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BIZNESPLAN: NAWET NIE PRÓBUJ ZACZYNAĆ BEZ NIEGO
Myślisz, ze nie potrzebujesz planu?

Oczywiście, tak jak nie potrzebowali mapy Ci wszyscy, którzy „na własnej skórze” odczuli, co to znaczy zabłądzić lub zjechać z autostrady nie tym, co potrzeba zjazdem. Jeśli przygotujesz dobry plan i będziesz się go trzymać, a w razie konieczności aktualizować, na pewno dotrzesz z punktu A do punktu B, nie zbaczając z drogi. Podobnie jest z biznesem. Jeżeli pewność, ze podążasz we właściwym kierunku, jest dla Ciebie wystarczającym powodem, aby nie sporządzać Biznesplan, porozmawiaj z kimś, kto pracuje w banku udzielającym kredytów lub pożyczek, czy instytucji finansującej przedsięwzięcia biznesowe. Możesz zapomnieć o otrzymaniu kredytu na rozpoczęcie działalności lub inne inwestycje związane z prowadzeniem firmy, jeśli nie posiadasz biznesplanu. Na dodatek warto, aby ten biznesplan był naprawdę dobry. Biznesplan pełni dwojaką rolę: służy jako mapa oraz przepustka do otrzymania kredytu i ewentualnego pozyskania inwestorów. Udzielający pożyczek lub gwarancji bankowych, widzieli w życiu setki aplikacji składanych przez klientów i dokładnie wiedzą, że same pomysły nie są nic warte – sam pomysł nie uczyni Cię bogatym, ani nie zrujnuje firmy; istotne jest to, kto stoi za tym pomysłem i w jaki sposób zostanie on zrealizowany. W jaki sposób pokazać osobie czytającej Twój biznesplan, kto się za nim kryje, jakie ma mocne strony? Od kogo zależy realizacja pomysłu? Odpowiedź jest prosta: poprzez biznesplan. A właściwiej przez umiejętność zadawania sobie pytań i udzielania na nie pisemnej odpowiedzi w trakcie pisania biznesplan. Opracowanie dobrej mapy od podstaw wymaga czasu, ale tylko ryzykant rusza w drogę po nieznanych terenach bez dobrej mapy. Dlaczego z zakładaniem firmy miałoby być inaczej?
Ale po kolei…
Zwrot ten pochodzi z języka angielskiego (business plan) i oznacza plan, projekt interesu, przedsięwzięcia. Biznesplan często jest określany jako "plan działalności przedsiębiorstwa", długoterminowy "plan inwestycyjny", czy też "plan rozwoju". Pojęcie "biznesplan" nie jest określeniem jednoznacznym. Najważniejszą jego istotą jest pewien zarys zamierzeń, czyli plan na bliższą i dalszą przyszłość firmy, z ustaleniem środków i sposobów działania dla osiągnięcia założonych celów. Cele te będą różne dla przedsiębiorcy, który dopiero otwiera działalność gospodarczą, a inne dla firmy już działającej. 

Biznesplan: najważniejszym jego elementem jest pomysł, idea, bez której nie osiągniemy upragnionego sukcesu. Jednak nie należy bagatelizować innej istotnej kwestii, tj. umiejętności skutecznej konstrukcji biznesplanu, ponieważ piszemy go przede wszystkim po to, aby przekonać instytucję finansową lub decydenta do przeznaczenia środków finansowych w celu realizacji naszego pomysłu

Biznesplan powinien łączyć w jedną całość wszystkie zamierzenia związane z nowym przedsięwzięciem: 

· zadania które pragniesz zrealizować czy to sferze produkcyjnej czy usługowej, 

· środki za pomocą których zadania te zostaną wykonane, 

· nakłady (koszty), jakie zostaną poniesione przy wykonywaniu zadań, 

· efekty finansowe, jakie uzyskasz po zrealizowaniu zadań.

Każdy biznesplan powinien spełniać dwie funkcje: 

1. wewnętrzną – poprzez dokładną analizę danego przedsięwzięcia uzyskasz odpowiedź na wszystkie składowe związane z projektem. Wskaże Tobie, jakie są aspekty związane z realizacją przedsięwzięcia, silne i słabe strony oraz szanse i zagrożenia, jakie niesie ze sobą realizacja przedsięwzięcia; 
2. zewnętrzną - której zadaniem jest przekonanie partnera zewnętrznego (inwestora, banku, instytucji finansującej i in.) do udziału w finansowaniu Twojego pomysłu, pozyskaniu zewnętrznych źródeł finansowania, stworzeniu wspólnego przedsięwzięcia, itp.

Biznesplan wymagany jest na nasze własne potrzeby. Pomocny jest przy rozwoju pomysłów związanych z prowadzeniem przedsiębiorstwa, a więc stwarza możliwość wszechstronnego rozważania różnych aspektów działania i doskonalenia strategii. Dokument ten pomocny jest w ocenie działalności firmy w pewnym okresie. Uważna obserwacja i analiza wykazuje, w jakim stopniu założenia biznes planu były realne, jakie są osiągnięcia, w których punktach przedsięwzięcie odeszło od założeń biznes planu, jakie były jego skutki i jak powinny one działać w przeszłości.
Plan pomaga nam rozwiązać problemy w firmie. Mówi nam jak możemy zakładać nowe przedsiębiorstwo i jak je reorganizować. Określa sposoby podejmowania ryzyka działań. Pomaga w przezwyciężeniu kryzysu. Biznes plan funkcjonuje również na potrzeby kredytodawców, akcjonariuszy oraz kontrahentów. Większość inwestorów nie ulokuje kapitału w firmie, jeżeli nie zobaczy planu jego działania. Jest wymagany przy składaniu wniosków o uzyskanie kredytu.

	
Dla przedsiębiorcy rozpoczynającego działalność lub planującego nowe przedsięwzięcie dobrze przygotowany biznesplan to połowa sukcesu.




Ćwiczenie 5

BEZLUDNA WYSPA

1. POMYSŁ NA DZIAŁALNOŚĆ GOSPODARCZĄ
Jest to element, w którym należy wykazać się unikalnością pomysłu, usługi czy produktu, który proponujemy. Jednak nie sam pomysł wystarczy. Należy także pokazać, że wykorzystując technologię zastaną w przedsiębiorstwie uda się zrealizować ten pomysł. Ważne są również nowe technologie, ale ze względu na koszta ich wdrożenia inwestorzy niechętnie przykładają się do takich pomysłów. Aby ich przekonać do włączenia sprawdzonej technologii bądź zainwestowania w nową, najlepiej jest wszelkie badania, które kiedyś były przez nie podejmowane w tej dziedzinie i prognozy co do dalszych prac badawczych. Kładąc duży nacisk na badanie rynku. W tej części należy przedstawić produkt. Wykazać się znajomością środowiska, z którym jest on związany itp. Po przedstawieniu produktu należy wyraźnie zaznaczyć potrzebę jego zaistnienia na rynku, lub poszerzenia skali jego obecności na nim. W sytuacji, kiedy produkt niesie ze sobą specyficzne wymagania wobec sprzedaży czy też używania, należy zawrzeć w tym rozdziale stosowną informację, załączając wszelkie uregulowania mogące mieć wpływ na produkcję lub handel towarem tego typu.

Brak pomysłu nie jest przeszkodą, która uniemożliwia rozpoczęcie działalności gospodarczej. Inspiracją dla tworzenia nowych pomysłów mogą być następujące możliwości: 

· wymyśl i przedstaw nowy produkt lub usługę, 

· odpowiedz na potrzebę specyficznych segmentów rynku (np. lekarzy),

· znajdź ludzi o niewykorzystanych umiejętnościach, 

· wykorzystaj gwałtowny rozwój niektórych branż (np. nowe technologie),

· wykorzystaj modę, 

· skopiuj produkt, który cieszy się dużym zainteresowaniem konsumentów, 

· przenieś produkt cieszący się popularnością do innego segmentu rynku, np. z segmentu dorosłych do segmentu młodzieży (o ile oczywiście jest to możliwe). 


Podstawą stworzenia każdego biznesplanu jest pomysł.

Ćwiczenie 1
MÓJ POMYSŁ NA PROWADZENIE WŁASNEJ „FIRMY”:

a) Jakie mam posiadam wykształcenie, umiejętności i doświadczenie?? 

b) Co chciałbym robić??

c) Z kim mógłbym pracować / współpracować??

d) Jak rozwija się branża??

2. ZASADY OPRACOWYWANIA BIZNESPLANU 
2.1 Cechy 

Nie jest możliwe, aby powstały dwa identyczne dotyczące tego samego pomysłu biznesplany sporządzane samodzielnie przez kilka osób. Każdy z autorów nada swojemu biznesplanowi inny, indywidualny charakter. Kilka cech jednak zawsze powinien zawierać biznesplan. Oto one: 

· obiektywizm, 

· celowość,

· konkretność,

· realizm,

· elastyczność - możliwość wprowadzenia zmian w przypadku pojawienia się nowych okoliczności,

· użyteczność – biznes plan musi być przydatny również do prowadzenia firmy, 

· zwięzłość - piszmy krótko, bez zbędnego gadulstwa, 

· przejrzystość - precyzyjnie formułujmy myśli, 

· kompleksowość - najważniejsze elementy biznesplanu muszą zawierać wszystkie informacje niezbędne dla oceny planowanego przedsięwzięcia. 

Jednak biznesplan nie powinien zawierać: 

· zbyt długich opisów, 

· mało istotnych informacji, 

· nierealnych rozwiązań 

Biznesplan powinien być zrozumiany przez osoby, które nie są specjalistami w danej branży, w której działa konkretna firma. Musimy używać zwrotów zrozumiałych takżedla niewtajemniczonych. Dlatego powinien on zawierać poprawną prezentację naszego pomysłu i umiejętność zainteresowania nim osób, którym go przedstawiamy oraz siłę przekonania 
do realizacji naszych zamierzeń.

2.2 Wskazówki do przygotowywania biznesplanu

Przygotowując biznesplan należy przedstawić:
1. Krótką deklarację celów. 

2. Ocenę rynku, na który planujesz wejść. 

3. Umiejętności, doświadczenie i środki finansowe, jakie wnosisz. 

4. Korzyści dla klientów związane z produktem. 

5. Sposób zainicjowania działalności. 

6. Perspektywy długookresowe. 

7. Cele finansowe. 

8. Kwotę, o jaką prosisz, i planowany sposób jej wykorzystania. 

9. Załączniki na poparcie wcześniejszych wypowiedzi, w szczególności rachunek przepływów pieniężnych i inne prognozy finansowe. 

10. Historię firmy (tam, gdzie ma to zastosowanie). 

Poniżej przedstawiamy kilka istotnych rad dotyczących pisania biznesplanu.

· wiarygodność danych,

Przy sporządzaniu biznesplanu powinno dysponować się pełnymi i wiarygodnymi danymi, które pozwolą na stworzenie rzetelnych prognoz przychodów i kosztów. 

· odpowiednia ilość gotówki, 

Rozpoczynając tworzenie biznesplanu dokładnie ustalmy, ile pieniędzy należy wyłożyć i kiedy i ile uzyskamy zwrotu.

· ile musimy mieć na realizację przedsięwzięcia, 

Rozpoczynając działalność, należy wyposażyć firmę we wszystko, co jest niezbędne do jej prowadzenia. Nie należy w tym względzie kierować się tylko swoim majątkiem. Biznesplan służy do określenia rzeczywistych potrzeb biznesu. Dopiero na podstawie uzyskanych danych otrzymamy odpowiedź na pytanie, czy ciężar firmy udźwigniemy sami, czy też należałoby poszukać wspólników. 

· nie przesadzajmy ze szczegółowością danych, 

Nie każda wielkość wykorzystana w prognozach musi być podana z największą szczegółowością, należy kierować się jej istotnością. Jeżeli trudno jest uzyskać konkretną wielkość, należy ją przybliżyć, ale nigdy nie wolno brać jej z "sufitu", bo taki biznesplan nie będzie miał wartości nawet dla jego autora. 

· dobierzmy właściwe okresy, 

Biznesplan warto zestawić w okresach kwartalnych, może się bowiem okazać, że dane miesięczne będą mało wiarygodne, a roczne zbyt ogólne. 

· nie przesadzajmy z długością prognoz, 

Długie prognozy wcale nie zwiększają wartości biznesplanu. Okresy dłuższe niż kilka (cztery, pięć) lat powodują, że uzyskane w ten sposób wielkości nie są w pełni wiarygodne. Wydaje się zatem, że lepszym rozwiązaniem będzie dokładne zestawienie danych w krótszym okresie niż zgadywanie odległej przyszłości. 

· przedstawmy dwa warianty rozwoju przyszłości - oczekiwany i pesymistyczny, 

Wariant oczekiwany będzie oddawać scenariusz najbardziej prawdopodobnego rozwoju firmy. Z kolei wariant pesymistyczny powinien odpowiedzieć, czy firma poradzi sobie w gorszych warunkach. 

· weźmy pod uwagę i wariant pesymistyczny, 

Zawsze należy mieć świadomość gorszej sytuacji na rynku. Dlatego też testowanie nawet najczarniejszych wizji (chodzi o zmiany warunków rynkowych) pozwala sprawdzić, jak przygotowana jest firma do gorszej sytuacji.

· bądźmy realistami, 

Nadmierny optymizm w rachunkach i w założeniach może zaszkodzić. Lepiej nieco zaniżyć szacunki niż być zbytnim optymistą. Oczywiście przesada nigdzie nie jest wskazana. 

· nie oszukujmy się, 

Najważniejsza jest szczerość autorów biznesplanu wobec siebie i własnej firmy. Jeżeli biznesplan w wariancie oczekiwanym daje małe szanse, należy pomyśleć o czymś innym. Pisząc biznesplan, należy zdawać sobie sprawę z faktu, że jest on ważnym narzędziem sprawdzającym powodzenie przedsięwzięcia dla potencjalnego inwestora. 

2.3 Kto powinien przygotowywać biznesplan?

JA SAM

Za:

Przeciw:

GRUPA ZNANYCH MI OSÓB

Za

Przeciw

FIRMA ZEWNĘTRZNA

Za

Przeciw

Na podstawie przygotowanego biznesplanu, który jest traktowany jako ważne narzędzie sprawdzające szanse powodzenie przedsięwzięcia – potencjalny inwestor podejmuje decyzję czy warto się zaangażować w dane przedsięwzięcie

3. ELEMENTY BIZNESPLANU 
Każdy biznesplan zawiera szereg podstawowych części składowych. Poza tym powinien on dawać odpowiedzi na pytania:

· GDZIE biznes będzie prowadzony?

· DLACZEGO biznes ma szansę na osiągnięcie sukcesu? 

· JAK scharakteryzować środki przedsiębiorstwa i jakie będzie ich wykorzystanie w planie?

· KIEDY biznes zostanie osiągnięty? 

· KTO ponosić będzie personalną działalność za osiągnięcie celów i podstawowych zadań biznesu?

· CO chcemy otrzymać, jakie przewidujemy koszty i źródła finansowania?

Biznesplan powinien mieć logiczny układ i musi zawierać wszystkie informacje, których szukamy. Nie ma uniwersalnego wzoru biznes planu. Należy go skonstruować zgodnie z potrzebami firmy i instytucji, która będzie żądała jego okazania. Biznesplany wyglądają różnie, różnie są zatytułowane ich części, mają zmienną liczbę rozdziałów. Ostatecznie jednak ich zawartość tematyczna jest bardzo podobna.

Dla naszych potrzeb przyjmujemy następujący układ treści biznesplanu: 

 Struktura biznesplanu

	PRIVATE
1.
	Opis przedsięwzięcia

	2.
	Dane o firmie

	3.
	Analiza SWOT

	4.
	Plan techniczny

	5.
	Plan marketingowy

	6.
	Plan finansowy

	7.
	Plan organizacyjny

	8
	Podsumowanie


3.1 Opis przedsięwzięcia 

Ćwiczenie 2
opis przedsięwzięcia:

............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

misja

............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

określenie celów

............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

określenie rynku

............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

3.2 Opis firmy 

Ćwiczenie 3
Nazwa i adres: 

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Rodzaj działalności:

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Historia firmy:

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................


Produkty i usługi: 

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................


Atuty:

................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

3.3 Analiza SWOT 

Jedną z podstawowych analiz dotyczących firmy - będącą nieodłącznym elementem biznesplanu, a dotyczącą obecnej i przyszłej sytuacji - jest analiza SWOT. 

Nazwa SWOT jest akronimem angielskich słów:

· Strengths (mocne strony), 

· Weaknesses (słabe strony), 

· Opportunities (szanse w otoczeniu), 

· Threats (zagrożenia w otoczeniu).

Analiza SWOT jest efektywną metodą identyfikacji słabych i silnych stron organizacji oraz badania szans i zagrożeń, jakie stoją przed organizacją. Analizę SWOT można z równym powodzeniem zastosować do dowolnego przedsięwzięcia inwestycyjnego i stąd też jest nieodłącznym elementem biznesplanu. 

SWOT bazuje na podziale wszystkich czynników mających wpływ na bieżącą i przyszłą pozycję firmy na czynniki zewnętrzne i wewnętrzne w stosunku do firmy. Zarówno jedne, jak i drugie mogą oddziaływać pozytywnie, jak i negatywnie. 

"S", czyli siłę, należy rozpatrywać w kontekście silnych stron firmy, a więc atutów. Mocne strony to te walory firmy, które w pozytywny sposób wyróżniają ją wśród konkurencji. Mocną stroną może być na przykład:

· wielkość firmy,

· niskie koszty jednostkowe, 

· jakość produkcji.

"W" to słabe strony działania firmy. Mogą one dotyczyć całej firmy, jak i jej części. Każda firma ma nie tylko mocne, ale i słabe punkty. Jednak, jeśli jest ich zbyt wiele, może okazać się, że firma nie utrzyma się na rynku, a inwestycja zamiast zysków przyniesie straty. 

Samo dostrzeganie słabych i mocnych stron firmy to za mało, potrzebny jest jeszcze plan ich wykorzystania - jeśli są to mocne strony albo likwidacji - jeśli są to słabe strony. Po ustaleniu mocnych i słabych stron firmy będzie wiadomo, w czym ma ona przewagę konkurencyjną, a w czym jest od konkurencji gorsza i nad czym musi jeszcze popracować. 

Zadaniem analizy wnętrza firmy jest opis i ocena zasobów firmy.
Analiza zasobów obejmuje cały przekrój przedsiębiorstwa, a więc zasoby: 

· finansowe,

· fizyczne,

· ludzkie,

· organizacyjne,

· technologiczne.

Wśród tych zasobów należy szukać mocnych i słabych stron. 

"O" to szanse rozwoju dla firmy tkwiące w jej otoczeniu. Szanse te to zjawiska i tendencje w otoczeniu, które odpowiednio wykorzystane staną się przyczyną rozwoju oraz sposobem na osłabienie zagrożenia. 

"T", czyli trudności i bariery dla rozwoju firmy, które płynąc z otoczenia zagrażają jej działaniu. Zagrożeniem jest to wszystko, co postrzegane jest jako:

· bariera dla rozwoju firmy, 

· utrudnienie, 

· dodatkowe koszty działania. 

Niestety, istnienie zagrożeń niekorzystnie wpływa na powodzenie każdej firmy i każdej inwestycji. Jeśli firma nie będzie radzić sobie z zagrożeniami, to jej pozycja na rynku może się bardzo pogorszyć. Znając zarówno zagrożenia, jak i szanse występujące w jej otoczeniu, firma może albo im zapobiegać, albo je wykorzystywać. W prowadzeniu każdego biznesu bardzo ważna jest umiejętność dostrzegania i wykorzystywania szans pojawiających się na rynku. 

Posługując się pojęciem otoczenia, mamy na myśli: 

· otoczenie makroekonomiczne:

· bezrobocie, 

· dobra lub zła koniunktura, 

· zniżkujące lub zwyżkujące kursy walut.

· otoczenie polityczno-prawne, 

· wszelkie regulacje prawne w zakresie branży, w której działa firma, 

· regulacje w zakresie płaconych podatków 

· regulacje prawne w zakresie zanieczyszczania środowiska itp.

· otoczenie kulturowe 

· procesy demograficzne, 

· przyjmowane w społeczeństwie systemy wartości, 

· postawy społeczne,

· religia.

Należy analizować i obserwować także swoje bliskie otoczenie:

· konkurenci, 

· dostawcy, 

· odbiorcy, 

· produkty zastępcze, 

· konkurencja w sektorze. 

Przeprowadzając analizę SWOT, nie należy popadać w nadmierną szczegółowość. Mniej ważne jest w tym przypadku wyodrębnienie i opisanie wszystkich czynników, ważniejsze jest zidentyfikowanie czynników kluczowych, które mają decydujący wpływ na rozwój firmy albo na powodzenie inwestycji. 

Uwieńczeniem analizy SWOT jest konfrontacja najistotniejszych sił i słabości firmy z największymi szansami i zagrożeniami w otoczeniu. Analiza SWOT pozwala na identyfikację głównych problemów firmy, które powinny wyznaczać kierunek dalszego jej działania. 

Ćwiczenie 4
Wymień i przeanalizuj elementy analizy SWOT, na przykładzie nowej uruchamianej działalności gospodarczej w Twoim mieście. Może to być działalność usługowa, posiadająca dużą konkurencję np. stacja paliw, pizzeria, lub inna działalność.
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3.4 Plan techniczny 

Plan techniczny dotyczy sposobu zorganizowania całego przedsięwzięcia. Powinniśmy się w nim skupić na możliwościach produkcyjnych firmy, włączając w to cały cykl powstawania produktu łącznie z grupą pomysłodawców. Bardzo ważne jest w tym przypadku przedstawienie grupy ekspertów, którymi można się posłużyć w razie potrzeby zmiany wizerunku produktu. Należy też pokazać technologie, którymi się dysponuje. Po prostu należy przedstawić, w jaki sposób, przy pomocy jakich narzędzi (w tej sytuacji są nimi również ludzie), uda nam się zrealizować wcześniej opisany pomysł.

W tej części biznesplanu firma musi wykazać, że jest w stanie wyprodukować dany wyrób lub usługę na odpowiednim poziomie. Plan ten powinien zawierać: 

· opis wyrobu (czyli co chcemy sprzedawać), 

· opis niezbędnych środków do produkcji tego wyrobu, 

· plan produkcji, 

· koszty produkcji. 

W planie produkcji można przyjąć wariant ostrożny i nie zmieniać przykładowo wielkości produkcji z roku na rok. Omawiany plan może zostać sporządzony np. w formie tabeli.

Ćwiczenie 5
 Plan produkcji wyrobu, usługi „…………………………(to Twój produkt lub usługa)” w latach 2007-2008
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3.5 Plan marketingowy 

Rynek i marketing; plan marketingowy 

Możliwości pozyskania funduszy od inwestorów jest wiele, ale w każdym przypadku najważniejsze jest przekonanie tych instytucji czy osób prywatnych o słuszności naszego pomysłu, czyli o tym, że na pewno nasza technologia i produkt będą z chęcią nabywane przez rynek. A więc najprostszą strategią jest umiejętne wprowadzenie produktu na rynek. I o tym również chcą wiedzieć potencjalni inwestorzy. Są zainteresowani tym, jak produkt czy usługa będą odebrane na rynku. Zanim zdecydują się wziąć udział w przedsięwzięciu, będą chcieli wiedzieć, jakie klient odniesie korzyści i co go zmobilizuje do kupna. Aby ich o tym przekonać, należy przedstawić sposób, w jaki będzie się docierało do klientów. Porównanie produktu z istniejącymi na rynku pozwoli oszacować jego możliwości. Należy jak najmocniej podkreślić korzyści wynikające dla inwestorów z przyjęcia twojej oferty, wyrażające się w oszczędności czasu i/lub pieniędzy klientów, a w zysku dla stron biorących udział w przedsięwzięciu.

W tym punkcie trzeba przedstawić to, jak będzie wyglądała kampania informacyjna dla klientów. Aby się powiodła należy najpierw scharakteryzować grupę klientów, dla których przeznaczamy dany produkt, czyli tych, którzy powinni być w szczególny sposób zainteresowani nabywaniem twoich produktów. Należy tu również określić kanały informacyjne, którymi zamierzamy się kierować. Trzeba więc zidentyfikować te formy reklamy (radio, telewizja, prasa, foldery), które ma się zamiar zastosować. Przy tym najlepiej na początku określić budżet, jaki trzeba będzie przeznaczyć na kampanię reklamową. Kampania reklamowa powinna zostać opisana, choć bardzo prawdopodobne jest, że zmieni się jej schemat. Ważne jest, aby pokazać pewne innowatorstwo, np. w reklamie proszku do prania. Kampania powinna odnosić się do określonej grupy. Jeżeli produkt przeznaczony jest dla szerszego kręgu odbiorców, to można podać przykłady kampanii reklamowych dla każdej z grup wiekowych czy kulturowych.

Istotnym elementem kampanii reklamowej jest podanie przewidywanej ceny produktu. Cena nowego produktu nie powinna odbiegać od poziomu cen konkurencji. Kiedy produkt zdobędzie swoich klientów na rynku i wyrobi swoją markę, wówczas można zmienić poziom ceny i dostosować go do takiego, który zapewni zysk firmie. Po wybraniu strategii cenowej kolej na wybranie formy i kierunków dystrybucji produktu. W tym przypadku liczy się znajomość najbliższego rynku i najlepszych, a nie najdroższych kanałów dystrybucji. Trzeba tu przedstawić kanały i metody (np. przedstawiciele handlowi, dealerzy itd.) dystrybucji, które zamierza się stosować. Przeanalizowanie sytuacji, jaką prowadzony przez nas marketing wytworzy na rynku jest bardzo ważnym elementem. Być może dzięki dobrej analizie zdoła się przekonać inwestorów o naszym poważnym i wszechstronnym podejściu do przedsięwzięcia (zbyt "różowa" może wcale nie okazać się najlepszą, wiadomo, że każda, nawet najlepsza, firma ma wzloty i upadki w sprzedaży produktu, więc dziwnym byłoby, gdyby nowo wprowadzony produkt odnosił same sukcesy). W momencie, kiedy przewiduje się spadek sprzedaży, należy pokazać mechanizmy, które wykorzysta się do polepszenia sytuacji. Właściwa ocena reakcji rynku może okazać się bardzo przydatną w przyszłości. Plan rozwoju produkcji i sprzedaży w zależności od potencjalnej sprzedaży też nada powagi całemu projektowi. Należy zaznaczyć, czym wyróżnia się nowy produkt wśród innych, obecnych już na rynku oraz jakie cechy wspólne posiada on w porównaniu z tymi, które odniosły już sukces rynkowy. Poza reklamą i dystrybucją należy sporządzić kosztorys sprzedaży opisując metody i koszty dostarczania produktu do rąk klienta. W tym punkcie należy przedstawić referencje firmy, poprzez ukazanie jej licencji, patentów i świadectw jakości.

W planie marketingowym powinieneś napisać jeszcze raz, co jest celem Twojego przedsięwzięcia.

Cele te mogą być następujące: 

· wprowadzenie nowego produktu czy nowej usługi, 

· modernizacja sprzętu lub wyposażenia, 

· wzrost zdolności produkcyjnych przedsiębiorstwa (ilościowo), 

· inne. 

W skład części charakteryzującej marketing powinny wejść również następujące informacje: 

· cele opisane w kategoriach obszaru geograficznego - może być to np.: jedno miasto, kilka województw, cała Polska, Europa itd., 

· polityka cenowa, 

· jakie rozwiązania w zakresie wsparcia (serwis posprzedażowy, gwarancje, program lojalnościowy) firma zastosuje, 

· jaka będzie minimalna wielkość zamówienia i warunki kredytu handlowego w firmie.

Składową częścią planu marketingowego jest część dotycząca dystrybucji i promocji. W niej powinny się znaleźć wymagane przez inwestora odpowiedzi na poniższe pytania: 

· w jaki sposób będzie odbywała się sprzedaż, 

· w jaki sposób prowadzona będzie dystrybucja wyrobów; przykład: możliwe sposoby prowadzenia dystrybucji, 

· w jaki sposób klienci są oraz będą informowani o produktach/usługach; formy promocji/reklamy, 

· jakie są relacje kosztów bezpośrednich (sprzedaż, reklama, pakowanie, dystrybucja) 
w stosunku do kosztów całkowitych.

Pamiętaj, że są różne metody promowania dóbr i usług, i część z nich może być nieodpowiednia dla proponowanego produktu/usługi. 
Opracowując plan marketingowy oraz rynek powinniśmy spojrzeć na nasze przedsięwzięcie oczami klienta.

Ćwiczenie 6
W skład części charakteryzującej marketing powinny wejść również następujące informacje: 

· nasz obszar geograficzny:

.................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................... nasz produkt / usługa:

.................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................... nasza polityka cenowa:

.................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................... jakie rozwiązania w zakresie wsparcia (serwis posprzedażowy, gwarancje, program lojalnościowy) firma zastosuje??

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

Składową częścią planu marketingowego jest część dotycząca dystrybucji i promocji. W niej powinny się znaleźć wymagane przez inwestora odpowiedzi na poniższe pytania: 

w jaki sposób będzie odbywała się sprzedaż??

.................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................... w jaki sposób prowadzona będzie dystrybucja wyrobów; przykład: możliwe sposoby prowadzenia dystrybucji??

.................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................... w jaki sposób klienci są oraz będą informowani o produktach/usługach; formy promocji/reklamy??

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................      jakie są relacje kosztów bezpośrednich (sprzedaż, reklama, pakowanie, dystrybucja) w stosunku do kosztów całkowitych??

.................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................... hasła, spoty reklamowe

.................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................... 

Ćwiczenie 7
 Moje wartości moje cele

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

4. PLAN FINANSOWY 
W tym punkcie należy dokładnie sprecyzować, jakiego rzędu inwestycji oczekuje się od inwestorów. Dobrze wygląda, jeżeli deklarujemy chęć skorzystania z dogodnego i niskooprocentowanego kredytu bankowego. Najlepiej jeżeli formalne kwestie możliwości przyznania tego kredytu zostały załatwione. Świadczy to wówczas o płynności finansowej firmy, a jednocześnie stanowi gwarancję dla potencjalnych inwestorów. W tej części należy udowodnić, że wie się dokładnie jak przekonać bank do współfinansowania pomysłu. Zarówno bank, jak i inwestorzy będą chcieli dokładnie poznać rodzaj i wielkość funduszy potrzebnych do zrealizowania pomysłu. W tym celu przedstawia się szczegółowy plan finansowy. W planie tym należy podać całkowity koszt realizacji przedsięwzięcia, wymieniając poszczególne pozycje kosztorysu. Następnie trzeba określić spodziewane źródła finansowania, w tym własne. Własny wkład, a także inne źródła, które zachęcają do inwestowania w takie przedsięwzięcie. Niemile widziane są biznes plany, które oczekują od inwestorów całkowitego pokrycia kosztów i to często niezbyt pewnych przedsięwzięć. Przy kosztorysie należy zwrócić uwagę czy koszty całkowite równoważą się z całkowitym finansowaniem.

Dla banku, jak i dla inwestora, priorytetową informacją jest wielkość zaangażowanych środków własnych. Nie wystarczy jednak deklaracja chęci pokrycia części całego pomysłu. Należy rzetelnie udokumentować pochodzenie kapitału własnego. Jeżeli twój zgromadzony kapitał okaże się niewystarczający, to zapewne struktura finansowania (a najpewniej bank) przewiduje udział środków obcych. Najlepiej jest przedstawić i dokładnie opisać sposób, w jaki zamierzmy je pozyskać. Bank zanim zaangażuje swoje środki, musi wiedzieć, w jaki sposób zamierza się wykorzystać dodatkowe fundusze. Można zatem dołączyć harmonogram przedsięwzięcia z wyszczególnieniem kolejnych etapów i tego, kto w zamyśle będzie je finansował. 

Większość przedsiębiorstw dla uzyskania dofinansowania przedstawia różnego rodzaju finansowanie uwzględniając zarówno wierzytelności i zobowiązania. Należy w tym celu przedstawić proponowaną strukturę kapitałową zaczynając od tego, kto posiada jaką część udziałów przedsiębiorstwa na kolejnych etapach. Początkowo należy przedstawić szczegółowy plan rozdysponowania funduszami a pod koniec przedstawić ogólnie cały zarys. 

Dla podkreślenia płynności finansowej i odpowiedzialności powinno się zaprezentować aktualną sytuację finansową swojej firmy. Opisuje się tu wszelkie zobowiązania i terminy ich uregulowania. Jeśli firma liczy się z zamiarem wejścia na giełdę lub już na niej jest, to należy przedstawić prognozowany rozwój sytuacji na giełdzie w aspekcie własnej firmy. Mile widziane są w takiej sytuacji dotychczasowe osiągnięcia na giełdzie.

W opisie sytuacji finansowej powinno znaleźć się miejsce na przedstawienie aktualnych i przyszłych struktur płacowych zarówno dla obecnych pracowników, jak i dla tych, których zamierza się przyjąć do pracy w związku z nowym projektem. Należy opisać wszystkie projekty dotyczące przepływu gotówki. Opracowanie to powinno zostać przedstawione w rocznym cyklu. Wyjątek stanowi pierwszy rok, w którym planowane jest przedsięwzięcie. Tutaj stosuje się cykl miesięczny.

Prognoza finansowa ma na celu oszacowanie rezultatów działalności, starającej się o dofinansowanie, firmy w najbliższej przyszłości. 

Prognoza finansowa to zestawienie przychodów i wydatków, jakie będą generowane w przyszłości. Aby oszacować przychody i wydatki trzeba wykorzystać dane z innych firm, działających już na rynku, które są z tej samej gałęzi przemysłu bądź też utrzymują na rynku podobny produkt. Najważniejszą pozycją jest oszacowanie wielkości sprzedaży. Powinna się ona zgadzać z danymi, oszacowanymi w rozdziale o marketingu. Następnie powinieneś oszacować koszty sprzedaży i koszty administracji, czyli zarządzania całym projektem. Tutaj zawiera się koszty płac pracowników, opłat dystrybucji, reklamy, marketingu i produkcji. Projekt, który zostanie przygotowany musi być dokładnie przemyślany i rzeczywiście powinien odpowiadać możliwościom firmy i realiom rynkowym. Istnieją programy komputerowe, dzięki którym można taką prognozę sporządzić. Ale zanim skorzystamy z takich udogodnień techniki, to trzeba sprawdzić na ile możemy zawierzyć takiemu programowi, jeżeli chodzi o to indywidualne przedsięwzięcie. Wyliczenia komputerowe mogą stanowić uzupełnienie dla tej prognozy. Dobre uzasadnienie swoich racji jest milej widziane niż zapisane liczbami i procentami strony. Przedstawiając prognozowane koszty nie należy zapominać o nowych wydatkach związanych z dodatkowo zatrudnianym personelem. Łączą się z tym nie tylko wydatki w postaci pensji czy ubezpieczeń, ale to także kwestia stworzenia miejsca pracy, a nie tylko etatu. Należy więc liczyć się z kolejnym biurkiem, dodatkowym komputerem czy większymi funduszami na służbowe wyjazdy. To wszystko należy umieścić w każdym rozliczanym okresie. W prognozie nie należy zanadto liczyć na zyski ze sprzedaży, bowiem one pojawią się dopiero po kilku miesiącach. Nie należy więc pokrywać kosztów reklamy zwiększonymi dochodami ze sprzedaży. Zazwyczaj najpierw trzeba wydać na reklamę, a później oczekiwać zysków z niej. Stąd na koszty związane z promocją trzeba być przygotowanym znacznie wcześniej niż będzie się podejmowało działania. Nie należy zbytnio porównywać się z firmami, które, można by powiedzieć, królują na rynku. One mają nieco inne prognozy finansowe związane z inwestycjami giełdowymi, na rynkach zagranicznych czy też w dochodowe przedsięwzięcia takie jak to opisywane w waszym biznes planie. 

Plan finansowy powinien określać następujące wielkości dotyczące:
· przychodów ze sprzedaży produktów / usług,

· kosztów wytworzenia produktów / usług, 

· płynności finansowej,

· zapotrzebowania na gotówkę niezbędną do uruchomienia działalności i jej dalszego prowadzenia . 

· całkowity koszt realizacji przedsięwzięcia (najlepiej wymienić pozycje kosztorysu),

· źródła finansowania przedsięwzięcia tj. np. środki własne i kredyt bankowy.

W zasadzie najważniejszą i wyjściową wielkością jest oszacowanie ilości sprzedaży produktów / usług (zgodne z tym, co zaprezentowane zostało w planie marketingowym). Następnie przechodzi się do oszacowania kosztów produkcji, sprzedaży i administracji oraz kosztów reklamy. 

Prawidłowo przygotowany plan finansowy powinien zawierać m.in.: 

· rachunek wyników, 

· bilans, 

· przepływy środków pieniężnych, 

· analizę wskaźnikową. 

W celu przygotowania planu finansowego i dokonania obliczeń dotyczących prognozowanych przychodów ze sprzedaży i kosztów produkcji, reklamy, administracji, należy przyjąć (w miarę realne) założenia, czyli tzw. dane wyjściowe:

Przykładowe założenia

· czas realizacji projektu - 4 lata, 

· w pierwszym roku realizacji przedsięwzięcia zakłada się wykorzystanie zdolności produkcyjnych w 80%, 

· zakłada się proporcjonalny do wzrostu wielkości sprzedaży wzrost kosztów produkcji, 

· przewiduje się sukcesywny wzrost zatrudnienia wraz ze wzrostem sprzedaży. 

Przy opracowywaniu tej części biznesplanu wskazane jest poproszenie o pomoc księgowego. Jeśli dostarczymy mu wszystkie niezbędne założenia, na pewno pomoże on w przygotowaniu tych sprawozdań. 

Informacje te należy sporządzać za wszystkie lata, które są planowane w biznesplanie. Jeśli na przykład biznesplan obejmuje pięć lat, to rachunek należy zrobić za każdy rok, a jeśli będzie potrzeba, to nawet za każdy kwartał. 

Podczas przygotowywania informacji finansowej istotne jest przedstawienie kosztów związanych z realizacją przedsięwzięcia. Ponoszone przez przedsiębiorcę koszty można podzielić na koszty stałe i zmienne:

Koszty zmienne to takie, które zmieniają się wraz ze skalą produkcji. Przykładowo można tu wskazać zużycie surowców do produkcji, zużycie energii na potrzeby produkcji czy płace pracowników. Różnica pomiędzy przychodami a kosztami zmiennymi nazywana jest marżą brutto. I to ona w zasadzie decyduje o tym, że dane przedsięwzięcie jest opłacalne. Takie rachunki można sporządzać odrębnie dla każdego rodzaju wyrobów. Jest to nowocześniejsze podejście niż to oparte na tradycyjnym rachunku zysków i start.

 Koszty stałe to takie, które nie zależą od wielkości produkcji. Są to przykładowo: koszty utrzymania firmy, koszty finansowe, amortyzacja. Wypracowana marża brutto powinna wystarczyć na pokrycie kosztów stałych i amortyzacji. Tak otrzymujemy zysk operacyjny. 

W rachunku zysków i strat nie dzielimy kosztów na stałe i zmienne, lecz warto podział na ww. koszty stworzyć 

dla własnych potrzeb, w celu efektywniejszego zarządzania firmą.

Poniżej przedstawiona jest tabela prezentująca przykładowe, uproszczone zestawienie zysków i strat.
Uproszczony rachunek zysków i strat:

	PRIVATE
A
	Przychody ogółem
	Suma od A1 do A3

	A1
	Przychody ze sprzedaży wyrobów
	Cena x wielkość sprzedaży wyrobów / usług

	A2
	Przychody ze sprzedaży towarów
	Cena x wielkość sprzedaży towarów / usług

	A3
	Inne przychody – np. odsetki bank.
	Informacje z banku lub innych źródeł

	B
	Koszty zmienne
	Planowane dane

	C
	Koszty zakupu towarów
	Planowane dane

	D
	Marża brutto
	A-B-C

	D1
	W tym na sprzedaży produktów
	A1-B

	D2
	W tym na sprzedaży towarów
	A2-C

	E
	Koszty stałe (bez amortyzacji)
	Planowane dane

	F
	Zysk operacyjny
	D-E

	G
	Amortyzacja
	Wartość majątku trwałego x stopa amortyzacji

	H
	Zysk bez kosztów finansowych
	F-G

	I
	Koszty finansowe
	Odsetki i opłaty bankowe (np. od kredytu)

	J
	Zysk brutto
	H-J

	K
	Podatek dochodowy
	J x stopa podatku dochodowego

	L
	Zysk netto
	J-K


NOTATKI
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Rachunek Zysków i strat

Nasze Koszty

Stałe to takie, które nie zależą od wielkości produkcji. Są to przykładowo: koszty utrzymania firmy, koszty finansowe, amortyzacja:

Zmienne to takie, które zmieniają się wraz ze skalą produkcji. Przykładowo można tu wskazać zużycie surowców do produkcji, zużycie energii na potrzeby produkcji czy płace pracowników:

Nasze przychody:

	LP
	Pozycja
	2007
	2008

	A
	Przychody ze sprzedaży produkowanych materiałów itp
	
	

	A.1
	Przychody ze sprzedaży
	
	

	A.2
	Przychody ze sprzedaży towarów i materiałów
	
	

	B
	Koszty działalności operacyjnej
	
	

	B.1
	Amortyzacja
	
	

	B.2
	Zużycie materiałów i energii
	
	

	B.3
	Usługi obce
	
	

	B.4
	Podatki i opłaty
	
	

	B.5
	Wynagrodzenia
	
	

	B.6
	Ubezpieczenia społeczne
	
	

	B.7
	Pozostałe koszty rodzajowe
	
	

	B.8
	Wartość sprzedanych tow. i mat.
	
	

	C
	ZYSK / STRATA ZE SPRZEDAŻY
	
	

	D
	Pozostałe przychody operacyjne
	
	

	E
	Pozostałe koszty operacyjne
	
	

	F
	ZYSK / STRATA Z DZIAŁALNOŚCI  OPERACYJNEJ
	
	

	G
	Przychody finansowe
	
	

	H
	Koszty finansowe
	
	

	I
	Zysk / strata z działalności gospodarczej
	
	

	J


	Zyski i straty nadzwyczajne
	
	

	K


	Zysk / strata brutto
	
	

	L


	Podatek dochodowy


	
	

	M
	Zysk / strata netto
	
	


4.1 Bilans 

Najpierw odpowiedzmy na pytanie, co to jest BILANS?: w organizacjach prowadzących księgowość według zasad tzw. pełnej rachunkowości, bilans - należący do obowiązkowych sprawozdań finansowych - jest to syntetyczne zestawienie sporządzone na określony dzień np. koniec okresu sprawozdawczego (obrachunkowego) ujmujące po lewej stronie majątek (aktywa), a po prawej stronie kapitał (pasywa) organizacji, czyli źródła finansowania majątku. Suma bilansowa po stronie aktywów jak i suma pasywów zawsze są równe. Jedną z pozycji bilansu jest zysk (strata), co umożliwia powiązanie bilansu z drugim obowiązkowym sprawozdaniem - rachunkiem zysków i strat (rachunkiem wyników).

Należy jednak zaznaczyć, że również podmioty nie prowadzący księgowości według zasad tzw. pełnej rachunkowości, mogą sporządzać na swoje potrzeby bilans.

Podobnie jak w przypadku rachunku wyników bilans można wykonać w tradycyjnej formie, lub nieco go zmodyfikować. Poniżej prezentowana jest uproszczona forma bilansu, zaproponowaną przez autorów opracowania E. Filar i J. Skrzypek, Biznes plan. Oczywiście należy sporządzać bilans na wszystkie kolejno planowane lata.

Warto zaznaczyć, że przedmiotem oceny potencjalnych kredytodawców będą relacje:

· pomiędzy majątkiem trwałym i obrotowym, 

· kapitałem własnym i obcym. 

Przedmiotem oceny będzie przede wszystkim to czy wielkości tych pozycji są prawidłowe, czy np. nie mamy zbyt mało kapitałów własnych (środków własnych) w stosunku do przewidywanych kapitałów obcych (kredytów, pożyczek).

Niestety, korzystanie z kapitałów obcych kosztuje. Dlatego też duży udział kredytów i pożyczek oraz źle obliczona planowana zdolność do spłacenia tych długów może stać się powodem trudności płatniczych i doprowadzić nawet do niewypłacalności przedsiębiorstwa. 

Uproszczony bilans:

	PRIVATE
AKTYWA
	PASYWA

	Majątek trwały netto
	Kapitały własne

	Majątek obrotowy
	Zobowiązania

	Zapasy
	Kredyt długoterminowy

	Zapasy wyrobów gotowych
	Kredyt krótkoterminowy

	Zapasy materiałów i surowców
	Zysk

	Zapasy towarów
	

	Należności
	

	Inwestycje krótkoterminowe
	

	RAZEM AKTYWA
	RAZEM PASYWA
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Bilans

Nasze aktywa

Nasze pasywa

	AKTYWA
	STAN NA
	PASYWA
	STAN NA

	A. Aktywa Trwałe
	01.01.2007
	31.12.2007
	A. Fundusze własne
	01.01.2007
	31.12.2007

	I. Wartości niematerialne i prawne
	
	
	I. Fundusz podstawowy
	
	

	II. Rzeczowe aktywa trwałe
	
	
	II. Fundusz z aktualizacji wyceny
	
	

	III. Należności długoterminowe
	
	
	III. wynik finansowy netto za rok obrotowy
	
	

	IV. Inwestycje długoterminowe
	
	
	1. Zysk
	
	

	V. Długoterminowe rozliczenia miedzyokresowe
	
	
	2. Strata
	
	

	B. Aktywa obrotowe
	
	
	B. Zobowiązania i rezerwy na zobow.
	
	

	I. Zapasy rzeczowych aktywów obrotowych
	
	
	I. Zobowiązania długoterminowe
	
	

	II. Należności krótkoterminowe
	
	
	II Zobowiązania krótkoterminowe
	
	

	III. Inwestycje krótkoterminowe
	
	
	1. Kredyty i pożyczki
	
	

	1. Środki pieniężne
	
	
	2. Inne zobowiązania
	
	

	2. Pozostałe aktywa finansowe
	
	
	3. Fundusze specjalne
	
	

	C. Krótkoterminowe rozliczenia międzyokresowe
	
	
	III. Rezerwy na zobowiązania
	
	

	
	
	
	IV. Rozliczenia międzyokresowe
	
	

	
	
	
	1. Rozliczenia międzyokresowe przychodów
	
	

	
	
	
	2. Inne rozliczenia międzyokresowe
	
	

	Suma aktywów
	
	
	Suma pasywów
	
	


5. WYZNACZANIE PROGU RENTOWNOŚCI 
Nieodłącznym elementem każdego przedsięwzięcia powinna być ocena jego opłacalności. Nie chodzi tu tylko i wyłącznie o poziom osiąganego zysku. Oceny opłacalności można dokonać za pomocą analizy tzw. progu rentowności. 

Wielkość sprzedanej produkcji równoważąca przychody z kosztami stanowi dla firmy próg rentowności (break-even-point - w skrócie BEP). Innymi słowy, jest to taka wielkość produkcji, przy której przychody wystarczą tylko na pokrycie kosztów. Nie wystąpi więc ani zysk, ani strata, a rentowność przedsięwzięcia jest równa zero. 

Wyliczenie progu rentowności pozwala na wyznaczenie poziomu sprzedaży tak ilościowego, jak i wartościowego, który jest niezbędny do pokrycia kosztów całkowitych. Za jego pomocą wyznacza się także minimalną cenę, która zapewni zrównanie przychodów z kosztami. Analiza progu rentowności umożliwia więc ocenę wrażliwości jego poziomu na zmiany w cenie sprzedaży i zmiany w poziomie kosztów. Można więc i trzeba wyznaczyć poziom kosztów i cen, które pozwolą na osiągnięcie zysku.

Próg rentowności polega na ustaleniu takiej wielkości sprzedaży, dla której wartość sprzedaży jest równa wielkości kosztów całkowitych - czyli firma nie osiąga ani zysku, ani straty.

Obliczanie progu rentowności wyraża się wzorem:

KS - całkowite koszty stałe 

kZ - jednostkowe koszty zmienne 

c - cena sprzedaży 

x - wielkość produkcji (sprzedaży) 

Po przekształceniu równania próg rentowności przyjmuje postać: 

· próg rentowności ilościowy, czyli poziom sprzedaży, który zapewnia pokrycie wszystkich kosztów (całkowitych):PRIVATE "TYPE=PICT;ALT=" 

· próg rentowności może być wyrażony nie tylko w wielkości produkcji, ale również 
w wartości; i tak próg rentowności wyrażony w postaci wartościowej przyjmuje następującą postać:


Te dość skomplikowane wzory w praktyce okazują się proste w liczeniu i jasne w interpretacji, co wyjaśnię na przykładzie obok. Jest to przykład analizy tylko jednego okresu. Trzeba pamiętać, że biznes plan obejmuje zazwyczaj kilka okresów (kilka lat), zatem taka analiza powinna być przeprowadzona dla wszystkich lat. Jej wyniki mogą być ujęte w formie tabeli. 


Próg rentowności polega na ustaleniu takiej wielkości, dla której wartość sprzedaży jest równa wielkości kosztów całkowitych, co jest równe temu, że firma nie osiąga ani zysku, ani straty.

6. ŹRÓDŁA FINANSOWANIA, CZYLI SKĄD POZYSKAĆ ŚRODKI FINANSOWE?
W działalności przedsiębiorstw często pojawia się problem finansowania bieżącej działalności lub planowanych przedsięwzięć. W przypadku większych inwestycji, gdy przedsiębiorstwo nie dysponuje odpowiednio dużymi zasobami problem jest dość jasny. Podobnie jednak wygląda sytuacja przy finansowaniu bieżącej działalności. Opóźnienie wpływów może spowodować brak pieniędzy na finansowanie wypłat lub niemożność dokonania zakupów surowców do prowadzenia dalszej produkcji. Oba rodzaje zapotrzebowań mimo różnego charakteru wymagają od przedsiębiorstwa znalezienia źródeł finansowania krótko, średnio lub długoterminowych.

Wiadomo, że każda firma potrzebuje do prowadzenia swojej działalności mniejszego lub większego kapitału, obcego lub własnego. Kapitał może być potrzebny na krótki lub na długi okres. 

Źródła finansowania krótkookresowego (mogą być i obce, i własne) zapewniają firmie finansowanie bieżących potrzeb. Niestety, w praktyce jest tak, że przypływy pieniądza uzyskane w wyniku sprzedaży są nieregularne i nie zawsze możliwe jest bieżące finansowanie zakupu, wynagrodzeń i innych niezbędnych wydatków. 

Szczególną uwagę na stopień zadłużenia zwracają potencjalni inwestorzy i przyszli kredytodawcy. Poziom zadłużenia wpływa więc na możliwości firmy w zakresie pozyskania dalszych pożyczek (kredytów) i warunków, na jakich będą one udzielone. Logicznym następstwem jest zatem to, że im wyższy poziom zadłużenia, tym trudniej uzyskać nowe kredyty, a już uzyskane będą najprawdopodobniej droższe i obwarowane większą liczbą zabezpieczeń. 

Zwróćmy przy tym uwagę nie tylko na umiejętne wykorzystanie źródeł finansowania, ale i obliczenie, ile tak naprawdę kosztuje każde ze źródeł, które z nich jest najtańsze, a które najdroższe. Firmy mają tu do dyspozycji trzy najbardziej znane formy: 

· finansowanie działalności zobowiązaniami tzw: kredyt u dostawcy (kredyt handlowy), 

· emisję krótkoterminowych papierów dłużnych, 

· kredyt bankowy. 

W większości firm podstawowymi formami finansowania krótkookresowego są zobowiązania z tytułu dostaw towarów i usług (czyli kredyt handlowy) oraz krótkookresowe kredyty bankowe. Nas najbardziej interesują dwa pierwsze źródła. 

Sporządzając biznesplan, trzeba pamiętać, że nie tylko kredyt z banku może posłużyć 
do sfinansowania przedsięwzięcia. Warto spróbować zróżnicować źródła finansowania. Być może okaże się, że kredyt krótkoterminowy bankowy można by zastąpić kredytem handlowym, który nie był brany pod uwagę, a przynajmniej nie na taką skalę, na jaką jest potrzebny. 

6.1 Kredyt u dostawcy 

Firma otrzymuje kredyt handlowy od dostawcy wówczas, gdy kupując produkty, surowce lub materiały, nie reguluje zapłaty w momencie dostawy (lub nawet przed). Zobowiązania z tytułu dostaw (będące wynikiem zaciągnięcia kredytu handlowego) wzrastają zwykle wraz ze wzrostem obrotów firmy. Zmiany te mają najczęściej charakter sezonowy. 

Przystępując do negocjowania terminu płatności, należy zawsze mieć świadomość, 
iż wynegocjowanie długiego terminu jest kosztem kredytu handlowego np. w postaci nieotrzymania żadnych upustów. Kosztem kredytu handlowego jest więc koszt nieskorzystania z oferowanych upustów. Kredyt handlowy jest darmowy, ale tylko do pewnego momentu, mianowicie do czasu, gdy dostawca pozwoli korzystać z upustów cenowych w niezmienionej wysokości. Od momentu, kiedy odbiera się przywilej korzystania z tych bonifikat, kredyt zaczyna kosztować i trzeba już zacząć skrupulatnie liczyć. Nie zawsze opłacalne jest wynegocjowanie dłuższego terminu płatności w zamian za rezygnację z możliwego do uzyskania rabatu. Wydłużenie okresu zapłaty nie zawsze jest wynikiem świadomego wyboru firmy, czasami pojawiają się inne czynniki, zmuszające do późniejszej zapłaty. 

6.2 Zapotrzebowanie na kapitał obcy 

W każdym biznesplanie należy określić także zapotrzebowanie na kapitał obcy, a wcześniej sposób finansowania całego przedsięwzięcia. Ta część poddawana jest szczególnie wnikliwej analizie przez odbiorców biznes planu. 

Źródła finansowania

	PRIVATE
Źródła finansowania
	Ile?

	Kredyt długoterminowy
	

	Kredyt krótkoterminowy
	

	Środki wzięte w leasing
	

	Emisja papierów wartościowych
	

	Własne środki pieniężne
	


Biznesplan powinien zawierać dokładnie określoną wielkość potrzebnych kapitałów obcych oraz sposób, w jaki zostaną one pozyskane

7. PLAN ORGANIZACYJNY 
Kadra kierownicza jest w zasadzie podstawą sukcesu dla przedsięwzięcia zaplanowanego w biznesplanie. Dlatego też temat zasobów ludzkich zawsze budzi wśród inwestorów spore zainteresowanie. 

Warto czasami słuchać własnych pracowników. Mają oni bowiem często świetne pomysły co do wejścia na nowe rynki, wprowadzenia pewnych innowacji w produktach czy w usługach, a tym samym zwiększają konkurencyjność firmy na rynku. 
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Plan organizacyjny powinien zatem dać odpowiedź na następujące pytania: 

· czy nasze dotychczasowe doświadczenie wspiera rozwój nowej działalności??

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

· jakie są słabości i jak możemy je skompensować wynajętymi pracownikami??

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

· jakie są słabe i mocne strony kierownictwa firmy??

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

· czy obowiązki kierownictwa są jasno zdefiniowane??

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

· jak prezentują się nasze plany w sprawach zatrudnienia i szkolenia pracowników??

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

· jakie są nasze plany co do wzrostu zatrudnienia??

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

· jakie pensje i dodatkowe wynagrodzenie oferujemy pracownikom: 

....................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

· samochód służbowy,,

· ubezpieczenie pracowników, np. na życie, 

· udzielane pożyczki przez firmę, 

· finansowanie dokształcania pracowników, np. pokrywanie kosztów szkoleń, 

· dopłaty do wczasów lub pokrycie w całości kosztów wczasów, 

· bezpłatne rozmowy telefoniczne, 

· świadczenia medyczne, 

· bony żywnościowe z okazji różnego rodzaju świąt, 

· dotowane obiady?

Planowane zatrudnienie

	PRIVATE
Wyszczególnienie
	Liczba osób

	Kierownicy szczebla naczelnego
	

	Kierownicy szczebla średniego
	

	Kierownicy szczebla podstawowego
	

	Księgowi
	

	Sprzedawcy
	

	Kierowcy
	

	Robotnicy
	

	Specjaliści
	

	Pozostali
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Nasza struktura organizacyjna:

Kolejną częścią planu jest przedstawienie harmonogramu realizacji poszczególnych etapów zaplanowanego przedsięwzięcia opisywanego w biznesplanie. Należy tu podać daty rozpoczęcia i zakończenia tych czynności. Przykładowo harmonogram taki może wyglądać w sposób zaprezentowany w poniższej tabeli. 

Planowany harmonogram prac

	PRIVATE
Zadanie
	Czas rozpoczęcia
	Czas zakończenia

	Sporządzenie biznesplanu
	1.01.2007
	30.02.2007

	Czas oczekiwania na kredyt z banku
	01.03.2007
	31.04.2007

	Zakup i instalacja maszyn
	I połowa maja 2007
	II połowa czerwca 2007



Plan organizacyjny musi zawierać szczegółów harmonogram realizacji 

Poszczególnych etapów zaplanowanego przedsięwzięcia.

Życzymy powodzenia!!!
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