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Przygotuj hiznesplan doskonaty

* Poznaj na praktycznych przyktadach procedury niezbedne do stworzenia
biznesplanu

¢ Wykorzystaj doSwiadczenia i uwagi 0s6b, ktére na co dzien spotykaja sie
Z biznesplanami

* Przejdz przez wszystkie etapy tworzenia idealnego biznesplanu

Przygotowanie biznesplanu wydaje sie banalnym zadaniem — sg to jednak pozory.
Biznesplan okazuje sie niezwykle wazny dla przysztosci kazdego przedsigbiorstwa:
jest potrzebny do zebrania $rodkéw finansowych na realizacje nowych przedsiewzig¢
i ma strategiczne znaczenie dla zarzadow firm. Bez takiego planu zaden bank ani
inwestor nie zechce rozwazy¢ mozliwosci sfinansowania zatozenia lub rozwoju firmy.
Idealny biznesplan, przyjmowany bez jakikolwiek uwag krytycznych, musi zawiera¢
wiele informacji, ktorych zebranie i przedstawienie w odpowiedniej formie wymaga
duzego naktadu pracy.

Ksigzka ,Biznesplan. Podrecznik” to zbidr praktycznych i profesjonalnych wskazéwek
podanych w przystepne;j i zilustrowanej przyktadami formie. Ksigzka ta, oparta na
Programie Rozwoju Przedsigbiorczosci Szkoty Zarzadzania w Cranfield, sktada sie

z dwudziestu zadan zawierajacych przyktady i cwiczenia pomocne przy tworzeniu
wtasnego biznesplanu. Wykonujac je, poznasz kolejne etapy przygotowywania
biznesplanu.
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e Analiza konkurencji

* Budowanie strategii firmy
e Promocja i reklama

* Prognozowanie sprzedazy
* Finanse przedsiebiorstwa

Chcesz zyskac przewage na rynku?
Zacznij od dobrego biznesplanu
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Dziatania

10. Plan dziatan

Dziatania to og6lna nazwa wszystkich czynnosci, ktérych wykonanie jest
konieczne do wdrozenia strategii. Na przyktad po podjeciu decyzji, co
sprzedawaé, komu i po jakiej cenie, musisz jeszcze znalezé kogos, kto
wytworzy Twoj produkt, a nastepnie sprzeda¢ towar i dostarczy¢ go klien-
towi. Moze bedziesz tez musial na przyklad ubezpieczy¢ sie, zawrze¢
umowy o prace, wydrukowaé papier firmowy i przeprowadzi¢ proces re-
krutacji pracownikéw.

Oczywiscie nacisk, jaki bedziesz ktadl na poszczegélne elementy tego za-
dania, bedzie catkowicie uzalezniony od charakteru Twojej dziatalnosci.

Twoj biznesplan nie musi zawiera¢ wszystkich szczeg6téw dotyczacych
poszczegblnych dziatan. Ty i Twoi wspélpracownicy musicie je znad,
w opracowaniu wystarczy jednak pokaza¢, ze wzieliscie pod uwage pod-
stawowe kwestie i macie w zasiegu reki praktyczne rozwiazania.

W niniejszym rozdziale poznasz najwazniejsze zagadnienia operacyjne,
ktére musza zosta¢ oméwione w biznesplanie.

Sprzedaz i zarzgdzanie sprzedazq

Kazdy, kto bedzie zastanawial sie nad udzieleniem wsparcia Twojej fir-
mie, przede wszystkim gleboko i uwaznie przeanalizuje Twéj plan sprze-
dazy. Niewiarygodne, ale temat ten jest czesto zbywany w kilku linijkach
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biznesplanu. Ten jeden tylko blad jest w stanie odstreczy¢ wiekszo$¢ po-
tencjalnych inwestoréw. Twéj biznesplan powinien zawiera¢ odpowiedzi
na nastepujace pytania:

+ Kto w Twojej firmie bedzie sie zajmowat sprzedazg i czy osoba
ta zostala profesjonalnie przeszkolona?

Firma Howarda Fabiana zajmowata sig projektowaniem i sprzedazg kartek
okoliczno$ciowych. Jego gtdwnym rynkiem byt Londyn i potudniowy wschéd,
gdzie znalazt 120 sklepéw, do ktérych chciat sprzedawaé swoje wyroby.
Planowat samodzielnie obstugiwac te punkty, co oznaczato odwiedzenie ich
przynajmniej raz, na samym poczatku. Mogt wykonac od czterech do pigciu
wizyt dziennie, co oznaczato, ze na odwiedzenie wszystkich bedzie potrzebo-
wat okofo czterech do pigciu tygodni. Potem najwazniejszych trzydziesci punk-
tow mogtby odwiedza¢ co miesigc, kolejnych trzydziesci co dwa miesigce,
a do reszty métby zagladac lub dzwonié raz na jaki$ czas i wysyta¢ im probki
nowych produktow, aby zacheci¢ sprzedawcéw do zamawiania. W ramach
programu rozwoju przedsiebiorczosci szkoty Cranfield Howard przeszedt pro-
fesjonalny kurs sprzedazy.

Poza obszarem Londynu i potudniowego wschodu Howard proponowat za-
trudnienie agentow, przypisanych do gtéwnych miast regionéw. W celu ich
znalezienia planowat wykorzysta¢ m.in. prase handlowg. Kazdego zakwalifi-
kowanego kandydata zatrudniatby najpierw na trzymiesieczny okres probny,
miat w tym celu przygotowang umowe agencyjna, okreslajaca warunki wspot-
pracy. Proponowat postawi¢ agentom wymagania dotyczace poziomu sprze-
dazy na podstawie liczby ludnoéci zamieszkujgcej poszczegdlne rejony ich
dziatania. Sprzedaz na poziomie 25% zadanej normy bytaby do zaakcepto-
wania, ponizej tego progu umowy musiatyby zosta¢ zrewidowane.

Poczatkowo szukat dziesieciu agentow, z ktorymi mogtby spotykac sie raz na
kwartat.

Poniewaz godziny handlu w sklepach byty krotkie, wazne byto, aby Howard i je-
go agenci mieli minimalny program rozmowy i liste kwestii do poruszenia
oraz wyposazenie umozliwiajace szybkg prezentacje oferty w pozyciji stojacej.

¢ Jakie metody sprzedazy bedziesz wykorzystywal? Na przyktad
sprzedaz i akwizycja przez telefon, wykorzystanie informacji
zebranych dzieki rozsytaniu drukéw reklamowych, emisji ogloszen itd.

Kiedy Graham Davy otwierat swojg firme meblowg Equinox, do grupy gtow-
nych potencjalnych klientéw zaliczyt detalicznych sprzedawcow mebli. Byt to
jednak zbyt duzy i rozlegly rynek docelowy, zeby obstuzy¢ go bez skupiania
sie na konkretnym obszarze.
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Poczatkowo wybrat rejon pomiedzy Bristolem, Londynem i St Albans — troj-
kat pomiedzy autostradami M4 i M40. Czul, ze jest to wystarczajgco duzy
obszar, zamieszkany przez zamoznych ludzi, odpowiedni dla jego umiarko-
wanego poziomu produkgji. Za pomocg badan zza biurka ustalit nazwy i ad-
resy 250 potencjalnych klientow. Wystat broszury do nich wszystkich, a na-
stepnie zadzwonit do ok. 40 firm, ktdrych zainteresowanie jego ofertg byto
najbardziej prawdopodobne. W tym samym czasie jego wspolnik dzwonit do
pozostatych przedsigbiorstw, aby zbadac¢ ich reakcje i ocenic, czy warto je od-
wiedzi€.

W ciggu pierwszych sze$ciu miesiecy znalezli pieciu nabywcow, z ktorych
dwoch zostato statymi klientami i gotowych byto sktada¢ zaméwienia przez
telefon.

W nastepnym roku wzieli udziat w wystawie, co zaowocowato nawigzaniem
kontaktu z 25 potencjalnymi klientami, ktorzy wypetili ankiety informacyjne
na ich stoisku. Dzieki temu zdobyli szesciu kolejnych nabywcéw. W trzecim
roku dziatalno$ci firma Equinox miata juz 23 statych odbiorcéw.

¢ Jezeli planujesz sprzedawac towar detalistom, to jakie materiaty
promocyjne umiescisz w punktach sprzedazy, aby przyciagna¢
klientéw?

+ Kto bedzie kierowat sprzedaza, monitorowat ja i kontrolowat
oraz jakie umiejetnosci i do§wiadczenie ma ta osoba?

¢ Jakiego poziomu sprzedazy i aktywnosci, mierzonego na przyktad
liczba rozm6w telefonicznych dziennie, bedziesz wymagat od swoich
sprzedawcow lub metod sprzedazy?

¢ Jakie materialy pomocnicze (ulotki, broszury, nagrania wideo,
urzadzenia techniczne itd.) zapewnisz sprzedawcom? Uwzglednij
réwniez szczegdly dotyczace sprzedazy w siedzibie firmy,
takie jak serwis techniczny, telesprzedaz itd.

¢ W jaki sposéb zamierzasz przekazaé swoim sprzedawcom pelng
wiedze na temat produktu?

Paul Howcroft, ktéry w ciggu dziesieciu lat rozwingt swoja firme odziezowg
Rohan od podstaw w przedsiebiorstwo o wartosci 7 min funtéw, zawdziecza
sukces temu, ze jego pracownicy sg tak wyszkoleni, aby méc rozsadnie roz-
mawiac o produktach firmy z kazdym spoéréd trzystu tysiecy klientow.

¢ Jakich zarzutéw mozesz si¢ spodziewaé ze strony przyszlych
klientéw i jak zamierzasz na nie odpowiada¢?
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+ Kto doktadnie podejmuje decyzje o zakupach i jakie inne osoby
moga wplyna¢ na ich podjecie?

¢ Jak dlugo trwa proces nabywania Twojego produktu — od momentu
dowiedzenia sie o nim do podjecia decyzji o zakupie, otrzymania
produktu lub wykonania ustugi i momentu zaptaty?
Bedzie to miato znaczny wpltyw na Twoja pltynnos¢ finansowsg
i poczatkowe prognozy sprzedazy, co obrazuje nastepujacy
przyktad.

Firma Medsoft powstata, aby projektowac i sprzedawac specjalistyczne sys-
temy komputerowe dla szpitali. Pomyst powstat w czasie spotkania Richarda
Kensalla, ktéry pozniej odnosit sukcesy jako wtaéciciel domu handlowego oraz
byt dealerem komputeréw (co go nieco rozczarowato), z mfodym, dobrze zapo-
wiadajgcym sie lekarzem, pasjonatem komputerow.

Problemem owego lekarza byta zbyt duza ilo§¢ danych dotyczacych pacjen-
tow, ktore trzeba byto klasyfikowac i analizowaé. Okoto 16 000 lekarzy spe-
cjalistow musiato co roku gromadzi¢ dane dotyczgce 35 min wizyt pacjentow
oraz 5 min oséb hospitalizowanych. Dla kazdego pacjenta trzeba byto stwo-
rzy¢ kartoteke, zawierajgca wszystkie jego dane, historie leczenia i zalecenia,
wyniki badan, diagnozy, opis przeprowadzonych operacji oraz ewentualnych
komplikacji, a takze dane dotyczace dalszej obserwacji. W roku 1980 wszyst-
kie te informacje byly zapisywane i gromadzone recznie.

Medsoft miat wiec niezwyktg mozliwo$¢ wejscia na rynek, a w miare rozwoju
jego produkty zyskiwaty renome. Jedynym problemem byt czas, potrzebny
klientowi na podjecie decyzji o zakupie oraz zdobycie pieniedzy.

Decyzje inwestycyjne tego rodzaju przechodzg w brytyjskiej stuzbie zdrowia
diuga i skomplikowang procedure. Od momentu znalezienia lekarza naczel-
nego, zainteresowanego zakupem, poprzez zachecenie go do sporzgdzenia
propozycji projektu, przepchniecie tej propozycji przez komisje szpitalna, uzy-
skanie aprobaty zarzadu okregu, az po zatwierdzenie przez regionalnego
dyrektora naukowego, mogto uptyng¢ do dziewieciu miesiecy. Nawet po poko-
naniu tych wszystkich przeszkod zatwierdzony projekt mogt upase, jezeli re-
gion nie miat wystarczajgcej ilosci pieniedzy na sfinansowanie jego realiza-
cji. Jakby tego byto mato, w takim przypadku ponowienie oferty wigzato sie
z powtdrzeniem catej procedury.

Ze wzgledu na ten proces, biznesplan Medsoftu musiat zaktada¢ zerowe wplywy
ze sprzedazy w ciggu pierwszych dziewieciu miesiecy oraz niewielkie sumy
w nastepnych miesigcach, az do drugiego roku dziatalnosci. Prognostyczny
rachunek przeptywow pienieznych dotyczacy tego okresu wygladat wiec nie-
zbyt dobrze, ale wspolnicy zdotali przedstawi¢ w biznesplanie wtasciwe
argumenty, uzasadniajgce te sytuacje.
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Na szcze$cie, badajgc proces decyzyjny (patrz rysunek 4.1), odkryli cztery
rodzaje klientéw, w przypadku ktorych proces zakupu mogt trwac szes¢ mie-
siecy. Nowo mianowanym lekarzom naczelnym przyznawano nieoficjalnie
30 000 funtéow na wydatki inwestycyjne, niektore szpitale miaty tez swoje
fundusze powiernicze. Poza tym niektérzy lekarze mieli powigzania z firma-
mi farmaceutycznymi, ktére wspieraty ich ,ulubione” projekty, a jeszcze inni
mieli doswiadczenie w zdobywaniu rzgdowych dotacji od takich organizaciji
jak Komisja ds. Zatrudnienia (ang. Manpower Service Comission). Ci ludzie
mieli by¢ gtéwnymi obiektami zainteresowania Medsoftu w pierwszych sze-
$ciu miesigcach dziatalnosci.

Pazyskanis
nowo
mianowanych
lekarzy
|
___ Prezentacia przed MSC, _
w celu uzyskanla aprobaty Zawp
y — i y — — Decyzja — Przygotowanie — Komisja — K — Zarzad — Regionalny
o zakupie ofarty oddzialowa medyczne okregu dyrektor
naukowy
| Prezentacja przed _ Zakup
funduszem szpitala — 22KUP Gezeli
planigdze
s5q jeszcze
| Prezentagaprzed  _ paup dostgpne)
firma farmacautyczng
Przyblizony czas
| | | |
] I | I I
1 miesiac 2 miesi 3 miesi 4 miesi [ BCy 9 miesigcy

Rysunek 4.1. Proces decyzyjny w przypadku Medsofin

¢ Jakie premie przewidujesz dla swoich ludzi w zamian za osiggniecie
zaktadanych wynikéw i jak chcesz ich zmotywowaé do ich
osiagniecia?

¢ Jaka warto§¢ maja zaméwienia, ktére juz zebrates, lub ktérych
spodziewasz si¢ w najblizszej przysztosci, kto je ztozyl?

¢ Jakie procedury przygotowale$ w celu rozpatrywania reklamagji?

Produkcja

Jezeli Twoja firma bedzie sie zajmowala wytwarzaniem produktéw, mu-
sisz oméwi¢ w biznesplanie nastepujgce kwestie:

¢ Czy bedziesz produkowat swoje wyroby sam, czy raczej zlecisz
ich wyprodukowanie albo kupisz je w czesciach do samodzielnego
montazu? W czasie jednego z kurséw przedsiebiorczosci szkoly
Cranfield podano nastepujace przyklady prowadzenia dziatalnosci:
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Jenny Row projektowata sama swoje wyroby dziewiarskie, natomiast ich wyko-
nanie zlecata podwykonawcom. Mogta w ten sposéb szybko poszerzac i kon-
traktowac produkcje, pokrywajgc jedynie nadwyzke kosztow materiatow i wy-
twarzania, zwigzang z dodatkowymi zaméwieniami. Pozwolito jej to réwniez
na swobodne projektowanie nowych wyrobéw i poszerzanie oferty.

Tim Brown sprzedawat zindywidualizowane systemy komputerowe dla nota-
riuszy, obstugujace procedury zwigzane z przeniesieniami wtasno$ci. Zatrudnit
programistow, ktorzy stworzyli aplikacje, kupit od producenta komputery oraz
wybrat kilka drukarek, zeby moc spetni¢ indywidualne zyczenia klientéw. Pro-
dukt konicowy byt kompletnym systemem, zakupionym w czesciach od roz-
nych podwykonawcéw. Zadna firma, oprocz IBM i kilku innych gigantow, nie
mogtaby wyprodukowac jego elementéw na wiasna reke.

Graham Davy projektowat i wytwarzat swéj asortyment mebli. Wynajat warsz-
tat, zakupit urzadzenia do ciecia, toczenia i polerowania drewna, urzadzit tez
lakiernie. Kupit drewno i samodzielnie je obrabiat, produkujgc swoje wyroby
w partiach po trzy — cztery sztuki kazdego modelu. Wyposazenie potrzebne
do prac projektowych i tworzenia prototypéw rowniez byto odpowiednie do
produkcji na matg skale.

Powiniene$ réwniez wyjasni¢, dlaczego wybrate$ whasnie taki a nie
inny spos6b.
¢ Opisz proces produkdji, ktory zostanie zastosowany, oraz
— jezeli to adekwatne — wyjasnij, jakie metody produkcji
stosuja Twoi gtéwni konkurenci.

Firma Jona Newalla — Escargot Anglais Ltd — zatozona zostata w celu ho-
dowania i sprzedazy $limakow jadalnych. Zaadaptowany system produkcji
byt juz wyprébowany z powodzeniem na jednej z najwigkszych farm $lima-
kow na $wiecie, potozonej w Kalifornii. Kolejne etapy produkcji wygladajg na-
stepujaco:
1. Rozpoczecie produkgji. Slimaki rozptodowe sg karmione pasza
ztozona, ktéra przede wszystkim powinna mie¢ niskg zawartosé
zwigzkow miedzi (ponizej 13 — 14 mg/kg) i nie zawiera¢ antybiotykow,
ale za to powinna mie¢ odpowiednig zawarto$¢ wapnia, aby zapewnié
dobry stan muszli.

2, Hodowla mtodych Slimakéw. Sg one hodowane
w dwudziestopieciolitrowych kubtach, w partiach po 150 sztuk.

3. Tucz i zakoriczenie produkcji. Po trzech miesigcach Slimaki osiagajg
odpowiednig wage. Sg nastepnie przetwarzane i zamrazane
na miejscu. Potrzebne sg w tym celu urzadzenia do gotowania
i zamrazania, kosztujgce 2 500 funtéw. Na koncu $limaki pakowane
sg po sze$¢ sztuk do foremek z folii aluminiowej i owijane kurczliwg
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folig opakowaniowa, na przedniej stronie opakowania umieszcza
sie etykiete, natomiast z tytu znajdujg sie przepisy. Koszt urzagdzen
do pakowania wynosi 2 000 funtéw.

¢ Jakiego zaktadu i wyposazenia bedziesz potrzebowat i jakie beda
limity wydajnosci tego sprzetu (patrz tabela 4.1)?

Tabela 4.1. Przyklad pokazujgcy potrzebne dobra, ich przeznaczenie i koszt

Zaktad/ Proces Maksymaina Czyjuzto
- . o Koszt .
wyposazenie (co robi?) ilosé posiadasz?

+ Sporzadz ogélny szkic planu swojego zakltadu, prezentujacy
catkowity rozmiar potrzebnego pomieszczenia, umiejscowienie
urzadzen itd., a takze $ciezki materiatéw i gotowych wyrobdéw.

¢ Jakiego wsparcia inzynieryjnego — je$li w ogole — bedziesz
potrzebowal?

¢ Jak bedziesz monitorowat i kontrolowat jakog¢?

Istnieje wiele wysoko cenionych standardéw jakosci, ktére moga Ci poméc
w monitorowaniu i kontrolowaniu jakosci swoich produktéw. Prawdo-
podobnie najbardziej znane sg standardy serii ISO 9000. Dzi¢ki ich za-
stosowaniu Twoja procedura dziatania zapewni jednolity, odpowiedni
poziom jakoéci produktéw i ustug. Jezeli chcesz by¢ dostawcy duzej
firmy, bedzie ona nalega¢, abys wdrozyl ktérys z tych standardéw jako-
$ci. Moze tez chcie¢ skontrolowaé swéj zaklad, aby sie przekonag¢, czy
spetniasz ich wymagania

Doktadniejszych informacji na temat standardéw ISO udziela polskie
przedstawicielstwo Brytyjskiego Instytutu Normalizacji (ang. British
Standards Institution), mieszczace sie pod adresem: Aleje Jerozolimskie
49/5, 00-697 Warszawa; tel. (022) 628 19 17; faks (022) 628 86 76; e-mail:
info@bsiwarsaw.pl; www.bsiwarsaw.pl.



186 BIZNESPLAN W MALEJ FIRMIE

Istnieje szereg organizacji komercyjnych, oferujgcych przyjazne dla
uzytkownika przewodniki i systemy, ktére moga poméc Ci osiggnaé
odpowiedni poziom jakosci. Przeszukiwanie internetu wedtug fraz
»standardy jakosci” lub ,,ISO 9000” daje niezte wyniki.

Materialy i Zrédta zaopatrzenia

Biznesplan powinien réwniez wyjasniaé, zakupu jakich materiatéw
wymaga Twoja dziatalnos¢, od kogo je bedziesz kupowat i ile bedg kosz-
towaly.

Wrécmy do przyktadu Escargot Anglais Ltd Jon Newall wyjasnit w swoim biz-
nesplanie, w jaki sposob wybrat gtéwne zrédto zaopatrzenia:

,Slimaki rozptodowe byty poczatkowo karmione odpadami warzywnymi, kto-
re otrzymywatem za darmo w wielkich iloéciach od okolicznych ogrodnikow.
Z poczatku wydawato sie to bardzo atrakcyjnym rozwigzaniem, poniewaz wi-
dziatem, ze dziata to we Francji i innych krajach, okazato sie jednak, ze po-
karm ten nie jest zadowalajgcy. Wysoka zawarto$¢ wody sprawiata, ze byty
ktopoty z nieczysto$ciami, ale najgorsze, ze pestycydy skumulowane w lisciach,
szczegolnie tych miesistych, powodowaty wysokg $miertelno$¢ wérod slimakow.

Po wielu eksperymentach udato mi sie znalez¢é karme dla kurczakéw, ktéra
zawiera odpowiednie sktadniki. Jest ona dostepna u lokalnego hurtownika
w cenie 4,60 funta za dwudziestopieciokilogramowy worek. Méj budzet opie-
rat sie na zatozeniu, ze karmie $limaki darmowymi odpadami warzywnymi,
pomyst ten upadt, wiec bede musiat kupowac catg karme. Zwiekszy to koszty
o okoto 7 000 funtéw rocznie i zmniejszy zyski. Niemniej jednak, poza wydatka-
mi inwestycyjnymi na maszyny do gotowania, zamrazania i pakowania (w sumie
4 500 funtéw), jedynymi kosztami niezwigzanymi z wynagrodzeniami, oprécz
kosztow paszy, bedg wydatki na materiaty, masto i czosnek. Z poczatku bedg
one kupowane na lokalnym rynku, szukam jednak mozliwosci zakupu taniej
nadwyzki masta z UE”.

¢ Jakie gléwne materialy lub ustugi bedziesz musial naby¢?
+ Kto moze je dostarczy¢ oraz jakie s3 warunki zakupu?
¢ Dlaczego wybrales takich a nie innych dostawcéw?

Prowadz ewidencje zapasow, zeby wiedzieé, ktére zuzywane s3 szybko,
a ktore wolno.
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Zakupy w internecie

Firmy oszczedzaja pienigdze, kupujac w internecie — oznacza to réw-
niez, ze mogg ,zarzucac sieci” na wiekszym obszarze, w razie koniecz-
noéci réwniez za granicg. Wiele towaréw i ustug mozna kupi¢ za po-
srednictwem internetu i wydaje sie, ze dostepnos¢ w sieci WWW bedzie
niebawem jednym z podstawowych wymogéw prowadzenia dziatalno-
$ci. Mozesz zaoszczedzi¢ czas i pienigdze, musisz jednak przeciwstawi¢
te korzysci zwigkszonemu ryzyku, plynagcemu z zawierania transakeji
znieznanym kontrahentem. Warto czasem sprawdzi¢ wiarygodnosé
dostawcy.

Handel elektroniczny typu business-to-business jest jedna z najszybciej roz-
wijajacych sie dziedzin dziatalnosci. Dostawcy wyposazenia nieproduk-
cyjnego — od spinaczy do papieru po meble biurowe — pojawiaja sie
w sieci z takg szybkoscig, ze internet moze wkrétce staé sie standardo-
wym kanatem nabywczym dla wielu kategorii towaréw. Dostawcy s3 juz
przygotowani do tej formy sprzedazy bezposredniej — stworzenie od-
powiedniej aplikacji sieciowej do przyjmowania zaméwien nie stanowi
zadnego problemu. Z punktu widzenia klienta internet stanowi efek-
tywna metode wyszukiwania w wielkim katalogu. Laczy w sobie zalety
wizualne drukowanego katalogu (fatwos¢ wyboru — trudno o pomytke)
z szybkoscia telefonu czy faksu. Poniewaz w sieci nie jest tak istotna
marka produktu, mozesz dokonywa¢ zakup6w zaréwno w firmie dziata-
jacej wylacznie w internecie, jak i w witrynie nalezacej do renomowanego
przedsiebiorstwa istniejacego w realnym $wiecie.

Najpierw wyprobuj dostawcédw, sktadajac mate zamoéwienia, zanim nie
upewnisz si¢ co do ich uczciwosci i rzetelnos$ci. Bedziesz dokonywat
zakupéw w duzej mierze tak samo, jak robite$ to do tej pory. Istnieja
$wietne systemy wyszukiwania, ktére moga znalez¢ najtaiiszego do-
stawce wielu dostepnych w internecie standardowych towaréw, cena to
jednak nie wszystko. Jezeli dostarczane dobra albo serwis techniczny
sprzedawcy nie sa zadowalajace, tanie kupowanie moze by¢ drogim
eksperymentem.

Przyktad internetowej strony handlowej typu business-to-business jest przed-
stawiony na rysunku 4.2.
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Rysunek 4.2. Przyklad internetowej strony handlowej typu business-to-business

Ludzie

Ludzie s3 najwazniejszym elementem kazdego przedsigwziecia gospo-
darczego. Niezaleznie od tego, jak dobry i nowatorski masz pomyst na
firme lub jak konkurencyjng strategie, nic nie osiagniesz bez ludzi.

Dla firmy doradczej F International podstawg sg ludzie. Elastyczno$¢ kosz-
téw, wynikajaca z zatrudniania przede wszystkim pracujgcych w niepetnym
wymiarze czasu ,wolnych strzelcow”, zapewnia F International duzg konku-
rencyjnos¢. Moze dzieki temu dostosowywac sie do zmieniajacych sie wa-
runkow rynkowych bez koniecznoéci zatrudniania lub zwalniania wielu pra-
cownikow.

Trzon firmy skfada sie z ponad tysigca programistéw — ,wolnych strzelcow”
(ang. freelance — stad ,F” w nazwie) oraz kadry kierowniczej i administra-
cyjnej, ktérej cztonkowie zatrudnieni sg na petnych etatach lub w niepetnym
wymiarze czasu. Duza liczba kierownikéw w stosunku do liczby personelu
podkresla stopien zorganizowania, konieczny w przypadku zdecentralizowa-
nej grupy, ktérej wiekszos¢ pracuje w domach.

,Biuro jest tylko kropelkg kleju, trzymajacg nas razem” — méwi Steve Shir-
ley, ktory zatozyt F International w wieku 28 lat.
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Twoj biznesplan powinien wyjasnia¢, jakie osoby s3 wazne dla powo-
dzenia przedsiewziecia, i dostarcza¢ odpowiedzi na nastepujgce pytania.
¢ Czy sporzadziles zakres obowiazkéw dla kazdego stanowiska
w swojej firmie? W planie powinno sie pojawi¢ podsumowanie
wszystkich obowigzkéw.

Michael Golder, ktéry zaczynajgc od pojedynczej restauracji w ciggu siedmiu
lat zbudowat przedsiebiorstwo Kennedy Brooks, o rocznych obrotach w wys.
65 min funtéw, daje kazdej zatrudnionej osobie ,podrecznik pracownika”. Za-
wiera on szczego6towy opis obowiazkow, tgcznie z wymogiem posiadania czy-
stych paznokci.

¢ Wprawdzie przepisy polskiego prawa pracy nie stawiaja wymogu,
aby zakres obowigzkéw byl sporzadzony na pismie i wreczony
pracownikowi, niemniej jednak umowa o prace powinna zawiera¢
okreslenie rodzaju wykonywanej pracy. Poza tym jasne
przedstawienie obowiazkéw na pismie jest jednak dobrze widziane
i pozwoli na przejrzyste utozenie relacji pomiedzy pracodawcy
a pracownikim. Umowa o prace musi réwniez okresla¢
wynagrodzenie za prace odpowiadajace rodzajowi pracy,
ze wskazaniem sktadnik6w wynagrodzenia. Warto wspomnie¢,
ze w przypadku pracodawcéw zatrudniajacych co najmniej
20 pracownikéw istnieje obowigzek sporzadzenia regulaminu
pracy i regulaminu wynagradzania.

Sporzadzony na pi§mie zakres obowigzkéw moze réwniez

by¢ pomocny, gdy w przysztosci zajdzie potrzeba zwolnienia
pracownika. Wedtug danych Gléwnego Inspektoratu Pracy

w roku 2003 ztozono 5 527 skarg w zwigzku z nieprawidtowym
nawigzaniem i rozwigzaniem stosunku pracy, o 394 wiecej niz
w roku 2002, przy czym skargi zasadne lub cze$ciowo zasadne
stanowily ok. 85% wszystkich skarg kierowanych do GIP.

¢ Czy wszystkie kluczowe stanowiska sg obsadzone? Jezeli nie,
to w jaki sposdb zamierzasz przeprowadzi¢ proces rekrutacji?

Carolyn Lowing, sporzadzajac swdj biznesplan w celu zebrania 120 000 funtéw na
otwarcie centrum sztuk walki Orient w Cambridge, zawarta w nim taki fragment:

.Poczatkowo bede odpowiedzialna za uruchomienie firmy. Przed otwarciem
centrum zatrudnie dorywczo asystenta, ktéry pomoze mi w sprawach admi-
nistracyjnych i codziennych obowigzkach, dzieki czemu bede mogta swobodnie
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zajgC sie promocjg centrum i przycigganiem klientéw, a takze organizacjg
pierwszych kurséw i imprezy inauguracyjnej. Kiedy ilo§¢ pracy wzro$nie na
tyle, ze bedzie sensowne utworzenie nastepnych stanowisk, zatrudnieni zo-
stang kolejni asystenci. Powinni to nastgpi¢ mniej wiecej po trzech miesia-
cach od otwarcia.

Pierwszy asystent bedzie odpowiedzialny za sekretariat i sprawy administra-
cyjne, ale réwniez zajmie sie recepcjg i barem. Pézniej, kiedy dodatkowy per-
sonel zostanie zatrudniony do obstugi baru, recepcji i spraw ogolnych, osoba
ta bedzie tylko zajmowata si¢ biurem i administracja.

W nastepnym etapie zewnetrzna firma moze zosta¢ wynajeta do sprzatania
centrum.

Lokalna gazeta w Cambridge bedzie odpowiednim miejscem do ogtoszenia
rekrutacji na te stanowiska. Mam juz w tej chwili dwoch kandydatéw na sta-
nowisko pierwszego asystenta, obaj majg odpowiednie, bogate doswiadcze-
nie i sg gotowi podja¢ prace od zaraz”.

Nowo powstajace firmy zazwyczaj zatrudniaja znajomych

i cztonkéw rodzin, poniewaz uwaza sie, ze beda ,,tani i lojalni”.
Jedna osoba moze jednak zniszczy¢ mala firme. Specjalistyczne
umiejetnoéci mogg by¢ mniej wazne niz to, jak ludzie pasuja do
Twojego przedsiewziecia. Nie zatrudniaj wiec fachowcéw, ktérych
nie lubisz. Moze wydaje Ci sie, ze nie mozesz sobie pozwoli¢ na
odpowiedniego eksperta, ale nawet jezeli nie sta¢ Ci¢ na wysoka
pensje dla niego, przyznanie niewielkiego udziatu w firmie (1 - 2%)
moze by¢ bardzo kuszace, szczeg6lnie jesli budujesz wysoko
wykwalifikowang firme, wymagajacg wykwalifikowanej zatogi.

¢ Jakie pensje ustalite$ dla zatogi? Jak majg sie one do zarobkéw
pracownikéw konkurencyjnych firm w Twojej okolicy?

¢ Jakie przygotowania poczyniles, aby sprostaé wymogom
dotyczacym oplacania zaliczek na podatek dochodowy oraz
sktadek na ZUS i ubezpieczenie zdrowotne?

¢ Dbalos¢ o bezpieczenistwo i higieng pracy nalezy do obowigzkéw
pracodawcy. Czy znasz odpowiednie przepisy w tym zakresie
ijeste$ swiadom kosztéw, jakie ich przestrzeganie moze
za sobg pociggna¢?

¢ Szkolenia, poczawszy od ogélnego wprowadzenia po szkolenia
zawodowe, powinny réwniez by¢ wziete pod uwage na samym
poczatku, a ich koszty uwzglednione w biznesplanie.
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Debra Turkington, Kalifornijka, ktéra otworzyta w Govan, w Szkocji, firme
California Cake & Cookie Company, zawarta swoje pomysty dotyczace
szkolen w biznesplanie. Wierzac, ze warto inwestowa¢ w ludzi, Debra od po-
czatku wiedziata, ze w miare jak firma sie rozrasta, musi szkoli¢ kierownikéw,
zeby dziatalnos$¢ przynosita zyski.

.Zawsze doceniaj umiejetnosci i potencjat swojego personelu. Jezeli ja mo-
gtam zrozumie¢, co to jest bilans, nie ma powodu, dla ktérego moi pracownicy
nie mogliby tego zrozumie¢. Dzigki szkoleniom mieli znacznie lepsze pojecie
o funkcjonowaniu firmy. To oznaczato, ze mogli poméc w efektywniejszym
prowadzeniu przedsiebiorstwa”.

Program szkoleniowy Debry dla mtodych kierownikow pozwolit jej zwigkszy¢
marze zysku brutto, wzrosta réwniez jakos¢ produktéw. W wyniku tego jej
firma nalezy do najszybciej rozwijajgcych sie przedsigbiorstw w zachodniej
Szkocji.

¢ Jakie masz zabezpieczenie na wypadek choroby lub nieobecnosci
Twojej lub innej kluczowej w firmie osoby?

Przyczyny nieobecnosci moga by¢ catkiem zaskakujace, o czym przekonat
sie pewien poczatkujacy przedsigbiorca. Znalazt sie on w grupie ok. 400 000
Bryjczykow, ktorzy corocznie otrzymujg wezwania do wzigcia udziatu w proce-
sie sgdowym w charakterze sedziego przysiegtego. Praca ta jest obowigzkowa,
ale nieodptatna. Proces o zniestawienie, do udziatu w ktérym go wezwano, trwat
okoto trzech tygodni, ale spowodowat regres w jego dziatalno$ci odpowiadajacy
szesciu miesigcom! Mgt sie ubezpieczy¢ od takiego zdarzenia, otrzymatby
wtedy Srodki na zatrudnienie zastepcy lub na pokrycie strat.

¢ Czy wymagasz od pracownikéw jakiegos konkretnego stroju
w pracy, na przyktad uniformu?

¢ Jak zamierzasz zwickszy¢ zaangazowanie pracownikéw w sprawy
firmy (np. obiecujac nagrody, umozliwiajac szkolenia)?

¢ Czy zamierzasz zaangazowa¢ dyrektoréw-konsultantéw? Moga
stanowi¢ cenne wsparcie dla mtodego zespotu, ale musza mieé¢
odpowiednie doswiadczenie i umie¢ nawiagzywac¢ kontakty i robi¢
interesy. Musza by¢ zainteresowani Twoja firma i orientowac sie,
jak dziata Twoja branza.

Na koniec zgromadz dane o swoich pracownikach i przechowuj je w upo-
rzadkowany sposéb (np. dane o przesztym zatrudnieniu, numery telefo-
néw kontaktowych na wypadek naglej potrzeby).
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Kwestie prawne i ubezpieczeniowe

Kazde przedsiebiorstwo musi sobie radzi¢ z problemami prawnymi i ubez-
pieczeniowymi. Niekt6re rodzaje ubezpieczen, takie jak np. ubezpiecze-
nia motoryzacyjne, s3 obowigzkowe dla wszystkich firm, ale s3 réwniez
pewne szczeg6lne ubezpieczenia, ktérymi obowiazkowo objete s3 niekto-
re szczegdlne rodzaje dziatalnosci. Pozostate sa dobrowolne.

Jezeli chodzi o Twdj biznesplan, nastepujace kwestie zawsze beda intere-
sowaly potencjalnych sponsoréw:

¢ Jakie ustaliles warunki sprzedazy i czy s3 one wydrukowane
w Twoich formularzach przyjecia zaméwienia?

Pewien niefortunny przedsiebiorca poczut, ze jego firma zajmujaca sie szkole-
niem menedzerdw niezle rozpoczyna dziatalno$¢, kiedy pierwszy klient —
amerykanska firma komputerowa — zarezerwowat trzy kursy. Trzy tygodnie
przed rozpoczeciem pierwszego z nich, po tym jak cztowiek éw poczynit wszyst-
kie przygotowania, przygotowat odpowiednie przyktady, materiaty dla stu-
chaczy itd., klient zrezygnowat. Jako przyczyne podano zmianeg polityki szko-
len, wymuszong przez firme macierzysta.

Gdyby ten przedsiebiorca zawart w warunkach sprzedazy klauzule okresla-
jaca warunki rozwigzania umowy, otrzymatby odpowiednig rekompensate.
W rzeczywistosci dziatat on tylko dzigki szczesliwemu zbiegowi okolicznosci, nie
miat okreslonych warunkéw sprzedazy i nawet nie wiedziat, ze w jego branzy
istnieje pewna norma. Jego konkurenci pobierali bowiem 100% nalezno$ci
w przypadku odwotania kursu w okresie krotszym niz trzy tygodnie przed jego
rozpoczeciem, 50% — gdy byto to mniej niz sze$¢ tygodni, 25% — w przy-
padku o$miu tygodni i nie obcigzali klienta, gdy rezygnowat wczesniej.

¢ Czy Twoja siedziba, wyposazenie i zapasy sa odpowiednio
ubezpieczone? Musisz zabezpieczy¢ sie przed problemami, ktére
mogg Cie zmies§¢ z powierzchni ziemi. Aby zilustrowaé potrzebe
zasiegniecia fachowej porady w tych sprawach, mozna poda¢
przyklad przytoczony na zajeciach w szkole w Cranfield:

Pewna nowo otwarta firma, chcac rozwija¢ sie efektywnie, poszukiwata do-
stawcy uzywanego, odnawianego sprzetu do obrébki drewna — tokarek, ob-
rabiarek, pit taSmowych itd. — i znalazta go. Po obejrzeniu urzadzen w sie-
dzibie dostawcy w Yorkshire zawarto umowe, ze sprzedawca przetransportuje
je do fabryki nabywcy na zachodzie jako wtasne towary, zawartszy uprzednio
ubezpieczenie transportowe.
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Podczas roztadunku pewne szczegolnie ciezkie urzgdzenie spadfo na zie-
mie poza budynkem fabryki i ulegto bezpowrotnemu zniszczeniu. Ubezpie-
czenie nabywcy obejmowato jedynie urzadzenia znajdujace sie w budynku,
natomiast ubezpieczenie dostawcy obowigzywato jedynie w czasie transportu.
Luka pomiedzy transportem a umieszczeniem maszyny w hali byta ubezpie-
czeniowg ,ziemig niczyjg’, gdzie zadna ze stron nie byla ubezpieczona. W wy-
niku tego zdarzenia przedsigbiorca stracit 3 000 funtow, ale nauczyt sie, jakg
warto$¢ ma fachowe doradztwo.

¢ Czy ubezpieczyles sie od odpowiedzialnosci cywilnej
lub odpowiedzialnosci za jako§¢ produktow?

¢ Jezeli swiadczysz profesjonalne ustugi doradcze, to czy
ubezpieczytes sie na wypadek zarzutéw niedbalstwa, ktére moga
postawi¢ Ci klienci?

¢ Jezeli prowadzenie Twojej dziatalnosci wymaga posiadania licencji,
to jakie kroki podjales, aby j3 uzyskaé?

Zestaw éwiczen dla zadania 10.
Plan dziatan

Opisz krotko gléwne aspekty czynnosci, ktére musza by¢ wykonane, zeby
wdrozenie strategii moglo zakonczy¢ sie sukcesem.W szczegdlnosci po-
winiene$ uwzgledni¢ nastepujace kwestie:

1. Kto w Twojej firmie bedzie si¢ zajmowal sprzedaza?

2. Jakie metody sprzedazy beda wykorzystywali sprzedawcy?

3. Czy umie$cisz w punktach sprzedazy materialy promocyjne,
takie jak na przyktad ulotki, broszury czy nagrania wideo?

4. Kto i w jaki sposéb bedzie kierowat sprzedaza, monitorowat
ja i kontrolowal?

5. Opisz proces sprzedazy, poczawszy od przyciggniecia
nie$wiadomego, potencjalnego klienta az po jego przekonanie
do zakupu, uwzglednij spos6b identyfikacji decydentéw,
odpierania zarzutéw, osiggania porozumienia itd.

6. Czy bedziesz sam produkowal swoje wyroby, czy moze zlecisz
ich wytworzenie — i dlaczego?

7. Jezeli bedziesz sam produkowal swoje wyroby, opisz proces
produkeji, ktéry zostanie zastosowany, oraz wyjaénij, jakie metody
produkgji stosuja Twoi gléwni konkurenci.
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8. Jakiego zaktadu i wyposazenia bedziesz potrzebowat, do czego
bedzie stuzyt sprzet, ile bedzie kosztowat i od kogo go kupisz?
9. Jakich gléwnych materiatéw lub ustug bedziesz potrzebowat,
gdzie je kupisz i ile beda kosztowaty?
10. Jakich pracownikéw bedziesz potrzebowal? Jezeli ich jeszcze nie
zatrudnite$, w jaki spos6b masz zamiar ich wyselekcjonowaé?

11. Jakie przygotowania poczynite§ w zakresie uméw o prace,
okresleniu zakresu obowigzkéw, wysokosci pensji, szkolen
dla pracownikéw, sposobu wyplaty wynagrodzen itd.?

12. Jakie masz zabezpieczenie na wypadek swojej nieobecnosci
lub innej kluczowej w firmie osoby?

13. Czy przeanalizowale$ wszystkie przypuszczalne kwestie prawne,
ktére mogg dotyczy¢ Twojej firmy, na przyktad warunki sprzedazy?

14. Czy przeanalizowate$ wszystkie przypuszczalne kwestie
ubezpieczeniowe, ktére moga dotyczy¢ Twojej firmy, na przyktad
ubezpieczenie od odpowiedzialnosci cywilnej, ubezpieczenie
od odpowiedzialno$ci za jakos¢ produktéw czy ubezpieczenie
siedziby, wyposazenia i zapaséw?



