtatwiejszy do kontrolowania. Najwazniejsze jest to, ze nie
ma magicznego rownania sukcesu; jednakze obowigzuje jedna podstawowa zasada: , Wtasciciel lub
menedzer firmy, ktéry nie planuje, planuje porazke”. Biznesplan pomaga przedsiebiorcom i
menedzerom przemysleé¢ swoje strategie, zréwnowazy¢ entuzjazm z faktami i rozpoznaé swoje
ograniczenia. Pomoze Ci to unikng¢ potencjalnie katastrofalnych btedéw, takich jak
niedokapitalizowanie, tworzenie ujemnych przeptywdw pienieznych, zatrudnianie niewtfasciwych
ludzi, wybdr niewtasciwej lokalizacji, niedocenianie konkurencji i podgzanie za niewtasciwym rynkiem.
Zwycieski biznesplan wymaga czasu. Zaplanuj spedzenie od piecdziesieciu do stu piecédziesieciu godzin
na opracowaniu kompletnego i wszechstronnego biznesplanu, obejmujgcego badania, dokumentacje,
analize i przeglad. Przedsiebiorcy powinni tak naprawde zaczgé planowaé co najmniej sze$¢ miesiecy
przed planowanym otwarciem lub rozszerzeniem swojej dziatalnosci lub rozpoczeciem pozyskiwania
kapitatu. Wiekszos¢ przedsiebiorcow bedzie musiata poswieci¢ czas na rozpoczecie dziatalnosci,
pracujac jednoczesnie w innej pracy, a jesli rozwijajg istniejacg firme, bedg musieli kontynuowac
codzienng dziatalno$é. Szes¢ miesiecy daje Ci czas na udoskonalenie i skupienie pomystéw i koncepcji
biznesowych podczas testowania zatozen.

Podradz zaczyna sie od Ciebie

Dla kazdego z nas istnieje wiele mozliwosci samodzielnego rozpoczecia dziatalnosci gospodarczej.
Mozliwosci s ogromne i mogg obejmowac tysigce dostepnych firm domowych, a takze szereg matych,
$rednich i duzych przedsiebiorstw dziatajgcych w obszarach produkcji, dystrybucji, handlu detalicznego
i ustug. Szacuje sie, ze najwieksze korporacje zapewniajg jedynie 20 procent miejsc pracy w Stanach
Zjednoczonych. Pozostata sita robocza jest zatrudniana gtéwnie przez witadze lokalne, miejskie,
stanowe i federalne; organizacje non-profit; oraz przedsiebiorcéw, takich jak Ty, ktorzy sg gotowi wyjs¢
na rynek i podja¢ ogromne ryzyko, aby rozpocza¢ wtasng podrdz i zyé na swoich warunkach. Napisanie
kompleksowego i kompletnego biznesplanu pomoze Ci dobrze rozpoczg¢ swojg podrdz i unikngc
niektorych putapek, ktore nekajg przedsiebiorcéw, poniewaz strzelajg z biodra i opierajg sie na
zatozeniach, ktére wprowadzajg w bfad, sg niekompletne lub po prostu btedne . Przez lata wiele oséb
zwrdcito sie do nas z pomystami, koncepcjami i wynalazkami, ktdére ich zdaniem okazaty sie
niekwestionowanymi zwyciezcami. Po doktadnym zbadaniu, co chcieli zrobi¢ w ramach procesu
planowania biznesowego, odkryli z tego czy innego powodu — czy bylo to niedokapitalizowanie,
niewtasciwe wyczucie rynku, nieodpowiednia wielkos¢ rynku, zte zarzadzanie lub umiejetnosci ludzi,
czy tez kiepskie produkty lub ustugi — ze ich , pewny zwyciezca” byt niczym wiecej niz niebianskim
ciastem. Zanim wyruszysz w te podrdz, powinienes rozwazy¢ pewne kwestie i pytania, ktére pomoga
Ci okresli¢, czy to, co planujesz zrobi¢, jest rzeczywiscie wtasciwe dla Ciebie i odpowiednie dla rynku.
Najpierw zastandw sie, jaki wptyw moze mieé start-up na Ciebie, Twojg rodzine i inne relacje:



* Twoje dochody ucierpia.

e Twoje godziny pracy bedg sie zwiekszac.

e Twoje relacje rodzinne beda napiete.

* Wydasz swoje osobiste srodki pieniezne lub popadniesz w dtugi.

e Czasami bedziesz mie¢ wrazenie, ze jestes z tytu.

* Mozesz stac sie bardziej drazliwy lub krytyczny w stosunku do ludzi wokét ciebie.
* Bedziesz rzadziej widywat swoich przyjaciét i rodzine.

* Mozesz czesciej odczuwacd bdle gtowy, plecéw lub brzucha.

e Czasami bedziesz czu¢ sie winny, jesli nie pracujesz.

* Twoje zycie moze przez pewien czas wydawad sie pracg, a nie zabawa.
Po drugie, zadaj sobie nastepujgce pytania:

¢ |le pieniedzy musze zainwestowac?

¢ Czy moge przyciggnac innych inwestoréw?

* Jakiej kwoty zwrotu chce?

¢ Co robie dobrze?

¢ Co najbardziej lubie robi¢ i przy czym najlepiej sie bawie?

® Czy bede zobowigzany do ciezszej i dtuzszej pracy?

e Jak nadrabiam swoje braki?

e Czy poswiece czas na ciggly rozwdj osobisty?

och! Moze sie to wydawac przyttaczajace, ale nie rozpaczaj, poniewaz te uczucia i okolicznosci sg
normalng czescig zaktadania firmy lub rozpoczynania nowego projektu. Chcemy tylko uswiadomié Ci, z
jakimi wyzwaniami bedziesz musiat sie zmierzyé. Podczas Twojej podrdzy bedzie duzy ruch i wiele
przeszkdd na Twojej drodze, a kiedy nadejdzie czas przejscia przez ulice, chcemy mie¢ pewnosé, ze
spojrzysz w obie strony i jeszcze raz, aby Twoja przeprawa przebiegta pomysinie i sprawnie. Najgorsze,
co mozesz zrobic¢, to wejs¢ w swoj biznes w ciemno. Drugg najgorszg rzeczg, jakg mozesz zrobié, to sie
poddac. Jak powiedziat kiedy$ Robert Donovan: ,Poddanie sie jest najwiekszg tragedia”.

Role, ktérych bedziesz sie spodziewaé

Jesli jestes obecnie zatrudniony, masz wiedze z pierwszej reki, jak to jest byé pracownikiem. Jesli
myslisz, ze zatozenie biznesu dla siebie bedzie oznaczato gtdwnie robienie tego samego, ale dla siebie,
czeka cie niespodzianka. Jesli piszesz biznesplan dotyczacy zatozenia matej firmy, powinienes wiedzie¢,
ze wiasciciele matych firm s3 odpowiedzialni za catg dziatalnos¢, ktéra obejmuje znacznie wiecej niz
tylko dostarczanie towardow lub ustug. Jest prawdopodobne, ze po utworzeniu nowej firmy wszystkie
obowigzki administracyjne i kierownicze wykonywane obecnie przez Twojego pracodawce spadng na
Twoje barki. Aby ocenié swoje zdolnosci do bycia witascicielem firmy, musisz przynajmniej zrozumiec
obowigzki wtasciciela. Obejmuje to, co wigze sie z posiadaniem firmy i jakie role bedziesz musiat petnic,
jesli bedziesz jej wtascicielem. To dobre miejsce na poczatek, jesli zastanawiasz sie nad zatozeniem



wtasnej firmy, ale jeszcze jej nie posiadates. Zadaj sobie pytanie, co tak naprawde wigze sie z
prowadzeniem odnoszgcego sukcesy przedsiebiorstwa? Czy posiadasz odpowiednie umiejetnosci, aby
go przeprowadzi¢? Wszyscy styszeliSmy o zestresowanym dyrektorze, ktéry narzeka, ze jest
przepracowany, poniewaz musi nosi¢ w swojej firmie dwa lub trzy kapelusze. Wiekszos¢ wtascicieli
matych firm oddataby wszystko, zeby nosi¢ tylko dwa lub trzy kapelusze! Nalezy pobraé podatki od
sprzedazy i podatki od wynagrodzen lub samozatrudnienia, wypetni¢ formularze i dokona¢ ptatnosci.
Nalezy sciggaé naleznosci, sktada¢ depozyty w banku, a zobowigzania sptaca¢ terminowo. Zapewnienie
obstugi klienta, utrzymywanie odpowiedniego sprzetu i materiatdbw w magazynie oraz sledzenie i
utrzymywanie zapasow i produkcji w toku to dziatania niezbedne dla wiekszosci firm. Bedziesz robic
wszystkie te rzeczy oprdcz czynnosci bezposrednio zwigzanych z dostarczaniem towardéw lub ustug
swoim klientom. Oto niektére role, ktérych mozesz sie spodziewaé, prowadzgc wtasng firme:

e Planista biznesowy: Prowadzac firme, nieuchronnie bedziesz chciat wprowadzi¢ zmiany, na przyktad
rozszerzy¢ dziatalnosé¢ lub doda¢ nowa linie produktéw. Jesli chcesz dokonaé¢ zmiany, Twoim
obowigzkiem bedzie faktycznie to zrobi¢. Bedziesz musiat to zaplanowac i wykonaé, a takze wzig¢ pod
uwage wszystkie konsekwencje swojej decyzji.

¢ Badacz rynku: Zanim zaczniesz lub rozwiniesz swoja firme, musisz dowiedziec sie, kim sg Twoi klienci
i gdzie sie znajdujg. By¢ moze bedziesz musiat przeprowadzi¢ badania rynku na réznych etapach zycia
swojej firmy, na przyktad gdy rozwazasz wprowadzenie nowego produktu.

e Dyrektor ds. sprzedazy/marketingu/reklamy: Oprécz planowania kampanii marketingowej lub
reklamowe] bedziesz musiat jg takze przeprowadzi¢. Mozesz napisac tekst reklamowy, przeprowadzié
wstepne badania rynku, odwiedzi¢ potencjalnych klientdw i upewnic sie, ze obecni klienci bedg
zadowoleni. W zaleznosci od rodzaju prowadzonej firmy moze by¢ konieczne dotgczenie do grup
biznesowych; uczestniczyé w réznych s$niadaniach, obiadach i kolacjach; i ogdlnie nawigz kontakt z
kazdym, kto moze pomdc w prosperowaniu Twojej firmy.

* Ksiegowy: Nawet jesli masz ksiegowego, bedziesz musiat duzo wiedzieé¢ o rachunkowosci, w tym o
tym, jakie dokumenty nalezy prowadzic i jak je organizowac. Jesli nie masz ksiegowego, bedziesz musiat
takze przygotowac wszystkie formularze podatkowe i bedziesz musiat wiedzie¢, jak przygotowad i
zinterpretowac wszystkie wtasne sprawozdania finansowe.

® Poborca podatkowy: Jesli sprzedajesz towary na poziomie detalicznym, jeste$s odpowiedzialny za
pobieranie podatku od sprzedazy na rzecz réinych jednostek rzadowych. Jesli zatrudniasz
pracownikdéw, jeste$ odpowiedzialny za pobieranie od nich podatkéw od wynagrodzen, a takze za
sktadanie miesiecznych i kwartalnych formularzy odpowiedniej agencji rzagdowe;j.

e Bill Collector: Kiedy klienci nie ptacg, Twoim zadaniem bedzie pobranie od nich $rodkdw. Bedziesz
musiat wiedzie¢, co mozesz, a czego nie mozesz zrobi¢, odbierajgc nalezne Ci pienigdze, i bedziesz
musiat zdecydowad, jak najlepiej je zebrad i kiedy sie poddac.

e Menedzer ds. zasobdéw ludzkich: Jesli zatrudniasz pracownikéw, bedziesz odpowiedzialny za
wszystkie funkcje zwigzane z zasobami ludzkimi, w tym rekrutacje, zatrudnianie, zwalnianie i sledzenie
wszystkich informacji o Swiadczeniach pracowniczych. To Ty bedziesz takie wypetniat wszystkie
formularze ubezpieczenia, odpowiadat na pytania i skargi pracownikéw oraz podejmowat decyzje o
koniecznosci zmiany pakietu Swiadczen oferowanych pracownikom.

e Prawnik: Nawet jesli masz prawnika, bedziesz musiat duzo wiedzie¢ o prawie. Jesli zdecydujesz sie
nie korzysta¢ z prawnika, bedziesz musiat samodzielnie przygotowaé wszystkie umowy i inne



dokumenty oraz zapoznac sie ze wszystkimi przepisami prawa pracy, jesli masz pracownikéw lub
chcesz kogos zatrudnié.

e Ekspert ds. technologii: Jako wtasciciel firmy prawdopodobnie zaczniesz polega¢ na swoim
komputerze i bedziesz musiat zainstalowaé oprogramowanie, zainstalowaé aktualizacje i naprawic
komputer, gdy sie zepsuje. Bedziesz takze musiat na biezgco $ledzi¢ najnowsze produkty i najnowsze
zmiany technologiczne.

e Urzednik/Recepcjonistka/Maszyszynistka/Sekretarka: Nawet je$li masz pomoc biurows,
nieuchronnie bedziesz wypetnia¢ dokumenty, pisa¢ na maszynie, wysytaé poczte i odbieraé telefony.
Bedziesz musiat wiedzie¢, jak wykonywadé rézne zadania, aby zatrudniajgc pomoc, mdc ich nauczyé, co
majg robic.

Bardzo wazne jest, aby przejrzec te liste waznych obowigzkdw zwigzanych z prowadzeniem firmy, abys
mogt realistycznie ocenié¢ swoje szanse na sukces. Oczywiscie wiekszo$¢ Twojego czasu zostanie
poswiecona radzeniu sobie z obowigzkami natozonymi na Ciebie jako wtasciciela firmy. Jesli chcesz
odnies¢ sukces, musisz to zrobi¢ w pozostatym czasie. Nie popetniaj btedu i nie doceniaj kosztow
prowadzenia wtasnego biznesu w godzinach. Osoba, ktdra spedza czterdziesci godzin tygodniowo
skupiona na swojej pracy, bedzie musiata przepracowac znacznie wiecej godzin jako wtasciciel firmy,
aby uzyskaé czterdziesci godzin aktywnosci bezposrednio zwigzanej z dostarczaniem klientom towaréw
lub ustug. W okresie rozruchu bedziesz prawdopodobnie najbardziej zajety, jak kiedykolwiek w zyciu.
Zaktadanie firmy wymaga duzej odwagi. Ale jak méwig, odwaga nie optaca rachunkéw. Aby utrzymad
sie w biznesie i odnies¢ sukces, potrzebujesz czegos wiecej niz tylko odwagi. Potrzebujesz potgczenia
ciezkiej pracy, umiejetnosci, wytrwatosci, odpowiedniego planowania, a czasem staromodnego
szczesScia. Czego chcesz od swojej firmy? Jesli chcesz odnies¢ sukces, skad bedziesz wiedzie¢, kiedy go
osiggniesz? Wiedza o tym, czego oczekujesz od swojej firmy, wptywa na wszystkie inne decyzje, ktére
bedziesz musiat podjg¢, rozpoczynajac nowq dziatalnosé. Bedzie to miato wptyw na to, jakg firme
wybierzesz, jak ocenisz swoje szanse na sukces i jak okredlisz, czy masz odpowiednie umiejetnosci.
Zanim rozpoczniesz to nowe przedsiewziecie, dowiedz sie, czy masz odpowiednie rzeczy.

Czy potrafisz poradzi¢ sobie z wptywem na Twoje zycie?

Kontynuujac dyskusje na temat bycia wtascicielem firmy, powinienes zdac sobie sprawe, ze zasadniczo
rozni sie to od bycia pracownikiem. Rozréznienie miedzy czasem pracy a czasem osobistym moze by¢
nieco niewyrazne. Jesli pojawi sie problem w biznesie, jest to twdéj problem i nie zniknie tylko dlatego,
ze zamknate$ drzwi na dany dzieA. Decyzje, ktére podejmiesz w zwigzku z biznesem, bedg miaty
bezposredni i natychmiastowy wptyw na Twoje zycie osobiste. Na przyktad, jesli prowadzisz sprzedaz
detaliczng i decydujesz sie pozosta¢ otwartymi wieczorami, wptywa to na Twéj czas. Prawdopodobnie
bedziesz pod telefonem 24 godziny na dobe w przypadku wystgpienia sytuacji awaryjnej dotyczgcej
Twojej firmy. Zadzwoniono do nas w $rodku nocy, poniewaz wtamano sie do naszego budynku i
oczywiscie musieliSmy udac sie do biura, aby zbadac¢ problem. Wptyw jest jeszcze wiekszy, jesli Twoja
firma wymaga pracy poza domem. Mogg wystgpic¢ konflikty dotyczace wykorzystania przestrzeni do
celéw biznesowych lub osobistych. Rozréznienie miedzy zyciem osobistym a zyciem zawodowym jest
jeszcze bardziej zacienione. Nawet bedgc w domu, fizycznie jestes takze w pracy. Plusem jest to, ze nie
trzeba dojezdza¢ do pracy i taniej mozna zjes¢ w domu. Jesli masz rodzine, wazne jest, aby zmierzy¢
wptyw, jaki bedzie na nig miato otwarcie nowej firmy. Najlepiej omowic te kwestie, gdy tylko zaczniesz
powaznie rozwazac ten pomyst. Zaréwno Ty, jak i Twoja rodzina musicie byé gotowi pogodzi¢ sie ze
zmianami w zyciu, jakie przyniesie posiadanie firmy. Niektorzy ludzie doswiadczajg emocjonalnego i
fizycznego napiecia zwigzanego z prowadzeniem wtasnej firmy i pracg w godzinach niezbednych do



osiggniecia sukcesu. Decyzja o otwarciu wtasnej firmy moze powaznie wptyngé na nastepujace aspekty
codziennego zycia:

® Bezpieczenstwo i zrodto dochodu: Jedng z najwiekszych réznic pomiedzy byciem wiascicielem firmy
a byciem pracownikiem zatrudnionym na peten etat lub na umowe o prace jest zrédto dochodu.
Pracownicy zatrudnieni w petnym wymiarze godzin lub pracownicy najemni mogg zazwyczaj oczekiwac
wyptaty w okreslonej kwocie w ustalonych odstepach czasu. Jako wtasciciel nowej firmy otrzymasz
zaptate tylko wtedy, gdy firma wygeneruje wystarczajgcy ilo$¢ pieniedzy. Nawet odnoszgce sukcesy
przedsiebiorstwa rzadko generujg zysk na poczatkowych etapach dziatalnosci. Bedziesz musiat
przygotowacd sie na okres, w ktorym Twoje wydatki przekroczg wszelkie dochody uzyskane z nowej
dziatalnosci.

e Ubezpieczenie zdrowotne: Chociaz pracownicy sg zobowigzani do pfacenia coraz wiekszej czesci
kosztéw ubezpieczenia zdrowotnego, dla wifasciciela firmy jest to jeszcze trudniejsze. Nie ma
pracodawcy, ktéry pokrytby czes¢ kosztéw sktadki. Nie ma takiej puli pracownikéw, ktéra pozwolitaby
Ci wynegocjowac korzystniejszg stawke niz ta, ktdrg mozesz uzyska¢ w ramach indywidualnej polisy. Z
drugiej strony mozesz dotgczy¢ do stowarzyszenia innych firm, aby mac skorzystac z tanszych stawek
ubezpieczenia grupowego. W przypadku oséb objetych planami opieki zdrowotnej zapewnianych przez
pracodawce, ktére odchodzg, aby rozpocza¢ dziatalno$é gospodarczg, skontaktuj sie z pracodawcg, aby
sprawdzié, czy masz mozliwo$¢ kontynuowania ubezpieczenia zgodnie z ustawg COBRA (ustawa o
skonsolidowanym zbiorczym uzgadnianiu budzetu). Jesli tak, bedziesz odpowiedzialny za petne koszty
sktadek, poniewaz pracodawca nie jest odpowiedzialny za wptacanie jakichkolwiek sktadek za Ciebie.
Masz takze prawo do kontynuacji ubezpieczenia przez ograniczony okres, w zaleznosci od okolicznosci,
od zaledwie osiemnastu miesiecy do trzydziestu szesciu miesiecy. By¢ moze uda Ci sie uzyskac lepszg
ochrone za te sama cene gdzie indziej. Jesli jestes w zwigzku matzenskim i Twéj wspdtmatzonek posiada
ubezpieczenie w ramach planu pracodawcy, rozwaz ubezpieczenie w ramach tego planu.

e Oszczednosci emerytalne: Oszczednosci emerytalne rdznig sie nieco od ubezpieczenia zdrowotnego.
Jesli nie masz ubezpieczenia zdrowotnego i doswiadczysz katastrofalnego urazu lub choroby, mozesz
straci¢ zycie. Skutki braku oszczedzania na emeryture moga by¢ jeszcze bardziej szkodliwe, ale ludzie
maja tendencje do minimalizowania ryzyka, poniewaz ,do emerytury jeszcze bardzo daleko”. Nic
dziwnego, ze stopa oszczednosci jest wyzsza wsrdd pracownikdéw niz wsréd nowych wiascicieli firm.
Plany sponsorowane przez pracodawce zapewniajg wygodny i bezbolesny sposéb odtozenia czesci
kazdej wyptaty. Wiasciciel firmy musi podjgé swiadomg decyzje o oszczedzaniu, poza ramami planu,
ktérym zarzadza ktos inny. Decyzje te czesto mozna odtozy¢ na pdziniej lub o niej zapomnieé, gdy
uznasz, ze naptywajgce $rodki pieniezne nalezy natychmiast ponownie zainwestowac w biznes.

Czy masz wiec odpowiednie rzeczy?

Na pytanie, czy majg ,odpowiednie rzeczy” do prowadzenia firmy, wiekszo$¢ osdb zainteresowanych
zatozeniem nowej firmy odpowiedziataby zdecydowanie ,tak”. Celem tej oceny nie jest jednak jedynie
uzyskanie odpowiedzi ,tak” lub ,nie”. Celem jest pomoc w ocenie Twoich mocnych i stabych stron,
dzieki czemu bedziesz na lepszej pozycji do podjecia pewnych decyzji przed rozpoczeciem nowej
dziatalno$ci. Postaraj sie ocenié¢ zakres dziatan sktadajgcych sie na biznes, o ktédrym myslisz. Badz
szczegblnie ostrozny, aby nie przeoczy¢ mniej przyjemnych aspektéow biznesu — kazda firma ma kilka.
Niezaleznie od tego, czy chcesz samodzielnie rozpoczg¢ dziatalnos¢ gospodarczg, jesli brakuje Ci
niezbednych umiejetnosci, jest mato prawdopodobne, ze odniesiesz sukces, chyba ze znajdziesz
sposdb, aby to zrekompensowad. Czy warto przyjmowac partneréw? Czy warto zatrudni¢ ksiegowego
czy prawnika? Czy powiniene$ zatrudni¢ kierownika sklepu, jesli otwierasz firme zajmujaca sie
sprzedazg detaliczng? Czy warto pracowaé z domu? Twoje odpowiedzi na te i wiele innych pytan bedg



w duzej mierze zalezec od tego, jakie umiejetnosci posiadasz, a jakich Ci brakuje. Aby rozpoczgé proces
badania swoich mocnych i stabych stron, wykonaj nastepujgce kroki:

e Ocen swoje mocne i stabe strony.
¢ Zbadaj cechy osobowosci odnoszgcego sukcesy wiasciciela.

e Poréwnaj obie listy i okresl, w ktérych obszarach musisz sie udoskonali¢ lub zatrudni¢ ludzi lub
zewnetrznych konsultantow do pomocy.

Jesli juz czujesz, ze znasz swoje mocne i stabe strony, mozesz od razu przej$¢ do oceny swoich szans na
sukces, co jest oceng Twojego pomystu na biznes, a nie oceng siebie.

Jakie s3 Twoje cele?

Dlaczego chcesz rozpocza¢ dziatalno$é gospodarcza? Pienigdze? Stawa? Wolno$é osobista?
Zaspokojenie ego? Dochody na emeryturze? Nie masz pewnosci co do ponownego zatrudnienia lub
przekwalifikowania? Dyskomfort w przypadku wiekszych organizacji? Gdyby ktos zapytat Cie, dlaczego
sam zaktadasz biznes, co by$ odpowiedziat? Bardzo wazne jest, aby$ znat swéj powdd, poniewaz to
wtasnie twoje ,dlaczego” poprowadzi Cie do osiggniecia sukcesu. Wielu osobom pomaga przetozy¢
oczekiwania i pragnienia na konkretne terminy poprzez ustalenie celéw dtugo- i krétkoterminowych.
Kiedy masz solidng mieszanke celéw dtugo- i krétkoterminowych, tworzysz réwnowage, ktérg mozna
wdrozy¢ w solidny plan dziatania. Dtugoterminowe cele przedsiebiorcy zazwyczaj mozna podzieli¢ na
jedna z trzech ogdlnych kategorii:

e Cele ekonomiczne: Dla wielu przedsiebiorcow jest to silna zacheta. Mozliwos¢ zwiekszenia osobistych
zarobkéw i wykorzystania swojego potencjatu finansowego jest czesto silng motywacja do rozpoczecia
dziatalnosci gospodarcze;j.

e Cele osobiste: W przeciwienstwie do pieniedzy wielu z tych czynnikéw nie da sie okresli¢ ilosciowo,
mimo to sg one wazne. Dla wielu oséb szansa na zbudowanie czego$ wtasnego, wedtug wtasnej wizji,
jest tym, co motywuje ich do rozpoczecia dziatalnosci gospodarcze;j.

e Cele emerytalne: Wazne jest, aby wszyscy, zarowno pracownicy, jak i przedsiebiorcy, zdali sobie
sprawe, ze nadejdzie czas, kiedy bedg chcieli odpoczaé i cieszy¢ sie owocami swojej pracy. W czasach
rosngcych obaw o ciggtos¢ funkcjonowania systemu zabezpieczenia spotecznego wszelkie ustalane
cele powinny obejmowac uwzglednienie potrzeb po zbudowaniu i prowadzeniu firmy.

Cele krétkoterminowe sg niezbedne na Twojej drodze. Po ukonczeniu kazdego z nich napetnig Cie
poczuciem spetnienia i dodadzg nadziei i energii w miare postepéw w kierunku osiggniecia
dtugoterminowych celéw. Twoje cele krétkoterminowe powinny by¢ realistyczne i osiggalne. Twoje
cele krétkoterminowe mogg obejmowac wybdr nazwy firmy, z ktérej jestes zadowolony, terminowe
uzyskanie pozwolenia na prowadzenie dziatalnosci, znalezienie dobrego prawnika biznesowego lub
zatozenie firmowego konta karty kredytowej. W tych chaotycznych pierwszych miesigcach wazne
bedzie, aby mdc poczué, ze robisz postep. Cele krétkoterminowe mogg pomac Ci osiggngé te mate, ale
istotne zwyciestwa.

Dlaczego cele s waine

Cele sg wazne, poniewaz bedg miaty wptyw na niemal wszystko, co robisz podczas planowania i
prowadzenia swojej firmy. Cele to nie tylko cel, do ktérego zmierzasz, ale takze pomalowane na biato
linie, ktére utrzymujg Cie na drodze. Zatéimy, ze masz prace, ktéra zarabia 35 000 dolaréw.
Nienawidzisz swojej pracy i pragniesz odejs¢. Masz pomyst na matg firme zajmujgca sie obstugg matej



niszy rynkowej i stawiasz sobie za cel, aby w ciggu pieciu lat zosta¢ uznanym za eksperta w tej niszowej
dziedzinie. Analizujesz swoj pomyst i odkrywasz, ze chociaz nikt inny nie obstuguje tego rynku, jest to
maty rynek i prawdopodobnie nie zarobisz wiecej niz 32 000 dolaréw przez co najmniej pierwsze trzy
lata. Jednak odkrywasz réwniez, ze poniewaz Twoja firma jest wyjgtkowa, a Twoje szanse na
osiggniecie celdw i zostanie uznanym ekspertem sg duze, po pierwszych trzech latach bedziesz miec
znacznie wiekszy potencjat dochodowy. Pomimo obnizki dochoddw na trzy lata, decydujesz, ze ryzyko
jest tego warte, i rozpoczynasz nowy biznes. Oczywiscie cele nie bedg decydowac tylko o tym, czy
zatozysz firme; odegrajg takze znaczacy role w niemal kazdej decyzji, ktérg podejmiesz, od sposobu
strukturyzowania planowania biznesowego, przez to, czy zatrudniasz pracownikéw, po sposéb
sprzedazy i promowania swoich produktow lub ustug. Gdy juz bedziesz mie¢ pojecie o swoich ogélnych
celach, nastepnym krokiem bedzie ich skonkretyzowanie poprzez okreslenie ich ilosci. Nie wystarczy
samo powiedzenie na przyktad, ze chcesz zmieni¢ zawdd lub ze chcesz by¢ swoim wiasnym szefem.
Musisz opracowacd konkretne cele, okreslajac je ilosciowo.

Jak okresli¢ ilo$ciowo swoje cele

Kwantyfikacja celéw moze by¢ dtugim procesem. Bedziesz musiat zebra¢ o wiele wiecej informacji,
zanim bedziesz gotowy wyznaczy¢ konkretne cele, ktére uwzglednisz w swoim biznesplanie. Zanim
jednak przejdziemy do procesu uzyskiwania tych informacji, przyjrzyjmy sie niektérym wskazéwkom,
ktérymi powinienes sie kierowac przy iloSciowym okreslaniu swoich celow:

¢ Badz konkretny: ustal cele, ktdre mozna tatwo zmierzyé, i jesli to mozliwe, uzywaj liczb jako celow.
Na przyktad mozesz wyznaczy¢ sobie cel polegajgcy na sprzedazy towaréw lub ustug w okreslonej
liczbie hrabstw lub standéw, posiadaniu okreslonej liczby pracownikéw lub osiggnieciu okreslonego
poziomu sprzedazy. Ustaw mierzalne cele, takie jak na przyktad sprzedaz lub wzrost sprzedazy,
rentownosc¢ lub wzrost zyskdw, udziat w rynku opublikowany przez obiektywne i dostepne zrédto oraz
marza brutto jako procent sprzedazy. Unikaj wyznaczania niejasnych celdw, ktérych nie mozna sledzidé.
Jesli dla Twojej firmy wazne sg cele ogélne lub niematerialne, znajdz sposdb, aby je sprecyzowaé. Na
przyktad, jesli priorytetem jest zadowolenie klienta, przedstaw swoje cele w postaci procentu zwrotéw,
okreslonej liczby skarg lub listéw pochwalnych lub innej miary zwigzanej z satysfakcjg. Jesli priorytetem
jest wizerunek lub $wiadomos$é, dotgcz ankiete, ktdra pozwoli Ci uzyska¢ informacje o tym, co ludzie
myslg o Twoich produktach lub ustugach i jaka jest ich wiedza na ich temat. Mozesz wtgczy¢ do swojego
planu ankiete dotyczacg zadowolenia klienta, okresli¢c wielkos¢ préby i wyniki zadowolenia, ktore
chcesz osiggnaé, a nastepnie przeprowadzi¢ ankiete, aby sprawdzi¢, czy sie powiodta. Oprécz
wyznaczania konkretnych celdw, powiaz te liczby z konkretnymi okresami, na przyktad w ciggu szesciu
miesiecy, dwéch lat, dziesieciu lat itd. Konkretyzacja celéw to najlepszy — a moze jedyny sposdb —
okreélenie, kiedy udato Ci sie osiggnaé cel. je osiggnat. Sledzenie postepéw w realizacji celéw za
pomocg mierzonych wynikow ma kluczowe znaczenie.

¢ Badz realisty: posiadanie wysokich oczekiwan jest wspaniate, ale upewnij sie, ze wyznaczasz cele,
ktore sg rozsgdne i osiggalne. Jesli otwierasz restauracje typu fast food, twierdzenie, ze w ciggu szesciu
miesiecy chcesz by¢ wiekszy od McDonald’s, jest nierealne.

e BadzZ agresywny: mozesz by¢ realistg i nadal mierzy¢ wysoko. Nie wyznaczaj celdw, ktére sg zbyt
tatwe do osiggniecia i upewnij sie, ze wyznaczasz takze cele krétko- i dlugoterminowe. Jesli po szesciu
miesigcach prowadzenia biznesu osiggniesz wszystkie swoje cele, to co wtedy? Nie sprzedawa;j sie
nisko. Jesli chcesz byé wiekszy niz McDonald’s w ciggu dwudziestu lat, zréb to.

e Badz konsekwentny: strzez sie przypadkowego wyznaczania niespdjnych celéw. Na przyktad cel
polegajacy na wystarczajgco szybkim rozwoju, aby w ciggu dwdch lat zatrudnic trzech pracownikéw,
moze by¢ niezgodny z celem zarobienia okreslonej kwoty pieniedzy, jesli koszt dodania pracownikéw



tymczasowo obnizy Twoje dochody ponizej poziomu docelowego. Nie ma nic ztego w posiadaniu obu
celéw. Pamietaj tylko, ze istnieje potencjalny konflikt i powinienes$ ustali¢ priorytety wsrdd swoich
celéw, aby wiedzieé, ktore z nich sg dla Ciebie najwazniejsze.

Stwodrz fundament - ustal swoje cele i zadania

Opracowujgc swoje cele i zadania, wygeneruj numerowang liste kilku wybranych celéw. Nastepnie
ogranicz te liste do okoto dziesieciu celéw, poniewaz krétsza lista utatwi skupienie. Niektdrym osobom
trudno jest wyznaczac cele, poniewaz po prostu nie wiedzg, od czego zaczgé. Jesli dotyczy to rowniez
Ciebie, wyprobuj to proste éwiczenie, ktére pomoze Ci skoncentrowac sie na swoich celach. Zacznij od
tatwo wymiernego celu. Nastepnie wypisz kwote, ktérg bedziesz musiat zarobi¢, aby pokry¢ koszty
utrzymania i prowadzi¢ firme, poniewaz bez wzgledu na wszystko bedziesz musiat zarobic
wystarczajgco duzo, aby zwigza¢ koniec z koricem. Okresl ilosciowo, kiedy osiggniesz swéj cel, jakim
jest zarobienie wystarczajacej ilosci pieniedzy, aby zwigza¢ koniec z koricem.

Przyktadowe cele Twojego biznesplanu

Ponizej znajduje sie kilka przyktadow celdéw z rzeczywistych biznesplandw, ktére otrzymaty
finansowanie i staty sie przedsiewzieciami. Na poczatku cele te postuzyly jako podstawa dla reszty
biznesplanu. Ten pierwszy przyktad ilustruje dziewie¢ gtéwnych celéw firmy szkoleniowo-doradczej:

1. Zabezpieczenie finansowania do pazdziernika 2004 r

2. Przeszkoli¢ 100 menedzerdw do stycznia 2005 r

3. Przeszkoli¢ 400 menedzeréw do maja 2005 r

4. Przeszkoli¢ 2000 menedzeréw do marca 2006 roku

5. Przeszkoli¢ 15 000 menedzerdw do korica roku podatkowego 2009

6. Rozszerzenie 12-miesiecznych serii szkolen dla kadry kierowniczej na trzy rynki do pazdziernika 2005
r

7. Wybierz firme, ktéra do pazdziernika 2005 r. opracuje i bedzie hostowac internetowg wersje
narzedzia oceny przedsiebiorstwa

8. Uruchom internetowgq wersje narzedzia oceny przedsiebiorstwa w marcu 2006 r
9. Przeja¢ 1% rynku ustug outplacementu do piagtego roku

Ten przyktad to lista celéw opracowana dla firmy produkcyjnej produkujgcej produkty higieny
osobistej:

1. Osiagnij 10% wskaznika odpowiedzi na nasze kampanie direct mail i e-mail

2. Przelicz 10% odpowiedzi z pierwszych szesciu miesiecy po finansowaniu, a nastepnie zwieksz te
liczbe do 12%

3. Prowadz odnoszace sukcesy przedsiebiorstwo, ktére w dalszym ciggu dostarcza najwyzszej jakosci
produkty

4. Osiggnij wczesniej zarysowane prognozy sprzedazy

5. Pozycz 500 000 dolaréw na rozbudowe przedsiebiorstwa i nowe produkty, a takze zaangazuj sie w
kapitat na przejecia



6. Zapewnij strategie wyjscia dla wszystkich zainteresowanych stron po 2006 roku

7. Kontynuuj opracowywanie nowych produktéw, ktdre poprawiajg styl zycia naszych klientéw
8. Zbuduj odnoszacy sukcesy kanat dystrybutora o obecnosci na catym swiecie

9. Osiggnij marze zysku brutto na poziomie 55% lub wiecej

10. Do pigtego roku obowigzywania tego biznesplanu produkty bedg dostepne w 5000 punktach
sprzedazy detalicznej

11. Tworzenie miejsc pracy na obszarach wiejskich w poblizu zaktadéw produkcyjnych i handlowych

Twaj biznesplan bedzie prawdopodobnie wymagat innych kryteridw ustalania i osiggania celéw, ktére
majg sens w danych okolicznosciach. Najwazniejszg rzeczg do zapamietania jest to, ze aby osiggnac
swoje cele, musisz najpierw ustali¢ i zapisa¢ logiczne, realistyczne i osiggalne cele oraz ustali¢ ramy
czasowe, w ktérych je osiggniesz.

Zaangazowanie trenera zewnetrznego

Do tej pory rzucalismy w Ciebie wieloma rzeczami i by¢ moze powiesz sobie: ,, Wow! Jest w tym o wiele
wiecej, niz poczatkowo myslatem. Jak to wszystko zrobie?” No cdz, trzymaj sie! W przypadku
organizacji, ktéra nie ma zadnego doswiadczenia w planowaniu lub ma niewielkie doswiadczenie w
planowaniu, zewnetrzny trener lub konsultant moze usprawni¢ proces planowania, zapewniajac
nastepujgce ustugi:

e Utatwianie odosobnien, spotkan i catego procesu planowania: Wykorzystywanie konsultanta w roli
,policjanta drogowego” to jedna z metod zapewniajgcych, ze dobre pomysty nie zostang utracone w
trakcie, gdy emocje wzrosng lub zderzg sie osobowosci . Konsultant moze wspdtpracowac z organizacjg
w celu minimalizacji barier planowania wptywajacych na efektywnos¢, wykorzystujgc swoje
doswiadczenie jako Zrédto sprawdzonych technik.

e Szkolenie w zakresie informacji i procesdw planowania: Bardzo wazne jest, aby wszyscy
zaangazowani w proces planowania méwili tym samym jezykiem i korzystali z tych samych narzedzi
planowania. Konsultanci zewnetrzni mogg zapewnié ten kanat przeptywu informacji i edukacji.

e Zapewnienie obiektywnej i innej perspektywy w procesie: Jako osoba z zewnatrz organizacji
konsultant moze zadawaé pytania i kwestionowac istniejace tradycje, zatozenia i procedury w sposdb
bardziej obiektywny niz pracownicy i cztonkowie zarzadu. Czesto planisci nie zdajg sobie sprawy, ze
uzywajgy zargonu lub przyjeli pewne zatozenia dotyczace swojego okregu wyborczego. Udziat
zewnetrznego konsultanta w procesie planowania pomaga zapewnié, ze organizacje pozostang wierne
kluczowej cesze procesu planowania — checi kwestionowania status quo.

* Rola eksperta ds. procesow: Konsultant, ktéry utatwit i przeprowadzit wiele sesji planowania
strategicznego, moze dostarczyé istotnych informacji i porad na temat narzedzi i procedur, ktére mogg
pomadc w najlepszej realizacji celdw zwigzanych z procesami i trescia.

Jesli chcesz zatrudnié zewnetrznych trenerdéw i konsultantdw, popros o wysokiej jakosci rekomendacje
od o0sob lub organizacji, ktérym ufasz, takich jak rodzina i przyjaciele, lokalna izba handlowa, kancelaria
prawna i firma ksiegowa. Przed zatrudnieniem lub zatrzymaniem kogokolwiek lub jakiejkolwiek firmy,
upewnij sie, ze sie z nig spotkasz, dowiedz sie doktadnie, czym sie zajmuje i jakie ustugi, jej zdaniem,
moze swiadczy¢, co bytoby korzystne dla Ciebie i Twojej firmy. Popros ich réwniez o dane kontaktowe
klientéw, z ktdrymi obecnie wspodtpracujg, i uzyskaj ogdlny opis branzy, w ktorej dziataja ci klienci, wraz
z tym, w jaki sposéb pomogli im ulepszy¢ ich dziatalnosé. Mozesz wykorzystac te informacje, aby



sprawdzi¢ referencje i wybra¢ odpowiednich zewnetrznych treneréw lub konsultantéow dla swojej
firmy.

Samorozwdj i samodoskonalenie

Podczas podrdzy przez zycie osobiste i biznesowe zdecydowanie zalecamy, aby nigdy nie popetniac
btedu, sadzac, ze wiesz wystarczajgco duzo. Osobiscie uwazamy, ze nikt z nas tego nie robi. Dostepnych
jest wiele ksigzek o rozwoju osobistym, poradnikéw, ptyt DVD i CD, czasopism, gazet, kursow
uniwersyteckich i programéow rzgdowych, ktére pomogg nam w cigglym rozwoju. Pamietaj, jesli
bedziesz sie dalej uczy¢, bedziesz nadal sie rozwijaé.

Podroéz trwa dalej z Twoim pomystem na biznes

By¢ moze w tej chwili nie mozesz sie doczekad rozpoczecia realizacji swojego pomystu na biznes; by¢
moze zastanawiasz sie nad réznymi pomystami, probujgc zdecydowaé, ktéry z nich bedzie zabawny lub
najbardziej satysfakcjonujacy; lub mozesz w ogdle nie mieé pojecia, jaki biznes chciatbys zatozy¢, ale
wiesz, ze nadszedt czas, aby przestac pracowac dla kogos innego. Bez wzgledu na to, na jakim etapie
realizacji pomystu na biznes sie znajdujesz, bezptatny model przedsiebiorstwa opracowany przez
Briana Hazelgrena bedzie dla Ciebie pomocny w ocenie Twojego pomystu na biznes i ustaleniu, czy jest
on rzeczywiscie wykonalny jako produkt lub ustuga.

IH

Ponizszy cytat pochodzi z artykutu ,Understanding the Free Enterprise Mode
opublikowanego przez Hazelgren:

napisanego i

BEZPtATNY MODEL PRZEDSIEBIORSTWA

Poniewaz przez lata wspdtpracowatem z setkami firm, istnieje pewien model podstawowej
przedsiebiorczosci, czyli wolnej przedsiebiorczosci. Sktada sie z trzech podstawowych zasad i kilku
podzbioréow, czyli elementéw napedzajgcych model. Tak naprawde, niezaleznie od tego, czy jestes
wtascicielem firmy, czy jestes menadzerem przedsiebiorstwa, mate, Srednie i wieksze przedsiebiorstwa
moga wykorzystaé ten model jako cenne narzedzie w realizacji pomystu. Model ten jest uniwersalny i
pozwala wszystkim menedzerom ze wszystkich branz pracowaé z pomystem i wprowadzac go w zycie
lub zakaza¢ pomystu. Najpierw zacznij od POMYStU, ktdry sktania menedzera do jakiejs formy
dziatania. Pomyst zaczyna nabierac¢ ksztattu w miare oceniania i analizowania mozliwosci. Nastepnie
menedzer zaczyna przekazywaé swéj pomyst innym i przeprowadza dalszg analize MOZLIWOSCI.
Analiza ta jest wymagana, aby zdac¢ sobie sprawe, jak realna moze by¢ dana szansa lub nie. Po ustaleniu,
ze istnieje w miare praktyczna MOZLIWOSC, menedzer zaczyna opracowywaé plan gromadzenia
odpowiednich ZASOBOW, czyli elementéw potrzebnych do przeksztatcenia szansy w rzeczywistosé.
Wymagane zasoby mogg sie rézni¢ w zaleznosci od organizacji, ale nalezy wzig¢ pod uwage kilka
podstawowych zasobdw: narzedzia, technologie, kapitat, najlepsze praktyki branzowe, partneréw,
dostawcow, sprzedawcéw z wartoscig dodang (VAR) i najwazniejsze osoby lub personel, nie tylko kadra
zarzadzajaca. (Za chwile oméwimy ZESPOL). Zasoby s3 niezwykle wazne dla ogdlnego sukcesu w
urzeczywistnieniu szansy. Po zidentyfikowaniu i przydzieleniu zasobéw nastepnym krokiem jest
utworzenie ZESPOLU, ktéry bedzie odpowiedzialny za przeksztatcenie catej koncepcji w potezng szanse
na zarobienie pieniedzy. Zespodt sktada sie z oséb, ktére bedg odpowiedzialne za powodzenie (lub nie
daj Boze, porazke) nadarzajgcej sie okazji.
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Podczas wykonywania ¢wiczen zwigzanych z oceng szansy, gromadzeniem odpowiednich zasobdw i
tworzeniem najlepszego zespotu zarzadzajgcego nie zapominajmy, ze istniejg cztery bardzo wazne
elementy, ktorych nie nalezy przeoczy¢, poniewaz proces przebiega w nastepujacy sposoéb:

e Komunikacja

e Plan akgcji

e Strategia

e Ocena/przeglad

Komunikacja jest najwazniejsza w catym procesie. Jesli komunikacja sie zepsuje, proces sie zatamie i
ostatecznie zakonczy sie niepowodzeniem. Komunikacja jest podstawg wszystkich udanych operacji
planowania. Nalezy zwréci¢ szczegbélng uwage na komunikacje pomiedzy cztonkami komitetu
planowania i kierownictwem. Uwaznie obserwuj, czy ktos popycha ten proces do przodu i czy nie
dochodzi do obmowy ani podwazania. Opracuj Plan Dziatania i zobacz owoce swojej pracy zwigzanej z
planowaniem. W tym miejscu zaczniesz faktycznie wdrazac to, co zaprojektowates. Twéj plan dziatania
jest twojg strategig wdrazania. Jak wprowadzisz w zycie to, co zobowigzates sie napisa¢? Chociaz sam
plan strategiczny jest wezwaniem do wielu form dziatania, wymagany jest rowniez zwiezty plan
dziatania, ktéry sprawi, ze wszystko zacznie dziata¢. Bedzie zawieraé zarys krokéw, ktére bedziesz
podejmowac, kamieni milowych, ktére Ty i Twdj zespot osiggniecie, okreslenie, kto jest odpowiedzialny
za realizacje kamienia milowego, okreslenie daty rozpoczecia i zakonczenia oraz budzet na kazdy
element. W stowniku Merriama-Webstera strategie definiuje sie jako 1 a (1): nauka i sztuka
wykorzystywania sit politycznych, ekonomicznych, psychologicznych i militarnych narodu lub grupy
narodéw w celu zapewnienia maksymalnego wsparcia przyjetej polityce w pokoju lub wojna (2): nauka
i sztuka dowodzenia wojskowego, stosowana w celu stawienia czota wrogowi w walce w korzystnych
warunkach b: odmiana lub przyktad zastosowania strategii 2 a: ostrozny plan lub metoda: sprytny fortel
b: sztuka opracowywania lub stosowania planow lub forteli prowadzacych do celu 3: adaptacja lub
zespo6t adaptacji (w zakresie zachowania, metabolizmu lub struktury), ktory stuzy lub wydaje sie petnié
wazng funkcje w osiggnieciu sukcesu ewolucyjnego. Podstep definiuje sie jako 1 a: podstep lub podstep



wojenny majacy na celu oszukanie i przechytrzenie wroga b: sprytnie wymyslony podstep lub plan
osiggniecia celu Niezaleznie od tego, czy chodzi o wojne, wygrang w grze, czy pokonanie konkurencji,
sformutowanie strategii jest pierwszym krokiem do osiggniecia sukcesu . Ocena i przeglady powinny
nastgpi¢ po wdrozeniu planu. Bedziesz musiat ocenié, jak dobrze dziata Twéj plan. Powinienes$
sprawdzié¢ ze swoim zespotem, ktére elementy dziafajg, a ktdre nie. Czy plan zostat wdrozony? Jakie
wyboje na drodze sie wydarzyty? Jakie zmiany warto wprowadzi¢? Kogo powinienes$ nagrodzic, jesli
wszystko idzie dobrze? (Nie zapomnij o tym punkcie. Ludzie lubig, gdy kto$ docenia ich dobra robote.)
Kluczem do darmowego modelu przedsiebiorstwa jest ocena pomystu najlepiej jak potrafisz, zamiast
Slepego podazania za nim. Zbyt czesto widzieliSmy, jak przedsiebiorcy inwestujg dobre pienigdze w zte
pomysty. Nie tylko stracili znaczny majatek pieniezny, ale takze stracili ogromna ilos¢ czasu, powodujac
stres i problemy zdrowotne w swoim zyciu. Nie pozwdél, zeby to byt ty. Wiele lat temu zostaliSmy
zatrudnieni przez kancelarie prawniczg z potudniowej Kalifornii do przeglagdu jednego z plandéw
biznesowych ich klienta. Kancelaria prawnicza bytfa gteboko przekonana, ze przedsiewziecie biznesowe,
w ktére chciat sie zaangazowac, byto odlegtg perspektywa, wiec prébowali wszystkiego, co w ich mocy,
aby go od tego odwiesé, ale on sie nie poddawat. Obawiajac sie, ze straci wszystko, co miat w ramach
tego przedsiewziecia (okoto 12 miliondw dolaréw), zwracajg sie do nas o pomoc. Po wstepnej analizie
planu uznaliémy, ze obawy firmy prawniczej sg uzasadnione. Po kilku rozmowach z klientem i
Kancelarig oraz niezaleznych badaniach z naszej strony doszliSmy do wniosku, ze ryzyko zaangazowania
sie w to przedsiewziecie znacznie przewyzszato potencjalny zwrot. Nasze rady nie pomogty. Powtérze
jeszcze raz, poniewaz klient byt tak peten pasji i zapatu do podjecia tego przedsiewziecia, nadal nie
ustgpit i skupit sie na doprowadzeniu sprawy do korica. Na szczescie dzieki uporowi kancelarii klient
zgodzit sie spotkac z nami, aby przejrzec i przeprowadzi¢ burze mdzgdéw na temat mocnych i stabych
stron swojego planu. Po wielu wyczerpujacych godzinach i wielu zmudnych debatach ich klient zalat
sie fzami i przyznat, ze mieliSmy racje i szanse na powodzenie jego przedsiewziecia byty nikte. Miat
ztamane serce, poniewaz pasjonowat sie tym, ale rozumiat rzeczywistos¢ sytuacji — to byta daleka
szansa. Dla wiekszosci nowych wtascicieli firm stawka nie jest 12 miliondw dolaréw; niemniej jednak
mowimy o wytozeniu znacznej kwoty pieniedzy, ktdrej zarobienie i zaoszczedzenie zajeto lata, i dlatego
tak wazna jest ocena pomystu na biznes i nie podchodzenie do niego z zastonietymi oczami. Tak ciezko
pracowates na to, co masz, ale tak fatwo mozesz to stracié. Pamietaj, ze szacuje sie, ze tylko 20 procent
firm dozywa swoich pigtych urodzin! Zwieksz swoje szanse na odniesienie sukcesu w biznesie, ktory to
umozliwi. Dotdz nalezytej starannosci. Upewnij sie, ze whasciwie ocenite$ swéj pomyst na biznes.

Skuteczne wskazéwki dotyczace pisania zwycieskiego biznesplanu
Gotowy, gotowy, prawie gotowy

Jestesmy juz pewni, ze nie mozesz sie doczekac, aby zaczg¢ pisac¢ swéj biznesplan, ale pytanie brzmi,
czy naprawde jestes gotowy, aby zaczgé? By¢ moze dla niektérych z Was tak; jednak dla wiekszosci
nasz system bedzie miat niezmierzong wartos¢, poniewaz byt z powodzeniem stosowany przez wielu
przedsiebiorcéw i autoréw biznesplandw, pomagajac im w pisaniu i kompilowaniu zwycieskich
biznesplanéw. Teraz, gdy dokonates$ juz oceny siebie i swojego pomystu na biznes, naszymi celami w
kolejnych trzech rozdziatach bedzie zapoznanie Cie z tym, co zazwyczaj zawiera sie w biznesplanie,
dostarczenie praktycznych wskazéwek i spostrzezen oraz pobudzenie Twojego procesu myslowego
poprzez zabranie Cie przez ponad sto waznych pytan dla autoréw biznesplanéw. Na koniec przeczytasz
i przejrzysz przyktadowy biznesplan. Po ukoriczeniu tych rozdziatéw bedziesz gotowy do rozpoczecia
pisania wtasnego biznesplanu.

Twoje Serce i Dusza



Juz teraz powiniene$ by¢ przekonany, ze odpowiednie zaplanowanie biznesu jest absolutng
koniecznoscig. Twdj biznesplan jest sercem i duszg Twojej dziatalnosci oraz najwazniejszym zestawem
dokumentdéw, ktére dostarczysz kazdej instytucji pozyczkowej lub potencjalnemu inwestorowi.
Biznesplan to mapa drogowa prowadzgca do sukcesu Twojej firmy. Wyjasnia wszystkie zrddta
finansowania potrzebne do dotarcia do celu, a co najwazniejsze, daje wglad w to, co musisz zrobi¢, aby
osiggnac swoje cele i sprawic, ze Twoja firma bedzie jedng z tych, ktére z sukcesem dotrwajg do pigtej
rocznicy swojego istnienia i dobrobyt. Kompleksowy i realistyczny biznesplan pomoze Ci osiggna¢ wiele
istotnych celéw, w tym:

* Przejecie odpowiedzialnosci za swoje przedsiebiorcze zycie. Biznesplan jest dowodem Twojej
inicjatywy. Pokazuje, ze masz dyscypline, aby skupic¢ swojg energie na waznym projekcie i ze rozumiesz,
jak osiggna¢ postep i rozwadj, rozwigzywac problemy po drodze i osiggaé ostateczne cele. Biznesplan
jest podstawaq naszej wizji i pozwoli Ci urzeczywistni¢ Twoje pomysty.

* Przygotowanie gtéwnego planu. Biznesplan jest dla przedsiebiorcy tym, czym dla budowniczego zbiér
szczegodtowych rysunkéw architektonicznych. Opisuje szczegdtowo, w jaki sposdb zamierzasz osiggnac
swoje cele, pokazujac kazdy krok na drodze i dokad planujesz dotrze¢ w odniesieniu do tego, gdzie
faktycznie sie znajdujesz. Pomoze Ci to réwniez zaplanowaé Ilub wybraé alternatywng,
prawdopodobnie lepszg trase. Biznesplan jest poteznym narzedziem zarzadzania.

¢ Przekazywanie planu generalnego cztonkom zespotu. Biznesplan stanowi konkretne okreslenie celu,
ktére pozwala przekazac¢ wspoétpracownikom szczegdtowy plan osiggniecia celéw. Niektdre fragmenty
biznesplanu mozna réwniez wykorzysta¢ podczas spotkan szkoleniowych i koordynacyjnych, a takze
podczas nauczania personelu, jaka bedzie jego rola i odpowiedzialno$s¢ w procesie podejmowania
decyzji aby pomysinie funkcjonowac biznesowo.

* Przycigganie pieniedzy do swojego projektu. Potencjalni dostawcy kapitatu i innych potrzebnych
zasobéw — bankierzy, brokerzy, inwestorzy, przyszli partnerzy itp. — przywigzujg duzg wage do
Twojego biznesplanu, podejmujac decyzje czy wzigé udziat.

Twdj biznesplan bedzie Twoim pierwszym narzedziem sprzedazy, Twoim zyciorysem biznesowym,
Twoim sercem i duszg przy przycigganiu najwyzszej klasy pracownikéw i pozyczkodawcow

Na co w pierwszej kolejnosci zwracajg uwage potencjalni dostawcy kapitatu

Istniejg cztery krytyczne obszary biznesplanu, ktére sg wazne dla osiggniecia sukcesu w biznesie, a
inwestorzy bardzo mocno je rozwazg, zanim zdecyduja, czy chcg w nim uczestniczy¢. Upewnij sie, ze
zbudowates mocne argumenty dla kazdego z nastepujgcych obszaréw:

1. Zespot zarzadzajacy

2. Biezace i przewidywane dane finansowe
3. Produkty i ustugi

4. Plan marketingowy

Zespot zarzadzajacy

Twoj zespot zarzadzajgcy moze zbudowacd lub zrujnowaé Twdj biznes. Ten zespot sprzeda Twojg
koncepcje biznesowq lepiej niz najlepsze prognozy finansowe, najlepszy plan marketingowy, a nawet
najbardziej innowacyjny produkt lub ustuga. Potencjalne zrédta inwestycji przywigzujg ogromna wage
do zespotu menedzerdw, ktdrzy beda podejmowac kluczowe, codzienne decyzje. Sukces lub porazka
Twojego przedsiebiorstwa bedzie zaleze¢ od zestawu umiejetnosci, doswiadczenia, dojrzatosci i



zdrowego rozsadku Ciebie, Twoich partnerdw, zarzadu i swojg kadre kierowniczg. W swoim planie
bedziesz chciat jak najdokfadniej opisa¢, dlaczego Twoj zespdt zarzadzajacy jest wykwalifikowany, aby
poprowadzi¢ Twojg firme do sukcesu. Oméw ich doswiadczenia i obszary specjalizacji w kontekscie
biznesowym oraz wyjasnij ich funkcje w firmie. Kazdy zespét zarzadzajacy potrzebuje rownowagi. Ta
réwnowaga pozwoli Ci zapewnié organizacji cztery istotne elementy:

1. Planowanie

2. Umiejetnosci organizacyjne
3. Kontrola

4. Przywédztwo

Rownowaga w zespole zarzadzajgcym jako catosci jest kluczowa. Obejmuje to ich umiejetnosci
behawioralne, techniczne i koncepcyjne oraz sposéb, w jaki wykorzystuja je do produkcji i dostarczania
produktu lub ustugi, a takze ogdlnego prowadzenia przedsiebiorstwa. Zespo6t zarzadzajacy musi
posiadac lub rozwija¢ umiejetnosci w zakresie produkcji i marketingu swojego produktu lub ustugi,
tworzenia i rozumienia danych finansowych, prowadzenia ogdlnych operacji biznesowych i zarzgdzania
innymi osobami. Sita zespotu zarzadzajgcego musi by¢ dobrze wyrazona w biznesplanie. Kluczem jest
uczciwa ocena siebie i kazdego cztonka zespotu zarzadzajgcego. Jesli Twdj zespébt kierowniczy jest staby
w ktorymkolwiek z tych obszaréw, powinienes$ rozwazy¢ sprowadzenie do zarzadu najwyzszej klasy,
doswiadczonych osdb, aby uzyskaé wskazéwki i inspiracje. Specjalisci zewnetrzni mogg zaoferowac
Twojemu przedsiebiorstwu ogromny wptyw, bez koniecznosci noszenia ich na liscie ptac. Opracu;j
formalny schemat organizacyjny. Firma o formalnej strukturze znacznie zwiekszy swojg zdolnos¢ do
pozyskiwania kapitatu i osiggania swoich celdw w krétszym czasie i przy znacznie mniejszych kosztach.
Zidentyfikuj réznych menedzeréw i dziaty w swoim przedsiebiorstwie. Jesli istniejg jakiekolwiek
obowigzki, ktérych nie moze w petni pokryé Twdj zespdt zarzadzajacy lub jesli jestes witascicielem i
jedynym menadzerem swojej matej firmy, upewnij sie, ze zidentyfikowate$ swoje stabe obszary.
Rozwaz mozliwos$¢ zatrudnienia kogo$ lub zawarcia umowy z konsultantami i profesjonalistami
specjalizujgcymi sie w tych obszarach, ktérzy pomogg Ci w Twoim rozwoju.

Biezgce i przewidywane dane finansowe

Pozyskanie srodkow z jakiegokolwiek Zrddta inwestycyjnego bez posiadania dokfadnych i aktualnych
sprawozdan finansowych, w tym sprawozdan finansowych za lata ubiegte i sprawozdan finansowych
prognoz, bedzie prawie niemozliwe. Projekcje finansowe udokumentowane w biznesplanie powinny
by¢ dobrze przemyslane. Zaplanuj poswiecenie sporo czasu na ich rozwdj i upewnienie sie, ze
doktadnie je rozumiesz. Jesli musisz skierowa¢ inwestora do swojego ksiegowego w celu uzyskania
odpowiedzi na pytania dotyczace Twoich danych finansowych, zasadniczo méwisz mu, ze nie masz
pojecia, co dzieje sie w Twojej firmie. Zestaw sprawozdan finansowych powinien zawieraé nastepujgce
elementy:

® Rachunek zyskéw i strat
e Bilans
e Sprawozdanie z przeptywdw pienieznych

Przy obliczaniu prognoz na przysztos¢ sugerujemy zilustrowanie danych miesiecznych za pierwsze dwa
lata, a nastepnie corocznie. Miesieczne dane liczbowe bedg pomocne dla Zrddta inwestycji w
okresleniu, w jaki sposdb prognozujesz sprzedaz, koszt sprzedanych towaréw i wydatki, a takze w jaki
sposéb, kiedy i gdzie zostang wykorzystane Twoje $rodki pieniezne. Wiekszos$¢ inwestoréw i



pozyczkodawcéw ma duze umiejetnosci w przegladaniu biznesplandéw. Nie dostarczaj im
nieosiggalnych projekcji na niebie. Innymi stowy, zastandéw sie, jak zareagujg, gdy zobaczg Twoje
projekcje. Pochylaj sie bardziej w kierunku konserwatywnej strony prognoz, a bedziesz daleko przed
konkurencja.

Produkty i ustugi

To, czy Twoje produkty i ustugi sg optacalne na rynku, ma ogromne znaczenie dla zrédta inwestycji,
szczegblnie w obliczu krachu dot-coméw. W latach 90. Zrddta inwestycji inwestowaty w
przedsiebiorstwa, ktére sktadaty sie z niewiele wiecej niz koncepcji. Nastepnie sprzedawali spotki lub
wprowadzali je na gietde w drodze pierwszej oferty publicznej, zarabiajgc ogromne sumy pieniedzy.
Dzieje sie tak, oczywiscie, do momentu zapadniecia sie podtogi. Wiekszo$¢ nowych przedsiebiorstw
rozpoczynajgcych dziatalnos¢ nie bedzie nasladowaé niesamowitych wzlotéw i upadkow
zaawansowanych technologii internetowych, ale prawdopodobnie bedzie zajmowad sie zwyktymi
produktami i ustugami, z ktérych wiekszos¢ z nas korzysta codziennie. Tak czy inaczej, aby firma
odniosta sukces, produkty i ustugi muszg miec jakosé i tres¢ zadowalajgca i akceptowalng na rynku.
Wazne moze by¢ wyjasnienie zrédtu inwestycji cyklu zycia niektdrych produktow i ustug — na jakim
etapie znajduje sie produkt lub ustuga oraz ile pieniedzy i czasu nalezy zainwestowac, zanim bedzie
gotowy do wprowadzenia na rynek. Mozesz nawet stworzy¢ prosty wykres obejmujacy cykle zycia,
czynniki czasowe i cykle gospodarcze wptywajgce na Twojg zdolno$¢ do zarabiania pieniedzy.
Podstawowe etapy typowego cyklu zycia produktu lub ustugi sg nastepujace:

1. Faza wprowadzenia — intensywna kampania marketingowa wprowadzajgca nowy lub unikalny
produkt lub ustuge. Koszt zakupu produktu lub ustugi jest zazwyczaj bardzo wysoki, ale sprzedaz rosnie
i nastepuje wzrost.

2. Faza dojrzewania — rynek zostaje nasycony unikalnym produktem lub ustugg. Konkurencja wzrasta
wraz ze wzrostem swiadomosci produktu, co powoduje spowolnienie wzrostu sprzedazy. Klienci mogg
teraz kupi¢ produkt lub ustuge po konkurencyjnej cenie. Potgczenie wolniejszego wzrostu sprzedazy i
obnizonych cen powoduje zmniejszenie przychoddw ze sprzedazy tego produktu.

3. Faza wyréwnywania poziomu — na rynek wchodzg nowsze, bardziej unikalne produkty. Lojalni
klienci nadal kupujg Twéj produkt lub ustuge. Niezbyt lojalni klienci zaczynajg szuka¢ alternatywnych
produktéw i ustug i ostatecznie mogg zmienic swojg dziatalnos¢ na nowsze produkty. Twéj produkt lub
ustuga jest nadal optacalna na rynku, ale ma to znaczacy wptyw na przychody ze sprzedazy.

Wyjasnij, w jaki sposdb zaspokoisz potrzeby i pragnienia klientéw. Pamietaj, aby oméwic cechy swoich
produktéw i ustug oraz to, czym rdznig sie od podobnych produktéw i ustug, a takze przewidywane
reakcje klientéw na te cechy. Jesli to konieczne, dobrze bedzie oméwi¢ plany dotyczace kolejnej
generacji produktow i ustug, ktére zostang wprowadzone w najblizszej przysztosci. Pamietaj, aby
opisac wszelkie unikalne cechy zapewniajgce wartos¢ dodang, ktore Twodj produkt lub ustuga zapewnia
klientom, oraz sposdb, w jaki zapewni to Twojej firmie przewage konkurencyjna. Wyjasnij, jak dziata
produkt lub w jaki sposdb uzywana jest ustuga. Na przyktad, czy Twdj produkt pozwoli zaoszczedzic
czas i pienigdze Twoich klientow? Czy Twdj produkt lub ustuga bedzie generowac wieksze zyski dla
Twoich klientow? Jesli tak to jak? Czy przeprowadzono jakie$ testy lub studia przypadkéw, ktore
pomogg Ci poprzeé¢ Twoje twierdzenia? Zdobadz? te istotne informacje i udokumentuj je w swoim
planie. Jesli Twoj produkt lub ustuga ewoluowata w ciggu ostatnich kilku lat, wyjasnij, jak i dlaczego.
Nalezy pamietac, ze niektdre zrédta inwestycji pozyczajg tylko na okreslone produkty i ustugi, i badz
przygotowany na skontaktowanie sie z kilkoma réznymi zrodtami i grupami inwestycji, aby dowiedzie¢
sie, ktére zrédta kapitatu bedg najbardziej zainteresowane Twoim konkretnym przedsiewzieciem. Na
przyktad niektdrzy dostawcy ustug finansowych bedg braé pod uwage wytgcznie transakcje dotyczace



nieruchomosci. Inni mogg rozwazac jedynie koncepcje franczyzowe, podczas gdy inni mogg chciec
zainwestowac w przedsiebiorstwo produkcyjne.

Plan marketingowy

Zrédto inwestycji bedzie kluczem do Twojego planu marketingowego, poniewaz rozumie znaczenie
przedstawiania Twoich produktéw i ustug na rynku w sposdb optacalny, terminowy, skierowany do
wtasciwych odbiorcédw i gwarantowany, maksymalizujgc w ten sposéb sprzedaz i zysk potencjat. Ta
cze$¢ planu wymaga sporo badan i analiz. Cho¢ na poczatku moze sie to wydawacé dtugim zadaniem,
mozesz sie przy nim Swietnie bawié. Tutaj dowiesz sie, kto jest na rynku, co oferuje konkurencja, a
czego nie, czy Twdj produkt lub ustuga bedzie sprzedawac lepiej niz konkurencja, jakg wyjgtkowa
przewage sprzedazowg (USA) bedziesz mie¢ nad konkurencjg itp. Mozesz nawet odkryjesz, ze czas nie
jest odpowiedni dla Twojego przedsiebiorstwa i nierozsgdne bytoby kontynuowanie swoich plandéw.
Chociaz moze to by¢ dla Ciebie rozczarowujace, nie bytoby to negatywne odkrycie, poniewaz czas i
pienigdze, ktére zaoszczedzisz, czekajac na lepszy czas lub podazajac za innym rynkiem, bedg
bezcenne. Twoje przyszte przedsiebiorstwo moze zalezeé¢ od tego, co dyktuje rynek po starannie
zaprojektowanej analizie marketingowej. Plan marketingowy jest wtasciwie podzielony na dwie
oddzielne sekcje: Analiza rynku i Strategie marketingowe.

Analiza rynku opisuje istniejacy rynek, na ktérym planujesz prowadzi¢ swojg dziatalnos¢. Oto kilka
kluczowych punktéw przy definiowaniu segmentu rynku dla Twoich produktdéw i ustug:

e Cechy produktu

e Styl zycia docelowych klientéw

¢ Potozenie geograficzne

e Pora roku lub pora roku (jesli dotyczy)

Wazne bedzie réwniez znalezienie odpowiedzi na nastepujgce pytania: llu konkurentéw dzieli Twéj
rynek? Jak rozktada sie udziat w rynku wéréd gtéwnych uczestnikdw? W jakim tempie ro$nie rynek w
dolarach i procentach? Jakie sg gtdwne trendy w kierunku rozwoju wspélnego rynku? Piszac swéj plan,
podsumuj swodj poglad na trendy i domniemane mozliwosci wynikajace z analizy rynku. Bedziesz takze
chciat wymieni¢ mocne i stabe strony swojego produktu lub ustugi. Omawiajac swoje mocne strony,
musisz potozy¢ co najmniej taki sam nacisk na marketing, jak na swéj produkt, jesli nie wiekszy.
Wymien kilka wyraZznych zalet i wad w poréwnaniu z konkurencjg w nastepujacych obszarach:

e Aktualna wydajnos¢

* Jakos¢ i niezawodnos¢

e Wydajnos¢ produkcji

e Dystrybucja

e Cennik

e Publiczny wizerunek lub reputacja
¢ Relacje biznesowe lub referencje

Strategie marketingowe to nauka o planowaniu i przeprowadzaniu kampanii promocyjnej, ktéra
wygeneruje sprzedaz dla Twojego przedsiebiorstwa. Strategie te majg na celu ulepszanie, promowanie
i wspieranie zalet, funkcji i zalet Twoich produktéw i ustug oraz sprawianie, ze konsument bedzie chciat



je kupié. Ta sekcja powinna by¢ zaprojektowana z myslg o jednym stowie: strategia. Myslac o strategii,
powinienes$ byé w stanie szczegdétowo okresli¢ swoje dziatania biznesowe, mocne strony i kierunek.
Pomysl o swojej konkurencji jak o wrogu. Absolutnie nie chca, zebys odnidst sukces. Jaka strategie bys
zastosowat, aby uciec przed wrogiem, ktéry jest zwigzany i zdeterminowany, aby zobaczy¢, jak
poniesiesz porazke? Twoja strategia, w zaleznosci od tego, jak bardzo chcesz odnies¢ sukces, powinna
zostac zdefiniowana tak, aby zdoby¢ swdj udziat w rynku w jak najkrotszym czasie. Waznym pytaniem,
na ktére warto odpowiedzie¢ podczas opracowywania strategii marketingowej, jest: jak (lub jak) klienci
postrzegajg Twojg firme i produkt w poréwnaniu z konkurencja? To jest krytyczne! Powiedzmy to
jeszcze raz. Jak (lub jak) klienci postrzegajg Twojg firme i produkt na tle konkurencji? Dobrym
sposobem, aby sie tego dowiedzieé, jest ich zapytaé. Przeprowadz badanie rynku. To fatwy i niedrogi
sposdb na znalezienie odpowiedzi na to wazne pytanie. Co mozna powiedzie¢ o produktach lub
ustugach konkurencji, co zmieni zdanie klientéw na temat Twoich produktow i ustug? Okresl, jakie sg
Twoje unikalne zalety sprzedazowe w poréwnaniu z konkurencja. (Dyskusja na ten temat znajduje sie
w tej sekcji). Bedziesz musiat zdecydowaé, jakich strategii uzy¢, aby promowac swoje produkty i ustugi.
Czy bedziesz korzystaé z telewizji lub radia? Czy lepiej prowadzi¢ seminaria, czy bra¢ udziat w targach?
Czy skorzystasz z telemarketingu, czy z zewnetrznych przedstawicieli handlowych? Czy warto zatrudnic
agencje public relations? Czy bedziesz sprzedawac swoje produkty i ustugi lokalnie, w kraju czy za
granicg? Czy korzystanie z poczty bezposredniej jest brane pod uwage? Czy bedziesz rozprowadzac
broszury i ulotki? Jakie kreatywne pomysty i strategie mozesz wymysli¢, ktére przyniosg Ci upragnione
przychody ze sprzedazy? Opracowujgc swoje strategie marketingowe, oto kilka innych pytan, ktére
powinienes$ powaznie rozwazyc:

* Czy Twoje strategie sg spojne z Twojg oceng rynku i Twoich mozliwosci?

e Czy zdefiniowate$ docelowy rynek w waskim przedziale, czy tez Twdj produkt jest atrakcyjny dla
duzego rynku?

e Czy Twoje strategie opierajg sie na faktach czy zatozeniach?
e Czy Twoja ocena konkursu jest otwarta i uczciwa?
¢ Czy oczekiwany zwrot z inwestycji jest wystarczajacy, aby uzasadnic¢ ryzyko?

e Czy doktadnie sprawdzites inne strategie stosowane przez konkurencje? Czy niektére z ich strategii
mozna dostosowac do Twojego srodowiska?

e Czy Twoja strategia jest legalna?
Gorgca wskazéwka marketingowa

Kolejna wskazéwka polega na tym, aby najpierw przyjrzec sie problemom, a nastepnie stworzy¢ wokot
nich strategie marketingowa. Przyjrzyj sie wszystkiemu, co moze frustrowaé lub irytowac
potencjalnego klienta w Twojej branzy. Zapytaj ludzi, co ich irytuje. Sprébuj zinternalizowa¢ te same
problemy i poznaj frustracje swoich klientéw, zanim stworzysz strategie marketingowe. Przedstaw
swaj produkt lub ustuge jako rozwigzanie ich problemu.

Stworz swoja wyjatkowa przewage sprzedazowg

Twoja wyjgtkowa przewaga sprzedazowa (USA) ma kluczowe znaczenie dla sukcesu Twojej firmy.
Wszyscy w organizacji, poczawszy od dyrektora generalnego, przez zespdt sprzedazy, az po
pracownikéw biurowych, powinni dobrze rozumiec, co wyrdznia firme na tle konkurencji. Twoje USA
to ta pojedyncza, wyjatkowa zaleta, korzys¢, istota, atrakcyjnosé lub wielka obietnica, ktéra sprawia,
ze Twéj produkt lub ustuga jest widoczna dla potencjalnego klienta, a ktérej nie oferuje ani nie



reklamuje zaden inny konkurent. Powiniene$ by¢ w stanie wyrazi¢ w jednym lub dwdch zwieztych i
jasnych akapitach wyjatkowa przewage sprzedazowg swojego produktu lub ustugi biznesowej, jak
pokazano w ponizszym przyktadzie.

Forward Tech zatrudnia wielu certyfikowanych ekspertéw internetowych Cisco (CCIE). Ich wiedza jest
tak cenna dla Cisco, ze wydali na rynku podrecznik szkoleniowy Cisco. Ten poziom certyfikacji jest
uznawany na catym swiecie za najwyzszy w branzy. Niewiele firm jest w stanie konkurowa¢ na tym
poziomie. Niskie ceny wraz z rabatami na sprzet sieciowy czynig firme jeszcze silniejszg. Forward Tech
moze zapewnié¢ kompleksowe rozwigzanie sieciowe zawierajgce wszystko, czego potrzebuje klient do
podejmowania trafnych decyzji i dysponowaé najnowoczesniejszym dostepnym projektem sieci.

e Jest to koncepcja, wokdt ktorej powinno zostaé zbudowane cate przedsiebiorstwo. Twoje USA to
dostownie wyjgtkowa przewaga, ktéra wyrdznia i oddziela Twdj biznes od innych.

* Bazujgc na Twoim USA, bedziesz w stanie zbudowac spdjng i skuteczng kampanie marketingowa.
Kiedy juz stworzysz wtasne USA, sformutowanie zwycieskiej strategii marketingowej stanie sie znacznie
tatwiejsze. Dlatego mow to doktadnie, prosto i inteligentnie. Przyktadem USA moze by¢ sytuacja, w
ktorej Twoj produkt jest wykonany w catosci z catkowicie naturalnych sktadnikéw lub ma gwarancje
trwatosci dwukrotnie diuzszej niz produkty konkurencji. By¢ moze oferujesz swoim klientom
trzykrotnie czestszy kontakt po zakupie Twojego produktu lub ustugi. By¢ moze Twdj produkt jest w
catosci wykonany recznie, jest jedynym produktem w Twojej okolicy lub wyprzedza oferte konkurencji
o dwa lata. By¢ moze Twoja firma bedzie otwarta o dwie godziny dtuzej niz wszyscy konkurenci, aby
zwiekszy¢ wygode klientdw. Zaczac¢ robié! Stworz zniewalajgce USA, ktdére pozwoli ludziom poczug, ze
nie mogg zy¢ ani chwili dtuzej bez Twojego produktu lub ustugi. Bedziesz zaskoczony, jakie to tatwe.
Badz kreatywny i baw sie dobrze!

Zdefiniuj swéj biznes

Napisz misje w maksymalnie piec¢dziesieciu stowach, ktdra opisuje, co i komu bedziesz sprzedawac oraz
co sprawi, ze klienci bedg chcieli od Ciebie kupowa¢, a pracownicy bedg chcieli dla Ciebie pracowad.
Przyktad: Naszg misjg jest dostarczanie przydatnych, mozliwych do zastosowania rozwigzan
wtascicielom firm i menedzerom w obszarach marketingu, planowania biznesowego, finanséw,
ksiegowosci i promocji oraz petne wykorzystanie doswiadczenia naszego zespotu zarzgdzajgcego
doswiadczenie i wiedze, aby zwiekszy¢ przychody kazdego przedsiebiorstwa naszego Klienta.

Nazwij swoja firme

Radzimy, aby nazwa byta prosta i opisowa. Spraw, aby t byto jak najbardziej charakterystyczne i unikaj
imponujacych i przepracowanych przymiotnikdw. Nazwa Twojej firmy powinna przypominaé nagtéwek
artykutu. Jesli to mozliwe, opisz, kim jestes i co robisz w swoim imieniu. Niebezpiecznym narzedziem
marketingowym jest sktonienie klientow do odgadniecia, co robisz. Twoja konkurencja moze juz miec
opisowaq i prostg nazwe, wiec uspokdj sie i nie badz zbyt kreatywny, gdy promowanie nazwy, ktéra nie
pasuje do oferowanych przez Ciebie produktéw i ustug, bedzie Cie kosztowaé duze pienigdze.
Przyjrzyjmy sie niektédrym popularnym nazwom firm, ktére sg nam dzis dos¢ znane i ktére istniejg juz
od dtuzszego czasu: IBM (International Business Machines), AT&T (American Telephone and Telegraph)
oraz GM (General Motors). Nie ma nic nadzwyczajnego w zadnej z tych nazw i chociaz ich jednostki
biznesowe od chwili ich zatozenia przejety wiecej produktéw i ustug, ich nazwy odpowiadajg ich
oryginalnym produktom — maszynom biznesowym, sprzetowi telefonicznemu i pojazdom silnikowym.

Tre$¢ Twojego zwycieskiego biznesplanu



Sposdb, w jaki prezentujesz dane czytelnikowi, moze sie nieznacznie rdznic, ale powinienes$ wzig¢ pod
uwage ogolny zarys tego, jak powinien przebiega¢ biznesplan:

I. Arkusz tytutowy

II. Spis tresci

lll. Podsumowanie wykonawcze

IV. Informacje o Firmie

V. Opis produktu i ustugi

VI. Analiza rynku

VII. Strategia marketingowa i sprzedazowa
VIII. Strategia internetowa (jesli dotyczy)
IX. Plan zarzgdzania i personelu

X. Projekcje finansowe

XI. Zatacznik

Ponizsze podsumowanie sktadnikéw biznesplanu ma na celu pokazanie elementéw potrzebnych do
stworzenia zwycieskiego planu, ktéry przyciggnie potencjalne zasoby finansowe do Twojego
przedsiewziecia i zapewni Twojej firmie solidny plan dziatania pokazujacy, gdzie jestes i gdzie planujesz
IS¢. (Nalezy pamietaé, ze format biznesplanu lub ilo$¢ zawartych w nim szczegétéw, jego fantazyjny
charakter i zorientowanie na wizerunek itp. moga sie rdzni¢ w zaleznosci od zamierzonego
zastosowania biznesplanu i jego odbiorcéw.)

I. Arkusz tytutowy. Jesli zwracasz sie do potencjalnych inwestoréw, brokeréw finansowych, bankieréw,
inwestorow kapitatu wysokiego ryzyka itp., zatgcz strone tytutowa, najlepiej na papierze firmowym.
Pomoze to umiesci¢ Twdj zwycieski biznesplan w ramach legalnosci. Staraj sie, aby arkusz tytutowy byt
tak prosty, jak to mozliwe. Przedstaw siebie, swojg firme, instytucje lub strone, ktérej prezentujesz
zwycieski biznesplan, oraz date przedtozenia planu. Twoja strona tytutowa moze zawiera¢ nastepujace
informacje:

A. Informacje o Twojej firmie, w tym:

1. Petna nazwa prawna firmy

2. Lokalizacja firmy, w tym ulica, miasto, stan i kod pocztowy

3. Numery telefonéw

4. Gtéwna osoba lub osoby kontaktowe wraz z ich tytutami

B. Krétki akapit biznesowy zawierajgcy promocyjny opis celdow biznesowych, potencjatu i perspektyw
C. Kwota kapitatu, jakiej potrzebujesz na swoje obecne i przewidywane przyszte potrzeby

D. Jesli to mozliwe, podaj nazwisko lub nazwiska osdb, ktdre polecity Cie zrédtu inwestora

II. Spis tresci. Pomoze to nie tylko Twojemu potencjalnemu pozyczkodawcy zrozumiec plan dziatania,
jaki przed nim przedstawiasz, ale takze da o Tobie pewno$é, ze jestes zorganizowany, doktadny,
wrazliwy na potrzeby oséb, do ktérych sie zwracasz, i potrafisz zarzagdza¢ duzymi zdjecie. lle ksigzek



otworzytes lub przeczytates, ktére nie miaty spisu tresci? Wiekszos¢ z nas to wtasnie tam zwraca sie w
pierwsze]j kolejnosci, gdy chce uzyska¢ migawke tego, o czym jest ksigzka. Sugerujemy wpisanie spisu
tresci na koncu i podanie doktadnych numerdw stron.

lll. Podsumowanie wykonawcze. Jest to jedyna czes¢ biznesplanu, ktérg kazdy, kto zobaczy Twdj
biznesplan, z pewnoscig przeczyta uwaznie. Ta czes¢ biznesplanu musi by¢ zaprojektowana tak, aby
przyciggnac¢ i utrzymacd zainteresowanie strony, ktdrej plan jest przedstawiany. Upewnij sie, ze mozna
go przeczyta¢ w ciggu kilku minut. Spraw, aby byto ekscytujgce i zachwycito czytelnika! Znudzony
czytelnik po prostu odtozy Twodj biznesplan i przejdzie do nastepnego. Streszczenie zawiera caty
biznesplan w kilku akapitach, podajgc mozliwie zwiezte stwierdzenie na temat charakteru i celéw
Twojej firmy. Przenie$ najwazniejsze koncepcje, ktére chcesz przedstawic zrodtu inwestycji w kazdej
kategorii biznesplanu, z przegladu firmy poprzez zatacznik. Sugerujemy, aby byt krétki, od dwéch do
pieciu stron i wpisana kopia. Pamietaj, ze to podsumowanie stanowi krystalizacje catego biznesplanu
w formie krétkiego przegladu. Nie zaniedbuj tej sekcji, poniewaz pokaze ona, ze mozesz skupic sie jasno
na swoich celach i w rozsgdny sposéb stwierdzi¢, ze wiesz, kim jestes, czego chcesz i dokgd zmierzasz.

IV. Informacje o Firmie. W tej sekcji podasz informacje o swojej firmie, w tym kim jestes, gdzie bytes,
dokad planujesz sie udaé oraz jak Twoja firma wpasowuje sie w Twojg branze i rynek. Zapewnienie
szerszego obrazu branzy, do ktérej nalezy Twoja firma, pokaze, jak Twoja firma wpasowuje sie w
otoczenie, dajgc w ten sposéb pewnosé, ze Twoja firma moze skutecznie osiggngc zamierzone cele.
Wskaz i omow nastepujgce punkty w tej sekcji:

e Dokfadny charakter Twojej firmy

¢ Krétka historia firmy lub sposdb, w jaki rozwingtes swoj produkt i ustugi

¢ W jaki sposéb Twoje obiekty beda w stanie poradzi¢ sobie z Twoim przysztym rozwojem
e Dane organizacyjne, w tym struktura prawna Twojej firmy

e Twdj potencjat wzrostu

* Nowe produkty i nowe rozwigzania, ktére pojawity sie w niedawnej przesztosci, dzieki ktérym Twoje
produkty i ustugi stang sie bardziej atrakcyjne dla opinii publicznej

e Trendy gospodarcze korzystne dla Twojej branzy
¢ Wszelkie zawarte umowy i porozumienia gwarantujace przysztg dziatalnosc i przychody

Informacje te i podobne szczegdty, ktére mozesz uwzgledni¢, stanowig profil Twojej firmy. Ta sekcja
powinna zapewni¢ czytelnikowi pojecie o tym, jak dziata Twoja firma i dlaczego ma wyjatkowg szanse
zabtysnac¢ na rynku.

V. Opis produktu i ustugi. W tym miejscu poinformujesz zrédto inwestycji doktadnie, co produkujesz
lub jakie ustugi swiadczysz, w jaki sposdb wytwarzasz produkt lub swiadczysz ustuge oraz czy chcesz
rozszerzy¢ swojg dziatalnosé o nowe i lepsze produkty i ustugi, ktére spowodujg wzrost przychodow i
wiekszy zysk koricowy. Piszac te sekcje, pamietaj o doktadnym wyjasnieniu, jakie sg Twoje produkty i
ustugi, aby Zrddto inwestycji mogto je tatwo zrozumieé. Potencjalni pozyczkodawcy i grupy
inwestycyjne pozyczg kapitat tylko wtedy, gdy bedg mieli pewnos¢, ze biznesplan zostat jasno zbadany,
zidentyfikowany, obliczony i doktadnie przemyslany.

VI. Analiza rynku. Jak stwierdzono wczesniej w tym rozdziale, bedziesz opisywat zrodtu inwestycji
istniejacy rynek, na ktédrym planujesz prowadzi¢ swojg dziatalno$é. Niektore kluczowe punkty przy
definiowaniu segmentu rynku dla Twoich produktéw i ustug obejmujg cechy produktu, styl zycia



docelowych klientéw, lokalizacje geograficzng oraz, jesli ma to zastosowanie, pore roku lub pore roku.
Tworzac profil rynku docelowego, wazne jest, aby pamietac, ze Twoje badania okreslg site Twojej
analizy. Twoja lokalna biblioteka i telefon bedg Twoimi najsilniejszymi sojusznikami. Wykorzystaj je w
petni! Skorzystaj z informacji i statystyk dostepnych juz w ksigzkach, katalogach i studiach przypadkow.
Doktadne badania zrobig na potencjalnych inwestorach wieksze wrazenie, niz mozesz uwierzy¢. Spedz
tu madrze swdj czas. Nalezy doktadnie opracowac strukture tego profilu rynku. Pokaz, ze odrobites
prace domowg z duzg starannoscig i nalezytg starannoscia.

VII. Strategia marketingowa i sprzedazowa. Wczesniej w tym rozdziale wyjasnilismy, ze strategia
marketingowa to nauka o planowaniu i przeprowadzaniu kampanii promocyjnej, ktéra wygeneruje
sprzedaz dla Twojego przedsiebiorstwa. Strategie te powinny promowac i wspiera¢ zalety, cechy i
zalety Twoich produktéw i ustug oraz sprawiac, ze konsument bedzie chciat je kupic. Ta sekcja powinna
by¢ zaprojektowana z myslg o jednym stowie: strategia. Przeglgdajgc rézne dostepne strategie, nalezy
pamietac, ze wiekszos¢ z nich jest kosztowna i kazda z nich moze by¢ skierowana do rdéznych
odbiorcéw. Wazne jest opracowanie strategii marketingowej, ktéra maksymalizuje dotarcie do
docelowych odbiorcéw przy jak najmniejszych wydanych pienigdzach. Powtdrze jeszcze raz: wazne
jest, aby poswieci¢ czas na sprawdzenie, ktére strategie marketingowe bedg najlepiej dopasowane do
Twojej firmy oraz produktéw i ustug, poniewaz wydawanie pieniedzy w niewtasciwych obszarach jest
jak wylewanie pieniedzy w btoto. Zdecydowanie zalecamy sledzenie wydatkéw w kazdym obszarze
wraz z wynikami. Jesli dany obszar wykazuje duze korzysci, mozesz chcie¢ wyda¢ wiecej w tym
obszarze, a jesli nie ma reakcji w innym obszarze, mozesz chcie¢ wyeliminowa¢ wydatki w tym
obszarze. Bez odpowiedniego $ledzenia nigdy nie dowiesz sie, co dziata, a co nie. JesteSmy pewni, ze
wolisz, aby pienigdze pozostaty w kieszeni, niz wyrzucone w btoto.

VIII. Strategia internetowa. Jesli Twoja firma dostarcza lub bedzie dostarcza¢ produkty i ustugi za
posrednictwem Internetu, wazine jest, aby doktadnie opracowaé optacalng strategie, ktéra
zmaksymalizuje Twoj zasieg do docelowych odbiorcow. Jesli jeste$ nowicjuszem w tej dziedzinie, by¢
moze znasz juz mocne strony i putapki prowadzenia dziatalnosci gospodarczej przez Internet i by¢ moze
znasz najlepszy sposéb na uzyskanie pozadanych rezultatow przy jak najmniejszym wydatku pieniedzy.
Jesli nie jestes pewien, jak opracowac strategie internetowg, ktéra przyniesie optymalne rezultaty,
sugerujemy doktadne zbadanie tego obszaru i omdéwienie go z konsultantami znajgcymi sie na
Internecie. Twoja strategia moze obejmowac prowadzenie dziatalnosci w serwisie eBay, utworzenie
wiasnej nazwy domeny, rozwdj wiasnej witryny internetowej zawierajgcej szerokg game
sprzedawanych produktdow, korzystanie z systemu PayPal lub zatozenie wtasnej bramki do obstugi kart
kredytowych. Cokolwiek to jest, upewnij sie, ze doktadnie zbadates i jasno sformutowates swéj plan
gry, aby zrédto inwestycji nie musiato zgadywaé, co prébujesz osiggnac.

IX. Plan zarzadzania i personelu. Potencjalne zrédta inwestycji przywigzujg ogromng wage do zespotu
menedzerdw, ktéry bedzie podejmowat kluczowe decyzje z dnia na dzien. Sukces lub porazka Twojego
przedsiebiorstwa bedzie zaleze¢ od doswiadczenia, dojrzatosci i zdrowego rozsgdku Ciebie, Twoich
partnerdw, zarzadu i kadry zarzadzajgcej. Niezwykle wazne jest, aby Ty i Twoj zespdt zarzadzajacy w
petni zrozumieli kazde stowo, kazda linijke i kazdy element zwycieskiego biznesplanu, zanim trafi on do
zrédta inwestycji. Petna umiejetnos¢ sformutowania planu dziatania prowadzacego do sukcesu
znacznie zwiekszy Twoje szanse na uzyskanie finansowania lub kapitatu inwestycyjnego, ktérego
szukasz. Ponadto bedziesz mie¢ pewnosé, ze Twoja kadra zarzadzajgca jedzie z Tobg tym samym
autobusem i wybiera sie w te samg podrdz. To samo w sobie pomoze Ci osiggnac cele okreslone w
biznesplanie.

X. Projekcje finansowe. To jest sedno Twojego biznesplanu — punkt, w ktérym Twoja wizja jest
wyrazona ilosciowo w dolarach i centach oraz jednostkach czasu: dniach, tygodniach, miesigcach i



latach. Wszystkie zrédta inwestycji czytajgce Twéj plan doktadnie zapoznajg sie z Twoimi prognozami
finansowymi. Twoje dane finansowe powinny by¢ podzielone na miesieczne prognozy na pierwszy i
drugi rok, a nastepnie na rok. Mozesz takze przedstawi¢ strony podsumowan rocznych za wszystkie
lata, aby czytelnik mégt szybko uzyskaé obraz tego, co planujesz. Minimalnie powinienes miec
trzyletnie prognozy finansowe, chociaz tgczna liczba lat bedzie sie rézni¢ w zaleznosci od rodzaju firmy,
ktérg prowadzisz lub ktérg bedziesz rozpoczyna¢. Dodatkowo w tej sekcji zaprezentujesz swoje
zestawienie potrzeb zasobowych. Jesli uzywasz biznesplanu do generowania potrzebnych zasobdéw od
pozyczkodawcdw lub inwestoréw, ta pozycja podsumuje Twoje doktadne potrzeby — potrzebng kwote,
warunki i termin — a takze okresli, w jaki sposdb zasoby zostang wykorzystane. W przypadku
finansowania Twoje prognozy przeptywdw pienieznych bedg odzwierciedla¢ sposéb, w jaki srodki te
zostang sptacone. W przypadku kapitalizacji z udziatem partneréow kapitatowych Twoje prognozy
wskazg wzrost kapitatu wtasnego i przewidywany harmonogram podziatu zyskow.

XI. Zatacznik. Ta czes¢ biznesplanu moze zawieraé niektére lub wszystkie z nastepujgcych elementéw
w celu uzasadnienia ujawnien zawartych w biznesplanie, a takze dostarczenia dodatkowych cennych
informacji zrédtu inwestycji:

¢ Obstuga przypisow z tekstu (np. dodano obstuge danych ekonomicznych prezentowanych w planie
marketingowym i zatozen przyjetych w prognozach finansowych)

¢ Dokumentéw potwierdzajgcych

e Czasopisma, artykuty prasowe i raporty specjalne
e Biografie i zyciorysy

e Bibliografie

* Wykresy i wykresy

* Kopie umow i porozumien

» Stownik terminéw

e Referencje: pozyczkodawcy, inwestorzy lub inni bankierzy, dostawcy, wierzyciele handlowi itp.,
ktérzy moga wyrazi¢ pozytywng opinie na temat Twoich dotychczasowych wynikéw

Uwazaj, aby nie przecigzy¢ dodatku zbyt duzg iloscig informacji. Upewnij sie, ze to, co prezentujesz,
jest trafne, wyraznie przedstawione i logicznie uporzadkowane.

Przewidywane wyzwania i zaplanowane reakcje

Prowadzgac firme, bedziesz stale napotykac przeszkody i wyzwania, ktére mogg mieé¢ powazny wptyw
na funkcjonowanie Twojej firmy. Oczywiscie, jesli jestes w stanie zareagowac szybko i skutecznie,
wptyw na Twoje przedsiebiorstwo moze byé minimalny; jesli jednak nie reagujesz zbyt wolno lub nie
jestes pewien, jak zareagowad, sytuacje te mogg mie¢ na Ciebie duzy negatywny wptyw. Podczas
pisania biznesplanu wazne jest, aby wiedzie¢, ze zrédta inwestycji bedg szuka¢ lub identyfikowac
potencjalne przeszkody w biznesplanie w trakcie jego czytania. Dlatego tak wazne jest, abys juz je
zidentyfikowat i okreslit, w jaki sposdb zareagujesz na nie, jesli wystgpia. Ponizej znajduje sie kilka pytan
i kwestii, o ktorych nalezy pamieta¢ podczas pisania zwycieskiego biznesplanu. A. Jak poradzisz sobie z
konkurencjg?



1. Zidentyfikuj podobienistwa i réznice miedzy Twojg firmg a konkurencjg, w tym ich mocne i stabe
strony. Jakie istniejg mozliwos$ci wykorzystania stabosci konkurencji? Jak poradzisz sobie ze swoimi
stabymi punktami?

2. Stworz swojg przewage konkurencyjna, swoja wyjgtkowa przewage sprzedazowa, ktéra pozwoli Ci
zwyciezyc i utrzymac sie na kursie

3. Okresl, jakie przeszkody bedzie prébowata zastosowac Twoja konkurencja, aby powstrzymac Cie
przed zdobyciem udziatu w rynku, i opracuj plan dziatania, aby zareagowad, jesli wystagpia.

B. Jakie sg Twoje stabe strony, w ktérych Twoim zdaniem mozesz by¢ bezbronny i jak zamierzasz je
zrekompensowac? Obszary stabosci mogg obejmowac:

1. Czynniki starzenia sie produktow

2. Na horyzoncie tansze produkty

3. Trendy cykliczne na rynku

4. Mozliwe pogorszenie koniunktury gospodarczej w przysztosci

5. Rotacja kluczowych pracownikéw

6. Sezonowos¢ Twoich produktow i ustug

7. Oferowanie swoim pracownikom konkurencyjnego pakietu swiadczen

C. Jak przewidujesz czynniki prawne, problemy oraz nowe i zmienione przepisy i regulacje? Jak na
przyktad:

1. Wymagania licencyjne, ktére nalezy spetni¢ lub utrzymad

2. Ograniczenia i przepisy, zgodnie z ktérymi musisz dziataé, biorgc pod uwage charakter swojej
dziatalnosci

3. Przyszte zmiany w zasadach prawnych lub rzgdowych, ktére mogg mie¢ wptyw na Twoja dziatalnosé,
oraz Twoja reakcje

4. Wszelkie agencje rzagdowe, do ktérych nalezy ztozy¢ wniosek lub ktére podlegajg regulacjom.
(franszyza musi przestrzega¢ przepisow FTC [Federalnej Komisji Handlu]; stacja radiowa musi
przestrzegac przepisow FCC [Federalnej Komisji £acznosci] itp.)

D. Jakie masz plany ochrony swojej firmy? Mogg one obejmowad:
1. Patenty, prawa autorskie, znaki towarowe i inne obowigzujgce procedury ochronne
2. Ustanowienie procedur zapewniajgcych zachowanie tajemnic handlowych

E. Na jakie nieprzewidziane sytuacje zwigzane z kluczowymi pracownikami (np. nieobecnosé
kluczowych cztonkdw zespotu) sie przygotowates? Na przyktad:

1. Identyfikacja gtebokosci zespotu zarzadzajgcego
2. Ustanowienie procedur zarzgdzania zapewniajgcych ciggtosé przywddztwa
3. Planowanie reakgcji na utrate waznego personelu

F. Jak zareagujesz na problemy kadrowe? Jak na przykfad:



1. Zasady dotyczace potrzeb kadrowych, w tym nadgodzin, wymagan dotyczgcych umiejetnosci,
szkolen i swiadczen

2. Polityka dotyczgca kwestii mniejszosci i innych kwestii zwigzanych z rownoscig szans
3. Polityka dotyczgca personelu tymczasowego i statego
4. Polityka dotyczaca dyskryminacji i molestowania

Pamietaj, ze podczas pisania zwycieskiego planu wazne bedzie wykazanie, ze uwzglednite$ podstawy
problemdw i masz starannie opracowane plany awaryjne. Dzieki tym informacjom Twéj zwycieski
biznesplan bedzie bardziej wiarygodny, niz myslisz. Badz praktyczny i rozsgdny. Pokaz, ze naprawde
odrobites prace domowa.

Praktyczne wskazowki

Badz realisty. Zbuduj swdj biznesplan z poczuciem realizmu i praktycznosci. Upewnij sie, ze doktadnie
odrobites prace domowgq i przemyslates kazdy szczegot, ktéry moze mieé¢ wptyw na powodzenie
Twojego projektu. Twodj biznesplan powinien by¢ starannie opracowanym dokumentem dziatan, a nie
spekulatywng wrdzba.

Udokumentuj swoje roszczenia. Jezeli opierasz prognozy na konkretnych zatozeniach (np. prognozach
dotyczacych reakcji rynku na Twoje towary lub ustugi), przedstaw dowody, ze zatozenia te opierajg sie
mozliwie najblizej faktow. Zbierz i zastosuj opinie eksperta, aby uzasadnic¢ swoje prognozy. Wykorzystaj
artykuty z gazet i czasopism, studia uniwersyteckie, wywiady z prominentnymi osobami znajgcymi Twoj
rynek itp., aby poprzec¢ swoje twierdzenia.

Stwérz wyjatkowa przewage sprzedazowa. Jesli posiadasz przewage, ktéra zwiekszy Twoje szanse na
sukces i przekonujgco wyroézni Cie na tle konkurencji, odwaznie podkreslaj te przewage.

Badz elastyczny. Twdj biznesplan to mapa drogowa, ktéra pozwala na ciggte sprawdzanie Twojej
pozycji, predkosci i kierunku. Monitorujagc swoje postepy, bedziesz musiat okresowo wprowadzac
poprawki w potowie kursu. Z pewnoscig bedziesz musiat od czasu do czasu dostosowywac swoj
biznesplan, poniewaz Twoje zatozenia sg aktualizowane zgodnie z rzeczywistymi informacjami
zwrotnymi z ,okopdw” oraz w miare zmiany warunkdéw rynkowych.

Wykorzystaj technologie z korzyscig. Nowoczesne komputery i oprogramowanie komputerowe mogg
by¢ dla Ciebie ogromng pomocg w opracowywaniu czesci biznesplanu, zwtaszcza czesci finansowej. Za
pomocy komputerdw mozesz graé¢ w scenariusze ,,co by byto, gdyby” i uzyskac¢ cenny wglad w przyszte
wyniki w oparciu o strategiczne dostosowanie zmiennych (np. ustalanie cen ustug w stosunku do
kosztow). Jesli potrzebujesz pomocy w tym obszarze, skontaktuj sie z lokalnymi ekspertami
ksiegowymi, ktérzy Ci pomoggy. Mozesz zainwestowac w sprzet i oprogramowanie, aby zaspokoic
wtasne potrzeby w tym zakresie. Sprzet komputerowy i skuteczne oprogramowanie sg obecnie w
zasiegu wiekszosci budzetéw.

Zajmij sie pakowaniem. Biznesplan powinien by¢ czysty, zachowawczy, prosty, dobrze przygotowany,
jasno napisany, wolny od btedéw i odpowiednio oprawiony. Twdj plan powinien wyglada¢ imponujaco,
ale nie elegancko. Nie chcesz sktadaé oswiadczen, ze wydajesz duze pienigdze na powierzchowne
przedmioty. Jesli przedstawiasz biznesplan potencjalnym Zzrédtom finansowania, powinienes$ oprawic
materiaty w taki sposdéb, aby otwieraty sie ptasko na biurku. Do uzytku wewnetrznego biznesplan
powinien by¢ zorganizowany w trzypierscieniowy segregator, w ktdrym mozna tatwo umiescic¢
aktualizacje.



Przedstaw plan umiejetnie i graficznie. Rozwaz skorzystanie z technologii projekcyjnej i podobnego
sprzetu pomocniczego, przedstawiajgc swoéj plan potencjalnym pozyczkodawcom. Prezentowanie
danych ekonomicznych, wykreséw i danych finansowych w atrakcyjny sposdéb wizualny pomoze
umocni¢ Twojg pozycje.

Ponad 100 pytan do sukcesu osobistego i biznesowego

Przez wiele lat wspdtpracy z przedsiebiorcami i menedzerami biznesowymi odkrylismy, ze jednym z
najlepszych narzedzi dla kazdego, kto pisze biznesplan, czy to pierwszy, czy dziesigty, jest proces
przechodzenia przez sekwencje pytania wielokrotnie na réznych etapach procesu pisania. Odkrylismy
réwniez, ze najlepszym momentem na rozpoczecie przegladania tej sekwencji pytan jest zaraz na
poczatku procesu. Pytania zmuszajg umyst do myslenia poza tym, co oczywiste. W miare postepéw w
procesie tworzenia biznesplanu, Twdj umyst bedzie powracat do zadanego wczesniej pytania i wiele
razy pojawia sie nowe odpowiedzi i pomysty, w wyniku czego powstanie bardziej kompleksowy i
kompletny biznesplan. Tworzenie procesu biznesplanu nie nastepuje z dnia na dzien, ale jest procesem
wymagajacym czasu. Podczas tego procesu powstajg nowe pomysty, a oryginalne pomysty s
weryfikowane lub eliminowane. To, co dzisiaj moze wydawac sie idealng odpowiedzig na pytanie, moze
nie by¢ tg samg odpowiedzig, ktérg otrzymasz jutro lub za sze$¢ miesiecy. Poswieé troche czasu na
zapoznanie sie z sekwencjg ponizszych pytan i odpowiedz na kazde z nich najlepiej, jak potrafisz. Jesli
w tym momencie nie jeste$ pewien, jak odpowiedzie¢ na dane pytanie, po prostu przejdz do
nastepnego pytania. Piszgc swéj biznesplan, pamietaj o ciggtym czytaniu tych pytan i odpowiedzi oraz
aktualizowaniu ich i poprawianiu, jesli zajdzie taka potrzeba. Ponizsze pytania zostaty podzielone
wedtug kluczowych tematéw i beda pomocne przy pisaniu i organizowaniu biznesplanu. Kluczowe
tematy obejmujg sprawy osobiste, ogdlng dziatalnos¢ gospodarczg, klientéw i konkurencje, marketing,
sprzedaz, reklame, strategie internetowa, produkty i ustugi, produkcje i obiekty, zarzadzanie i finanse.
Wiec wez otdwek i zacznij. Pamietaj, ze proces tworzenia biznesplanu wymaga czasu; nie spiesz sie,
aby odpowiedzie¢ na wszystkie pytania. Jesli chcesz podzieli¢ proces na kilka réznych sesji, nie ma
problemu.

Ogodlne pytania osobiste

1. Jak w ponizszych obszarach oceniajg sie Twoje umiejetnosci biznesowe w skali od 1 do 5, gdzie 5
oznacza wyjatkowe?

A. Znajomosc¢ Twoich produktéw i ustug

B. Zdolnos¢ do wytwarzania i dostarczania produktéw i ustug

C. Znajomos$¢ sprzedazy i marketingu

D. Umiejetnos¢  tworzenia i wdrazania programow  marketingowo-sprzedazowych

E. Znajomos¢ zarzadzania zasobami ludzkimi

F. Umiejetnos¢ skutecznego zarzadzania ludZzmi

G. Znajomos¢ rachunkowosci i finanséw

H. Umiejetnos¢ sporzadzania i rozumienia sprawozdan finansowych




2. Czy jestes bardziej myslicielem (wizjonerem) czy wykonawcg (osobg techniczng)?

3. Czy jestes skutecznym liderem?

4. Co mozesz zrobi¢, aby przezwyciezy¢ swoje braki?

5. Czy poswiecasz czas na samodoskonalenie poprzez czytanie ksigzek, uczeszczanie na zajecia w
college'u lub seminaria?

6. lle pieniedzy musisz zainwestowaé w swéj biznes?

7. Czy jestes gotowy zaryzykowac wszystkie swoje pienigdze?

8. Czy uwazasz, ze moze by¢ potrzebne dodatkowe finansowanie (oprécz wtasnych pieniedzy)?

9. Czy masz jakie$ doswiadczenie @~ w  biznesie, ktéry planujesz  rozpoczac?

10. Czy odniostas sukces w tej branzy?

11. Czy lubisz pracowaé w tej branzy?

12. Czy masz zaoszczedzone pienigdze, ktére pokryjg Twoje osobiste wydatki podczas zaktadania
nowego przedsiebiorstwa?

13. Czy jestes zmotywowany?

14. Czy jeste$ zdecydowany pracowac ciezej i dtuzej?

15. Czy wyjasnites rodzinie ryzyko zwigzane z zatozeniem nowej firmy oraz dodatkowy wysitek i czas,
jaki bedzie to wymagato?

Ogdlne pytania biznesowe

1. W jakiej fazie znajduje sie Twoja firma?

A. Nowy start-up

B. Ekspansja

C. Potrzeby w zakresie przeptywu srodkéw pienieznych

D. Inne

2. Dlaczego chcesz rozpoczgé lub rozszerzy¢ swojg dziatalnosé?

3. Jakie sg Twoje cele i zatozenia biznesowe?




4. Czy opracowates swojg misje? Wyjasnij to w pieédziesieciu stowach lub mniej.

5. W jakiej strukturze korporacyjnej bedzie dziata¢ Twoja firma?
A. Firma jednoosobowa

B. Partnerstwo

C. C Corporation lub S Corporation

D. Spétka z ograniczong odpowiedzialnoscia

E. Wtasciciel mniejszosciowy lub kobiecy

F. Organizacja non-profit

G. Inne

6. Jaki jest charakter Twojej firmy lub firmy, ktdrg planujesz rozpoczg¢ (handel detaliczny, produkcja,

obstuga itp.)?

7. Podaj krotka historie firmy i opowiedz, w jaki sposéb rozwijasz swoje produkty lub
ustugi.

8. Czy Twoja dziatalnos¢ ma charakter sezonowy?

9. Jedli tak, w jaki sposdb utrzymasz przeptyw srodkéw pienieznych w wolniejszych porach roku?

10. Jakie prognozy gospodarcze wskazujg, ze trendy wydatkéw sg korzystne lub niekorzystne dla
Twojej firmy i konkretnej branzy?

11. Czy do prowadzenia dziatalnosci wymagane sg jakies licencje (zezwolenie na wykonywanie zawodu,
zezwolenie na podatek obrotowy, zeznania spotki panstwowe;j itp.)?

12. Czego chcesz dla siebie, zaréwno osobiscie, jak i finansowo, zaktadajac wtasng firme?



Pytania klientow i konkurencji

1. Jakie sg profile Twoich klientéw? (Podaj szczegétowe informacje na temat typowego klienta, do
ktérego kierujesz reklamy.)

A. Klient biznesowy:

* Rodzaj biznesu

e Wielkos$¢ firmy (przyblizone roczne przychody)

e Obszar geograficzny

e Liczba pracownikéw

e Lata w biznesie

B. Konsument indywidualny

e Wiek

¢ Dochéd

* Pted

e Zawod

* Wielkos$¢ rodziny

e Kultura

e Edukacja

2. Jak uszeregowatbys ponizsze elementy w kolejnosci ich waznosci dla Twoich klientow?

Cena

B. Wygoda

C. Jakos¢

D. Serwis

3. llu konkurentéw dzieli Twdj rynek?

4. Kim oni sg i gdzie sie znajdujg?

A.

B.




5. W jaki sposéb Twoja konkurencja promuje obecnie swodj produkt Ilub ustuge?

6. Jakie masz zalety lub wady nad konkurencjg w nastepujacych obszarach?

Wystep

B. Jakos¢ i niezawodnosé

C. Wydajnos¢ produkgji

D. Dystrybucja

E. Ceny

F. Wizerunek publiczny

G. Relacje biznesowe

7. Jakie strategie mozna dostosowaé do Twojego otoczenia, z ktérego korzysta Twoja konkurencja?

Pytania marketingowe

1. Czy Twoja strategia marketingowa obejmuje ktérykolwiek z ponizszych elementow? Jezeli tak prosze
0 podanie szczegotow.

A. Sprzedaz menedzerska (wilasciciele lub menedzerowie sprzedajagcy w  terenie)

B. Dziat sprzedazy bezposredniej

C. Przedstawiciele producenta

D. Dystrybutorzy

2. Jak ustalacie ceny?

3. Jakie sg Wasze marze zysku i jak odnoszg sie one do Srednich w branzy?

4, W jaki sposbb promujecie i reklamujecie  swoje produkty i ustugi?




5. Czy sg jakies$ inne rynki, ktére chciatbys sprébowac stworzy¢?

6. Jakie s3 mocne strony Twojego planu marketingowego?

7. Jakie sg stabe strony Twojego planu marketingowego?

Pytania sprzedazowe

1. Jaka jest Twoja wyjatkowa przewaga w sprzedazy? (Co sprawia, ze Twodj produkt lub ustuga jest
wyjatkowa?)

2. Jakie byty wyniki za ostatnie trzy lata w przypadku istniejgcych firm?
r.1rok 2 lata 3

e Obroty

¢ Koszt sprzedazy

e (Koszty zmienne)

e Zysk brutto

e Koszty operacyjne

e (Koszty state)

e 7ysk lub strata)

3. Co chciatbys osiggngé w rocznej wielkosci sprzedazy?

A. Rok pierwszy $

B. Rok drugi §

C. Rok trzeci $




D. Rok czwarty S

E. Rok piagty S

4. Jakie strategie sprzedazy zostang wdrozone, aby osiggngé¢ Twoje roczne cele w zakresie wielkosci
sprzedazy?

5. Jaki jest Panstwa przewidywany udziat w rynku w ciggu najblizszych pieciu lat?

6. Kim jest Twoja dziesigtka najwierniejszych klientéw, ktérzy regularnie u Ciebie kupujg?

A.

B.

J.

7. W jaki sposdb zaspokoisz potrzeby i pragnienia swoich klientéw?

8. Czy masz lub bedziesz mieé sprzedawcow? Jedli tak, wskaz, czy beda mieli obszary sprzedazy oraz
jaka bedzie ich struktura prowizji i wynagrodzen.

9. llu sprzedawcéw bedziesz zatrudnia¢ w ciggu najblizszych dwudziestu czterech miesiecy, aby
osiggnac swoje cele sprzedazowe?

A. Sprzedaz zewnetrzna

B. Sprzedaz wewnetrzna

10. Jak Twoja firma wpasuje sie w branze?

Pytania reklamowe



1. W jaki sposdb bedziesz promowac swoje produkty i ustugi (telewizja, radio, seminaria, broszury,
sprzedawcy, poczta bezposrednia itp.)?

2. lle w typowym roku wydasz na reklame? (Wykaz w dolarach i jako procent przychoddéw brutto.)

3. Jakie sg koszty powigzane z kazdym obszarem promaoc;ji?

4. Czy ustanowites system sledzenia, pordwnujgcy przychody ze sprzedazy z kwotami wydanymi na
reklame dla kazdej formy reklamy?

Pytania dotyczace strategii internetowej

1. Jakie konkretne produkty i ustugi bedziesz promowac w swojej witrynie?

2. Kto zaprojektuje i zbuduje Twojg witryne?

3. Jaki jest schemat blokowy Twojej witryny?

4. lle mniej wiecej stron znajduje sie w Twojej witrynie?

5. Czy bedziesz mieé pokaj
rozmoéw?

6. Czy bedziesz mie¢ koszyk?

7. Czy bedziesz mied serwis aukcyjny?

8. Czy Twoje zamodwienia sy sktadane partiami czy w czasie rzeczywistym?

9. W jaki sposob klient Ci ptfaci?

10. W jaki sposob bedziesz Sledzi¢ statystyki swojej witryny?

11. w jaki sposdb bedziesz prowadzi¢ profil kazdego klienta?

12. Ajedli nie dokonajg zakupu, czy bedziesz mogt przestaé im informacje w przysztosci?

13. Czy bedziesz promowacd konkursy na swojej stronie?




14. Jakie sg nagrody?

15. Kto dostarczy Twoje nagrody?

16. Czy dostawcy przekazg nagrody?

17. Z jakiej technologii bedziesz korzystac¢? Dlaczego?

18. Jakie wsparcie techniczne zaoferujecie?

19. Czy bedziesz mie¢ wsparcie 24 godziny na dobe, 7 dni w tygodniu, aby zapewni¢ dostepnosc Twojej
witryny?

20. Czy Twoja witryna bedzie odzwierciedlana? Gdzie?

21. Kto wprowadza zmiany w Twojej witrynie?

22. w jaki sposob przyciagniesz klientow do swojej witryny?
23. w jakich wyszukiwarkach bedzie wyswietlana Twoja witryna?
24, Jaki jest Twéj budzet na marketing internetowy?

25. Na co zostanie przeznaczony Twéj budzet?

26. Jakie masz plany dotyczace testowania rdéinych pomystéw w poréwnaniu z innymi?

27. Czy Twdj budzet pozwala na testy?

28. Czy bedziesz oferowac autorespondery dostarczajace informacji w czasie rzeczywistym?

29. Czy nowi cztonkowie beda logowa¢ sie w celu zatozenia konta?

30. Jak to bedzie wygladac i jak zdobedziesz wazne dane?

31. Z jakiej technologii, front-endu i backendu bedziesz korzysta¢? Dlaczego?

32. W jaki sposéb przystosujesz sie do duzego ruchu w swojej witrynie?

33. llu pracownikéw technicznych bedziesz potrzebowaé wewnetrznie?

34. Czy zlecisz hosting swojej witryny na zewnatrz? Z kim?

35. Czy bedziesz oferowac bezptatne aktualizacje oprogramowania lub pobieranie poprawek?

36. Kim sg Twoi dostawcy produktéw?




37. Czy majg ekstranet, z ktérego mozesz przesytac i pobierac informacje?

38. Czy Twoje produkty zostang wystane kurierem?

39. Jaki jest koszt kazdej sztuki przesytki drop shipping?

40. w jaki sposdb zamodwienia trafig do Twoich dostawcow?

41. Kto ptaci za uszkodzong przesytke?

42. Czy klient dzwoni do Ciebie czy do dostawcy? Dlaczego?

43. Jak szybko zostang wystane Twoje zaméwienia?

44, w jaki sposob zapewnisz obstuge klienta?

45. Czy bedzie to personel catodobowy, 7 dni w tygodniu, aby klienci mogli rozmawiaé z agentami na
zywo?

46. Czy  umozliwisz  klientom  przeszukiwanie  Twojej  witryny ~w  poszukiwaniu
informacji?

47. Jaki jest Twdj profil klienta?

48. W jaki sposdb uzyskujecie informacje o kliencie w celu uzyskania profilu?

49. Jakie sg ich ,,gorgce” przyciski?

50. Czy Twoja witryna jest portalem?

51. Jesli tak, czy klienci bedg mogli opusci¢ Twojg witryne i surfowaé po witrynach konkurencji?

52. Czy bedziesz oferowac katalog online?

53. Jaka jest Twoja przewidywana gtosnos¢ potgczen?

54. Czy w Twojej witrynie bedg wyswietlane czesto zadawane pytania (FAQ)?

Pytania dotyczace produktow i ustug
1. Jakie produkty lub ustugi bedziesz dostarcza¢ swoim klientom?

2. Czym Twoje produkty lub ustugi réznig sie od podobnych produktéw lub ustug juz dostepnych na
rynku?




3. Jakie korzysci zapewnig Twoim klientom Twoje produkty lub ustugi w poréwnaniu z podobnymi
produktami lub ustugami sprzedawanymi przez
konkurencje?

4. Jaki jest cykl zycia Twojego produktu lub ustugi?

5. Czy posiadasz oswiadczenia stron trzecich, ktére popierajg, wspierajg lub promujg Twoje produkty
lub ustugi?

A. Listy polecajgce?

B. Potwierdzenia®?

C. Referencje?

6. Czy opatentowanie produktu wigze sie z korzyscia?

7. Jesdli tak, czy ztozytes wniosek o patent?

8. Jaki jest Twodj gtdwny sposdb dystrybucji (dealerzy, sprzedawcy, sprzedaz wysytkowa itp.)?

9. Jakie sg obszary zasiegu dystrybucji?

10. Kto podejmuje decyzje zakupowe (agent ds. zakupdw)?

11. Czy otrzymujesz wiele ofert od co najmniej trzech dostawcow na wszystkie materiaty i towary, ktére
kupujesz?

tacznie z opakowaniem i materiatami wysytkowymi?
12. Kim sg Twoi
dostawcy?

13. Czy ustalono terminy dostaw i punkty zmiany ilosci przy zamawianiu zapasow?

Pytania dotyczace produkcji i obiektu

1. W jaki sposdb wytwarzasz swdj produkt Ilub ustuge (wewnetrznie/wewnetrznie,
zewnetrznie/zlecajgc podwykonawstwo itp.)?




2. Jaka jest Twoja obecna zdolnos¢ produkcyjna w jednostkach produkcji i w dolarach w ujeciu
miesiecznym?

3. Czy Twoja obecna filozofia produkcji zmieni sie w przysztych latach? Jesli tak to jak?

4., Czy Twodj obecny obiekt pozwala na elastycznos¢ w  zakresie  rozwoju?

5. Czy planujesz wynajgé powierzchnie biurowa/magazynowsa lub kupi¢ budynek? Podaj szczegdty.

6. Jesli rozwazany jest nowy budynek, wskaz, czy zaplanowates:

A. Odpowiednia powierzchnia magazynowa/biurowa do przysztej rozbudowy

B. Wydajne doki zatadunkowe i wejscia do drzwi z poziomu gruntu

C. tatwos¢ transportu na drogi, linie kolejowe i lotniska

D. Dogodna lokalizacja dla klientéw i dostawcow

7. Czy rozmawiate$ z prawnikiem na temat negocjacji i przegladu umowy najmu (stawki najmu,
bezptatny czynsz, okres

najmu, odpowiedzialnos¢ za naprawy i konserwacje dachu itp.)?

8. Czy Twaj obiekt jest przystosowany dla 0s6b niepetnosprawnych?

Pytania dotyczace zarzadzania
1. Kto stanowi Twadj zespot zarzadzajacy?

A. Prezes:

B. Wiceprezes:

C. Sekretarz:

D. Skarbnik:

E. Kontroler:




F. Menedzer ds. marketingu:

G. Kierownik sprzedazy:

H. Kierownik operacyjny:

l. Menedzer zasobow ludzkich:

2. Kto nalezy do Twojego zespotu konsultantéw zewnetrznych?

Legalny:

B. Konsultant ds. zarzgdzania:

C. Marketing:

D. Ksiegowos¢:

E. Oprogramowanie komputerowe:

F. Sprzet komputerowy:

3. Jakie jest doswiadczenie kazidego cztonka zespotu zarzadzajacego (wyksztatcenie, brania,
doswiadczenie zawodowe i osiagniecia
zawodowe)?




4, Jakie s3 mocne strony Twojego zespotu
zarzgdzajgcego?

5. Jakie s3 stabe strony Twojego zespotu zarzadzajgcego?

Pytania finansowe



1. Czy Twoja firma posiada aktualny rachunek zyskéw i strat, bilans, rachunek przeptywoéw pienieznych
oraz co

prognozy finansowe na co najmniej dwa lata?

2. Jak czesto sporzadzane sg sprawozdania finansowe Twojej firmy (miesieczne, kwartalne, roczne)?

3. Czy prowadezisz ksiegi rachunkowe na komputerze?

4. Kiedy zakoniczy sie Twéj rok finansowy?

5. Jaki jest Twdj prég rentownosci wedtug Twoich sprawozdan finansowych lub prognoz?

6. Jaka jest obecna wartos$¢ Twoich aktywow?

Gotéwka S

Naleznosci $

Zapasy S

7. Jaki jest Twéj wskaznik biezgcy (suma aktywdéw obrotowych podzielona przez sume zobowigzan
biezgcych)?

8. lle srednio masz naleznosci?

A.0-30dni $

B.30-60dni $

C.61-90dni $

D.91-120dni $

E. Ponad 120 dni $

F. Catkowite naleznosci S

9. Jaki rodzaj metody wyceny zapaséw stosujecie lub bedziecie stosowac?
A. FIFO (pierwsze weszto, pierwsze wyszto)
B. LIFO (ostatni na wejsciu, pierwszy na wyjsciu)

C. Inne

10. Jaki sprzet jest potrzebny i jak przewidujesz, ile bedzie on kosztowad? (Prosze poda¢ wyposazenie
oraz koszty detaliczne, np. maszyny i sprzet, meble i wyposazenie, pojazdy, maszyny biurowe

i sprzet oraz systemy telefoniczne.)
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11. Jakich zapaséw potrzebujesz i jak przewidujesz, ze beda kosztowac¢ poczgtkowe zapasy? (Wymien
rodzaj zapasow, ktérych potrzebujesz.)
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12. Czy masz jakie$ pozyczki? Jesli tak, jakie masz plany sptaty tych pozyczek?

13. Czy skontaktowates sie z wtadzami stanowymi, miejskimi i lokalnymi, aby dowiedzie¢ sie, jakie sg
Twoje  obowigzki w  zakresie  pobierania i pfacenia podatkbw od  sprzedazy?

14. Jaka jest stawka podatku obrotowego dla kazdego stanu, miasta lub hrabstwa, w ktérym planujesz
prowadzi¢ dziatalnos¢ gospodarczg?

15. Jesli chcesz pozyskac kapitat, w jaki sposdb Twoi inwestorzy otrzymajg zwrot z inwestycji? (Czy
sptacisz dtug? W ciggu pieciu lat wejdziesz na gietde? W ciggu czterech lat zostaniesz

przejety?)
16. Jakiego rodzaju struktury pozyczki szukasz?

A. Tylko dtug



B. Dtug/kapitat wtasny

C. Spotka komandytowa

D. Zakup akcji

E. Kapitat wysokiego ryzyka

F. Inne

17. lle kapitatu potrzebujesz, aby osiggngé swoje cele?

18. Na co zostanie przeznaczony kapitat?

19. Co musisz zastawi¢ jako zabezpieczenie (inwentarz, naleznosci, Srodki trwate, akcje, inne zbywalne
papiery wartosciowe, umowy itp.)?

20. Jesli przygotowujesz biznesplan w celu uzyskania finansowania, czy planujesz sptaci¢ istniejgce
zadtuzenie nowymi wptywami?

21. Jesli tak, to jakieiile?

22. Czy posiadasz udziaty kontrolne w innych przedsiebiorstwach?

23. Czy s3 jakies dokumenty potwierdzajgce, ktére pomogg Ci uzasadni¢ Twoje roszczenia wobec
inwestora lub pozyczkodawcy (artykuty z gazet, cytaty ekspertéw branzowych, artykuty z czasopism,
broszury, wykresy, wykresy, kopie umow itp.)?

Informacje o Firmie
Wiedza o tym, kim jestes

Jak wazna jest wiedza, gdzie jestes teraz, gdzie bytes i dokad planujesz sie udac¢? Bardzo wazny!
Niezaleznie od tego, czy Twoja firma to start-up, czy firma o ugruntowanej pozycji, potencjalni
pozyczkodawcy i grupy inwestycyjne bedg chcieli mie¢ pewnos¢, ze dobrze rozumiesz firme, w ktérej
dziatasz, a takze swoje mocne i stabe strony oraz cele. Jesli prowadzisz istniejgcg firme z wieloletnig
historig, tatwiej bedzie Ci pozna¢ $ciezke, na ktdrej podazasz, ale czy jeste$ pewien, ze zmierzasz we
wtasciwym kierunku? Jesli dopiero zaczynasz dziatalnos¢ gospodarczg i chcesz przenies¢ swoj biznes
na wyzszy poziom, czy naprawde wiesz, dokad zmierzasz? Czy naprawde przeprowadzite$ badania, aby
upewnic sie, ze Twoje zatozenia sg prawidtowe? Jesli chcesz rozpoczgé nowg dziatalnosé gospodarcza,
czy sprawdzites, gdzie osobiscie bytes w swojej karierze biznesowej i czy jestes pewien, ze Twoje
doswiadczenie zaprowadzi Ciebie i Twojg firme tam, gdzie chcesz? Przez caty czas naszej wspdtpracy z
wtascicielami i menedzerami firm nigdy nie spotkaliémy wtasciciela firmy, ktory nie myslatby inaczej o
swojej firmie po sporzgdzeniu doktadnego, zwycieskiego biznesplanu. Nawet dtugoletni wtasciciele i
menedzerowie firm znajdg bezcenne informacje, ktére pomogg ich firmie sta¢ sie czyms wiecej, a na
koniec procesu bedg mogli w ciggu dwdch minut powiedzieé¢ kazdemu, kto, dlaczego, co, gdzie i jak
prowadzi swojg dziatalnosc. lle razy pytates ludzi, jakg branzg sie zajmuja, ale okazato sie, ze nie potrafig
jasno przekazaé, czym sie zajmujg? ,Jestem prawnikiem” — moéwig. Swietnie, to mi wiele méwi!
Nastepnie musisz zadaé¢ dwadziescia pytan, aby zrozumieé, czym naprawde sie zajmujg: Czy masz



wtasng firme? W jakich dziedzinach prawa sie specjalizujesz? Jak dtugo ¢éwiczysz? Czy nie bytoby mito,
gdyby ta osoba wygtosita co$, co w sieciach biznesowych nazywa sie dwuminutowg przemowg w
windzie? Coz, kluczem do napisania biznesplanu jest poznanie swojej firmy od podszewki, aby
rozmawiajgc z kimkolwiek na ten temat, zwtaszcza z pozyczkodawcami i zrodtami inwestycji, byt
przekonany, ze tak.

Przeglad Twojej firmy

Elementy, ktdre nalezy uwzglednic¢ podczas przygotowywania tej czesci biznesplanu, obejmujg nazwe
firmy, kiedy i przez kogo zostata zatozona, jej struktura prawna, misja, deklaracja wizji, jej obecna
sytuacja, jej cele i zadania oraz wszelkie inne problemy lub elementy, ktére Twoim zdaniem moga by¢
wazne do przekazania. Twoja misja powinna wyrazac istote dziatalnosci firmy, w tym jej wartosci, cel i
kierunek, a takze powinna by¢ zwiezta, ale efektywna, aby zainspirowaé i zmotywowac wszystkich w
Twojej firmie.

Twoja wizja powinna jasno i zwiezle okresla¢, gdzie Twoim zdaniem bedzie znajdowad sie Twoja firma
w przysztosci. Nalezy to jasno przekazaé wszystkim osobom w organizacji, aby zacheci¢ ich do
wspotpracy na rzecz osiggniecia wspdlnego celu. Skorzystaj z ponizszych pytan, ktére pomoga Ci
podczas pisania deklaracji misji.

¢ Deklaracja celu — dlaczego istnieje Twoja organizacja i jaki jest ostateczny wynik Twojej pracy?

e Oswiadczenie biznesowe — jakie dziatania lub programy zdecydowata sie realizowaé Twoja
organizacja?

e Wartosci — jakie przekonania wyznajg cztonkowie Twojej organizacji i starajg sie je zastosowaé w
praktyce?

W sekcji przegladu firmy nalezy krétko podkresli¢ istniejgce kluczowe obszary; na przyktad otoczenie
rynkowe, produkty i ustugi, klienci, zesp6t zarzadzajacy, zaktady produkcyjne i dystrybucyjne oraz
sytuacja finansowa, wraz z listg celdw i zadan. ZestawiliSmy ponizsze stwierdzenia i pytania, aby
pobudzi¢ Twdj proces myslowy podczas pisania o swojej obecnej sytuacji.

e Wyjasnij obecne otoczenie rynkowe. Czy podlega zmianom w zakresie technologii, demografii,
konkurencji, klientéw lub warunkéw finansowych?

e Jaki jest obecny etap Twojej branzy, na przyktad etap niemowlecy, wzrostowy lub dojrzaty?

e Czy sg jakies czynniki, ktére mogg przyczynic sie do wzrostu lub upadku Twojego produktu? Wskaz
tutaj zaréwno stabe, jak i mocne strony. Bedzie wygladac, jakbys naprawde odrobit prace domowsg (a
powinienes).

¢ Gdzie sg montowane lub produkowane Twoje produkty?
e Jaki jest sredni cykl zycia Twojego produktu?

¢ W odniesieniu do cen i rentownosci, czy obecne ceny dostawcdw rosng, maleja, czy pozostajg state?
Wskaz, w jaki sposdb planujesz wprowadzi¢ niezbedne dostosowania, aby zarzadza¢ mozliwymi
zmianami cen.

¢ W jaki sposéb Twoi klienci bedg korzystac z Twoich produktéw i ustug?

¢ Gdzie bedzie znajdowac sie Twoje gtéwne biuro i centrum dystrybucyjne? Czy planujecie otwierac
kolejne biura i centra dystrybucyjne? Jesli tak, wskaz kiedy i gdzie.



e Podaj dodatkowe informacje na temat swojego zespotu zarzgdzajgcego. Czy wszyscy cztonkowie
zostali wybrani? Czy bedziesz musiat zatrudni¢ dodatkowych menedzeréw lub zasiegngé porady
zewnetrznych konsultantow?

¢ Podaj informacje o swoich aktualnych zasobach finansowych. lle gotédwki jest dostepne? lle masz
zapasow i czy ktérys z nich jest przestarzaty?

Zaréwno w przypadku celdw krétkoterminowych, jak i dtugoterminowych musisz sformutowac wizje
tego, gdzie chcesz by¢ za kilka lat. Kiedy wizualizujesz postep swojej firmy, wazne jest, aby zachowac
rownowage miedzy entuzjazmem a realizmem. Aby osiggnac swoje cele, wyznacz kilka prostych celéw
oraz ambitnych, ale osiggalnych celéw na kazdy z nastepnych pieciu lat.

Zacznijmy pisa¢!

Teraz, gdy juz wiesz, kim jestes, zacznijmy opowiadac ,Historie firmy”. Podczas pisania tej czesci
zwycieskiego biznesplanu pamietaj, aby odnies¢ sie do odpowiedzi na pytania z rozdziatu 3, poniewaz
wiekszos¢ juz opracowanych odpowiedzi zostanie wykorzystana podczas pisania biznesplanu.
Rozpocznij te sekcje swojego zwycieskiego biznesplanu od podania gtéwnego nagtéwka ,Przeglad
firmy” lub ,Opis firmy”, a nastepnie zacznij opowiada¢, dlaczego i przez kogo zostata zatozona
korporacja, wraz z wszelkimi innymi istotnymi informacjami, ktére Twoim zdaniem mogg by¢ wazne.
Nastepnie wyjasnij, jaka jest misja Twojej firmy i jaka jest wizja Twojej firmy. Pamietaj, ze rozmiar
czcionki nagtdwkdéw w kazdej sekcji powinien by¢ mniejszy niz gtéwny nagtéwek rozpoczynajgcy kazda
sekcje zwycieskiego biznesplanu. Uzyj przyktadéw w ramce jako punktu wyjscia

Informacje o Firmie

Michael X. Swann zatozyt firme Home Improvements Inc. jako spotke C w stanie Arizona w 2005 roku,
aby dostarcza¢ wysokiej jakosci zewnetrzne sidingi aluminiowe oraz doskonatg obstuge klientéw
indywidualnych w catym regionie potudniowo-zachodnim.

Deklaracja misji

Aby zapewni¢ klientom wysokiej jakosci zewnetrzne aluminiowe okna boczne i okna z podwdjnymi
szybami, by¢ dumnym z integralnosci i kunsztu kazdego produktu sprzedawanego uzytkownikowi
koncowemu oraz oferowac doskonatg obstuge klienta na wszystkich etapach gwarancji produktu,
zawsze pamietajac, ze kazdy Klient moze by¢ ogromnym zrédtem rekomendacji biznesowych dla naszej
firmy.

Deklaracja wizji

Aby stac sie firma rozpoznawalng w catym kraju i liderem w naszej branzy, nalezy opracowad program
szkolen, edukacji i awansu, w ktérym wszyscy pracownicy mogliby uczestniczy¢ i dawaé cos od siebie
naszym spofecznosciom poprzez dziatalnos¢ wolontariacka i datki na cele charytatywne.

Zacznij pisac :

Nastepnie wyjasnij obecng sytuacje firmy, kréotko podajac informacje na temat kluczowych obszaréw
firmy zdefiniowanych wczesniej w tym rozdziale. Jesli rozpoczynasz dziatalno$é¢ gospodarcza,
poinformuj czytelnika biznesplanu, na jakim etapie znajdujesz sie w zwigzku z zatozeniem firmy, i
poinformuj go o aktualnej sytuacji na rynku, na ktéry planujesz wejs¢, wraz z produktami i ustugami,



na ktére bedziesz wprowadza¢ zapewnia¢. Ponadto poinformuj ich o zestawie umiejetnosci
biznesowych i mozliwych do przeniesienia wszystkich cztonkéw Twojego zespotu zarzadzajgcego, w
tym Ciebie, a takze o tym, ile kapitalu masz dostepnego na rozpoczecie dziatalnosci. Zacznij od
nagtéwka ,Sytuacja obecna”.

Obecna sytuacja

Home Improvements Inc. ma za sobg ekscytujacy i obiecujacy rok. Niedawno zakonczylismy
przeprowadzke do wiekszego i wydajniejszego obiektu, co pozwolito firmie usprawnié sposéb dziatania
i zwiekszy¢ zyski. Rynek przechodzi ogromne zmiany technologiczne. Nowa technologia sidingédw
aluminiowych sprawia, ze nasz produkt staje sie coraz bardziej atrakcyjny, mocniejszy i tanszy.
JesteSmy teraz gotowi skorzystac z tych zmian i spodziewamy sie, ze staniemy sie gtdwnym dostawcy
zewnetrznych sidingdw aluminiowych i okien z podwdjnymi szybami w catym kraju. Nasze podstawowe
produkty sg w fazie dojrzatosci, poniewaz sg obecne na rynku od ponad trzydziestu lat; jednakze roczne
przychody w branzy w dalszym ciggu rosng ze wzgledu na wysoki popyt na nowe konstrukcje, a takze
wzrost liczby wtascicieli domdéw modernizujgcych zewnetrzng czes¢ swoich obecnych domdéw. Chociaz
obecne ceny materiatdow i robocizny rosng, jesteSmy w stanie przenie$¢ te koszty na klienta bez
negatywnego wptywu na wielkos¢ sprzedazy. Nasi obecni klienci korzystajg z naszych zewnetrznych
aluminiowych sidingdéw i okien z podwdjnymi szybami, aby zwiekszy¢ warto$¢ domu, zaoszczedzié
energie, chronic przed burzg i zmniejszy¢ hatas; i czesto proszg, abySmy w dalszym ciggu promowali
nasze produkty na ich obszarze, aby wartos¢ ich okolic stale rosta, zwtaszcza w obliczu zaostrzenia sie
rynku nieruchomosci. Obecnie mamy jedno centrum dystrybucyjne w Phoenix w Arizonie, a planujemy
otwarcie dodatkowych biur w Indianapolis w stanie Indiana i Knoxville w stanie Tennessee. Po
uruchomieniu centra te zmniejszg koszty transportu i szkody powstate podczas transportu, a takze
skréca czas dostaw do naszych klientow. Sitg naszej firmy jest kadra zarzadzajca posiadajgca ponad
dwudziestopiecioletnie doswiadczenie potgczone bezposrednio z branzg. Sg gotowi stawi¢ czota
wyzwaniom, ktére pojawig sie, gdy firma rozpocznie kampanie majacg na celu otwarcie nowych
rynkdw w kraju. W obecnych warunkach sytuacja finansowa firmy jest dobra, a aktywa gotéwkowe
wynoszg 22 500 USD, a aktywa ogdétem wynoszg 170 000 USD. Ustanawiajgc nowa linie kredytowag w
wysokosci 150 000 dolaréw, nasza firma bedzie mogta rozpocza¢ ekspansje krajowa.

Zacznij Pisac :

Nastepnie zt6z krdtkie, ale wyczerpujace oswiadczenie na temat réznych celdw, ktére chcesz osiggngé
W ciggu najblizszych pieciu lat lub, jesli to konieczne, dtuzej. Jak oméwiono w rozdziale 1, wazne jest,
aby okresli¢ ilosciowo swoje cele krétko- i dtugoterminowe, okreslajgc je konkretnie, realistycznie,
agresywnie i konsekwentnie. Cele sg wazne, poniewaz bedg miaty wptyw na niemal wszystko, co robisz
podczas planowania i prowadzenia swojej firmy. Cele to nie tylko cel, do ktérego zmierzasz, ale takze
pomalowane na biato linie, ktére utrzymujg Cie na drodze. Twoje cele mogg obejmowaé moment, w
ktorym otworzysz drzwi do swojej nowej firmy, kiedy bedziesz zatrudniaé¢ pracownikéw i kiedy
przewidujesz, ze Twoja firma stanie sie rentowna. Pamietaj, aby cele byty realistyczne i osiagalne,
poniewaz wiekszo$¢ pozyczkodawcdw i inwestordw jest na tyle inteligentna, aby rozpozna¢ retoryke
,ciasto z ciasta” i wezwie Cie w tej sprawie; potem Twoje szanse na zdobycie kapitatu bedg nikte.
Rozpocznij od nagtéwka ,Cele” lub ,,Cele i zadania”.

Cele



Dtugoterminowym celem Home Improvements Inc. jest stac sie firmg rozpoznawalng w catym kraju na
naszym rynku docelowym, obejmujgcym gospodarstwa domowe o srednich i wyzszych dochodach.
Dzieki zapewnionemu kapitatowi obrotowemu kierownictwo zamierza rozszerzyé dziatalno$¢ na
obszary wiejskie Ameryki, kupujgc zapasy i sprzet niezbedny do zaspokojenia popytu na nasze produkty
oraz reklamujgc i promujac naszg dziatalnos¢ na rynku. Naszymi krétkoterminowymi celami sg
umocnienie naszej obecnej lokalizacji i doprowadzenie firmy do bardziej zyskownej pozycji w okresie
poszukiwania finansowania. Po uzyskaniu finansowania gtéwnymi celami naszej organizacji s3:

e Otwarcie nowych biur sprzedazy i dystrybucji

e Zwiekszenie spektrum reklam w telewizji i radiu

¢ Zakup dodatkowych zapaséw bezposrednio od producentéw OEM

e Uczestniczy¢ w krajowych i miedzynarodowych targach handlowych
e Zatrudnij nowy personel i zwieksz liczbe szkolen sprzedazowych

e Zakup nowego sprzetu

Aby firma mogta osiggna¢ te cele, linia kredytowa musi byé skonstruowana w oparciu o zadtuzenie
dtugoterminowe, poniewaz bedzie lepiej odpowiada¢ warunkom kredytu przy wykorzystaniu
wpltywow. Ponadto potrzebne bedga nastepujgce elementy, ktdre zapewnig nam pozycje do wzrostu:

e Badaj i zrozum klientéw, konkurencje i branze

¢ Dostarczanie najwyzszej jakosci produktow, ustug, dystrybucji i obstugi klienta
® Popraw cykle zycia produktéw i ustug

e Zrownowaz cztonkdéw zespotu, kierownictwo i cele biznesowe

e Dziatamy przy piecédziesieciu pracownikach

® Rozwijaj moralnos¢, wartosci i kulture

e Zatrudnij najlepszych ludzi

Zacznij Pisac:

Zrébmy szybka recenzje!

Ci, ktérzy dziatajg w biznesie od wielu lat, mogg czué, ze znajg swoj biznes od podszewki. Wiekszosé
prawdopodobnie wie o tym bardzo dobrze, ale zawsze mozna sie czegos$ nauczyé, moze znalezé sposdb
na lepsze dziatanie lub w niektérych przypadkach znajdziesz rzeczy, ktérych powinienes przestac robic.
Ci, ktorzy prowadzg dziatalnos¢ gospodarczg krécej i ci, ktérzy chcg rozpoczaé nowg dziatalno$é, moga
czud sie przyttoczeni tym wszystkim, czego muszg sie nauczy¢. Niezaleznie od tego, gdzie jestes$, wazne
jest, aby pamietaé, ze potencjalny inwestor lub pozyczkodawca skupi sie na Tobie i zada trudne pytania
na temat tego, gdzie znajdowata sie Twoja firma, jak dotartes do miejsca, w ktorym jest teraz, i jak
planujesz jg prowadzi¢. do nastepnego poziomu. Wrd¢ do rozdziatu 3, ,,Ponad 100 pytan prowadzgcych
do sukcesu osobistego i biznesowego” i przejrzyj swoje odpowiedzi na wszystkie pytania. Upewnij sie,



ze wszystkie Twoje odpowiedzi zostaty doktadnie przemyslane, zbadane i udzielono petnych i
kompletnych odpowiedzi oraz ze uwzglednites wszystkie istotne informacje w swoim zwycieskim
biznesplanie. Musimy powtdrzy¢, jak wazny jest ten proces. Pisanie biznesplanu wigze sie z ponownym
przeglagdaniem informacji juz napisanych, poniewaz w trakcie procesu mysli, pomysty i spostrzezenia
ulegajg zmianie. Czy to przyttaczajace? To moze by¢. Czy zajmie to troche czasu? Oczywiscie, ze tak.
Pytanie zasadnicze brzmi, czy przyniesie to lepsze rezultaty? Odpowiedz jest zdecydowana: tak. Wazne
jest, aby rzuca¢ wyzwanie umystowi i stymulowaé myslenie, abys mégt mysle¢ poza tym, co oczywiste.
Kiedy to zrobisz, zwiekszysz swoje szanse na osiggniecie ustalonych celédw. Kiedy siedzimy z osobami
rozpoczynajgcymi dziatalno$¢ gospodarczg i wiascicielami istniejgcych firm, wielokrotnie omawiamy z
nimi te pytania. W miare jak zagtebiamy sie w pisanie planu, zaczyna on widzie¢ nowe Swiatto i
jasniejszg sciezke, co skutkuje nowymi pomystami, koncepcjami i wskazéwkami, ktdre sg korzystne dla
firmy. Pomocne moze okazaé sie podzielenie sie pomystem na biznes ze znajomg osobg, ktéra ma
doswiadczenie w biznesie i poproszenie jej 0 zapoznanie sie z tymi pytaniami. Popros go, aby rzucit ci
wyzwanie, abys$ kopat gtebiej, abys mogt lepiej zrozumie¢, gdzie jestes, gdzie chcesz by¢ i jak planujesz
sie tam dostaé. Wazne jest nie tylko poznanie swojej firmy od podszewki, ale réwnie wazne jest
upewnienie sie, ze mozesz powiedziec¢ innym, o czym jest Twoja firma w kroétki, zwiezty i jasny sposdb.
Nie chcesz stangc przed inwestorem lub pozyczkodawcg i wyglagdac jak jelen w swietle reflektoréw. Na
przyktad polecono nam jednego odnoszacego sukcesy klienta, ktéry skontaktowat sie z nami, aby
pomadc mu w przygotowaniu biznesplanu, poniewaz chciat uzyskad linie kredytowg w wysokosci 50 000
USD na rozwdj swojej firmy. Podczas naszego pierwszego spotkania poinformowat nas, ze byt w swoim
banku i nie byt pewien, w jakim kierunku chce poprowadzi¢ swojg firme. Chociaz miat u nich dobra
zdolnosc¢ kredytowa, nie wystarczyto to, aby przekonac ich do udzielenia linii kredytowej, o ktdrg prosit.
Zasugerowali, zeby utozyt biznesplan i wrdcit do nich. Po wspdtpracy z naszym klientem nad
przygotowaniem zwycieskiego biznesplanu, udato nam sie dopracowac kilka obszaréw i stworzy¢ jasny
i zwiezty plan dziatania. Ponadto nasz klient, ktéry czut, ze zna swojg firme od podszewki, musiat sie
jeszcze wiele nauczyé — i rzeczywiscie to zrobit. Kiedy juz udoskonalit swoje umiejetnosci prezentacji,
nasz klient wrécit do swojego banku i otrzymat linie kredytowg w wysokosci 50 000 dolaréw. Z duma
mozemy powiedzieé¢, ze temu klientowi udato sie rozwingé swéj biznes i kilka lat pdzniej sprzedac go
za znaczng kwote.

Opis produktu i ustugi

Liczy sie Twoja zdolnos¢ do wytwarzania i dostarczania klientom produktéw i ustug nadajacych sie do
sprzedazy jest niezwykle wazna. Niezaleznie od tego, czy Twoja firma to start-up, czy spétka o
ugruntowanej pozycji, potencjalni pozyczkodawcy i grupy inwestycyjne beda pozycza¢ kapitat tylko
wtedy, gdy bedg usatysfakcjonowani zdolnoscig firmy do skutecznego pozyskiwania, produkowania i
dostarczania swoim klientom produktéw i ustug rynkowych w odpowiednim czasie i z zyskiem. sposéb.
Wielu przedsiebiorcéw rozpoczynajgcych wtasng dziatalnos¢ gospodarczg wchodzi w branze, ktérg juz
znajg. Nasze doswiadczenia z naszymi klientami pokazujg, ze wiekszos¢ z nich dobrze radzi sobie z
wytwarzaniem swoich produktéw i swiadczeniem ustug, poniewaz robig to od wielu lat. Jesli chcesz
rozpocza¢ dziatalnos$é gospodarczg, moze to by¢ ta sama sytuacja, w ktdrej sie znajdujesz. Jednak
uwaga: wiedza o tym, jak wytwarza¢ produkty i Swiadczy¢ ustugi, to dopiero poczatek. Piszgc swaj
zwycieski biznesplan, pamietaj, ze w tej dziedzinie jest o wiele wiecej do poznania, co sprawi, ze Twoja
firma bedzie skuteczniejsza i bardziej zyskowna. Wybdr witasciwe] lokalizacji firmy i wynajecie
odpowiedniej ilo$ci powierzchni, skuteczne negocjowanie umoéw najmu budynkdéw i wyposazenia,
ustalenie zasad i procedur zakupowych, ktére pozwolg zmaksymalizowac¢ przeptyw srodkéw
pienieznych poprzez zamawianie zapasOw na czas, tworzac przeptyw procesdw co pozwala na
przenoszenie produktow i ustug w najbardziej efektywny sposéb, a wdrozenie systemu dostaw, ktéry
jest optacalny i terminowy, bedzie miato wptyw na Twojg zdolno$¢ do produkcji i dostarczania produktu



lub ustugi. W opisie produktu i ustugi uwzglednij gtéwne punkty, w tym czym sg produkty i ustugi oraz
jak dziataja, jaka technologia jest potrzebna, aby byto to wykonalne, jakie sg koszty produkcji, w jaki
sposOb zamierzasz je dystrybuowac i dostarcza¢, jak wyglagda Twoje opakowanie (wskaz konkretny
wzor lub kolor, ktérego uzywasz i dlaczego), w jaki sposdb ustalites cene, czy Twoje produkty s3
wykonane recznie, czy nawet na zamodwienie, itp. Opisz takze, jakie potrzeby klientéw spetniajg Twoje
produkty i ustugi. Jakie sg ich wazne cechy i zalety? Uwzgledniajac funkcje i zalety swoich produktéw,
pamietaj, ze korzysci sg na ogoét o wiele wazniejsze niz cechy. Wielu przedsiebiorcéw czesciej opisuje
jedzenie niz korzysci. Producenci zwykle myslg w pierwszej kolejnosci o funkcjach, ale to korzysci
sprawiajg, ze produkty sie sprzedajg. Zostan marketerem i opisz produkty bogate w funkcje,
technologie, obstuge, doskonate materiaty itp. Na przyktad w przypadku zaawansowanego
technologicznie samochodu mozesz pokusi¢ sie o rozmowe o technologii i funkcjach —
aerodynamicznej konstrukcji i silniku o mocy 400 KM . Ale klient chce ustyszeé, ze bedzie wygladat
fajnie, prowadzgc metaliczng czerwong kule ognia, ktéra pokonuje zakrety przy predkosci 65 mil na
godzine i przyciaga laski, jakby jutra miato nie by¢! Na koniec opisz swojg oferte produktéw pod katem
typow i potrzeb klientdw, a czesto odkryjesz nowe potrzeby i nowe typy klientéw, ktére mozesz
zaspokoi¢. W ten sposdb powstajg pomysty. Kazdy, kto chce rozpoczgé dziatalnos¢ gospodarczg w
branzy, w ktérej nie ma doswiadczenia, powinien mie¢ swiadomos¢, ze dostepnych jest wiele opcji
szkoleniowych, ktére pomoga Ci rozpocza¢. Rozpoczecie lub zakup ktérejkolwiek z tych firm moze
wymagac duzej ilosci kapitatu lub tylko niewielkiej kwoty kapitatu. Jakie masz wiec opcje, jesli zaliczasz
sie do tej kategorii? Po pierwsze, mozesz kupic istniejacg firme, ktérej whasciciel zgodzi sie pozosta¢ w
firmie przez okreslony czas, aby przeszkoli¢ Cie we wszystkich aspektach dziatalnosci. Po drugie,
mozesz rozpoczg¢ dziatalnos$¢ franczyzowsa, gdzie cze$¢ ptatnosci franczyzowej ma pokryé koszty
szkolenia i zatozenia firmy; ponadto powinni zawsze by¢ do Twojej dyspozycji, jesli masz jakiekolwiek
pytania lub watpliwosci. Po trzecie, mozesz rozpoczgé¢ dziatalnos¢ gospodarczg w domu, zwykle przy
niewielkiej inwestycji, zapewniajacg szkolenia oraz podreczniki i materiaty do nauki wstepnej, a jesli
jest to firma zajmujgca sie marketingiem bezposrednim, bedziesz mie¢ wsparcie poszczegdlnych oséb
w catej organizacji. Niezaleznie od tego, ktérg droge wybierzesz, upewnij sie, ze w petni rozumiesz,
jakie produkty i ustugi sprzedajesz, i upewnij sie, ze mozesz w petni przekazaé¢ swojg wiedze na temat
swoich produktéw i ustug kazdemu, z kim rozmawiasz. Przed podjeciem decyzji o rozpoczeciu
jakiejkolwiek dziatalnosci zdecydowanie zalecamy doktadne zapoznanie sie z branzg i branzg, w tym
upewnienie sie, ze oferowane produkty i ustugi sg optacalne, zanim podejmiesz zobowigzanie.
Ponadto, aby zabezpieczy¢ sie finansowo (a nawet fizycznie i psychicznie, poniewaz tak, duze btedy
moga doprowadzi¢ Cie do choroby i szalenstwal), upewnij sie, Zze zatrudnisz najwyzej oceniang
kancelarie prawniczg, ktéra sprawdzi i doradzi Ci w sprawie wszelkich uméw przed zobowigzujesz sie
do kazdej sytuacji. Mielismy wielu klientéw, przyjaciét i cztonkéw rodziny, ktorzy podpisali umowy i
wptacili osobiste pienigdze bez przeprowadzenia nalezytej starannosci lub konsultacji z kancelarig
prawng, a na koniec wszyscy zadali sobie to samo pytanie: ,Co zrobitem ?”

Zacznijmy pisac:

W tej czesci biznesplanu zaczniesz opowiadaé historie ,Produktu i ustugi”. Piszac te czesé planu,
pamietaj o odwotywaniu sie do odpowiedzi na ,Pytania dotyczace produktéw i ustug” oraz ,Pytania
dotyczace produkcji i obiektow” w rozdziale 3. Rozpocznij te czes¢ swojego zwycieskiego biznesplanu,
podajgc informacje o oferowanych produktach i ustugach, przedstawiajgc najwazniejsze informacje,
ktore Twoim zdaniem sg wazne. W przypadku firm posiadajacych ogromng game produktéw
obejmujacych powszechnie znane produkty, odpowiednie powinno by¢ wyszczegélnienie réznych
kategorii; jesli jednak w tych kategoriach masz jakie$ dynamicznie sprzedajace sie przedmioty, warto o



nich wspomnie¢. Wazne bedzie, aby Twoje produkty i ustugi byty tatwo rozpoznawalne i zrozumiate
dla organizacji pozyczkowych, dlatego musisz je wyraznie zidentyfikowaé i wyjasnié, a takze aspekty
zwigzane z zakupami, produkcja, pakowaniem i dystrybucjg Twoich produktéw i ustug

Opis produktu i ustugi

Nasze zewnetrzne aluminiowe okna boczne i okna z podwdjnymi szybami sg produkowane luzem w
Korei, na Florydzie i w Potudniowe] Karolinie i wysytane do Phoenix w Arizonie, gdzie sg ciete i
montowane w wyroby gotowe. Wykorzystujgc najnowoczesniejsze narzedzia i rygorystyczne
procedury kontroli jakosci w catym procesie, mozemy stale wytwarzaé¢ wysokiej jakosci produkty
konicowe z niestandardowego, hartowanego stopu aluminium, ktére sg niezawodne i trwate. Produkty
zostaty specjalnie zaprojektowane, aby wytrzymaé wszelkie warunki pogodowe we wszystkich
czesciach Standw Zjednoczonych, od suchych warunkéw pustynnych w Arizonie po mokre i przenikliwe
warunki w Nowej Anglii. Kazdy panel boczny jest technologicznie naciety i pokryty izolacjg z wtékna
szklanego o duzej gestosci, ktdra zapewnia dodatkowq wartosc izolacyjng kazdemu domowi, w ktérym
jest zainstalowany. Dekoracyjne elementy wykoniczeniowe i panele okapowe wykonane z
wyttaczanego aluminium nadajg ostateczny szlif atrakcyjnemu produktowi, a po zamontowaniu
naszych okien z podwdjnymi szybami witasciciele doméw maja pewnos¢ dodatkowej efektywnosci
energetycznej domu. Produkty sidingowe sg natychmiast dostepne w os$miu kolorach: biatym,
kremowym, ciemnobrgzowym, ciemnym ustojeniu drewna, bezu, btekitu nieba, zieleni wodnej i
z6fcieni stonecznikowej. Dostepnych jest czterdziesci dodatkowych koloréw niestandardowych;
jednakze muszg by¢ one specjalnie zamdwione u jednego z naszych producentéw, co wydtuza nasz
czas dostawy z trzydziestu do szes¢dziesieciu dni w porédwnaniu z normalnym czasem dostawy
wynoszacym dwa tygodnie. Nasze okna z podwdjnymi szybami dostepne sg w kolorze czarnym lub
biatym. Z analizy naszej historii sprzedazy wynika, ze niecate 5 procent naszych zaméwien to kolory
niestandardowe.

Zacznij Pisac :

Nastepnie opisz korzysci, jakie otrzymajg klienci, kupujagc Twoje produkty i ustugi. Na przyktad
,udowodniono, ze nasz opatentowany modut grzewczy i klimatyzacyjny o wspoétczynniku SEER 16
obniza rachunki za media o ponad 20 procent, co w przypadku przecietnego wtasciciela domu o
powierzchni 2000 stop kwadratowych wynosi 960,00 dolaréw rocznie”. Pamietaj, aby informacje te
byty zgodne z faktami, oparte na danych historycznych, sledzonych i dostarczonych przez niezalezng
strone odpowiedzialng za testowanie. Jesli co$ brzmi zbyt dobrze, aby mogto by¢é prawdziwe,
prawdopodobnie tak jest, a wiekszos$¢ inwestoréw i pozyczkodawcédw to rozpozna i wezwie Cie w tej
sprawie — a to nie jest dobre! W stosownych przypadkach podaj w przypisie zrédto danych i, jesli tak
zdecydujesz, mozesz zatgczy¢ dokumentacje uzupetniajgcg w czesci zatgcznika do swojego biznesplanu.
Rozpocznij od nagtdwka odpowiedniego do korzysci, na ktérg ktadziesz nacisk. Pamietaj, ze rozmiar
czcionki nagtéwkéw w kazdej sekcji powinien by¢ mniejszy niz gtéwny nagtéwek rozpoczynajacy kazdg
sekcje zwycieskiego planu biznesowego.

Okres zwrotu

W przypadku wiekszosci klientow nasze aluminiowe okna sidingowe i okna z podwdjnymi szybami
zwrdcg sie w postaci oszczednosci energii w ciggu dwunastu lat. Niezalezne badania wykazaty, ze kazdy
wiasciciel domu moze zaoszczedzi¢ od 10 do 15 procent energii. W cieplejszych miesigcach nasze
produkty przechwytujg promieniowanie stoneczne, zapewniajgc w ten sposdb wartos¢ izolacyjna,
ktéra pozwala klimatyzatorom pracowac o okoto 30 procent krécej. Zimg nasze produkty zapewniajg



przyjemny koc izolacyjny, ktéry zapobiega przedostawaniu sie zimnego powietrza i zatrzymuje ciepto
w domu. Oprdcz oszczednosci w zuzyciu medidw, oszczednosci wynikajgce z koniecznosci ponownego
malowania domu jeszcze bardziej skrocg okres zwrotu dla wiascicieli domdw, szczegdlnie w szczegdlnie
gorgcym, zimnym lub wilgotnym klimacie, gdzie czeste koszty ponownego malowania mogg by¢
niezwykle wysokie.

Zacznij Pisac :

Nastepnie w krétkich i zwieztych akapitach podaj dodatkowe informacje, ktére Twoim zdaniem beda
przydatne w promowaniu i wspieraniu rentownosci Twoich produktow i ustug, w tym wartos$¢ dodana
lub unikalne funkcje, testy stron trzecich, zatwierdzenia i walidacje, takie jak oceny testéow oraz
zatwierdzenia przez rzgdowe organy regulacyjne, cykle zycia produktéw i ustug, gwarancje i gwarancje.
Ponownie zacznij od nagtéwka odpowiedniego do korzysci, na ktérg ktadziesz nacisk.

Testy i cykl zycia produktu

Testy poddawania naszych sidingdw aluminiowych uderzeniom twardych i miekkich przedmiotow,
przeprowadzone zgodnie ze wspolnymi zasadami wymagan dotyczacych testowania trwatosci
produktu okreslonymi w przepisach amerykanskich, wykazaty wydajno$é znacznie przewyzszajaca
wymagania wymagane przepisami. Ustalono, ze cykl zycia naszych okien aluminiowych i okien z
podwdjnymi szybami wynosi sze$édziesigt lat w oparciu o historyczne warunki klimatyczne i
pogodowe, ktére miaty miejsce w catych Stanach Zjednoczonych. Gwarancja producenta obejmuje
wszystkie czesci zewnetrzne przez okres pieciu lat w przypadku wszelkich wystepujgcych wad
produkcyjnych.

Zacznij Pisac:

Zrébmy szybka recenzje!

Mozesz mie¢ wrazenie, ze inwestorzy i pozyczkodawcy nie sg tak naprawde zainteresowani Twoimi
produktami lub ustugami, zwtaszcza jesli sy to przedmioty codziennego uzytku, ale inwestorzy i
pozyczkodawcy interesujg sie czym$ wiecej niz tylko podstawowym opisem. Podaj szczegétowe
informacje na temat catego procesu, zaczynajac od tego, gdzie sie znajdujesz, gdzie nabywasz produkty
i ustugi, w jaki sposéb je zdobywasz i za ile, gdzie i jak je produkujesz i magazynujesz, za ile je
sprzedajesz, w jaki sposdb je dystrybuujesz i dostarczaé je oraz w jaki sposéb zarzadzasz sitg roboczg i
przeptywem s$rodkéw pienieznych w trakcie tego procesu. WidzieliSmy wielu przedsiebiorcow
rozpoczynajgcych dziatalno$¢ gospodarczg, poniewaz uwazali, ze nikt nie jest w stanie wyprodukowac
widgetu tak dobrze jak oni. Céz, w niektdérych przypadkach prawdopodobnie mieli racje. Jedynym
problemem byto to, ze posiadanie firmy ma o wiele wiecej do zrobienia poza produkcjg widzetu. Jesli
to ty, mowimy: Przedsiebiorco, strzez sie.” Wré¢ do rozdziatu 3 i przejrzyj swoje odpowiedzi na ,,Pytania
dotyczace produktow i ustug” oraz ,,Pytania dotyczgce produkcji i obiektéw”. Upewnij sie, ze wszystkie
Twoje odpowiedzi zostaty doktadnie przemyslane, zbadane i udzielono petnych i kompletnych
odpowiedzi oraz ze uwzglednite$ wszystkie istotne informacje w swoim zwycieskim biznesplanie.
Naprawde wazne jest, aby$ rozumiat wymagane procesy od poczatku do korica, co zmaksymalizuje
zyski z Twoich produktow i ustug. Musisz by¢ w stanie bez wahania rozmawia¢ z inwestorami i
pozyczkodawcami; w przeciwnym razie przestang zapewniaé Ci finansowanie. Na przyktad mieli$my
jednego odnoszacego sukcesy klienta, ktéry rozwijat sie w dobrym tempie i szukat dodatkowego
kapitatu na zapasy. Po przejrzeniu jego zapasow i metod zakupdw odkryliSmy, ze tracit czas produkcji



w oczekiwaniu na dostawe surowcow i ptacit wiecej za te same materiaty niz inni przedstawiciele tej
samej branzy. Wspdlnie z jednym z jego kluczowych dostawcéw opracowali$my program, ktory
gwarantowat dostawe produktéw na czas i wynegocjowalismy cene za kazdy zakupiony przedmiot
ponizej ceny, jakg ptacili inni w tej samej branzy. Udajgc sie do banku, nasz klient byt dobrze
zaznajomiony ze wszystkimi swoimi sprawami biznesowymi, a kiedy poinformowat bankiera o
porozumieniu ze swoim dostawcg i o tym, jak udato mu sie zwiekszyé produkcje, jednoczesnie
przeznaczajac wiecej pieniedzy na wynik finansowy, bankier byt zadowolony o przedtuzenie mu
podwyzszenia linii kredytowej, o ktérg wnioskowat. Z dumg mozemy powiedzie¢, ze ten klient rozwija
sie przez lata i prowadzi odnoszgcg sukcesy firme

Analiza rynku
Odrabianie pracy domowej

Jak wazna jest Twoja determinacja w badaniu, badaniu i badaniu swojego rynku oraz przeprowadzaniu
jego dokfadnej analizy? Bardzo wazny! Niezaleznie od tego, czy Twoja firma jest start-upem, czy firmg
0 ugruntowanej pozycji, potencjalni pozyczkodawcy i grupy inwestycyjne skoncentrujg sie na
potencjale Twojego rynku i okresla, czy mozesz z powodzeniem prowadzi¢ na nim dochodowy biznes.
Bedg wiedzieé, czy odrobites prace domowa w tej dziedzinie, wiec lepiej sie upewnij, ze to zrobites;
podczas pisania tej czesci zwycieskiego biznesplanu nie mozna wkuwacé. Wielu z Was, ktérzy juz
prowadzg dziatalno$é, moze mieé wrazenie, ze dobrze radzicie sobie z rynkiem i moze to by¢ prawda,
ale czy wykonaliscie kompleksowg analize rynku? Jesli jeszcze tego nie zrobites, zgtebij temat i
rozpocznij proces, poniewaz mozesz by¢ zaskoczony tym, czego dowiesz sie o tym, kim naprawde jest
Twaj rynek docelowy i o co chodzi Twojej konkurencji. Dla tych, ktérzy niedawno rozpoczeli dziatalnos¢
gospodarczg lub planuja jg zatozy¢, nadszedt czas na szczegdtowa analize rynku. To wiasnie to, co
znajdziesz w badaniach, badaniu i badaniu swojego rynku, umozliwi Ci stworzenie strategii
marketingowych i sprzedazowych, ktére przyniosa najwiekszy zwrot z Twojej inwestycji. Daj
inwestorom i pozyczkodawcom to, czego szukajg. Ponownie, opracowujac profil rynku docelowego,
nalezy pamieta¢, ze jakos¢ badan zadecyduje o sile analizy. Czas spedzony w tej sekcji nalezy spedzi¢
madrze. Twoja lokalna biblioteka, izba handlowa, Internet i telefon oraz konsultanci ds. marketingu
mogg by¢ Twoimi najsilniejszymi sojusznikami. Wykorzystaj je w petnil Skorzystaj z informacji i
statystyk dostepnych juz w ksigzkach, katalogach, studiach przypadkéw i Internecie. Doktadne badania
zrobig na potencjalnych inwestorach wieksze wrazenie, niz mozesz w to uwierzy¢, dlatego nalezy
doktadnie opracowaé strukture tego profilu rynku. Pokaz, ze odrobites prace domowg z duig
starannoscia i nalezytg starannoscia. Spedz swdj czas madrze.

Okresl, do kogo kierujesz reklamy

Wazne jest, abys wiedziat, kto jest Twoim rynkiem docelowym i gdzie sie on znajduje. Musisz
precyzyjnie okreslié¢, kim sg konsumenci Twoich produktéw i ustug oraz gdzie sie znajdujg — i my to
precyzyjnie robimy. W przypadku indywidualnego konsumenta ustalenia dotyczace danych musza
obejmowa¢é zakres demograficzny rynku, w tym catkowitg wielkos¢ populacji, populacje wedtug ptci,
wiek, zawdd, kulture, wyksztatcenie, stan cywilny, wielkos¢ rodziny, liczbe wtascicieli domow, liczbe
najemcéw, dochdd na osobe i na gospodarstwo domowe oraz dochdd wedtug ptfci. Musisz takze
okresli¢ ich zwyczaje zwigzane z zakupami i wydawaniem pieniedzy, jesli chodzi o przedmioty osobiste,
takie jak ubraniai artykuty gospodarstwa domowego, czas spedzany towarzysko, np. restauracje i kino,
wydatki w pracy, takie jak stroje biznesowe i zaopatrzenie biznesowe, czas wakacji, np. weekendowe
wycieczki i rejsy, czas relaksu, np. czytanie ksigzek i czasopism lub ogladanie telewizji przy drinku, a
takze luksusowe przedmioty, takie jak todzie i luksusowe samochody. Musisz wiedzie¢, co motywuje



Twdj rynek docelowy i co sktania go do wydawania pieniedzy! Musisz takze uwzgledni¢ zakres
geograficzny swojego rynku, okresli¢ docelowy obszar lub obszary oraz to, w jaki sposdb dane
demograficzne obszaru docelowego bedg wystarczajgce, abys mdgt osiggnagé swoje cele. W przypadku
klienta biznesowego, czesto nazywanego sprzedazg miedzy przedsiebiorstwami lub sprzedaza B2B,
analiza musi uwzglednia¢ zakres geograficzny rynku zgodnie z definicja powyzej, a zakres
demograficzny musi obejmowad rodzaj i wielkos$¢ firmy, ktérej sprzedajesz, liczbe zatrudnianych przez
nich pracownikéw i liczbe lat ich dziatalnosci, a takze ich nawyki zakupowe i wydawania pieniedzy.
Bedziesz musiat ustali¢, czy obecnie kupuja, czy planujg kupi¢ to, co sprzedajesz, a co najwazniejsze,
musisz okresli¢, ile obecnie kupujg i ile planujg wydac. Stowo ostrzezenia: jesli na zakonczenie
poszukiwan, studiowania i badania swojego rynku stwierdzisz, ze rynek nie jest wystarczajgcy do
wspierania Twojej firmy, zastandw sie mocno, czy nie otwierac swojej firmy, przynajmniej nie na tym
rynku docelowym . Jesli prowadzisz juz dziatalno$c¢ i zdajesz sobie sprawe, ze rynek docelowy nie jest
wystarczajgcy, aby wspiera¢ Twojg firme, mozesz przyjrzeé sie alternatywnym produktom, ktére
mozesz sprzedawac i ktére bedg obstugiwane przez Twéj rynek. Sprawdz, czy mozliwe jest zwiekszenie
rozmiaru i/lub lokalizacji Twojego rynku, lub mozesz rozwazyé opracowanie strategii wyjscia w celu
wyjscia z biznesu.

Okresl, kim jest Twoja konkurencja

Koniecznie musisz wiedzieé, kim i gdzie sg twoi konkurenci oraz co robig, aby pozyskac klientow. Musisz
doktadnie okresli¢, kim sg konkurenci na konkretnym rynku docelowym, gdzie sie znajduja, w jaki
sposéb promujg swoje produkty i ustugi, jaki jest udziat kazdego z nich w rynku oraz czy mozna
przewidzie¢ lub spodziewad sie dodatkowych nowych konkurentéw. Nalezy to zrobi¢ niezaleznie od
tego, czy sprzedajesz konsumentom indywidualnym, czy klientom biznesowym. Musisz wiedzie¢
wszystko o swoich konkurentach, co mozesz znalezé, a mozesz to zrobi¢ na wiele sposobdw.
Okreslenia, kim i gdzie sg Twoi konkurenci, mozna dokonaé na kilka sposobdéw, w zaleznosci od
wielkosci rynku docelowego. Mozesz korzystac z takich zasobow, jak publikacje branzowe, katalogi i
czasopisma, zétte strony, internetowe katalogi biznesowe oraz spacerowa¢ lub jezdzi¢ samochodem
po docelowym obszarze rynku. Upewnij sie, ze jasno definiujesz wszystkich swoich konkurentéw —
wszelkie firmy, ktére konkurujg o te samg kwote zakupdw co Ty. Zatézmy, ze chcesz otworzy¢ sklep z
kanapkami. Twojg pierwszg myslg moze by¢ spojrzenie tylko na konkurencyjne sklepy z kanapkami, ale
nie powinienes na tym poprzestawac. Musisz takie przyjrze¢ sie wszystkim innym lokalom
gastronomicznym, w ktérych dana osoba moze kupié positek za mniej wiecej te samg cene, ktorg
oferujesz i otrzyma¢ go w tym samym czasie. By¢ moze bedziesz musiat przyjrzeé sie firmom
sprzedajgcym hamburgery, kanapki z kurczakiem, satfatki i pizze, poniewaz Ty i inne firmy konkurujecie
o ten sam dolar zakupowy. Doskonatym tego przyktadem jest food court w duzym centrum
handlowym. Tutaj zwykle masz od szesciu do dziesieciu firm, ktdre prébujg cie naktonic, abys stanagt w
ich kolejce i kupit od nich, wiec co robisz? Podchodzisz do kazdego z nich i przygladasz sie oferowanemu
jedzeniu i zazwyczaj, jesli nie masz ochoty na cos szczegdlnego, trafiasz do firmy, ktéra ma najlepsza
prezentacje jedzenia, ktéra zwykle ma najdtuzszy czas linia. (Chyba, ze bardzo sie spieszysz, ustawisz
sie w najkroétszej kolejce, a gdy skonczysz jes¢, bedziesz zatowad, ze tego nie zrobites.) Po ustaleniu,
kim sg Twoi konkurenci, musisz dowiedzie¢ sie, kim sg Twoi konkurenci robig, zeby zdoby¢ biznes.
Mozesz to zrobié na kilka sposobdw, na przyktad kupujac je samodzielnie lub proszac znajomga osobe,
aby kupita je za Ciebie, siedzgc poza miejscem prowadzenia dziatalnosci i obserwujac przeptyw ruchu.
Musisz zrobi¢ wszystko, aby odkry¢, co robia, aby odnies¢ sukces. Pomoze Ci to stworzy¢ strategie
marketingowe i sprzedazowe, aby skutecznie z nimi konkurowac i pomoze Ci uzyskac¢ pozadany udziat
w rynku.

Zacznijmy pisac!



Teraz, gdy juz wiesz, do kogo kierujesz swojg kampanie, zacznijmy opowiada¢ historie ,,Analizy rynku”.
Piszagc te sekcje, pamietaj o odwotywaniu sie do odpowiedzi na ,Pytania dotyczace klientow i
konkurencji” w rozdziale 3. Rozpocznij te czes¢ swojego biznesplanu od podania gtéwnego nagtéwka
,Analiza rynku”, a nastepnie rozpocznij przedstawianie przegladu analizy rynku wraz z innymi istotnymi
informacjami, ktére Twoim zdaniem mogg by¢ wazne. Innymi stowy, w tej czesci swojego planu
bedziesz chciat podad szczegétowe informacje na temat wielkosci rynku w wolumenie dolara i liczbie
konkurentéw. Uwzglednij statystyki branzowe dotyczace wzrostu w ciggu ostatnich pieciu do dziesieciu
lat oraz kierunku, w jakim wedtug ekspertdw zmierza branza. Dodaj informacje o trendach zakupowych
i pewnych wzorcach zakupowych, ktére byly powszechne w ciggu ostatnich pieciu lat. | przekaz
czytelnikowi informacje o Twoim rynku docelowym i dlaczego bedzie on sktonny kupi¢ Twoje produkty
i ustugi. Nalezy pamieta¢, ze rozmiar czcionki nagtéwkéw w kazdej sekcji powinien byé mniejszy niz
gtéwny nagtéwek rozpoczynajacy kazdg sekcje biznesplanu.

Analiza rynku

Obecnie dziewiec firm dzieli rynek w Phoenix w Arizonie, a nasza firma ma okoto 30 procent tego
udziatu w rynku. Szacuje sie, ze czterech gtéwnych konkurentéw ma 60% udziatu w rynku, pozostali zas
pozostate 10%. Oczekuje sie, ze stabilno$¢ tego segmentu rynku wzrosnie, poniewaz rynek
zewnetrznych sidingdw aluminiowych rosnie w szybkim tempie, a caty rynek Stanéw Zjednoczonych
jest praktycznie niewykorzystany. W ciggu ostatnich trzech lat firmy opracowaty dodatkowe funkcje i
skupity sie na wykorzystaniu postepu technologicznego do ciggtego podnoszenia jakosci aluminium w
bocznicach zewnetrznych, tworzac w ten sposdéb wiekszy popyt na produkty. W raporcie New
Consumer Product Reports stwierdza sie réwniez, ze w nadchodzacej dekadzie firmy sprzedajgce
domowe produkty o wartosci dodanej bedg prosperowad.

Silne strony

Naszym najpotezniejszym atutem jest wykorzystanie telewizji i radia do reklamy i promocji. Dzieki
naszym intensywnym kampaniom reklamowym znacznie wzrosta swiadomos¢ spoteczna dotyczaca
naszych produktow i ustug. Dzieki naszym skutecznym strategiom marketingowym i doskonatej
obstudze klienta firma Home Improvements Inc. zdobyta 30% udziatu w rynku, co stanowi najwiekszy
udziat w rynku w tej branzy.

Stabosci

Jedyng zauwazalng wada rynku jest btedne wyobrazenie wtascicieli domdéw o cenach, jakie beda
musieli ptaci¢ za nasze produkty. Gdy konsumenci zorientujg sie, jak przystepne sg nasze produkty,
zamkniecie sprzedazy stanie sie znacznie tatwiejsze. Zazwyczaj przecietna praca bedzie kosztowac
okoto 13 000 dolaréw, jesli caty dom jest pokryty bocznicg i oknami z podwdjnymi szybami. Stabe
strony korporacji obejmujg obecnie jedynie niewystarczajgcg liczbe pracownikéw sprzedazy;
podejmujemy jednak kroki, aby przeprowadzi¢ wywiady z kompetentnymi specjalistami ds. sprzedazy,
co naszym zdaniem zatagodzi ten problem.

Zacznij Pisac :

Klienci



Srednie zarobki gospodarstw domowych naszych klientéw wahaja sie od 50 000 do 80 000 dolaréw
rocznie w przypadku matzenstw nadal pracujgcych i emerytéw zyjgcych w klasie $redniej i wyzszej o
dochodach wiekszg kwote dochodu do dyspozycji. Osobg, ktdra ma wptyw na decyzje o zakupie, jest
zazwyczaj gospodyni domowa lub kobieta w gospodarstwie domowym i to ona wyrazi zgode na
dokonanie zakupu. Generalnie to ona réwniez wybierze kolor i obszary, w ktérych zostang dodane do
domu okna sidingowe i dwuszybowe. Jest prawdopodobne, ze potencjalni klienci beda zaznajomieni z
oknami aluminiowymi i dwuszybowymi i chetnie zaakceptujg nasze podejscie do reklamy, pod
warunkiem, Zze odpowiednio ich przeszkolimy. Nalezy réwniez zaznaczyé, ze nasze dziatania
marketingowe i reklamowe s3g skierowane do oséb zainteresowanych efektywnoscig energetyczng i
wartoscig dodang swoich doméw, a takze do emerytowanych wtascicieli domoéw. tatwo jest zrozumieg,
dlaczego gtdwnymi motywami zakupu sg nasze produkty, poniewaz emeryci i gospodynie domowe
szukajg dodatkowego komfortu i piekna w swoich domach i wokét nich, oprdécz wartosci dodane;j i
efektywnosci energetycznej. Dane historyczne i badania wskazujg, ze te grupy klientdw nie sg wrazliwe
na réznice cenowe pomiedzy konkurentami i wskazujg, ze konsumenci ci sg sktonni wydawaé swoje
pienigdze na sposoby, ktére poprawig ich jako$¢ zycia. Naszym statym zadaniem jest edukowanie
Klienta o najwyzszej jakosci naszych produktéw i ustug. Demografia naszego rynku docelowego jest
nastepujaca:

Gospodyni domowa: Matzenstwo:

Wiek: 35-65 - Wiek: 35-55

Dochdd: Staty - Dochéd: Sredni do wysokiego

Ptec: kobieta - pte¢: mezczyzna lub kobieta

Rodzina: Dzieci mieszkajgce w domu - Rodzina: 0 do 2 dzieci
Geograficzne: podmiejskie - Geograficzne: podmiejskie
Zawdd: Gospodyni domowa - Zawéd: Rézny

Postawa: Nastawienie na bezpieczenstwo - Postawa: Nastawienie na bezpieczenstwo, swiadomosc
energetyczna

Starsza para: Osoby starsze:

Wiek: 55-75 - Wiek: 70+

Dochdéd: Wysoki lub staty - Dochdd: Staty

Pteé: mezczyzna lub kobieta - Pte¢: mezczyzna lub kobieta
Rodzina: Puste gniazdo - Rodzina: Puste gniazdo
Geograficzne: podmiejskie - Geograficzne: podmiejskie
Zawdd: Pracownik umystowy lub emeryt - Zawdd: Emeryt

Postawa: Nastawienie na bezpieczenstwo, - Postawa: Nastawienie na bezpieczenstwo, swiadomy
energii, Swiadomy energii

Nastepnie wyjasnij, do kogo kierujesz reklamy i gdzie sie oni znajduja. Zacznij od nagtéwka , Klienci”.

Zacznij pisac:



Nastepnie wyjasnij, kim sg Twoi konkurenci, gdzie sie znajdujg i jak wypadasz na tle innych. Zacznij od
nagtéwka , Konkurencja”.

Konkurs

Nasze zagrozenia konkurencyjne wynikajg ze strony trzech gtéwnych konkurentéw i trzech
drugorzednych konkurentéw z siedzibg w Phoenix w Arizonie. Nasze badania wskazujg, ze w
poréwnaniu nasze produkty zapewniajg wiecej funkcji i charakteryzujg sie lepszg wydajnoscig w
poréwnaniu z produktami konkurencji. W wiekszosci przypadkéw liczba réznic jest znaczna. Dokonano
petnego pordéwnania technicznego, ktére jest dostepne do wgladu. Firmy konkurujgce na rynku
amerykanskim to Home Siding 4 You (HSY), U.S. Aluminium (USA), North East Siding (NES) i Quality
Home Products (QHP). Wszystkie te firmy pobierajg konkurencyjne ceny i dostarczajg podobne
produkty o podobnych cechach. Nasze produkty wykonane sg z najwyzszej jakosci aluminium
(wyzszego gatunku materiatu niz nasi konkurenci) i jesteSmy w stanie z nimi konkurowac, chociaz nasze
ceny sg wyzsze, poniewaz nasi klienci otrzymujg wiekszg warto$¢ za wydane pienigdze. Aby potwierdzi¢
nasze twierdzenie o doskonatym produkcie, nasza bocznica aluminiowa zostata poddana wielu prébom
uderzenia twardymi i miekkimi przedmiotami, zgodnie ze wspdlnymi zasadami wymagan dotyczacych
testowania trwatosci produktu okreslonymi przez przepisy amerykanskie. Wyniki pokazaty, ze nasze
produkty znacznie przewyzszajg wymagania przepisow.

Konkurencyjne podsumowanie

W oparciu o nasze badania konkurencji ponizszy wykres ilustruje, jak naszym zdaniem nasza firma
wypada na tle konkurencji, czyli HSY, USA, NES i QHP, w kilku réznych kluczowych obszarach, gdzie 1
oznhacza stabo, a 5 silnie:

Konkurencja: Home Improvements Inc.

Szacunkowy udziat w rynku 60% 30%
Linia Produktéw 4 5

Jakos¢ 4 5

Technologia 4 5

Reklama 2 5

Sity sprzedazy 3 5

Dystrybucja 3 4

Cenad 4

Instalacja4 5

tatwosé obstugi 4 5

Wyglad 3 5



Projekt 4 5

Okres uzytkowania 4 4
Responsywnosé 3 5
Dostepnos¢ 15

Wiedza techniczna 4 5
Serwis naprawczy 3 5
Wydajnos¢ 3 5
Gwarancja/rekojmia 5 5
Mozliwos$¢ terminowosci 4 5
Reputacja w branzy 35

Z powyzszych informacji wynika, ze cze$¢ naszej konkurencji radzi sobie niezle; jednakze oczywiste jest,
ze nasza firma oferuje najwyzszej jakosci produkty i ustugi po konkurencyjnej cenie.

Zacznij Pisac:

Zrébmy szybka recenzje!

By¢ moze zadawate$ sobie pytanie, czy naprawde musze zajmowadé sie tymi wszystkimi badaniami,
studiowaniem i dociekaniem? Czy nie moge po prostu przyjgé szybkich zatozen na podstawie tego, co
juz wiem? Odpowiedz brzmi: absolutne nie. Informacje te sg tak istotne dla Twojej firmy, ze nie mozesz
ich lekcewazy¢. Inwestorzy i pozyczkodawcy bedg skupiaé sie na tym obszarze i beda wiedzie¢, czy
odrobites prace domowa. Jesli nie uda Ci sie ich przekonac, ze masz realny rynek i wiesz, jak skutecznie
na nim konkurowaé, mozesz spodziewac sie, ze bedziesz sie zegnat z potencjalnym finansowaniem. Nie
sprzedawaj sie nisko; upewnij sie, ze wykonates doktadng analize rynku. Poswiecenie czasu i wysitku
potrzebnego na poznanie rynku od $rodka i na zewnatrz jest czeScig tworzenia strategii
marketingowych i sprzedazowych, ktére zwiekszg Twoje zyski. Na przyktad mielismy jednego klienta,
ktéry odnidst sukces, ktory po latach prowadzenia dziatalnos$ci zdecydowat sie wrdcié¢ i zrobié zakupy
swoim konkurentom, i zatrzymat nas, abysmy to zrobili. Przez lata jego strategia marketingowa
zaktadata bycie liderem niskich cen, poniewaz uwazat, ze to niskie ceny zachecajg klientéw do jego
sklepéw detalicznych, aby kupowac u niego. Robigc zakupy u konkurencji, pytalismy, co sgdzg o
sprzedawanych przez niego produktach i od kazdego z nich otrzymywalismy te samg odpowiedz:
,Dostajesz to, za co ptacisz”. W efekcie ustalajac tak niskie ceny, wtasciciel firmy méwit potencjalnym
klientom, ze jego jakos¢ nie jest tak dobra jak konkurencja. Zastanawialismy sie, ilu z tych klientéw
nigdy nie dotartfo do jego sklepu, a co gorsza, méwito innym, ze jego produkty nie sg zbyt dobre. Po
kilku dyskusjach wspdlnie z naszym klientem udato nam sie go przekonaé¢ do podniesienia cen (cho¢
byt niechetny i peten obaw) do poziomu cen, jakie jego konkurencja pobierata za podobne produkty.
Rok po podniesieniu cen sprzedat o ponad 30 procent wiecej produktéw po wyzszych marzach, co
zwiekszyto jego ogdlny zysk o ponad 120 000 dolaréw. Jestesmy pewni, ze zastuzyliSmy na to
wynagrodzenie za doradztwo i z dumg mozemy powiedzie¢, ze klient z roku na rok z powodzeniem
rozwija swojg dziatalnosé.

Strategia marketingowa i sprzedazowa



Planowanie ztota

Jak wazna jest Twoja umiejetnos¢ wykorzystania informacji zebranych z analizy rynku i stworzenia
skutecznych strategii marketingowych i sprzedazowych generujgcych przychody? Bardzo wazny!
Niezaleznie od tego, czy Twoja firma jest start-upem, czy juz istniejacg firmg, potencjalni
pozyczkodawcy i grupy inwestycyjne beda chcieli pozna¢ Twoje plany dotyczace promowania
rozpoznawalnosci rynkowej Twojej firmy oraz Twoich produktow i ustug, a takze zadecydujg, czy masz
jasng wizje i zwiezte skupienie sie na robieniu tego w optacalny sposéb. Widzielismy, jak swietne firmy
z super lokalizacjg i wyjgtkowym produktem bankrutowaty i zamykaty swoje drzwi. W wiekszosci
przypadkdw to tragiczne zakoriczenie mozna przypisac kiepskiemu marketingowi i promocji, poniewaz
wtasciciel firmy nie przeprowadzit doktadnej analizy rynku, aby okresli¢, jak wtasciwie promowad swoje
produkty i ustugi, w wyniku czego nierozsgdnie spedzit czas i pienigdze. Wielu wtascicieli firm popetnia
bfad, sadzac, ze nie muszg reklamowac ani promowad swoich ,doskonatych produktéw lub ustug”. Céz,
w wielu przypadkach sg one w catkowitym btedzie! Wielu wiascicieli firm ignoruje lub zapomina o
czterech kluczowych obszarach marketingu, co zwykle ma negatywny wptyw na ich dziatalnos¢. Te
cztery krytyczne obszary to:

1. Reklama

2. Promocja

3. Merchandising
4. Badania rynku

Jak docierasz do klientéw, zeby wiedzieli, kim jestes$ i jakie ustugi sSwiadczysz? Najpierw musisz
zdefiniowac swaj rynek. Kto lub co jest Twojg grupg docelowa? Kto wystucha Twojej historii i kto kupi
od Ciebie, gdy juz zapozna sie z Twojg sprawg? Przed ukonczeniem strategii marketingowej i
sprzedazowej dobrze jest przeprowadzi¢ doktadng analize rynku, jak opisano w rozdziale 7. Magazyn
Przedsiebiorcow podsuwa nam swietny pomyst w tym obszarze: ,, Wystarczy zapomnie¢, ze sprzedajesz
swaj produkt lub obstuz i postaw sie na miejscu swojego klienta.” W artykule sugerujemy zadanie sobie
takich pytan:

* Gdzie moge to kupi¢?
¢ Co sprawia, ze to kupuje?
¢ Jakie media ogladam, czytam i stucham, co sktania mnie do decyzji o zakupie?

Krotko méwiagc, musisz wiedzieé, jakie media przyciggajg Twéj rynek. Kiedy juz to zrobisz, musisz
opracowac solidny plan marketingowy. Twoje zyski dostownie wzrosng lub spadng w zaleznosci od
tego, jak dobrze opracujesz i wdrozysz swdj plan marketingowy. Doktadnie rozwaz nastepujace
pomysty i strategie i, jesli ma to zastosowanie, uwzglednij dyskusje kazdego z nich w swoim planie.

e Strategie marketingowe, na ktérych bedziesz sie skupiad.

e Wycena produktow i ustug. Pamietaj, aby ,naliczac tyle, ile udzwignie rynek”. Nie zawyzaj ani nie
zanizaj ceny tego, co sprzedajesz.

¢ Twdj harmonogram promowania swoich produktéw i ustug.
e Twéj budzet marketingowy.

e Polityki gwarancyjne.



® Prezentacja i opakowanie.

e Profesjonalne zasoby, ktére bedg potrzebne do wdrozenia planu.

¢ Twoja metoda monitorowania reakcji rynku na Twojg kampanie.

* Twoja metoda testowania jednego podejscia wzgledem drugiego.

e Zamierzenia reklamowe i promocyjne.

e Media, ktére wykorzystasz do promocji swojego przedsiebiorstwa i koszty z tym zwigzane
Ustal cele marketingowe

Ustalajagc cele marketingowe nastepnej kampanii, warto wzig¢ pod uwage cztery najwazniejsze cele i
zadania:

1. Zwiekszenie swiadomosci marki o okreslony procent

2. Generowanie wysokie]j jakosci leadow dla sprzedawcéw (nawet jesli Twoimi sprzedawcami jestes
tylko Ty)

3. Poprawa morale sprzedawcéw bezposrednich
4. Zwiekszanie sprzedazy o okreslony procent w okreslonym przedziale czasowym

Po rozpoczeciu kampanii rozpocznij sledzenie wynikéw. Przeprowadz kilka wstepnych badan na kilka
tygodni po rozpoczeciu kampanii, aby zmierzy¢ wyniki, ale nie oczekuj, ze bedg one ostateczne. W
wiekszosci przypadkéw powinienes daé swojej kampanii znaczng ilos¢ czasu na osiggniecie
ostatecznych wynikédw. Twoje docelowe oczekiwania mogg zostac zrealizowane szybciej, co bedzie
efektem dobrze zaplanowanej i dobrze zrealizowanej strategii marketingowej. Jesli jednak nie osiggasz
oczekiwanych rezultatow, musisz przejrze¢ swoj plan, aby spréobowac ustali¢, dlaczego nie dziata, a
nastepnie zmieni¢ lub przerwad stosowanie planu w oparciu o wyniki przegladu.

Pomysty na reklame i promocje

Zacznij od opracowania realistycznego budzetu na reklame. Mozesz kierowac sie ogdlng zasadg,
przeznaczajac okoto 5 do 10 procent oczekiwanych rocznych przychodéw. Oczywiscie odsetek moze
sie radykalnie rézni¢ w zaleznosci od branzy, dlatego w swojej analizie rynku sprawdz, czy w Twojej
konkretnej branzy istnieje wskaznik procentowy. Wtgcz do swojej kampanii reklamowej odpowiednig
mieszanke artykutdw promocyjnych. Jesli Twéj budzet jest stosunkowo niewielki — na przyktad okoto
100-200 dolaréw miesiecznie — zdecydowanie powinienes uwzgledni¢ co najmniej wizytowki, papier
firmowy, koperty, broszure i znaczki. Przedmioty te zapewnig Twojej firmie duzy rozgtos, jesli bedziesz
uwaznie $ledzi¢ wysytang literature. Istnieje wiele réznych sposobdw promowania swojej firmy bez
wydawania duzych pieniedzy. Upewnij sie, ze przeprowadzite$ badania dotyczace kosztéow zwigzanych
z kazdym z ponizszych obszarow.

e Biuletyn firmowy to kolejny niedrogi sposdb na zaprezentowanie swojego nazwiska klientom. Mozesz
ewentualnie pobiera¢ optaty za subskrypcje lub wysyta¢ ja bezptatnie co miesigc lub co kwartat
obecnym, nowym i potencjalnym klientom.

e T-shirty, dtugopisy, kubki do kawy, przyciski do papieru, czapki itp. to stosunkowo niedrogi sposdb
na reklame Twojej firmy. SprawdZ koszty, przeprowadzajagc wywiady z kilkoma firmami
specjalizujgcymi sie w reklamach i uwzglednij to w swoim biznesplanie. Te artykuty promocyjne
subtelnie przypominajg Twoim klientom za kazdym razem, gdy zobaczg Twoje imie i nazwisko.



Wysytaj produkty promocyjne z nadrukowang nazwag firmy, logo i numerem telefonu do najlepszych i
potencjalnych klientdw. Moze to byé swietny sposdb, aby Twoje imie byto widoczne przez dtugi czas.
Skoncentruj sie na przedmiotach takich jak dtugopisy, notesy, czapki, kalendarze, koszulki i inne
przedmioty, ktére pozostang na biurku lub bedg regularnie uzywane.

e Reklamuj sie w jednej stacji radiowej w godzinach porannych (6:00-9:00), gdzie stucha Twoja
docelowa publicznos¢, a cena reklamy jest optacalna.

e Zorganizuj bezptatne lub niedrogie seminarium w sali kongresowej, hotelu, audytorium, sali
gimnastycznej, klasie, bibliotece itp., w ktorym jednorazowo moze uczestniczy¢ od trzydziestu do
piec¢dziesieciu osdb, przy minimalnych kosztach. Upewnij sie, ze jasno okreslite$ koszty promocji i
prowadzenia seminaridow, w tym koszty sali, napojow, rzutnikdw, tablic do pisania, stotow, krzeset,
mikrofondéw, dtugopiséw i papieru oraz materiatéw drukowanych.

e Transmituj na zywo kampanie radiowg ze swojej lokalizacji, podczas ktérej Twoi klienci bedg mogli
przyj$¢ do Twojego sklepu, aby spotkac sie z talentami radiowymi i otrzymac upominki promocyjne.
Dla niektdérych branz tego typu promocja jest ogromng inwestycja.

¢ Napisz mocng i ekscytujgcg notatke prasowq i wyslij jg do réznych zrédet medidw, takich jak redaktor
gazety lub producent programu radiowego lub telewizyjnego, co czesto moze zapewnic ci bezptatng
prase lub czas antenowy, zwtaszcza jesli spodoba im sie Twdj pomyst lub koncepcja. Czasami
przeprowadzg rozmowe na temat Ciebie, Twojej firmy oraz Twoich produktow i ustug. Twoim jedynym
kosztem moze byc¢ cena kilku listow i znaczkdw. Numery telefondw znajdziesz na z2éttych stronach pod
stacjami telewizyjnymi, stacjami radiowymi, gazetami i czasopismami. Zadzwon i popros o nazwisko
redaktora biznesowego lub producenta, a nastepnie wyslij mu spersonalizowang informacje prasowa
o podwadjnych odstepach, o dtugosci jednej lub dwdch stron. Nastepnie skontaktuj sie z nami za okoto
tydzien, aby sprawdzi¢, czy otrzymali Twoje materiaty. Nie pytaj ich, czy zamierzajg napisaé¢ o Tobie
historie. Po prostu przypomnij im o swoim unikalnym produkcie, ustudze lub pomysle. Nie zdziw sie,
jesli nie otrzymasz od nich wiadomosci przez wiele miesiecy; czesto potrzeba sporo czasu, aby otwarcie
stato sie dostepne. W niektorych przypadkach mozesz w ogdle nie mie¢ od nich wiadomosci, ale nie
pozwdl, aby to cie irytowato lub martwito; czasami rzeczy po prostu wpadajg w szczeline.

e Zaoferuj wygtoszenie przemowien publicznych kilku réznym organizacjom. Przegladajac Yellow Pages
lub réine Zrédta informacji dostepne w bibliotece, bedziesz mile zaskoczony ogromng liczba
organizacji, o istnieniu ktérych prawdopodobnie nigdy nie miates pojecia. Dziatalno$¢ zwigzana z
przeméwieniami i seminariami umozliwi Ci promowanie Twoich produktdéw i ustug przy stosunkowo
niskich kosztach wtasnych. Niektére organizacje do wyboru to:

A. Organizacje biznesowe i handlowe
B. Grupy obywatelskie

C. Planisci konwencji

D. Organizatorzy ustug

E. Firmy i organizacje biznesowe

F. Powigzania polityczne

G. Organizacje bratnie

H. Kluby lekkoatletyczne



|. Stowarzyszenia zawodowe
Taktyka sprzedazy

Tutaj okreslisz, w jaki sposdb wprowadzisz swoje produkty i ustugi na rynek oraz gdzie stworzysz swoje
unikalne zalety sprzedazowe. Po pierwsze, musisz okresli¢ sposoby skutecznej sprzedazy swoich
produktéw. Czy bedziesz je sprzedawat samodzielnie, zatrudnisz wewnetrznego pracownika sprzedazy,
ktéry bedzie probowat znalezé i sprzedac klientdw przez telefon, zatrudnisz zewnetrznego sprzedawce,
ktéry bedzie kontaktowat sie bezposrednio z klientami, pozyskasz przedstawicieli produkcyjnych, czy
tez podpiszesz umowy z niezaleznymi wykonawcami? Kierunek, ktéry obierzesz, bedzie sie rézni¢ w
zaleznosci od konkretnej branzy lub firmy. Kluczem jest ustalenie procesu dotarcia do klienta, abys
mogt zaprezentowac swoje produkty i ustugi oraz daé sobie szanse na sfinalizowanie sprzedazy i
wygenerowanie przychodéw. Zdefiniowanie unikalnych zalet sprzedazy Twoich produktéw i ustug ma
ogromne znaczenie, jesli chcesz poméc Ci dotrze¢ do klientdw i sfinalizowac sprzedaz. Klienci zawsze
szukajg okazji, poniewaz chcg miec¢ dobre samopoczucie w zwigzku z podejmowang decyzjg o zakupie;
dlatego Twoim zadaniem jest dodac pikanterii i przygotowad apetyczng prezentacje sprzedazowg, tak
aby klienci kupili to, co sprzedajesz. Co$ mniejszego moze skutkowac utratg szansy, a w grach sprzedazy
i biznesu bedzie to bezposredni negatywny wptyw na Twoje zyski. Wiec rozpal grilla i zacznij gotowaé,
co wyrozni Twoje produkty i ustugi na tle konkurencji

Zacznijmy pisa¢!

Teraz, gdy juz ustalites, w jaki sposdb bedziesz promowac i sprzedawaé swoje produkty i ustugi,
zacznijmy opowiadac historie ,Strategii marketingowej i sprzedazy”. Piszgc te czes¢ zwycieskiego
biznesplanu, pamietaj o odwotywaniu sie do odpowiedzi na ,Pytania marketingowe”, ,Pytania
sprzedazowe” i ,Pytania reklamowe” z rozdziatu 3. Rozpocznij te sekcje swojego zwycieskiego
biznesplanu od podania gtéwnego nagtéwka ,Strategia marketingowa i sprzedazowa”, a nastepnie
rozpocznij przedstawianie ogdlnej strategii marketingowej wraz zinnymi istotnymi informacjami, ktére
Twoim zdaniem mogg by¢ wazne. Pamietaj, ze rozmiar czcionki nagtowkéw w kazdej sekcji powinien
by¢ mniejszy niz gtéwny nagtdwek rozpoczynajacy kazdg sekcje zwycieskiego biznesplanu.

Strategia marketingowa i sprzedazowa
Strategia marketingowa

Nasza strategia marketingowa polega na ulepszaniu, promowaniu i wspieraniu faktu, ze nasze
produkty i ustugi sg lepsze od innych na rynku. Ogélny plan marketingowy opiera sie na nastepujacych
podstawach:

1) Segment rynkéw, do ktorego planujemy dotrzeé

2) Kanaty dystrybucji, ktérymi zamierzamy dotrze¢ do danego segmentu rynku, obejmujgce telewizje,
radio, sprzedaz wysytkowg i sprzedaz bezposrednia

3) Udziat w rynku, ktéry spodziewamy sie zdoby¢ w okreslonym czasie

Aby udowodni¢ wartos¢ naszych zewnetrznych aluminiowych okien sidingowych i okien z podwéjnymi
szybami, zademonstrujemy dwie cechy, ktére sprzedajg nasz produkt, poniewaz sg bardzo wazne dla
naszych klientow — wartos¢ dodana domu i efektywnosc¢ energetyczna. Poniewaz nasz produkt jest
wykonany z wysokiej jakosci aluminium i zainstalowany na doskonatej izolacji, dom zyskuje dodatkowa
wartos¢ przez caty rok. Wedtug raportu badawczego przeprowadzonego przez County Gas & Electric,
opartego na rzeczywistych poréwnaniach, nasz produkt pozwala naszym klientom zaoszczedzi¢ od 10
do 15 procent kosztédw energii.



Strategia i pozycjonowanie produktu

Nasze zewnetrzne aluminiowe okna sidingowe i dwuszybowe nalezy traktowaé jako produkt
dtugoterminowy, poniewaz nasz klient moze odzyskac swojg inwestycje w okresie trzydziestoletniego
kredytu hipotecznego, jesli tylko weZmie sie pod uwage oszczednosé energii. Jesli jednak wezmie sie
pod uwage oszczedno$¢ kosztéw zwigzanych z malowaniem i konserwacjg domu, a takze wzrost
kapitatu wtasnego w domu, zwrot z inwestycji jest wiecej niz wart swojej ceny. Nasze sidingi i okna
postrzegane sg jako produkty chronigce domy klientdw i ich portfele. Jesli chodzi o zalety segmentacji
rynku, mozemy wykorzysta¢ te czynniki, aby osiggng¢ zwycieska pozycje rynkowa. Dzieki zmianie
pozycji naszego produktu z kosztowego na inwestycje we wiasny dom i jako ogdlnie atrakcyjnie
atrakcyjne opakowanie, zewnetrzne aluminiowe sidingi i okna z podwdjnymi szybami stajg sie madrg
inwestycja dla kazdego klienta.

Media zewnetrzne

Obecnie korzystamy z ustug firmy Superior Media Marketing we wszystkich naszych dziataniach
marketingowych w telewizji i radiu, a nasze relacje trwajg od poczatku istnienia firmy. Superior Media
Marketing ma site nabywcza oraz wiedze techniczng i marketingowg niezbedng do skutecznej
kampanii.

Zacznij Pisac :

Nastepnie wyjasnij swoje gtdwne plany reklamowania i promowania swoich produktéw i ustug wraz z
celami dotarcia do docelowych odbiorcow. Aby to zrobié¢, musisz okresli¢, jakie sg najlepsze sposoby
promowania Twojej firmy. Oczywiscie istniejg podstawy, ktore oméwilismy wczesniej, ale musisz
zdecydowag, co jest najlepsze dla Twojej firmy i rynkdw docelowych. Na przyktad reklamy Yellow Pages
moga by¢ najlepszym medium reklamowym dla lokalnych prawnikéw, lekarzy i biegtych rewidentéw.
Jednak najlepszg formag reklamy strony internetowej lub e-biznesu mogg by¢ reklamy w
wyszukiwarkach. Musisz zdecydowac, na co pozwala Twoj budzet, i pamietaj, aby przetestowac jedno
medium lub reklame w poréwnaniu z innymi i znalez¢ najlepszy punkt, ktéry zwiekszy sprzedaz. Zacznij
od nagtéwka odpowiedniego do korzysci, na ktdrg ktadziesz nacisk.

Cele reklamy i promog;ji

Home Improvements Inc. zdaje sobie sprawe, ze kluczem do sukcesu w obecnym czasie jest szeroko
zakrojona i agresywna kampania promocyjna na szerokg skale. Dzieki temu nasza firma stanie sie
wiodgcym dostawcg zewnetrznych sidingéw aluminiowych i okien z podwdjnymi szybami na rynku
amerykanskim. Dodatkowo nasz plan wygeneruje leady sprzedazowe dla terenowych przedstawicieli
handlowych, ktérzy bedg mogli szybko podjaé dziatania w zakresie prezentacji i zamkniecia sprzedazy.
Zostanie to osiggniete poprzez wykorzystanie kampanii do generowania wiekszej Swiadomosci wsrdd
potencjalnych klientdw, eliminujgc w ten sposéb 80 procent czasu poswieconego na poszukiwania. Z
naszego doswiadczenia wynika, ze stosujgc tego typu akcje promocyjne, przedstawiciele handlowi
moga zoptymalizowac swdj czas. Naszym gtdwnym celem jest rozpoczecie kampanii telewizyjnej i
radiowej, ktéra zapewni nam wiekszg publicznos¢ , swiadomosé i uznanie oraz ugruntuje naszg pozycje
jako solidnej firmy, bardzo profesjonalnej, catkowicie niezawodnej, dobrze widocznej i lidera na rynku.
Naszymi drugorzednymi celami sg wysytanie komunikatow prasowych do gtéwnych stacji radiowych,
gazet i magazyndw, emisje reklam radiowych w stacjach drugorzednych, uczestnictwo w gtéwnych



targach branzowych w catych Stanach Zjednoczonych oraz pisanie artykutéw i artykutéw zwigzanych z
produktami dla branzowych czasopism branzowych i konferencje techniczne.

Strategia medialna

Celem wyzszej kadry kierownicze] jest pozycjonowanie firmy w wybranych gtdwnych publikacjach,
stacjach radiowych i telewizyjnych o duzej penetracji rynku; dlatego wazine jest zaplanowanie
odpowiedniej czestotliwosci, aby wptyngé na rynek pozytywnym wizerunkiem firmy oraz doskonatymi
produktami i ustugami. Planujemy wspodtprace z renomowang agencjg reklamowg w celu
maksymalizacji czasu trwania reklamy przy miesiecznej i tygodniowe] ekspozycji reklam. Aby uzyskac
optymalne wyniki przy naszym budzecie promocyjnym na relacje w mediach, skupimy sie na dwéch
docelowych odbiorcach: 1) Gospodarstwa domowe zainteresowane wartoscig domu i efektywnoscig
energetyczng 2) Emeryci z obszaréw o wysokich dochodach Kampania reklamowa zostanie zbudowana
wokoét wartosci dodanej i efektywnosci energetycznej naszych produktéw, zaczynajac od stanowiska
Lkim jestesmy” i wspierane reklamami wzmacniajgcymi przekaz dotyczacy wartosci dodanej i
efektywnosci energetycznej. Wazne jest, aby przez catg kampanie reklamowg zachowa¢ spdjny przekaz
i czestotliwosé.

Kampania reklamowa

Najlepszym sposobem dotarcia do naszych potencjalnych klientéw jest opracowanie intensywnej
kampanii reklamowej promujgcej podstawowe zatozenie firmy: ,Wartos$¢, na ktérg mozesz liczy¢!” Aby
utrzymac nasz stabilny wizerunek, sposéb przekazu i ton wypowiedzi promocyjnych bedg oparte na
trudnych realiach, ktére stwarzajg poczucie pilnosci ochrony najwiekszych aktywéw i oszczednosci
energii. Reklamy beda przekazywaé wyglad i styl domu, ktéry jest atrakcyjny, wygodny i
energooszczedny. Badania wskazujg, ze reklama telewizyjna i radiowa nie jest intensywnie
wykorzystywana przez zadng z naszych konkurentéw, co daje nam wyrazng przewage. W idealnym
przypadku, po zapoznaniu sie z naszg firmg oraz naszymi produktami i ustugami, klienci bedg mogli
podjaé dziatania, dzwonigc pod bezptatny numer w celu ztozenia zamdwienia, poproszenia o przestanie
im dodatkowych informacji lub umowienia sie na spotkanie ze sprzedawca. przedstawiciel. Aby
wyeliminowad zastrzezenia do natychmiastowego dziatania, reklamy muszg odnosi¢ sie do znanych i
przewidywanych zastrzezen, np. ile warta jest ich nieruchomos¢. Nasza firma stworzyta system badan
i reakcji, aby zapewni¢ maksymalne korzysci z pieniedzy reklamowych. Jednym ze sposobdéw pomiaru
skutecznosci reklamy jest policzenie liczby odpowiedzi i zakupdw na stu klientow, ktérzy otrzymali
konkretng reklame. Badania pokazujg, ze reklamy telewizyjne przynoszg srednio czterdziesci osiem
leadéw dziennie, a dalsze badania pokazujg, ze na kazde sto leaddw telefonicznych typowe s3
nastepujgce wyniki:

¢ 29 procent nie jest tak naprawde zainteresowanych w momencie rozmowy.

¢ 18 procent nie posiada wtasnego domu lub nie jest zainteresowanych jego przysztym zakupem.
¢ 3 procent podaje nieprawidtowe informacje, np. btedne numery telefonéw.

¢ 10 procent prosi o telefon w pdzniejszym terminie.

¢ 40 procent zamienia sie w faktyczne spotkania.

Nasze badanie wskazuje, ze na podstawie faktycznych spotkan okoto 20 procent spotkan — co pigte —
konczy sie rzeczywistg sprzedaza.

Zacznij Pisac :



Nastepnie wyjasnij wszelkie inne plany, jakie masz w zakresie reklamowania i promowania swoich
produktéw i ustug, ktdre Twoim zdaniem przyniosg korzysci, w tym artykuty reklamowe i promocyjne,
przesytki bezposrednie, broszury firmowe i materialy sprzedazowe. Rozpocznij od nagtéwka
odpowiedniego do korzysci, na ktérg ktadziesz nacisk

Zachety

Jako dodatkowg zachete dla klientdw do zapamietania nazwy Home Improvements Inc. i Swiadczonych
przez nas ustug, planujemy dystrybucje kubkéw, czapek i T-shirtow do kawy z nazwa firmy, logo i
hastem. Bedzie to bezptatna ustuga, ktéra pozwoli utrzymac nazwe i wizerunek naszej firmy w oczach
klientow.

Materiaty wspierajgce sprzedaz

Zastosowana zostanie dodatkowa forma reklamy w domu, poniewaz kazdy przedstawiciel handlowy
odtworzy ptyte DVD z prezentacjg firmy w ramach prezentacji sprzedazy w domu. Ptyta DVD zostanie
zaprojektowana tak, aby dokfadnie opisa¢ wszystkie zalety posiadania zewnetrznych aluminiowych
sidingéw i okien z podwdjnymi szybami, co umozliwi przedstawicielom sfinalizowanie wiekszej
sprzedazy. Ponadto nasi przedstawiciele handlowi bedg mieli ze sobg segregator prezentacyjny w
formacie flipchart, dzieki ktéremu ich przemyslenia bedg ujete w jednolity i tatwy do zrozumienia styl.
Ponizej znajduje sie lista elementéw, ktére pomogg w procesie komunikacji podczas prezentacji
sprzedazowych:

e Reklamy

e Broszury

o Wizytowki

e Katalogi

e Wykresy

¢ Arkusze danych
* Przesytki bezposrednie
* DVD

e Zyciorysy

e Ulotki

e Biuletyny

e Kartki pocztowe
e Cennik

* Promocje

* Propozycje

e Kwestionariusze



e Raporty

e Materiaty piSmienne

e Skrypty telefoniczne

e Listy polecajace

Budzet reklamy i promogji

Przez pierwsze dwanascie miesiecy projektu reklama i promocja bedg wymagaty 48 000 dolaréw. Na
biezgco uwazamy, ze jesteSmy w stanie zabudzetowaé 15 procent catkowitej przewidywanej
sprzedazy. Liczba ta jest konieczna ze wzgledu na konkretne cele, ktére planujemy osiagnaé. Srednie w
branzy wydatki na reklame i promocje sg znacznie nizsze, poniewaz konkurenci nie wykorzystujg
telewizji i radia jako narzedzia marketingowego.

Zacznij Pisac :

Nastepnie wyjasnij swoje strategie sprzedazy, w tym sposdb, w jaki planujesz sprzedawac swoje
produkty i ustugi klientowi, w jaki sposéb bedziesz zapewnia¢ obstuge klienta w catym procesie
sprzedazy oraz jaka jest Twoja wyjgtkowa przewaga sprzedazy, a takie wszelkie inne istotne
informacje, ktére Twoim zdaniem mogg byc¢ istotne wazny. Rozpocznij od nagtéwka ,Strategie
sprzedazy” lub ,Taktyka sprzedazy” lub od nagtéwka odpowiedniego do korzysci, na ktdrg ktadziesz
nacisk.

Strategie sprzedazy

Nasze strategie sprzedazy obejmujg sprzedaz naszych produktéw za posrednictwem kilku kanatéw
sprzedazy, w tym sprzedazy wykonawczej, sprzedawcow bezposrednich, dystrybutoréw, sprzedazy
wysytkowej i kart bezposredniej odpowiedzi, telemarketingu i wspdlnych relacji marketingowych.
Poniewaz nasi klienci s3 zwykle bardzo sumienni w wydawaniu duzych ilosci pieniedzy pieniedzy,
wazne jest, aby prezes naszej firmy i menedzerowie wyzszego szczebla od czasu do czasu prezentowali
naszym klientom nasze produkty i ustugi. Wiekszos¢ sprzedazy bedzie generowana poprzez sprzedaz
bezposrednig prowadzong przez naszych zewnetrznych pracownikdw sprzedazy. Przewidujemy
zatrudnienie dziesieciu dodatkowych przedstawicieli handlowych, ktérzy bedg obstugiwaé dodatkowe
terytoria i rynki w celu sprzedazy okreslonych produktéw. Zdecydowali$my sie na wykorzystanie sity
sprzedazy bezposredniej, poniewaz nasze produkty i ustugi wymagajg znacznej edukacji klientéw i
wsparcia posprzedazowego bezposrednio ze strony naszej firmy. Nasz poziom cen sprzedazy, struktura
kosztéw i zyski sg takie, ze nasz system pozwala na indywidualng obstuge sprzedazy w ten sposdb.
Jednym z kluczowych elementdéw planu marketingowego jest dotarcie do dystrybutoréw, ktérzy beda
kupowaé nasze produkty, a nastepnie sprzedawac je witascicielom domdéw. Wazne bedzie, aby wybrac
istniejgce kanaty dystrybucji posiadajgce odpowiednig baze klientéw i zatrudniajgce specjalistéw
posiadajacych odpowiednie doswiadczenie. To strategiczne podejscie marketingowe w petni
wykorzystuje ogromny impet wynikajgcy z faktu, ze ci specjalisci zajmujg sie rownolegtymi produktami
i ustugami. Majg juz doswiadczenie w branzy i praktykujag w swojej dziedzinie od dtugiego czasu.
Dziatajgc w ten sposdb w ramach tych kanatéw dystrybucji, mamy poczucie, ze uda nam sie utrzymac
kontrole nad naszym rynkiem, mozemy generowac wzrost w rozsagdnym tempie i uzyskiwac doskonate
wyniki sprzedazowe.



Obstuga klienta

Dane historyczne pokazuja, ze nasi klienci podkreslajg najwyisza jakos¢ obstugi klienta jako
najwazniejszg dla nich kwestie. Sg pod ciggtym wrazeniem zapewnianego przez nas wsparcia, zwtaszcza
naszej infolinii, ktéra jest obecnie dostepna dla wszystkich klientéw zarejestrowanych w programie
wsparcia technicznego. Zapewniamy rowniez bezptatne konsultacje posprzedazowe dla klientéw, aby
zapewni¢ satysfakcje i lojalnos¢ klientow. Ponadto konsultacje te pozwalajg nam zwiekszaé sprzedaz
poprzez pozyskiwanie polecen klientéw i powtarzanie transakcji.

Zasady zwrotéw i anulowania

Obecnie ogdlna polityka handlowa dotyczgca anulowania rezerwacji polega na zapewnieniu petnego
zwrotu wszelkich zaliczek, jesli anulowanie nastgpi w ciggu trzech dni roboczych od podpisania umowy.
W przypadku produktu juz wystanego zwrot kosztéw obejmuje wytgcznie cene produktu i
obowigzujgce podatki, a zwrot nie obejmuje kosztéw wysytki. Zwroty Srodkéw dokonane na karcie
kredytowej zostang zaksiegowane na koncie klienta, a ptatnosci gotéwka lub czekiem zostanag
zwrdcone w ciggu trzydziestu dni od otrzymania zwréconego towaru w dobrym stanie.

Zacznij Pisas¢:

Zrébmy szybka recenzje!

Wielu przedsiebiorcéw piszacych swoje biznesplany moze pomysle¢, ze jedyne, co chcy zrobié, to
otworzy¢ drzwi swojej firmy i zaczgé sprzedawacd, nie ustalajgc wczesniej gtownej strategii
marketingowej i sprzedazowej. Nie wychodz przed inwestoréw i pozyczkodawcéw z takim
nastawieniem, poniewaz odwrdcg Cie i sprawia, ze od razu wyjdziesz za drzwi. Wiedzg — tak jak Ty juz
powinienes — jak niezwykle wazny jest kazdy element Twojego biznesplanu. Robienie tego, co stuszne,
w poréwnaniu z tym, co chcesz robi¢ lub obecnie wiesz, jak to zrobi¢, to réznica miedzy zarabianiem
pieniedzy a ich utrata. Jesli chcesz straci¢ swoje, Smiato, ale inwestorzy i pozyczkodawcy chcg chronic
swoje aktywa. Jedng z kwestii, ktorg chcemy tutaj podkresli¢, jest to, ze nalezy wzig¢ pod uwage
wszystkie aspekty strategii marketingowych i sprzedazowych, ktére oméwilismy w tym rozdziale.
Niektére rzeczy bedg doskonale dziata¢ dla Twojej firmy, podczas gdy inne mogg nie dziata¢ wecale.
Musisz rozwazy¢ szanse na opracowanie solidnego miksu marketingowego i zastosowac najlepsze
media i strategie, ktére zapewnig lepszg rozpoznawalno$¢ marki i zwiekszg sprzedaz. To sg w
rzeczywisto$ci dwa gtéwne cele podczas tworzenia kampanii marketingowych i sprzedazowych.
Prébujgc czego$ nowego, nawet przy dobrze przemyslanych strategiach, bedziesz doswiadczac prob i
btedéw. Dlatego wazne jest, aby sledzi¢, na co wydajesz pienigdze i jaki zwrot z nich otrzymujesz. Na
przyktad mamy jednego odnoszgcego sukcesy klienta, ktéry wydawat 8000 dolaréw miesiecznie na
cztery rozne przesytki reklamowe produkowane przez cztery rézne firmy i byt bardzo zadowolony z
wynikéw. ZapytaliSmy go, w jaki sposéb $ledzi swoje wydatki reklamowe i ktora przesytka pocztowa
przynosi najlepsze rezultaty. Nie miat odpowiedzi, poniewaz nie miat zainstalowanego systemu
Sledzenia. Wyjasnilismy mu, jak wazne jest $ledzenie wydatkdw wydanych na reklame, aby miec
pewnos¢, ze uzyska z nich zwrot. Szes¢ miesiecy po stworzeniu i wdrozeniu systemu $ledzenia odkryt,
ze jeden z dostawcdodw przesytek pocztowych, najdrozszy, kosztujgcy 4000 dolaréw miesiecznie, nawet
na siebie nie zwracat, poniewaz jego miesieczne przychody wynosity ponizej 3000 dolaréw. W tym
momencie nasz klient zaprzestat uzywania tego mailera i zaczat wyprébowywaé nowy po znacznie
nizszej cenie, ktdra zaczeta sie zwraca¢ w ciggu pierwszych trzech miesiecy. To dobra lekcja, jak nie



marnowac pieniedzy. Z dumg mozemy powiedzie¢, ze ten klient ogromnie sie rozwingt w ciggu
ostatnich dwdch lat, a przyszto$¢ wyglada bardzo obiecujgco.

Strategia internetowa
Inteligentna wskazéwka

W miare dalszego rozwijania sojuszy strategicznych ze znanymi firmami z branzy kolejng strategig moze
by¢ umieszczenie tagcza z Twojej witryny do witryny partnera strategicznego, tworzac w ten sposéb
portal informacyjny dla Twoich klientéow i potencjalnych klientéw

Sprzedaz Twojej witryny internetowej

Projektu, uktadu i przeptywu Twojej witryny nie da sie przeceni¢. Bardzo wazne jest zwrdcenie
krytycznej uwagi na te kluczowe aspekty. Niezaleznie od tego, czy Twoja firma to start-up, czy firma o
ugruntowanej pozycji, potencjalni pozyczkodawecy i grupy inwestycyjne bedg chcieli mie¢ pewnosé, ze
Twoja witryna jest przyjazna dla uzytkownika, aby przegladarki mogty fatwo sie po niej poruszac i
kupowac za jej posrednictwem produkty i ustugi. Bedg chcieli takze teraz, gdy istnieje dziatajgcy w
dobrej wierze rynek internetowy dla oferowanych przez Ciebie produktdw i ustug, ze mozna je tatwo
kupi¢ i dostarczy¢ w odpowiednim czasie, a Twoja firma moze wesprze¢ caty proces. Dla wielu
wiascicieli firm wazne jest dzi$ posiadanie strony internetowej, na ktérej inni mogliby dowiedziec sie
wiecej o tym, czym sie zajmujg, jakie produkty oferujg i w jaki sposéb klient moze kupi¢ ich produkty
online. W wiekszosci przypadkéw Twoja strategia internetowa powinna obejmowac podejscie
dwutorowe: po pierwsze, aby edukowac innych na temat Twojej firmy, w tym o produktach i ustugach,
a po drugie, sprzedawac swoje produkty online stale rosngcej bazie konsumentdéw online. Powinienes
wyjasni¢, jaka role odgrywa witryna firmowa w ogdlnym miksie marketingowym i jakie ogdlne
informacje udostepnia na temat produktéw i ustug firmy. Na przyktad chcesz zilustrowaé, w jaki sposdb
Twoja strategia moze polega¢ na stworzeniu dynamicznej, solidnej witryny z mozliwoscig
strumieniowego przesytania wideo i pieciominutowym przeglagdem produktéw i ustug z wezwaniem do
dziatania. Wezwanie do dziatania moze zapewni¢ potencjalnemu lub klientowi mozliwos$é¢ wyboru
trzech opcji:

e Zarejestruj sie, aby otrzymywad przyszte informacje przez Internet
e Zapisz sie na newsletter
e Kup produkt online

Zachowania konsumentow oraz Twoja konkretna firma lub branza powinny by¢ gtéwnymi czynnikami
determinujgcymi Twojg korporacyjng strategie internetowg lub e-commerce; Lojalnos¢ konsumentéw
moze prawdopodobnie znacznie sie rézni¢ w przypadku ksiegarn internetowych i dostawcow ustug
finansowych. Dwa czynniki wydajg sie kluczowe w przewidywaniu zachowan i ustalaniu odpowiedniej
strategii e-commerce. Twoim zadaniem jest dowiedzie¢ sie, czego klienci oczekujg od Twojej witryny i
w jaki sposdb chcieliby, zeby to zostato dostarczone. Najpierw przejrzyj raporty historii sprzedazy
swojej firmy, aby ustali¢, jak dtugo trwa relacja miedzy Twojg firmg a kupujgcym. Innymi stowy, czy
kupujacy ma z Tobg relacje jako ulubionego sprzedawce, w ramach ktdrej powraca wielokrotnie, aby
dokonac zakupu u Ciebie, czy tez kupujacy szuka innego dostawcy sprzetu elektronicznego dla kazdej
interakcji? Pierwszy scenariusz sugeruje stabilng relacje miedzy Tobg a konsumentem, drugi scenariusz
to szansa na dopracowanie oferty. Po drugie, jaki zakres towardw i ustug taczy Ciebie i kupujgcego?
Czy konsument kupuje od Panstwa pojedynczy towar lub ustuge, czy tez pakiet powigzanych towaréw



i ustug? Pierwszy scenariusz sugeruje, ze konsument poszukuje dostawcy najlepszych pojedynczych
towardw i ustug, drugi natomiast sugeruje poszukiwanie najlepszego dostawcy zbioru towaréw i ustug.
Pofaczenie ich oznaczatoby, ze mozesz znalezé sie w jednym lub wiecej z czterech konkurencyjnych
krajobrazow. Nalezy pamietaé, ze konsumenci kupujgcy produkty kierujgc sie wytgcznie ceng nie beda
wykazywacé lojalnosci. Kazdy zakup moze pochodzi¢ od Ciebie lub od innego dostawcy — i nie ma
mozliwosci zakupdéw w jednym miejscu. Na przyktad jednego dnia moga kupic bilet w Delta Airlines, a
drugiego w United Airlines, a hotele zarezerwowaé¢ osobno. Twoim celem jest zapewnienie jak
najwiekszej liczby produktéw lub ustug w przyjaznym dla uzytkownika $rodowisku i po
konkurencyjnych cenach, aby zatrzymac klientéw w Twojej witrynie. Twoja powinna by¢ witryng
zawierajgcq ogolne informacje o Twojej firmie oraz wygodne ustawienia zakupdw, ktére utatwig
nawigacje i ostatecznie dokonajg zakupu. Konsumenci dokonujgcy zakupéw w kategoriach, ktore
mozna okresli¢ jako ,lojalni klienci”, nadal bedg mieli preferowanych dostawcéw. Zasadniczo bedg
polegac na tych dostawcach w zakresie szerokiej oferty. Mogg na przyktad wspdtpracowaé z doradca
finansowym w Merrill Lynch, ktéry pomoze wybrac akcje, sporzadzi¢ testament, zapewnié opiekunéw
dla dzieci, znalez¢ prawnika i dokona¢ przegladu ich ubezpieczenia. Te zintegrowane ustugi sg tak
skuteczne, ze konsument rzadko rozwaza zmiane dostawcy. Kazde z tych srodowisk charakteryzuje sie
innym poczuciem rywalizacji i wymaga innej strategii oraz wykorzystania réznych zasobow. Dzieje sie
tak zaréwno w Swiecie fizycznym, gdzie firmy catkiem dobrze to rozumiejg, jak i w S$wiecie
internetowym, gdzie firmy czesto majg trudnosci z opracowaniem zyskownych strategii. Istniejg lojalni
klienci i powinienes ich szuka¢ dzieki strategiom lojalnych linkéw. Jednak w rzeczywistosci niektdrzy
klienci mogg korzystac ze strony internetowej do dokonywania zakupdéw punktowych, a inni moga
wykazywac sie duzg lojalnoscia. Wyzwaniem dla Ciebie jest poprowadzenie konsumenta do
zachowania odpowiadajgcego Twojej strategii. Gdy nie jest to mozliwe, nalezy dopasowac strategie do
zachowan klienta. Podejscie podane tutaj moze pomédc Ci odkry¢ sity, ktére decydujg o Twojej
najlepszej strategii. Aby prawidtowo rozpowszechni¢ informacje wsrdd ogdtu spoteczerstwa, moze
zaistnie¢ potrzeba uaktualnienia witryny firmowe] przy uzyciu najnowszych technologii Flash i
strumieniowego przesytania wideo. Jesli chcesz opowiedzie¢ im historie lub szczegétowo wyjasnic, co
robi Twdj produkt i dlaczego jest lepszy od konkurencji, uzyj wideo i Flasha. Bedziesz takze chciat
skorzystaé¢ z Flasha lub wideo, jesli chcesz udostepni¢ informacje techniczne na temat swoich
produktéw i ustug. Bytby to czas na przedstawienie krétkiego przeglagdu produktéw, gdy uwazasz, ze
konsument moze otrzymaé wszystkie wazne dane dotyczace produktéw, ktére kupi. W krétkim,
trwajgcym od dwdch do pieciu minut przegladzie mozna zrealizowaé wiele dziatan marketingowych
i/lub udostepniaé dane, ktére dostarczg konsumentowi niezbednych szczeg6téw do podjecia decyzji
lub zapisania rozmowy telefonicznej z Twoim biurem. Wstepne programowanie mozna zleci¢
kompetentnej firmie zajmujacej sie projektowaniem stron internetowych. Pozwoli to zaoszczedzi¢ na
kosztach zwigzanych z brakiem petnoetatowego programisty WWW na poczatku. Poniewaz
ostatecznie moze powstac¢ baza danych, ktéra bedzie wykorzystywana do biezgcego marketingu i
obstugi klienta, wymagane bedzie, aby oprogramowanie byto w petni kompatybilne z kwestiami
technologicznymi, takimi jak przepustowos¢, oprogramowanie i wsparcie. Pamietaj tylko, ze
wykonanie planowanej witryny e-commerce moze kosztowac kilka tysiecy dolaréw. Mozesz ulec
pokusie, aby sprébowac ztagodzié¢ postrzeganie konkurencji przez konsumenta, tworzac réznice w
jakosci i upewniajac sie, ze kupujacy sg o nich swiadomi. Jednak tego typu branding musi opierac sie
na realnych réznicach, gdyz nawet przy niemal doskonatej informacji trudno jest oszukac
konsumentéw. Jednak w wiekszosci przypadkow konsumenci kupig od Ciebie, jesli Twoja firma jest
zaufanym dostawcg produktéw i ustug. Internet mozna réwniez wykorzysta¢ do zarzgdzania
taicuchem dostaw i logistyki, aby zapewni¢ najnizsze koszty ,struktura i ceny. Wspiera takze dostep
do informacji o Twojej firmie i pozwala na doktadniejsze ustalanie cen w oparciu o wyciecie elementow
procesu sprzedazy obejmujgcych interwencje cztowieka w wydatkach sprzedazowych i



marketingowych. Czescig Twojej strategii internetowej bedzie dostarczanie ogdlnych informacji, ktore
bedg przekonujace i dokfadne, ale takze pozwolg Ci poznaé, kim jestes i dlaczego jestes inny.
Powinienes poswiecié¢ troche czasu na zadanie sobie pytania, na czym opiera sie Twoja prawdziwa
strategia internetowa i co chciatbys osiggna¢. Pamietaj, aby wrdéci¢ do swoich odpowiedzi na ,,Pytania
dotyczace strategii internetowej” w rozdziale 3, aby sprawdzi¢, czy uwzglednites wazne odpowiedzi w
tej czesci swojego zwycieskiego biznesplanu.

Jak obliczy¢ ROI dla Twojej witryny

Pomiar zwrotu z inwestycji (ROI) dla tradycyjnego serwisu e-commerce, firmy istniejgcej wytgcznie w
sieci, jest dos¢ prosty. Oblicz inwestycje, zadajac pytanie: ,lle kosztuje prowadzenie firmy?” Oblicz
zwrot, zadajgc pytanie: , lle sprzedatem?” Trudnos$¢ w pomiarze ROl ma miejsce, gdy firma sprzedaje
w Internecie i za posrednictwem innych kanatéw. Klienci mogg przegladac strony internetowe, ale
kupowa¢ detalicznie. Strona internetowa moze przyczynia¢ sie do sprzedazy poza witryng, gdy
uzytkownik sprawdza dostepnosé produktu, cene i opinie klientéw, ale decyduje sie kupi¢ produkt
gdzie indziej. Préba ustalenia, w jakim stopniu Internet przyczynit sie do zakupu, jest niejasng sytuacja.
Firma posiadajaca silng obstuge klienta na miejscu oferuje duzy potencjat zwrotu z inwestycji. W
praktyce klienci wolg szuka¢ odpowiedzi samodzielnie, niz kontaktowaé sie z obstugg klienta, jednak
wiekszosé stron jest tak stabo zaprojektowana, ze znalezienie odpowiedzi jest trudne. Chociaz witryna
internetowa nie rozwigze kazdego problemu, jesli mozesz zminimalizowac liczbe otrzymywanych
pofaczen z pomocy techniczng, klient bedzie zadowolony, a Ty zaoszczedzisz pienigdze. Zapamietaj
magiczng formute: firma, ktora jest zawsze dostepna dla swoich klientéw, generuje powtarzalne
transakcje.

Sledzenie zwrotu z inwestycji

Sledzenie, skad pochodzg Twoi klienci oraz dlaczego i ile od Ciebie kupuja, jest integralng czescia
maksymalizacji zwrotu z inwestycji. Podobnie jak w przypadku strategii marketingowej i sprzedazowej
wazne jest, aby $ledzié, na co wydawane sg srodki wydane na reklame i jakg kwote generuje sie z tego
dochdd. Tutaj obowigzujg te same zasady. Ponizej przedstawiono cztery sposoby Sledzenia
potencjalnych klientéw internetowych.

e Sled? potencjalnych klientéw. Zapytaj klientéw, dlaczego kupili i skad o Tobie dowiedzieli sie
osobiécie lub poprzez ankiety. Sledz, skad pochodzg leady i ile leadéw zamienia sie w sprzedaz.

e Sled? reklamy. Reklame w Internecie mierzy sie wspétczynnikiem klikalnosci. Jednak dobra stawka
nie zawsze oznacza wzrost biznesu. tatwo jest uzyska¢ wysoki wspdtczynnik klikalnosci, jesli na
przyktad oferujesz gratisy, ale pamietaj, ze ci, ktdrzy skorzystajg z takich ofert, niekoniecznie sg
osobami, z ktédrymi bedziesz robi¢ lub bedziesz chciat robié interesy w przysztosci . Dobrym sposobem
pomiaru ROl poprzez reklamy jest zainstalowanie plikéw cookie w celu ustalenia, ktére reklamy
przyciggajg klientdw i powinny zostac¢ uznane za konwersje.

e Sled? ruch internetowy. Sled? ruch w sieci, aby okreéli¢ liczbe unikalnych uzytkownikéw
odwiedzajacych Twojg witryne i ilu z nich zamienito sie w lojalnych, powtarzajgcych sie uzytkownikow.
Czy informacje na Twojej stronie sg na tyle dobre, ze uzytkownicy trafiajg na strone produktu? Okresl,
ilu uzytkownikéw przeglada Twojg witryne i faktycznie czyta o Twoim produkcie, a bedziesz wiedziat,
czy Twoja witryna dziata. Przeprowadz ankiete online wsrdd kilku uzytkownikéw po wejsciu na strone
produktu. Zapytaj: ,Czy znalaztes to, czego szukasz?” oraz ,,Czy podawane przez nas informacje s3
pomocne?”



e Sled? sprzedaz. Jesli oferujesz produkty na sprzedaz w swojej witrynie, bedziesz chciat $ledzi¢, ile razy
zamienite$ potencjalnych klientéw w ptacgcych klientéw. W tym miejscu ,,guma styka sie z drogg” i
bedziesz mdgt uzyskac jasny obraz tego, w jaki sposdb Twoja witryna internetowa generuje dla Ciebie
sprzedaz. Twoj dostawca ustug internetowych (ISP) bedzie mdgt dostarczy¢ Ci statystyki dotyczace
liczby odwiedzin na Twojej witrynie, skad przybyli odwiedzajacy, jak dtugo pozostawali na Twojej
witrynie i kiedy dokonano zakupu. Ponadto Twdj dostawca ustug internetowych bedzie mdgt pokazac,
ile razy Twoja witryna byta odwiedzana w ciggu godziny, tygodnia, miesigca lub roku. Bedziesz chciat
utworzy¢ arkusz kalkulacyjny, ktéry umozliwi przeglgdanie tych informacji co miesigc. Ostatecznie
bedziesz chciat przetestowac swojg strategie internetowg, aby upewnic sie, ze maksymalizujesz
sprzedaz. Podstawowy cel tej strategii jest taki sam, jak kazdej innej strategii sprzedazy: sledzenie, ilu
potencjalnych klientéw zamienisz w ptacacych klientow.

Zacznijmy pisa¢!

Teraz, gdy juz ustalites, w jaki sposéb bedziesz promowac i dostarcza¢ swoje produkty i ustugi za
posrednictwem strony internetowej swojej firmy, zacznijmy opowiada¢ historie internetowa. Piszac te
cze$¢ zwycieskiego biznesplanu, pamietaj o odwotywaniu sie do odpowiedzi na ,Pytania dotyczace
strategii internetowej” w rozdziale 3. Rozpocznij te sekcje swojego zwycieskiego biznesplanu od
podania gtdwnego nagtéwka ,Strategia internetowa”, a nastepnie rozpocznij podawanie informacji na
temat strategii reklamowania produktéw i ustug, aby byty atrakcyjne, tatwe do zobaczenia i
zrozumienia oraz tatwe do zakupu wraz z przewidywanym powrotem.

Strategia internetowa

Na korporacyjnej stronie internetowej znajdujg sie obecnie ogdlne informacje o naszych produktach i
ustugach. Docelowo witryna zostanie wzbogacona o nowe opcje i menu, dzieki ktérym nasi klienci bedg
mogli otrzymywac informacje w czasie rzeczywistym i ogladac¢ prezentacje online. Strategia polega na
stworzeniu dynamicznej, solidnej witryny oferujgcej rzeczywiste mozliwosci przesytania
strumieniowego wideo, aby pokaza¢, jak dziatajag nasze zewnetrzne aluminiowe sidingi i okna z
podwadjnymi szybami. Bedzie to trwajgcy od szesciu do siedmiu minut przeglad produktéw i ustug wraz
z wezwaniem do dziatania. Wezwanie do dziatania zapewni potencjalnemu lub klientowi mozliwo$é
wyboru trzech opcji:

1) Zarejestru;j sie i wyslij swoje dane przez Internet, aby otrzymac potgczenie zwrotne
2) Zamoéw nasze broszury informacyjne o produktach
3) Dokonaj krdtkiej oceny tego, gdzie sie znajdujg i jak chcieliby, aby wygladaty ich domy

W miare dalszego rozwijania sojuszy strategicznych z naszymi nowymi klientami dystrybucyjnymi,
zostanie wprowadzone tgcze z naszej strony internetowej do strony partnera strategicznego, tworzac
w ten sposoéb portal z informacjami technicznymi i ogdlnymi, ktory bedg mogli przegladad nasi klienci i
potencjalni klienci. Kierownictwo bedzie $cisle wspotpracowaé z personelem marketingowym
dostawcy, aby umiesci¢ najbardziej strategiczne tacze do jego witryny i opracowaé ptynny sojusz
pomiedzy Home Improvements Inc. a dostawca.

Wymagania rozwojowe

Aby wiasciwie rozpowszechnia¢ informacje wsrdd ogotu spoteczenstwa, korporacyjna witryna
internetowa bedzie musiata zosta¢ zmodernizowana przy uzyciu najnowszych technologii Flash i
strumieniowego przesytania wideo. Po zbadaniu rdéznych opcji wstepne programowanie zostanie
zlecone kompetentnej firmie zajmujgcej sie projektowaniem stron internetowych. Pozwoli to



zaoszczedzié na kosztach zwigzanych z brakiem petnoetatowego programisty WWW na poczatku, ale
zostanie ponownie ocenione po pierwszym roku obowigzywania tego biznesplanu. Poniewaz
opracowana zostanie baza danych, ktéra bedzie wykorzystywana do biezgcego marketingu i obstugi
klienta, oprogramowanie bedzie musiato by¢ w petni kompatybilne z kwestiami technologicznymi,
takimi jak przepustowos¢, oprogramowanie i wsparcie

Zacznij Pisac:

Zrébmy szybka recenzje!

Wielu wtascicieli firm piszgcych swoéj zwycieski biznesplan moze uwaza¢, ze strategia internetowa nie
jest potrzebna; jednakze istnieje wiele firm, ktdre mogg w jakis sposdéb zyskac¢ na posiadaniu strony
internetowej. Mdéwigc najprosciej, dzieki obecnosci w Internecie mozesz osiggngé dwie rzeczy: 1)
mozesz zapewnic¢ swoim potencjalnym i klientom informacje o Twojej firmie oraz jej produktach i
ustugach oraz 2) bedziesz moégt sprzedawa¢ produkty online bez bezposrednia interwencja
sprzedawcéw. Wielu konsumentdw pragnie jedynie informacji, ktére pomogtyby im w podjeciu decyzji
— bez presji ze strony kogos, kto prébuje im cos sprzedaé. Poswie¢ odpowiednig uwage swojej strategii
internetowej, poniewaz inwestorzy i pozyczkodawcy sg bardzo doswiadczeni w tej dziedzinie i beda
oczekiwaé, ze Twoja firma bedzie obecna w Internecie. Wazne jest, aby strona internetowa byfa
zbudowana w taki sposdb, aby uzytkownik mégt tatwo sie po niej poruszac i porusza¢. Skomplikowane
i zagmatwane strony internetowe sg frustrujgce i jesli ktos nie szuka czegos, co moze kupic tylko w tej
konkretnej witrynie, prawdopodobnie opusci witryne zdenerwowany i nawet nie zblizy sie do zakupu
czegokolwiek. Mielismy jednego, odnoszgcego sukcesy klienta, ktéry zmagat sie ze wzrostem sprzedazy
internetowej. Uwazat, ze tempo wzrostu powinno by¢ dwukrotnie wieksze niz w roku poprzednim.
Przegladajac jego strone internetowg i zadajgc mu pytanie, co wydarzyto sie w ciggu ostatnich
dwunastu miesiecy, dowiedzieliSmy sie, ze przy wielu okazjach jego system zawieszat sie, czasami na
kilka dni, a czasami pojawiaty sie problemy zwigzane z nieprawidtowym przeptywem zamdwien przez
system i otrzymywaniem zaginiony. Wspomniat, ze to naprawde frustrowato jego klientéw. Postanowit
znalez¢ renomowang firme, ktdra bedzie hostowac jego strone internetowg, co gwarantuje zero
przestojow, a jego program zostanie poprawiony, aby zapewni¢ prawidtowe przesytanie zamoéwien
przez system. W ciggu kilku miesiecy od tych zmian jego klienci byli w lepszym nastroju i zaczeli
regularniej sktada¢ zamowienia, co odpowiednio zwiekszato jego sprzedaz. Z duma mozemy
powiedzie¢, ze ten klient kontynuowat swdj rozwdj i przeprowadzit sie do wiekszego i bardziej
wydajnego obiektu.

Plan zarzadzania i personelu
Prowadzi¢

Jak wazny jest zespdt zarzadzajacy Twoja firma? Bardzo wazny! Niezaleznie od tego, czy Twoja firma
jest start-upem, czy firmg o ugruntowanej pozycji, potencjalni pozyczkodawcy i grupy inwestycyjne
bedg finansowac firme tylko z zespotem zarzgdzajgcym, ktéry ma réwnowage i jest w stanie zapewnic
cztery istotne elementy:

1. Planowanie
2. Organizacja
3. Kontrola

4. Przywédztwo



Co nalezy rozumieé przez rownowage? Zespot zarzadzajacy jako cato$é musi posiada¢ umiejetnosci
interpersonalne (umiejetno$¢ nawigzywania kontaktéw z innymi), umiejetnosci techniczne (zdolnosé
wykonywania powierzonych mu zadan) i umiejetnosci koncepcyjne (zdolnos¢ patrzenia dalej niz
dzisiaj) — umiejetnosci majace zastosowanie do obu produkcje i dostawe Twoich produktow i ustug dzis
i jutro. Zespot zarzadzajgcy musi posiada¢ doswiadczenie w zarzadzaniu dziatami marketingu,
sprzedazy, finanséw i operacji w Twojej firmie. W biznesplanie nalezy jasno przedstawi¢ site zespotu
zarzadzajgcego. Organizacja o formalnej strukturze (rysunek MT.1, s. 128) zwiekszy swojg zdolnos¢ do
pozyskiwania kapitatu i bedzie znacznie blizej osiggniecia swoich celéw. Mozna to zrobi¢ w krotszym
czasie i mniejszym kosztem. Po zapoznaniu sie z rysunkiem MT.1 poswiec troche czasu na przemyslenie
proponowanego lub istniejgcego zespotu zarzgdzajgcego. Pamietaj, aby kierowac sie uczciwoscig w
ocenie siebie i kazdego cztonka zespotu. Nie pozwdl, aby mysli takie jak ,,to mity facet” lub ,,nigdy nie
opuszcza dnia pracy” wptywaty na twojg ocene. Zapoznaj sie z tabelg danych MT.1 (strona 129) i
uzupetnij jg dla kazdego kluczowego cztonka zespotu kierowniczego.
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Department Marapee

MWame of Man@per

Skills Grade Grading Key
Conceptual Exceptional
Good

Technical

Average
Should not be manager

ey

Human

11

Describe Strengths of Manager:

Describe Weaknesses of Manaper

Owverall Grade (see key abowve) I:I

Twoja formalna organizacja

Po catkowitym wypetnieniu schematu danych MT.1 rozpocznij opracowywanie formalnego schematu
organizacyjnego. Jedng z waznych kwestii, o ktorych nalezy pamietaé, jest struktura i wielkos¢
organizacji. W przypadku matych i srednich przedsiebiorstw rozsadne jest posiadanie zespotu
kierowniczego sktadajacego sie tylko z jednego lub ewentualnie dwdch kluczowych cztonkéw kadry
kierowniczej. W takim przypadku zdecydowanie zaleca sie zatrudnienie zewnetrznych konsultantdw i
specjalistow w celu uzupetnienia luk, jesli ma to zastosowanie, w celu zapewnienia wiedzy
specjalistycznej niezbednej do wzmocnienia zespotu zarzadzajgcego. Przyktad MT.1 (strona 131)
stanowi uzyteczny przyktad ogdlnej struktury organizacyjnej, natomiast przyktad MT.2 (strona 132)
przedstawia dalszy podziat wedtug dziatéw. Wiacz swdj zespdt zarzadzajgcy do swojej formalnej
organizacji W tym momencie zidentyfikowates umiejetnosci swojego kluczowego zespotu
zarzadzajgcego i formalng strukture organizacyjng swojej firmy. Teraz, w ostatnim kroku, musimy
pofaczyc te dwa elementy, aby sprawdzié, czy kazdg kluczowg funkcje w Twojej organizacji moze petnic
co najmniej jeden cztonek zespotu. Przyktadowe funkcje obejmuja:

e Marketing
e Reklama

e Obroty

* Ksiegowos¢
¢ Finanse

¢ Kontrola ekwipunku



® Zakupy

e Operacje

® Produkcja

¢ Dystrybucja

e Otrzymujacy

e Zasoby ludzkie
® Legalne

Skorzystaj z tabeli danych MT.2 , aby wigczy¢ kluczowy personel kierowniczy z kluczowymi funkcjami.
W przypadku wszelkich obowigzkdw, ktérych nie moze pokry¢ obecne kierownictwo, sprawdz kolumne
dotyczacg wymaganych ustug zewnetrznych. Mozesz rozwazy¢ skontaktowanie sie z zewnetrznymi
konsultantami i specjalistami specjalizujgcymi sie w tych obszarach, aby Ci poméc.
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Zacznijmy pisac!

Teraz, gdy juz okreslites strukture zarzadzania i kto powinien by¢ czescig Twojego zespotu
zarzadzajgcego, zacznijmy opowiadac historie zarzadzania. Piszgc te sekcje, pamietaj o odwotywaniu
sie do odpowiedzi na ,Pytania dotyczace zarzadzania” w rozdziale 3. Rozpocznij te sekcje swojego
zwycieskiego biznesplanu, podajgc gtéwny nagtéwek ,Plan zarzadzania i personelu” lub ,Zarzgdzanie”.
Nastepnie zacznij opowiadaé, dlaczego i przez kogo zostata zatozona korporacja, wraz z innymi
istotnymi informacjami, ktére Twoim zdaniem mogg by¢ wazne. Mozesz mie¢ najlepsze prognozy
finansowe, najlepszy plan marketingowy, a nawet najbardziej innowacyjny produkt lub ustuge, ktorg
mozesz sprzedac swiatu; Jesli jednak Twdj zespdt zarzadzajacy nie jest solidny i nie ma niezbednego
doswiadczenia, aby poprowadzi¢ firme do sukcesu, wszystko to nie bedzie miato znaczenia. Twdj
zespot zarzadzajagcy moze dostownie zbudowaé lub zniszczy¢ Twdj biznes. Ten zespdt powinien
sprzeda¢ Twoja koncepcje biznesowq lepiej niz ktokolwiek inny. Podaj z géry podstawowe informacje
o swoim zespole. Obejmuje to, ile odpowiedniego doswiadczenia posiada Twodj zespdt, ile lat
doswiadczenia w sprzedazy Twoich produktéw lub ustug ma zespét, rodzaj kluczowych pracownikéw
firmy, kim sg zatozyciele firmy i kim sg wtasny itp. Czy Twdj zespét jest kompletny, czy s3 jeszcze luki,
ktére nalezy uzupetni¢? Czy Twoja struktura organizacyjna jest solidna i zawiera opisy stanowisk oraz
logiczne obowigzki dla wszystkich kluczowych cztonkéw? Szczegdlnie w przypadku firm
rozpoczynajgcych dziatalnos¢ moze sie okazaé, ze podczas pisania planu nie dysponujesz petnym
zespotem. Jedli tak jest w przypadku Twojej firmy, pamietaj, aby wskazaé luki i stabe strony oraz sposdb,
w jaki zamierzasz je wypetnic. Jednym ze sposobdw rozwigzania tego problemu (zwtaszcza jesli na
poczatku prowadzisz jednoosobowg dziatalnos¢) jest wtgczenie do zespotu zewnetrznych zasobow,
ktoérych nie masz na liscie ptac. Zaangazuj specjalistéw, takich jak prawnik, ksiegowy, zewnetrzni
konsultanci, agent ubezpieczeniowy, a nawet rada doradcza. Utworzenie rady doradczej, a jeszcze
lepiej rady dyrektoréw, ktéra bedzie gotowa pomdc Ci w byciu doradcg lub pomdc w podejmowaniu
decyzji w trakcie rozwoju firmy, bedzie nieocenione podczas préb pozyskania kapitatu. Bedziesz takze
chciat opisad jak najbardziej szczegétowo, dlaczego Twéj zespot zarzadzajacy jest wykwalifikowany, aby
poprowadzi¢ Twojg firme do sukcesu. Omoéw doswiadczenie swojego zespotu i jego obszary
specjalizacji w kontekscie biznesowym. Na koniec wyjasnij, jakie petnig funkcje w firmie i dlaczego
najlepiej nadajg sie do kierowania sprawami zwigzanymi z konkretnym zadaniem.

Plan zarzadzania i personelu

Michael X. Swann, ktory po doktadnym przestudiowaniu branzy zewnetrznych sidingdéw aluminiowych
stwierdzit ogromny brak wysokiej jakosci produktéw i doskonatej obstugi, zatozyt Home Improvements
Inc. w 2005 roku. Ten brak wysokiej jakosci produktdéw i ustug byt gtéwnym powodem, dla ktérego pan
Swann zdecydowat sie na zatozenie wilasnej firmy w branzy i mozliwos¢ stworzenia podmiotu
oferujgcego produkty wysokiej jakosci

i doskonata obstuga staty sie sitg napedowg jego entuzjazmu do zaktadania i rozpoczynania dziatalnosci
Home Improvements Inc.

Zespot zarzadzajacy sktada sie z kilku kluczowych menedzeréw. Sa to:

Michael X. Swann, Prezydent

Mary V. Jonstone, wiceprezes ds. finanséw

Roger Armstrong, dyrektor sprzedazy

John Herber, kierownik magazynu



Zatozyciel i kluczowa kadra kierownicza majg tacznie ponad dwadziescia pie¢ lat doswiadczenia w
branzy zewnetrznych sidingdw aluminiowych w obszarach produkcji, dystrybucji, serwisu i montazu.
Sita zespotu zarzadzajacego wynika z praktycznych umiejetnosci i technik zarzadzania, umiejetnosci
identyfikowania dochodowych rynkéw docelowych i tworzenia skutecznych strategii marketingowych
i sprzedazy, a takze wiedzy specjalistycznej wymaganej do wytwarzania i dostarczania wysokiej jakosci
produktéw oraz doskonatej obstugi. Cechy przywddztwa i dostosowania zespotu zarzadzajacego
zaowocowaty szerokim i elastycznym wyznaczaniem celdw, aby sprostaé stale zmieniajgcym sie
wymaganiom rynku wymagajagcym naszych produktéw. Jest to widoczne, gdy zespdt reaguje na
sytuacje wymagajace innowacji i znajduje odzwierciedlenie w znakomitych wynikach firmy na
przestrzeni ostatniego roku.

Zacznij Pisa¢;

Nastepnie wypisz kazdego menedzera z osobna i wyjasnij jego rézne obowiazki. Zacznij od nagtéwka
,Obowigzki”. Pamietaj, ze rozmiar czcionki nagtéwkow w kazdej sekcji powinien by¢ mniejszy niz
gtéwny nagtéwek rozpoczynajacy kazda sekcje zwycieskiego biznesplanu.

Obowigzki
Michael X. Swann, Prezydent

Zarzadzaj planowaniem rynku, reklamg, public relations, promocjg sprzedazy, merchandisingiem i
ufatwianiem obstugi personelu. Identyfikuj nowe rynki, utrzymuj zakres korporacyjny i przeprowadzaj
badania rynkowe.

Mary V. Jonstone, wiceprezes ds. finanséw

Chron aktywa firmy, w tym gotdwke, naleznosci, zapasy i zbywalne papiery warto$ciowe.
Przygotowywanie i analizowanie sprawozdan finansowych, zarzadzanie codziennymi dziataniami
dziatu ksiegowosci, administrowanie dokumentacjg pracowniczg i Swiadczeniami pracowniczymi firmy
oraz utrzymywanie silnych relacji bankowych.

Roger Armstrong, dyrektor sprzedazy

Zarzadzaj organizacjg sprzedazy, w tym wewnetrznym i zewnetrznym personelem sprzedazy,
obszarami sprzedazy, limitami sprzedazy oraz personelem obstugi klienta i wsparcia sprzedazy.

John Herber, kierownik magazynu

Nadzoruj wszystkie funkcje magazynu, w tym odbidr i organizacje produktéw od dostawcéw oraz
terminowe i doktadne wysytki do klientow. Konserwacja i zabezpieczanie urzadzen magazynowych i
obiektéw budowlanych.

Zacznij pisac:

Nastepnie, jesli ma to zastosowanie, wymien wszystkich zewnetrznych profesjonalnych konsultantow,
ekspertow branzowych i cztonkéw zarzadu lub komitetu doradczego, ktérzy wspierajg Twoj zespdt
kierowniczy. Moga to by¢ kancelaria prawna, firma ksiegowa, konsultant ds. zarzadzania, konsultant



ds. marketingu i konsultant komputerowy. Nagtéwek tej sekcji moze brzmie¢ ,, Wsparcie zewnetrzne”,
w ktérym identyfikowane sg wszystkie osoby objete tym nagtéwkiem, lub moze by¢ specyficzny dla
kazdej prezentowane] kategorii wsparcia zewnetrznego, na przyktad ,Zarzad” lub Konsultant ds.
zarzadzania”.

Wsparcie zewnetrzne

Knight, Smith i Cordova, prawnicy, z ponad czterdziestoletnim wspdlnym doswiadczeniem, zapewniajg
firmie wiedze prawng w obszarach zatrudniania pracownikéw i zagadnien z tym zwigzanych, tworzenia
umow i przegladu dokumentéw, korespondencji prawnej, leasingu sprzetu i budynkéw, zadtuzenia
windykacja i ogdlne doradztwo biznesowe.

Kluczowym sktadnikiem sukcesu naszej firmy jest A1 Computer Corporation, posiadajgca ponad
dziesiecioletnie doswiadczenie w obstudze spétek dystrybucyjnych. Firma Al wdrozyta
najnowoczesniejszy system komputerowy wraz z najwyziszej klasy programem do ksiegowosci i
zarzadzania, ktéry pozwala naszej firmie zachowa¢ maksymalng wydajnosé przy minimalnym naktadzie
pracy. Ich firma jest pod telefonem 24 godziny na dobe, 7 dni w tygodniu, z gwarantowanym
godzinnym czasem reakcji, co stanowi wyjgtkowg zalete, poniewaz gwarantuje, ze nasze systemy bedg
zawsze dziataé, gdy zajdzie taka potrzeba.

Zacznij Pisac:

Nastepnie przedstaw krotkie, ale wszechstronne podsumowanie kwalifikacji kazdego menedzera.
Pamietaj, aby podkresli¢ cechy, ktére dadza czytelnikowi Twojego biznesplanu pewnos¢, ze zespot
zarzadzajgcy jest w stanie skutecznie poprowadzic firme, zapewnic jej rentownosc i zwrécic inwestycje
wymagang przez pozyczkodawece lub inwestora. Rozpocznij od nagtéwka ,Zespét zarzadzajacy”.

Zespot zarzadzajacy
Michael X. Swann, Prezydent

Doswiadczenie zawodowe pana Swanna obejmuje wiele réznych obszaréw na arenie sprzedazy i
dystrybucji. Zajmowat sie sprzedazg, marketingiem i dystrybucjg dla duzych korporacji, w tym Big Shoe
Stores, Fresh Pine Inc. i Home Siding 4 You Corporation. Za swoje wysitki otrzymat kilka nagréd jako
najlepszy sprzedawca. Po zapoznaniu sie z podstawowymi technikami stosowanymi w branzy bocznic
pan Swann, jako menadzer sprzedazy, pracowat... nad rozwojem sprzedazy i dystrybucji dla Home
Siding 4 You Corporation. Nastepnie byt odpowiedzialny za wdrazanie programéw marketingowych i
sprzedazowych, ktdre w pierwszym roku zwiekszyty przychody firmy o 45 procent, a nastepnie przez
kolejne pie¢ lat pracy utrzymywaty staty dwucyfrowy wzrost. W czasie swojej pracy w Home Siding 4
You awansowat na stanowisko krajowego kierownika sprzedazy i odnidst znaczny sukces.
Zainteresowat sie opracowaniem bardziej efektywnego sposobu prowadzenia firmy w tej samej
branzy. Majgc ten pomyst na uwadze, przeprowadzit studium wykonalnosci, aby okresli¢ optacalnos¢
produktu zdolnego konkurowaé¢ w branzy bocznic, charakteryzujgcego sie wyzszg jakoscig, a
jednoczesnie konkurencyjng ceng. Wyniki badania wykazaty, ze taki produkt mogtby zostaé
opracowany i mogtby konkurowac na rynku, co stato sie impulsem dla pana Swanna, kiedy zatozyt
Home Improvements Inc.



Mary V. Jonstone, wiceprezes ds. finanséw

Zrdznicowane doswiadczenie zawodowe pani Jonstone obejmuje prace w ksiegowosci, finansach,
zasobach ludzkich i zarzadzaniu. Przez tacznie dwanascie lat petnita funkcje kontrolera w Value
Department Stores Incorporated oraz House and Yard Company. Od poczatku istnienia firmy nadzoruje
dziaty ksiegowe i personalne w Home Improvements Inc. i wykonata znakomitg prace, przygotowujac
doktadne i terminowe sprawozdania finansowe, budzety i uzgodnienia; utrzymywanie silnych relacji z
bankami, klientami i dostawcami; oraz zarzadzanie dokumentacjg pracowniczg i Swiadczeniami.

Roger Armstrong, dyrektor sprzedazy

Doswiadczenie pana Armstronga w sprzedazy i marketingu byto dla firmy duzym atutem. Po uzyskaniu
dyplomu z marketingu rozpoczat prace jako przedstawiciel handlowy firmy Steel Boxes, Inc. Podczas
swojej piecioletniej kariery w tej firmie odnidst wiele sukceséw, w tym pomysine wprowadzenie na
rynek nowej linii produktéw pokrytych srebrem pudetek, ktére zwiekszyty sprzedaz spétki o 4 proc. Po
uzyskaniu tytutu MBA na Uniwersytecie w Gainesville zaproponowano mu stanowisko dyrektora
regionalnego w miedzynarodowej korporacji Better Products Incorporated. Jako Regionalny Menedzer
Okregowy byt odpowiedzialny za zarzgdzanie codziennymi operacjami wyznaczonego regionu, w tym
sprzedazg, marketingiem, zatrudnianiem i szkoleniem personelu, a takze opracowywaniem polityk i
procedur wydziatowych. Podczas jego kadencji jego region przez dwa lata z rzedu zajmowat pierwsze
miejsce wsrdd wszystkich regiondw firmy w catym kraju. Jako dyrektor sprzedazy w Home
Improvements Inc. odnidst wiele sukcesow, w tym rozwdj obecnej struktury sprzedazy i marketingu
firmy, szkolenie i wspieranie pracownikéw sprzedazy oraz wdrazanie programow badan rynkowych,
ktére otworzyty nowe mozliwosci generowania przychoddw.

John Herbert, kierownik magazynu

Dzieki solidnemu dziesiecioletniemu do$wiadczeniu w procedurach magazynowych i zarzadzaniu,
szczegblnie w branzy bocznic, pan Herbert wnosi do firmy bogata wiedze. Jego sprawdzona
umiejetnos¢ usprawniania procesu odbioru, przechowywania i wysytki produktéow odegrata kluczowg
role w poprawie wynikéw finansowych firmy, odkad dotgczyt do firmy w zesztym roku.

Zacznij Pisac :

Nastepnie wypisz obecne i przyszte potrzeby przewidywanej kadry firmy. Oszacuj liczbe pracownikéw
oraz stanowiska potrzebne do efektywnego prowadzenia biznesu i jego prognozowanego wzrostu.
Nalezy pamietac, ze informacje te bedg réwniez potrzebne podczas przygotowywania sprawozdan
finansowych, gdy zdecydujesz, jakie osoby zostang zatrudnione w celu wspierania rozwoju Twojej
firmy i ile planujesz im zaptaci¢. Rozpocznij od nagtéwka ,, Wymagani ludzie i talenty”.

Wymagani ludzie i talent

Przygotowujac sie do przysztego rozwoju, ustalono, ze potrzebni beda dodatkowi cztonkowie zespotu,
aby odpowiednio wspieraé rozwdj dziatalno$ci we wszystkich obszarach firmy, w tym w zarzadzaniu,
marketingu, sprzedazy, obstudze klienta, inzynierii, administracji, ksiegowosci, zasobach ludzkich,
dystrybucja, wykwalifikowang kadrg montazowg i technikami serwisu terenowego. Obecnie firma
zatrudnia osiem 0sdb, ale prognozujemy, ze aby sprosta¢ wymaganiom przewidywanego rynku w ciggu
najblizszych pieciu lat, liczba naszych pracownikéw osiggnie pieédziesigt oséb w zespole.



Zacznij Pisac :

Zrébmy szybka recenzje!

Mozesz by¢ firmg jednoosobowg lub planujesz zatrudnié tylko kilka oséb. By¢ moze nie przewidujesz
szybkiego rozwoju swojej firmy, ale mozesz zauwazyé, ze rosnie ona w statym tempie tam, gdzie
oczekiwania dotyczace dodawania pracownikéw sg niskie. Niezaleznie od tego, czy jestes
doswiadczonym menedzerem, czy nowym menedzerem, wazne bedzie, aby$s rozumiat, jakich cech
oczekujg potencjalni inwestorzy lub pozyczkodawcy od liderédw. Wréé do rozdziatu 3, ,,Ponad 100 pytan
prowadzgcych do sukcesu osobistego i biznesowego” i przejrzyj swoje odpowiedzi na ,0gdlne pytania
osobiste”, ,,0gdlne pytania biznesowe” i ,Pytania dotyczace zarzgdzania”. Musisz naprawde dobrze sie
sobie przyjrzec i zidentyfikowac wszystkie swoje mocne i stabe strony, zarowno w odniesieniu do
Twojej wiedzy i doswiadczenia biznesowego, jak i do Twojej osobistej wiedzy i doswiadczenia.
Rozpoczynajgc wiasng dziatalnos¢ gospodarcza, zazwyczaj nie da sie rozdzieli¢ tych dwdch kwestii. Jesli
Twoje stabosci dotyczg kluczowych obszaréw, musisz znalez¢ sposoby na ich wyleczenie, czy to poprzez
samoksztatcenie i samodoskonalenie, czy tez skorzystanie z pomocy z zewnatrz.

Inwestor lub pozyczkodawca przywigzuje duzg wage do wtasciciela firmy lub zespotu zarzadzajgcego
przy podejmowaniu decyzji, czy zapewnié firmie finansowanie. Mieliémy jednego odnoszacego sukcesy
klienta, ktory potrzebowat kapitatu na rozwéj. Miat do czynienia z tym samym bankiem i firmg Anker
przez wiele lat i utrzymywat miedzy nimi doskonate relacje; jednakze bankier nie chciat zwiekszy¢
swojej linii kredytowej o 200 000 dolaréw, poniewaz nie miat pewnosci, czy klient bedzie w stanie
poradzi¢ sobie z tym wzrostem przy jego obecnym zespole zarzadzajgcym. Bankier stwierdzit jednak,
ze gdyby nasz klient zatrudnit firme doradcza biznesowa lub wykwalifikowanego pracownika do
nadzorowania i pomocy w jego ekspansji, mozliwe bytoby uzyskanie zwiekszenia linii kredytowe].
Pracowalismy z naszym klientem nad przygotowaniem biznesplanu ekspansji i udalismy sie z klientem
na spotkanie z bankierem. Po kilku spotkaniach bankier nabrat pewnosci, ze z naszg pomoca nasz klient
odniesie sukces w rozwoju swojego biznesu i wyrazit zgode na podwyzszenie linii kredytowej. Z duma
mozemy powiedzie¢, ze ten klient rozwija sie przez lata, odnosi duze sukcesy i jest liderem w swojej
branzy.

Projekcje finansowe
Liczenie pieniedzy

Projekcje finansowe stanowig serce Twojego biznesplanu, punkt, w ktérym Twoja wizja jest wyrazana
ilosciowo w dolarach i centach oraz jednostkach czasu: dniach, tygodniach, miesigcach i latach.
Wszystkie osoby czytajgce Twdj plan z wielkg uwaga zapoznajg sie z Twoimi prognozami finansowymi.
Dla wiekszosci przedsiebiorcow opracowanie pomystu lub koncepcji jest tatwg czescig. Przeksztatcenie
go w optacalng rzeczywistos¢ wymaga doktadnych badan, zwtaszcza jesli chodzi o okreslenie:

1. Potencjalne rynki

2. Realistyczna cena sprzedazy Twoich produktow i ustug

3. Aktywa potrzebne do produkgcji i dostarczania produktow i ustug
4. Koszty zwigzane z produkcjg i dostawg produktow i ustug

5. Dolary na reklame i promocje potrzebne do zdobycia udziatu w rynku



6. State koszty ogdlnoadministracyjne niezbedne do obstugi powyzszego, w tym ilos¢ pracownikow
potrzebnych do obstugi i funkcjonowania przedsiebiorstwa

W tej sekcji opracujesz zestaw danych finansowych, ktory bedzie obejmowat rachunki zyskéw i strat,
bilanse i sprawozdania z przeptywoéw pienieznych. Opracujesz takze strone z zatozeniami, analize progu
rentownosci i zestawienie zapotrzebowania na zasoby (wykorzystanie tabeli przychodéw). Doktadne
zrozumienie sposobu, w jaki sporzadzane i opracowywane sg sprawozdania finansowe i prognozy, musi
by¢ najwyzszym priorytetem, niezaleznie od tego, czy zostaty one przygotowane przez Ciebie, czy przez
kogos$ innego. Prezentowanie potencjalnym pozyczkodawcom lub inwestorom zestawu danych
finansowych nie ma sensu, jesli s one dla Ciebie jezykiem obcym. Dlatego zanim zagtebisz sie w
szczegodly i zaczniesz analizowac liczby, zapoznaj sie ze sprawozdaniami finansowymi przedstawionymi
w ,,Przyktadowych biznesplanach” dotgczonych do naszej ksigzki wraz z rozdziatem 17 ,Wskazniki
finansowe, stownik i plan kont”. W rozdziale poswieconym wskaznikom finansowym (strona 213)
wyjasniono, jak obliczy¢ kluczowe wskazniki, ktéorych szukajg inwestorzy i pozyczkodawcy, takie jak
biezgcy wskaznik, procentowy zwrot ze sprzedazy, rotacja zapasow i dtug do wartosci netto.
Uwzglednianie wszystkich wskaznikow w czesci finansowej biznesplanu nie zawsze jest konieczne,
chociaz mozesz chcie¢ umiesci¢ je w zatgczniku, ale wazne jest, aby je obliczy¢ i zrozumieé, co
oznaczajg, poniewaz sg to kluczowe wskazniki pomagajagce w prowadzeniu firmy. efektywniej
prowadzi¢ swéj biznes. Inwestorzy i pozyczkodawcy rowniez bedg je uwzgledniaé podczas przegladu
sprawozdan finansowych i prognoz oraz bedg dokonywaé na ich podstawie osgdéw i ustalen.
Glosariusz wiele wyjasni, warunki rachunkowosci, w tym metode memoriatowg i kasowa. ,,Plan kont”
(strona 221) pokaze Ci, jakie konta uwzgledniane sg w rachunku zyskéw i strat, np. sprzedaz, koszt
sprzedanych towardw, koszty sprzedazy, koszty ogdlnego zarzadu i jakie konta uwzgledniane sg w
saldzie arkusz, na przyktad gotdwka, naleznosci, zapasy, zobowigzania i kapitat wtasny. Jesli chcesz
odswiezy¢ swojg ogdlng wiedze i zrozumienie sprawozdan finansowych, sugerujemy wykonanie jednej
lub kilku z ponizszych czynnosci:

e Kup podreczniki i zeszyty éwiczen z zakresu rachunkowosci w lokalnej ksiegarni lub bibliotece
e We? udziat w zajeciach z rachunkowosci w akredytowanej szkole wyzszej lub na uniwersytecie
¢ Uzyskaj pomoc od zewnetrznej firmy ksiegowej znajgcej Twoja branze

Twoje narzedzie do zarzgdzania finansami

Uwazamy, ze comiesieczne sporzadzanie sprawozdan finansowych jest wazne dla kazdej firmy,
niezaleznie od jej wielkosci i struktury. Wielu wtascicieli i menedzeréw firm uwaza, ze miesieczne
sprawozdania finansowe po prostu nie sg potrzebne w ich firmie. To duzy btad! Sprawozdania
finansowe sg kluczowymi narzedziami zarzagdzania. Poswiecenie czasu na nauke i interpretacje tego,
co moéwig sprawozdania finansowe, moze zadecydowac o sukcesie lub porazce Twojej firmy.

Okreslanie liczb

Na tym etapie gry, niezaleznie od tego, czy dopiero zaczynasz, czy juz istniejesz, musisz w petni
zrozumieé, jak projektowaé, prognozowac, szacowaé i oblicza¢ wszystkie pozycje zawarte w
sprawozdaniach finansowych. Jesli potrzebna jest pomoc, sugerujemy skontaktowanie sie z
kompetentng firma ksiegowa, ktéra bedzie w stanie pomdc Ci w ukoniczeniu tej czesci biznesplanu i w
petni wyjasni Ci stwierdzenia, aby$s modgt w petni przedstawi¢ je potencjalnym inwestorom i
pozyczkodawcom. Harmonogramy pro forma, ktére pomoga Ci w przygotowaniu sprawozdan
finansowych, znajdziesz w dalszej cze$ci tego rozdziatu. Nalezy pamietaé, ze jeden egzemplarz
przeznaczony jest na rachunek zyskéw i strat, bilans i rachunek przeptywdéw pienieznych. Sugerujemy



uzycie ich jako zestawu wzorcowego i wykonanie kopii kazdego pustego formularza do wykorzystania
w kazdym przewidywanym roku. Jesli potrafisz postugiwaé sie komputerem i dobrze znasz program
Microsoft Excel, zdecydowanie zalecamy sformatowanie sprawozdan finansowych w programie Excel,
w tym uzycie nagtowkéw do identyfikacji i tytutowania stron. Twoje dane finansowe powinny by¢
podzielone na miesieczne prognozy na pierwszy i drugi rok, a nastepnie na rok, szczegdlnie w
przypadku rachunku zyskdéw i strat. W przypadku mniejszych firm istnieje mozliwos¢ kwartalnego
przedstawienia bilansu i rachunku przeptywdéw pienieznych za rok pierwszy i drugi. Mozesz takze
przedstawié strony podsumowan rocznych za wszystkie lata, aby czytelnik mogt szybko uzyskac obraz
tego, co planujesz. Catkowita liczba lat do wykorzystania bedzie sie rézni¢ w zaleznosci od rodzaju
firmy, ktérg prowadzisz lub ktéra planujesz rozpoczaé. Minimalnie powiniene$ mieé trzyletnie
prognozy finansowe; dobra praktyczna zasada to pie¢ lat. Jesli Twdj plan jest planem
dtugoterminowym, w ktérym pozyczkodawcy i inwestorzy nie zobaczg petnego zwrotu z inwestycji
przez kilka lat, dobrym pomystem jest uwzglednienie wszystkich lat do czasu, az zobacza, kiedy
otrzymajg zwrot z inwestycji. Pamietaj, ze wazne jest, aby podczas sporzgdzania sprawozdan
finansowych postugiwac sie realistycznymi liczbami i zatozeniami oraz mie¢ petng zdolno$¢ do ich
poparcia. Inwestorzy i pozyczkodawcy wiedzg, co jest rzeczywistoscia, a co fikcjg; jesli liczby nie s3
oparte na realistycznych zatozeniach, nie nalezy oczekiwac, ze potwierdzg one Twdj biznesplan.

Rachunek zyskéw i strat

Jak wskazuje tytut, rachunek zyskéw i strat pokazuje, ile pieniedzy zarabiasz lub tracisz. Dokonuje tego
poprzez wskazanie kwoty sprzedazy wraz z kosztami poniesionymi na wytworzenie tego, co
sprzedajesz, zwykle okreslanymi jako koszty zmienne, a takze wydatkami poniesionymi w celu
prowadzenia i obstugi Twojej firmy, zwykle okreslanymi jako koszty state koszty. Opracowany przez
Ciebie plan marketingowo-sprzedazowy zostanie wykorzystany do okreslenia przewidywanej
sprzedazy i przychodéw w Twoich prognozach finansowych. Zazwyczaj prognozy w korncu stajg sie
nieaktualne, biorgc pod uwage wptyw wszystkich zmiennych wystepujgcych w danym
przedsiebiorstwie i jego otoczeniu rynkowym; dlatego tez konieczne bedzie ciggte wprowadzanie
korekt w miare wprowadzania korekt w potowie kursu. W celu prognozowania wynikéw sprzedazy w
zwycieskim biznesplanie pamietaj, aby w stosownych przypadkach skorzystac z danych historycznych,
aby zachowac realizm w swoich prognozach i méc uzasadnié swoje prognozy, zwtaszcza jesli dopiero
rozpoczynasz dziatalnos¢ gospodarczg i nie masz danych historycznych polega¢ na. Na podstawie
przewidywanej sprzedazy nalezy obliczy¢ koszt sprzedanych towardw i/lub ustug (COGS). W przypadku
firm oferujacych wiele produktéw i ustug mozesz uzy¢ danych historycznych, aby okresli¢ ogdlny
asortyment produktéw, a w przypadku rozpoczynajacych dziatalnosé¢ gospodarczg bedziesz musiat
najlepiej przewidzie¢, jaki moze by¢ Twéj asortyment produktéw. Rdznica miedzy catkowitg sprzedaza
a catkowitym kosztem COGS to zysk brutto lub marza brutto. Jest to kwota zysku dostepna na pokrycie
wszystkich pozostatych wydatkéw firmy, w tym kosztéow sprzedazy oraz kosztéw ogdlnych i
administracyjnych. Oczekiwane koszty sprzedazy oraz koszty ogdlnego i administracyjnego, takie jak
ptace, prowizje, podrdze, czynsz, wydatki biurowe i optaty pocztowe, potrzebne do wsparcia funkcji
sprzedazy, a takze ogdlnego funkcjonowania firmy jest nastepnie rejestrowana. Wiekszos¢ tych
kosztéw jest zwykle stata, co oznacza, ze bedg one wystepowaty w trybie miesiecznym, niezaleznie od
miesiecznej wielkosci sprzedazy. Niektére koszty zmienne (ktére zmieniajg sie w zaleznosci od
wielkosci przychoddw) obejmujg prowizje od sprzedazy i koszty transportu, jesli nie s uwzglednione
w COGS. Rdznica netto zysku brutto lub marzy brutto pomniejszona o catkowite koszty sprzedazy i
koszty ogdlnego zarzadu okredli zysk lub strate Twojego przedsiebiorstwa.

Bilans



Bilans daje obraz wartosci Twojej firmy w danym momencie. W tym oswiadczeniu wyszczegdlniono
wszystkie aktywa spotki (Srodki pieniezne, naleznosci, zapasy, maszyny i sprzet, nieruchomosci itp.)
oraz wszystkie zobowigzania spotki (zobowigzania, ptatne weksle, nalezne podatki i odsetki, aktualnie
posiadane pensje i ptace, itp.). Rdznica miedzy aktywami i pasywami stanowi wartos¢ netto spotki,
zwang takze kapitatem wtasnym, w dowolnym momencie. Jesli na przyktad rozwijasz swojg dziatalnos¢
w trakcie pisania biznesplanu, bilans moze wykazywaé znaczny kapitat wtasny. Jesli zaczynasz od
nowego przedsiewziecia, bilans moze by¢ bardzo prosty i wykazywaé niewielki kapitat wtasny. Jesli
uwazasz, ze potrzebna jest pomoc, wspdtpracuj ze swoim zespotem ksiegowym w celu opracowania
szczegbtéw bilansu.

Sprawozdanie z przeptywoéw pienieznych

Mdéwiac najprosciej, rachunek przeptywdw pienieznych sledzi, skad pochodzi gotéwka, co nazywa sie
zrédtem srodkow, i dokad zmierza, co jest okreslane jako wykorzystanie sSrodkéw. Sumy przeptywow
pienieznych sg krytycznym wskaznikiem sukcesu Twojej firmy, poniewaz gotéwka jest kluczem do
wydajnego funkcjonowania kazdej firmy. Pamietaj, aby szczegétowo zidentyfikowac wszystkie zmiany
przeptywow pienieznych wedtug rodzaju konta.

Oswiadczenie o potrzebach w zakresie zasobdéw (tabela wykorzystania dochodoéw)

Czy masz catkiem dobre pojecie o tym, jakie obszary Twojej firmy potrzebujg kapitatu i jaka ilo$é
kapitatu bedzie potrzebna w kazdym z tych obszaréw, aby rozpocza¢ lub rozwing¢ Twoje
przedsiewziecie? Gdzie znajdziesz finansowanie? Przyjrzyjmy sie najpierw blizej wymaganiom
finansowym Twojego przedsiewziecia. W tym celu bedziemy musieli zwrdéci¢ naszg uwage na prosta,
ale bardzo efektywng tabele zwang Tabelg wykorzystania wptywoéw (strona 147). Ta tabela pomoze Ci
zobaczyé¢, gdzie i ile kapitatu bedziesz potrzebowaé, aby osiggnagé swoje cele. A ma to da¢ jasny obraz
catkowitej kwoty potrzebnego kapitatu w podziale na poszczegdlne obszary dziatalnosci. Wypetnienie
tego zestawienia jest kluczowym <¢wiczeniem, ktére pomaga potencjalnym inwestorom i
pozyczkodawcom uzyska¢ krystalicznie jasne zrozumienie, jakie s3 Twoje ogdlne potrzeby kapitatowe.
Rozpocznij od opracowania listy poszczegdlnych kosztow wymagajacych kapitatu, takich jak wydatki
na marketing i reklame, surowce, czynsz i media, koszty prawne oraz maszyny i sprzet biurowy.
Nastepnie skoncentruj sie na tym, ile kapitatu bedzie potrzebowat kazdy obszar dziatalnosci, zanim
firma zacznie generowac wystarczajgce przeptywy pieniezne, aby sie utrzymad. Innymi stowy, ile Twoja
firma bedzie potrzebowaé na koszty marketingu i reklamy, pokrycie kosztéw prawnych, zatrudnienie
pracownikow, czynsz, media itp.? Poswiec niezbedny czas na doktadne i doktadne przemyslenie swoich
odpowiedzi. Zostaniesz zapytany o Twojg wiedze na temat wykorzystania wptywéw i bedziesz musiat
udzieli¢ jasnych, zwieztych i uzasadnionych odpowiedzi na temat kwot podanych w tabeli. Bedziesz
takze chciat zanotowad, ile zainwestowates lub planujesz zainwestowa¢ w swoje przedsiewziecie.
Tabela wykorzystania przychoddw jest prostg ilustracjg Twojego procesu myslowego i budzetu na
wszystkie aspekty uruchamiania lub rozwijania firmy. Ponizsza tabela wykorzystania przychoddéw jest
dobrym przyktadem tego, co mozesz wzig¢ pod uwage, zaczynajgc szukac kwoty kapitatu, ktéra bedzie
wymagana nie tylko do uruchomienia lub rozwoju, ale takze do utrzymania wzrostu, i z braku lepszego
okreslenia: , trzymaj wilki z daleka, dopdki nie bedziesz modgt sobie pozwolic na samodzielne
prowadzenie firmy.



Use of Proceeds Table

Legal $ 2,500

Marketing & Advertising®  $230,500 * Marketing & Advertising Mix

Travel $ 48,000 Radio $ 98,500

Faw Goods § 75,000 Literature § 4,500

Insurance % 10400 Print Ads § 75,000

Free Up Line of Credit 3 40,000 Direct Mail $ 45,000

Total Expenses $406,400 Email $ 5,500
Web Desipn $ 2,000

Assets Needed Total £230,500

Additional inventory $ 70,000

Other Short-term Assets § 20,000

Total Short-term Assets $ 90,000

Long-term Assets % 0

Total Assets $ 90,000

Total Requirements $496,400

Teraz, gdy lepiej rozumiesz, co powiniene$ uwzgledni¢ w tabeli wykorzystania wplywdw, mozesz
wypetni¢ puste pola i okresli¢c swoje potrzeby kapitatowe. Poswiec troche czasu na ocene potrzeb
swojej firmy i wprowadz odpowiednie kwoty w przyktadowym szablonie. Istnieje kilka dodatkowych
wierszy, w ktérych mozna wprowadzi¢ ,,Inne” dane, ktére moga by¢ istotne dla Twojej firmy, takie jak
zakup nowego budynku, ulepszenia dzierzawionego nowego lub istniejgcego budynku oraz zakup
nowych pojazddéw dla Twojej firmy. Przygotowujgc sprawozdania finansowe, odpowiednio uwzglednisz
w nich te obszary i kwoty. Jesli w trakcie przygotowywania i analizowania sprawozdan finansowych
zmienig sie ktdrekolwiek z Twoich potrzeb kapitatowych, na przyktad zdasz sobie sprawe, ze do
osiggniecia celu mogg by¢ potrzebne dwa dodatkowe narzedzia, pamietaj o dodaniu ich do tabeli
wykorzystania wptywéw oraz do sprawozdan finansowych .



Legal %
Marketing & Advertising %
Travel 3
Sales Commissionss %
Insurance 3
Free Up Line of Credit 3
Rent 3
Other 3
3
%
3
Total Expenses $
Assets MNeeded
Additional inventory $
Other Short-term Assets 5
Total Short-term Assets §
Long-term Assets %
Total Assets %
Total Requirements b

Strona zatozen

Opracowujgc prognozy finansowe, bedziesz musiat stworzyé zestaw zatozen, ktére nalezy jasno
przedstawi¢ potencjalnemu inwestorowi lub pozyczkodawcy. Rozumie sie, ze poniewaz sg to prognozy
i nikt nie jest w stanie doskonale przewidzieé¢ przysztosci, nalezy przyja¢ pewne zatozenia w oparciu o
dane historyczne, biezgce informacje gospodarcze i realistyczne, przewidywalne prognozy
gospodarcze. Niektére z zatozerh mogg obejmowac roczny wzrost sprzedazy, koszty produktéw, liczbe
pracownikow wedtug dziatow, koszty sSwiadczen ptacowych, roczne podwyzki ptac, optaty prawne i
ksiegowe, podwyzki czynszéw, stawki podatku dochodowego, sredni przewidywany czas windykacji
naleznosci i sptaty zobowigzan , utrzymywane zapasy i zakupy nowego sprzetu. Pamietaj, aby Twoje
zatozenia byty realistyczne i potrafity je uzasadni¢; w przeciwnym razie potencjalni inwestorzy i
pozyczkodawcy mogg odestaé Cie z powrotem do deski kreslarskiej.

Analiza progu rentownosci

Jak zdefiniowano , analiza progu rentownosci to metoda okreslenia doktadnego momentu, w ktérym
przedsiebiorstwo nie generuje ani straty, ani zysku. Ogdlnie rzecz biorgc, jest to punkt, w ktérym
sprzedaz doktadnie réwnowazy wydatki, tak ze sprzedaz pomniejszona o wszystkie koszty, w tym koszt
sprzedanych towardw, koszty sprzedazy, koszty ogdlne i administracyjne oraz wszelkie inne wydatki,
state lub zmienne, wynoszg zero. Jest to bardzo waine, aby wiedzie¢, poniewaz wigze sie z
generowaniem lub utratg przeptywéw pienieznych. Jesli znajdziesz sie ponizej progu rentownosci,
mozesz by¢ pewien, ze stracisz gotowke. Jedli jestes ponad to i madrze zarzadzasz swoimi pieniedzmi,
prawdopodobnie wygenerujesz gotdwke. Kluczem do opracowania sprawozdania finansowego jest



sprawdzenie, ile kapitatu bedzie potrzebne do utrzymania dziatalnosci biznesowej do czasu, az bedzie
ona w stanie wygenerowac witasne $Srodki pieniezne. Nie ma ustalonych ram czasowych, w ktérych
firma powinna osiggng¢ prog rentownosci lub kiedy moze spodziewac sie rentownosci, poniewaz
istnieje wiele zmiennych, w tym rodzaj dziatalnosci, czas rozpoczecia lub ekspans;ji firmy, lokalizacja
firmy itp. Oczywiscie im szybciej osiggniesz prég rentownosci i zaczniesz przynosi¢ zyski, tym lepie;j.

Aby prawidtowo obliczy¢ prég rentownosci, musisz najpierw wiedzieé, jakie sg Twoje koszty state, czyli
te koszty biznesowe, ktdre zasadniczo nie zmieniajg sie wraz ze zmiang wielkosci sprzedazy, oraz jakie
sg Twoje przewidywane koszty zmienne, czyli koszty, ktére zmieniajg sie bezposrednio wraz ze
sprzedazg, w tym koszty surowcow, niektére koszty medidw, robocizna i prowizje od sprzedazy. Na
przyktad, jesli w danym miesigcu koszty state Twojej firmy wyniosty 10 000 USD, koszt sprzedanych
towarow (COGS) wynosit 50 procent kazdego zarobionego dolara ze sprzedazy, a prowizja ze sprzedazy
wyniosta 10 procent kazdego zarobionego dolara ze sprzedazy, ile dolaréw ze sprzedazy bytoby
potrzebne, zeby wyjs¢ na zero? OdpowiedZ brzmiataby 25 000 dolaréw i jest obstugiwana w
nastepujacy sposdb:

Miesieczna sprzedaz: 25 000 dolarow

Mniej: COGS 12 500 (50% z 25 000 USD)
Prowizja od sprzedazy: 2500 (10% z 25 000 USD)
Koszt staty: 10 000 (za powyzej)

Zysk (strata): 0 USD

Aby obliczy¢é miesieczny prdég rentownosci, najpierw oblicz catkowita miesieczng marze zysku brutto
(100% minus catkowity miesieczny procent kosztéw zmiennych). Nastepnie weZ catkowite miesieczne
koszty state i podziel je przez miesieczng marze zysku brutto. Korzystajgc z powyzszego przyktadu,
wygladatoby to nastepujgco:

miesieczna marza zysku brutto = 100% - catkowity miesieczny procent kosztéw zmiennych
miesieczny prog rentownosci = miesieczne koszty state/miesieczna marza zysku brutto

10 000 USD (koszty state) podzielone przez 0,4 (100% minus 60%, suma kosztéw COGS i procentéw
prowizji od sprzedazy) = 25 000 USD.

Koszty state podzielone przez procent marzy zysku brutto rdwnaja sie catkowitej miesiecznej sprzedazy
potrzebnej do osiggniecia progu rentownosci.

Zacznijmy pisac!

Teraz, gdy juz wiesz, co jest potrzebne w Twoich prognozach finansowych, zacznijmy przedstawiac
historie finansowga. Piszac te czesé¢ zwycieskiego biznesplanu, pamietaj o odwotywaniu sie do
odpowiedzi na ,,Pytania dotyczace finansdw” w rozdziale 3. Rozpocznij te czes¢ swojego biznesplanu
od podania gtéwnego nagtdwka , Projekcje finansowe”, a nastepnie wyjasnij, dlaczego chcesz pozyskac
kapitat i jakie zatozenia przyjmujesz w swoich prognozach finansowych, a takze wszelkie inne istotne
informacje, ktére Twoim zdaniem mogg by¢ wazne. Nalezy pamietaé, ze rozmiar czcionki nagtowkow
w kazdej sekcji powinien byé mniejszy niz gtdwny nagtéwek rozpoczynajacy kazdg sekcje biznesplanu.



Projekcje finansowe
Plan finansowy

Aby osiggnac nasz cel, jakim jest zapewnienie naszej firmie czotowej pozycji na rynku, opracowalismy
kompleksowy plan zintensyfikowania i przyspieszenia naszych dziatarn marketingowych, rozwoju
produktéw, rozwoju ustug, inzynierii, dystrybucji i obstugi klienta. Aby zrealizowaé nasze plany,
potrzebujemy linii kredytowej w wysokosci 150 000 USD na nastepujace cele:

1. Zakup jednego pojemnika z materiatami aluminiowymi na potrzeby inwentarza: 50 000 USD
2. Rozszerzenie biezgcej dziatalnosci na obszary wiejskie Standw Zjednoczonych: 30 000 dolaréw
3. Dodaj nowy sprzet produkcyjny i komputerowy: 60 000 USD

4. Uwzglednij dodatkowy kapitat obrotowy: 10 000 USD

Wazne zatozenia

Aktualne aktywa:

1. Srodki pieniezne odzwierciedlajg ograniczong ilo$¢ $rodkéw pienieznych dostepnych w dowolnym
momencie bilansu. Dodatnie wygenerowanie Srodkéw pienieznych nalezy zastosowac w stosunku do
niesptaconej pozyczki.

2. Naleznosci sg minimalne, poniewaz polityka firmy wymaga ptatnosci przed instalacjg lub
zatwierdzita finansowanie wiekszosci projektéw od renomowanych firm finansowych.

3. Zapasy nalezy zakupi¢ na podstawie tadunku kontenera we wczesniej oblicconym momencie
ponownego zamodwienia, okreslonym na podstawie termindéw realizacji dostarczonych przez
producentéw. Produktem dostepnym bedg produkty juz zaklasyfikowane jako ,produkty w toku”.
Zapasy dostepne do sprzedazy majg sie zwrdci¢ w ciggu szesciu do osmiu tygodni.

Srodki trwate:

1. Produkcja i montaz bocznicy aluminiowej wymaga lekkich maszyn. Gtdwnym wymaganym sprzetem
jest dwudziestocalowa pita promieniowa do ciecia. Sprzet ten bedzie nabywany w miare potrzeb, w
ramach posiadanych srodkow pienieznych.

2. Na pierwszy kwartat 2007 roku zaplanowano kwote 30 tysiecy dolaréw na zakup nowych reklam,
sprzetu i mebli biurowych.

3. Amortyzacja: Caty sprzet i meble uznano za wtasnosé siedmio- lub piecioletnia. Dla catego sprzetu
oszacowano catoroczng amortyzacje.

Zadtuzenie:

1. Rozrachunki z dostawcami obejmujg kwoty nalezne z tytutu zakupdéw zapasow, a takze pozycje
niebedace zapasami, takie jak materiaty eksploatacyjne, narzedzia, telefony, podréze i rozrywka.

2. Podatki nalezne z tytutu niezaptaconych podatkéw federalnych, stanowych, FICA, FUTA, SUI i
medycznych na podstawie aktualnej i przewidywanej liczby pracownikéw.

Koszty sprzedazy, koszty ogdlne i administracyjne:

1. Zarobki oficeréw zostaty odzwierciedlone wedtug wartosci rynkowej za wszystkie lata.



2. Wynagrodzenia pracownikéw obejmujg wszystkich pracownikéw, w tym pracownikéw sprzedazy,
administracji ogdélnej i magazynu. Podwyzki wynagrodzen pracownikéw niebedgcych urzednikami
obliczane sg na poziomie 5 procent rocznie.

3. Ogdlne koszty administracyjne zwiekszano corocznie o okoto 6 procent, aby odzwierciedli¢ wzrost
inflacji.

Zacznij Pisac :

Nastepnie przedstaw analize progu rentownosci. Pamietaj, ze pokazesz inwestorowi Ilub
pozyczkodawcy doktadny moment, w ktdrym firma nie przynosi ani strat, ani zyskow. Koniecznie
musisz wiedzie¢, w ktérym momencie bedziesz pokrywaé swoje miesieczne wydatki, czyli jaka czesc
sprzedazy bedzie potrzebna na pokrycie miesiecznych wydatkéw.

Analiza progu rentownosci

Do analizy progu rentownosci prognozy finansowe zaktadajg miesieczne koszty sprzedazy w wysokosci
7 000 USD oraz state koszty ogdlne i administracyjne w wysokosci okoto 16 000 USD w pierwszych
trzech miesigcach 2006 r., zatem firma bedzie musiata generowaé¢ 34 000 USD miesiecznie, aby
osiggngé prég rentownosci. Przewiduje sie, ze koszt sprzedanych towaréw w zamian za materiaty i
robocizne wyniesie blisko 33 procent, co daje procentowg marze brutto na poziomie okoto 67 procent.

Sales $34,000
COGS: Materials $ 6,800
Labor 4,200
Total COGS 11,000
Gross Profit $23,000
Selling Expenses: Commissions $3.400
Advertising 3,600

]
)
)
)

Total Selling Expenses

Profit before G&o4 Expenses $16,000
Total G&A Expenses 16,000
Break-even 0

Zacznij Pisac :

Nastepnie przedstaw rachunki zyskdéw i strat, bilanse i sprawozdania z przeptywdw pienieznych za
kazdy prognozowany rok, a takze wszelkie inne informacje finansowe, ktére Twoim zdaniem bedg
istotne, takie jak wskazniki finansowe



HOME IMPROVEMENTS INC.
PROFIT & LOSS STATEMENT
YEAR ONE: 2006
dJan | Feb | Mar | Apr | Nay
SALES 30,000 30,000 30,000 40,000 40,000
COGS-Matenials 6,000 6,000 5,000 8,000 §,000
COGS-Labor 3,600 3,600 3600 4,800 4,800
TOTAL COGS 9,600 9,600 3600 12800 12800
ROSS PROFIT 20,400 20400 20400 27,200 27,200
ESelﬁng Expenses:
Commissions 3,000 3,000 3,000 4,000 4,000
Advertising 3,600 3.600 3,600 4.800 4,800
TOTAL SELLING 6,600 6,60( 5,600 8,800 1,800
Cencral & Administratior Expenses:
Salaries—Employses 8,800 8,80C 8,800 8,800 §,800
Salaries—Officers 2.000 2.00c 2,000 2,000 2,000
Payroll Taxes 1.000 1.00C 1,000 1,000 1,000
Vehicle Expense 300 300 300 300 300
Insurance 200 200 200 200 200
_Legal & Accaunting 20U 2UU 2UU 2UU 2UU
_General Office Expense 100 10C 100 100 100
Fostags 100 100 100 100 100
Office Suppies 200 20C 200 200 200
_Telephone 500 500 500 600 600
Rent 800 80C 800 800 800
Utilities 200 200 200 200 200
Depradation 200 a0c a00 Q00 Q00
Travel 200 20C 200 200 200
Entertzsinment 100 10C 100 100 100
Niscaltanaois 100 10C 100 100 100
TOTAL G&A 16,700 15700 15700 15800 15800
ROFIT(LOSS) BEFORE TAX (1,900) = (1,800 ' (1,900) 2,600 1,600
Estimated Income Taxes - . - - -
ROFITAFTER TAX (1,900) | (1,900 (1,900) 2,600 1,600




_ vune| Juy| Aug] Sep| Oct] Nov| Dec| Total

|
40,000, 40,000/ 4,000, 40,000/ 50,000 50,000 50,000 | 480000
8000| 8000 3000| 6000 10000, 10000 10000 96000
4,800 4,800 1,800 4 800 6,000 €,000 | B000| 57800
12,800 12,800 12,800 12,800 16,000 16,000 16,000 | 153600

|
27,200 27,200 27,200, 27,200 34000 34,000 34,000 | 326400
. s~ J e [ o =) LW
4.000 4.000 4.000 4,000 5.000 5000 5000| 48000
4800 4,800 4,800 4,800 6,000 €000 6000| 57800
2,800 2,800 3,800 £,800 11,000/ 11,000 11,000 | 106600

|

|
8.800 3,800 3.800 §.800 8.800 8.800 w 8,800 | 105600
2000| 2000 2000 2000 2000/ 2000 2000| 24000
1.000 1,000 1,000 1,000 1.000 1000 1.000{ 12000
300 300 200 300 200 300 300 2600
200 200 200 200 200 200 200 2400
200 200 200 200 200 200 200 2400
100 200 200 200 200 200 200 1 800
100| 200| 200[ 200 200/ 200 _ 200| 1800
200 300 300 300 300 300 300 3000
600 600 00 BU0 700 700 | 700 7200
800 800 800 800 800 800 800 9600
200 200 200 200 200 200 | 200 2400
900 900 800 800 900 900 | 800 10800
200 200 200 200 200 200 200 2400
100 100 100 100 100 100 100 1200
100 100 100 100 100 100 100 1.200
15,800 18,100 13,100| 16,100| 16,200/ 16,200 16,200 | 191400
2,600 2,300 2,300 2,300 6,800 6,800 6800 | 29400
- - - - - - - 7400
2,600 2.300 2,300 2,300 6,800 6,800 6,800 | 22000




| HOME IMFROVEMENTS ING.
| GUARTERLY BALANCE SHEET

| YEAR ONE: 2005

J | Mamh | Jupe | Sepf | Deg

:AESETE:

ICurrent Assets:

| Cash 45000 ( 38300 | 382300
Aecounts Recelvable 6,000 5000 500 | 10,000

| Inventory 120,000 | 120000 | 120,00 | 120,000

TOTAL CURRENT ASSETS 178,500 | 173000 | 166,500 | 168,100

I

:lilxad A;'.sats-.'.

| Machinery & Equipment 30,000 30000( 30J00| 30000

| Furniture & Ficturas 10,000 | 10000 | 10000| 10000

TOTAL FIXED ASSETS 40,000 | 40000 | 400300 | 40000

| Accumulated Depreciaticn 8200( 10900 | 13500| 16200

IMET FIXED ASSETS 31,800 | 20100 | 26400 23700

1

TOTAL ASSETS 210,300 | 202100 | 193,000 | 180,000

ILIABILITIES & STOCKHCLDERS EQUITY;

|Currant Liabilities:

| Accounts Payable 30,000 | 30000| 30J00| 30000

1 F-'-':ryﬁhrl T dnis Dayﬁhla 4,000 1 000 4,300 1,600

TOTAL CURRENT LIABIITIES 31,000 | 31000 31000 | 31,000

|

.'Lnng-term Liakilities:

| Leases Payable 20,000 19000 182300 17.000

| Bank Loan Payable 150,000 | 135000 | 120,00 | 105,000

TOTAL LABILITIES 204,000 | 185000 | 169,300 | 153,000

leTocrHoLDERS EQUITT

| Cemnimon Slock 10,000 | 10000 10000 10,000

| Prior Y ear Profit (Loss}) 5,000 5000 5,300 5,000

| Current Year Profit (Losg) (5.700) 2100 9300 | 22,000

TTGTAI. EQUITY 9,300 | 17100 | 24000 | 37000

}TGTAL UABILITIES & STOCKHOLDERS' EQUITY| 210,300 202100 | 193,000 | 190,000




| HOME IMPROVEMENTS INC.

QAUARTERLY GASH FLOW STATEMENT)|

YEAR OME: 2006

P | March | Jume | Sept | Dec | Total
l

NET INCOME (5,700} 7 800 6,900 | 13800 | 22000
|

boumcE. | | I P |
| Depreciation 2,700 2,700 2,700 2,700 10300
e R Qe | | S —

Furchase—Property& Equipment - = T - -
’EGUREE{USE_i From Operations: (3,000} | 10,500 9600 | 15700| 32300
{Inciease) Decrease:

Becounts Receivabla (20,000) | (2,000) - | (2,000 | (24000)
| Invantory (95.000) : - - | (95.000)
}Ilncraase (Decrease)

! Aceounts Payable {2.000) {2.000%
| Paroll Taxes Payable | S| e | S S
!-L.eases Payakle -|  (1.000) | {1000 | (1.0000 | {3.000)
I

k

%{Increas&} Decrease;

| Cash (30,000} ¥ 500 5,400 2,300 [ (13,5000
| Distribwitian to Stockhalders - - - - -
| Distribaiti

CHANGEIN LOAN BALANCE {150,000} 15,000 18,000 15,000 | (106,000}
Balance Beginning of Quater -| 150,000 ( 135,000( 120,000 -
|

ILOAN BALANMCE END OF QUARTER| 150,000 [ 135000 | 120,000 | 105800 | 105000




HOME IMPROYEMENTS INC.

PROFIT & LOSS STATEMENT

YEAR TWO: 2007

dan | Feb | Mar | Apr  May |
ISALES 70,000 70,000 70,000 80,000 80000
COGS-Materals 14.000| 14000| 14000| 16,000 16.000
COGS-Labor 9,100 9,100 2100| 10400 10400
TOTAL COGS 23,100 23100 23,100| 26400 26400
GROSS PROFIT 45,900 | 45,900 46,900, 53600 538600
{Seliing Expenses:
Commissions 7.000 7,000 7.000 £.000 8000
Advertising 10,500| 10500| 10500| 12000 12000
TOTAL SELLING 17,500 17,500/ 17,500, 20,000 20.000
General & Adninistration Expenses:
Salaries—Employees 14400 15,400| 14400| 14400 14400
Salaries—Oricers 5.000 5,000 5.000 5,000 5.000
_ Payroll Taxes 1.800 1.800 1.800 1.800 1800
Vehicle Expense 400 400 400 400 400
Insurance 300 300 300 300 300
| Legal & Accounting 300 300 300 300 300
General Office Expense 200 200 200 200 200
Postage 200 200 200 200 200
Office Supplies 300 300 300 300 300
Telephone 800 800 800 800 800
Rent 800 800 800 800 800
Utllities 300 300 300 300 300
Deprecation 1.200 1200 1200 1200 1200
Travel 300 300 300 300 300
Entertanmment 200 200 200 200 200
Mscellaneous 200 200 200 200 200
TOTAL G&A 26,500 | 26,500| 26500, 26500 26500
PROFIT [LOSS) BEFORE TAX|  2.900 2,900 2,900 7.100 7.100
Estimatad Income Taxes - - - - -
PROFITAFTER TAX 2,900 1,900 2,900 7,100 7.100




June July Aug Sep Oct Nov Dec Total

30,000 | 100,007 | 100,000 | 100,000 | 110,000 119,000 110,000| 1,030,000

16,000 | 20000 | 20000 20000| 22000| 22000 22000 216000
10.400| 1300)| 43000| 13000| 14300| 14300| 14300| 140400

26,400 | 33,000| 33,000| 33,000| 35,300 35300/ 36300 356,400

53600 | 67,00)| &7000| &7000| 73700| 73700 73700 723600

8000| 1000)| 40000, 10000/ 41000 11000| 11,000/ 108,000

12,000 | 15,00)| 15000( 15,000| 16,500/ 16,500| 16,500| 162,000
20,000 | 25,00)| 25,000 25000 27,500 27,500| 27,500/ 270,000

14400 | 1600)| 6000( 16,000 16,000 16,000| 16000, 182,400
5,000 5,009 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 60,000

1,600 1,700 1,700 1,700 1,700 1,700 1,700 19,800

400 40) 400 400 400 400 400 4,800

200 2001 306 300 “300) -300] 300 3,600,

300 30 300 300 300 300 300 3.600

200 3n 300 300 300 300 300 3,000

200 30 300 300 300 200 300 3,000

300 40 400 400 400 400 400 4.200
800 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 10,800
800 8 800 800 800 800 800 9,600
200 20 300 300 300 300 300 3,600

_ 1,200 1200) 1200] 1200] 1.200] 1200] 1200f 14,400
300 30) 300 300 300 300 300 3600

200 200 200 200 200 200 200 2,400

200 200 200 200 200 200 200 2,400

26,500 | 28,70)| 28,700 28,700 23,700 28,700 28,700, 331,200

7400 13,300 13,300| 13300| 17,500 17,500 17,500 122,400
= 3 = 3 E s - 43,400

7,400 | 13,30)| 13,300 13,300 17,500| 17,500| 17,500 79,000




| HOME IMPROVEMEMTS INC.

QUARTERLY BALANCE SHEET
| YEAR TWO: 2007
| March June Sapt | Dec
lageETS:
Current Assets:
| Cash 6200 13,00( 15700 1140
| Acoounts Receivable 14,000 16,000 22,000 22 000
| Inventory 120,000 | 130,000 | 152,000 | 150,000
TOTAL CURRENT ASSETS 150,200 | 159,100 | 185,700 | 183,400
[
Fixed Assets:
| Machnery & Equiprent 50,000 50,000| 53.000| S50.00d
| Furniture & Fixlures 20000 | 20000( Z22.000| 20.000
TOTAL FIXED ASSETS 70,000 | 70,000 70,000 70,000
| Accumulated Deprecidion 19900 23500| 27100 30,704
NET FIXED ASSETS 50,100 46,500 42,300 38,300
i
TOTAL ASSETS 200,300 | 205,600 223,600 | 222,700
|
LABILITIES & STOCKHOLOERS EQUITY:
[Currert Liatilities:
| Accounts Fayabla 17,000| 37,000 37000 37.000
| Payrall Taxes Payahble 1,800 1,600 1,700 1,700
f'I'ﬂTA.L CURRENT LIABILITIES 18,600 | 238,600 38,700 38,700
:rll.nna-hrm Liahilitios:
| Leases Payable 26,000 25000| 24000( 23008
| Bank Loan Fayable 90,000 | TH.000| G2.000| 4500]
TOTAL LIABILITIES | 154,600 | 138,600 122,700 | 106,700
1
E@TOGKHOLDERS EQUITY
| Common Stock 10,000 10,000 12,000( 10,000
{ Priar fear Profit (Lose) 27,000 27,000| 27.000| 27000
| Current vear Fromt (Less) 8,700 0,000 53,900 79,004
TOTAL EQUITY 45700 €7,000 | 105,800 | 116,000
e = =¥ = o E — - & :T:iE WA PaEi oS b =t
i,'I'DTAJ. LIABILITIES & STOCKHOLDERS EQUITT| 200,300 | 205,600 | 223,600 | 222,700




HOME IMPROVENENTS INC

QUARTERLY CASH FLOW STATEMENT

YEAR TWO: 2007
March June Sept Dec Total
NET INCOME 3,700 21,300 19,900 9,100 79,000
SOURCE:
Dapreciaticn 3,600 3,600 3,600 3,600 14,400
USE:
Purchase—Property & Equipment 230,000 - - 30,000

|SOURCE (USE) From Operations: (17,700)| 24,900 43,500 12,700| 3,400

(hcrease) Dacrease: % Al S -l ol e o
Accounts Receivable (4,000)| (2,000)| (4,000 2.000) | (12.000)
Invenlory (10,000) - | (20,000) - | (20,000)

Increase (Decrease):

Accounts Fayable 7,000 z £ - 7.000
Payroll Taxes Payable 800 . 100 - 700
Leases Payable 9,000 (1,000 (1,000 | 11,000 6,000

(noroaoo) Doorooco:

Cash 30,100| (6,900)| (3,600) 5,300 24,500
Distribution to Stockhclders - - . - -
CHANGE IN LOAN BALANCE 15,000 15,000 15,000 15,000 50,000

Balanca Beginning of Cuarter 105,000 €0,000 75,000 30,000 | 105,000

LOAN BALANCE ENDOF QUARTER | 80,000/ 75,000 60,000/ $5000| 45000




HOME IMPROVEMENTS INC.

PROFIT & LOSS STATEMENT

YEARS THREE TO FIVE
20(8 2009 2010

SALES

1,240,000 1,430,000 | 1,640,000

COCS-—Matarials

28(,000 300,0C0 350000

COGS—Labor 160,000 130,000 | 220000
TOTAL COGS 420,000 490,000 570000
[cnoss PROFIT 820,000 940,000 | 1,070,000

Selling Expenses.

Commissicns 124,000 143,000 164,000
Advertising 186,000 215,000 246000
TOTAL SELLING 31(,000 358,000 410000

General & Administration Expenses:

Salanes—:imployees 288,000 234 000 300 000
Salanes—Officers 72000 78.000 84 D00
Payroll Taxes 2¢,000 30,00 31.000
Vehicle Expense £,000 7,000 7000

Insurance

4,000 5,000 52000

Legal & Accounting

£,000 7.0C0 7000

General Ofice Expense

4,000 5,0c0 5200

Postsge 4,000 5,000 5200
Office Supalies £,000 6,000 6,000
Telephone 12.000 13,000 13.000
Rent 14,000 14 0CO 14 D00
Utilities £,000 7,000 7,000
Depraciatisn 17.000 20,000 23000
Trave! £.000 6,000 6000
Entertainment 3,000 4,000 4000
Miscellaneous 2,000 4,000 4000
TOTAL G&A 471,000 505,000 521000
PROFIT (LOSS) BEFORE TAX 33,000 77,000 139000

| Estimated income Taves

£,000 20.,0c0 472000

|PROFIT AFTER TAX

25,000 57,000 92000




HOME IMPROVERERNTS INC.

BALANCE EHEET

_ YEARS THREETO FIVE

ma__.zmt__m.n_|
[ASSETS: |
Surrent Aeeals: l
Cash 24000 [ 71,00 | 126000
Accounts Recevable 25000 | 2500 | 30000
Invemtory _ 150,600 | 170,000 | 200,000 |
TOTAL CURRENT ASSETS 199,000 | 266,000 | 355,000
Fixed Assets: = x
Machinery & Equipment | 7o000| so0w| 110,000
Furniture & Fixlires 30,000 [ 40,000 | 50,000
TOTAL FIXED ASSETS 00,000 ( 130,000 | 180,000
Accumulated Deprecation 48000 | 6800 | 91000
MWET FIXED ASSETS 52,000 [ &2,000 | &%,000)|
!
TOTAL ASSETS 251.000 | 328.000 | 425000
LIABILITIES & STOCKHOLDERS EQUITY:
Cwrrent Liahilitie::
Accounts Payaile 65000 | &50M | 75000
Paymoll Taxes Fayable 5.000 5.000 5,000 |
TOTAL CURRENT LIABILITIES 70,000 | 70,000 | 80,000 |
|
Longterm Liabiliies: |
Leases Payable 40.000 | E0.000 | 55,000
Bank Loan Payable - = <]
|
TOTAL LIABILITIES 110,000 | 130,000 | 135,000
BTOCKHOLDERS' EQUITY
Common 3lock 10.000 10.000 10,000
Prior Year Proft {Loss) 108,000 | 131.000 | 182000
Current Year Paofit {Loss) 25.000 | ST.000 | 92000
TOTAL EQUITY 141,000 | 198,000 | 280,000
TOTAL LIABILITIES & STOCKHOLDERS' EQUITY| 251,000 | 328,000 | 425,000 |




HOME IMPROVEMENTS INC.
CASH FLOW STATEMENT|
YEARS THREETO FIVE
2008 2009 | 210 |

I'!E[ INCONE 25,000 57,000 $2,000
SOURCE:

Depreciation 17,000 20,000 23.000
USE.

Purchase—Property& Equipment | 30,000| 30,000| 20,000
'.5_0':’!!95 (USE) From Operations: 12,000| 47,000 85,000
(ncrezse) Decresse:

Accounts Receivable (3.000) -| (5,000

Inventory =| (20.000)| (26.000)
Increase (Dzcrease):

Accounts Payable 28 000 = 10,000

Payroll Ta:es Payable 4,000 - -

Leases Payable 17.000| 20,000| (£.000)
(increase) Decrease:

Cash (13,000) | (47.000)| (55,000)

Distributior to Stockhoklers - - -
CHANGE Il LOAN BALANCE 45,000 - -
[Balance Beginning of Quarter 45,000 - -
LOAN BALANCE END OF QUARTER! - - -




Start Writing:

HOME IMPROVEMEMNTS IMNC.
PROFIT & LOSS STATEMENT

Jan

Feb

Mlar

Apr

May

SALES

COGS—Materials

OOGS—Labor

TOTAL COGS

GROSS PROFIT

Selling Expenses

Commissions

Advertising

TOTAL SELLING

General & Administration Expenses:

Salaries—Employees

Salzries—Officers

Wehicle Expense

Insurance

Lepal & Accounting

General Office Expense

Postape

Office Supplies

Telephone

Rent

Utilities

Depreciation

Travel

Entertainment

Miscellaneous

TOTAL G&A

PROFIT (LOSS) BEFORE TAX

Estimated Income Taxes

FPROFIT AFTER TAX




June July Aug Sep Oct Mo Dec Total




HOME IMPROVEMEMNTS IMC.
QUARTERLY BALAMCE SHEET

March

June

Sapt

Dec

ASEETS:

Current Assets

Cashy

Accounts Receivable

Inventory

TOTAL CURRENT ASSETS

Fixed Assets:

Machinery & Equipment

Furniture & Fixtures

TOTAL FIXED ASSETS

Accumulated Depreciation

MET FIXED ASSETS

Other Assets:

TOTAL ASSETS

LIABILITIES & STOCKHOLDERS' EQLITY:

Current Liabilities

Accounts Pavable

Payroll Taxes Pavable

TOTAL CURRENT LIABILITIES

Long-term Liabilities:

Leases Payahle

Bank Loan Payable

TOTAL LIABILITIES

STOCKHOLDERS EQUITY

Common Swock

Prior Year Profit (Loss)

Current Year Profit {Loss)

TOTAL EQUITY

TOTAL LIABILITIES & STOCKHOLDERS' EQUITY




HOME IMPROVEMENTS IMNC.
QUARTERLY CASH FLOW STATEMENT

March June Sept Dec Total

NET INCOME

SOURCE:

Diepreciation

Purchase—Property & Bguipment

SOURCE (USE} From Operations:

{Increase) Decrease

Accounts Receivable

Inventory

Increase | Decrease)
Accounts Payable

Payroll Taxes Payable

Leases Payable

{Increase) Decrease

Cash

Distributicn to Stockholders

CHANGE 1N LOAN BALAMCE

Balznce Bepinning of Quarter

LOAN BALANCE END OF QUARTER

Zrébmy szybka recenzje!

Jezeli nigdy wczesniej nie przegladates$ sprawozdania finansowego i masz watpliwosci oraz niejasnosc
co do tego, jakijak sie do tego zabraé, zwrdc sie o pomoc do wykwalifikowanych ksiegowych. Pamietaj,
ze wazne jest, abys w petni rozumiat wszystkie informacje zawarte w sprawozdaniach finansowych i
prognozach, w tym rachunek zyskdw i strat, bilans i rachunek przeptywodw pienieznych, wykorzystanie
tabeli wptywow lub pisemnego oswiadczenia, a takze przyjete zatozenia, niezaleznie od tego, czy ktos
inny zrobit to. Upewnij sie, ze ostroznie i powoli przeprowadzg Cie przez kazdy element zamdwienia,
w kotko, az do petnego zrozumienia, jak i dlaczego to sie dzieje. Wystepowanie przed inwestorami lub
pozyczkodawcami bez tej wiedzy nie bytoby wskazane. Bedzie to strata czasu ich i Twojego.
Przygotowanie i przeglagdanie sprawozdan finansowych oraz dokumentacji uzupetniajgcej wymaga
duzo pracy, ale dokumenty te sg réwniez kluczowymi narzedziami zarzadzania. Polecono nam jednego,
odnoszgcego sukcesy klienta, ktéry miat problemy z przeptywem $rodkdw pienieznych. Jego firma
zawsze miata miesigce opdznien w sporzgdzaniu sprawozdan finansowych i analizowaniu kluczowych
pozycji bilansu, a wtasciciela to nie obchodzito, poniewaz uwazat, ze to nie robi réznicy. Po kilku
miesigcach wspodtpracy z dziatem ksiegowym jego firmy udato nam sie wdrozy¢ system, dzieki ktéremu
udato nam sie stworzy¢ i wyprodukowaé terminowo i rzetelnie sprawozdania finansowe, tgcznie ze
wsparciem analizy wszystkich pozycji bilansu oraz zyskéw i strat. W miare rozwoju tego procesu
zaczeto dostrzegaé, w jaki sposdb Srodki pieniezne sg blokowane w naleznosciach i zapasach, a takze
gdzie sg gtupio wydawane na rzeczy, ktdre tak naprawde nie sg potrzebne. Kiedy zacisneli pasa w tych
obszarach, gotéwka zaczeta naptywaé bezposrednio na ich konto bankowe. Z dumg mozemy
powiedzie¢, ze ten klient kontynuowat swéj rozwdj przez ostatnie trzy lata i nadal zatrudnia nowych
pracownikow i nowe produkty.



Podsumowanie wykonawcze
Przygotowanie Sizzle

Streszczenie jest jedng z najwazniejszych czesci biznesplanu, poniewaz jest to czes¢, ktérg kazdy
przeczyta w pierwszej kolejnosci. Zanim inwestorzy i pozyczkodawcy zapoznajg sie ze szczegétowymi
fragmentami biznesplanu, muszg najpierw zosta¢ do tego zacheceni, a zadaniem streszczenia jest to,
czy uda im sie to nakfoni¢. W niektdrych przypadkach inwestorzy i pozyczkodawcy poprosza jedynie o
streszczenie wraz z prognozami finansowymi. Przyciggniecie ich uwagi jest koniecznoscig! Jesli
spodoba im sie to, co zobaczg, poprosza o dalszy przeglad i rozpatrzenie catego biznesplanu, w
przeciwnym razie poinformujg Cie, ze nie sg juz zainteresowani. Krotko mowigc, streszczenie zawiera
caty biznesplan, zwykle na dwdch do trzech stronach. Przygotowujac streszczenie na koricu, bedziesz
mogt je napisad tatwiej i ze znacznie wiekszym skutkiem, poniewaz skompilowates juz wszystkie dane
w pozostatych sekcjach biznesplanu. Napisanie streszczenia obejmuje przeniesienie ,strzatu” planu na
kilka zwieztych, informacyjnych i intrygujgcych akapitow w tej samej kolejnosci, w jakiej materiat jest
prezentowany w catym zwycieskim biznesplanie. Pamietaj, ze nawet jesli napiszesz go jako ostatni,
zostanie on zaprezentowany jako pierwszy podczas tworzenia biznesplanu zgodnie z opisem w
rozdziale 2. (Zobacz strone 29). W zaleznosci od branzy, w ktérej dziatasz, mozliwe, ze bedziesz musiat
napisac¢ inny streszczenia wykonawcze dla kazdej publicznosci, przed ktérg prezentujesz. Szukajac
pracy, dostosowujesz swoje CV do stanowiska, ktére jest oferowane. To samo dotyczy sytuacji, gdy
probujesz pozyskaé kapitat. Bedzie to dla Ciebie korzystne, jesli bedziesz w stanie wyczué, co ekscytuje
i intryguje inwestora lub pozyczkodawce. Niezaleznie od tego, czy chodzi o produkty zaawansowane
technologicznie, czy produkty o statym wzroscie, musisz dostosowaé swoje streszczenie do ich
upodoban.

Zacznijmy pisac!

Teraz, gdy rozumiesz cel streszczenia, zacznijmy opowiadac historie streszczenia. Pamietaj, aby wrocic¢
do szczegodtowej czesci zwycieskiego biznesplanu, zapoznac sie z kazda sekcjg i uwzglednié jg w
streszczeniu. Rozpocznij te sekcje od przedstawienia ogdlnych informacji na temat Twojej firmy i jej
misji wraz z podsumowaniem kazdej sekcji biznesplanu. Streszczenia powinny by¢ krétkie i na temat.
Masz tylko kilka sekund na przyciaggniecie i utrzymanie uwagi czytelnika. Jak zobaczysz w ponizszym
przyktadzie, Home Improvements Inc. przedstawia zwiezty przeglad firmy, a nastepnie wprowadza w
jej misje.

Podsumowanie wykonawcze

Firma Home Improvements Inc. (HII) powstata w 2005 roku i w ciggu ostatniego roku uzyskata pozycje
lidera w sprzedazy i dystrybucji trwatych i energooszczednych aluminiowych okien sidingowych i
dwuszybowych. Celem dziatalnosci firmy jest dostarczanie klientom zewnetrznych oktadzin
aluminiowych, ktére sg atrakcyjne, a jednoczesnie zapewniajg wtascicielom doméw i firm wysoki
stopien trwatosci i efektywnosci energetycznej. Firma wchodzi obecnie w dwie odrebne fazy, ktére
wedtug prognoz maja obnizy¢ koszty operacyjne o 15 procent i zwiekszy¢ sprzedaz o 30 procent. Po
pierwsze, kupujac bezposrednio od producenta, HIl uzyska wiekszg site nabywczg i uzyska praktyczng
kontrole nad procesem produkcji i montazu. Skréci to réwniez czas dostawy do klienta, co przetozy sie
na szybszy przeptyw srodkéw pienieznych do firmy. Po drugie, dzieki intensywnej kampanii telewizyjnej
i radiowej bedziemy nadal postrzegani jako lider na naszym rynku oraz jako firma o zastuzonej,
pozytywnej i stabilnej reputacji.



Deklaracja misji

Aby zapewnié klientom wysokiej jakosci zewnetrzne aluminiowe okna sidingowe i okna z podwdjnymi
szybami, w ktérych mozemy by¢ dumni z integralnosci i kunsztu kazdego produktu sprzedawanego
uzytkownikowi koricowemu oraz oferowaé doskonatg obstuge klienta na wszystkich etapach gwarancji
produktu, zawsze pamietajac, ze kazdy Klient moze by¢ ogromnym zrédtem rekomendacji biznesowych
dla naszej firmy.

Zacznij Pisac :

Nastepnie napisz jasne i zwiezte oswiadczenie na temat kazdej szczegdétowej sekcji zwycieskiego
biznesplanu, zaczynajac od ,,Przegladu firmy”.

Informacje o Firmie

Przez wiele lat ludzie mieli do wyboru jedng z dwdch mozliwosci, rozwazajgc zakup bocznicy
zewnetrznej do swojego domu lub biura:

1. Kup wysokiej jakosci bocznice aluminiowg po wyzszej cenie

2. Zdecyduj sie na niskiej jakosci bocznice zewnetrzng wykonang z kompozytu drewna, stali lub niskiej
jakosci aluminium, oferowang po nizszej cenie.

Potencjalnych klientéw nalezy poinformowac o waznym fakcie, ze wszystkie oktadziny zewnetrzne nie
sg takie same. Kiedy zadowalaja sie produktem o nizszej jakosci, rezultaty sg frustrujgce i kosztowne.
W HIl sprzedajemy obecnie wytgcznie najwyzej oceniane bocznice na rynku; jednak aby utrzymac ten
standard jesteSmy obecnie zmuszeni kupowa¢ materiaty u jednego dystrybutora. Stanowi to problem,
poniewaz nasza firma nie ma alternatywnego zrédta produktu po nizszej cenie, w zwigzku z czym musi
przerzuci¢ dodatkowe koszty na klienta, a w rezultacie potencjalnie straci¢ przychody ze wzgledu na
wyzsze ceny. Kierownictwo wyiszego szczebla zdecydowato sie na zakup surowcéw w ilosciach
kontenerowych bezposrednio od innych producentéw w Stanach Zjednoczonych i Azji. Firmy te
opanowaty sztuke projektowania i produkcji sidingdw aluminiowych dzieki zaawansowanej
technologii, a dostarczany przez nie produkt jest lepszy od wszystkich innych dostepnych na rynku.
Kupowanie bezposrednio od producenta umozliwi naszej firmie zaoszczedzenie dziesigtek tysiecy
dolaréw w nadchodzacych latach, dzieki czemu firma moze staé sie wysoce konkurencyjna cenowo,
jednoczesnie zwiekszajac zysk finansowy.

Cele

Naszym obecnym celem jest zapewnienie spdtce w ciggu najblizszych pieciu lat znaczace] pozycji
rynkowej, ktéra zapewni HIl odpowiednig pozycje do pierwszej oferty publicznej lub zyskownego
przejecia. Opracowalismy kompleksowy plan zintensyfikowania i przyspieszenia naszych dziatan
marketingowych, rozwoju produktéw, ekspansji ustug, inzynierii, dystrybucji i obstugi klienta. Aby
zrealizowad nasze plany, potrzebujemy linii kredytowej w wysokosci 150 000 USD na nastepujace cele:

1. Zakup jednego pojemnika z materiatami aluminiowymi na potrzeby inwentarza: 50 000 USD
2. Rozszerzenie biezgcej dziatalnosci na obszary wiejskie Standw Zjednoczonych: 30 000 dolaréw
3. Zakup sprzetu produkcyjnego i komputerowego: 60 000 USD

4. Przeznaczenie na ogoélny kapitat obrotowy: 10 000 USD



Pozycje te umozliwig HIl maksymalizacje sprzedazy dzieki szeroko zakrojonej kampanii promujgcej
nasze produkty i ustugi, a takie wzmocnig ustugi obstugi klienta, aby sprosta¢ zwiekszonym
wymaganiom wynikajgcym z naptywu nowych zamdwien i gtebszej penetracji nowych rynkéw

Zacznij Pisa¢ :

Nastepnie napisz jasne i zwiezte oswiadczenie na temat swoich ,,Produktéw i ustug”.
Produkty i ustugi

Dzisiejsza sytuacja w branzy jest taka, ze ludzie szybciej niz kiedykolwiek wczesniej uSwiadamiajg sobie
potrzebe ochrony swoich nieruchomosci. Wykazano, ze siding aluminiowy nie tylko chroni Twéj dom,
ale piekno i atrakcyjnos¢ rowniez zwiekszajg jego wartos¢. W poréwnaniu do wielu konkurencyjnych
produktéw, nasz jest lepszy, poniewaz jest wykonany z najwyzszej jakosci aluminium, podczas gdy
wiele konkurencyjnych produktéw wykorzystuje gorszej jakosci aluminium lub kompozyty stali i
drewna, ktére nie majg trwatosci naszego produktu. Zdolnos¢ edukowania naszych klientdw w zakresie
najwyzszej jakosci naszych produktéw to umiejetno$é unikalna dla naszych przeszkolonych
sprzedawcoéw. Kazdy pracownik sprzedazy firmy ma obowigzek ukonczy¢ czterotygodniowy kurs przed
sprzedazg detaliczng. Jest to absolutnie niezbedne dla powodzenia naszej dziatalnosci, poniewaz
wyzsza cena wymaga od naszych sprzedawcéw przekonania klientéw o wartosci dodanej naszego
produktu, aby mdéc dokonaé sprzedazy. Pozyskujgc zapasy do przewozu konteneréw bezposrednio od
producenta, bedziemy mogli przenie$é czes¢ oszczednosci na klienta, co spowoduje, ze nasz zesp6t
sprzedazy zamknie wiekszg sprzedaz, a tym samym wygeneruje wieksze przychody firmy.

Zacznij Pisac:

Nastepnie napisz jasne i zwiezte oswiadczenie na temat ,Analizy rynku” oraz ,Strategii rynku i
sprzedazy”.

Analiza rynku

Typowy profil klienta mozna podzieli¢ na dwie odrebne kategorie:

1. Gospodarstwa domowe o rocznym dochodzie od 50 000 do 80 000 dolaréw
2. Emeryci z dzielnic o srednich i wyzszych dochodach

HIl szybko wchodzi w trzecig faze marketingowa, a mianowicie ekspansje swojej bazy rynkowej na
wiejskie obszary geograficzne. Odpowiedzi klientow wskazujg, ze nasz obecny produkt cieszy sie
doskonatg reputacjg, a zapytania od potencjalnych klientéw sugerujg, ze na catym naszym rynku
docelowym istnieje znaczny popyt na zewnetrzne aluminiowe sidingi i okna z podwdjnymi szybami.
Ostrozne szacunki sugeruja, ze nasz udziat w rynku przy naszym zintensyfikowanym i przyspieszonym
planie marketingowym wynosi okoto 30 procent na rynku w Arizonie.

Strategia marketingowa i sprzedazowa

Zasadniczy kierunek naszej strategii marketingowej obejmuje telewizje, radio, reklamy drukowane i
sprzedaz indywidualng w domu. Reklama telewizyjna i radiowa okazata sie najskuteczniejszg metoda
marketingowg HIl w poréwnaniu z ulotkami, reklamami reklamowymi i reklamami graficznymi w



magazynach i gazetach. Zamierzamy dotrze¢ do potencjalnych klientéw poprzez statg reklame w
telewizji i radiu. Taktyka promocji marketingowej bedzie polega¢ na nowym systemie przeptywu
leaddéw; klient dzwoni pod numer 1-800, a leady przekazywane sg do Hll, gdzie przesytamy informacje
o produkcie. Nastepnie podwykonawca firmy telemarketingowej zadzwoni do pierwotnych
potencjalnych klientdw i ustali terminy spotkar personelu sprzedazy. Zaden z naszych konkurentéw
nie reklamuje sie tak intensywnie jak my. Naszg firme mozna scharakteryzowac poprzez nasze wysitki
marketingowe jako firme, ktéra tworzy pozytywny i stabilny wizerunek dla klientéw. HIl moze
poszczyci¢ sie ugruntowang historig doskonatego wsparcia dla naszych klientéw. Liczne sg wyrazy ich
zadowolenia i zachety, podobnie jak my

Zacznij Pisac:

Nastepnie napisz jasne i zwiezte oswiadczenie na temat swojego ,,Planu zarzadzania i personelu”.
Kierownictwo

Nasz zespot zarzadzajgcy skfada sie z osob, ktérych doswiadczenie obejmuje trzydziestoletnie
doswiadczenie w rozwoju korporacyjnym w najwiekszych organizacjach, a takze ponad
dwudziestopiecioletnie doswiadczenie w sprzedazy i projektowaniu w branzy majsterkowania.

Personel

Zespot programistéw HIl zdaje sobie sprawe, ze do prawidtowego wsparcia marketingu, sprzedazy,
ksiegowosci i produkcji potrzebny jest dodatkowy personel. Obecnie nasza firma sktada sie z osmiu
0s6b, ktére w ciggu najblizszych pieciu lat planujg zwiekszy¢ zatrudnienie do pieédziesieciu cztonkdéw
zespotu.

Zacznij Pisac:

Nastepnie napisz jasne i zwiezte oswiadczenie na temat swoich ,,Projekcji finansowych”.
Projekcje finansowe

Do konca 2004 roku, co odpowiada o$Smiu miesigcom dziatalnosci, nasz zaktad wygenerowat sprzedaz
o wartosci 200 000 dolaréw. Wyniki te przekraczajg standardy branzowe dla start-upu naszej wielkosci.
Przewidywane przychody na rok biezgcy koriczacy sie 31 grudnia 2005 r. wyniosg 320 000 USD.
Oczekuje sie, ze dochody prognozowane na rok kalendarzowy 2006 wyniosg 480 000, a nastepnie do
roku 2010 przewidywany bedzie roczny wzrost na poziomie 15 procent. W ciggu trzydziestu miesiecy
osiggniemy zatozone cele i zadania, a nasza instytucja pozyczkowa bedzie w stanie zebra¢ swoje zwrot
z inwestycji. Pierwotna pozyczka zostanie sptacona do salda zerowego zgodnie z przewidywaniami do
konca trzeciego kwartatu trzeciego roku 2008.

Zacznij Pisac :

Zrébmy szybka recenzje!

Gtéwnym celem streszczenia jest przedstawienie czytelnikowi ekscytujgcego i intrygujacego obrazu
Twojego przedsiewziecia. Osigga sie to poprzez przedstawienie im podsumowania kazdej czesci planu,
ktérego gtéwna czes$¢ powinna zawieraé najciekawsze punkty, ktére poczynisz. Pamietaj, ze



streszczenie musi zawierac ,,strzatek” Twojego biznesplanu. Jesli nie zwrdcisz tutaj uwagi inwestora lub
pozyczkodawcy, prawdopodobnie nie zdobedziesz jej nigdy. Poswiec troche czasu na przygotowanie i
napisanie streszczenia, a jesli uwazasz, ze czesci biznesplanu wymagajg przepisania, aby doda¢ mu
wiecej energii, wrd¢ i zréb to. Sugerujemy, aby wspoétpracownicy biznesowi, rodzina i przyjaciele
przeczytali streszczenie, aby sprawdzi¢, czy przykuwa ich uwage i czy jest tatwo zrozumiate. Jedli nie,
wréé i dodaj troche pikanterii oraz wyjasnij wszelkie zagmatwane i niejasne obszary.

Sekcja dodatku do Twojego biznesplanu
Wspieranie Twoich roszczen

Sekcja zatacznika powinna zawieraé wszystkie dokumenty kopii zapasowych, ktére zawierajg lub
wspierajg dane, ktdére juz udostepnites. Bedziesz chciat dostarczyé wszelkie dokumenty
potwierdzajgce, ktdre sg istotne dla poparcia zwycieskiego biznesplanu oraz wszystkich danych,
oswiadczen i roszczen w nim przedstawionych. Wiekszosé waznych informacji mozna znalezé z kilku
zrédet, w tym z Internetu, biblioteki, magazyndw i publikacji branzowych, a takze informacji o klientach
i konkurencji. Za posrednictwem Internetu mozesz skorzysta¢ z réznych wyszukiwarek i rozpoczagc
wyszukiwanie wszelkich informacji, ktérych szukasz. W rozdziale 18, ,Przydatne linki internetowe”,
podalismy kilka linkow, ktére naszym zdaniem mogg by¢ dla Ciebie przydatne podczas przegladania
réznych sekcji Twojego zwycieskiego biznesplanu. W Twojej bibliotece publicznej powinny znajdowac
sie wczesniej napisane artykuty, publikacje, biuletyny, raporty, statystyki itp., ktére pomogay Ci
zidentyfikowa¢ i zweryfikowal swoje roszczenia. Poszukaj takie danych z badaid rynku
przeprowadzonych przez niezalezng firme badawczg. Wiele z tych informacji, w tym czasopisma i
publikacje branzowe, znajduje sie zwykle w dziale podrecznym biblioteki. Twoi najlepsi klienci moga
by¢ Twoim najsilniejszym sojusznikiem w potwierdzaniu jakosci Twoich produktow i ustug, a takze
ogolnego charakteru Twojej firmy. Jesli uda ci sie przekonac¢ lojalnych, zadowolonych klientow i
szanowane osoby w spotecznosci do napisania listu polecajgcego, bedziesz o wiele mil przed
konkurencja. Jesli to mozliwe, popro$ ich o napisanie listu polecajgcego na papierze firmowym. Aby
uzasadni¢ jakiekolwiek twierdzenia na temat konkurencji, konieczne moze by¢ osobiste dokonanie
zakupdéw u konkurencji lub zlecenie komus, aby zrobit to za Ciebie. Zbierz od nich jak najwiecej
pisemnych informacji, w tym broszury dotyczgce produktdw, ceny i informacje o terminach realizacji;
jak dtugo dziatajg na rynku; i to, co czujg, odréznia ich od konkurencji. Pamietaj, ze aby konkurowac,
musisz wiedzieé, z kim i z czym konkurujesz. Jak wspomniano wczesniej, w rozdziale 2, zatgcznik do
zwycieskiego biznesplanu moze zawiera¢ niektére lub wszystkie z ponizszych elementéw w celu
potwierdzenia ujawnien dokonanych w catym planie, a takze dostarczenia dodatkowych cennych
informacji zrédtu inwestycji lub pozyczkodawcy. ® Obstuga przypiséw z tekstu, np. dodana obstuga
danych ekonomicznych przedstawionych w planie marketingowym i zatozen przyjetych w prognozach
finansowych

e Dokumentéw potwierdzajgcych

¢ Artykuty w czasopismach i gazetach oraz raporty specjalne
e Biografie i zyciorysy

e Bibliografie

e Wykresy i wykresy

* Kopie umow i porozumien

¢ Stownik terminéw



e Referencje i oswiadczenia potwierdzajgce od pozyczkodawcdw, inwestoréw lub innych bankierow,
klientéw, dostawcdw, wierzycieli handlowych, artykutdw w czasopismach i gazetach itp., ktérzy mogg
wyrazi¢ pozytywng opinie na temat Twoich dotychczasowych wynikéw, a takze oferowanych przez
Ciebie produktow i ustug

e Broszury i karty informacyjne produktéw
e Projekty mechaniczne Twojego produktu
* Umowy z klientami

¢ Informacje o mediach

¢ Ankiety

Uwazaj, aby nie przecigzy¢ dodatku zbyt duzg iloscig informacji. Nie chcesz przyttaczaé ani
dezorientowad czytelnika. Zatgcznik nie jest obowigzkowy w przypadku zwycieskiego biznesplanu,
dlatego upewnij sie, ze uwzglednites tylko to, co jest istotne, jasno przedstawione i logicznie
uporzadkowane. Wszystko, co znajdziesz w zatgczniku, powinno doda¢ wartos¢ Twojemu
zwycieskiemu biznesplanowi.

Podnoszenie kapitatu
Zwycieski biznesplan jest koniecznoscig

Chociaz pisanie, wyszukiwanie, kompilowanie, edytowanie i przepisywanie moze czasami by¢ zmudne
i nieprzyjemne, proces pisania zwycieskiego biznesplanu moze by¢ bardzo satysfakcjonujacy, jesli
bedziesz postepowac zgodnie z prostym systemem i odpowiednim schematem. Poza tym — i to jest
wazne — napisany biznesplan jest sposobem na zdobycie kapitatu potrzebnego do uruchomienia lub
rozszerzenia przedsiebiorstwa. By¢ moze inwestor lub bankier powiedziat Ci: ,Przykro mi, ale zanim
podejme decyzje, musze zobaczyé Twéj biznesplan”. Jesli szukasz zewnetrznego finansowania dla
swojej firmy lub pomystu, biznesplan jest dzi$ tak samo niezbedny jak wizytowka i adres e-mail.
Przekonaj sie, ze musisz catkowicie skoncentrowac sie na stworzeniu doskonatego, zwycieskiego
biznesplanu, aby wywota¢ emocje w swoim przedsiewzieciu i ostatecznie sprawi¢, aby inwestorzy lub
bankierzy uwierzyli w Twdj biznes lub pomyst i poparli te wiare finansowaniem.

Podstawowe zasady zdobywania funduszy

Przyjrzyjmy sie kilku kluczowym zasadom, ktére stanowig podstawowe kroki w uzyskaniu
finansowania. Postepuj zgodnie z nimi uwaznie podczas planowania swojej dziatalnosci, a znacznie
wyprzedzisz konkurencje. Widzielismy miliony dolaréw inwestycyjnych zebranych przez
przedsiebiorcéw, ktérzy przestrzegali tych zasad. Przegladajac te liste, zastandw sie, na jakim etapie
procesu myslowego sie znajdujesz i czy do tej pory wdrozytes niektdre z tych kluczowych zasad.

¢ Inwestorzy beda chcieli poznaé potencjat rynku i sposdb, w jaki Twoje produkty lub ustugi bedg na
niego pasowac oraz w jaki sposéb zajmg zdrowa czesé rynku.

e Twéj plan musi informowac o tym, jak dobrze zbadates$ okazje i musisz od poczatku do korica nakresli¢
plan dziatania, pokazujgcy inwestorom, jak i kiedy osiggniesz swoje cele.

¢ Inwestorzy beda chcieli, aby$s udowodnit, ze potrafisz wykorzysta¢ swojg strategie rynkowsq i
wygenerowac prognozowang wielkos$¢ przychoddw ze sprzedazy.

e Twdj plan musi opisywac, dlaczego Twdj zespdt jest wykwalifikowany, aby poprowadzi¢ firme do
sukcesu. Otocz sie solidnym zespotem zarzgdzajgcym, z ktérym inwestorzy bedg czué sie komfortowo.



e Musisz stworzy¢ realistyczne i doktadne prognozy finansowe wspierajgce Twoj przyszty potencjat
wzrostu.

Jest to kluczowy obszar zainteresowania, poniewaz wszyscy finansisci bedg chcieli zobaczy¢, w jaki
sposdb zwrdca sie im inwestycje. ,Ci, ktorzy nie planujg, planujg porazke”. To powiedzenie jest nie
tylko gtebokie i prawdziwe; jest to prosty proces. Kiedy wyjezdzasz na wycieczke do miejsca, w ktérym
jeszcze nie bytes, nie mozesz po prostu wskoczy¢ do samochodu, pojechaé na lotnisko, zarezerwowac
pierwszy lot, pojawi¢ sie w miejscu docelowym bez planu zakwaterowania, samochodu i pieniedzy i
nie masz pojecia, co chciatbys robi¢, gdy tam bedziesz, bez Swiadomosci tego, jak dtugo chciatby$
zosta¢, ludzi, ktérych chciatbys pozna¢ i miejsc, ktdére chciatbys odwiedzi¢. Podobnie jest z
planowaniem biznesu. Przygotuj zwycieski biznesplan i zapisz swdj zwycieski biznesplan. Umies¢ za tym
powazng mysl. Wykonaj badania. Wymysl przekonujgcg strategie, ktéra sprawi, ze inni bedg chcieli
wzig¢ w tym udziat, niezaleznie od tego, czy sg potencjalnymi inwestorami, czy kluczowymi
pracownikami. Wyjasnij, w jaki sposdb bedziesz konkurowad na rynku i jaka jest Twoja kluczowa sciezka
do pozyskania klienta lub kiedy zaczniesz sprzedawac swoje produkty i ustugi. Jesli nie masz planu, nie
planuj pozyskiwania funduszy. To takie proste. Nie oszukuj sie, ze mozesz pojawic sie z pomystem i
zaimponowac inwestorom ulegtoscia. Te dni juz minety. Dzisiaj musisz jasno zilustrowac i wyrazié, ze
naprawde istnieje szansa i ze to Ty mozesz jg wykorzystac i przeksztatci¢ w optacalny, dochodowy
biznes. Podczas opracowywania zwycieskiego biznesplanu korzystne bedzie dla Ciebie przejscie przez
proces zbierania informacji, pisania, opracowywania, planowania strategii, pakowania i przekonywania
za pomocg pisemnego zwycieskiego biznesplanu. W tym procesie wystgpig dwie wazne rzeczy:

1. Lepiej zrozumiesz swdj biznes i prawdopodobnie bardziej go docenisz.

2. Bedziesz wiedziat, czy naprawde istnieje dla ciebie szansa na zdobycie wifasnego kawatka
amerykanskiego snu.

Odpowiedz na pytanie nr 1, ktére nurtuje ich umysty

Kazdy inwestor lub bankier chce wiedzie¢ jedno: ,Kiedy otrzymam zwrot z inwestycji?” To ciche
pytanie, ktére zadajg po kazdej czesci Twojego planu. Ryzykujg swdj kapitat w przedsiewzieciu, ktore
moze zakonczy¢ sie sukcesem lub porazka. Dlatego tez, gdy zbierasz informacje i ostatecznie piszesz
swoj zwycieski biznesplan, pamietaj o tym pytaniu, poniewaz z pewnoscig bedzie ono miato na mysli
Twoje zrédta finansowania. Brzmi prawie zbyt prosto, ale nie daj sie zwies¢: jesli potrafisz utozyé
biznesplan, ktéry ilustruje, jak doktadnie przemyslates biznes, mozesz zebrac¢ potrzebny kapitat. Piszgc
swdj zwycieski biznesplan, wazne jest, aby podczas wyszukiwania i kompilowania danych mie¢ na
uwadze nastepujgce kwestie:

¢ Opisujgc swoje cele i zadania, pokaz, w jaki sposdb zapewnisz dobry zwrot z inwestycji.

e Kiedy przedstawiasz swoj zesp6t zarzadzajacy, zilustruj, ze zespot ten ma wysokie kwalifikacje, aby
zwracac¢ uwage na wyniki finansowe.

e Tworzac plan marketingowy, wyjasnij na przyktadach, w jaki sposdb nastgpi sprzedaz w wyniku
analizy rynku i strategii marketingowych.

e Kiedy opracowujesz swoje prognozy finansowe, pokaz, ze dokfadnie przemyslate$ przedstawione
liczby i ze s one osiggalne.

e Kiedy sktadasz obietnice, upewnij sie, ze mozesz ich dotrzymac.

e Dostarczajgc dokumentacje pomocniczg, zidentyfikuj jak najwiecej zrédet, aby zweryfikowaé swaj
pomyst lub koncepcje biznesowa.



e Piszgc swdj zwycieski biznesplan, nie pozwalaj sobie na zbyt wiele bzdur. Upewnij sie, ze mozesz
zweryfikowac¢ kazde twierdzenie zawarte w zwycieskim biznesplanie. Podekscytowanie Twoim
pomystem jest jedno cos, ale oszustwo nigdy nie jest dobrg strategia.

Aby w petni odpowiedzie¢ na pytanie nr 1, istnieje kilka pytan dotyczacych finansowania, o ktérych
powinienes wiedzie¢ podczas opracowywania swojego planu. Przygotowalismy pietnascie kluczowych
pytan (kwalifikujgcych sie pytan inwestycyjnych), ktére prawdopodobnie bedg zadawane przez firmy
venture capital i aniotéw biznesu. Najlepszym miejscem dotarcia do tych inwestoréw jest rozpoczecie
od poziomu lokalnego. Prawie w kazdym stanie istnieje grupa aniotow biznesu, ktdra bedzie
zainteresowana wystuchaniem propozycji przedsiebiorcow. Wiekszo$¢ inwestorow w pierwszej
kolejnosci bedzie szukaé transakcji w swoim panstwie macierzystym. Poszukaj aniotéw biznesu w
Internecie, a znajdziesz kilka ofert, ktére pomogg Ci rozpoczg¢ poszukiwania odpowiedniego Zrodta.
Na przyktad www.gatheringofangels.com, www.ventureworthy.com, www.gobignetwork.com i
www.fundingpost.com. Pietnascie pytann wymienionych ponizej to doskonaty elementarz, ktéry
pomoze Ci zrozumie¢ sposéb myslenia inwestoréw i rodzaje pytan, ktére Ci zadaja. Jesli potrafisz
odpowiedzie¢ na te pytania, jestes na dobrej drodze do otrzymania finansowania. Nie ma gwarancji,
ze otrzymasz srodki, ale odpowiedzi na te pytania pomogg Ci dowiedzie¢ sig, ile pracy jeszcze musisz
wykonaé i jakich rodzajéw transakcji szuka spoteczno$é inwestycyjna. Podstawowymi zrodtami
kapitatu, ktére warto rozwazyg, sa:

¢ Twoje oszczednosci

¢ Cztonkowie rodziny

e Pozyczki z banku lub innej instytucji finansowej

e Karty kredytowe

* Aniot Biznesu

e Firmy venture capital

¢ Firmy faktoringowe naleznosci

Kwalifikujgce sie pytania inwestycyjne

1. Czy mozesz opisac swoj produkt lub ustuge w czterdziesci pie¢ sekund lub mniej?

2. Jakie sg trzy najwieksze zastosowania Twojego produktu lub ustugi, ktére przynosza konsumentowi
wartos¢ dodang?

3. Kim jest Twdj zespot zarzadzajacy i jakie sg jego referencje?
4. Kto jest Twoim rynkiem docelowym?

5. Dlaczego rynek potrzebuje Twojego produktu lub ustugi?

6. lle kapitatu posiadasz w przedsiewzieciu?

7. Czy inni inwestorzy sg wihascicielami czesci spétki?

8. Kto jest wtascicielem firmy i jaki jest jej procent?

9. lle kapitatu potrzebujesz?

10. Jaki masz zamiar wykorzysta¢ wptywy?



11. Czym obecnie zajmujesz sie w branzy?
12. Jaka jest Twoja strategia wyjscia?

13. Gdybys miat zareklamowaé swaj produkt lub ustuge, co bys$ powiedziat w ciggu trzydziestu sekund,
aby przekonad grupe docelowg do zakupu?

14. Jakie sg Panistwa przewidywane przychody ze sprzedazy w kazdym z kolejnych trzech lat?
15. Jakie sg Twoje przewidywane zyski na kolejne trzy lata?

Kluczem jest umiejetnos¢ odpowiedzi na kazde z tych pytan. Gdy odpowiesz na kazde pytanie, bedzie
to jak przejscie do nastepnego poziomu z rzedu. Jesli nie potrafisz lub nie potrafisz odpowiedzie¢ na
jedno z tych pytan, nie awansujesz. Twdj pomyst moze by¢ niezty, ale trudno bedzie Ci przekona¢ grupe
inwestycyjng, ze jest on wart ich uwagi. Grupy inwestycyjne mogg dos¢ szybko (zwykle w ciggu
dziesieciu do pietnastu minut) przejrzec¢ wiele pomystéw biznesowych, aby okresli¢, czy jest to projekt,
na ktdéry chcg poswieci¢ swoj czas i pienigdze. Upewnij sie, ze jestes w stanie odpowiedzie¢ na kazde z
tych pytan, aby przejs¢ do nastepnej rundy powaznego rozwazenia mozliwosci uzyskania finansowania.

Doskonal swoje umiejetnosci prezentacji

Ponizsza lista pozycji jest rowniez pomocnym Zrédtem informacji zebranych z kilku réznych Zzrédet
aniotdw biznesu. Aniot aniot to przedsiebiorca, ktéry ma pienigdze i jest sktonny podjgé mniejsze ryzyko
zwigzane ze swoim kapitatem, inwestujac kilkaset tysiecy, a czasem kilka miliondw dolaréw w inne
przedsiewziecia. Zwykle biorg udziaty w biznesie i spedzajg czas w zespole kierowniczym lub zarzadzie
firmy, pomagajgc w prowadzeniu firmy. Poswiec kilka minut na zapoznanie sie z prezentacjg opisang
ponizej. Z naszego doswiadczenia wynika, ze jest to bardzo skuteczne, poniewaz pomaga
przedsiebiorcom w jasnym przedstawieniu ich przedsiewzie¢ w logicznym porzadku. Aniotowie biznesu
zwykle spotykajg sie w ustalonym dniu i godzinie kazdego miesiaca, na przyktad w druga srode kazdego
miesigca, i zazwyczaj styszg wypowiedzi trzech prezenterdw:

9:00-10:00 z firmg A
10:00-11:00 z firmg B
11:00-12:00 z firmg C

Bedziesz chciat skontaktowaé sie z liderem grupy, aby dowiedzie¢ sie, jaki jego zdaniem strdj jest
odpowiedni, ale zwykle odpowiedni jest strdj biznesowy. W zaleznosci od liczby inwestoréw na
widowni, bedziesz chciat zabrac ze sobg tyle kopii biznesplanu, ile ci zaleca. Bedziesz takze chciat zabra¢
ze sobg takg samg liczbe ulotek oraz niezbedny sprzet audio i wideo. Skontaktuj sie takze z liderem
grupy i zapytaj go, czy chciatby przedstawic grupie dziesiecio-, pietnasto- czy dwudziestominutowg
prezentacje. Kazdy z tych punktéw jest wazny dla inwestoréw na widowni i z pewnoscig bedga chcieli
dowiedz sie o kazdym z nich w kontekscie Twojego przedsiewziecia. Sprobuj przedstawi¢ przeglad
kazdego z tych elementéw w swojej prezentacji i bagdz przygotowany na udzielenie odpowiedzi na
pytania dotyczace kazdego z nich. Ogranicz swojg prezentacje do dziesieciu minut, korzystajac z
programu PowerPoint i biznesplanu, i zostaw co najmniej dziesie¢ minut wyznaczonego czasu
inwestorom na zadawanie Ci pytan. Jesli podoba im sie Twoja oferta, poswiecg wiecej czasu na
zadawanie pytan.

Zarys prezentacji

Prezentacja (dziesie¢ minut)



- Wprowadzenie do zarzgdzania

- Warunki inwestycji i strategia wyjscia
- Informacje o Firmie

- Produkt i ustuga

- Przeglad przemystu

- Analiza konkurencji

- Plan marketingowy

- Historyczny wystep

- Projekcje finansowe

- Zadany kapitat i oczekiwane wykorzystanie
Pytania (dziesie¢ minut)

Twoja prezentacja bedzie oczywiscie zgodna z informacjami zawartymi w biznesplanie, ale bedziesz
musiat takze przedstawi¢ jakas profesjonalng prezentacje. Najbardziej popularng jest prezentacja
slajdéw programu PowerPoint, ktérg powiniene$ by¢ w stanie dostarczyé w ciggu dziesieciu do
dwudziestu minut. Ta prezentacja jest bardzo wazna. Twdj zwycieski biznesplan doprowadzit Cie na
spotkanie, ale Twoja prezentacja jest Twojg ofertg sprzedazowa, ktora zwiekszy lub zniweczy Twoje
szanse na uzyskanie finansowania. Brian ujmuje to w ten sposdb: ,Jako sedzia konkursu Utah
Entrepreneur Challenge widziatem, jak wiele dobrych planéw biznesowych zostato porzuconych w
fazie prezentacji konkursu. Jest to ogdlnostanowy konkurs na napisanie biznesplanu, w ktérym bierze
udziat wielu mtodych, bystrych i energicznych studentow, ktdrzy rywalizujg o szanse wygrania 40 000
dolaréw. Przez ostatnie piec¢ lat co roku otrzymywaliSmy ponad 250 zgtoszen. Zawezamy liste do
dwudziestu pieciu ostatecznych biznesplandw, a nastepnie do dziesieciu finalistow. , Nie przestaje
mnie zadziwia¢, jak dziesieé najlepszych biznesplanéw wydaje sie przeksztatcaé ze swietnych plandéw
pisemnych w beznadziejne prezentacje. Mamy dziesieciu finalistow, ktérzy wygtaszajg
dziesieciominutowg prezentacje na zywo, tak jak robiliby to przed grupa inwestorow. Zwyciezcy
konkursu sg oceniani na podstawie planéw biznesowych, ogdlnego pomystu, prawdziwych mozliwosci,
zgromadzonych zasobow i zespotu zarzgdzajgcego. Ostatnim elementem uktadanki jest ten kluczowy
dla konkursu: ,,Czy potrafisz zaprezentowad sie grupie oséb, ktére zadajg Ci trudne pytania i jak radzisz
sobie pod presjg?” Umiejetnosé przedstawienia profesjonalnej prezentacji, ktéra opiera sie na catym
przedsiewzieciu, od slajdu do slajdu, jest kluczem do wygrania konkursu”. Prezentacja jest
podsumowaniem Twojego biznesplanu, a kazdy prezentowany slajd lub koncepcja powinna opieraé sie
na poprzedniej koncepcji/slajdzie. Opierajgc sie na pomysle, przykuwasz uwage inwestoréow i
odpowiadasz na ich niewypowiedziane pytania, przechodzac od slajdu do slajdu. Inwestorzy uwielbiajg
,kompilacje”. Postepujgc zgodnie z powyiszym zarysem prezentacji, bedziesz opiera¢ sie na
koncepcjach w logiczny sposdb, fatwy do zrozumienia i jasno okreslajacy Twojg strategie. Twoja
prezentacja moze nie zosta¢ wygtoszona w formalnej atmosferze przed panelem sedziéw lub
inwestoréw, ale ostatecznie bedziesz musiat przedstawi¢ swojg oferte. Jesli chodzi o pozyskiwanie
kapitatu, nalezy dopracowac prezentacje, tak aby oferta byta odpowiednio dostosowana. Nie daj sie
zwies$¢ faktowi, ze po prostu usuwasz kluczowe punkty ze swojego zwycieskiego biznesplanu i je
prezentujesz; prezentacja czesto nie jest tak prosta, jak sie wydaje, wiec ¢éwicz dalej, az uda Ci sie jg
opanowac.



Finansowanie podwdérkowe

Nie mozesz nigdzie znalez¢ pieniedzy? By¢ moze szukasz zbyt daleko od domu. Sprébuj pozyskaé ten
kapitat na wtasnym podwdérku. Jeden z przedsiebiorcow, producent mebli biurowych z pdétnocnej
Kalifornii, uwazat, ze szukanie funduszy jest jak szukanie igty w stogu siana. W ciggu dwudziestu
siedmiu lat rozrdst swojg firme do 6 milionéw dolaréw przychoddw i piecdziesieciu pracownikéw. Teraz
firma byfa gotowa do wprowadzenia linii produktéw pod wtasng marka, ale dyrektor generalny nie byt
pewien, gdzie zwrécic¢ sie o $rodki niezbedne na realizacje projektu. Byt niechetny do zaciggania
kolejnych dtugdw bankowych, ale catkowicie realistycznie oceniat swoje szanse na znalezienie
finansowania kapitatowego. , Firmie takiej jak nasza jest niezwykle trudno wejs¢ na rynek VC” — méwi.
,Réwnie dobrze moglibySsmy powiedzieé, ze jest to praktycznie niemozliwe. JesteSmy mata firmg o
niskim poziomie technologii, ktdra nigdy nie wzrosnie z 6 miliondw dolaréw do 60 milionéw dolaréw
w ciggu dwdch lat. To sie po prostu nie stanie.” Pie¢ miesiecy po rozpoczeciu poszukiwan kapitatu ta
mata firma produkcyjna nawigzata wspodtprace z firmg venture capital z Doliny Krzemowej, ktéra
dostrzegta potencjat. Ta konkretna firma venture koncentruje sie na przedsiebiorstwach w
spotecznosciach o niskich dochodach w Bay Area. Po zakoriczeniu badania due diligence firma venture
zainwestowata w spétke 250 000 dolaréw w zamian za 6% udziatéw. Jaki aspekt dziatalnosci przykut
uwage firmy venture capital? Byty dwa bardzo zaskakujgce elementy. Po pierwsze, byto zaangazowanie
firmy w szkolenie i doskonalenie pracownikéw fizycznych, a po drugie, jej spotecznie odpowiedzialne
praktyki biznesowe, zwtfaszcza zaangazowanie w zréwnowazone lesnictwo. Cechy te mogg nie
wydawac sie szczegdlnie atrakcyjne dla typowej firmy venture capital. Ale ta firma VC nie byta typowa.
Jako jeden z okoto piecdziesieciu funduszy zaangazowanych w projekty rozwoju spotecznosci w catym
kraju, firma typu venture stara sie uzyskaé zaréwno praktyczng, jak i altruistyczng rekompensate, co
osoby zajmujace sie rozwojem spotecznosci okreslajg jako ,,podwdéjny wynik”. Podwdéjnym celem jest
uzyskanie zwrotu finansowego z inwestycji oraz zwrotu dla spoteczno$ci lokalnej w postaci miejsc pracy
dla pracownikéw o niskich dochodach, rewitalizacji nieruchomosci w centrach miast oraz szans dla
kobiet i mniejszosci. Tajng bronig tego konkretnego dyrektora generalnego w kontaktach z firmg
venture byt biznesplan jego firmy. Sporzadzit tradycyjny dokument, zawierajgcy przeglad rynku, liste
mocnych i stabych stron swojej firmy w zakresie konkurencji oraz to, co postrzegat jako mozliwosci
rynkowe dla swojej nowej linii produktéw. Zamiescit takze informacje o zréznicowanym zatrudnieniu
w swojej firmie i przedstawit prognozy dotyczgce potencjatu wzrostu zatrudnienia. Postrzegat te
elementy jako kluczowg czes¢ tozsamosci swojej firmy i pomyslat, ze firma venture bedzie szczegélnie
zainteresowana jego zaangazowaniem w rozwdj spofecznosci. Miat racje, méwi starszy menedzer
portfela w firmie venture capital w Bay Area. ,,To, co naprawde przykuto naszg uwage w firmie z punktu
widzenia zwrotu spotecznego, to chec¢ dyrektora generalnego do wdrozenia w firmie programoéw
szkoleniowych dla pracownikéw o niskich dochodach” — wspomina. Po szesédziesieciu dniach analizy
due diligence, podczas ktdrej firma venture capital kwestionowata wtasciciela w zakresie jego prognoz
finansowych i oczekiwan dotyczgcych nowej linii produktéw, dyrektor generalny odszedt z kwotg 250
000 dolarow. Uzyskat takze dostep do programu doradczego firmy venture — bezptatnej ustugi, za
posrednictwem ktérej tgczy ona swoje spotki portfelowe z kadrg kierowniczg Bay Area, ktéra w ramach
wolontariatu poswieca swoj czas i wiedze w obszarach kluczowych dla biznesu, takich jak finanse,
marketing i planowanie strategiczne, na rzecz firm, ktére w przeciwnym razie mogtyby nawet nie mysl|
o mozliwosci ich zatrudnienia.

Biznesplan gotowy dla inwestora

Mowigc prosciej, biznesplan gotowy dla inwestora jest opracowywany z myslag o czytelniku i
potencjalnym inwestorze. Jak wspomniano wczesniej, biznesplan jest fantastycznym narzedziem dla
wiascicieli i menedzeréw firm, ale jesli chodzi o zabezpieczenie kapitatu, autor planu musi pamietac o



pewnych kluczowych kwestiach. Co inwestorzy naprawde chcg zobaczy¢ w swoim biznesplanie? Jakie
dane s3 dla nich wazne, aby podjgé decyzje o dofinansowaniu? Jak prezentowac informacje, aby byty
przekonujgce? Na jakie ciche pytania musisz odpowiedzie¢? OmowiliSmy co najmniej pietnascie pytan,
na ktdre bedziesz musiat udzieli¢ przekonujgcych odpowiedzi, ale przejdZzmy o krok dalej. Aby byto to
proste, pamietaj tylko o pieciu tatwych punktach podczas przedstawiania swoich pomystéw na pismie.
Tak naprawde, jesli nauczysz sie myslec jak inwestor, osiggniesz sukces w 80 procentach! Pomysl o tym
w ten sposdb: jesli jestes zainteresowany kupnem czegos i mozesz uzyskac¢ zadowalajgcg odpowiedz
na wszystkie swoje pytania, dokonujesz zakupu. To samo tyczy sie potencjalnych inwestoréow.

Punkt nr1
Jaki jest problem, ktéry rozwigzujesz? LUB Dlaczego produkt lub ustuga Twojej firmy jest potrzebna?
Punkt nr 2

Jaka jest Twoja trwata przewaga konkurencyjna? LUB Jak powstrzymasz innych konkurentéw przed
przejeciem Twoich klientéw?

Punkt nr 3

Jakie sg Twoje bariery wejscia? LUB Dlaczego odniesiesz sukces tam, gdzie inni poniesli porazke?
Punkt nr 4

Jaka jest prawdziwa szansa rynkowa? LUB Do ilu klientéw mozesz dotrzec?

Punkt nr5

Jaka jest Twoja kluczowa $ciezka do pozyskania klienta? LUB Kiedy zaczniesz sprzedawac?

Omowilismy cztery najwazniejsze rzeczy, ktérych inwestorzy bedg szukaé w biznesplanie.
Przedstawilismy takze powody, dla ktorych inwestorzy ktadg tak duzy nacisk na te cztery obszary. Aby
je przejrze¢, sg to:

1. Solidny zesp6t zarzadzajacy

2. Realistyczne dane finansowe i prognozy

3. Produkty i ustugi rynkowe

4. Osiggalny plan marketingowy (analiza i strategia)

Teraz, gdy znasz juz niektdore z wazniejszych aspektow tworzenia skutecznego biznesplanu, dodajmy
jeszcze jedng rzecz do rozwazenia podczas zbierania informacji i opracowywania planu:

5. Nagrody przewyzszajg ryzyko

Innymi stowy, aby byt to prawdziwy biznesplan gotowy do inwestycji, nalezy dostarczyé wystarczajgca
dokumentacje i dane, aby jasno wykaza¢, ze korzysci w rzeczywistosci przewyzszajg ryzyko. Nagroda
lub ,strategia wyjscia” to wisienka na szczycie lodéw. Twdj ukoronowany moment, jakim jest
pozyskanie nowych klientéw, sprzedaz duzej transakcji, a nawet utrzymanie statego tempa wzrostu,
doprowadzi Cie do wydarzenia, ktére bedzie dobre zaréwno dla Ciebie, jak i Twoich inwestoréw.
Oczywiscie wiele matych firm nie bedzie potrzebowaé inwestora. Wez jednak pod uwage siebie,
inwestora wewnetrznego lub bank, do ktérego przekazujesz swdj biznesplan. ,Strategig wyjscia” dla
banku bedzie sptata pozyczki lub linii kredytowej. Strategig wyjscia dla Ciebie osobiscie moze by¢ fuzja,
przejecie, a nawet roczna premia za dobrze wykonang prace. Aby pomdc Ci w petni zrozumiec



koncepcje korzysci przewyzszajgcych ryzyko, sporzgdzenie zwycieskiego biznesplanu jest niezbednym
i waznym c¢wiczeniem, ktore zapewni Ci wstepne kroki w pozyskiwaniu kapitatu potrzebnego do
Twojego przedsiewziecia. Poniewaz Ty i inwestorzy ryzykujecie kapitat, czas i reputacje, wazne jest,
aby wdrozy¢ przedstawione tu zasady i opracowac zwycieski biznesplan w sposdb, ktéry pomoze
szybko osiggnac sukces. Powodzenia!

Przysztosc i budowanie biznesu
Dobry i zly

Jesli chodzi o rozwdj firmy, sg zaréwno dobre, jak i zte wiesci. Zanim przejdziemy do dyskusji na temat
strategii i sposobéw dalszego rozwoju swojej firmy, omowmy kilka liczb, ktére mogg Ci pomédc w
formutowaniu zwycieskiej strategii. Najpierw usuimy zte wiesci z drogi. | swojg drogg, nie strzelajcie
do postanca, ale wedtug raportu Dun i Bradstreet z 2004 roku istnieje kilka statystyk, o ktérych warto
wiedziec.

e Firmy zatrudniajace mniej niz dwudziestu pracownikdow majg tylko 37 procent szans na przezycie
czterech lat i tylko 9 procent szans na przezycie dziesieciu lat.

* Restauracje majg tylko 20 procent szans na przetrwanie dwéch lat.

e Wskaznik niepowodzen nowych przedsiebiorstw wydaje sie wynosi¢ od 70 do 80 procent w
pierwszym roku, a tylko 50 procent tych, ktdre przetrwajg pierwszy rok, pozostanie w biznesie przez
nastepne piec lat.

e W sektorze MSP dziewie¢ na dziesie¢ niepowodzen biznesowych w USA jest spowodowanych
brakiem ogdlnych umiejetnosci zarzgdzania przedsiebiorstwem i planowania.

e 88,7 procent wszystkich pogorszern koniunktury i niepowodzed w biznesie wynika z bteddéw
zarzadzania.

Raport opublikowany przez Izbe Handlowg Standéw Zjednoczonych w tym samym roku zawiera dobre
wiesci. Raport Izby zgadza sie z niektérymi wczesniejszymi, gorszymi statystykami dotyczgcymi matych
i Srednich przedsiebiorstw; wskazujg jednak réwniez na kilka obszaréw dziatalnosci, ktére rzucajg
Swiatto na drugg strone réwnania, czyli strone sukcesu:

e W latach 2000-2004 liczba firm pracodawcow w USA wzrosta o 18 procent, z 5,5 miliona do 6,7
miliona.

¢ \W 2004 r. przewazajgcg czes¢ ogodtu firm stanowity przedsiebiorstwa mate, zatrudniajace ponizej 500
pracownikéw, cho¢ w ogdlnej liczbie firm pracodawcéw, w statym tempie rosty takze firmy srednie.

e \W 2001 r. byto nieco ponad 100 000 srednich przedsiebiorstw. W 2004 r. w USA byto ponad 116 000
Srednich firm (zrédto: Amerykanska Izba Handlowa 2004)

W chwili pisania tego tekstu w 2006 r. w pierwszych trzech miesigcach tego roku w najwiekszej
gospodarce Swiata utworzono okoto 591 000 miejsc pracy. Stopa bezrobocia w Ameryce w marcu
wynoszaca 4,7 procent odpowiada styczniowemu minimum od czterech i pét roku. (Zrédto: Rezerwa
Federalna Standéw Zjednoczonych) Dobra wiadomos¢ jest taka, ze mate firmy pojawiajg sie wszedzie,
szczegblnie w nowo powstatych branzach. Miliony przedsiebiorcéw rozpoczynajg lub rozwijajg
istniejgcg dziatalnosé gospodarczg i tworzg miejsca pracy. Po osiggnieciu najwyzszego poziomu w
historii od kilku lat, obecnie spada liczba upadtosci. Przedsiewziecia biznesowe wigzg sie z duzym
ryzykiem, ale jak powiedziat Ewing Mario Kauffman, zatozyciel Marion Laboratories i wtasciciel druzyny
Kansas City Royals: ,,Podejmujesz ryzyko, czasami przegrywasz... ale czasami to sie bardzo optaca!”



Ostrzenie narzedzi

Zaktadanie firmy lub rozwijanie istniejgcej firmy moze byé zabawnym i satysfakcjonujgcym
doswiadczeniem, o ile masz do dyspozycji odpowiednie narzedzia. Planujemy udostepni¢ Ci jeszcze
kilka narzedzi, ktére pomogg Ci w tym procesie. Na poczatek chcemy skupi¢ troche uwagi na
stworzeniu poteznego planu marketingowego. Po pierwsze skoncentruj sie na KLIENCIE. Poniewaz to
oni bedg ptacié Ci za Twoje produkty i ustugi, warto podzielié¢ to na trzy proste kroki.

Krok pierwszy: Zdefiniuj swoj rynek
Krok drugi: Opisz swojego klienta docelowego
Krok trzeci: Stworz strategie komunikacji

Zdefiniowanie rynku to zawity sposdb powiedzenia ,komu bedziesz sprzedawac?” Czy beda to
mezczyzni w wieku od dwudziestu do dwudziestu szesciu lat, ktérzy uprawiajg sport, lubig przebywac
na Swiezym powietrzu i jedzg pizze dwa razy w tygodniu? A moze przedstawiciele wyzu
demograficznego na rynku to ludzie w wieku od czterdziestu dwdch do szesédziesieciu lat, ktérzy maja
drugi dom w gdrach, majg fundusz emerytalny i lubig je$¢ poza domem cztery razy w tygodniu? Aby
utrzymac sie na szczycie, nadal konkurowac i rozwija¢ swojg firme, musisz zadawac sobie takie pytania.
Udzielone przez Ciebie odpowiedzi moga sie zmieniac¢ w trakcie. Niektdre z tych pytarh marketingowych
zdefiniowalismy wczesniej, wiec wréé i przejrzyj swoje odpowiedzi. Nie spoczywaj na laurach i nie mysl,
ze juz wszystko wiesz. IBM kiedys tak myslat, a dzi$ juz nawet nie produkuje systeméw — ich grupa
komputeréw PC zostata sprzedana firmie Lenovo w 2004 roku. W latach 90. IBM byt osiemsetnym, z
ktérym mozesz konkurowac. To samo dotyczy kazdej matej firmy, ktéra nie koncentruje sie na wzroscie
i utrzymaniu pracownikéw. Gdyby ktos poprosit Cie o opisanie typowego klienta, czy zrobitbys to w
trzydziesci sekund lub mniej? Jesli tak, to nalezysz do elitarnej grupy wtascicieli firm, ktérzy naprawde
znajq sie na swojej dziatalnosci i przynosza na niej pienigdze. Jesli nie mozesz, poswiec troche czasu,
aby dowiedzie¢ sie, kto kupuje od Ciebie i ¢éwicz to w kdétko. Aby sie rozwija¢, bedziesz musiat
komunikowac swoim klientom, kim jestes, co oferujesz i ile bedg za to ptaci¢. Pomysl o wielu wktadkach
i okdlnikach w niedzielnej gazecie. Firmy te komunikujg sie ze swoimi klientami. Starajg sie zachowaé
konkurencyjnos$¢ i zapewnic¢ cztonkom rynku docelowego istotne powody, aby kupowaé od nich.
Podobnie wyglad wejscia do Twojej firmy, sposdb ubierania sie pracownikéw, posiadane oznakowanie,
prezentowane materiaty marketingowe i tworzona witryna internetowa to sposoby komunikacji
swoich klientow. Twoja strategia komunikacji powinna sktadac¢ sie z kilku kluczowych elementdw,
pamietaj jednak o jednej bardzo waznej zasadzie: Komunikuj sie ze swoimi klientami przynajmniej trzy
razy w miesigcu. Mozesz to osiggnac za posrednictwem e-maila, przesytki pocztowej, listu, rozmowy
telefonicznej, artykutu prasowego, historii napisanej o Twojej firmie, przemowienia, ktore wygtaszasz,
a nawet uczestniczac w spotkaniu networkingowym w lokalnej izbie handlowej. Wystarczy, ze Twoje
imie i nazwisko bedzie widoczne co najmniej trzy razy w miesigcu. Zawsze poswieé czas na marketing i
pamietaj o utrzymywaniu budzetu, aby moc dalej promowacd swojg firme. Jako wtasciciel matej firmy
spodziewaj sie, ze marketing zajmie 60 procent Twojego czasu. Powinienes$ niestrudzenie opowiadad
ludziom o swojej firmie i pomagac klientom zrozumieé, ze Twoje produkty i ustugi s3 najlepsze na
rynku. Jeszcze jedna wskazéwka: pamietaj o czterech P marketingu: produkt, cena, umiejscowienie i
promocja. Robigc to, uporzadkujesz swoje mysli na temat wiedzy o tym, co motywuje ludzi do zakupu.
W niektérych przypadkach zostaniesz psychologiem-amatorem, analizujac, jakie gorgce przyciski
mozesz nacisng¢, aby otworzy¢ portfel i dokonac zakupu od Ciebie. Pamietaj, ze ludzie kupuja kierujac
sie PRAGNIENIAMI, a nie tylko samymi potrzebami, zwtaszcza pokolenie mtodych ludzi, ktére dorasta
na $wiecie. Czasami wydaje sie, ze niezaleznie od ceny, luksus, piekno, relaks, czas i wygoda wydajg sie
dominowa¢ we wzorcach zakupdédw cztonkéw kilku réznych grup wiekowych. Stalismy sie



spoteczenstwem, ktére zniecierpliwito sie i chcemy rzeczy teraz. Ponizsza lista szybszych, mniejszych i
wygodniejszych rzeczy, bez ktdrych nie mozemy sie obejs¢, powstata w niecate szes¢ minut:

» Telefony Blackberry z pocztg e-mail

¢ Telefony z aparatem

e Aparaty cyfrowe

e Kamery cyfrowe

* Restauracje typu fast food z podwdjnymi oknami przejazdowymi
e Wyniki ESPN i aktualizacje gier 24 godziny na dobe, 7 dni w tygodniu
¢ Szybkie wybieranie

* Wieksze predkosci Internetu

¢ Szybsze komputery

® Szybsze samochody

e Kolacje z mikrofali

e Lepsza grafika

e Odtwarzacze mp3

* Ksigzki na tasmie/CD

e Zdalne sterowanie

* Zaptaé przy pompie

¢ Bankomaty na kazdym rogu

e Uniwersalne drukarki/faksy/kopiarki

* Zamawianie online

e Dostawy w nocy

e Wiecej autostrad i dwukierunkéw

* Mniejsze i bardziej kompaktowe telefony

e tadowarki do szybkiego tadowania akumulatoréw
e Wyszukiwarki internetowe

Dostajesz obraz. Zatem dokad zmierzajg Twoje produkty? Jakie ustugi stang sie przestarzate? Jakie
produkty stang sie przestarzate i jak szybko? Jesli jestes inzynierem lub zajmujesz sie produkcjg i chcesz
wprowadzi¢ produkt na rynek, zasiegnij porady kogos z dziatu sprzedazy i marketingu. Jesli chodzi o
funkcje i korzysci, sg one z pewnoscig wazne, ale korzysci spowodujg szybszg sprzedaz produktéw. Oto
prosty przyktad:

¢ Funkcje i korzysci — sprzedawaj korzysci

* Produkcja méwi o funkcjach



* Dobry marketing omawia korzysci

Style, exhilaration, and
performance.

Hugs the corners tightly
going 95 mph...

Aerodynamic design
with lightweight alloy VErsus
wheels...

W 2005 roku Jaguar wypuscit sprytng reklame, ktdra zaszczepita przekonanie, ze ich samochody radzg
sobie lepiej niz jakikolwiek inny luksusowy samochdd. W reklamie czytamy: ,,R Performance to sposdb
myslenia zrodzony z wiary, ze wyscigi rzeczywiscie udoskonalajg rase. Wymagajac innowacji w
sposobie projektowania samochodu pod katem przyspieszania, kierowania i zatrzymywania oraz
nagradzajgc kierowcéw wiekszg mocg, wspomagang komputerowo stabilnoscig i precyzyjnie
wykonang konstrukcjg, modele Jaguara R Performance sg naprawde stworzone, aby dziata¢. Nastepnie
pokazano zdjecie samochodu. Po raz kolejny chodzi o to, aby sprzeda¢ wiecej korzysci niz funkcji.
Reklama sprawia, ze czujesz, ze R Performance to bardzo fajna rzecz. ,Urodzony, aby dziata¢” to
korzys$¢ wyrazona w sposob wskazujgcy, ze wymagajgcy kierowcy zostang nagrodzeni, gdy doswiadcza
R Performance. Piszgc plan i definiujgc strategie marketingowa, pamietaj, ze inwestorzy mogg zadac
sobie pytanie: ,Jaka jest Twoja najwazniejsza Sciezka do pozyskania klienta?” To po prostu fantazyjny
sposdéb na pytanie: ,Kiedy zaczniesz sprzedawac?” Definiujgc to w swoim planie, powinienes by¢ w
stanie wskazaé, w jaki sposdb sprzedajesz zalety swoich produktow, a nie tylko funkcje. Mozesz
odpowiedzie¢ na to pytanie, okreslajac, kim sg Twoi klienci, w jaki sposdb naktonisz ich do zakupu od
Ciebie i powiesz im, dlaczego powinni kupowa¢ od Ciebie.

Cwiczenie ,,Nichecraft”

Wiele firm stworzyto dzis pewng nisze klientow, ktéorym regularnie sprzedajg. Od lokalnych pralni
chemicznych po ogdlnokrajowg sie¢ detaliczng — stworzyli oni zapotrzebowanie na swoje produkty i
ustugi, zaspokajajgc bezposrednio potrzeby mniejszego, znacznie bardziej sumiennego konsumenta.
Oto tylko kilka przyktadéw:

e Dell: Wyeliminuj posrednikéw i sprzedawaj taniej. Pudetka Dell produkowane na zamodwienie
pozwalajg na nizsze zapasy, nizsze koszty i wyzsze marze zysku.

e Wal-Mart: Zawsze niskie ceny.
e Wendy’s: staromodne hamburgery z szybka i przyjazng obstuga.

e Home Depot: Masz projekty domdéw, mamy w magazynie rzeczy potrzebne do samodzielnego
wykonania.

e Wentylatory sufitowe Hunter: Charakterystyczne projekty i wyjgtkowa wydajnos¢.
e Samochody Lexus: dla kierowcy pragngcego luksusu i najwyzszej klasy wykonania.

Marketing niszowy oznacza dzi$ targetowanie, komunikacje, sprzedaz i uzyskiwanie informacji
zwrotnych od najliczniejszych uzytkownikdw produktéw lub ustug Twojej firmy. Wybdér odpowiedniego
segmentu rynku jest wazny dla osiggniecia wystarczajgco duzej wielkosci sprzedazy i rentownosci, aby
przetrwad i prosperowac jako firma. Wybér odpowiedniego segmentu rynku oznacza, ze jest on:

e Sktada sie z konsumentéw, ktérzy beda od Ciebie kupowad

e Mierzalne w ujeciu ilosciowym



e Wystarczajgco duze, aby wygenerowac planowang wielko$¢ sprzedazy
¢ Dostepny dla metod dystrybucji Twojej firmy
¢ Wrazliwy na planowane i niedrogie wydarzenia zwigzane z wydatkami marketingowymi

Identyfikujgc nisze i segment rynku, na ktéry chcesz dotrze¢, wazne jest réwniez zbadanie innych
czynnikéw, ktére moga miec wptyw na sukces Twojej firmy. Bedziesz chciat rozwazy¢:

e Sita konkurencji, ktéra odciggnie niszowych nabywcéw od Twoich produktéw
e Podobieristwo konkurencyjnych produktow w swiadomosci kupujgcych

e Tempo wprowadzania nowych produktéw przez konkurencje

e tatwos¢ wejscia/ochrona na rynku dla Twojej niszy

By¢ moze sitg napedowg marketingu ,niszowego” lub ,segmentacji” jest potrzeba zadowolenia i
zatrzymania tych konsumentéw, ktérzy naprawde kochajg Twoje produkty lub ustugi. Konsumenci
stajg sie coraz bardziej wyrafinowani i wymagajacy. Wybor produktdow stale sie poszerza wraz z
dobrobytem i globalng konkurencjg. Nawet duze firmy rozpoczety marketing niszowy, stale
udoskonalajgc i kierujac swojg oferte produktéw do réznych grup nabywcow. Jako przyktad podata
Nike ponowng restrukturyzacje wielomiliardowej firmy, ktéra osiggneta stagnacje w wyniku realizacji
strategii segmentacji. Firma Nike projektowata i sprzedawata buty sportowe do réznych dyscyplin
sportowych, czesto dzielgc je na segmenty w oparciu o wyspecjalizowane modele w ramach kazdego
sportu. Na przykfad , Air Jordan” reprezentowany przez Michaela Jordana i buty do koszykowki ,,Flight”
reprezentowane przez Vince’a Cartera; Buty pitkarskie ,Vick Ill D” reprezentowane przez Michaela
Vicka, seria Warrior Pro iD reprezentowana przez Troya Napalotano oraz ,Mercurial Vapor”
reprezentowane przez Damarcusa Beasleya dla druzyny pitkarskiej USA. Wazne jest rdwniez, aby mdc
zidentyfikowa¢ i oszacowaé¢ wielko$¢ rynku docelowego, szczegdlnie jesli myslisz o nowym
przedsiewzieciu, aby méc stwierdzi¢, czy baza klientéw jest wystarczajgco duza, aby wesprzeé Twdj
biznes lub pomyst na nowy produkt. Pamietaj, ze nie wystarczy, ze ludziom spodoba sie Twéj pomyst
na biznes. Musi by¢ wystarczajaca liczba docelowych nabywcéw, aby utrzymad sprzedaz, wydatki i zyski
firmy z roku na rok. Na przyktad sprzedaz produktu lub ustugi, ktérej ludzie mogg potrzebowa¢ tylko
raz w zyciu, na przyktad niezniszczalnej pary butéw, moze nie byé zrownowazonym biznesem, chyba
ze duza liczba osdb tego potrzebuje w danym momencie lub chyba ze wszyscy tego potrzebujg
ostatecznie (jak w przypadku ustug pogrzebowych) lub marza zysku wygeneruje znaczny dochdd. Jaka
nisze wypetnia Twdj produkt lub ustuga? Jakie potrzeby istniejg, ktdrych nie zaspokajasz ani Ty, ani nikt
inny? Przeprowadz burze mdzgdw przez minute. Zastandw sie, co chciatbys ulepszyé¢, a na co nasza
firma moze bezposrednio wptynac. Innymi stowy, gdyby swiat byt idealny, co zrobitby Twoj produkt i
jakie ustugi bys swiadczyt?

Jak segmentowacd swdj rynek

Jesli Twoim rynkiem jest wszechswiat wszystkich potencjalnych nabywcéw, wowczas rynek mozna
podzieli¢ na sekcje lub segmenty w oparciu o dowolng liczbe czynnikdéw. Mozesz na przyktad podzieli¢
klientéw wedtug grup wiekowych i odkry¢, ze wiekszo$é swoich produktéw sprzedajesz osobom w
wieku od osiemnastu do trzydziestu czterech lat. Mozesz podzieli¢ ten segment wedtug wielkosci
rodziny i odkryé, ze wiekszo$¢ swoich produktow sprzedajesz matzeristwom z matymi dzie¢mi. Mozna
podzieli¢ ten segment wedtug statusu ekonomicznego i stwierdzi¢, ze wiekszo$é produktéw sprzedaje
sie rodzinom o rocznym dochodzie od 60 000 do 100 000 dolaréw. Mozesz nawet posortowac
ponownie, tym razem wedtug lokalizacji geograficznej, i okaze sie, ze sprzedajesz wiekszos¢ swoich



produktéw osobom mieszkajgcym w obrebie dwdch okreslonych kodéw pocztowych. Wiele matych
firm na tym poprzestaje, myslac, ze majg wystarczajgco duzo informacji, aby méc zidentyfikowaé
najbardziej prawdopodobnych klientéw i komunikowaé¢ sie z nimi. Jednak wieksze firmy beda
probowaty pdjsé dalej i zdoby¢ jeszcze wiecej informacji na temat stylu zycia, wartosci, etapu zycia
swoich klientow i tak dalej. Zdefiniujmy kilka terminéw: Dane demograficzne odnosza sie do wieku,
ptci, dochodéw, wyksztatcenia, rasy, stanu wojennego, wielkosci gospodarstwa domowego, potozenia
geograficznego, wielkosci miasta i zawodu. Dane psychograficzne odnoszg sie do zachowan opartych
na osobowosci i emocjach zwigzanych z wyborami zakupowymi; na przyktad, czy klienci podejmujg
ryzyko, czy go unikajg, kupujacy impulsywnie itp. Styl zycia odnosi sie do zbiorowego wyboru hobby,
zajec¢ rekreacyjnych, rozrywki, wakacji i innych zaje¢ poza praca. System przekonan i wartosci odnosi
sie do przekonan i wartosci religijnych, politycznych, nacjonalistycznych i kulturowych. Etap zycia
odnosi sie do chronologicznego poréwnania zycia ludzi w réznym wieku, na przyktad nastolatkéw,
nastolatkéw i pustych gniazd. Jak mozesz dowiedzie¢ sie wiecej o swoich klientach? Przeprowadzajac
doktadne badania rynku. Wieksze firmy segmentujg swoje rynki, przeprowadzajac szeroko zakrojone
projekty badan rynkowych, sktadajgce sie z kilku rund badan eksploracyjnych, jak ponizej.
Gromadzenie danych o klientach i produktach: Badacze zbierajg dane od uzytkownikéw podobnych
produktéw dotyczace:

e Zakupione produkty konsumpcyjne i czestotliwos¢ ich spozywania

e Liczba i czas zakupow marki

* Powody zakupow

® Postawy konsumentow dotyczgce réznych cech produktu

¢ Znaczenie produktu dla stylu zycia konsumenta

e Informacje o uzytkownikach kategorii (dane demograficzne, psychograficzne, nawyki medialne itp.)
* Sezonowe zastosowania i sezonowe kolory

Analiza czynnikdw i skupien: Naukowcy analizujg zebrane dane w celu znalezienia korelacji miedzy
zakupami produktéw a innymi czynnikami, co stanowi podstawe do identyfikacji mozliwych do
podjecia dziatan docelowych klastrow konsumenckich. Klastry definiuje sie jako rynki niszowe, na
ktérych istnieje mozliwa do zidentyfikowania liczba nabywcow lub uzytkownikéw o tych samych
cechach, do ktérych mozna w ten sposdb dotrze¢ dzieki umiejetnej reklamie i promocji. Identyfikacja
klastréw i ranking ich waznosci: Badacze ustalajg nastepnie, czy klastry sg wystarczajgco duze i
rentowne, aby wydawac¢ na nie $rodki marketingowe oraz czy potencjalne klastry niszowe
marketingowo pasujg do strategicznych celéw firmy, na przykfad, czy marketing kierowany do tej grupy
pasuje do istniejgcego wizerunku i celéw dtugoterminowych? Co Twoja firma moze zrobi¢, aby
segmentowaé swoje rynki? Mniejsze firmy mogg rowniez przeprowadza¢ nieformalng analize
czynnikéw i skupien poprzez:

® Obserwowanie dziatarh marketingowych kluczowych konkurentéw i ich kopiowanie
® Rozmowy z kluczowymi odbiorcami branzowymi na temat wprowadzenia nowych produktéw
* Przeprowadzanie analiz potrzeb na podstawie badan jakosciowych z osobami i grupami

Mozesz segmentowal rynki wedtug potozenia geograficznego, dystrybucji, ceny, opakowania,
rozmiaréw, zywotnosci produktu i innych wymiernych czynnikdw, a takze grupowac wedtug danych
demograficznych, stylu zycia i psychograficznych. Firmy ustugowe bedg chciaty posungé sie nawet do



stworzenia klastra klientéw w oparciu o promien w obrebie okreslonego obszaru geograficznego. Na
przyktad projektant wnetrz moze chcie¢ skupi¢ sie na promieniu pieédziesieciu mil, a nauczyciel
matematyki moze szuka¢ promienia dwudziestu mil w celu obstugi potrzeb klientéw. Niektére firmy
ustugowe, takie jak pralnie chemiczne, zawezajg nawet promien do okoto trzech do pieciu mil. Ty
decydujesz, jak duzy powinien by¢ promien wokét Twojej firmy, ale naktadasz pewne ograniczenia na
to, gdzie jestes fizycznie zdolny do obstugi potrzeb swoich klientéw. Czy promien moze zdefiniowac
Twoj rynek? Jesli tak, jak duzy? Jakie inne segmenty mozna zdefiniowac dla Twojej firmy/klientéw?

Zakres wieku:

Dochodd:

Wyksztatcenie:

Mezczyzna czy kobieta:

Okolica:

W?zorce zakupdéw:

Etap zycia:

Korzystanie z produktu/ustugi:

Jak zatem stworzy¢ nisze dla swojego biznesu? Zadaj sobie te pytania i podejmij uczciwg probe
uzyskania prawdziwych odpowiedzi:

e Czy podazasz w zbyt wielu kierunkach na raz?

e Czy prosites wspotpracownikéw, przyjaciét, klientéw lub klientdw, aby powiedzieli Ci, w jakiej branzy
wedtug nich dziatasz? Po otrzymaniu opinii wprowadz zmiany i zapytaj ponownie.

e Czy Twoj biznes jest zgodny z tym, co jest dla Ciebie najwazniejsze w zyciu? Przejrzyj swoje cele i
priorytety zyciowe.

e Jakie mozliwosci sg na rynku i mozesz je wypetnic¢?
e Jakie rzeczy robisz najlepiej?

e Z czego jeste$ juz najbardziej znany?

¢ Co najchetniej promujesz?

¢ Co przychodzi Ci najbardziej naturalnie?

Nastepnie wykonaj kroki wymienione w siedmiostopniowym procesie niszowym. Ta krétka lista moze
pomdc Ci skoncentrowac sie na kluczowych elementach zblizenia sie do Twoich niszowych pomystéw
marketingowych.

1. Zréb liste zyczen dotyczacg tego, co chcesz promowac.
2. Skupienie: nie celuj w kazdego Toma, Dicka, Harry'ego, Jane i Jill.

3. Opisz poglad klientow na temat tego, co jest potrzebne. Aby Twoja firma odniosta sukces, klienci
muszg chcie¢ produktu lub ustugi.

4. Starannie zaplanuj swojg strategie.



5. Zostan jedyng w swoim rodzaju ,,jedyng grg w miescie”.

6. Twoje produkty i ustugi muszg ewoluowac wraz z potrzebami rynku, a Ty musisz testowac, testowa,
testowad, jedng strategie przeciwko drugie;j.

7. Zréb to!
Znajdowanie ukrytych zasobow

Czy poswiecites$ ostatnio troche czasu na przemyslenie i spisanie niektdrych zasobéw ukrytych w Twojej
firmie? Ta czes¢ ksigzki pomoze ci pomyslec o tych ukrytych zasobach i rozpocza¢ definiowanie planu
dziatania, aby wykorzysta¢ te zasoby na swojg korzys$é. Najpierw musimy zdefiniowaé, o jakich
,zasobach” moéwimy. Wréémy do modelu wolnej przedsiebiorczosci i pamietajmy o pieciu
podstawowych elementach, czyli zasobach, o ktérych wspominaliSmy, a mianowicie o ludziach,
narzedziach, technologiach, kapitale i najlepszych praktykach branzowych. Teraz spdjrz na ponizszg
liste elementéw, ktére warto wzigé pod uwage. Czy sg ukryte? Byé moze nie, ale byé moze nie
wykorzystujesz ich w petni.

® Spis

e Lista klientéw

* Witasnosc¢ intelektualna

e Pracownicy

¢ Zdolnos$ci motoryczne

e Partnerstwa strategiczne
e Wewnetrzna baza wiedzy
¢ Internet

e Doswiadczenie

e Umiejetnosci

e Kontakty/sie¢

e Oprogramowanie

e Sprzet

* Rodzina

e Przyjaciele

* Pasja osiggniecia sukcesu
¢ Technologia

¢ Bazy danych

® Pomysty marketingowe

* Media

¢ Wolna prasa (komunikaty prasowe)



e Wewnetrzna ocena zasobdw w celu uwolnienia aktywoéw

Na przyktad, czy masz zapasy, ktére kosztujg Cie pienigdze? Mozesz miec kilka przedmiotdow, ktére
mozesz sprzedac¢, aby zwolnié¢ kapitat i miejsce. A co z Twoimi pracownikami? Mogg mie¢ ukryte
talenty, o ktérych nie wiesz. Sprébuj porozmawiac z nimi i zada¢ kilka kluczowych pytan na temat ich
umiejetnosci i talentéw oraz tego, co ich zdaniem mogg zrobié, aby pomadc Ci w rozwoju Twojej firmy.
Niektérzy pracownicy zaskocza Cie swoimi pomystami. Podejdz nieco dalej do koncepcji spotkania z
kluczowymi osobami i skontaktuj sie z kilkoma strategicznymi partnerami w ramach sojuszu. Zabierz
ich na lunch i daj zna¢, ze cenisz ich wiedze, a nastepnie podziel sie z nimi nowym pomystem
marketingowym. Popros ich o opinie na temat tego, jak ulepszyé. Media mogg by¢ dla Ciebie takze
ogromnym zrdodtem informacji. Prosta informacja prasowa moze przyku¢ uwage reportera lub
redaktora, ktory musi wypetni¢ miejsce w swojej gazecie. Jedna informacja prasowa moze
wygenerowac wiele historii na temat Twojej firmy, a moze nawet zaczaé sie od matej gazety rodzinne;.
Baw sie tym i pozwdl swojemu umystowi szale¢ dzieki nowym pomystom. Wymysl co najmniej trzy
nowe pomysty, jak lepiej wykorzysta¢ ukryte zasoby. Zapisz je, powtérz je za tydzien i w razie potrzeby
dostosuj kurs. Nie zatrzymuj sie na trzeciej... idz dalej. Wymysl tyle, ile Twdj mdzg jest w stanie
obstuzy¢, a nastepnie zanies je wspotpracownikom, przyjaciotom i rodzinie i uzyskaj ich uwagi.
Udoskonal swoje oryginalne pomysty i wymysl wiecej. Jest to proces ciaggly, ktéry nie ma granic ani
limitdw. Nastepnym krokiem jest ustalenie, gdzie w swojej firmie powiniene$ najpierw szukac
potencjalnych zasobow.

Gdzie powinienes zajrze¢ najpierw?

Istnieje pie¢ podstawowych elementéw, ktére pomogg Ci oceni¢, jak dobrze wykorzystujesz swoje
zasoby. Ty i Twdj zespdt powinniscie okresowo mierzy¢ te pie¢ elementow. Poswiec troche czasu na
zbadanie alternatyw i zadawanie trudnych pytan. Nie zawsze moze to by¢ tatwe, szczegdlnie jesli w
Twaj biznes zaangazowani sg cztonkowie rodziny lub bliscy przyjaciele, ale musisz pamietaé, ze to Twoj
biznes i Twoje Zrdodto utrzymania, i pokonaj emocje. ZnajdZ najlepsze mozliwe zasoby, ktére
poprowadzg Twoja firme do sukcesu. Pie¢ elementdéw jest nastepujacych:

1. Ludzie: Czy naprawde wykorzystujemy talenty i umiejetnosci wszystkich?

2. Kapitat (koszty): Czy za pozyczone pienigdze otrzymujemy najlepszg mozliwg stope procentowga?
3. Narzedzia: Czy nasz sprzet dziata na naszg korzysc¢ czy przeciwko nam?

4. Technologia: Czy nasza technologia jest aktualna czy przestarzata?

5. Najlepsze praktyki branzowe: czego sie nauczyliSmy i czego mozemy sie nauczy¢ od innych firm?
Czego szukasz?

¢ Doskonalenie proceséw

* Mozliwosci ciecia kosztéw

® Poprawa morale

e Wzrost przychodu

¢ Wiecej mozliwosci nawigzywania kontaktéw

e Darmowa prasa

e Nowi strategiczni partnerzy sojuszu



o Swieze, nowe pomysty

e Wzrost sprzedazy

e Lepsze praktyki budzetowania

e Ukryte talenty

e Liderzy

e Eksperci

* Nowa technologia
Finansowanie przysztego wzrostu

W jaki sposdb bedziesz finansowac przyszty rozwdj swojej firmy? Czy bedzie to pochodzi¢ ze sprzedazy,
czy tez nalezy zaczac rozwazac finansowanie zewnetrzne? Jesli zdobedziesz znaczny kontrakt, w jaki
sposdb sfinansujesz czesci, sprzet, dodatkowy personel, podrdze, honoraria itp.? Czy w takiej sytuacji
bytaby mozliwos¢ sfinansowania samej umowy, np. gwarantowanego dochodu, ktéremu bank
doktadnie sie przyjrzy? Czy zastanawiates$ sie nad finansowaniem wierzytelnosci lub faktoringiem? W
poprzednim rozdziale szczegétowo omoéwilismy wiele opcji finansowania dostepnych dla matych
przedsiebiorstw. Temat ten zastuguje na krétkie omodwienie, gdy zaczniesz mysle¢ o budowaniu
swojego biznesu.

Finansowanie oparte na aktywach

Pozyczki oparte na aktywach to rodzaj finansowania dziatalnosci lub finansowania alternatywnego, w
ramach ktérego aktywa firmy sg wykorzystywane jako zabezpieczenie w celu zabezpieczenia kapitatu
lub zwiekszenia przeptywdéw pienieznych. Kredyty oparte na aktywach to prosta koncepcja
dopasowania aktywow firmy do jej potrzeb pozyczkowych. W przeciwienstwie do tradycyjnego
zadtuzenia bankowego, ktére w duzej mierze opiera sie na wskaznikach bilansowych i prognozach
przeptywdw pienieznych jako kryteriach kredytowych, kredyty oparte na aktywach skupiajg sie przede
wszystkim na aktywach biznesowych klienta. Rezultatem jest zwykle znacznie wieksza sita pozyczkowa
niz to, co mozna osiggna¢ w ramach tradycyjnego podejscia do bankowosci przeptywdw pienieznych.
Innymi przyktadami zabezpieczenia sg zapasy, w tym surowce rynkowe, maszyny i urzgdzenia,
nieruchomosci zajmowane przez wiascicieli oraz aktywa osobiste. Pozyczki oparte na aktywach sg
korzystne, jesli szukasz szybkich decyzji finansowych, mniejszej biurokracji i mniejszych ograniczen
zaciggania pozyczek. Pozyczki oparte na aktywach poprawiajg przeptyw srodkéw pienieznych i
finansujg rozwdj biznesu. Jest to sprawdzone rozwigzanie w zakresie przeptywu srodkéw pienieznych
i alternatywna technika finansowania biznesu. Z pozyczek opartych na aktywach mozna skorzystac, gdy
przedsiebiorstwo ma ujemne przeptywy pieniezne lub jest nadmiernie zadtuzone, a pozyczki oparte na
aktywach sg elastyczne i konkurencyjne kosztowo. Pozyczki oparte na aktywach sg korzystne dla
producentéw, hurtownikéw, dystrybutoréw i firm ustugowych. Coraz czesciej znajduje zastosowanie
w rolnictwie i finansowaniu stuzby zdrowia. Waznym aspektem kredytéw opartych na aktywach jest
to, ze potencjalni pozyczkobiorcy nie zawsze muszg osiggac zyski lub posiada¢ minimalng wartos¢
netto. Firma posiadajgca aktywa materialne i wykwalifikowang kadre zarzgdzajgcq moze wykorzystac
swoje aktywa do stworzenia dodatkowego kapitatu obrotowego, ktéry pomoze w realizacji planow
biznesowych.

Faktoring naleznosci



Faktoring, znany rowniez jako faktoring naleznosci i faktoring naleznosci, polega na sprzedazy faktur
za natychmiastowg gotéwke. Faktoring uwalnia Twoje pienigdze zablokowane na dtugi czas w
naleznosciach i niezaptaconych fakturach od klientéw. Dzieki faktoringowi naleznosci mozesz zamienic
niezaptacone faktury w natychmiastowg gotowke, aby optaci¢ rachunki, poprawic¢ przeptyw srodkéw
pienieznych, rozszerzy¢ swojg dziatalnosé, spfaci¢ zadtuzenie i skorzystaé z nowych mozliwosci.
Faktoring zapewnia firmie wolng od dtugdéw gotéwke, jesli posiada faktury za dostarczone ustugi lub
produkty dla przedsiebiorstw komercyjnych lub wtadz federalnych, stanowych i lokalnych. Naleznos¢
faktoringowa stanowi juz uzyskany przychdd (wykonates ustuge lub dostarczytes produkt), zatem nie
ma z nig zadnego zadtuzenia. Faktoring naleznosci to rozwigzanie zapewniajace przeptyw srodkow
pienieznych, ktére nie wymaga zaciggania pozyczek ani rezygnacji z wtasnosci w Twojej firmie.
Zazwyczaj firma faktoringowa udostepnia gotéwke w wysokosci od 65 do 90 procent wartosci
nominalnej faktur. Firma faktoringowa ptaci Ci pozostatg kwote pomniejszong o optate za ustuge, gdy
Twdj klient, czyli ten, ktéry otrzymuje fakture, pfaci ja w catosci. W miedzyczasie masz duzg czesc
swoich pieniedzy, ktérg mozesz wykorzysta¢ wedtug wtasnego uznania. Firma faktoringowa czeka
wowczas na zaptate zamiast Ciebie. Chociaz faktoring naleznosci jest szanowanym narzedziem
finansowym, ktére istnieje od dziesiecioleci i jest wykorzystywane przez mate i duze przedsiebiorstwa,
nie jest przeznaczony dla kazdej firmy. Moze nie by¢ odpowiedni dla firmy, ktéra sie nie rozwija, lub
dla firmy, ktéra terminowo i szybko ptaci faktury. Jesli czesto wystepujg opdinienia pomiedzy
Swiadczeniem ustug a otrzymaniem ptfatnosci za fakture, warto rozwazy¢ faktoring. Faktoring jest
korzystny dla rozwijajacych sie firm, umozliwiajac im dalszy rozwdj i ekspansje. Jest to gotowe Zrddto
gotowki dla przedsiebiorstw, ktére sg zbyt nowe, aby je posiada¢ lub rozwijajace sie zbyt szybko, aby
zapewni¢ odpowiednie tradycyjne finansowanie, takie jak kredyty bankowe.

Faktoring rzadowy

Firma faktoringowa moze pomdc Twojej firmie w uporaniu sie z wyjatkowymi wyzwaniami, ktore
zazwyczaj pojawiajg sie podczas faktoringu wierzytelnosci rzadu USA i negocjowania ustawy o cesji
roszczen rzadu federalnego. Poszukaj firmy faktoringowej, ktéra ma doswiadczenie w zajmowaniu sie
postanowieniami dotyczacymi cesji specjalnych, ktére dotycza faktoringu rzadowego. Powinni
zrozumie¢ problemy z przeptywem srodkéw pienieznych w ramach kontraktow rzadowych. Duze
kontrakty mogg pochtong¢ caty kapitat operacyjny i nie sg pobierane przez trzydziesci do
dziewiedédziesieciu dni, jesli nie diuzej. Moze to powodowaé niedobory przeptywu srodkéw
pienieznych, ktére wptywajg na tygodniowe ptace i state koszty ogdlne. Faktoring rzagdowy pozwala
wykorzysta¢ wierzytelnosci rzgdowe i zamieni¢ je w natychmiastowg gotéwke w celu realizacji
dodatkowych kontraktéw

Zalety faktoringu
¢ Szybka gotéwka: Zwykle w ciggu dwudziestu czterech do czterdziestu oSmiu godzin

e Uwalnia gotowke zamrozong w naleznosciach i eliminuje oczekiwanie od trzydziestu do
dziewieddziesieciu dni lub dtuzej na zaptate faktur

e W przypadku faktoringu Twoja historia kredytowa nie jest istotna, nie sg wymagane zadne
sprawozdania finansowe ani nie trzeba podpisywa¢ dtugoterminowych umoéw

* Moze zapewnié ciggte zrédto gotdwki w miare rozwoju Twojej firmy
e Brak tworzenia dtugu, gdyz faktoring to sprzedaz faktur, a nie pozyczka

e Poprawia przeptyw srodkéw pienieznych w celu obstugi ptac, ptacenia podatkéw, ptacenia
dostawcom i finansowania rozwoju biznesu



e Wygodny i elastyczny: w razie potrzeby rozpocznij, zatrzymaj lub kontynuuj faktoring i zawsze masz
kontrole

Jesli jestes wykonawcg lub podwykonawcg rzgdowym poszukujgcym faktoringu rzgdowego lub firmg
poszukujgca faktoringu/faktoringu zadtuzenia, skontaktuj sie z kilkoma kompetentnymi firmami
faktoringowymi i pozwdl im pokazaé, jak zmaksymalizowaé warto$é niezaptaconych faktur/naleznosci
Twojej firmy, zamieniajac je na gotédwke juz dzis. Pamietaj, ze pobierajg optate. Moze sie to znacznie
réznic w zaleznosci od firmy, dlatego przed podjeciem decyzji o faktoringu swoich wierzytelnosci nalezy
poswiecic troche czasu na zapoznanie sie z kilkoma firmami faktoringowymi i wywiady z nimi. Ma to
na celu zapewnienie, ze lezy to w najlepszym interesie Ciebie i Twojej firmy.

Inne uwagi i pomocne wskazowki
Rozwoéj centrum wptywu

Aby szybko rozpoczaé¢ dziatalnos¢, sprébuj skupic sie na osobach, ktére znasz. Nastepnie skup sie na
tym, kogo inni mogg znac i w jaki sposéb mogg oni by¢ pomocni w pozyskiwaniu kapitatu, tworzeniu
sprzedazy i przedstawianiu Cie kluczowym dostawcom. Ci ludzie bedg Twoimi centrami wptywu; moga
udzieli¢ Ci rekomendacji, udzieli¢ porad na temat Twoich produktéw lub ofert ustug, przedstawi¢ Cie
kluczowym graczom na Twoim rynku, a nawet dokona¢ zakupu od Ciebie. Sprzedaz jest kluczowym
elementem prowadzenia biznesu. Chociaz na sukces skfada sie wiele aspektéw przedsiebiorstwa, nic
innego sie nie stanie, jesli czegos nie sprzedasz. Mozna postawic argument, ze jesli zbierzesz kapitat na
swoje przedsiewziecie, bedziesz mie¢ pienigdze w banku na zbudowanie reszty przedsiebiorstwa, a
sprzedaz bedzie wéwczas konieczna jedynie w celu dalszego rozwoju przedsiebiorstwa. To prawda, ale
jak zdobyte$ pienigdze od inwestora, banku lub bogatego wujka Billa? Musiates je sprzedaé, wierzac,
ze naprawde istnieje szansa i tylko ty mozesz sprawié¢, ze przedsiewziecie biznesowe sie powiedzie.
Musisz sprzedac koncepcje swojego przedsiewziecia swoim Centrom Wptywu, a one z kolei mogg
poméc Tobie, przedsiebiorcy, w budowaniu Twojego biznesu. Poswiec¢my kilka minut i oméwmy centra
wplywu w twoim zyciu. Pamietaj, ze Twoimi Centrami Wptywu mogg by¢ cztonkowie rodziny;
wspotpracownicy biznesowi; byli studenci i profesorowie; lokalni politycy; cztonkowie twojego
kosciota, synagogi, meczetu lub innego miejsca kultu; sasiedzi; itp. Twoim zadaniem jest
zidentyfikowanie, kim sg te osoby i w jaki sposéb mogg pomdc Ci w zdobyciu kontraktu. W koricu
reklama szeptana jest najskuteczniejszg — nie wspominajgc o najtafiszg — formg rozpowszechniania
informacji, a takze budowania wiarygodnosci.

Przyktad tego, co centrum wptywu moze dla Ciebie zrobi¢

Rozpoczynajac budowe firmy konsultingowej IT, Brian dos¢ szybko zdat sobie sprawe, ze jego rynek
docelowy, menedzerowie ds. technologii informatycznych (IT) w duzych korporacjach, chca
wspotpracowacé z markowymi firmami. Czuli sie komfortowo, kupujac produkty i ustugi od uznanych i
znanych firm z jednego gtéwnego powodu — zta decyzja, ktéra w efekcie kosztuje firme duzo
pieniedzy, moze kosztowa¢ menedzera IT jego prace. Menedzerowie IT potrzebowali pewnosci, ze
rozwigzania, ktére nabywali od zewnetrznego dostawcy, bedg naprawde dziata¢ i dziata¢ réwnie
dobrze lub lepiej niz rozwigzania, ktére mogliby uzyska¢ gdzie indziej. Na poczatku firma Briana nie
byta dobrze znana w branzy i bardzo trudno byto mu przekonaé ludzi, aby usiedli z nim i wystuchali, co
ma do zaoferowania. Opracowat plan rozpoczecia wspoétpracy z dostawcami, ktérzy juz korzystali z
ustug tych samych menedzerdw IT. Dostawcy ci stang sie strategicznymi partnerami sojuszu (SAP), aby
pomodc otworzy¢ jeszcze kilka drzwi, ktére wczesniej byty zamkniete dla kogokolwiek spoza sieci
dobrych chtopcéw. Prezentacje odbyty sie dla menadzerdow i sprzedawcow kilku znanych firm z branzy
IT. WSrdd analitykow IT rozeszta sie wiesé, ze w miescie jest prawdziwy gracz, ktéry moze pomdc w
projektach IT. Kluczem byto zwrdcenie sie do znanych dostawcéw sprzetu i oprogramowania, ktorzy



nie mieli nic wspdlnego z doradztwem IT. Brian nie chciat sprawiaé wrazenia zagrozenia dla tych SAP,
raczej jako solidny wybér, ktéry moze poprawic ich obecne relacje z klientami i sprawié, ze bedg dobrze
wygladaé. Sprowadzajgc osobe z zewnatrz, ktéra dobrze poradzita sobie z przydzielonymi projektami,
dostawcy bedg postrzegani jako firmy dbajgce o swoich klientéw. Plan zadziatat i wkrétce powstato
mate Centrum Wptywu. To centrum wptywdéw otworzyto na poczatku kilka kluczowych drzwi. Z biegiem
czasu w pierwszym roku dziatalnosci rozwineto sie kilka kluczowych relacji, ktére przetozyly sie na
sprzedaz o wartosci ponad 600 000 USD. W nastepnym roku sprzedaz przekroczyta 5 miliondw
dolaréw, a firma stale sie rozwijata.

Kim s3 Twoje centra wpltywu?
Wymienmy kilka Centréw Wptywu, ktére przychodzg Ci do gtowy:
Wspotpracownicy biznesowi

Aniot Biznesu

Firmy venture capital

Bankierzy

Kierownictwo Izby Handlowej
Cztonkowie Kosciofa

Cztonkowie rodziny

Wujkowie, ciotki, kuzyni, kuzyni drugiego stopnia
Rodzice znajomych Twoich dzieci
Whtasciciele lokalnych firm
Profesorowie uczelni

Twoi lekarze

Inni lekarze

Lokalni gospodarze talk-show w radiu
Reporterzy lokalnej gazety

Reporterzy lokalnej telewizji

Twéj CPA

Inne CPA

Twaj prawnik

Inni prawnicy

Stowarzyszenia obstugujgce Twadj rynek
Twoja drukarka

Twaj lokalny prezes PTA

Twdj lokalny dyrektor



Lokalni politycy
Twaj fryzjer, fryzjer lub kosmetyczka

Po wykonaniu tego ¢wiczenia powinno pojawic sie kilka pomystéw na osoby, z ktérymi mozesz sie
skontaktowac, aby pomogty Ci w uruchomieniu lub rozwoju Twojej firmy. Ta lista nie jest petng listg,
chyba ze dodasz dodatkowe nazwiska z obszaréw swojego zycia, ktore nie sg tutaj wymienione.
Pamietaj, ze najlepszym sposobem na zdobycie biznesu jest wspétpraca z ludzmi, ktérzy Cie znajg i
ktérym ufasz, lub z kims, kto moze poleci¢ Ciebie i Twoje ustugi.

Burza moézgéw w poszukiwaniu nowych pomystow

Burza mdzgdw to niesamowite narzedzie, w ktére wszyscy menedzerowie powinni regularnie
angazowac sie ze swoim zespotem. W ciggu zaledwie kilku minut mozesz dostownie stworzy¢ nowe
pomysty, ktore przeniosg Twojg firme na wyzszy poziom sukcesu lub nawet zatozg nowg branze. Burza
mozgdw to nazwa procesu, w ktérym jednostki spotykaja sie jako grupa, aby generowac nowe pomysty
dotyczace okreslonego obszaru zainteresowan. Stosujgc zasady usuwajgce zahamowania, ludzie sg w
stanie mysle¢ swobodniej i poruszac¢ sie w nowych obszarach myslenia, tworzac tym samym wiele
nowych pomystéw i rozwigzan. W tradycyjnej burzy mézgdéw uczestnicy wymieniajg pomysty, gdy tylko
przychodzg im do gtowy, a nastepnie opierajg sie na pomystach podniesionych przez innych. Wszystkie
pomysty sg zapisywane i zaden nie jest krytykowany. Pomysty podlegajg ocenie dopiero po
zakonczeniu burzy mdzgéw. Celem jest zapoznanie Cie z metodami tradycyjnej burzy moézgow, a
nastepnie przejscie na kolejny poziom i wprowadzenie szeregu zaawansowanych technik.

* Burza mdzgdw to wyprébowany i przetestowany proces generowania nowych pomystow.

e Burza mdzgéw to technika, za pomocy ktdrej grupa prébuje znalei¢ rozwigzanie konkretnego
problemu, gromadzgc wszystkie pomysty zaproponowane spontanicznie przez jej cztonkdw.

e Burza modzgdéw inspiruje i zacheca do nowych pomystéw, ktére w normalnych okolicznosciach
mogtyby nigdy nie pojawi¢ sie.

* Burza mdzgdw to sSwietny sposéb na odblokowanie wszystkich ekscytujgcych pomystéw, ktore grupa
mogta ukry¢ w gtowach, ale sg zbyt zajete, aby o nich mysleé.

* Burza mdézgdéw wymaga zaskakujgco matego wysitku, aby wygenerowac kilka swietnych pomystow.

To, do czego zastosujesz techniki burzy mdzgdéw, zalezy od tego, co chcesz osiggngé. Mozesz
przeprowadzi¢ burze mdézgdw, aby opracowac nowe produkty i ustugi lub przemyslec sposéb podejscia
do niektérych proceséw w firmie. Oczywiscie istniejg techniki i sSrodowiska, ktére niektérym osobom
odpowiadajg lepiej niz innym, ale burza mdézgdéw jest na tyle elastyczna, ze moze pasowaé kazdemu.
To, czy przeprowadzisz burze mdzgdw z grupg podekscytowanych kolegéw, czy samodzielnie, bedzie
zaleze¢ od Twoich osobistych preferencji i okolicznosci. Obydwa zakoriczg sie sukcesem, jesli
przeczytasz i zastosujesz sie do procesu opisanego ponizej. Historia i wykorzystanie burzy mdézgéw
rozpoczety sie w 1941 roku. Alex Osborn, dyrektor ds. reklamy, odkryt, ze konwencjonalne spotkania
biznesowe utrudniajg tworzenie nowych pomystéw i zaproponowat pewne zasady majgce pomadc
pobudzi¢ kreatywne myslenie. Szukat zasad, ktdre zapewnityby ludziom swobode umystu i dziatania w
celu generowania i ujawniania nowych pomystéw. ,Wymyslenie” byto pierwotnym terminem, ktérego
uzyt do opisania opracowanego przez siebie procesu, ktéry z kolei stat sie znany jako ,burza mézgow”.
Cztery zasady, ktére wymyslit, to:

1. Zadnej krytyki pomystéw



2. Siegnij po duzg liczbe pomystéw
3. Korzystajcie ze swoich pomystéw
4. Zachecaj do dzikich i przesadnych pomystéw

Osborn odkryt, ze gdy przestrzegano tych zasad, powstato znacznie wiecej pomystow i ze wieksza liczba
oryginalnych pomystéw data poczatek wiekszej liczbie przydatnych pomystéw. Jakosé¢
wyprodukowanej ilosci. Te nowe zasady zmniejszyty naturalne zahamowania ludzi, ktére wczesniej
uniemozliwiaty im wysuwanie pomystéw, ktére ich zdaniem mozna by uzna¢ za ,zte” lub , gtupie”.
Osborn odkryt rowniez, ze generowanie ,,gtupich” pomystéw moze zaowocowac bardzo przydatnymi
pomystami, poniewaz zmieniajg sposéb myslenia ludzi.

Zasady burzy mézgéw
Zasada 1: Odtdz i wstrzymaj sie z oceng pomystéw.

Nie oceniaj pomystow przed zakonczeniem sesji burzy mézgdw. Nie sugeruj, ze pomyst nie zadziata lub
ze bedzie miat negatywne skutki uboczne. Wszystkie pomysty sg potencjalnie dobre, wiec nie oceniaj
ich dopiero pdzniej. Na tym etapie unikaj w ogdle omawiania pomystéw, poniewaz nieuchronnie
bedzie to wigzac sie z ich krytykowaniem lub komplementowaniem.

Zasada 2: Zachecaj do dzikich i przesadnych pomystéw.

O wiele tatwiej jest okietznac szalony pomyst, niz najpierw wymysli¢ pomyst, ktéry ma natychmiastowe
zastosowanie. Podczas sesji burzy mézgéw im bardziej szalony pomyst, tym lepszy. Wypowiadaj
dziwaczne i niewykonalne pomysty, aby zobaczyé¢, jakie inne pomysty wywotajg. Zaden pomyst nie jest
zbyt absurdalny. Podaj jakie$ dziwaczne pomysty. Przesadzaj pomysty do granic mozliwosci. Uzyj
technik i narzedzi kreatywnego myslenia, aby rozpocza¢ myslenie od nowego kierunku.

Zasada 3: Na tym etapie liczy sie ilo$¢, a nie jakosé.

Na tym etapie kieruj sie liczbg pomystéw, a pdzniej zawez liste. Wszystkie dziatania powinny by¢
nastawione na wydobycie jak najwiekszej liczby pomystéw w danym okresie. Im bardziej kreatywne
pomysty dana osoba lub grupa ma do wyboru, tym lepiej. Jedli liczba pomystdw na koniec sesji jest
bardzo duza, jest wieksza szansa na znalezienie naprawde dobrego pomystu. Kazdy pomyst powinien
by¢ krotki i nie opisywac go szczegétowo. Kluczem jest uchwycenie jego istoty. Mozna poprosié¢ o
krotkie wyjasnienia. Pamietaj, aby mysle¢ szybko i zastanowic sie pdznie;.

Zasada 4: Opieraj sie na pomystach zaproponowanych przez innych.

Buduj i rozwijaj pomysty innych. Sprébuj doda¢ dodatkowe przemyslenia do kazdego pomystu.
Wykorzystaj pomysty innych oséb jako inspiracje dla wtasnych. Potfacz kilka sugerowanych pomystow,
aby odkry¢ nowe mozliwosci. Mozliwos$¢ adaptowania i ulepszania pomystéw innych oséb jest rownie
cenna, jak wygenerowanie poczatkowego pomystu, ktdéry zapoczatkowuje nowy tok myslenia.

Zasada 5: Kazda osoba i kazdy pomyst ma takg sama wartosc.

Kazda osoba ma wazny punkt widzenia i unikalne spojrzenie na sytuacje i rozwigzanie. Podczas sesji
burzy mdzgdéw zawsze mozesz przedstawi¢ pomysty wytgcznie po to, aby sktonié¢ inne osoby do
myslenia. Zache¢ wszystkich do udziatu, nawet jesli czujg, ze muszg zapisa¢ swoje pomysty na kartce
papieru i przekazad je innym.

Bedziesz wiedziat, ze stworzyte$ zdrowe S$rodowisko do burzy mdzgdw, jesli wszyscy czuja sie
komfortowo wnoszgc swdj wktad. Nie powstrzymuj sie! Sprébuj i przekonaj sie, jak zaskakujaco



skuteczna moze okazad sie dobra sesja burzy mézgdéw w uzyskiwaniu skutecznych, a nawet zyskownych
wynikéw. Powodzenia!

Patenty, prawa autorskie, znaki towarowe i tajne formuty

Istnieje niezliczona ilo$¢ historii o wielomilionowych firmach, ktérych poczatki opieraty sie na idei
Ralpha Waldo Emersona: ,,Zbuduj lepszg putapke na myszy, a Swiat zapuka do twoich drzwi”. Cytat
Emersona nigdy nie byt bardziej prawdziwy niz dzisiaj, w $wiecie zaawansowanych technologii i
rozwijajgcych sie rynkéw. Firmy z catego $wiata rozwijajg sie na catym sSwiecie, aby produkowac i
dystrybuowac produkty, o ktérych nawet nie $niono zaledwie dziesieé lat temu. Jesli rozpoczynasz
dziatalno$¢ lub masz juz ugruntowang pozycje, ktdra ma nowe produkty, pomysty lub technologie,
ktére poprawig czyj$ standard zycia i chcesz wprowadzi¢ swéj produkt na rynek, Twoje produkty
powinny by¢ opatentowane lub chronione znakiem towarowym, a wszystkie Twoje materiaty pisane
powinny by¢ chronione prawami autorskimi. Istniejg rézne rodzaje patentow — uzytkowe, projektowe
i roslinne. Istniejg rowniez dwa rodzaje wnioskéw o patenty na narzedzia i rosliny — tymczasowe i
tymczasowe. Kazdego roku Biuro Patentow i Znakéw Towarowych Stanéw Zjednoczonych (USPTO)
otrzymuje okoto 350 000 wnioskdéw patentowych. Wiekszos¢ z nich dotyczy tymczasowych patentéw
uzytkowych. Patenty tymczasowe — od 8 czerwca 1995 r. USPTO oferuje wynalazcom mozliwos$¢
ztozenia tymczasowego wniosku o patent, ktdry miat na celu zapewnienie tanszego pierwszego
zgtoszenia patentowego w Stanach Zjednoczonych. Wnioskodawcy sg uprawnieni do ubiegania sie o
korzysci wynikajgce ze zgtoszenia tymczasowego w odpowiednim zgtoszeniu tymczasowym ztozonym
nie pdzniej niz dwanascie miesiecy od daty ztozenia wniosku tymczasowego.

Zgodnie z postanowieniami 35 U.S.C. § 119 lit. e). Patenty tymczasowe lub patenty uzytkowe —
Nietymczasowe zgtoszenie patentu uzytkowego musi by¢ sporzgdzone w jezyku angielskim lub nalezy
do niego dotaczy¢ ttumaczenie na jezyk angielski, oswiadczenie, ze ttumaczenie jest doktadne oraz
optate okreslong w 37 CFR §1.17(i) . Patenty uzytkowe — ogdlnie rzecz biorgc, , patent uzytkowy”
chroni sposdb uzycia i dziatania artykutu (35 U.S.C. 101), podczas gdy ,patent na projekt” chroni
sposdb, w jaki artykut wyglada (35 U.S.C. 171). Patenty na projekt — projekt sktada sie z wizualnych,
ozdobnych cech zawartych w wyrobie lub zastosowanych w nim. USPTO stwierdza dalej, ze ,,poniewaz
wzOr przejawia sie w wygladzie, przedmiot zgtoszenia patentowego na wzdér moze dotyczyc
konfiguracji lub ksztattu artykutu, ozdoby powierzchni zastosowanej na wyrobie lub pofaczenia
konfiguracji i powierzchni ozdoby. Wzdér dekoracji powierzchni jest nierozerwalnie zwigzany z
przedmiotem, na ktérym jest zastosowany i nie moze istnie¢ samodzielnie. Musi to by¢ okreslony wzér
zdobienia powierzchni, zastosowany na wyrobie.” Biuro Patentow i Znakéw Towarowych Standéw
Zjednoczonych rozpatruje zgtoszenia i przyznaje patenty na wynalazki, jesli zgtaszajacy sq do nich
uprawnieni. Prawo patentowe przewiduje udzielenie patentu na wzér kazdej osobie, ktéra wynalazta
nowy, oryginalny i ozdobny wzdr wyrobu produkcyjnego. Patent na wzdr chroni jedynie wyglad
artykutu, a nie cechy konstrukcyjne lub uzytkowe. Patenty na rosliny — patent na rosliny jest
przyznawany przez rzad wynalazcy (lub spadkobiercom lub cesjonariuszom wynalazcy), ktéry wynalazt
lub odkryt i rozmnozyt bezptciowo odrebng i nowg odmiane rosliny, inng niz ros$lina rozmnazana przez
bulwy lub roslina wystepujgca w stan nieuprawiany. Dotacja, ktéra obowigzuje przez dwadziescia lat
od dnia ztozenia wniosku, chroni prawo twércy do wykluczenia innych oséb z bezptciowego
rozmnazania, sprzedazy lub wykorzystywania rosliny do reprodukcji. Ochrona ta ogranicza sie do
rosliny w jej potocznym rozumieniu:

e Zywy organizm roslinny, ktdry wyraza zestaw cech okreélonych przez jego pojedynczy sktad
genetyczny lub genotyp, ktéry moze byé powielany poprzez rozmnazanie bezptciowe, ale ktérego w
inny sposéb nie mozna , wytworzy¢” ani ,wyprodukowad”.



e Uwzgledniono rosliny sportowe, mutanty, hybrydy i rosliny transformowane; sporty lub mutanty
moga by¢ spontaniczne lub wywotane. Mieszance moga byé naturalne, pochodzace z zaplanowanego
programu hodowlanego lub pochodzenia somatycznego. Chociaz naturalne mutanty roslin mogty
pojawic sie w sposéb naturalny, musiaty zosta¢ odkryte na obszarach uprawnych.

¢ Glony i makrogrzyby sg uwazane za rosliny, ale bakterie nie.
Kontrakty Rzagdowe

Wiele nowych przedsiebiorstw powstato wytgcznie w celu obstugi kontraktow rzgdowych. Jesli
zaktadasz nowa firme w celu obstugi kontraktow rzagdowych lub jesli juz zatozytes firme i obstugujesz
kontrakty rzgdowe, powinno to zosta¢ catkowicie ujawnione w Twoim biznesplanie. Jest z tym wiele
zalet i wad. Aby okresli¢ te czynniki, nalezy wykorzysta¢ wtasng wiedze i doswiadczenie. Uzyskanie
kontraktu nie jest fatwe. A jednak rzad wydaje setki miliardéw dolaréw rocznie na niemal wszystko, co
tylko przyjdzie do gtowy. Kontrakty rzgdowe sg bardzo lukratywnym zrédtem biznesu. Specyfika Twojej
firmy i Twoje doswiadczenie zadecydujg o tym, czy bedziesz w stanie obstuzy¢ kontrakt rzadowy.
Musisz ubiegaé sie o kontrakt rzadowy, a jesli odniesiesz sukces, ten biznes moze oznacza¢ Twdj
ostateczny sukces. Z drugiej strony wiele kontraktéw rzgdowych podlega uniewaznieniu lub wycofaniu,
w takim przypadku mozesz wydac wiele tysiecy dolarow, ktérych nie mozna odzyskac. Wszystkie
umowy zawierajg klauzule ,zachowaj lub zachowaj nieszkodliwos$¢”. Wiec uwaza;j!

Wskazniki finansowe, stownik i plan kont

Nasze wieloletnie doswiadczenia pokazaty nam, ze dla wielu wiascicieli firm i poczatkujacych
przedsiebiorcow ich wiedza i zrozumienie rachunkowosci, terminéw ksiegowych i wskaznikéw
finansowych jest zwykle ograniczona. Czuli$my, ze te informacje beda dla Ciebie pomocne, cho¢ nie
uczynig Cie magikiem ksiegowosci. Poniewaz zdobycie dyplomu z zakresu rachunkowosci lub finansow
zajmuje cztery lata, nie bylibySmy w stanie nauczy¢ Cie tych umiejetnosci na kilku stronach, ani tez nie
powinienes oczekiwac, ze nauczysz sie ich w tak krétkim czasie. Informacje te raczej dadzg ci pewne
podstawy, wiec kiedy omawiasz kwestie biznesowe z konsultantami, liderami biznesowymi,
inwestorami, pozyczkodawcami itp., bedziesz mieé¢ podstawowg wiedze, ktdra ci pomoze. Pamietaj, ze
zewnetrzni konsultanci, zwtfaszcza doswiadczeni ksiegowi z dyplomem, bedg w stanie pomdc Ci w
przygotowaniu czesci finansowej Twojego biznesplanu, a takze wyjasnic¢ Ci jg, abys w petni zrozumiat,
co zostato w niej uwzglednione. Mozesz takze rozwazy¢ podjecie zajeé z rachunkowosci w lokalnej
szkole wyzszej, udziat w seminariach i warsztatach z zakresu rachunkowosci oraz zakup podrecznikéw
do samodzielnej nauki na temat rachunkowosci. Jak wspomniano wczesniej, przed przedstawieniem
biznesplanu potencjalnym inwestorom i pozyczkodawcom konieczne jest poznanie swojej sytuacji
finansowej i informacji finansowych od podszewki.

Wskazniki finansowe

Wskazniki finansowe stuzg do pokazania stanu przedsiebiorstwa. Pomagajg w ustaleniu faktycznego
znaczenia sprawozdan finansowych i sg szczegdlnie doktadne przy poréwnywaniu podobnych
przedsiebiorstw. Wskazniki finansowe to potgczenie dzielenia, dodawania i mnozenia jednej pozycji
sprawozdania finansowego przez inna. Istniejg cztery gtéwne kategorie wskaznikédw finansowych:

1. Wskazniki wyptacalnosci, ktére opisujg Twojg zdolnos¢ do sptaty dtugdw.
2. Wskazniki rentownosci, ktére mierzg wzgledng rentownosé.

3. Wskazniki efektywnosci, ktore mierzg efektywnos¢ wykorzystania funduszy.



4. Wskazniki dzwigni, ktore mierzg zadituzenie przedsiebiorstwa (tj. stopien zadtuzenia
przedsiebiorstwa).

llekro¢ chcesz pozyskac¢ kapitat, pozyczy¢ pienigdze, wydzierzawi¢ sprzet lub ustanowic linie
kredytowa, potencjalne zrddta finansowania beda korzystac z réznych wskaznikéw finansowych, aby
oceni¢ kondycje Twojej firmy. Oto kilka mozliwych wskaznikéw, ktérymi mogg sie kierowa¢ w swojej
ocenie.

Wskazniki wyptacalnosci

Wskaznik ptynnosci. Srodki pieniezne plus naleinoéci podzielone przez zobowigzania
krotkoterminowe. Im wieksza liczba, tym lepsza ochrona wierzycieli krétkoterminowych. Wskaznik
wynoszacy 1,0 lub lepszy przyjmuje sie jako stwierdzenie, ze firma jest w stanie ,ptynnym”. Aktualny
wspotczynnik. Aktywa obrotowe podzielone przez zobowigzania krétkoterminowe. Im wieksza liczba,
tym wiekszy margines bezpieczenstwa na pokrycie biezgcych zobowigzan. Za dobry uwaza sie stosunek
2,0 lub lepszy. Biezace zobowigzania do wartosci netto (%). Zobowigzania biezgce podzielone przez
wartos¢ netto razy 100. Im nizszy procent, tym lepsza ochrona inwestoréow i wierzycieli. Ogélnie rzecz
biorac, za rozsgdng uwaza sie warto$¢ mniejszg niz 66%. tgczne zobowigzania do wartosci netto (%).
Catkowite zobowigzania podzielone przez wartos¢ netto razy 100. Im nizszy procent, tym lepsza
ochrona wierzycieli. Ogdlnie rzecz biorac, wszystko powyzej 100% jest sygnatem ostrzegawczym dla
wierzycieli i inwestoréw. Srodki trwate do wartoéci netto (%). Aktywa trwate podzielone przez warto$é
netto razy 100. Stosunek ten rdzni sie znacznie w zaleznosci od branzy. Im nizszy procent, tym lepsze
wykorzystanie kapitatu.

Wskazniki rentownosci

Rentownos¢ sprzedazy (marza zysku) (%). Zysk netto (po opodatkowaniu) podzielony przez sprzedaz
netto razy 100. Im wyzszy procent, tym lepiej. Zwrot z catosci aktywow (%). Zysk netto (po
opodatkowaniu) podzielony przez sume aktywow razy 100. Im wyzszy, tym lepiej. Wskazuje
efektywnosc wykorzystania zaangazowanych aktywéw. Zwrot z kapitatu wtasnego (wartosc netto) (%).
Zysk netto (po opodatkowaniu) podzielony przez wartosé netto razy 100. Jest to jeden z najczesciej
podawanych wskaznikéw. Mierzy zdolno$¢ kierownictwa do uzyskania dobrego zwrotu z wartosci
netto przedsiebiorstwa. Zwrot z inwestycji (%). Zysk netto (po opodatkowaniu) podzielony przez
zainwestowany kapitat razy 100. To kolejny popularny wskaznik wskazujacy na zdolnosé kierownictwa
do osiggniecia zadowalajgcego zysku z zainwestowanego kapitatu.

Wskazniki wydajnosci

Okres zbierania (dni). Naleznosci podzielone przez roczng sprzedaz i pomnozione przez 365.
Problematyczne sg wyjgtkowo niskie lub wysokie liczby. Teoretycznie im mniejsza liczba dni, tym lepiej,
ale zbyt mata liczba moze prowadzic¢ do utraty sprzedazy z powodu problemoéw kredytowych. Sprzedaz
netto do zapasow (rotacja zapaséw). Roczna sprzedaz podzielona przez zapasy. Teoretycznie im wyzej,
tym lepiej. Niska liczba moze wskazywaé na zbyt duzg ilos¢ dostepnych zapaséw. Zbyt wysoka liczba
moze wskazywac na utrate sprzedazy z powodu zbyt matej ilosci dostepnych zapaséw.

Sprzedaz netto do kapitatu obrotowego. Roczna sprzedaz netto podzielona przez kapitat obrotowy.
Mierzy efektywnos¢ wykorzystania kapitatu obrotowego przez kierownictwo. Im wyzsza liczba, tym
lepiej. Koszt sprzedazy do zapasow. Roczny koszt sprzedazy podzielony przez zapasy. Koncepcja ta jest
bardzo podobna do rotacji zapaséw. Jedyng rdznica jest to, ze wykorzystuje doktadniejsze dane
dotyczace kosztu sprzedazy. Zobowigzania do sprzedazy (%). Zobowigzania podzielone przez roczny
okres sprzedazy 100. Niski procent moze oznaczaé, ze firma nie otrzymuje dobrych warunkéw od



swoich dostawcow. Zbyt wysoki procent moze Swiadczy¢ o problemie z ptaceniem dostawcom. Koszt
sprzedazy dla zobowigzanh. Roczny koszt sprzedazy podzielony przez zobowigzania. Zbyt niski wskaznik
moze Swiadczy¢ o problemie z ptaceniem dostawcom. Zbyt wysoki wskaznik moze oznacza¢, ze
kierownictwo nie otrzymuje dobrych warunkéw od swoich dostawcow.

Wskazniki dzwigni

Srodki trwate do wartosci netto. Aktywa trwate podzielone wedfug wartosci netto. Im nizsza liczba,
tym lepiej dla wierzycieli; jednakze niska liczba moze réwniez wskazywaé na nieefektywny lub
przestarzaty obiekt. Dtug do wartosci netto. Suma zobowigzan podzielona przez wartosé¢ netto. Im
wyzsza liczba, tym wieksze ryzyko dla wierzycieli.

Stowniczek
Rachunki ptatne. Pienigdze nalezne dostawcom towardw i ustug dla przedsiebiorstwa.
Naleznosci. Pienigdze nalezne spotce ze sprzedazy towardw i ustug.

Rachunkowo$¢ memoriatowa. Metoda ksiegowania stosowana w wiekszych firmach. Rejestruje
sprzedaz, wydatek lub inne zdarzenie w momencie, gdy faktycznie ma ono miejsce, a nie w momencie,
gdy gotdwka przechodzi z rgk do rak. Istotny jest nie sam fakt otrzymania zapftaty, ale ,prawo” do jej
otrzymania. Mowi sie, ze sprzedaz lub koszty sg ,,naliczone”.

Koszty administracyjne. Wydatki takie jak wynagrodzenia, artykuty papiernicze, druk, materiaty
biurowe, telefon, amortyzacja sprzetu biurowego i czynsz.

Amortyzacja. Stopniowa sptata zadtuzenia poprzez harmonogram sptat lub proces odpisywania
sktadnika wartosci niematerialnych i prawnych w ciezar kosztow w okresie jego ekonomicznej
uzytecznosci.

Sprzedaz zaplecza. Sprzedaz dodatkowych produktéow i ustug istniejgcym klientom, ktérzy kupili od
Ciebie wczesniej.

Integracja wsteczna. Jezeli firma jest wtascicielem lub kontroluje dostawcéw towardw lub ustug dla
swojej podstawowej dziatalnosci.

Zty dtug. Dtugi wobec przedsiebiorstwa, ktore sg albo niesciggalne, albo prawdopodobnie niesciggalne.
Bilans. Opisuje aktywa, pasywa i wartos¢ netto firmy w ustalonym dniu.
Rada Dyrektoréw. Grupa osdb wybranych przez akcjonariuszy, ktéra jako organ zarzgdza spétka.

Analiza progu rentownosci. Metoda okreslenia doktadnego momentu, w ktérym przedsiebiorstwo nie
przynosi ani straty, ani zysku. Zwykle oblicza sie go jako punkt, w ktérym sprzedaz rosnie szybciej niz
koszty, a dwie linie sie przecinaja.

Asygnowanie. Planowanie i koordynacja réznych operacji i funkcji przedsiebiorstwa, ktére nalezy
osiggnagé w okreslonym czasie, oraz kontrola odchylen od zatwierdzonego planu w celu osiggniecia
pozadanych rezultatow.

Plan biznesowy. Pisemny dokument opisujacy firme, jej cele, strategie, plany operacyjne, otoczenie
biznesowe i strategie marketingowe, wraz z prognozg finansowa. Jest to mapa drogowa zarzadzania
przedsiebiorstwem.

Wptywy biznesowe. Sprzedaz i/lub wptywy z dziatalnosci przedsiebiorstwa.



Kapitat. Ogdélny termin okreslajgcy srodki pieniezne zainwestowane w firme.

Plan kapitatowy lub budzet kapitatowy. Plan opisujacy zakup sktadnikéw majatku, takich jak sprzet,
budynki i rosliny.

Rachunkowo$¢ kasowa. System ksiegowy, w ktdrym sprzedaz lub wydatek sg rejestrowane tylko
wtedy, gdy nastepuje transfer srodkdw pienieznych. Korzystaja z niego gtéwnie mate firmy, ktére
operujg gotowka.

Przeptyw S$rodkédw pienieznych, projekcja sSrodkédw pienieznych. Systematyczne sporzadzanie
wykresow Zrédet i zastosowan srodkéw pienieznych w przedsiebiorstwie.

Zabezpieczenie. Aktywa osobiste lub biznesowe, ktére pozyczkobiorca przypisuje koicowemu, aby
pomadc zapewnic sptate dtugu. Jesli pozyczka nie zostanie sptacona, pozyczkodawca moze przejgc
posiadanie aktywa.

Pchniecie firmy. Opisuje ogdlny kierunek rozwoju firmy.

Kredyt zamienny. Pozyczka dla firmy, w ramach ktérej pozyczkodawca ma mozliwos¢ sptaty pozyczki
lub wziecia udziatu w wtasnosci przedsiebiorstwa w przysztosci.

Korporacja. Organizacja utworzona na podstawie statutu panstwowego w celu prowadzenia
przedsiebiorstwa w taki sposéb, aby przedsiebiorstwo byto odrebne i odrebne od o0sdéb
zainteresowanych nim.

Koszt towardw i ustug. Znany rowniez jako koszt zmienny. Koszt bezposrednio zwigzany z
wytwarzaniem lub dostarczaniem towardw lub ustug. Zwykle obejmujg one koszty surowcdéw, niektoére
koszty medidw, robocizne i zmienne koszty ogdlne.

Kwestie krytyczne. Problemy, ktére sg obecnie nierozwigzane lub nieprzewidywalne lub poza Twoj3
kontrolg, a ktére mogg mieé¢ wptyw na wyniki dziatalnosci.

Aktualne aktywa. Posiadana przez Ciebie gotéwka i majgtek, ktéry mozesz szybko uptynni¢ w krétkim
czasie.

Biezgce zobowigzania. Dtugi, ktére nalezy sptaci¢ w stosunkowo krotkim czasie, takie jak pozyczki
krétkoterminowe, zobowigzania i naliczone podatki.

Profil klienta. Jest to opis klienta, uwzgledniajacy jego typ, cechy i nawyki.

Cykliczne. Czy wazloty i upadki przedsiebiorstwa majg jakis zwigzek ze wzlotami i upadkami
gospodarczymi?

Finansowanie dtuzne. Woykorzystanie pozyczonych pieniedzy do finansowania dziatalnosci
gospodarczej. Pozyczka zostaje sptacona, a pozyczkodawca nie otrzymuje czesci witasnosci
przedsiebiorstwa.

Demografia. Profilowanie klientéw wedtug wieku, ptci, wielko$ci rodziny, dochoddéw, zawodu,
wyksztatcenia, religii, kultury, klasy spotecznej itp.

Deprecjacja. Jest to proces rozliczania spadku wartosci Srodka trwatego w okresie jego uzytkowania.
Bezposrednia praca. Koszty pracy bezposrednio zwigzane z pracg produkcyjng lub kontraktows.

Ksiegowos¢ podwdjna. Metoda ksiegowa, w ktdrej transakcje sg najpierw zapisywane w dzienniku lub
dzienniku, a nastepnie ksiegowane na kontach ksiegowych w celu wykazania dochodéw, wydatkow,



aktywow, pasywow i wartosci netto. W systemie podwdjnego zapisu kazde konto ma lewg strone dla
obcigzen i prawg strone dla kredytéw.

Stusznos¢. Wartos¢ aktywow pomniejszona o zobowigzania przedsiebiorstwa. Znany réwniez jako
wartosé netto.

Finansowanie kapitatowe. Metoda zabezpieczenia srodkéw pienieznych od inwestora, w ktdrej
inwestor staje sie wspoétwtascicielem przedsiebiorstwa zwigzanego z inwestycja.

Wyijscie. Zdolno$¢é inwestora do wyjscia z przedsiewziecia poprzez zamiane swojej inwestycji i zysku na
gotéwke lub inny instrument tatwy do zbycia.

Eksportowanie. Sprzedaz produktéw i ustug poza ogdlnym obszarem geograficznym firmy. Zwykle
kojarzony z prowadzeniem handlu zagranicznego za posrednictwem kilku rodzajéw ugruntowanych
kanatéw dystrybucji zagranicznej.

Rok podatkowy. Definicja roku dla firmy do celéw finansowych, ksiegowych, planistycznych i
podatkowych. Zwykle dwanascie miesiecy kalendarzowych.

Raporty finansowe. Raporty pokazujgce stan finansowy firmy w danym momencie.

Sprawozdanie finansowe Pisemna prezentacja danych finansowych sporzadzonych na podstawie ksigg
rachunkowych. Zwykte sprawozdania finansowe obejmujg bilans, rachunek zyskéw i strat (lub
rachunek zyskéw i strat) oraz rachunek przeptywoéw pienieznych.

Pierwsze weszto, pierwsze wyszto (FIFO). Metoda wyceny zapasow towaréw. Metoda ta zakfada, ze
towary nabyte jako pierwsze sg towarami sprzedanymi jako pierwsze, w typowym stylu sklepu
spozywczego. Jest to metoda najczesciej stosowana, gtéwnie dlatego, ze najbardziej odpowiada
fizycznemu przeptywowi zapasow.

Srodek trwaty. Sprzet, zaktady, budynki, maszyny, ktére nie sa sprzedawane w normalnym toku
dziatalnosci.

State wydatki, state koszty. Koszty biznesowe, ktére zasadniczo nie zmieniajg sie wraz ze zmiang
wielkosci sprzedazy.

Prognozowanie. Obliczenie wszystkich uzasadnionych prawdopodobienstw dotyczacych przysztosci
biznesowe;.

Najpierw integracja. Gdy firma jest wtascicielem lub kontroluje marketing lub dystrybucje swoich
produktéw lub ustug.

Franczyzowa. Firma, ktdra jest zobowigzana umowg do dziatania w oparciu o koncepcje i zasady
dziatania innej firmy.

Koszty ogdlnoadministracyjne. Wydatki bezposrednio zwigzane z zarzgdzaniem przedsiebiorstwem, a
nie z wytwarzaniem lub sprzedazg produktu lub ustugi.

Geograficzne czynniki rynkowe. Geograficzny obszar dziatalnosci firmy i rézne naturalne skupiska
ludnosci.

Zyczliwo$é. Wartoé¢ niematerialna zwigzana z pozytywnym nastawieniem klientéw lub postrzeganiem
firmy. Czesto zawiera petna liste klientéw.

Integracja pozioma. Gdy firma jest wiascicielem lub kontroluje wiele podobnych firm w tej samej
branzy.



Importowanie. Kupowanie produktow i ustug od osdb fizycznych lub firm spoza ogdlnego obszaru
geograficznego dziatalno$ci firmy. Zwykle kojarzone z zakupami za granica.

Zestawienie dochoddéw. Standardowa metoda ksiegowa stuzgca do ustalania zyskéw i strat
przedsiebiorstwa w pewnym okresie. Zwykle raz na rok, raz na kwartat lub raz na miesigc.

Wiaczenie. Akt zatozenia spotki.

Cykl zycia branzy. Niemal uniwersalny cykl zdarzen, przez ktdry przechodzi praktycznie kazda branza,
poczawszy od zarodka, poprzez wzrost, dojrzato$é, az do powolnego regresu.

Wewnatrz dziatu sprzedazy. Pracownicy, ktérzy majg bezposredni kontakt z klientami, ale nie
opuszczajg miejsca pracy w celu wykonywania swoich obowigzkéw.

Wartosci niematerialne i prawne Aktywa powigzane z wartoscig firmy, znakami towarowymi,
patentami, prawami autorskimi, formutami, franczyzami, markami, listami klientow i listami
mailingowymi.

Odsetki. Kwota zaptacona za pozyczone pienigdze.

Finansowanie tymczasowe. Pozyskiwanie srodkow na krdétki okres, gdy planuje sie, ze do korca tego
okresu zostanie zapewnione niezbedne finansowanie na dtuzszy okres.

Spis. Przedmioty, ktére zostaty wyprodukowane lub zakupione i ostatecznie zostang sprzedane. Moze
obejmowac zapasy surowcéw, zapasy produkcji w toku i zapasy wyrobdéw gotowych.

Finansowanie zapasow. (1) Proces pozyskiwania potrzebnego kapitatu na uzytek poprzez pozyczanie
pieniedzy wraz z zapasami stanowigcymi zabezpieczenie lub (2) jak w przypadku akceptacji transakgji,
metoda stosowana do finansowania zakupu zapaséw.

Wspdlne przedsiewziecie. Partnerstwo (czesto krotkoterminowe) pomiedzy dwoma lub wiekszg liczbg
firm w celu realizacji jakiegos$ zadania lub dziatalnosci.

Ostatnie weszto, pierwsze wyszto (LIFO). Metoda wyceny zapasdw towardow. Metoda ta jest
odwrotnoscig metody ,pierwsze weszto, pierwsze wyszio” i zaktada, ze sprzedane jednostki to
jednostki nabyte ostatnio, a jednostki znajdujgce sie w posiadaniu to jednostki nabyte jako pierwsze.

Whptyw. Wykorzystanie kredytu/pozyczki w celu zwiekszenia mozliwosci zakupu przedsiebiorstwa lub
prowadzenia dziatalnosci gospodarczej. Wysoce lewarowana oznacza firme o wysokim poziomie
zadtuzenia.

Linia kredytowa. Zobowigzanie banku do udzielenia kredytu do wskazanej kwoty. Przedsiebiorcy,
ktorzy przewidujg finansowanie biezgcej dziatalnosci kredytami bankowymi, zazwyczaj zwracajg sie do
swoich bankdéw o linie kredytowa, aby z goéry wiedzieé¢, ile mogg pozyczy¢ w danym banku bez
zabezpieczen, jesli zajdzie taka potrzeba.

Ptynnos¢. Stopien srodkow pienieznych, jaki mozna wygenerowaé¢ w krétkim czasie ze sprzedazy
aktywow.

Konsultant zarzadzania. Specjalista spoza przedsiebiorstwa, ktéry doradza przedsiebiorstwu w
sprawach zarzadczych. Profesjonalni konsultanci majg trzy podstawowe zalety w stosunku do
urzednikéw i pracownikéw firmy:

1. Przedstawiajg punkt widzenia zdobyty na podstawie doswiadczenia z wieloma przedsiebiorstwami;
potrafig zobaczy¢ rzeczy z wtasciwej perspektywy.



2. Ich podejscie do probleméw jest na ogdét bezstronne, jednak wskazane jest, aby kierownictwo przy
zatrudnianiu konsultanta podkreslato, ze nie dazy sie do z géry okreslonego rezultatu.

3. Poniewaz takie dochodzenia s3g dziatalnoscig konsultantéw, wysitki sg bardziej skoncentrowane na
Twoim dochodzeniu.

Rynek. Jasno okreslona grupa ludzi, obszar lub grupa rzeczy, ktére mozna sklasyfikowaé jako
posiadajace jakas wspdlng potrzebe lub inng wspdlng ceche.

Analiza rynku. Proces okreslania cech rynku i pomiaru jego zdolnosci do zakupu towaru. Bada
potencjalny rynek dla danej branzy.

Marketing. Czynnos¢ identyfikowania, zaspokajania potrzeb, sprzedazy i obstugi klientéw.
Mieszanka marketingowa. Szereg metod marketingowych stosowanych w celu sprzedazy klientom.

Plan marketingowy. Potagczenie analizy rynku i strategii marketingowych, ktére okresla, kim sg Twoi
konkurenci i klienci oraz w jaki sposéb bedziesz promowac swojg firme, aby skutecznie pozyskaé
klientéw do zakupu od Ciebie.

Badania rynku. Akt odkrywania informacji o konkretnym rynku. Informacje te zazwyczaj odnoszg sie
do rodzaju klientéw na danym rynku, ich nawykdéw zakupowych, niezaspokojonych potrzeb, informacji
o produktach lub ustugach oraz wielu innych czynnikdw.

Segmenty rynku. Logiczny podziat i grupowanie klientéw lub potrzeb klientédw lub produktéw.

Udziat w rynku. Sprzedaz Twojej firmy podzielona przez catkowitg sprzedaz Twojej branzy na rynku
lokalnym, krajowym lub miedzynarodowym. Zwykle wyrazane w procentach.

Zysk netto po opodatkowaniu. Zysk netto przed opodatkowaniem pomniejszony o federalne, stanowe
lub lokalne podatki dochodowe lub podatki franczyzowe. Zysk netto przed opodatkowaniem. Sprzedaz
netto lub catkowite wptywy pomniejszone o wszystkie pozycje kosztow i wydatkéw oraz przed
federalnymi, stanowymi lub lokalnymi podatkami dochodowymi lub franczyzowymi.

Sprzedaz netto. Catkowita sprzedaz pomniejszona o rabaty, zwrdcone towary i koszty transportu.
Wartos¢ netto. Wartos¢ aktywdw pomniejszona o zobowigzania przedsiebiorstwa.

Wartos¢ netto klienta. Obliczona formuta stuzgca do wskazania wartosci patronatu klienta za kazdym
razem, gdy kupuje on od Ciebie. (Catkowita liczba zakupow podzielona przez dwanascie.) Ten wzor
stuzy do obliczania miesiecznych wydatkéw na reklame i marketing.

Notatki ptatne. Konto w ksiedze gtéwnej wykazujace zobowigzanie z tytutu weksli zaciggnietych przez
firme.

Notatki do otrzymania. Konto w ksiedze wykazujgce kwote weksli zbywalnych otrzymanych (1) od
klientéw w ramach zaptaty za sprzedane i dostarczone towary oraz (2) od innych dtuznikdow.

Koszty operacyjne. Wydatki przedsiebiorstwa, ktére nie sg bezposrednio zwigzane z wytwarzaniem lub
dostarczaniem towardw lub ustug. Zwykle obejmujg koszty administracyjne, techniczne i sprzedazowe.

Plan operacyjny. Szczegdtowy plan dziatania, jaki podejmiesz, aby wdrozyé strategie i osiggnac
pozadane cele. Zwykle obejmuje dziatania krétkoterminowe, do jednego, dwdch lub trzech lat w
przysztosci.



Zewnetrzne sity sprzedazy. Personel petnigcy funkcje sprzedazy i spotykajacy sie z klientami w
lokalizacji klienta lub poza biurem sprzedawcy.

Wspotpraca. Ustawa o jednolitych partnerstwach definiuje porozumienie jako ,,stowarzyszenie dwéch
lub wiecej oséb, ktére prowadzg dziatalnosc jako wspdtwiasciciele przedsiebiorstwa w celu osiggniecia
zysku”.

Patent. Wytgczne prawo przyznane przez rzad federalny do wytwarzania, uzywania i sprzedazy
wynalazku przez okreslony czas.

Preferowane zapasy. Akcje posiadajace pierwszenstwo przed innymi formami akcji w ramach tej samej
spotki, przede wszystkim ze wzgledu na wyptate dywidendy.

Mieszanka produktéw. Grupowanie produktéw w kategorie, aby mozna byto poréwnaé zmiane ich
wzglednych ilosci.

Pro Forma. Projekcja przysztej dziatalnosci (czesto finansowej).
Prognozowane dane finansowe. Szacunek przysztych przychodéw i kosztéw finansowych.

Witasnosé, jednoosobowa. Indywidualny wtasciciel firmy, ktory nie zatozyt dziatalnosci lub nie ma
uznanego partnera. Wiasciciel odpowiada za wszystkie dtugi przedsiebiorstwa catym swoim
majatkiem.

Oferta publiczna. Kiedy firma wchodzi na rynek finansowy w celu zabezpieczenia finansowania
kapitatowego, oferujgc publicznie akcje lub akcje spotki.

Wskaznik ptynnosci. Srodki pieniezne plus naleinoéci podzielone przez zobowigzania
krotkoterminowe.

Reorganizacja. Proces obejmujacy przeksztatcenie struktury kapitatu przedsiebiorstwa, ktdremu spétka
moze by¢ zmuszona przejs¢ ze wzgledu na nieuchronng lub natychmiastowa niewyptacalnosé.

Zatrzymane zyski. Zysk netto po opodatkowaniu, ktdry jest zatrzymywany w przedsiebiorstwie jako
kapitat obrotowy i nie jest wyptacany akcjonariuszom w formie dywidendy.

Zwrotu z kapitatu. Zysk z catego kapitatu wtasnego spotki.

Zwrot z aktywow operacyjnych brutto (RGOA). Zysk z catosci aktywow wykorzystywanych w biznesie.
Zwrot z inwestycji (ROI). Zysk na zainwestowanym kapitale.

Zwrot ze sprzedazy. Zysk na sprzedazy netto.

Przychody. Uzywane zamiennie ze sprzedazg. Czesto uzywany w przypadku firm, ktére fizycznie czegos
nie sprzedaja, takich jak wypozyczalnie, firmy kontraktowe.

Sezonowosé. Roczny wzrost i spadek dziatalnosci zgodnie z sezonowymi wahaniami popytu.

Komisja Papierow Wartosciowych i Gietd (SEC). Organ rzgdowy powotany do utrzymywania porzadku
i zasad gietdy i papieréw wartosciowych.

Koszty sprzedazy. Wydatki poniesione w zwigzku ze sprzedazg lub dystrybucjg produktu lub ustugi.

Ksiegowos¢ jednopunktowa. Prosty system rejestrowania transakcji biznesowych, w ktérym dokonuje
sie pojedynczych zapiséw w dzienniku dziennym, tygodniowym lub miesiecznym.



Administracja matych przedsiebiorstw (SBA). Niezalezna agencja Rzadu Federalnego, podlegajgca
ogoélnemu kierownictwu i nadzorowi Prezydenta. SBA jest upowazniony do udzielania kredytéw jako
podmiot udzielajgcy pozyczki bezposredniej lub jako gwarant czesci pozyczki udzielonej
przedsiebiorstwu przez bank.

Rola strategiczna. Termin uzywany przez wieksze, bardziej dojrzate firmy, ktoéry okresla rodzaj firmy,
jej statut i granice operacyjne.

Strategiczna szansa. Szansa lub cel, ktéry zmieni podstawowy kierunek lub strategie firmy.
Strategia. Podstawowa metoda stosowana do osiggniecia celu.

Podatki. , Czteroliterowe” stowo, ktérego wiekszos¢ ludzi nienawidzi, inni odczuwajg mdtosci, gdy je
wymawiaja, a jeszcze innych wrecz nienawidza.

Ubezpieczenie na wypadek bezrobocia. System panstwa federalnego zapewniajacy tymczasowy
dochdd pracownikom, ktérzy sg bezrobotni z powodu okolicznosci od nich niezaleznych.

Wyjatkowa przewaga sprzedazy (USA). Najwazniejszy atut, jaki przedsiebiorca rozwija, aby dzieli¢ sie
nim z pracownikami i klientami. To wszystkie wyjgtkowe powody, dla ktérych klienci powinni kupowac
w Twojej firmie, opisane w jednym zwieztym, tatwym do zrozumienia akapicie.

Niezabezpieczona pozyczka. Pozyczka udzielona bez faktycznego zabezpieczenia lub zabezpieczenia
gwarantujgcego sptate pozyczki.

Koszty zmienne. Koszty, ktdre zmieniajg sie bezposrednio w zaleznosci od sprzedazy. Nalezg do nich
koszty surowcdw, niektdre koszty medidw, robocizna i prowizje od sprzedazy.

Réznice. Termin ksiegowy okreslajacy réznice miedzy tym, co przewidywano, a tym, co faktycznie sie
wydarzyto.

Kapitat wysokiego ryzyka. Pula dolaréw inwestycyjnych dokonana przez prywatnych inwestoréw,
ktérzy zapewniajg doradztwo majgce na celu ulepszenie inwestycji i ktérzy zwykle beda wymagac
kontroli lub znacznych udziatéw w spétce.

Pionowa dezintegracja. Podziat dziatalnosci produkcyjnej i dostawczej na odrebne mniejsze jednostki,
ktore sg catkowicie odrebnymi jednostkami, czesto bedgcymi niezalezng wtasnoscia.

Kapitat obrotowy. Aktywa obrotowe pomniejszone o zobowigzania krétkoterminowe.
Przyktadowy plan kont

RACHUNKI BILANSOWE:

Aktualne aktywa:

Sprawdzanie gotéwki

Kasa oszczednosciowa

Sprawdzanie ptac

Podreczna gotowka

Naleznosci

Ulga na zte dtugi



Spis

Przedptacone ubezpieczenie

Podatki optacone z géry

Pozyczki i wymiany

Inne przedptacone wydatki

Nieruchomosc¢ i wyposazenie:

Grunt

Budynek

Skumulowana amortyzacja — budynek

Ulepszenia budynkéw

Skumulowana amortyzacja — ulepszenia budynkow
Ulepszenia dzierzawy

Skumulowana amortyzacja — ulepszenia w zakresie leasingu
Maszyny i urzadzenia

Skumulowana amortyzacja — maszyny i urzadzenia
Meble i wyposazenie

Skumulowana amortyzacja — meble i wyposazenie
Wyposazenie biura

Skumulowana amortyzacja — sprzet biurowy
Pojazdy

Skumulowana amortyzacja — pojazdy

Inne srodki trwate

Skumulowana amortyzacja — inne $rodki trwate
Inne aktywa:

Naleznos¢ z tytutu pozyczki oficerskiej

Depozyty uzytkowe

Zyczliwoséé

Skumulowana amortyzacja — wartos¢ firmy

Koszty organizacji

Skumulowana amortyzacja — koszty organizacji

Biezgce zobowigzania:



Rachunki ptatne

Obowigzkowe ubezpieczenie zdrowotne pracownikéw
Podatki od sprzedazy ptatne

Federalny podatek W/H ptatny

FICA W/H Podatki do zaptacenia

Stan W/H Podatki do zaptacenia
Lokalne podatki W/H ptatne

Naliczone odsetki

Naliczone wynagrodzenia/premie

Inne naliczone wydatki

Notatki Ptatne — czes¢ biezaca

Biezgca czes¢ zadtuzenia dtugoterminowego
Zobowigzania dtugoterminowe:
Dtugoterminowe zadtuzenie

Uwaga ptatny urzednik

Nota ptatna — kapitat dtugoterminowy
Stusznos¢:

Dla korporacji:

Zapasy zwykte

Doptaty do kapitatu

Zatrzymane zyski

Dla partnerstwa:

Kapitat partnera nr 1

Kapitat partnera nr 2

Rysunek partnera nr 1

Rysunek partnera nr 2

Dla jednoosobowego wtasciciela:
Kapitat

Sprzedaz rysunkow

RACHUNEK ZYSKOW | STRAT:

Obroty:



Obroty

Rabaty sprzedazowe
Zwroty sprzedazy i ulgi
Koszt sprzedanych towardéw:
Koszt materiatéw

Koszt pracy

Rabaty na zakupy

Zwroty zakupéw i ulgi
Koszty sprzedazy:
Wynagrodzenia

Bonusy

Podatki, ptace — sprzedaz
Automatyczny wydatek
Prowizje

Reklama + promocja
Podréz

Rozrywka

Rézne wydatki — sprzedaz
Ogdlne i administracyjne:
Wynagrodzenia — biuro
Pensje — oficerowie
Bonusy

Podatki — ptace

Ustugi zewnetrzne
Automatyczny wydatek
Optaty za ustugi bankowe
Sktadki

Sktadki i subskrypcje
Ubezpieczenia — majgtkowe i wypadkowe
Ubezpieczenie — medyczne

Ubezpieczenie — inne



Koszt odsetek

Prawne i ksiegowe

Rézne wydatki

Wydatek biurowy

Koszt przesytki pocztowej
Koszt wynajmu sprzetu
Narzedzia

Naprawy i konserwacji
Koszt amortyzacji

Koszt amortyzacji

Koszty dostaw

Podatki — inne

Telefon

Podroz

Rozrywka

Podatki dochodowe
Podatek federalny od przychodéw

Stanowy podatek dochodowy



