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Przywodca i lider, czyli atrybuty przedsiebiorcy

Przedsiebiorczos¢, to sformutowanie, ktore ma bardzo wiele twarzy. Co
ono oznacza?

Przedsiebiorczos¢ — cecha charakteru lub zespdt cech i zachowan wiasciwych przede
wszystkim dla przedsiebiorcow. W teorii ekonomii pojecie to jest utozsamiane
z prowadzeniem przedsiebiorstwa oraz wykorzystaniem wszystkich jego zasobdw
w taki sposob, aby osiggna¢ jak najlepsze wyniki. Przedsiebiorczo$¢ oznacza
rowniez ,gotowos¢ i zdolno$¢ do podejmowania ryzyka, rozwigzywania
w sposob twoérczy i nowatorski powstatych problemow, umiejetnos¢ rozpoznania
i wykorzystania pojawiajacych sie szans i okazji oraz elastycznego przystosowania sie
do zmieniajgcych sie warunkéw rynkowych”'.

O przedsiebiorczosci mozna moéowi¢ w dwoch wymiarach:

® Przedsiebiorczos¢ jako proces — akt tworzenia i budowanie czegos nowego,
nowego przedsiebiorstwa. Przedsiebiorczos¢ to zorganizowany proces dziatan
ukierunkowany w danych warunkach na wykorzystanie nowatorskiego pomystu
w celu generowania korzysci na rynku. W procesie budowania podkresla sie:

* umiejetno$c¢ wykorzystania pomystéw, okazji
e ryzyko (niepewnos¢)
® Przedsiebiorczos¢ jakozespdt cech opisujgcych szczegdlny sposéb postepowania
cztowieka. Przedsiebiorczos$¢ wyrdznia sie:
e dynamizmem, aktywnoscig
e sktonnoscig do podejmowania ryzyka
* umiejetnoscig przystosowywania sie do zmieniajgcych sie warunkow
* postrzeganiem szans i ich wykorzystywaniem

* innowacyjnoscig’.

Kim we wspoétczesnej praktyce zycia gospodarczego jest przedsiebiorca?

Wedtug Petera F. Druckera — guru i ojca wspdtczesnego zarzadzania ,to, co
przedsiebiorcze, wymaga innego rodzaju zarzadzania niz to, co istnieje, wymaga
zarzadzania systematycznego, zorganizowanego, celowego. Chociaz podstawowe

1 Sepkowska Z, Podstawy przedsiebiorczosci, Difin SA, Warszawa 2014, 5.11
2 Janowski A, Stownik ekonomiczny, Wydawnictwo Instytutu GSMIE, Krakdw 1998
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zasady sg takie same dla kazdej przedsiebiorczej organizacji, to jednak istniejgce
przedsiebiorstwo, instytucja publiczna i nowe przedsiewziecie stawiajg odmienne
wyzwania, majg odmienne problemy. Rowniez poszczegdini przedsiebiorcy powinni

zdoby¢ sie na decyzje dotyczace ich wiasnej roli i ich wiasnego zaangazowania”
Mimo jednak réznic pomiedzy réznego rodzaju przedsiewzieciami, co$ je ze sobg
taczy. Tym elementem jest sama osoba przedsiebiorcy.

Aby jednak mozna byto w ogdle méwic, ze kto$ jest przedsiebiorca, musi zostac
spetnionych kilka warunkéw. Wedtug Tadeusza Oleksyna s to nastepujace elementy?:

e organizowanie firmy (funkcje zatozyciela),
* biezgce prowadzenie przedsiebiorstwa (zarzgdzanie),
* ponoszenie ryzyka (inansowego, prawnego, spotecznego).

Te trzy wymienione powyzej warunki to tylko gtéwne zatozenia, méwigce o tym,
ze ktos jest przedsiebiorca. S3 to jednakze tylko gtéwne zatozenia. Uzywajac jezyka

3 Oleksyn T, Przedsiebiorczos¢ jako kategoria ztozona : jak jg rozwija¢? w: Problemy Zarzadzania 10/1 (2), 8-25, 2012
(https://bazhum.muzhp.pl/media//files/Problemy_Zarzadzania/Problemy_Zarzadzania-r2012-t10-n1_(2)/Problemy_
Zarzadzania-r2012-t10-n1_(2)-s8-25/Problemy_Zarzadzania-r2012-t10-n1_(2)-s8-25.pdf Dostep: 20.08.2024
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branzy motoryzacyjnej, stanowig one wyposazenie standardowe — najtariszg wersje.
Samo spetnienie wszystkich z powyzszych warunkdw nie wystarczy, aby ,utrzymac sie
na powierzchni” Do komfortowej jazdy” potrzeba szeregu dodatkdw, ktére podnosza
wartos¢ i Swiadcza o klasie. Te dodatki w jezyku zarzadzania okresla sie mianem
atrybutow, ktérym warto sie przyjrzec.

Wspotczesny przedsiebiorca to cztowiek taczacy w sobie cechy menedzera, lidera
i przywddcy. To osoba, ktdéra musi stawic¢ czota niejednokrotnie wielu trudnosciom
jakie napotka w dzisiejszym swiecie, a takze by¢ otwarta i elastyczna na zmiany
W przysztosci.

Cechy — atrybuty przedsiebiorcy, choc jest ich bardzo duzo, mozna zaklasyfikowac do
jednej z trzech grup. Oto, najwazniejsze z nich.

Pierwsza grupe cech stanowia te zwigzane z organizowaniem firmy, czyli:

® Potrzeba tworzenia - przedsiebiorca to budowniczy; to cztowiek, ktory
potrzebuje dziatania, jak ryba wody. Nie zajmuje sie on,filozofig" lecz konkretnym
dziataniem.

® Kreatywnos$¢ — posiada pomyst, ktory realizuje i ktéry jest odmienny od
pomystow innych przedsiebiorcéw. Stanowi pewnego rodzaju novum.

Kolejna grupa to cechy powigzane bezposrednio z zarzadzaniem organizacja.

Zawiera ona najwiecej elementow, do ktorych zaliczy¢ mozna miedzy innymi:

@ Elastyczny upér - zestawienie tych dvéch wyrazéw moze wydac sie troche
szokujace i nawet paradoksalne, niemniej jednak taka stowna konfiguracja daje
sie stosunkowo fatwo wyjasni¢. Chodzi tu mianowicie o uporczywe dazenie
w wybranym kierunku; dazenie do wczesniej okreslonego celu. Nie ma jednak
ono odbywac¢ sie za wszelkg cene i ,po trupach” W pewnych sytuacjach
przedsiebiorca musi umie¢ zmieni¢ kierunek dziatan lub ich intensywnos¢.
Czasami musi pewnych dziatar zaniecha¢, by za chwile, z jeszcze wiekszym
impetem powrdci¢ na obrang uprzednio $ciezke.

® Umiejetno$¢ wykorzystywania informacji — jest to dzis szczegdlnie trudne.
Kazdy cztowiek bombardowany jest niezliczong iloscig informacji zréznych zrodet.
Dostep do niej za posrednictwem chociazby takich narzedzi, jak internet, stat sie
niezwykletatwy.Przyttaczajacajestjednakjejilosc. Przedsiebiorca to cztowiek, ktory
w informacyjnej dzungli potrafi dostrzec to, co niedostrzegalne dla innych; potrafi



,Z poktadéw wegla wytuska¢ diamenty” — informacje, ktdre bedzie mogt
zpozytkiem wykorzystac¢ dla dobra wtasnej organizacji. Innymi stowy zanalizowac
i przetworzyc.

Myslenie systemowe - umiejetno$¢ wykorzystywania zardéwno wiedzy
z roznych dziedzin, jak rowniez umiejetnos¢ kompilacji informacji i zjawisk
pozornie ze sobg nie powigzanych.

Zarzadzanie czasem - jak wiadomo powszechnie, czas jest specyficznym
zasobem, ktérego nie mozna kupi¢, ani magazynowac. Osoba decydujaca sie na
te,role” spoteczng musi mie¢ swiadomos¢, ze przedsiebiorca jest sie

e 24 godziny na dobe,

e siedem dni w tygodniu

e {365 wroku.

Zarzadzanie ludZzmi — wspotczesny przedsiebiorca stawia ludzi na pierwszym
miejscu. Oznacza to, ze szanuje ich i im ufa, otacza sie ludZzmi lepszymi od
siebie, umie zaakceptowac ich wady i stabosci, sprawia, ze podazajg za nim.
Przedsiebiorca to ktos, kto delegujgc uprawnienia potrafi sprawi¢, ze to ludzie
podejmujg decyzje. On jest tylko kim$ w rodzaju moderatora. Z tego wzgledu
te ceche nalezatoby raczej nazwac umiejetnoscig motywowania i przewodzenia.
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® Etyka - kto$ kiedy$ powiedziat, ze jesli w swoim dziataniu nie kierujesz sie
ogdlnie przyjetymi zasadami moralnymi — jestes gtupcem i przegrates, zanim
rozpoczate$ walke. Jakze tatwo zasade te odnies¢ do wspdtczesnego biznesu.
Wszystkie podejmowane dziatania muszg by¢ starannie przemyslane. Nieetyczne
postepowanie w gospodarce rynkowej to krotkowzrocznosc. Predzej, czy pdzniej
konczy sie to Zle dla przedsiebiorstwa, a niejednokrotnie réwniez dla samego
,przedsiebiorcy”.

® Myslenie na opak — popularyzatorem tej idei jest brytyjski pisarz i mysliciel —
Charles Handy. Chodzi tu o myslenie wbrew przyjetej logice, co moze stac sie
elementem pozwalajagcym na osiggniecie przewagi konkurencyjnej. Tylko takie
myslenie pozwala na prowadzenie interesbw na miare nowej ery. Przysztosc
nalezy do dziafajacych nie schematycznie.

® Wykorzystywanie benchmarkingu — wspominany juz Peter F. Drucker
powiedziat kiedys, ze Zle jest sie uczy¢ na wiasnych btedach, lepiej na cudzych,
a najlepiej na wiasnych i cudzych doswiadczeniach. To zdanie oddaje chyba
istote wspotczesnego benchmarkingu, cho¢ przeciwnicy tej metody twierdza,
ze jest to nicinnego, jak eufemizm szpiegostwa przemystowego nazwany tak dla
potrzeb zarzadzania.

Benchmarking (badania poréwnawcze lub analiza poréwnawcza) — polega na
poréwnywaniu proceséw i praktyk stosowanych przez wtasne przedsiebiorstwo
ze stosowanymi w przedsiebiorstwach uwazanych za najlepsze w analizowanej
dziedzinie. Wynik takiej analizy stuzy jako podstawa doskonalenia proceséw biz-
nesowych.

Benchmarking nie jest zwyktym nasladownictwem, nie polega na podpatrze-
niu sposobu pracy innych, aby tak samo postepowac u siebie. To wykrywanie
czynnikdw, ktére sprawiaja, ze analizowany proces jest wykonywany efektywnie
a nastepnie wskazanie podobnych mozliwosci we wiasnym przedsiebiorstwie.
To uczenie sie i twoércze adaptowanie najlepszych praktyk.

Jest on praktyczng realizacjg przystowia: trzeba sie uczy¢ na btedach, ale lepigj
uczyc¢ sie na cudzych btedach, niz na swoich’.

® Wizjonerstwo — wspdiczesny przedsiebiorca to cztowiek potrafigcy wyobrazac
sobie duze rzeczy. Posiada on umiejetnos¢ wizualizacji, co z kolei pozwala mu
na realizacje celdw, jakie przed sobg stawia. Mimo przeciwnosci losu (ktéra
niejednokrotnie zniecheca do dalszego dziatania), problemoéw napotykanych
w trakcie wdrazania i realizacji projektu przedsiewziecia stara sie osiggnac
wyznaczone cele.



Tych cech-atrybutow mozna wymienic¢ jeszcze bardzo wiele. Nie mozna zapominac
o chociazby takich jak odwaga, dynamizm, zdecydowanie itp. Rownie wazny jest
pakiet tzw. umiejetnosci technicznych.

Ostatnia grupa jest zwigzana z ponoszeniem ryzyka. Chodzi tu miedzy innymi
o takie sprawy jak odpowiedzialnos$¢. Przedsiebiorca nie funkcjonuje w prézni.
Jego decyzje niejednokrotnie majg wptyw na sytuacje spoteczna. Jest to szczegolnie
zauwazalne w przypadku duzych przedsiebiorstw, zlokalizowanych w rejonach
o duzym bezrobociu. Niewtfasciwe decyzje mogg prowadzi¢ do niepokojow
spofecznych. Ponadto nieodpowiedzialne decyzje wptywajg negatywnie na wizerunek
samego przedsiebiorstwa, co prowadzi¢ moze do zachwiania jego pozycji na rynku,
a nawet upadku. Przedsiebiorca musi podejmowac decyzje, ale musza by¢ one zawsze
bardzo doktadnie przemyslane.

Inny rodzaj ryzyka, z jakim przedsiebiorca musi sie liczy¢, to ryzyko finansowe.
Niewtasciwe inwestycje (zwtaszcza te duze) mogg prowadzic (a jest tak bardzo czesto)
do powaznych konsekwencji zwigzanych np. z utratg ptynnosci finansowej przez
organizacje.



Obie wymienione grupy ryzyka wigzg sie czesto z trzecim rodzajem - ryzykiem
prawnym. Powszechne jest dzi$ zjawisko, ze wiele niewtasciwych decyzji ma swoj
koniec w sgdzie.

To jednak tylko kilka zagrozer, jakie czyhajg na wspotczesnego przedsiebiorce.
Ci jednak, ktorych przenika duch przedsiebiorczosci wiedza, jak sobie z tego typu
przeciwnosciami poradzi¢. W jaki sposob tego dokonujg? Odpowied? jest chyba
trywialnie prosta. Umiejg wykorzysta¢ wszystkie atrybuty, jakimi dysponuja.

Czy to wystarczy, nie wiadomo, poniewaz nikt nie jest w stanie przewidziec,
Co przyniesie jutro. Mozna sie jednak na jego nadejécie przygotowac i przyjac
przynajmniej do wiadomosci, ze jak méwi Peter F. Drucker jedyna stafg jest zmiana'"
Ci przedsiebiorcy, ktdrzy majg tego swiadomosc, juz wyprzedzili konkurencje i to oni
beda w przysztosci kreowac rzeczywistos¢ zycia gospodarczego.

Opracowanie: Edyta Kolenda
CliPKZ w todzi
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* Innowacja i przedsiebiorczos¢, PWE, Warszawa 1992
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Osobowosc¢ przedsiebiorcy

W dzisiejszym szybko zmieniajacym sie $wiecie biznesu, gdzie konkurencja jest
zaciekfa, a tempo pracy bezustannie wzrasta, niezwykle istotnym elementem
sukcesu staje sie nie tylko posiadanie odpowiednich kwalifikacji zawodowych czy
technicznych umiejetnosci, lecz rowniez rozwdéj wiasciwych cech psychologicznych.
Charakterologiczna sylwetka przedsiebiorcy, cho¢ z pozoru zupetnie nieistotna,
pomijana w tradycyjnych podrecznikach z zakresu zarzadzania czy ekonomii,
odgrywa kluczowag role w osigganiu wybitnych wynikow i utrzymywaniu stabilnosci
w dziafalnosci biznesowe;j.

Koncepcja przedsiebiorcy nie ogranicza sie juz jedynie do osoby prowadzacej wtasng
firme czy startup. Przedsiebiorczos¢ urasta do rangi mentalnosci, ktorej potrzeba
we wszystkich sferach zycia zawodowego. Nawet pracownicy korporacyjni musza
wykazywac sie przedsiebiorczym podejsciem do problemdw, innowacyjnoscia
w dziafaniu oraz umiejetnoscia adaptacji do zmian. W tym kontekscie, zrozumienie
pewnych konkretnych cech charakteru przedsiebiorcy, staje sie nie tylko cennym
narzedziem dla tych, ktérzy daza do zatozenia wtasnego biznesu, ale takze dla kazdego,
kto pragnie odnies¢ sukces w wielu innych dziedzinach zycia zawodowego.

Badania naukowe na temat cech osobowosciiich znaczenia w kontekscie prowadzenia
biznesu sg liczne i réznorodne. Korelacja miedzy zespotem konkretnych atrybutow
charakteru, a ich odzwierciedleniem w $wiecie zawodowym zostata udowodniona
kilkukrotnie, przez wielu réznych badaczy. Jednym z przyktadow moze byc¢ badanie
przeprowadzone przez dr Magdalene Kaczmarek oraz dr Piotra Kaczmarka-Kurczaka,
reprezentujacych kolejno Szkote Wyzszg Psychologii Spotecznej oraz Akademie Leona
KoZminskiego. W badaniu zatytutowanym ,Przeglad metaanaliz dotyczacych zwigzku
cech osobowosci i przedsiebiorczosci.

W strone modelu badan™, badacze postawili kilka hipotez, wedtug ktérych osoby
0 przedsiebiorczych charakterach, powinny cechowac sie innym rozktadem sit cech
z Wielkiej Piatki® (Big Five), niz osoby na stanowisku menadzerskim. Jak sie okazato,
przypuszczenia badaczy znalazty potwierdzenie w wynikach metaanalizy: Wszystkie

4 M. Kaczmarek, P. Kaczmarek-Kurczak Przeglad metaanaliz dotyczacych zwiazku cech osobowosci i przedsiebiorczosci.
W strone modelu badan, ,Management and Business Administration. Central Europe’, 2012, s. 49-63

5  Piecioczynnikowy Model Osobowosci, popularnie okreslany jako tzw. Wielka Piatka (ang. The Model of Big-Five
Personality), jest prostym i uniwersalnym modelem struktury osobowosci, okreslajgcym pie¢ podstawowych czynnikdw
osobowosci: ekstrawersje, neurotyzm, sumiennos¢, ugodowos¢ i otwarto$¢ na doswiadczenia. Okre$lone w modelu
Wielkiej Pigtki wymiary osobowosci umozliwiaja porzadkowanie zbioru ludzkich zachowan. W odniesieniu do zachowan
organizacyjnych, w tym zachowan menedzerskich, cechy Wielkiej Pigtki sa uznanymi prognostykami zachowar w pracy
- M. Kraczla, Osobowos¢ jako czynnik zachowan menadzerskich w $wietle teorii Wielkiej Pigtki, ,Zeszyty Naukowe
Politechniki Slaskiej” 2017, 5. 195
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hipotezy, z wyjqtkiem oczekiwania réznic w poziomie ekstrawersji, uzyskaty potwierdzenie.
Przedsiebiorcy w porédwnaniu z menedzerami okazali sie mniej neurotyczni, mniej ugodowi,
bardziej otwarci na doswiadczenia oraz bardziej sumienni. Szczegdlnie ta ostatnia cecha
wskazywata na duzq réznice. Rdznice te potwierdzono takze dla motywacji osiggniec,
natomiast nie znaleziono takich réznic na wymiarze niezawodnosci (obowigzkowosci)®.
Wyniki badan jasno $wiadczg o tym, ze umyst przedsiebiorcy predysponowany jest
przez zespot pewnych cech. Jestesmy zatem w stanie stwierdzi¢, ze osoby z takim
zestawem charakterologicznym beda miaty wiekszg szanse na odniesienie sukcesu
zaktadajac wiasng dziatalnosc.

Zwréc¢my zatem uwage na to, jakie grupy cech s3 pozadane u przedsiebiorcy.
Wedtug ,Podrecznika przedsiebiorcy” autorstwa Harvard Business Reviev, mozemy
wyszczegolni¢ pie¢ grup charakterologicznych, z ktorych kazda skfada sie z kilku
konkretnych, kluczowych przymiotow. Pierwsza grupa to Pomysty i determinacja.
W jej ramy wpisujg sie kreatywnos¢, wizja, umiejetno$¢ dostrzegania szans
oraz pasja. Kreatywnos¢ jest rozumiana jako umiejetnos¢ tworzenia nowych
i oryginalnych rozwigzah oraz inicjowanie i organizowanie dziatania w celu
wprowadzenia ich w zycie. Jej podstawg jest nieschematyczne, twoércze myslenie
i dziatanie oraz otwarto$¢ na nowe pomysty. Dzieki kreatywnosci, przedsiebiorcy
tatwiej bedzie znajdowac rozwigzania problemow, z jakimi bedzie sie borykat kazdego
dnia. Ludzie kreatywni s3 motorem napedowym dla innych, a takim motorem dla
swoich pracownikéw powinien byc¢ wiasciciel firmy’.

Kolejna grupa cech to Umiejetnosci miedzyludzkie. Jesli chcesz stworzyc
odnoszaca sukcesy firme, musisz sprawi¢, zeby rowniez inni dostrzegli wartos¢
Twojego pomystu i zechcieli zaangazowac sie w jego realizacje. Mowa tu miedzy
innymi o pracownikach, klientach i osobach finansujgcych Twoje przedsiewziecie.
Zatem Twoje umiejetnosci przywddztwa, perswazji, wywierania wptywu
i nawigzywania kontaktow zadecyduja czy zrealizujesz swoj pomyst. W ksigzce
,HBR Guide to Buying a Small Business” Richard S. Ruback i Royce Yudkoff,
profesorowie Harvard Business School, opisuja umiejetnosci miedzyludzkie niezbedne
przedsiebiorcy, zeby zaczac: Musisz czuc¢ sie swobodnie, zwracajqc sie z prosbq
do ludzi, ktérych nie znasz - sprzedawcdw, inwestoréw, swoich pracownikéw

6 M. Kaczmarek, P. Kaczmarek-Kurczak Przeglad metaanaliz dotyczacych zwigzku cech osobowosci i przedsiebiorczosci.
W strone modelu badan, ,Management and Business Administration. Central Europe’, 2012, 5. 49-63

7 Harvard Business Review Podrecznik przedsiebiorcy. Wszystko, czego potrzebujesz zeby zatozy¢ i rozwing¢ nowa firme,
REBIS Publishing House Ltd., Poznar 2018, s. 20
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- a kiedy zwracasz sie do nich, musisz emanowac aurq pewnosci siebie
i optymizmu®. Jak pisza przedsiebiorcy Evan Baehr i Evan Loomis, szczegdlnie
potencjalni inwestorzy zadadzg sobie podczas spotkania trzy proste pytania: 1) Czy Cie
lubie?, 2) Czy Ci ufam? i 3) Czy chce z Tobq robic¢ interesy®? Zanim zdobedziesz zaufanie
cztowieka, u ktérego szukasz finansowania, musisz najpierw wyda¢ mu sie na tyle
interesujacy, zeby chciat Cie blizej poznac¢ — bo dopiero wtedy moze Ci zaufac'®.

Trzecia wyszczegdlniona grupg charakterologiczng jest Styl pracy. Bycie wiasnym
szefem ma niewatpliwe zalety — nikt Ci nie mowi, co masz robic, ale jednoczesnie
sam musisz sie motywowac i stawia¢ sobie wyzwania. Nikt nie zrobi tego za
Ciebie. Przedsiebiorcami odnoszacymi sukcesy kieruje wewnetrzna motywacja
rodzaca sie w obliczu problemow, ktore widzg dookofa i rozwigzan, jakie sobie
wyobrazaja. Nie potrafig siedzie¢ bezczynnie, gdy czeka co$ do zrobienia (a zawsze
czeka co$ nastepnego). Ponad to, s nastawieni na cel. Nie spuszczajg z oczu
nagrody oraz cierpliwie i nieustepliwie wyprébowuja rézne metody dotarcia do
niej, zmieniajac strategie gdy jest to konieczne. Wiekszos¢ nowych przedsiewzie¢,
nawet drobiazgowo zaplanowanych, to w zasadzie eksperymenty, dlatego dla

8  RS.Ruback, R. Yudkoff, HBR Guide to Buying a Small Business, Harvard Business Review Press, Boston 2017

9  E.Baehr, E. Loomis, Get Backed: Craft Your Story, Build the Perfect Pitch Deck, Launch the Venture of Your Dreams, Harvard
Business Review Press, Boston 2015

10 Harvard Business Review Podrecznik przedsiebiorcy. Wszystko, czego potrzebujesz zeby zatozy¢ i rozwina¢ nowa firme,
REBIS Publishing House Ltd., Poznar 2018. s. 24
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przedsiebiorcy korzystne jest zamitowanie do eksperymentéw. Przy skromnych
poczatkach, zatozyciele firmy majg mozliwos¢ sprawdzi¢ i dopracowac swoj produkt,
zanim zdecyduja sie na model biznesowy pozwalajacy na szybszy rozwdj. Takie
podejscie oznacza, ze cierpliwie obserwuja jak klienci reagujg na produkt, jego cene
i sposob jego oferowania. Mogg wowczas wprowadzi¢ niezbedne poprawki przed
zainwestowaniem pokazniejszego kapitatu''.

Jednak nawet najlepiej przeprowadzony proces eksperymentowania nie wyeliminuje
w petni ryzyka zwigzanego z danym przedsiewzieciem. Dlatego musisz umiec
dziata¢ ze $wiadomoscia ryzyka i nie moze Cie paralizowac niedostatek informacji.
O ile dyrektor w duzej firmie moze stwierdzi¢: ,Potrzebuje wiecej danych, zanim bede
mogt podjac te decyzje', o tyle maty przedsiebiorca musi poradzi¢ sobie w niepewnej
sytuacji najlepiej jak potrafi i rusza¢ dalej. Bezczynnos¢ w oczekiwaniu na doktadniejsze
informacje nie wchodzi w gre.

Niewatpliwie istotnym aspektem przedsiebiorczego umystu jest Zmyst finansowy.
Odnosi sie on do umiejetnosci rozumienia, analizowania i efektywnego
zarzadzania finansami dziatalnosci gospodarczej. Obejmuje  zdolnos¢ do
podejmowania trafnych decyzji inwestycyjnych, lokowania zasobéw w sposéb
efektywny oraz swiadomego kontrolowania kosztéw i ryzyka finansowego.
Dobry przedsiebiorca potrafi samodzielnie przewidzie¢ pewne fluktuacje na rynku
finansowym i nie ma oporéw przed zarzadzaniem finansami. Bardzo istotnym
elementem zmystu jest rowniez znajomos¢ zagadnien finansowych ',

Ostatnig grupg cech pozadanych u dobrego przedsiebiorcy, wyszczegolnionych
przez Harvard Business Review sg Zwiazki z przedsiebiorczoscig. Okazuje sie, ze
przedsiebiorczos$¢ jest w zadziwiajagcym stopniu cechg rodzinng. Dzieci wtascicieli
przedsiebiorstw czesciej niz inni zaktadaja lub kupujg firmy. Nieudokumentowane
dane wskazujg na to, ze réwniez czesciej studiujg przedsiebiorczos¢. Nie powinno
to zaskakiwa¢. W domach przedsiebiorcow podczas rodzinnych positkéw czesto
rozmawia sie o trudnosciach, radosciach, trudnych decyzjach czy korzysciach
zwigzanych z prowadzeniem firmy. Dzieci przystuchujace sie tym wymianom zdan
niejako naturalnie przyswajaja sobie wiedze dotyczaca posiadania przedsiebiorstwa,
a uzupetniaja jg praktyka, pracujac w weekendy i wakacje w rodzinnym sklepie
czy fabryce. Paul Newman, ktorego wiekszo$¢ osob zna jako cenionego aktora,

11 Ibidem, s. 26
12 Ibidem
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wspominat w licznych wywiadach, ze wychowat sie w rodzinie majacej wtasny
biznes i w dziecinstwie mnéstwo weekenddw spedzit w sklepie ojca. Zapewne to
sktonito go do zatozenia firmy z paczkowang zywnoscig Newman's Own, ktérej zyski
przekazywane sg na cele dobroczynne'.

Sukces firmy jest efektem osobistych cech zaktadajacej jg osoby oraz starannego
planowania. Wcale nie musisz by¢ geniuszem 2z nieziemskim pomystem,
bo wiekszos¢ odnoszacych sukcesy startupdw wprowadza innowacje stopniowo.
Nie musisz tez by¢ nieuleklty — warto miec¢ nieco rozsadnej niecheci do ryzyka.
Wiedza o kwestiach technicznych zwiazanych z prowadzeniem firmy tez nie
jest niezbedna. Mozesz uczy¢ sie na biezaco albo zatozy¢ firme z kim$ majacym
doswiadczenie w biznesie. Osoba majaca wszystkie cechy niezbedne przedsiebiorcy,
ale bez sensownego planu dziatania, nie odniesie sukcesu. Podobnie jak cztowiek ze
wspaniatym planem, lecz pozbawiony motywacji lub lekajacy sie niepewnosci'.
Musisz zatem mie¢ dobry plan, umiejetnosci niezbedne do jego wykonania oraz
wysoki  poziom motywacji przeksztatcajgcej sukces twojego przedsiebiorstwa
w wazny cel osobisty. Czy masz to wszystko?

Opracowanie: Michat Wilkoszewski
CliPKZ w todzi

Bibliografia:

e Kaczmarek M., Kaczmarek-Kurczak P, Przeglad metaanaliz dotyczacych zwiagzku
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Pomyst na dziatalnos¢ gospodarcza

Decyzja o zatozeniu wtasnej firmy to wazny i przede wszystkim odwazny krok,
taczacy sie zazwyczaj z duzg zmiang naszego dotychczasowego stylu zycia.
W poréwnaniu z etatem, wizja posiadania wilasnej firmy wiaze sie z wiekszym
ryzykiem finansowym, wiekszg samodzielnoscia w dziataniu, stresem zwigzanym
z koniecznoscig samodzielnego podejmowania wszelkich decyzji i inicjatyw.
Decydujemy sie na zatozenie firmy z takich powodoéw jak potrzeba rozwojuy,
samodzielnego  decydowania o sobie, zarabiania  wiekszych  pieniedzy,
nienormowanego czasu pracy itd.

Realizacja tych potrzeb w pracy na wiasny rachunek musi sie jednak wigzac
z posiadaniem pomystu na dziatalnos¢ gospodarcza.

Podstawowym elementem generowania pomystu na dziatalno$¢ przedsiebiorcza
jest analiza potrzeb otoczenia, a wiec analiza potrzeb ludzi — naszych potencjalnych
klientow. Analiza taka powinna by¢ prowadzona na trzech ptaszczyznach:

® wieku,

® miejsca,

® cCzasu.




Identyfikujgc potrzeby ludzi w okreslonym wieku, miejscu i czasie, faktycznie
definiujemy potencjalne rynki, na ktérych mozemy zaistnie¢, wykorzystujac nasze
umiejetnosci lub zdobywajac takie, ktore beda dla tej grupy atrakcyjne.

Pomyst na wiasny biznes moze by¢ takze optacalny wtedy gdy uda sie wejs¢ w tzw.
nisze rynkowa, czyli miejsce na rynku o obnizonej intensywnosci konkurengji. Nisze
jednak mozemy tez dostrzec, odkrywajac niedogodnosci w istniejacych wyrobach
i ustugach.

Dziatanie w niszy to nie tylko sprzedaz czego$, czego dotad nie byto. To rowniez
wartosci dodane, czy to wzbogacajace wyrdb, czy odkrywajace nowe przeznaczenie
dla istniejgcej ustugi lub produktu. Rowniez wykreowanie takiej cechy produktu, ktéra
wyroznia go od innych lub dodanie oryginalnej ustugi do gtéwnego wyrobu moze
by¢ dochodowag nisza.

Rodzaje niszy rynkowych to np.:

® njsza ilosciowa (na rynku wystepuje staty brak konkretnych produktow),

® nisza jakosciowa (oferowanie towaru, ktéry bedzie jakosciowo lepszy niz
wszystko, co jest dostepne na rynku w danym regionie),

® nisza asortymentowa (brak poszczegdlinych artykutow, brak rozmiaréw, brak
zestawow),

® nisza czasowa (wychwycenie okreséw, kiedy co jakis czas artykut nie jest dostepny
na rynku),

® nisza dystrybucyjna (oferowanie na rynek tanszych towardw, ze wzgledu na
zakup bezposrednio od producenta, z pominieciem hurtowni),

® nisza cenowa (zaoferowanie swojego towaru wyraznie taniej, na skutek obnizenia
jednostkowego zysku),

® nisza obyczajowa (oferowanie produktéw, ktore wywotuja konflikt z ogdlnie
przyjetymi normami spotecznymi),

® nisza formalnoprawna (wykorzystywanie niedoskonatosci przepiséw prawa).”

Ludzie czesto nie chca rozpoczyna¢ wiasnej dziatalnosci gospodarczej, bo uwazaja, ze
wszystko juz wymyslono i trudno jest znalez¢ swoje miejsce na rynku. Trzeba jednak by¢
uwaznym obserwatorem, stuchac tego co mowia inni i wyciggac z tego wiasciwe wnioski.

15 Markowski W., ABC smallbusiness'u, Wyd. Marcus, £6dz 2002.
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Wyczucie rynku jest niezbedne do zatoZzenia i prowadzenia wiasnej firmy, a poznanie
potrzeb ewentualnego klienta i dostosowanie sie do niego jest podstawg sukcesu.

Mozna zdecydowac sie na zatozenie firmy ustugowej, handlowej lub produkcyjnej.
Jednak coraz wiecej firm faczy produkcje z handlem, ustugi z handlem lub wszystkie
te trzy formy dziatalnosci razem. Wybor winien wynikac¢ jednak z obserwacji tendendji
panujagcych na rynku lokalnym, na ktérym chcemy podja¢ nasza dziatalnos¢
gospodarcza. By to zrobi¢ nalezy zorientowac sie ile firm w danej dziedzinie juz
dziata (na wybranym terenie) i jakie sg mozliwosci konkurowania z nimi. Jakie
proponujg ustugi lub produkty (ich jakos¢, cena, obstuga itp.) i czy maja liczng
grupe klientéw. Wazne jest wiec okreslenie i zestawienie podobienstw i réznic
miedzy nasza firma a firmami konkurencyjnymi. Nalezy tez wzia¢ pod uwage fakt,
ze konkurencja juz dziata i ma juz swe miejsce na rynku. Wreszcie czy produkt (ustuga),
ktéry bedzie oferowat jest ludziom potrzebny stale czy tylko co pewien okres czasu.
Ostatnim, waznym elementem jest lokalizacja miejsca na rozwiniecie dziatalnosci.
Uzalezniona ona bedzie od charakteru, rodzaju i rozmiaru dziatalnosci.

Niekiedy osoby, ktore decyduja sie na zatozenie wiasnej dziatalnosci gospodarcze),
to pracownicy, ktérym uprzykrzyto sie realizowanie czyichs polecen, lub osoby,
ktore majg dosy¢ pracy dla kogos i chca przejs¢ na ,wiasny rachunek’, a posiadaja
umiejetnosci i wiedze zdobyta w dotychczasowej pracy.

Kazdy ma takze pasje, talenty, zamitowania. Mogg one sta¢ sie Zrédtem spetienia
marzen, samorealizacji, a dodatkowo przynies¢ korzysci w postaci pieniedzy
w domowym budzecie.

Aby sprawdzi¢ sie we wiasnym biznesie, potrzebne sa w zasadzie te same umiejetnosci
i kwalifikacje, ktére warunkujg powodzenie w pracy etatowej.

Nalezg do nich kwalifikacje zawodowe (prawnik, inzynier, ksiegowy), dodatkowe
umiejetnosci (znajomos¢ jezykdw obcych, znajomos¢ branzy i rynku lokalnego)
odbyte kursy (dekoratora wnetrz), predyspozycje (inicjatywa, samodzielnosc,
umiejetnosci podejmowania ryzyka), zainteresowania (plastyczne, muzyczne) i cechy
charakteru (systematycznos¢, odpowiedzialnosd), ktére nalezy poddac samoocenie
w kontekscie wiasnej dziatalnosci gospodarczej.

Zrodta pomystéw na dziatalno$¢ mozna zatem skupi¢ i podsumowac
w nastepujacych punktach:

® posiadane wyksztatcenie, wyuczony zawdd
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® zdobyte doswiadczenie (odbyte praktyki, staze, praca zawodowa)
® pasje, hobby, ulubione czynnosci

® potrzeba chwili (pojawiajaca sie luka rynkowa)

Wszystkie powyzsze komponenty mogg sta¢ sie inspiracja dla pomystu na dziatalnosc.
Jednak nie tylko o inspiracje chodzi. Poznanie siebie w tym aspekcie jest rowniez wazne
dlatego, ze w duzej mierze sukces naszego przedsiewziecia zalezy od nas samych. Osoba,
ktora nie jest zadowolona z tego co robi oraz ktéra nie do korica potrafi dobrze wykonywac
swojg prace, mimo obiektywnie dobrego pomystu, moze nie utrzymac sie na rynku lub
przegra¢ z konkurendja. Dlatego nie mozna zapominac o sobie i swoich cechach osobowosci
i posiadanych kwalifikacjach, gdyz maja one duzy wptyw na to, co i jak robimy. Dodatkowo,
brak wiedzy merytorycznej dotyczacej przedmiotu naszej dziatalnosci gospodarczej moze
powodowac naduzycia czy to ze strony naszych kontrahentéw czy wiasnych pracownikéw.

Niezaleznie od Zrédta pochodzenia koncepcji na dziatalnos¢, kazdy pomyst musi
by¢ wstepnie przeanalizowany i szczegdtowo opracowany, aby w praktyce mogt
mie¢ szanse na realizacje. Weryfikacja pomystu to zebranie potrzebnych danych,
ich zestawienie i zinterpretowanie, aby na tej podstawie podja¢ decyzje, co do
realizacji pomystu albo dalszego opracowania projektu. Cata to procedura prowadzi
do sporzadzenia biznes planu. Okresla on cele i zatozenia firmy, przewidywany koszt
rozpoczecia dziatalnosci, koszt jej prowadzenia i oczekiwane dochody. Musimy
wiedzie¢ gdzie chcemy prowadzi¢ dziatalnosc i ile pieniedzy bedziemy potrzebowac.
Niezbedna jest tez szczegdtowa informacja na temat partneréw do wspdtpracy:
dostawcéw i odbiorcow oraz przewidywanych rynkow zbytu.

Biznes plan jest wiec potrzebny, aby przewidzie¢ wszystkie istotne aspekty planowanej
dziatalnosci i aby moc go przedstawic kredytodawcom i partnerom.

Opracowanie: Mariusz Kubat
CliPKZ w todzi

Bibliografia:
* Finch B, Jak napisac¢ biznesplan, Wyd. One Press, Gliwice 2005.

e Konieczny M. i in, Kompendium przedsiebiorczosci, Wydziat Wydawnictw
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e Markowski W., ABC smallbusiness'u, Wyd. Marcus, +6dzZ 2002.
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Zrédta inspiracji w rozwoju firmy

Historia biznesu pokazuje nam, ze Zrédet inspiracji do rozwoju moze byc¢ bardzo duzo.
Wydaje sie jednak, ze przede wszystkim wazna jest otwartosc na rzeczywistos¢. Wcigz
wiele firm koncentruje sie na codziennym przetrwaniu, zamiast mysle¢ o biznesie
w dalszej perspektywie.

Czesto szefowie firm podejmujg jedynie elementarne decyzje, nie skupiajac sie
na strategii przedsiewziecia. A to wiasnie kadra kierownicza, moze byc¢ inspiracja
dla pracownikéw do zrobienia krokdéw nieznane. Zmiany i innowacje wymagaja
przywddztwa, skutecznego zarzadzania i perspektywicznego myslenia.

Rowniez pracownicy firmy moga by¢ Zrodtem innowacji. Wiaczanie pracownikéw
w proces ulepszania firmy ma wcigz niewykorzystany potencjat. Czesto bywa
tak, ze to pracownicy wyrazniej niz kadra zarzadzajgca widzg punkty, w ktorych
mozna dokonac optymalizacji czy innowadji. Duza czes¢ pracownikéow ma ambicje
by pracowac lepiej i chec¢ by wdraza¢ w zycie ich pomysty. To w zasadniczej czesci
od pracownikéw zalezy sukces firmy, spedzajg oni bowiem wiekszos¢ Zycia
w zaktadzie pracy. Musza oni jednak czu¢, ze s nie tylko, przedtuzeniem maszyny”
ale mogg tez byc¢ tworczy, a ich sensowne pomysty majg wptyw na sukces firmy.
Pracownikéw nalezy docenia¢, motywowac, réwniez finansowo, dawac¢ mozliwosci
rozwoju, zezwala¢ na myslenie o ulepszeniach w funkcjonowaniu przedsiewziecia.
Spowoduje to nie tylko zwiekszenie checi do samej pracy ale tez do podejmowania
préb wprowadzania nowatorskich zmian korzystnych dla firmy. Poza tym, poprawi to
rowniez komfort pracy, zwiekszy przywiazanie do firmy i identyfikacje z pracodawca.

Bardzo waznym Zrédtem inspiracji do rozwoju i osiggniecia sukcesu firmy jest
klient. Dzisiejszy klient jest wymagajacy, zréznicowany, a odgadniecie jego
zindywidualizowanych potrzeb moze by¢ kluczem do osiggniecia sukcesu.
Nie oczekuje on juz sprzedazy produktu ale sprzedazy doznania, wartosci, spetnienia
zachcianek. W obecnym czasie, klient przed podjeciem zakupu podejmuje szereg
krokow pozwalajagcych mu na doktadne zbadanie rynku i wyszukanie produktu
idealnie pasujgcego do jego potrzeb. Niektére branze odwotujg sie juz dzi$ do
psychologii, a nawet neurologii, ktéra ma pomdc w jeszcze lepszym zrozumieniu
zachowan konsumenckich. Badanie za pomocg rezonansu magnetycznego moze
postuzy¢ do odczytania reakcji moézgu na konkretny produkt. Wspotczesnie, firmy
muszg w coraz wiekszym zakresie poswiecac zasoby i czas na badanie indywidualnych
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potrzeb odbiorcy. Spetnienie konsumenckich marzen jest obecnie jednym z kluczy do

osiggniecia sukcesu i rozwoju przedsiewziecia. '¢

Kolejnym waznym Zrédtem inspiracji w rozwoju wspodtczesnej firmy, jest siec
internetowa. Moze by¢ ona nieprzebranym zdrojem pomystéw biznesowych,
umozliwia nawigzywanie kontaktow z osobami czy instytucjami ktdére moga byc
potencjalnym pomystodawcg w rozwoju. Za pomoca internetu mozemy docierac
do klienta na przystowiowym koncu $wiata i siega¢ do precyzyjnie wybranych
segmentéw interesujgcego nas rynku. A wreszcie, reklamowac¢ nasze produkty czy
ustugi na niespotykang dotychczas skale. | co istotne, otrzymywac natychmiastowa
odpowiedZ na proponowane przez nas produkty ustugi czy rozwigzania."”
W dzisiejszej gospodarce cyfrowej powstajg ekosystemy biznesowe. To struktury
skupiajace rézne firmy, organizacje zaangazowane w wyprodukowanie produktu
czy wykonanie ustugi na zasadach zardbwno konkurencyjnosci jak i wspotpracy.
Bezustannie dostarczajg sobie one nawzajem pomystéw i wpltywaja na siebie, co
w efekcie powoduje nieprzerwang ewolucje relacji pomiedzy uczestnikami
ekosystemu.'®

16  Peter Fisk Geniusz biznesu Kreatywne podejscie do rozwoju firmy Oficyna Wolters Kluwer buisness Warszawa 2009

17 Aleksandre Osterwalder, Yves Pigneur Tworzenie modeli biznesowych, Podrecznik wizjonera Wydawnictwo Helion
Gliwice 2010

18  https:/sollers.eu/pl/insights/ekosystemy-biznesowe-strategia-na-przyszlosc/ Dostep 26.09.2024
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Jeszcze inng z drég do poszukiwania inspiracji dla rozwoju firmy jest tzw.
benchmarking. Oznacza to w skrocie podpatrywanie lepszych. Benchmarking jest
mozliwy do zastosowania w twoérczym rozwigzaniu problemdw i wprowadzaniu
innowacyjnych pomystow w zarzadzaniu. Posiada on trzy fazy. Pierwsza — okredla jaki
proces, rozwigzanie czy jaka funkcje chce sie skopiowad. Drugi etap to poszukiwanie
organizacji ktéra interesujgce nas rozwigzanie ma najlepiej opanowane. Wreszcie
ostatni etap, polega na badaniu rozwigzan stosowanych przez wybrang, wzorcowg dla
nas organizacje i odniesieniu ich do sytuacji naszej firmy.

Samo pojecie myslenia nowatorskiego jest wpisane w rozwéj firmy. Dotyczy ono
kazdej dziedziny funkcjonowania firmy. Jesli przedsiebiorca opiera sie jedynie
na standardowych rozwigzaniach, idzie utartg wczesniej sciezka, sam skazuje
sie na bycie ,sredniakiem” w branzy. W firmie chcacej osiggnac sukces, nie tyle
chodzi o osiggniecie réwnowagi ale o dazenie do nieustannej zmiany, by zdoby¢
i utrzymywac sie na szczycie list rankingowych, mimo zachodzacych na rynku zmian.

Opracowanie: Arkadiusz Koszyk
CliPKZ w todzi

Bibliografia:

e Peter Fisk Geniusz biznesu Kreatywne podejscie do rozwoju firmy Oficyna
Wolters Kluwer buisness Warszawa 2009

e Aleksandrer Osterwalder, Yves Pigneur Tworzenie modeli biznesowych
Podrecznik wizjonera Wydawnictwo Helion Gliwice 2010

Netografia: (dostep 26.09.2024 r. )

e https://sollers.eu/pl/insights/ekosystemy-biznesowe-strategia-na-przyszlosc/
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Analiza rynku

Analiza rynku jest jednym z kluczowych zagadnien przy zaktadaniu firmy badZ
pozyskiwaniu nowych rynkéw zbytu. Doktadna wiedza na temat firm, z ktorymi
bedziemy rywalizowac o klienta pozwoli miedzy innymi przewidzie¢ ich nastepne
ruchy, wykorzysta¢ stabosci lub zaczerpna¢ dobre wzorce, co w przysztosci moze
przynies¢ efekt w postaci osiggniecia przewagi konkurencyjnej.

Aby analiza rynku byfa uzyteczna przy pédzniejszym podjeciu decyzji o wejsciu na
rynek, powinna dostarczy¢ nam kompleksowej informacji na temat potencjalnych
rywali, czyli obejmowac sobg jak najwiecej obszardw ich dziatania, takich jak:

Produkty i ustugi konkurencji
® Klienci (grupa docelowa)

® Kanaty sprzedazy
[

Przewaga konkurencyjna

Badania rynku stanowig narzedzie - i tak jak inne narzedzia — pomagaja usprawnic
prace, podejmowac wiasciwe decyzje.

Istniejg oczywiscie firmy, ktére nie korzystajg z badan rynku i takze odnoszg sukcesy.
W tym wypadku jednak kieruje nimi zdolnos¢ przewidywania, wyczucie lub po prostu
zwykty szczesliwy traf. Tak tez mozna prowadzi¢ firme, ale nie jest to najlepszy sposdb
i przewaznie zawodny.

Celem badan rynku jest ograniczenie ryzyka przy podejmowaniu decyzji dotyczacych
dziatalnosci."”

Produkty i ustugi konkurencji

Podstawg analizy tego elementu jest znajomos¢ specyfikacji i ceny produktow oraz
ustug oferowanych przez konkurencje.

Zeby dokona¢ tego typu rozeznania warto znalez¢ odpowiedzi na nastepujace
pytania:

® le jest podobnych firm w regionie?
® jaka jest cena oferowanych przez nie podobnych produktow/ustug?

® jakie sg ich mocne i stabe strony?

19 Hague P, Jackson P, Badania Rynku — zréb to sam. Wyd. Signum, Krakow 1992, s.11.
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® jakie s3 cechy wyrdzniajace Twdj produkt/ustuge na tle konkurencji
w aspekcie np.: samego produktu (jego jakosci, cech, budowy, innowacyjnosci),
odbiorcéw (produkt niszowy adresowany do nietypowej grupy), innych
elementéw (wylacznosc licencji, dostep do produktu bez posrednikéw, wiasne
kanaty dystrybucji).

Sprobuj wychwycic jak najwiecej elementdw, ktére mozesz wdrozy¢ we wiasnej firmie
oraz te, dzieki ktorym mozesz uzyskac przewage ®

Zwiekszenie wartosci produktu oferowanego przez inne firmy moze by¢ sposobem
na znalezienie ciekawego pomystu na wiasny biznes. Mozesz ulepszy¢ zardwno
sam produkt czy sama ustuge, jak i procesy z nimi zwigzane, na przyktad sprzedaz
(zamiast chodzi¢ do sklepu, moge cos kupi¢ online) lub dostarczenie ustugi (zamiast
proponowac¢ odbior w wypozyczalniach, niektére firmy dostarczajg samochody
na wynajem pod adres wskazany przez klienta). Mozesz rdwniez usprawnic proces
wyboru produktu - przez doradztwo, zaoferowac¢ wydtuzong lub rozszerzona
gwarancje albo wyposazy¢ go w wartos¢ dodang, na przyktad po to, zeby klient
czut sie lepiej, kupujac twodj produkt zamiast innego (metode te wykorzystujg
sprzedawcy débr luksusowych). Mozesz sam sie zastanowi¢ nad tym, gdzie nalezatoby
szuka¢ takich usprawnien, a takze zapyta¢ znajomych, co chcieliby poprawic
w uzytkowanych przez nich produktach lub ustugach albo czego - ich zdaniem
—w nich brakuje.

Efektywne funkcjonowanie przedsiebiorstwa w gospodarce rynkowej wymaga
akceptacji kilku fundamentalnych zasad, wsrdd ktorych pojecie konkurencji odgrywa
absolutnie kluczowa role. Mimo, ze dziatalnos¢ firm konkurencyjnych traktowana jest
niekiedy jako bariera dziatalnosci i rozwoju podmiotu gospodarczego to jednoczesnie
wymusza szeroko pojety postep technologiczny, stat troske o optymalizacje
kosztowa, zmusza do permanentnej dbatosci o jakos¢ produktow i ustug?'.

Klienci czyli grupa docelowa

Wiedza na temat liczebnosci grupy docelowej oraz dominujgcych u niej cech
i oczekiwarh pozwala na dostosowanie strategii marketingowej w  sposéb
umozliwiajacy osiagniecie najlepszych wynikow sprzedazowych.

Dokonujac wyboru grupy docelowej, zaktadamy, ze grupa ta posiada pewne wspdlne
cechy, ktére powodujg wieksza sktonnos¢ do zakupu okreslonego rodzaju produktéw.

20 http//www.conquest.pl/6636/analiza-konkurencji-7-krokach. Dostep w dniu 20.08.2024r.
21 Mendel Z, Reguty smallbiznesu. Wyd. Helion, Gliwice 2012, s. 141.
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W celu precyzyjnego doboru grupy docelowej korzysta sie z réznych kryteridw.
Najczesciej méwi sie o kryteriach geograficznych, demograficznych, psychograficznych
czy wreszcie behawioralnych.?

Kryteria geograficzne

W tym przypadku sprawa jest oczywista. Chodzi o potozenie geograficzne. Mozemy

tutaj méwic o nastepujacych cechach:

* region - okre$lone panstwo, wojewddztwo, czes¢ kraju (np. potudniowa czesc¢
Polski), dzielnica miasta itp,,

* miejsce zamieszkania — wies lub miasto,

* wielko$¢ miasta — np. do 100 tys. mieszkancéw, od 100 tys. do 500 tys., powyzej
500 tys. itp,

e odlegtosé¢ - np. od siedziby firmy.

Kryteria demograficzne

Kryteria demograficzne sg cechami, ktére moze fatwo okreslic czy wymierzyc.
A niektére z nich (np. wiek) przektadaja sie bezposrednio na zachowania i styl
zycia mogace decydowac o preferencjach konsumenckich. Posréd kryteriow
demograficznych wyrézniamy miedzy innymi:

* wiek,

22 https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-grupa-docelowa-najpierw-celuj-potem-strzelaj/3. Dostep w dniu 20.08.2024r.
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* ptleg,

e dochod,

e wielkos¢ gospodarstwa domowego lub/i liczba cztonkdw rodziny,
* wyksztatcenie,

*  zawdd,

* wyznawana religia,

* narodowosc,

e pokolenie, np. pokolenie X, Y,

e klasa spoteczna.

Kryteria psychograficzne

Zardwno kryteria geograficzne, jak i demograficzne mozna okresli¢ jako twarde, czyli
konkretne i stosunkowo tatwe do uchwycenia. Jednak nie zawsze s3 one w stanie
opisac¢ potencjalnego klienta ze wzgledu na jego sktonnos¢ do zakupoéw. Dlatego
rozpatruje sie grupy potencjalnych klientéw ze wzgledu na kryteria psychograficzne,
do ktérych mozemy zaliczy¢:

e styl zycia,

e 0sobowos,

* wyznawane wartosci.

Kryteria behawioralne

Kryteria behawioralne stanowig kolejny srodek, pomocny w zdobywaniu wiedzy

na temat odbiorcy naszego produktu. Dotycza one postaw nabywcow wobec

produktu, czyli tego, w jaki sposéb moga sie oni zachowywac w stosunku do naszej
oferty i proponowanego im towaru.

Dla potrzeb doboru grupy docelowej wyrdznia sie nastepujace elementy tego

podziatu:

e okazje, czyli sytuacje, ktére moga wptynac na zakup, np. pierwsza praca czesto
determinuje potrzebe zatozenia konta w banku,

e cechy produktu - takie, ktore beda atrakcyjne dla uzytkownika, np. osoby
stotujagce w fast foodach oczekujg mozliwosci szybkiej konsumpgji, a z kolei
bywalcy restauracji wegetarianskich oczekujg dan zdrowych, a w dodatku
bezmiesnych,
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e status uzytkownika, czyliinformacja, czy dana osoba korzysta z naszego produktu,
moze uzywa go po raz pierwszy albo kiedys byta jego konsumentem, ale teraz
juz nie jest itd.,

* |ojalnos¢ wobec produktu — stopien, w jakim konsument jest przywigzany
do marki,

e intensywno$¢, z jaka jest uzytkowany produkt — np. lepszy jest klient, ktory
kupuje czekolade danej marki codziennie, niz dziesieciu takich, ktorzy robig
to okazjonalnie,

e gotowos¢ lub jej brak do nabycia produktu, a takze wszystkie fazy posrednie
pomiedzy zdecydowaniem o zakupie danego towaru a brakiem swiadomosci
0 jego istnieniu,

* postawawobec produktu—fatwiejjest namowic kogos nastawionego pozytywnie
do oferowanego towaru, niz kogo$, kto traktuje go podejrzliwie lub wrecz
Z Wrogoscia np. u wegetarianina trudno bedzie wywotac¢ entuzjazm do potraw
oferowanych przez marki amerykarskich fast foodow.

Do jakich klientéw dociera Twoja konkurencja i ilu ich jest ? Sprobuj oszacowac liczbe
swoich potencjalnych klientow czyli oséb lub instytucji czy firm, ktére posiadajg
wybrane przez Ciebie cechy i do ktorej potrzeb chcesz dostosowac swojg oferte.
Innymi stowy sg to osoby, ktére beda zainteresowane zakupem Twojej ustugi (bo
rozwigzuje ona jakis ich problem lub zaspokaja konkretng potrzebe) i bedg w stanie
7a 13 ustuge zapftaci¢.?

Punktem wyjscia do oszacowania liczby potencjalnych klientéw powinno by¢
doktadne okreslenie cech typowego klienta, np.:

Zatézmy, ze chcemy uruchomic¢ przedszkole na naszym osiedlu. Kto bedzie naszym
potencjalnym klientem? Na pewno bedg to osoby, ktore:

* mieszkaja na naszym osiedlu (ewentualnie przejezdzajg przez nie w drodze
do pracy),

* maja dzieci w wieku 3-5 lat,

* nie sg w stanie we wiasnym zakresie rozwigzac sprawy opieki nad dzieckiem —
np. oboje rodzice pracuja,

e dysponujg przy tym dochodem pozwalajgcym na ponoszenie comiesiecznych
opfat z tytutu opieki nad dzie¢mi (kwestia kryterium dochodowego bedzie

23 https://spoldzielniasocjalnawpraktyce.pl/jak-oszacowac-liczbe-potencjalnych-klientow/ Dostep w dniu 20.08.2024r.
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zaleze¢ m.in. od kosztéw zycia w danym miescie; chodzi tutaj o zastanowienie
sie ile musi zarabia¢ dana osoba by byto ja sta¢ na nasze ustugi — punktem
odniesienia moze by¢ np. minimalne czy przecietne wynagrodzenie).. ..

tatwiej jest dopasowac oferte do konkretnych oséb (konkretnej grupy klientow) niz
do ,wszystkich ludzi w naszym miescie’, pamietajac jednak by sprawdzi¢ czy ta grupa
nie jest zbyt waska.

Kanaly sprzedazy

Niejednokrotnie firmy funkcjonujgce na tym samym rynku majg zupetnie inny
podziat wolumenow sprzedazy ze wzgledu na poszczegolne kanaty. W jednych
przedsiebiorstwach najlepiej sprawdza sie kanat sprzedazy bezposrednie),
a w innych kanaty zdalne. O tym czy dana forma dystrybucji odnosi sukces lub nie
decyduja czesto szczegdly. Jeden maly element moze przesadzi¢ o tym, czy
sprzedaz,ruszy”w danym kanale czy nie. Takim szczegdtem jest najczesciej wysokosé
prowizji dla sprzedawcow.

Dobrze przeprowadzona analiza obejmuje wtasnie rowniez kanaty, ktérymi postuguje
sie konkurencja do sprzedazy swoich débr czy ustug. Dowiedz sie, z jak bardzo
zréznicowanych platform  sprzedazowych korzystajg konkurencyjne firmy. Czy
oprocz strony internetowej posiadajg rowniez wiasne placéwki, jesli tak — jaka jest ich
lokalizacja i czym to moze by¢ spowodowane? Czy asortyment firmy jest dostepny
w catym kraju, czy firma sprzedaje rowniez za granice?

Lista mozliwych kanatéw dystrybucji:
® Hurtownie — towary sprzedawane sg do miejsc, w ktérych zaopatrujg sie finalni
dystrybutorzy.

® Nowoczesne sieci sprzedazy srednio- i wielko powierzchniowej — np. sieci
supermarketow lub dyskontow, sieci sklepdw budowlanych lub elektronicznych.

® Wiasne stacjonarne punkty sprzedazy
e samodzielne powierzchnie sklepowe
* wyspy lub stoiska

® Punkty sprzedazy nalezace do innych firm
* dziatajace na zasadach franchisingu

e dystrybutorzy branzowi — wyspecjalizowani w danej dziedzinie, sprzedajacy
towary takze innych firm
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e dystrybutorzy ustug komplementarnych - np. sprzedaz ustug telefonii
komorkowej w sklepach z elektronika

* certyfikowane/ autoryzowane punkty sprzedazy
® Call/ contact center
e wiasna infolinia obstugujaca ruch przychodzacy
e wiasny zespot telesprzedazowy, ruch wychodzacy:
bezposrednia sprzedaz telefoniczna produktow lub ustug
umawianie spotkan dla przedstawicieli handlowych, generowanie leaddw

e outsourcing ustug telemarketingowych do zewnetrznych firm typu call/
contact center

® Sprzedaz zdalna - potgczenie sprzedazy telefonicznej, kontaktu emailowego,
web chatu, celem jest finalizacja sprzedazy lub tez tylko umowienie klienta na
spotkanie z przedstawicielem firmy dziatajacym w terenie. Wiecej o sprzedazy
zdalnej (tzw. inside sale) znajdziecie we wczesniejszym wpisie.

® Przedstawiciele handlowi
e zatrudnieni przez przedsiebiorstwo,

* wynajmowani, pracujacy na zasadach outsourcingu, czesto rozliczani tylko
29



na podstawie prowizji. Spotykani np. na rynku farmaceutycznym czy rynku
FMCG (produkty szybkozbywalne, produkty szybkorotujace; ang. FMCG, fast-
moving consumer goods — produkty sprzedawane czesto i po wzglednie
niskich cenach?%)

Posrednicy handlowi — firmy zajmujace sie posredniczeniem w znajdowaniu
klientow:

* Dbrokerzy/ agenci - firmy sprzedajacy na mocy udzielonego petnomocnictwa
przez producenta/ wiasciciela praw do marki

* organizacje handlowe - firmy wyspecjalizowane w znajdowaniu lub tgczeniu
potencjalnych kupujacych ze sprzedajacymi, najczesciej posredniczace
w transakcjach handlowych na rynkach miedzynarodowych

Kanat internetowy

e strona WWW z mozliwoscia sktadania zamowien

e sklep internetowy

e afiliacja — zbieranie zamowien z reklam umieszczanych na innych stronach
internetowych (rozliczanie sie na zasadach prowizji za wypetnione
zamowienie lub sfinalizowang sprzedaz)

* sieci spotecznosciowe
e wykorzystanie portali agregujacych oferty, np.: allegro, groupon, serwisy
ogtoszeniowe, porownywarki cenowe

Aplikacje mobilne — dedykowane aplikacje na telefon przez ktére mozna
sktadac zamowienia (w tzw. modelu m-commerce)

Poczta tradycyjna — wysytka katalogéw produktowych z formularzem
zamowienia

Targi, eventy, pokazy — kanat sprzedazy spotykany zaréwno na rynku B2B (ang.
business-to-business — skrot pochodzacy z jezyka angielskiego oznaczajacy
transakcje pomiedzy dwoma lub wiecej podmiotami gospodarczymi®) i B2C
(ang. business-to-consumer — nazwa relacji wystepujacych pomiedzy firma
a klientem korcowym, czesto realizowanych za pomoca Internetu, cho¢ nie tylko.
Strong inicjujaca transakgcje jest firma. Natomiast odwrotnie C2B, gdzie transakcje
inicjuje klient?); w tym pierwszym przypadku przyjmuje postac targéw, podczas
ktorych istnieje mozliwos¢ sktadania zamowien; w przypadku B2C sprzedaz
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odbywa sie najczesciej na tzw. prezentacjach handlowych.

® Przetargi - wiele firm posiada dedykowane osoby, ktérych zadaniem jest tylko
wyszukiwanie, a nastepnie sktadanie ofert w przetargach.

® Automaty samoobstugowe - stuzace dystrybucji towarow

® Handel obwozny — méwigc krotko, punkt sprzedazy na kdtkach.

Przewaga konkurencyjna

Dobrze przeprowadzona analiza rynku pozwoli na znalezienie przewagi
konkurencyjnej lub niszy rynkowej — to ona pozwoli Ci sie wyrdznic.

Wiedza o rynku i jego wyrdéznikach, preferencjach klientow i kryteriach ich
decyzji zakupowych, dogtebna znajomos¢ konkurencji — to wszystko jest baza do
zdefiniowania strategii firmy, do odpowiedzi na proste w istocie pytanie: w czym
musze by¢ lepszy, co musze zrobi¢ aby potencjalny konsument wybrat produkt/ustuge
z oferty mojej firmy, dlaczego na rynku zdominowanym przez podaz klient ma wybrac
wiasnie mnie? Pytania te sprowadzajg sie do poszukiwania przewagi konkurencyjnej.
Nie nalezy utozsamia¢ przewagi konkurencyjnej z osiggnieciem przez firme pozydji
lidera na rynku, poniewaz druga firma na rynku moze osigga¢ podobny wynik
co pierwsza, ale kazda z nich moze miec¢ inne Zrédto przewagi konkurencyjnej.
Niewatpliwie jednak przewaga konkurencyjna ma przetozenie na pozycje rynkowa
firmy - firma, ktéra chce osiggna¢ sukces w biznesie, musi sie czyms wyrdznia¢ od
konkurencji.

Rodzaje przewagi konkurencyjnej

Prof. Krzysztof Obtdj wyrdznia cztery podstawowe rodzaje przewagi konkurencyjnej?”:
® przewaga naturalna,

® przewaga relacji ceny i zréznicowania,

® przewaga systemu obstugi i oferowania rozwigzan,

o

przewaga barier wejscia.

Przewaga naturalna

Polega ona na wykorzystaniu przez firme naturalnych Zrédet przewagi nad
konkurencja. Obtdj wyrdznia 3 Zrédta przewagi naturalnej:

27 Obfoj K, Pasja i dyscyplina strategii, Warszawa 2010. Poltext
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® Lokalizacja — dobre potozenie firmy (np. w gesto zaludnionej dzielnicy) moze
decydowac o tym, Ze juz na starcie bedzie ona miata przewage nad konkurencja.
Na lokalizacji swojg przewage konkurencyjng buduja np. sklepy osiedlowe.

® Dostep do zasoboéw - surowcéw, bogactw naturalnych, sity roboczej itp.
| takze w tym wypadku firmy, ktére dysponujg cennymi zasobami, mogg czynic
z tego przewage konkurencyjna. Najbardziej jaskrawym przyktadem firm, ktére
zbudowaty swoja przewage konkurencyjng na podstawie dostepu do zasobdw,
sg chinskie firmy odziezowe, ktére wykorzystujg zaséb w postaci taniej sity
roboczej.

® Regulacje prawne - dawniej regulacjami prawnymi zapewniajgcymi
przewage naturalng byty monopole panstwowe, obecnie sg to gtéwnie patenty
i certyfikaty, dzieki ktorym firmy (np. IBM, Philips czy Siemens) kontroluja niektére
procesy technologiczne czy charakterystyki proceséw na catym swiecie.

Warto rowniez zaznaczy¢, ze niektére firmy majace przewage naturalng przez

wiele lat mogty osiggna¢ przewage konkurencyjng bez koniecznosci dokonywania
strategicznych wyboréw.

Przewaga relacji ceny i zré6znicowania

Ten typ przewagi dzieli sie na dwa rodzaje: przewage kosztowg i przewage
zroznicowania.

Przewaga kosztowa polega na tym, ze firma wytwarza albo nabywa swoje
produkty po nizszej cenie niz konkurencja. Ta przewaga ma dwie zalety. Po
pierwsze, dzieki takiej przewadze firma moze stosowac nizsze ceny od konkurendji
i wyjs¢ na tym korzystnie ekonomicznie. Po drugie, przewaga kosztowa daje firmie
swobode strategicznego wyboru (m.in. wiekszg swobode w ustalaniu cen produktow),
ktérej nie ma konkurencja.

Natomiast przewaga zréznicowania odznacza sie tym, ze firma buduje swojg
przewage w oparciu o jakos¢ oferty i zwieksza swoja rentownos¢ droga
podwyzszania cen. Ogromng zaleta przewagi zréznicowania jest to, ze firmy
stosujgce ten typ przewagi konkurencyjnej bazujg na jakosci swoich produktow.

Przewaga systemu obstugi i oferowania rozwigzan

Polega ona na budowaniu przewagi konkurencyjnej poprzez tworzenie sieci
trwatych relacji pomiedzy firma a odbiorca. Zeby zbudowa¢ skuteczng przewage
systemu obstugi i oferowania rozwiazan, firma musi spetni¢ 3 warunki:
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® Staranny doboér odbiorcéw — obstuga jest inwestycja i tylko dtugotrwate relacje
zagwarantujg firmie zyski z tej inwestycji.

® Staranny doboér asortymentu - firma powinna oferowac¢ takie produkty
i ustugi, ktére spetniaja oczekiwania i potrzeby konkretnej grupy odbiorcéw.

® Staly monitoring - firmy stosujace takg strategie musza stale monitorowac
potrzeby klientéw, bra¢ na siebie czes¢ odpowiedzialnosci za efekty dziatania
produktéw lub ustug oraz stale stuzy¢ doradztwem i zaskakiwac klientow
wysokim poziomem swiadczen.

Wzorcowym przyktadem tego typu przewagi konkurencyjnej jest strategia Exxon
Mobil z drugiej potowy lat 90tych XX w. Kierownictwo firmy Exxon badato w tym
czasie potrzeby swoich klientow. Okazato sie, ze klienci maja trzy podstawowe
oczekiwania wobec stacji: wygode (fatwos¢ odnalezienia stacji i wjazdu na nia),
cene paliw oraz dodatkowe ustugi (np. mozliwos¢ zrobienia zakupdw czy zjedzenia
positkdw na stacji). Nastepnie podzielono klientow tej stacji na pie¢ podstawowych
grup: podroznikéw, luzakéw, generacje F3 (fuel, food, fast — paliwo, jedzenie
i szybkos¢ obstugi), wygodnickich i oszczednych. Exxon skoncentrowat sie na trzech
pierwszych grupach, poniewaz stanowity wiekszos¢ rynku, a nastepnie przebudowat
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system obstugi na swoich stacjach w taki sposodb, zeby dostosowac go do potrzeb
i oczekiwan tych trzech grup klientow.

Przewaga barier wejscia

Polegajaca na budowaniu coraz wiekszych barier wejscia dla konkurencji. Dzieki takiej
przewadze sita dominujgcej firmy sie zwieksza, a sita konkurentéw stale sie zmniejsza.
Budowaniu takiej przewagi sprzyjaja regulacje prawne (np. ochrona patentow),
posiadanie systemu trwatych relacji z odbiorcami czy posiadanie standardow lub
certyfikatéw przez dominujgcg firme. Przyktadami firm stosujacych takg strategie
moga by¢ firmy, ktdre zdominowaty swiatowe rynki niszowe, np. Hauni (rynek maszyn
do szybkiego zawijania papieroséw) czy Oticon (rynek przyrzadow wspomagania
stuchu).

Przewaga konkurencyjna moze wynikac zarowno z jednego zrédfa (jest to przewaga
skoncentrowana), jak i z wielu Zrédet (wtedy jest to przewaga rozproszona). Dla
przyktadu — hipermarket w rywalizacji ze sklepami osiedlowymi dysponuje takimi
atutami jak: niskie ceny, duzy wybdr produktéw, wygodny dojazd czy wyglad sklepu.
Natomiast sklepy osiedlowe majg nad hipermarketami przewage w postaci lokalizacji
i obstugi klienta. Hipermarket ma wiec przewage rozproszong, a sklep osiedlowy —
przewage skoncentrowana.”



https://skoncentrowan�.28

Rozeznanie rynku jest istotnym etapem w planowaniu catego przedsiewziecia.
Dobry produkt lub ustuga musi wychodzi¢ na przeciw oczekiwaniom i potrzebom
klientéw, bo bez klientow nie ma zyskow i nie ma firmy. Badanie rynku jest
czasochtonne, ale dobrze przeprowadzone zmniejsza ryzyko porazki przez zte
dopasowanie oferty do klientéw.

Opracowanie: Mariusz Kubat
CliPKZ w todzi
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* Hague P, Jackson P, Badania Rynku — zréb to sam. Wyd. Signum, Krakéw 1992,
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Biznesplan — podstawowe zatozenia

WyobraZ sobie takg sytuacje: Masz ( w swoim mniemaniu) pomyst na doskonaty
biznes. Brakuje Ci tylko funduszy na jego sfinansowanie. Umowite$ sie z osoba,
ktéra moze by¢ zainteresowana wspotpracg. Do windy, ktérg jedziesz na spotkanie
wsiada ta osoba. Okazuje sie, ze cos jej wypadfo i nie moze sie dzi$ z Tobg spotkac.
Pozostaje Ci tylko ten czas spedzony w windzie. Masz zatem tylko chwile,
by przekonac¢ potencjalnego inwestora do swojego biznesowego pomystu. Czy jestes
na to gotowy?

To ¢wiczenie, czesto realizowane na zajeciach z przedsiebiorczosci, pokazuje jak
wazne jest przygotowanie do potencjalnej okazji biznesowej. W takiej sytuacji jak
przytoczona powyzej, bardzo dobrze sprawdza sie element biznesplanu - tzw.
streszczenie menedzerskie. To krotkie wprowadzenie ma za zadania uzasadnic
rynkowo twdj pomyst. Warto tutaj wskazac element wyrdzniajacy twdj biznes.
Ta zwiezta wersja biznesplanu jest wizytowka twojego pomystu - zachecajaca
potencjalnego inwestora (takim moze by¢ réwniez bank czy Powiatowy Urzad Pracy)
do poswiecenia swojego czasu na dalszg lekture biznesplanu. Nalezy tu zawrzec
kluczowe informacje i argumenty wskazujace na potencjat sukcesu opisywanego
pomystu biznesowego. ,Znalez¢ sie powinny w nim takie informacje jak: cel
opracowania biznesplanu, wysokos¢ i przeznaczenie potrzebnych srodkéw, krétki
opis produktéw, ustug i rynkéw zbytu ze szczegdlnym uwzglednieniem korzysci
dla klienta, doswiadczenie i umiejetnosci kierownictwa w kontekécie przydatnosci
do danego przedsiewziecia oraz gtéwne dane finansowe’”. Synteze t3 najlepiej
przygotowac¢ na koncu tworzenia biznesplanu, kiedy zebrane s3 juz wszystkie,
niezbedne informacje. Inne czesci biznesplanu to pomyst — opis firmy,
jej charakterystyka, zarzadzanie, plan marketingowy, plan organizacyjny, ryzyka,
plan realizacji przedsiewziecia, plan finansowy (analiza finansowa). Nazwy tych
skfadowych moga sie zmienia¢ (np. streszczenie menedzerskie to synteza).
Czym wiec jest biznesplan?

Biznesplan to dokument (tak — dokument — istniejgcy fizycznie — zardwno w postaci
cyfrowej jak i papierowej) opisujacy biznes, jego produkt lub ustuge oraz specyfike
wprowadzenia jej na rynek przy uwzglednieniu aspektu finansowego catego
przedsiewziecia. Zawiera opis dziatart inwestycyjnych juz realizowanych oraz
planowanych. Biznesplan powinien zawiera¢ odpowiedzi na cztery pytania:,kto, co, jak

29  https//poradnikprzedsiebiorcy.pl/-vademecum-poczatkujacego-przedsiebiorcy-czyli-jak-napisac-dobry-biznesplan
dostep 26.09.2024 r.

36


https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-vademecum-poczatkujacego-przedsiebiorcy-czyli-jak-napisac-dobry-biznesplan

i ile to bedzie kosztowac?"*® Zawiera cele i sposoby ich osiggniecia — dopasowane do
aktualnej kondycji firmy i catego rynku i oparte o prognozy na przysztos¢. Kluczowym
elementem opracowania jest prognoza finansowa danego przedsiewziecia — czy
z finansowego punktu widzenia zaktadanie takiej firmy, z takim produktem, ustuga,
w obecnej sytuacji rynkowej ma sens. Innymi stowy — czy na bazie posiadanych
danych wynika, ze firma przyniesie zysk. Biznesplan to,ocena firmy, jej potencjatu oraz
szans i zagrozenh czyhajacych na nig.”!

Biznesplan powinien, wrecz musi by¢ dostosowany do swego adresata. Instytucja
finansowa do ktérej zgtosisz sie po kapitat na pewno zwrdci szczegdlng uwage na
finansowa strone przedsiewziecia: zabezpieczenie, rezerwy finansowe, przeptywy
gotéwkowe. Inwestor, aniot biznesu zwrdci swag uwage gfownie na kwestie
merytoryczne przedsiewziecia, w tym takze na potencjat kadry realizujgcej dany
projekt.

Jakie zatem korzysci da Ci opracowanie biznesplanu Twojej firmy? Oto one: ** ¥

® To doskonate narzedzie, by sprawdzi¢ czy przeszedtes juz od etapu,myslenia”do
etapu,dziatania”

30 https://6krokow.pl/jak-napisac-biznesplan/ dostep 26.09.2024 r.

31 https//www.pfp.com.pl/fmeuo_jak_napisac_biznes_plan.htm dostep 26.09.2024 r.

32 httpr/greszata.pl/asso/klasa_4/9_dzialalnosc_uslugowa_w_zawodzie/94_95_96_biznesplan_firmy.pdf, dostep 26.09.2024 r.
33 https//www.pfp.com.pl/fmeuo_jak_napisac_biznes_plan.htm dostep 26.09.2024 r.

37


https://www.pfp.com.pl/fmeuo_jak_napisac_biznes_plan.htm
http://greszata.pl/asso/klasa_4/9_dzialalnosc_uslugowa_w_zawodzie/94_95_96_biznesplan_fi
https://www.pfp.com.pl/fmeuo_jak_napisac_biznes_plan.htm
https://6krokow.pl/jak-napisac-biznesplan

® To takze prezentacja pomystu zrobienia biznesu — by pozyskac inwestora,
wspolnika.

® To réwniez narzedzie pozwalajace odkry¢ potencjalne stabosci, zagrozenia ale
i szanse firmy.

® To pomoc w planowaniu rozwoju o dostosowywaniu firmy do zmian
zachodzacych na rynku.

® To wsparcie w procesie zarzgdzania oraz planowania dalszych dziatan, firmy
jako takiej ale takze pomaga wspiera¢ zarzad w procesie kreowania marki oraz
budowy motywacji zespotu.

Warunek jest jeden — biznesplan musi by¢ opracowany poprawnie i by¢ realny (oparty
na rzeczywistych a nie fatszywych danych czy przekonaniach).

Charakterystyka przedsiebiorstwa

Charakterystyka przedsiebiorstwa powinna by¢ stosunkowo krotka. Jest ona swego
rodzaju metryczka firmy i zawiera nastepujace informacje:

® nazwa i forma prawna przedsiebiorstwa,
® misjaicele (krotko i dlugofalowe) przedsiebiorstwa,

® przedmiot i zakres jej dziatalnosci, rodzaj dziatalnosci (np. handel, produkgja,
ustugi)
® petne dane teleadresowe,

® charakterystyka wiascicieli (wyksztatcenie, doswiadczenie zawodowe i inne
kwalifikacje) — podziat obowigzkow.

Warto (w zaleznosci od odbiorcy biznesplanu) dotaczac takie dane jak: posiadane
certyfikaty, otrzymane nagrody zwigzane z profilem dziatalnosci firmy, jej produktem
lub inng sfera zwigzang z planowang dziatalnoscia. Przydatne moga okazac
sie zapisy dotyczace posiadanych zasobdéw przydatnych dla przedsiebiorstwa
(np. samochdd czy patenty). Warto wskaza¢ plan rozwoju firmy a takze motywy
jej zatozenia.

Oczywiscie biznesplan jest elastycznym opracowaniem a zatem kazdy jego element
moze przyjmowac rézng forme — w zaleznosci jakiej firmy, organizacji dotyczy. Inaczej
wygladac bedzie opis nowej, dopiero co powstajacej firmy, inaczej takiej, ktéra od
pewnego czasu dziafa juz na rynku.

Dla nowopowstajacej firmy waznym bedzie chwalenie sie tym co udafo sie juz
0siagna¢, zrobi¢ uzyskac — pozwolenia, listy intencyjne dotyczace przysztej wspotpracy,
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lokal na prowadzong dziatalnos¢ czy tez profesjonalny plan marketingowy firmy
i przedmiotu jej dziatalnosci.

i, ktérzy juz prowadza firme powinni przedstawic jej krotka historie, ze szczegdinym
uwzglednieniem pozydji firmy na rynku, przewag konkurencyjnych czy tez informadji
o realizacji dotychczasowych celéw przedsiebiorstwa.

Opis oferowanego produktu/ustugi

Charakterystyka oferowanego produktu/ ustugi powinna by¢ oparta na dogtebnej
analizie przedmiotu dziatalnosci firmy. Kluczowe sg te ich cechy, ktére pozwalajg
wyrézni¢ oferte firmy na tle konkurencji. Innymi stowy nalezy wyjasni¢, co chcesz
zaoferowac i dlaczego ktos bedzie chciat to od Ciebie kupi¢. Charakterystyka
ta powinna zawiera¢* 3

® szczegdtowy opis oferowanego produktu lub ustugi (na przyktad jego nazwe,
wymiary, funkcje, badz tez zasady dziatania),

® unikalne cechy, ktére wyrdzniaja Twoja oferte na rynku, zapewnia przewage nad
konkurencja,

® informacje o aktualnej fazie cyklu zycia produktu (szczegdlnie istotne dla firmy
produkcyjnej — na przykfad czy jest to gotowy do dystrybucji produkt, czy tez jest
dopiero projektowany),

® fotografie produktu w formie zatacznika do biznesplanu,
® kwestie finansowe — koszty wytworzenia, ceny produktu/ustugi, polityka cenowa

® dystrybucja — strategii sprzedazy, kanaty dystrybudji (na przyktad sprzedaz tylko
poprzez e-sklep), formy ptatnosci, ustugi posprzedazowe i serwis.

Opis powinien by¢ mozliwie jak najbardziej doktadny dlatego uwzglednic¢

tez nastepujace informacje®:

® najakirynek przeznaczony jest Twoj produkt/ustuga (lokalny, regionalny, krajowy,
eksport)?

® w jaki sposdb zapewniona zostanie odpowiednia jako$¢, poziom oferowanych
dobr, ustug?

® wielkos¢ planowanej produkgji (miesieczna, kwartalna, roczna)?

34 http//www.jaknapisac.com/jak-napisac-biznesplan/ dostep 26.09.2024 r.

35  https://www.portalfk.pl/planowanie-i-prognozowanie/biznesplan-przewodnikiem-przedsiebiorstwa-14819.html#
dostep 26.09.2024 .

36 https://6krokow.pl/jak-napisac-biznesplan/ dostep 26.09.2024 r.
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Nie ma co koloryzowa¢ rzeczywistosci — lepiej trzymac sie faktow i podpierac sie
liczbami. Jesli to mozliwe, to nalezy podac wyniki badarn czy testow zwigzanych
z oferta Twojej. Podpieraj sie danymi z oficjalnych Zrédet, na przyktad dotyczacych
takich samych (lub podobnych), konkurencyjnych produktéw (oczywiscie jesli sg na
rynku). Nie ma potrzeby zbytniej profesjonalizacji jezyka — lepszym rozwigzaniem
jest uzycie jezyka zrozumiatego dla odbiorcéw spoza Twojej branzy. Jesli posiadasz
licencje, prawo wiasnosci, patent, zarejestrowany znak towarowy czy wzor uzytkowy
- napisz o tym. Ma to szczegodlne znaczenie gdy posiadanie odpowiednich uprawnien
wymagane jest przepisami prawa. Przedstaw dlaczego Twdj produkt jest lepszy
w poréwnaniu z innymi, istniejgcymi juz na rynku i dlaczego warto zainwestowac
wiasnie w niego. Musisz przekonac¢ potencjalnych inwestorow lub kredytodawcédw do
Twojej oferty, ale pozostan jak najblizej prawdy.

Zarzadzanie i kadra pracownicza

Warto kilka linijek poswieci¢ w biznesplanie na obszar zwigzany z zarzadzaniem firma.
Oczywiscie, nie w kazdej firmie pojawia sie od razu pracownicy — ten element bedzie
nieco inaczej wygladat w firmie gdzie pracuje tylko wiasciciel a nieco inaczej w firmie
od poczatku planujacej wieksze zatrudnienie. Ludzie tworzacy firme to istotny element
jej funkcjonowania, mogacy zadecydowac o powodzeniu catego przedsiewziecia.
Dlatego warto przez chwile sie zastanowic i opisa¢ nastepujace elementy:

® wyksztatcenie, kwalifikacje, kompetencje i osiggniecia zawodowe, certyfikaty
kadry kierowniczej (szczegdlnie warte wskazanie sg te, przydatne przy realizacji
planowanego przedsiewziecia),

® strukture organizacyjna firmy i system komunikacji wewnetrznej,

® podziat obowigzkéow pomiedzy poszczegdlnymi cztonkami zarzadu (jezeli firma
funkcjonowac bedzie w formie spotki),

® strukturze zatrudnienia (w tym takze planowanego), z uwzglednieniem
kwalifikacji pracownikéw,

® polityce ptacowej (poziom wynagrodzen, system motywacyjny).

® ewentualnych ustugach doradczych, zewnetrznych z jakich skorzysta firma
(na przykfad ksiegowos¢, wsparcie [T, prawnicy)

® nadzor nad catoksztattem funkcjonowania kadry: system kontroli, monitoringu
podejmowanych dziatan.
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Whbrew pozorom to istotna czes¢ biznesplanu — pamieta¢ bowiem nalezy, ze nawet
najlepszy pomyst na biznes nie jest wiele wart bez odpowiednich ludzi, ktérzy potrafig
i chcag go zrealizowac.

Rynek i konkurencja

Ta cze$c biznesplanu ma za zadanie przedstawienie $wiata wokot firmy, otoczenia
w jakim przyjdzie jej funkcjonowac. Powinna zosta¢ zbudowana w taki sposob
aby adresat biznesplanu jak i przedsiebiorca mieli peten obraz otoczenia firmy.
Nalezy szczegdtowo scharakteryzowac rynek, na ktérym przedsiebiorstwo bedzie
funkcjonowato, panujaca tendencje w branzy, konkurencje oraz klientéw. Dlaczego
ten punkt jest tak wazny? Dlatego, Zze Im lepiej poznasz swoja konkurencje i potrzeby
klientow, tym lepiej przygotujesz sie do prowadzenia dziatalnosci. Wtasciwa analiza
rynku to klucz do sukcesu. Warto dokonac analizy mocnych i stabych strony biznesu
oraz zagrozenia i mozliwosci, ktére moga zaistnie¢ w trakcie funkcjonowania firmy.
Innymi stowy nalezy przeprowadzi¢ analize SWOT. Nalezy tez pamieta¢, ze analiza
SWOT to kluczowe narzedzie tworzenia strategii marketingowej, dlatego tak istotnym
jest rzetelne przygotowanie.
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Dane i analizy zawarte w tym punkcie powinny obejmowac nastepujace zagadnienia:
charakterystyka branzy,

wielkos¢ rynku (wartosciowo i ilosciowo),

tendencje rynkowe,

zaleznos¢ popytu od czynnikdw zewnetrznych (na przyktad sezonowosc),
szacunkowa liczba potencjalnych klientow,

Twoi gtowni odbiorcy/ nabywcy, kontrahenci,

oczekiwania i potrzeby nabywcéw wzgledem Twojego produktu/ustugi,

bezposrednia i posrednia konkurencja Twojej firmy i jej charakterystyka rynkowa,

ograniczenia, bariery wejscia Twojego przedsiebiorstwa na rynek.

Marketing i reklama

Dziatania marketingowe i sprzedaz produktéw to takze bardzo istotne sktadowe
warunkujace sukces przedsiewziecia biznesowego. Aby wiedzie¢ w jaki sposob
dotrze¢ do klienta i czym zacheci¢ go do skorzystania z Twojej oferty, trzeba
sprecyzowac grupy (lub grupe) docelowe, czyli odbiorcéw Twoich towaréw lub
ustug. Kluczowym elementem jest zatem charakterystyka klienta, ktéra opracowana
by¢ powinna bardzo doktadnie i rzetelnie. Dziatanie takie, pozwoli ustali¢ najbardziej
adekwatne metody budowania relacji handlowej z potencjalnym klientem.
W wyborze strategii i jej planowaniu nalezy wzig¢ pod uwage takie czynniki jak:
produkt, cena, miejsce i sposéb dystrybucji, promocja i reklama. Uzupetnieniem
strategii marketingowej jest plan sprzedazy, ktory z kolei opisuje, w jaki sposéb i komu
sprzedawane bedg produkty czy ustugi. Wiedzac jakie narzedzia beda stosowane
w realizacji strategii marketingowej mozna okresli¢ jej koszty. Ten element biznesplanu
powinien zawierac nastepujace informacje:

® charakterystyka odbiorcy/ klienta,
® preferowane formy reklamy i promocdji,

® metody dotarcia do klienta (ulotki, foldery, billboardy, prasa, Internet, radio,
telewizja),

® Dbudzet reklamowy (na przyktad jaki procent od dochodu bedzie przeznaczany
na reklame),

® sposoby kreowania pozytywnego wizerunku firmy (Public Relations).

42



Nalezy pamieta¢, by poszczegdlne elementy byty ze sobg spdjne — na przyktad kanaty

komunikacyjne dostosowane do preferowanych przez potencjalnego klienta.

Przygotowujgc strategie marketingowg warto zastanowi¢ sie nad ponizszymi

kwestiami®”:

® W jaki sposéb bedzie odbywata sie sprzedaz?

® Jakim kanatem dystrybucji zamierzasz dotrze¢ do swoich klientéw (na przyktad
franczyza, hurtownie; sklepy firmowe, wiasna sie¢ sprzedazy bezposredniej?

® W jaki sposéb bedga oni informowani o Twoich produktach/ustugach?

® (Czy (ajesli tak) to jaka jest przewidywana forme promocji i reklamy (ogtoszenia
w prasie, wystawy i targi, roznoszenie ulotek, mailing)? Skad pozyskasz baze
danych do mailingu?

® Jakg przewidujesz reakcje konkurencji na wejscie Twojego produktu/ustugi
na rynek (na przyktad obnizenie ceny, dodatkowa akcja promocyjna)?

® W jaki sposéb bedziesz pozycjonowat swoj produkt wzgledem konkurencji?
Przygotowujac strategie marketingowg warto pamietac, ze rézne metody i kanaty

promodji i sprzedazy dziataja na réznych odbiorcow. Warto zatem zadbac by byty one
dopasowane do siebie.

Plany i harmonogram realizacji

Nawet najlepsze zatozenia nalezy osadzi¢ w czasie. Warto tez okresli¢ cele do jakich
bedzie dazy¢ firma i jej zarzad (wiasciciel). Potagczenie tych dwdch dziatarh pozwoli na
biezaco $ledzi¢ postepy w rozwoju przedsiebiorstwa. Takze dla 0séb oceniajacych plan
firmy z perspektywy instytucji finansujgcej wiedza ta jest niezmiernie wazna. Przyjeto
sie uwazac, ze harmonogram powinien obejmowac od 3 do 5 lat od momentu
zatozenia firmy. Wazne jest aby wskaza¢ w nim?3;

® cele firmy a takze zaktadane terminy ich osiggniecia,

® mechanizm realizacji zatozonych celow,

® gftowne czynniki majace zardbwno pozytywny jak i negatywny wptyw na osiggnie
zatozonych planéw.

37 httpsy//6krokow.pl/jak-napisac-biznesplan/ dostep 26.09.2024 .
38 https://mambiznes.pl/poradniki/zarzadzanie/plany-i-harmonogram-3620 dostep 26.09.2024 r.
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Warto ,duze’, trudne do osiaggniecia cele rozbija¢ na mniejsze, fatwiejsze w realizacji;
warto tez wskazywac pewne kamienie milowe’, czyli kluczowe momenty realizacji
inwestycji, rozwoju firmy warunkujace dalsze powodzenie planu biznesowego.

Plan finansowy

Jednym z plandw zawieranych w biznesplanie jest ten dotyczacy kwestii finansowych
firmy. Kluczowym aspektem stworzenia planu finansowego przedsiebiorstwa jest
okreslenie ekonomicznego sensu zaktadania firmy. Zawiera¢ on powinien wszelkie
koszty i przychody jakie przewidujesz a takze ich zmiany w czasie. W konsekwencji
otrzymasz plan przebiegu sytuacji finansowej w przyjetej przez Ciebie perspektywie
finansowej. Przygotowujac te cze$¢ biznesplanu warto odpowiedzie¢ sobie na
nastepujace pytania®:

® /jakich Zrédet bedzie pochodzic finansowanie przedsiebiorstwa?

® Jakie beda planowane przychody i wydatki firmy?

® Jakie firma planuje osiggac zyski?

Analiza finansowa jest ostatnig i obok analizy rynku, najwazniejszg czescig
biznesplanu. Oczywiscie, kazdy moze sprébowac zbudowac swdj wiasny plan
finansowy, ktory bedzie sie roznic od innych. Jednakze, zazwyczaj zawiera
on zawsze 3 podstawowe elementy*”:

® bilans,

® rachunek zyskow i strat (wraz z prognozowanymi naktadami inwestycyjnymi),

® rachunek przeptywow $srodkow pienieznych.

,Bilans stanowi fotografie sktadnikéw majatkowych przedsiebiorstwa i Zrodet
ich finansowania w okreslonym momencie. Jest obowigzkowym elementem
sprawozdania finansowego i informuje o zasobach kontrolowanych przez jednostke
oraz sposobach ich pozyskania (zobowigzaniach i kapitatach wiasnych)" Innymi
stowy, bilans to zestawienie stanu posiadania firmy; podzielone na aktywa -
posiadane aktualnie zasoby (srodki pieniezne, maszyny i urzadzenia, lokale, itp.)
i pasywa — czyli Zzrodta finansowania aktywdw, pozyskania pieniedzy (np. kredyty,

39  https://6krokow.pl/jak-napisac-biznesplan/ dostep 26.09.2024 .

40  https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-vademecum-poczatkujacego-przedsiebiorcy-czyli-jak-napisac-dobry-biznesplan
dostep 26.09.2024 .

41 Swiderska GK, 2013, Jak czyta¢ sprawozdanie finansowe, Difin/MAC, Warszawa, s. 44.
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pozyczki, kapitat wiasny). Bilans jest obrazem sytuacji finansowej Twojej dziatalnosci
w danej chwili*

Rachunek zyskéw i strat ,podsumowuje przychody i koszty przedsiebiorstwa
i ukazuje jego zdolnos$¢ do generowania zyskéw i samofinansowania. W zestawieniu
znajdujg sie rozne kategorie zwiekszajace lub zmniejszajagce wynik finansowy.
Zestawienie to zawiera wszystkie przychody przedsiebiorstwa i ponoszone przez nie
koszty (posrednie i bezposrednie).

Rachunek (plan) przeptywéw pienieznych (ang. cash flow) - to ,zestawienie
wpltywow i wydatkodw gotodwkowych, czyli przeptywdw pienieznych netto, w ukfadzie
miesiecznym na najblizsze lata. Jego celem jest wyjasnienie zrédet zwiekszenia lub
zmniejszenia stanu srodkéw zawartych w bilansie oraz stwierdzenie ile pieniedzy
i kiedy firma bedzie potrzebowata* Szersze omdwienie tego zagadnienia znalez¢
mozna na tej stronie:  https//www.findict.pl/slownik/rachunek-przeplywow-
pienieznych-cash-flow.

Plan finansowy obejmowac powinien takze takie elementy jak:

42 httpsy//6krokow.pl/jak-napisac-biznesplan/ dostep 26.09.2024 r.
43 https//plwikipedia.org/wiki/Rachunek_zysk%C3%B3w_i_strat dostep 26.09.2024 r.
44 https://6krokow.pl/jak-napisac-biznesplan/ dostep 26.09.2024 .
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Zrédta finansowania dziatalnosdi,
perspektywy sprzedazy,

analize progu rentownosdi,

stope zwrotu zainwestowanego kapitatu,

informacje o obecnym i przysztym zapotrzebowaniu na kapitat,

zatozenia, na bazie ktérych przedstawiono prognozy.

Bardzo czesto, w ramach analizy finansowej wymagane jest wskazanie konkretnych
pozycji zakupowych z uwzglednieniem ich ceny, charakterystyki technicznej oraz
Zrédfa finansowania.

Przygotowujac analize finansowa warto rozwazyc rézne warianty rozwoju wydarzen:
poczawszy od negatywnego a skonczywszy na optymistycznym. Niezaleznie od
przyjetej optyki warto by¢ realistg i podpiera¢ swoje przewidywania o rzeczywiste
dane, informacje. Powinny one mie¢ weryfikowalny charakter, szczegolnie, gdy
przygotowywany biznesplan stuzy¢ bedzie pozyskaniu dotacji lub kredytu.

Kontrola dziatalnosci — w jaki sposéb i z jakg czestotliwoscig bedzie prowadzona
kontrola finansowa; jak prowadzony bedzie monitoring sprzedazy; jaka jest planowana
kontrola jakosci realizacji poszczegdlnych elementéw tancucha sprzedazy - do
zamowienia towaru przez Ciebie do realizacji gwarancji (czy rekojmi). Warto rozwazyc,
kto bedzie w firmie odpowiadat za poszczegdlne elementy kontroli dziatalnosci firmy.

Elementem koriczacym biznesplan jest zazwyczaj krétkie podsumowanie, zawierajace
jeszcze raz wskazane gtodwne punkty planowanej dziatalnosci. Niekiedy warto
dotaczy¢ do biznesplanu dokumentacje potwierdzajacg zawarte w nim dane. Tymi
zatacznikami moga by¢: Zzyciorysy kluczowej kadry, dokumenty patentowe, badania
i analizy na temat produktu/ustugi i rynku, informacje o umowach przedwstepnych,
zamowieniach, analizy dotyczace firmy opracowane przez profesjonalnych
konsultantéw i biegtych ksiegowych.

Zamiast podsumowania - kilka cech dobrego biznesplanu

Wiadomo juz co powinno sie znaleZ¢ w biznesplanie, warto zatem zwréci¢ uwage na
kilka cech technicznych dobrego biznesplanu. Sg nimi:

Horyzont czasowy jaki obejmuje biznesplan - najczesciej to co najmniej kilka lat,
az do zwrdécenia kosztow naktadu.
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Kompleksowos¢ - ukazanie przysztosci przedsiebiorstwa jako catosci, przy
jednoczesnej zwieztosci.

Adekwatnos¢ — dostosowanie formy i tresci do celu, np. plan dotyczacy fuzji z inng
firma bedzie sie roznit od planu zatozenia dziatalnosci cateringowej.

Czytelnos¢ — przejrzysta tres¢, unikanie skomplikowanego jezyka (o ile to mozliwe),
jasna prezentacja informacji i wnioskéw, uzywanie tabel i grafik, przedstawienie
zatozen przed obliczeniami. Czytelnos¢ moze mie¢ znaczny wptyw na decyzje
podejmowane na podstawie biznesplanu.

Optymalna objetos¢ - biznesplan matej, jednoosobowej dziatalnosci gospodarczej
bedzie krotszy niz duzej firmy. Mimo wszystko tworzenie kilkuset stronnicowego
dokumentu mija sie z celem.

Wariantowos¢ — wszystkie wyliczenia przeprowadza sie w trzech wariantach: gdy
sytuacja rzeczywista jest korzystniejsza niz przewidywana, gdy sytuacja rzeczywista
jest mniej korzystna niz przewidywana oraz gdy sytuacja rzeczywista jest zgodna
z przewidywaniami.

Elastyczno$¢ — elastycznoscia powinien wykazywac sie biznesplan oraz osoby
realizujace go.
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Rzetelno$¢ danych i wiarygodnos¢ zatozen — biznesplan warto pokaza¢ osobie
niezwigzanej z przedsiewzieciem w nim opisywanym. Najlepiej by opinie swa
przedstawit niezalezny ekspert — utatwi to wykrycie btedéw, nierealnych zatozen czy
btednych decyzji.

Wysoka jakos$¢ — warto uwazac biznesplan za wizytdwke firmy.

Poufnos¢ — miej na uwadze kto ma dostep do biznesplanu Twojej firmy.

Opracowanie: Barttomiej Babczynski
CliPKZ w todzi
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