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BIZNES PLAN-
PIERWSZY KROK 
DO WŁASNEJ DZIAŁALNOŚCI

Materiały informacyjno-szkoleniowe przygotowane zostały dzięki funduszom

Ministerstwa Gospodarki i Pracy

Częstochowa, 2005 r.

1. BIZNES PLAN – Informacje podstawowe
Biznes plan – (business plan), plan gospodarczy firmy, który przedstawia jej zamierzenia rozwojowe, argumenty dowodowe jego realności oraz syntetyczny wynik końcowy. Jest on realistyczną oceną firmy i jej potencjału.

Nowo powstałe firmy prywatne na ogół posługują się krótkookresowym biznes planem, zwykle rocznym lub dwuletnim. Nowa firma stoi w obliczu największego ryzyka, niepewności, braku doświadczeń działania na rynku, zewnętrznych barier, a zatem zasięg czasowy biznes planu nie powinien przekraczać roku lub dwóch lat. Tylko firmy doświadczone, mające miejsce na rynku mogą wydłużać okres planowania. 

W każdym biznes planie nowoutworzonej firmy powinny być szerzej opisane poniższe tematy: 

· koncepcja zdobycia miejsca na rynku, cele gospodarcze i finansowa strategia działania:

· przedsiębiorstwa jako całości,

· najważniejszych odcinków działalności,

· pojedynczego produktu lub towaru,

· jakości oferowanych usług lub finalnych wyrobów,

· inwestowanie w rozwój, środki osiągania założonych celów:

· osobowe (zatrudnienie odpowiednich pracowników),
· organizacyjne,
· finansowe,
· techniczne,

· metody wspomagające:

· promocja, reklama, informacja,
· marketing aktywny,
· nowoczesne metody sprzedaży,

· ocena zagrożeń i barier ocena szans i możliwości ustalenie progu rentowności w skali ogólnej i szczegółowej wyliczenie wskaźników ekonomiczno-finansowych dla okresu planowanego.

Nie możemy zapominać, że wszystkie fakty i informacje zawarte w biznes planie powinny być napisane klarownie i systematycznie. Oczywiście dobry biznes plan powinien przekonywać, że firma posiada coś do zaoferowania i jest poważnym partnerem w interesach.

2. Cel biznes planu
Celem biznes planu jest przedstawienie przyszłego kształtu przedsiębiorstwa.

Biznes plan: 
· ułatwia uzyskanie odpowiedzi na kluczowe pytania dotyczące przyszłej firmy oraz kontrolę realizacji planów; opracowując go na papierze doskonali się umiejętności            w zarządzaniu firmą oraz ma się możliwość regularnego korygowania błędnych pomysłów ,

· ułatwia określenie wielkości środków finansowych potrzebnych do finansowania firmy, 

· jest dokumentem umożliwiającym uzyskanie środków finansowych z banku lub         od inwestorów, 

· jest dokumentem informującym pracowników, jak również instytucje zewnętrzne            o zamierzeniach firmy. 
3. Dlaczego pisać biznes plan?

Proces planowania składa się z kilku etapów. Jednym z nich jest opracowanie biznes planu. Inwestor osiągnie podstawowy cel, gdy zrealizuje swój biznes plan. Inna jest rola biznes planu w przypadku istniejącego przedsiębiorstwa, a inna w przypadku, gdy rozpoczynamy nową działalność. W przypadku istniejącej firmy biznes plan jest kolejnym krokiem w rozwoju firmy, natomiast w przypadku nowej firmy jest on pierwszy krokiem, który może umożliwić nam start. 


Tak, jak nie ma dwóch jednakowych przedsiębiorstw, tak i nie ma dwóch jednakowych biznes planów. Jednak niektóre elementy w biznes palnie są bardzo podobne w przypadku, gdy dotyczy to podobnych inwestycji. Niemniej należy mieć w każdym przypadku na uwadze tę cechę biznes planu. 

4. Biznes plan to indywidualista!
Biznes plan spełnia między innymi następujące funkcje: 
· stanowi narzędzie wspomagające przedsiębiorcę w rozwoju jego pomysłów oraz projektów przedstawianych mu do realizacji, 

· stanowi podstawę do rozmów z wszelkiego rodzaju kontrahentami i decydentami,           takimi jak: wiodący akcjonariusze, banki, potencjalni współinwestorzy, agencje finansowe państwowe i prywatne, fundusze inwestycyjne; tak więc umożliwia zdobycie dodatkowych środków finansowych z zewnątrz, 

· stanowi spójną i logiczną strukturę, zgodnie z którą biznes powinien się rozwijać w ciągu kilku najbliższych lat, 

· dostarcza narzędzi do bieżącego monitorowania, dokonywania przeglądów i korekt tak w okresie budowy, jak i w okresie eksploatacji. 

Przygotowanie spójnego biznes planu nie gwarantuje sukcesu, o czym niektórzy inwestorzy czasami zapominają. Jeżeli dana firma nie opracuje biznes planu, a stara się o zewnętrzne środki finansowe to może być praktycznie pewna, że bez biznes planu nikt nie wyłoży ani grosza. 

Przygotowanie satysfakcjonującego biznes planu jest zajęciem trudnym, ale jednocześnie zasadniczym dla podjęcia decyzji inwestycyjnej. Proces planowanie umożliwia przedsiębiorcy lepsze zrozumienie tego co chce osiągnąć poprzez realizację pomysłu inwestycyjnego oraz w jaki sposób i kiedy może osiągnąć swój cel. Nawet w przypadku, gdy nie jest konieczne finansowanie inwestycji, biznes plan może odegrać decydująca rolę w uniknięciu błędów lub rozpoznaniu ukrytych okazji związanych z inwestycji.

Istnieją pewne rodzaje inwestycji, w przypadku których niektórzy inwestorzy opracowują tylko harmonogramy finansowo-rzeczowe ze względu na fakt, że inwestycje te są postrzegane jako nieopłacalne, ale konieczne. 

WAŻNE: Trzeba pamiętać, że zawsze taniej jest sprawdzić pomysł na papierze posiłkując się przy tym programem komputerowym, niż wydać pieniądze na przedsięwzięcie, co do którego nie jesteśmy w pełni przekonani.
Przy pomocy programu w sposób stosunkowo szybki można dokonać oceny dowolnej inwestycji rzeczowej. Podstawową częścią biznes planu jest analiza finansowa. Program umożliwia wygenerowanie rozbudowanej analizy finansowej przedsięwzięcia biznesowego. Wygenerowana przez program analiza zawiera między innymi rachunek zysków i strat, przepływy pieniężne oraz bilans. Do prezentacji raportów wykorzystywany jest specjalny moduł, który umożliwia dodatkowe formatowanie wygenerowanych raportów. 

Dobrze przygotowany biznes plan dowodzi, że inwestor jest ekspertem w branży i warto        z nim prowadzić interesy.

5. Zasady dobrego biznes planu

· Przygotowanie - zebranie danych, rezerwacja potrzebnego czasu - sporządzając biznes plan powinniśmy dysponować pełnymi i wiarygodnymi danymi, tak aby prognozy przychodów i kosztów też były wiarygodne.

· Skupienie uwagi na żywej gotówce - trzeba dokładnie wiedzieć ile musimy wyłożyć i ile z powrotem do nas wróci. Z tego powodu należy zwracać uwagę przede wszystkim na przepływ pieniężny (cash flow), później na zysk netto. 

· Nie należy patrzeć, ile mamy, ale ile musi mieć firma - projektując firmę trzeba ją wyposażyć we wszystko, co pozwoli jej konkurować na rynku. Biznes plan przecież służy do określenia rzeczywistych potrzeb biznesu. Dopiero na podstawie uzyskanych danych można zdecydować, czy ciężar firmy udźwigniemy sami, czy też powinniśmy poszukać wspólników.

· Szczegółowe dane - nie chodzi o to, aby każda wielkość wykorzystana w prognozach była podana z największą szczegółowością, ale by była istotna. Naprawdę nie ma znaczenia czy jednorazowy wydatek osiągnie 2 czy 3 tys. zł, ale będzie bardzo ważne, czy cena sprzedaży produktu wyniesie 1 czy 1,05 zł, szczególnie jeżeli mamy zamiar sprzedawać go w milionach sztuk na miesiąc. Jeżeli nie potrafimy uzyskać konkretnej wielkości  postarajmy się ją przybliżyć, na pewno jednak nie strzelajmy.

· Operacje na danych realnych - nie ma potrzeby szacowania inflacji na przyszłość, wielkości realne zawsze nimi pozostaną. Pomiń VAT, w ogólnym rozrachunku to nie firma jest jego podatnikiem.

· Dobranie właściwych okresów - biznes plan należy zestawić w okresach kwartalnych, dane miesięczne mogą być niewiarygodne, natomiast roczne zbyt ogólne.

· Nie przesadzajmy z długością prognoz - okresy prognozy dłuższe niż kilka (cztery, pięć) lat powodują, że wielkości uzyskiwane w ich końcach są zupełnie niewiarygodne. Lepiej dokładnie zestawić dane w krótszym okresie niż zgadywać odległą przyszłość.

· Dwa warianty rozwoju przyszłości - oczekiwany i pesymistyczny - pierwszy oddawać będzie scenariusz najbardziej prawdopodobny, takiego rozwoju firmy powinniśmy się spodziewać, drugi odpowie na pytanie, czy poradzimy sobie także w gorszych warunkach
· Najbardziej czarne wizje – nie bójmy się ich - musimy przynajmniej być świadomi wrażliwości naszego modelu biznesu na zmiany warunków rynkowych.

· Ostrożności nigdy nie za wiele - lepiej nieco zaniżyć szacunki niż być zbytnim optymistą. Ale też bez przesady, biznes plan, w którym wszystkie wpływy zmniejszymy o połowę na pewno nie będzie planem wiarygodnego biznesu.

· Nie oszukujmy się - jeżeli biznes plan w wariancie oczekiwanym daje nikłą szansę firmie, a w dodatku model finansowy jest wrażliwy, konsekwencja nie jest wskazana, warto pomyśleć o czymś innym. 

6. Czego oczekują adresaci biznes planu?
Każdy adresat będzie oczekiwał, że zostanie zainteresowany przedstawionym w biznes planie potencjałem firmy lub przedsięwzięcia, jednocześnie spodziewa się uspokojenia swoich obaw co do związanego z projektem ryzyka.

a) GRANTY

Samowystarczalność – przedsięwzięcie jest realizowane w okresie trzech lat zarówno                w znaczeniu jego rentowności jak i nieprzerwanej dostępności środków na jego finansowanie   w tym okresie.

Miejsca pracy – przedsięwzięcie powinno tworzyć miejsca pracy lub zapewnić możliwość  ich utrzymania na terenie jego realizacji.

Skuteczność – należy wykazać, że przedsięwzięcie leży w interesie krajowej lub regionalnej gospodarki.

Zaangażowanie sektora prywatnego – minimum połowa środków na realizację przedsięwzięcia powinna pochodzić z sektora prywatnego.

b) BANKI

Każdy kredytodawca będzie chciał uzyskać informacje, co do następujących zagadnień:

· Ile chcemy pożyczyć?
· Na co potrzebne nam te pieniądze?
· Kiedy będziemy mogli spłacić dług?
· Czy będzie nas stać na spłatę odsetek?
· Czy firma jest w stanie przetrwać niepowodzenia, jakie mogą wystąpić podczas realizacji jej planów?
· W jaki sposób kredytobiorca może zabezpieczyć kredytodawcę?
c) FUNDUSZE KAPITAŁOWE

· Bardzo wysoka stopa zwrotu, zwykle pomiędzy 25% a 60% rocznie w zależności              od ryzyka przedsięwzięcia.

· Wymagają określenia „ strategii wyjścia’’ z inwestycji. Przykładem wyjścia może być wprowadzenie spółki do publicznego obrotu (giełda), przejęcie przez jej większą firmę lub odkupienie udziałów przez zarząd lub właścicieli.

· Dokonują oceny ryzyka związanego z ich zaangażowaniem się w przedsięwzięcie.         W związku z tym przedstawiciele funduszy kapitałowych oczekują od firmy tego,           że sprosta wymaganiom rynku i spełni oczekiwania inwestorów.

PODSUMOWANIE

Każdy z czytelników będzie wykorzystywał biznes plan w innym celu i ważne jest,                 aby dostosować go odpowiednio do indywidualnych oczekiwań. Jednakże w ogólnym zarysie biznes plan powinien wskazywać:

· gdzie jesteśmy,

· gdzie zmierzamy,

· w jaki sposób mamy zamiar tam dostrzec,

· czy warto.
7. Jak napisać biznes plan? 
To bardzo częste pytania, które zadaje sobie wiele osób. Po pierwsze nie ma praktycznie takich samych dwóch biznes planów, bo życie gospodarcze to ciągle zmieniający się, dynamiczny proces. Najważniejszym jego elementem jest pomysł, idea. Bez niej nie da się osiągnąć sukcesu! Potem dopiero jest warsztat, umiejętność skutecznej konstrukcji biznes planu, bo zwykle piszemy go nie tylko dla siebie, ale również, aby przekonać instytucję finansową lub decydenta do przeznaczenia nieraz znacznych środków finansowych w celu realizacji naszego pomysłu.
Opracowanie dobrego biznes planu wymaga sporo czasu i wysiłku. Z obserwacji wynika,     że na opracowanie biznes planu potrzeba od 50 do 400 godzin w zależności od istoty przedsięwzięcia oraz ilości posiadanych danych. Skrócić ten czas można posługując się odpowiednim oprogramowaniem komputerowym.
Stworzony biznes plan będzie służył jako mapa oraz stanie się przepustką do otrzymania kredytu czy też przyciągnięcia inwestorów. Stworzenie go jest niezmiernie ważne. Dzięki niemu nie ma możliwości pogubienia się. Jasno, na papierze można mieć sprecyzowane cele, do których należy dążyć.
8. KONSTRUKCJA BIZNES PLANU
Opis firmy – tu należy zawrzeć ogólny zarys firmy, rodzaj przedsięwzięcia oraz to, w jaki sposób będziemy odróżniać się od konkurencji,
· misja - hasło przewodnie działalności, 

· podsumowanie wykonawcze - tu powinna zawrzeć się definicja firmy, 

· osobowość prawna firmy - jaką firmę zamierzasz posiadać - jednoosobowa działalność gospodarcza, czy może spółka z ograniczona odpowiedzialnością itp., 

· konkurencyjność oferty - sposób odróżniać się od konkurencji; należałoby odpowiedzieć sobie na następujące pytania:, kim są nasi konkurenci, jakie są ich atuty, jakie mają słabości, co odróżni oferowane przez nas produkty/ usługi od oferty konkurencji; co chcielibyśmy wyeksponować prowadząc własną firmę - usługi, jakość czy cenę?   

Zarządzanie - ta część biznes planu poświęcona jest profilowi organizacyjnemu firmy; należy tu zaprezentować najważniejsze osoby zarządzające firmą, przedstawić ich doświadczenie zawodowe, wykształcenie, osiągnięcia w karierze; każdy powinien postarać się sprzedać tu własne zalety oraz atuty innych członków zespołu.

Plan marketingowy - tutaj należy zanalizować rynek, na którym będziemy działać, opis potencjalnych klientów oraz sposób promocji, dystrybucji i sprzedaży wytworzonych produktów czy usług: 
· analiza rynku – trzeba uwzględnić usytuowanie geograficzne firmy, możliwości konkurowania na rynku, rozwoju firmy, nisz rynkowych i liderów, 

· identyfikacja klientów – należy ustalić czy z  naszych usług będą korzystać inne podmioty gospodarcze czy raczej będziemy sprzedawać wytwór firmy bezpośrednio klientom,

· lokalizacja - planowany obszar działania firmy,

· dystrybucja – trzeba odpowiedzieć na pytanie, w jaki sposób zamierzamy dostarczać produkty na rynek, to czy jesteśmy producentem, hurtownikiem, usługodawcą zależy, jakie kanały dystrybucji będziemy najczęściej wykorzystywać, 

· reklama – należy scharakteryzować, w jaki sposób zamierzamy pozyskiwać potencjalnych klientów, uwzględnić reklamę prasową, internetową, telemarketing, itp., 

· public relations - w jaki sposób zamierzamy tworzyć pozytywny wizerunek własnej firmy,  

· polityka cenowa-  należy opisać swoją strategię cenową, która będzie zawierać informacje o przewidywanych kosztach i oczekiwanych zyskach, 

· warunki sprzedaży i kredytu - trzeba ustalić warunki płatności zanim przeprowadzisz jakąkolwiek transakcję. 

Plan organizacyjny  - ta część musi zawierać wszystkie kwestie związane z codzienną organizacją pracy oraz wszystkie funkcje firmy: 

· pracownicy - większość małych firm to firmy jednoosobowe; jeśli jednak mamy             w  planach zatrudnienie innych ludzi, w tej części biznes planu należy umieścić informacje, które będą odpowiadać na pytania: gdzie znaleźć pracowników, jaki zespół skompletować, w jaki sposób ich motywować i jaki będzie program szkoleń, 

· dostawcy - nazwy firm, z jakimi będziemy współpracować, sposób nawiązania współpracy, 

· księgowość -  rodzaj prowadzonej księgowości (karta podatkowa, księga przychodów i rozchodów czy pełna księgowość) i czy będzie ją prowadzić firma zewnętrzna. 

Analiza ryzyka - ryzyko w nieodłączny sposób łączy się z każdym biznesem, jednak trzeba          je w miarę możliwości zminimalizować; opis zagrożeń, jakie mogą spotkać nasze przedsięwzięcie.

Plan finansowy - ocena finansowej strony przedsięwzięcia jest najważniejszym punktem tego planu, dlatego należy wziąć pod uwagę trzy rodzaje sprawozdań finansowych: 

· rachunek zysków i strat - zawiera przewidywane dochody i wydatki w jakimś okresie czasu, najlepiej uwzględniając perspektywę trzyletnią, plan ten rozbij na miesiące                w pierwszym roku a w kolejnych na kwartały, 

· arkusz bilansowy - czyli zestawienie aktywów z naszymi zobowiązaniami, 

· rachunek przepływu środków pieniężnych - jest to ilość gotówki, która przepływa przez firmę w formie wpływów oraz wydatków; każdy właściciel firmy powinien przewidzieć potrzeby finansowe po to żeby wiedzieć, jaki kapitał będzie potrzebny. 

Aktualizując biznes plan pewnie zdarzy się tak, że nie wszystkie zawarte w nim założenia będą zgodne z rzeczywistością, dawanie gwarancji, że wszystko powiedzie się z planem jest dość niebezpieczne. Jednak sporządzenie go pomoże wystartować i rozjaśni drogę w zawiłościach prowadzenia firmy.

9. Elementy biznes planu
A. Streszczenie - nazywane też podsumowaniem menedżerskim.


Streszczenie ma na celu przedstawienie tego, co zamierza się zrobić. Jest napisane ogólnie         i skrótowo. Cześć ta musi być solidna i efektowna, niezbyt rozbudowana, ale na tyle,                aby zawrzeć fundamenty, na których oparta zostanie szczegółowa prezentacja przedsięwzięcia. Podsumowanie menedżerskie musi być skoncentrowane na najbardziej istotnych elementach projektu. Stanowiąc jednocześnie rozpoczęcie i kwintesencję biznes planu, powinno ukazać zalety operacji, a przez to zachęcać do dalszej lektury. Po krótkim wprowadzeniu należy przedstawić opis tego jak, gdzie, kiedy i przez kogo firma została założona. Należy napisać             o jej osiągnięciach i gorszych okresach, ustanowić bilans działalności na dzień dzisiejszy.                                                                                                          
Streszczenie ma zajmować jedną lub dwie strony. Dlatego jedynie pokrótce należy opisać              w nim informacje o przedsięwzięciu, przewidywanych kosztach i wiążących się z tym potrzebach finansowych. Należy też zawrzeć skrócone najważniejsze prognozy finansowe.
Ze względu na dużą konkurencyjność istotnym jest, aby właśnie to streszczenie zachęciło,         a być może przekonało inwestorów. Dlatego trzeba mieć na uwadze fakt, że streszczenie może stać się sednem sprawy.

B. Pomysł, czyli szczegółowy opis produktu lub usługi.   

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 przedstawić wszelkie badania, które kiedyś były przez nie podejmowane w tej dziedzinie i prognozy, co do dalszych prac badawczych. 

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.

Rynek, czyli dokładne opisanie otoczenia -na rynek składają się konsumenci, producenci (często konkurencja) oraz warunki ekonomiczne, kulturowe i geograficzne kupna i sprzedaży. W rzeczywistości to wspomniani konsumenci warunkują istnienie pozostałych elementów. Dlatego tak ważnym jest, aby wchodząc na rynek poznać jego prawa, a przede wszystkim potencjalnych klientów. To, kim oni są i jak są rozmieszczeni na nim ma ogromny wpływ na popyt na dany produkt czy usługę. Ale to od wprowadzanej innowacji zależy, na ile będą nią zainteresowani. Należy przekonać inwestorów o gwarantowanym zbyci produktu. Aby to uczynić powinno się zamieścić: 
· analizy dotyczące wielkość rynku w znaczeniu terytorium, 

· typy klientów,

· typy proponowanych cen ,

· ceny konkurencji i wady jej produktów; jeżeli konkurencja nie istnieje, to może niedługo powstać. 

W tej części należy skoncentrować się na klientach, danej gałęzi przemysłu oraz na porównaniach z innymi firmami:

· Należy opisać klientów, którzy są odbiorcami twojego produktu, gdzie można ich znaleźć, dlaczego będą woleli nowy produkt od innych i czy są to jednostki czy też całe grupy. Istotne są też dane na temat zasięgu rynku. Czy jest on lokalny, regionalny, narodowy czy międzynarodowy. 

· Należy przedstawić obraz gałęzi przemysłu, aktualne trendy, przeszłość i przyszłość właściwej przedsięwzięciu gałęzi przemysłu. Najlepiej do tego celu nadają się statystyczne wyliczeniami dotyczące produkcji i sprzedaży. Czytelne wykresy i tabele stworzą przejrzysty i zachęcający widok. 
· Należy podkreślić zalety ceny, jakości, wyboru, serwisu i dystrybucji towaru, który jest efektem końcowym przedsięwzięcia. Należy ukazać też prawdopodobną jego przewagę nad innymi podobnymi produktami dostępnymi na rynku. Przedstawienie mocniejszych                       i słabszych stron projektu będzie świadczyło o jego rzetelności.

C. Marketing, czyli strategia działania.


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 produkt               z istniejącymi na rynku pozwoli oszacować jego możliwości. Należy jak najmocniej podkreślić korzyści wynikające dla inwestorów z przyjęcia naszej 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:
· scharakteryzować grupę klientów, dla których przeznaczamy dany produkt,

· określić kanały informacyjne, którymi zamierzamy się kierować; trzeba zidentyfikować formy reklamy (radio, telewizja, prasa, foldery), które ma się zamiar zastosować,

· najlepiej na początku określić budżet, jaki trzeba będzie przeznaczyć na kampanię reklamową,

· podać przewidywaną cenę produktu; nie powinna ona 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,

· należy wybrać formy i kierunki dystrybucji produktu; w tym przypadku ważna jest znajomość najbliższego rynku i najlepszych kanałów dystrybucji; trzeba tu przedstawić kanały i metody (np. przedstawiciele handlowi, dealerzy itd.) dystrybucji, które zamierza się stosować.
Ważne jest przeanalizowanie sytuacji, jaką prowadzony przez nas marketing wytworzy na rynku. Być może dzięki dobrej analizie zdoła się przekonać inwestorów o naszym poważnym i wszechstronnym podejściu do przedsięwzięcia. 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 rozwój 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. Należy także 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.
D. Realizacja przedsięwzięcia
W tym punkcie biznes planu należy przedstawić to, co może przyczynić się do powstania produktu. Nie należy jednak skupiać się tu jedynie na wątku finansowym, bez którego praktycznie niewiele przedsięwzięć ma szanse na powodzenie. Powinno się tu raczej 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.


E. Zarządzanie przedsięwzięciem
Ten punkt ma za zadanie pokazanie, że stoimy „twardo na ziemi” i wiemy dokąd chcemy zmierzać, co chcemy osiągnąć. W tym przypadku musimy przedstawić całą machinę zarządzającą przedsięwzięciem:

· właściciel firmy,

· pracownicy bezpośrednio realizujących zadanie kończąc,

· zarząd, w którym znajdują się osoby z doświadczeniem, wiedzą i wzajemnym zrozumieniem dla profesjonalnej sylwetki i sprawowanych funkcji pomiędzy typowanymi na określone stanowiska osobami,

· należy dołączyć CV członków zarządu przedstawiające ich kompetencje,

· trzeba określić prawa i obowiązki zarządu,

· oprócz danych na temat zarządu, podaje się dane osobowe kluczowego personelu.

Opinia potencjalnych inwestorów może być w znacznej mierze uzależniona od jakości kierownictwa, które często determinuje potencjalny sukces firmy. Ten dział powinien być poświęcony dotychczasowym osiągnięciom pracowników, zajmowanym przez nich pozycjom               i rezultatom ich pracy. Przekonanie inwestorów o zgranym i skutecznym zespole może być bardzo pomocne. Należy przy tym przedstawić wszystkich dyrektorów konsultantów, doradców i innych pracowników, którzy będą zaangażowani w to przedsięwzięcie.

Najczęściej dołącza się jeszcze schemat organizacyjny. W tym dziale należy udowodnić,             że w firmie, która będzie zarządzała przedsięwzięciem pracują dobrze wykwalifikowani ludzie, sprawdzający się w trudnych sytuacjach.

F. Harmonogram


Harmonogram jest przedstawieniem opisywanych wcześniej pomysłów w formie zadań              i terminów ich realizacji. W tym przypadku należy określić co i kiedy zamierza się zrealizować. W harmonogramie powinny zostać zamieszczone najważniejsze przedsięwzięcia, które rzeczywiście zamierzamy zrealizować. Nie jest to tylko warunek, którego wymagać będą            od nas inwestorzy, ale jest to także kontrola samego siebie i wydatków firmy. Jeżeli będziemy chcieli zrealizować zbyt wiele inwestycji naraz, to może się okazać, że fundusze, które przeznaczyliśmy na to mogą się zbyt szybko skurczyć i nie sprostamy postawionym sobie wcześniej założeniom. Dlatego przestrzeganie terminów pozwoli na zebranie w czasie innych środków, np. od sponsorów, ze sprzedaży itp.

G. Finansowanie

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 palnie tym należy:

· podać całkowity koszt realizacji przedsięwzięcia, wymieniając poszczególne pozycje kosztorysu,

· określić spodziewane źródła finansowania, w tym własne. 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 pozyskania. Bank zanim zaangażuje swoje środki, musi wiedzieć w jaki sposób zamierza się wykorzystać dodatkowe fundusze.

Większość przedsiębiorstw dla uzyskania dofinansowania przedstawia różnego rodzaju finansowanie uwzględniając zarówno wierzytelności i zobowiązania. Należy w tym celu przedstawić proponowaną strukturę kapitałową zaznaczając 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.


H. Prognozy finansowe
Prognoza finansowa ma na celu oszacowanie rezultatów działalności firmy w najbliższej przyszłości, starającej się o dofinansowanie. 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. Zestawienie to powinno zawierać:

a. oszacowanie wielkości sprzedaży - powinna się ona zgadzać z danymi, oszacowanymi      w rozdziale o marketingu,

b. oszacowanie kosztów sprzedaży i kosztów 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. 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. 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, są pionierami na rynku. One mają nieco inne prognozy finansowe związane z inwestycjami giełdowymi czy na rynkach zagranicznych.

I. Podsumowanie 
Podsumowanie, to podobnie jak zakończenie jedna z najważniejszych części. Zdarzyć się   może tak, że niektórzy inwestorzy oczekują od tych dwóch części czegoś zarazem ogólnego, ale też konkretnego. Podsumowanie musi więc być potwierdzeniem tego, co wcześniej zostało już przedstawione. 
Należy udowodnić, że powyższa oferta jest atrakcyjna i realistyczna. Można jeszcze raz pokrótce przedstawić poszczególne elementy, czyli:

· pomysł, jaki się chce wykorzystać w tym przedsięwzięciu (przedstawia się go w jak najbardziej dobrym świetle, choć realnie),

· rynek, na który chcemy wkroczyć z nowym produktem lub usługą,

· marketing (czyli reklama i sposób dotarcia do kupujących),

· poszczególne etapy realizacji przedsięwzięcia; zarządzanie planem produkcji, dystrybucji, koniecznych zmian, które mogą wyniknąć w trakcie całego przedsięwzięcia;

· źródła finansowania i prognozę finansową dla firmy, kiedy już przedsięwzięcie będzie        w toku.

W tej części należy udowodnić trafność inwestycji w to właśnie przedsięwzięcie, a nie inne. Najlepiej zrobić to ukazując realia zwrotu kosztów poniesionych przez inwestorów. Najmilej widziany będzie fakt nadwyżki, która jest planowana dzięki dofinansowaniu ze strony inwestorów. Należy też ustalić sposób, w jaki partnerzy otrzymają swój zysk, określony w sporządzonej wcześniej umowie. Jeżeli z częścią inwestorów zostały zawarte umowy na zasadzie pożyczki, to w zakończeniu przedstaw jak zgromadzone w ten sposób fundusze będą zabezpieczone. Mile widziane jest zapewnienie, że twoje przepływy kapitałowe pokrywają zarówno pożyczkę, jak i inne podstawowe płatności.

Zakończenie to bardzo ważna część biznes planu, odnosząca się do wszystkich głównych części projektu, zawierająca kluczowe stwierdzenia każdej z nich i przedstawiająca odbiorcy raz jeszcze całościowy a zarazem syntetyczny obraz. 

Lepiej wygląda, gdy podsumowanie ograniczone jest do dwóch, trzech stron tekstu. W takiej ilości muszą zmieścić się: główny pomysł, szanse i zagrożenia dla jego realizacji. Ukazanie pozytywnych stron przedsięwzięcia w sposób niezbyt egzaltowany powinno wprowadzić czytającego, a przecież potencjalnego inwestora, w dobry nastrój. Rozdział ten stanowi szansę na przedstawienie całości opracowania w jak najlepszym świetle. Jest to bardzo ważne w przypadku osób, które od tego miejsca zaczynają studiowanie biznes planu. Wysnucie odpowiednich wniosków dla powodzenia całego przedsięwzięcia, podkreślenie rzetelności całego dokumentu, określenie załączników (np. w postaci CV pracowników), podkreślenie umiejętności prognozowania, stanowią doskonała reklamę dla firmy,  a także doskonałą zanętę dla inwestorów.

Powody, dla których warto napisać biznes plan
· dla wsparcia podania o kredyt,

· określenie nowej działalności,

· ustalenie wartości biznesu, do sprzedaży lub celów prawnych,

· ocena nowej linii produkcyjnej, promocji i ekspansji,

· ustalenie i zdefiniowanie celów oraz metod ich osiągnięcia,

· określenie uzgodnień między partnerami.

Literatura pomocna w pisaniu biznes plan
a. Colin Barrow, Paul Barrow, Robert Barrow, Biznesplan w małej firmie
b. Michael Miller, Biznesplan w praktyce
c. Brian Finch, Jak napisać biznesplan
d. G. Nigel Cohen, Biznasplan doskonały, czyli jak zdobyć zaufanie inwestorów i kredytobiorców,

e. West Alan, Zaplanuj swój biznes
f. Tiffany Paul, Biznes plan
g. Filar Ewa, Skrzypek Jerzy, Biznes plan
h. Zbigniew Pawlak, Biznesplan – zastosowania i przykłady

Załącznik nr 1: Przykładowy biznes plan

BIZNES PLAN 

HOTEL „ANIA”

Streszczenie projektu przedsięwzięcia.
          Przedstawiony poniżej biznes plan opisuje działania związane z działalnością hotelu „Ania”, którego właściciele zamierzają podnieść standard i rozszerzyć asortyment oferowanych usług poprzez zaadoptowanie pomieszczeń gospodarczych do celów rekreacyjnych. Dodatkowo zaplanowano wyposażenie pokoi hotelowych w sprzęt RTV, klimatyzację i zainstalowanie centrali telefonicznej.

               Hotel powstał w czerwcu 1998r. na bazie spółki cywilnej, której wspólnicy pan X             i pan Y zakupili działkę wraz z budynkiem o charakterze zabytkowym, zlokalizowaną w województwie śląskim.

               Majątek trwały firmy szacuje się na 390870 zł. Wspólnicy dysponują obecnie środkami własnymi w wysokości ok. 90000 zł. Konieczne więc będzie zaciągnięcie kredytu                w kwocie 350 000 zł.

Profil i zakres działania firmy

Spółka cywilna została zarejestrowana w kwietniu 1998r. w celu podjęcia działalności gospodarczej w branży hotelarsko-gastronomicznej. W maju 1997r. w wyniku przetargu organizowanego przez Urząd Gminy w Ojcowie stała się ona właścicielem XVIII-wiecznego pałacyku o powierzchni 1400 metrów kwadratowych wraz z działką o powierzchni 3 ha. Dzięki remontom i modernizacji obiekt został przystosowany do funkcji jako hotel. Jego bardzo korzystna lokalizacja spowodowała szybki napływ klientów, co w połączeniu z jakością oferowanych usług zapewniło rentowność inwestycji.

Jednak działania konkurencji zmusiły spółkę do podjęcia kroków zmierzających do podniesienia standardu hotelu w celu ściągnięcia bardziej wymagających klientów.

Początkowym celem działania spółki było wyjście naprzeciw zapotrzebowaniu na usługi hotelarsko-gastronomiczne na terenie Wyżyny Krakowsko - Częstochowskiej. Pierwszy rok funkcjonowania hotelu wykazał, że głównym źródłem zysków jest sprzedaż usług klientom niemieckim i austriackim, którzy chętnie odwiedzają swoje rodzinne strony. Fakt ten pozwolił określić grupę klientów strategicznych i działania jakie należy podjąć, aby zaspokoić ich potrzeby.

Początkową ofertę, która obejmowała jedynie usługi noclegowe, postanowiono rozszerzyć            o usługi gastronomiczne.

Po zweryfikowaniu celów nasza oferta przedstawia się następująco:

- ilość pokoi = 20, w tym:

· 4 apartamenty,

· 3 pokoje 4-osobowe,

· 4 pokoje 3-osobowe,

· 8 pokoi 2-osobowych

· 1 pokój – 1-osobowy

- wszystkie pokoje posiadają łazienki.

Poza tym do dyspozycji gości jest restauracja oraz bar wyposażony w stół bilardowy.

Nasza oferta nie zaspokaja w pełni potrzeb klientów i dlatego planujemy przedstawioną wyżej inwestycję.

Plan marketingowy

Założenia planu marketingowego
 
Rynek, na którym działa spółka, jest ze swej natury rynkiem regionalnym, co oznacza, że konkurencję stanowią na nim jedynie obiekty zlokalizowane w najbliższym otoczeniu. Wybór wąsko określonej grupy klientów, tzn. bogatych turystów zza zachodniej                           i południowej granicy, określający segment rynku, który hotel  będzie obsługiwać, wykazuje konieczność przekształcenia obiektu o średnim dotychczas standardzie w luksusowy hotel. Wynika to stąd, że dla tej grupy klientów rzeczą najistotniejszą jest możliwie najwyższy poziom usług.


Zakrojone na proporcjonalne w stosunku do wielkości hotelu działania marketingowe pozwolą spółce na doprowadzenie do takiej sytuacji, w której będzie ona jako jedyna w branży hotelarsko-gastronomicznej w rejonie Wyżyny Krakowsko - Częstochowskiej obsługiwać jedynie najbogatszych klientów. Jest to możliwe przede wszystkim ze względu na to, że konkurencję dla spółki w usługach noclegowych stanowi wyłącznie jeden hotel. Jest on nastawiony na obsługę większej liczby klientów, w związku z czym jego standard jest mocno uśredniony.

Analiza rynku

Z usług hotelarskich w tym regionie korzystają wyłącznie turyści. Dlatego też jest to rynek sezonowy. Zimą luksusowy hotel może liczyć na bogatych klientów głównie w czasie Świąt i Nowego Roku. Jednak główna część przychodów uzyskiwana jest w miesiącach letnich.


O dobrej renomie hotelu świadczyć może fakt, że wszystkie miejsca na miesiące lipiec i sierpień w 1999 roku były zarezerwowane już pod koniec kwietnia. Jest to konsekwencją faktu, że klientelę hotelu stanowią ludzie stateczni i bogaci, planujący dokładnie swoje urlopy.


Pozycję hotelu po modernizacji umocni fakt, że konkurencja ze względu na wielkość jest zmuszona do obsługi wszystkich grup klientów. Jej rentowność opiera się bowiem głównie o korzyści skali.


Cel strategiczny obrany przez naszą spółkę pozwala na osiągnięcie dużego zysku mimo stosunkowo niewielkiej liczby klientów. Jest to możliwe dzięki temu, że poziom ich dochodów pozwala im na zaakceptowanie nawet zawyżonych cen, jeżeli w zamian za to oferowane im usługi będą się charakteryzowały bardzo wysoką jakością.

Rynek, w jakim będzie działał hotel obejmuje województwo śląskie:     

	Dane o rynku
	1999
	2000
	2001

	Planowany procentowy udziału w rynku
	15%
	17%
	20%

	Planowany procentowy udział w niszy rynkowej
	45%
	75%
	90%


Analizę strategiczną firmy przeprowadzono przy zastosowaniu metody SWOT: 

Mocne strony hotelu: 
1. położenie - bliskość granicy polsko- czeskiej(6km), tereny wyżynne, korzystna baza wypadowa dla wycieczek po Wyżynie Krakowsko – Częstochowskiej,

2. zabytkowy charakter budynku - wpis w rejestr zabytków,

3. atrakcyjna okolica – zamczyska, jaskinie,

4. słaba konkurencja - średni standard pobliskiego hotelu,

5. konkurencyjne ceny - w porównaniu z cenami hoteli katowickich,

6. przystąpienie do UE zwiększyło ruch turystyczny,

7. wykwalifikowany personel (znajomość języka niemieckiego i angielskiego),

8. wieloletnie doświadczenie wspólników.

Słabe strony:

1. okresowy brak płynności gotówkowej,

2. ze względu na wielkość i krótki okres działalności hotel jest mało znany,

3. promocja na zbyt małą skalę.

Szanse:
1. pozyskanie nowych klientów,
2. chłonny, rozwijający się rynek,
3. dobre stosunki z klientami,
4. stali klienci,
5. otwarte granice po przystąpieniu do UE,

Zagrożenia:

1. możliwość pojawienia się konkurencji (bardzo szybko rozwijająca się branża),

2. niebezpieczeństwo odejścia klientów, w przypadku niepełnego zaspokojenia potrzeb,

3. sezonowość.
Strategia

Właściciele hotelu zdecydowali się na objęcie swoją działalnością ściśle określonej niszy rynkowej, co pozwoli na ograniczenie zagrożenia konkurencją do minimum. Jednocześnie umożliwi przystosowanie oferty hotelu do wymagań zagranicznych klientów. Wysoki standard, luksusowo wyposażone pokoje, pełna obsługa, szeroka gama oferowanych usług zapewniających relaks i odpoczynek po stosunkowo niskich cenach są wyrazem realizacji strategii „mini-maxi”. Jednak jej wdrożenie będzie możliwe po uzyskaniu odpowiednich środków finansowych.

Plan techniczny

1. Opis usług:

· noclegowe: hotel dysponuje 20 pokojami, w tym 4 apartamenty, 3 pokoje 4-osobowe, 4 - 3-osobowe, 8 - 2-osbowych i 1 - 1-osobowe,
· gastronomiczne: do dyspozycji gości jest restauracja i bar z bilardem(13zł/h), znajduje się ona na parterze wraz z pomieszczeniami gospodarczymi. Dostawami produktów spożywczych i alkoholowych zajmuje się jeden ze współwłaścicieli. Aby obniżyć koszt, do sprzątania, dozorowania prac kuchennych zatrudniani są renciści na umowę – zlecenie.
· planowane usługi rekreacyjne: (wyremontowanie i przystosowanie podpiwniczenia do korzystania. Są to 4 pomieszczenia na saunę, siłownię, kryty basen i szatnię z łazienką). 
· sauna: 5 - osobowa: dla gości hotelowych - nieodpłatna, dla pozostałych - 30 min - 10zł,

· siłownia: dla gości hotelowych bezpłatnie, dla pozostałych - 60 min. - 12zł,

· basen: dla gości hotelowych bezpłatnie, dla pozostałych – 30 min – 8 zł,

· wycieczki po Wyżynie Krakowsko – Częstochowskiej - cena zależna od długości trasy

2. Koszty usług:
	HOTEL

średnia cena jednego noclegu:

koszty:

· sprzątanie :

· usługi pralnicze:

· woda:

· ogrzewanie:

· energia elektryczna:

· narzut kosztów 100 ogólnych 100 %:

zysk brutto:
	100zł

6zł

8zł

4zł

8zł

6zł

18zł

50zł

	RESTAURACJA

Średnia cena całodziennego wyżywienia:

Koszty:

· obsługa:

· surowce:

· narzut kosztów ogólnych:

zysk brutto:
	85zł

9zł

22zł

9zł

40zł

	BAR

Średnia marża handlowa
	60%

	SAUNA

30 min. 

Koszty:

· energia:

· woda:

· sprzątanie:

zysk brutto:
	10zł

8zł

9zł

6zł

20zł

	SIŁOWNIA

60 min. (karnet miesięczny)

koszty:

· energia:

· płaca instruktora:

· sprzątanie:

zysk brutto:
	100zł

8zł

18zł

6zł

48zł

	BASEN

30 min. (karnet miesięczny)

koszty: 

· woda:

· energia:

· sprzątanie:

· płaca ratownika:

zysk brutto:
	80zł

9zł

8zł

6zł

18zł

39zł


Struktura kosztów
Hotel: (40 osób x 0.36 x 50 zł x 365 dni = 259.2 tys. zł )

Restauracja: (40 osób x 0.36 x 40 zł x 365 dni = 243.6 tys. zł)

Bar: (12 osób x 22 zł x 365 dni = 18.4 tys. zł)

Sauna: ((10 osób + 3 osoby z zewnątrz) 13osoby x 23 zł x 300 dni = 14.8 tys. zł)

Siłownia: ((8 osób + 8 osób z zewnątrz) 16 osób x 14 zł x 300 dni = 7.2 tys. zł)

Basen: ((10 osób + 3osoby z zewnątrz) 13 osób x 10 zł x 300 dni = 5 tys. zł)

Wycieczki: (Koszt wycieczek rocznie = 9 tys. zł)

	WYSZCZEGÓLNIENIE
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	   Hotel

   Restauracja

   Bar

   Sauna

   Siłownia  

   Basen

   Wycieczki
	259,2

243,6

18,4

14,4

7,2

5,0 

1,9
	302,4

257,1

21,3

16,7

8,3

5,5

2,2
	424,8

291,0

29,8

23,3

10,2

6,0

3,1
	482,4

331,2

33,7

26,4

13,2

6,6

3,5
	496,8

365,0

37,7

27,2

13,6

6,9

3,6

	   Razem
	549,7
	613,5
	789,6
	897,0
	950,8


Struktura zysków

Hotel: (40 osób x 0.36 x 100 zł x 365 dni = 518.4 tys. zł)
Restauracja: (40 osób x 0.36 x 80 zł x 365 dni = 243.6 tys.zł)

Bar: (12 osób x 22zł x 365 dni =50.4 tys.zł)

Sauna: (3 osoby x 30 zł x 300 dni =7.2 tys zł)

Siłownia: (8 osób x 48 zł x 365 dni =19.4 tys.zł)

Basen: (8 osób x 30 zł x 300 dni = 15.3 tys zł)

Wycieczki: (5 osób x 52 tygodnie x 20 zł = 4.9 tys.zł)
	WYSZCZEGÓLNIENIE
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	   Hotel

   Restauracja

   Bar

   Sauna

   Siłownia

   Basen

   Wycieczki
	518,4

414,7

50,4

7,2

19,4

15,3

4,9
	       604,8

       437,7

         58,4

           8,3

         22,5

         17,9

           5,7
	849,6

495,3

81,8

11,6

31,5

25,1

8,1
	964,8

564,4

92,4

13,2

35,6

28,9

9,1
	993,6

622,0

94,3

13,4

36,3

30,0

9,2

	   Razem
	1030,3
	1155,3
	1503,0
	1708,4
	1799,1


Majątek produkcyjny

	Majątek prod.
	Majątek niezbędny

	Grunty
	3 ha gruntu

	Budynki i pom. Gospodarcze
	1400m.kw., do zrealizowania planu zostanie wykorzystane 180m.kw.

	Urządzenia i wyposażenie
	Sprzęt do ćwiczeń kulturystycznych, wyposażenie łazienek, szatni

	Środki transportu
	Bus volkswagen rok prod.1997


Wielkość zatrudnienia jaka jest konieczna dla realizacji planu.

Obecnie w hotelu pracuje 8 osób. Właściciele hotelu sprawują w firmie funkcje menedżerskie ze względu na wieloletnie doświadczenie w branży hotelarskiej. 

Po remoncie i przebudowie hotel będzie zatrudniał 13 osób. Praca odbywa się w systemie dwuzmianowym:

· dwóch właścicieli

· dwóch portierów

· dwie sprzątaczki

· dwóch kucharzy

· jednego barmana

· jednego konserwatora

· jednego zaopatrzeniowca

· jednego instruktora sauny, siłowni i basenu

· jednego przewodnika 

Struktura zatrudnienia

Menager x2



Kucharz     Barman     Portier     Instruktor     Przewodnik



                       Zaopatrzeniowiec      Sprzątaczka                    Konserwator

Wynagrodzenia pracowników
	Osoba
	Zarobki
	ZUS
	Podatek
	Razem

	Portier x2
	850 x2
	400 x2
	160 x2
	2770

	Sprzątaczka x2
	780 x2
	350 x2
	140 x2
	2460

	Kucharz x2
	1000 x2
	450 x2
	180 x2
	3160

	Konserwator
	850
	400
	160
	1410

	Kierowca
	980
	450
	180
	1610

	Instruktor
	1300
	600
	240
	2140

	Przewodnik
	900
	400
	160
	1460

	Barman
	960
	450
	180
	1590

	Prezes x2
	2200 x2
	1000 x2
	400 x2
	7000

	Razem mies.
	14650
	6700
	2680
	23600

	Razem kwar.
	43950
	20100
	8040
	70800

	Razem rocz.
	175800
	80400
	32160
	283200


Poziom zapasów wyrobów gotowych, materiałów i surowców

Surowce niezbędne do działalności restauracji i baru dostarczane są przez współwłaściciela. Większość zakupów dokonywana jest w hipermarkecie dla hurtowników CHIP w Katowicach, hurtowni napojów alkoholowych w Gliwicach, hurtowni artykułów spożywczych                w Katowicach.

Dzięki zaopatrywaniu się w hurtowniach możliwe jest uzyskanie upustów i rabatów, co jest istotne ze względu na dość wysokie koszty transportu (odległość Ojców - Katowice wynosi  40 km., Ojców - Gliwice wynosi 58 km.) Wielkość utrzymywanych zapasów nie jest wysoka - 15 tys.zł.

Na poziom zapasów głównie wpływa ilość napoi alkoholowych i bezalkoholowych oraz surowców do restauracji, niewielkiej ilości gotówki w kasie hotelu.

Zdolności usługowe i produkcyjne, plan produkcji.

	Dane o usługach i produkcji
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003

	Zdolność produkcyjna
	
	
	
	
	

	· liczba miejsc noclegowych
	32
	54
	63
	63
	63

	· liczba miejsc w restauracji
	-
	88
	88
	88
	88

	stopień wykorzystania
	
	
	
	
	

	· hotel
	39%
	45%
	61%
	67%
	70%

	· restauracja
	39%
	40%
	45%
	50%
	56%


Czynniki, które mogą wpłynąć na poziom wykorzystania zasobów w kolejnych latach:

· wzrost zainteresowania usługami hotelarskimi (otwarcie granic po wejściu do Unii Europejskiej spowodowało napływ z zachodu)

· zagrożenie konkurencją,

· wysoki standard pokoi.
Plan organizacyjny
Poziom kwalifikacji i doświadczenia zarządzających hotelem jest wysoki. Ma to istotne znaczenie dla sukcesu zaplanowanego przedsięwzięcia.

Kalendarz organizacyjny:

	Wyszczególnienie
	Rozpoczęcie
	Zakończenie

	Przygotowanie biznes planu
	1 październik 1998 r.
	19 październik 1998 r.

	Oczekiwanie na kredyt
	15 październik 1998 r.
	22 grudzień 1998 r.

	Zakup potrzebnego sprzętu
	1 styczeń 1999 r.
	1 marzec 1999 r.

	Instalacja
	1 kwiecień 1999 r.
	1 wrzesień 1999 r.


4 Zasady i harmonogram spłat kredytu

Kredyt bankowy udzielony zostanie na następujących warunkach:

Kwota kredytu           350 000 zł

Oprocentowanie         22 %

Okres kredytowania    7 lat

Okres karencji             2 lata

spłata odsetek w okresach kwartalnych, spłata rat w okresach półrocznych
Zakładany termin uruchomienia kredytu m-c grudzień 1998 rok.
Harmonogram  spłaty  i  obsługi  kredytu  inwestycyjnego

w tys. zł

	WYSZCZEGÓLNIENIE
	1999

	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	350
	350
	350
	350
	350

	Stan końcowy
	350
	350
	350
	350
	350

	Raty
	-
	-
	-
	-
	-

	Odsetki
	20
	20
	20
	20
	80

	Razem spłata i obsługa kredytu
	20
	20
	20
	20
	80


w tys. zł

	WYSZCZEGÓLNIENIE
	2000

	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	350
	350
	300
	300
	300

	Stan końcowy
	350
	300
	300
	250
	250

	Raty
	-
	35
	-
	35
	70

	Odsetki
	20
	20
	15
	       15
	70

	Razem spłata i obsługa kredytu
	20
	50
	15
	45
	130


w tys. zł

	WYSZCZEGÓLNIENIE
	2001

	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	250
	250
	220
	220
	250

	Stan końcowy
	250
	220
	220
	200
	200

	Raty
	-
	35
	-
	35
	70

	Odsetki
	15
	15
	12,5
	12,5
	55

	Razem spłata i obsługa kredytu
	15
	45
	12,5
	42,5
	135


w tys. zł

	WYSZCZEGÓLNIENIE
	2002

	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	200
	200
	180
	180
	220

	Stan końcowy
	200
	180
	180
	150
	150

	Raty
	-
	35
	-
	35
	70

	Odsetki
	10
	10
	8,5
	8,5
	37

	Razem spłata i obsługa kredytu
	10
	40
	8,5
	39,5
	98


	WYSZCZEGÓLNIENIE
	2003

	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	150
	150
	120
	120
	120

	Stan końcowy
	150
	120
	120
	90
	90

	Raty
	-
	35
	-
	35
	70

	Odsetki
	9
	9
	5,0
	5,0
	28

	Razem spłata i obsługa kredytu
	9
	37
	5,0
	35,0
	86


w tys. zł

	WYSZCZEGÓLNIENIE
	2004

	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	90
	90
	60
	60
	60

	Stan końcowy
	90
	60
	60
	0
	0

	Raty
	-
	35
	-
	35
	70

	Odsetki
	4
	4
	2,0
	2,0
	12

	Razem spłata i obsługa kredytu
	4
	34
	2,0
	32
	72


Rachunek finansowy hotelu
	Lata

Przychód

Koszty

Pensje pracowników

Reklama

Ubezpieczenie

Koszty eksp. Samochodu

Dochód

Podatek

Zysk hotelu
	1999

1020,0

549,7

280,3

11,0

32,0

22,0

19,7

8,4

13,03
	2000

1138,3

609,9

300,0

13,0

41,3

24,0

26,2

10,2

16,43
	2001

1490,0

791,8

399,5

13,6

51,3

24,6

122,6

         44,8

       79,7
	2002

1699,5

900,7

481,3

14,0

69,0

30,2

134,3

47,6

86,6
	2003

1789,5

948,2

570

15,7

    74,6

34,0

99,6

37,1

60,3


w tys. zł


Prognoza rachunku wyników przedstawiona w powyższej tabeli wskazuje na wzrost wyników ekonomicznych oraz wysoką efektywność zamierzenia. W latach 1999 – 2003 sprzedaż usług rośnie w stosunku do 1999 o prawie 180%. W analizowanym okresie następuje znaczny przyrost zysku netto, który w tym okresie w stosunku do roku bazowego zwiększył się o prawie 235%. Tempo wzrostu zysku jest więc większe od tempa wzrostu sprzedaży co świadczy o dobrym zarządzaniu finansami przedsiębiorstwa.

Bilans

	
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003

	Majątek trwały
	590,6
	       468,8
	      399,0 
	361,7
	343,3

	Majątek obrotowy
	184,6
	       354,4
	       482,8
	       652,0
	742,0

	Zapasy
	23,5
	        28,7
	         37,9
	46,4
	59,4

	Należności
	19,3
	         34,5
	         55,3
	86,2
	117,0

	Środki pieniężne
	23,1 
	         40,4
	         78,5
	15,8
	          17,3

	RAZEM AKTYWA
	841,1
	       926,8
	     1053,5 
	1400,0
	1736,8

	Kapitał własny
	368,6
	       527,9
	       750,5
	1099,8
	1561,5

	Zobowiązania długo
	330,0
	       330,0
	       260,0
	       192,0
	      159,0

	Zobowiązania krótko
	65,3
	         58,0
	         50,0
	37,0
	26,0

	RAZEM PASYWA
	721,8
	       915,9
	     1060,5
	1328,8
	1746,7


                                                                                                                                         w tys. zł


Bilans zamierzenia strategicznego wykazuje w aktywach znaczny wzrost majątku obrotowego na niekorzyść majątku trwałego. Wynika to z umorzenia wartości środków trwałych i wskazuje na potrzebę ich odtwarzania mniej więcej od roku 2000. W majątku obrotowym znaczną pozycję stanowią skumulowane środki pieniężne, które w przyszłości przeznaczone powinny być na wspomniane powyżej cele inwestycyjne. Pasywa kształtują się w sposób prawidłowy. Rośnie kapitał własny, maleją zobowiązania długoterminowe i odpowiednio rosną zobowiązania krótkoterminowe. Tendencje i trendy są więc w prognozie bilansu prawidłowe. Dotyczy to także struktury bilansu.

Analiza wskaźnikowa strategii

	Wskaźniki


	lata

	
	1999
	2000
	2001
	2002
	

	A wskaźniki rentowności

	Marża zysku netto
	8,8
	9,7
	12,4
	13,0
	13,5

	Rentowność kapitału własnego (ROE)
	23,45
	21,28
	24,4
	22
	18

	Rentowność aktywów (ROA)
	10
	12
	15
	14
	12

	B. wskaźniki płynności fiansowej

	Płynność bieżąca
	5,7
	5,7
	4,9
	4,9
	5,8

	Płynność szybka
	3,4
	3,8
	3,6
	3,9
	3,8

	C. wskaźniki zadłużenia

	Relacja dług/kapitał 
	1,6
	1
	0,8
	0,6
	0,4

	Współczynnik długu
	0,7
	0,6
	0,5
	0,4
	0,3


Wskaźnik rentowności

Rentowność sprzedaży wykazuje niewielką tendencję do wzrostu, natomiast w latach 2001 – 2003 możemy zaobserwować stabilizację tego wskaźnika. Rentowność kapitału własnego maleje; oznacza to szybkie tempo wzrostu kapitału własnego niż zysku. Zarządzanie kapitałem własnym i aktywami wymaga zatem, bacznej uwagi, pomimo że ogólne wskaźniki w tym zakresie są zupełnie zadowalające.

Wskaźniki płynności

Zarówno płynność bieżąca jak i płynność szybka są wysokie i wykazują tendencję          do wzrostu. Oznacza to potrzebę, a nawet konieczność odpowiedniego zagospodarowania przede wszystkim środków pieniężnych (głównie na odtworzenie środków trwałych)

Wskaźniki zadłużenia 

Stosunek długu do kapitału maleje. Maleje też współczynnik długu. Spółka jest więc w pełni wiarygodna, zarówno dla instytucji finansowych jak i wierzycieli oraz ewentualnych inwestorów strategicznych.

Wnioski:
Branża hotelarsko-gastronomiczna w dużym stopniu wiąże się z turystyką, a segment rynku, który obsługuje nasz hotel w szczególności. 

Pod względem liczby przyjmowanych gości Polska zajmuje 9 miejsce na świecie i 6 w Europie. Turystyka należy do najdynamiczniej rozwijających się branż w naszym kraju. Tempo wzrostu dochodu w tej dziedzinie od 1992 r. zwiększyło się dwukrotnie. Dotychczasowe dane oraz prognozy pozwalają optymistycznie patrzeć w przyszłość. Istnieją jednak istotne warunki, które muszą być spełnione, aby kontynuować pozytywny trend. Obok niewystarczających nakładów na promocję, braków centrów kongresowych, fatalnego stanu dróg wymienia się również niedostatecznie rozwiniętą bazę hotelową. Tak więc łatwo zauważyć zależność pomiędzy turystyką a rozwojem branży hotelarskiej. Dlatego też istnieje zagrożenie, że zbyt małe nakłady na promocję oraz brak zainteresowania tym problemem przez izby gospodarcze, samorządy lokalne i branżowe może spowodować, iż za kilka lat w walce o zagranicznego turystę przegramy z hotelami i firmami innych krajów Europy Środkowo-Wschodniej, które mają również dużo walorów turystycznych.


Można założyć, że najistotniejsze zagrożenia dla realizacji planu oraz obecnego                 i przyszłego prosperowania spółki tkwią w czynnikach zewnętrznych, tj. tych, na które spółka ma stosunkowo nieduży wpływ. Należy tu wspomnieć o takich czynnikach jak: osłabienie koniunktury, niestabilność systemu podatkowego oraz zdarzeniach nieprzewidywalnych takich jak powód(.


Nie powinno się również bagatelizować działań konkurencji, która widząc duże zapotrzebowanie na tego rodzaju usługi rozwija się dość dynamicznie. Jednak nasz „połowiczny monopol” w niszy rynku, jaką staramy się wypełnić, wsparty dotychczasową opinią oraz planowanym rozwojem pozwoli nam utrzymać obecną pozycję na rynku i pozyskać stałych klientów.

Pomimo chronicznego niedoboru miejsc hotelowych klasy wyższej i średniej w centrach dużych miast to z przeprowadzonej przez nas analizy rynku wynika, że w najbliższym czasie          w naszym regionie nie istnieje zapotrzebowanie na większą ilość miejsc dla „elitarnych” klientów.

Ze względu na specyfikę branży hotele mają stały potencjał, gdyż w krótkim okresie zasób pokoi do wynajęcia pozostaje niezmienny, w wyniku czego w okresach szczególnego nasilenia popytu muszą one odmawiać rezerwacji ponosząc przy tym straty w dochodach. Podobnie ma się rzecz z restauracją i barem. W okresie stałego popytu hotel może zmniejszyć niektóre elementy kosztów pracy, jakkolwiek nie jest w stanie wyeliminować czy ograniczyć obszernej grupy kosztów stałych takich jak: administracja, , odsetki, amortyzacja itp. Dlatego też do utrzymania i podniesienia zysków niezbędny jest skuteczny marketing. Ze względu na rodzaj prowadzonej działalności trudno również uzyskać korzyści skali.

Wahania popytu, czyli sezonowość, która jest nieuchronnym elementem działalności w tej branży, można by częściowo wyeliminować przez nawiązanie kontaktów z małymi biurami podróży oraz wysyłanie ofert do małych firm, dla których po zrealizowaniu projektów inwestycyjnych i modernizacyjnych istnieje możliwość przeprowadzania kursów i szkoleń. 
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