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Rozdziat 3

Biznesplan i badanie rynkéw zagranicznych
w przedsiebiorstwach

Tomasz Dorozynski, Wojciech Urbaniak

3.1. Biznesplan i jego cechy

Biznesplan jest narzedziem planistycznym przedsiebiorstwa, w kto6-
rym zawarty jest opis przysztych dziatan oraz sposobdéw ich realizacji
uwzgledniajgcych uwarunkowania zewnetrzne i wewnetrzne. Zdefinio-
wac go mozna takze jako dokument, ktoéry:

a) przedstawia program dziatania (zamierzenia) danego przedsiebior-
stwa,

b) pokazuje, ze program ten jest realny, mozliwy do wykonania,

¢) udowadnia, ze realizacja tego programu moze byc dla przedsiebior-
stwa korzystna.

Profesjonalnie opracowany biznesplan powinien posiadac okreslone
cechy. Gwarantuje to wiekszg skutecznosc¢ i efektywnos¢ planowanych
inwestycji. Biznesplan musi zatem by¢:

a) konkretny — tzn. oparty na faktach i wiarygodnych danych liczbo-
wych,

b) aktualny,

c) kompleksowy i zwiezty,

d) szczery i optymistyczny,

e) atrakcyjny dla czytajacego,
f) elastyczny,
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g) mozliwy do weryfikacji,
h) poufny.

Konkretnos¢ biznesplanu oznacza, ze piszac go, nalezy opierac sie
na faktach i tylko faktach, a na ich podstawie okresla¢ zamierzenia. Nie
wolno w tej kwestii polegac¢ na intuicji i domystach. Faktami w bizne-
splanie s3: obowigzujacy stan prawny, koniunktura gospodarcza w kraju
i za granica, struktura i mechanizmy rynkowe, koszty produkgcji, sytuacja
na rynku pracy i inne czynniki. Cele w biznesplanie muszg by¢ wyrazone
konkretnie, czyli liczbowo i w doktadnie okreslonym przedziale czaso-
wym. W dokumencie wykorzystuje sie r6znorodne informacje liczbowe.

Aktualnosc¢ biznesplanu oznacza, ze musi sie on opiera¢ na infor-
macjach, ktore nie sg przestarzate, w szczegdlnosci na obowigzujacych
aktach prawnych, danych o rynkach i na najnowszych prognozach. Ak-
tualne musza byc¢ dane liczbowe.

Wymég, aby biznesplan byt jednocze$nie kompleksowy i zwiezty,
na pierwszy rzut oka moze wydawac sie sprzeczny. Kompleksowosc¢ (zu-
petnos¢) oznacza, ze opis projektu powinien by¢ wyczerpujacy i zawierac
odniesienie do wszystkich kluczowych sfer dziatalnosci przedsiebiorstwa
majacych wptyw na realizacje przedsiewziecia. Nie istnieje pojecie biz-
nesplanu czesciowego, w ktérym pominieto by niektére z tych sfer. Taki
dokument bytby niewiarygodny. Zwiezto$¢ oznacza, ze nie nalezy mak-
symalizowac szczegodtowosci biznesplanu, a dokument powinien by¢ do-
ktadny tylko w takim zakresie, by wykaza¢, ze zamierzenie jest realne i ze
jego realizacja przyniesie zaktadane korzysci.

Biznesplan powinien by¢ tez jednoczesnie szczery i optymistyczny.
To stwierdzenie moze budzi¢ watpliwosci, brzmi bowiem nieco infan-
tylnie. Co pocza¢ z sytuacjg, gdy dokument napisany zostat szczerze,
ale wytania sie z niego obraz pesymistyczny, gdyz wykazuje, ze przed-
siewziecie nie ma szans na pomyslng realizacje? Odpowiedz jest pro-
sta. Wéwczas dokument taki nie jest biznesplanem, ktéry ze swej istoty
ma charakter optymistyczny (ma pokazac, ze zamierzenia sg realne i ich
realizacja bedzie korzystna). W biznesplanie nie nalezy unika¢ pokazy-
wania ewentualnych zagrozen i trudnosci, ktéore moga wystgpi¢ w toku
jego realizacji. Nie dyskredytuja one automatycznie przedsiewziecia,
gdyz kazda dziatalnos¢ gospodarcza wigze sie z ryzykiem. Uwzglednie-
nie zagrozen i trudnosci jest wrecz wymagane przez jednostki oceniaja-
ce biznesplan, nalezy je pokazywa¢ wraz z przedstawieniem sposobéw
radzenia sobie z nimi.
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Jezeli biznesplan pisany jest na wtasny uzytek (np. przy uruchamianiu
wiasnej dziatalnosci gospodarczej), to jego atrakcyjnos¢ dla czytajacego
ma znaczenie marginalne. Jesli jednak zalezy nam, by z jego trescig za-
poznato sie kierownictwo przedsiebiorstwa, instytucja finansujgca inwe-
stycje, kredytodawca, pozyczkodawca lub gdy poszukujemy partneréw
do wspotpracy, trzeba utatwié czytelnikowi korzystanie z dokumentu po-
przez poprawnos¢ stylistyczng oraz zabiegi redakcyjne i edytorskie.

Biznesplan powinien cechowac sie elastycznoscia. Oznacza to, ze jego
realizacja powinna by¢ mozliwa nawet przy niepetnym spetnieniu wszyst-
kich zatozen dotyczacych przysztosci, np. przy poziomie uzyskiwanych cen
sprzedazy nizszym od zaktadanego. Kwestig otwartg pozostaje stopien od-
pornosci realizacji zamierzen na zmiany zatozen i ryzyko z tym zwigzane.

Biznesplan nie musi by¢ opracowaniem ostatecznym i skonczonym.
Jest dokumentem,ktéry nalezy zweryfikowac, jezeli w trakcie realizacji
przedsiewziecia pojawig sie nowe czynniki majace wptyw na jego realizacje.

W biznesplanie czesto zawarte sg informacje stanowiace tajemni-
ce stuzbowa. Dotyczy¢ moga m.in. samego pomystu przedsiewziecia,
ochrony praw wtasnosci intelektualnej, form promocji, zrédet zaopatrze-
nia, kosztow jednostkowych. Dlatego tez dokument powinien mie¢ cha-
rakter poufny i by¢ udostepniany $cisle okreslonemu gronu oséb.

3.2. Zastosowanie

Cele sporzadzania biznesplanu moga miec¢ charakter wewnetrzny
i zewnetrzny. Jest to dokument wspomagajacy zarzadzanie przedsiebior-
stwem i wazne narzedzie planistyczne utatwiajace kierownictwu realiza-
cje przedsiewziecia. Pokazuje sekwencje dziatan, ktore nalezy podja¢, by
osiggnac cel. Moze by¢ opracowywany w réznych fazach funkcjonowa-
nia przedsiebiorstwa:

a) przed jego zatozeniem, w celu weryfikacji zasadnosci uruchomienia
przedsiebiorstwa, a takze uzyskania finansowania na rozpoczecie
dziatalnosci gospodarczej (jednorazowe srodki),

b) w trakcie prowadzonej dziatalnosci, przy podejmowaniu decyzji doty-
czacych zmiany profilu produkcyjnego, modernizacji, realizacji przed-
siewziec¢ rozwojowych, dziatan naprawczych itp.,

c) przy przeksztatceniach wtasnosciowych przedsiebiorstwa,

d) w zwiazku z likwidacja przedsiebiorstwa, w celu przygotowania or-
ganizacyjnego tego procesu.
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Biznesplan moze by¢ przydatny dla podmiotéw zewnetrznych (gtow-
nie instytucji finansowych i potencjalnych inwestoréw) w nastepujacych
przypadkach:

1. Przy ubieganiu sie przez przedsiebiorstwo o srodki na sfinansowanie
przedsiewziecia — kredyty i pozyczki, dotacje, fundusze unijne i po-
krewne.

2. Przy poszukiwaniu przez przedsiebiorstwo partneréw do wspétpracy.

3. Przy wspieraniu umiedzynarodowienia dziatalnosci gospodarczej,
np. poprzez wspoétfinansowanie udziatu w targach i misjach zagra-
nicznych, gdzie zazwyczaj wniosek i biznesplan tworzg jeden zinte-
growany dokument.

3.3. Uktad tresci

Nie istnieje jeden uniwersalny uktad tresci biznesplanu. W literatu-
rze przedmiotu mozna sie spotka¢ z wieloma propozycjami co do jego
struktury, wtasne wymagania dotyczace uktadu tresci majg tez instytucje
finansowe. Nie oznacza to jednak réznorodnosci merytorycznej. Zgodnie
z definicjg kazdy biznesplan musi by¢ zupetny i przedstawiac¢ wszystkie
istotne czynniki okreslajgce mozliwosci realizacji przedsiewziecia i osig-
gania korzysci. To powoduje, ze zazwyczaj tworzg go te same elementy
sktadowe: opis przedsiebiorstwa, projektu i produktéw, charakterystyka
rynku i dziatan promocyjnych, ocena zasobdéw ludzkich, prognozy fi-
nansowe — sprzedazy, naktadéw poczatkowych, kosztéow, zyskownosci.
W tym sensie mozna moéwic o standaryzacji dokumentu. Szczegétowosc
i kolejnos¢ elementéw sktadowych réznig sie w poszczegolnych bizne-
splanach w zaleznosci od sytuacji, celéw, wymagan instytucji przyznaja-
cych na ich podstawie dotacje i inne formy wsparcia.

Kompletny biznesplan powinien sktada¢ sie z nastepujacych czesci:

1. Streszczenie.
Prezentacja przedsiebiorstwa.

Krotka charakterystyka projektu.

P W DN

Charakterystyka produktéw (ustug), ktére beda wytwarzane ($wiad-
czone) dzieki realizacji projektu.

5. Lokalizacja dziatalnosci.
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Nakfady poczatkowe.

Finansowanie naktadéw poczatkowych.
Analiza rynku.

Program dziatan promocyjnych.

. Zasoby ludzkie.

-~ oV ® N o

— —

. Dostawy materiatéw zaopatrzeniowych do produkcji (Swiadczenia
ustug).

12. Pozostate koszty operacyjne produkg;ji.
13. Harmonogram realizacji projektu.
14. Prognozy finansowe.

15. Czynniki ryzyka.
3.3.1. Streszczenie

Streszczenie (podsumowanie) zamieszcza sie na poczatku biznespla-
nu, ale pisze sie je po opracowaniu wszystkich jego elementéw. Utatwia
zapoznanie sie z trescig dokumentu i zrozumienie celu przedsiewziecia.
Jest to czes¢ opracowania szczegolnie wazna woweczas, gdy zalezy nam,
by z biznesplanem zapoznaty sie osoby istotne z punktu widzenia przed-
siebiorstwa (np. bankowcy, potencjalni inwestorzy, ewaluatorzy). Jego
zadaniem jest wtedy zachecenie ich do przeczytania catego opracowania.
Podsumowanie powinno by¢ wiec szczegdlnie atrakcyjne dla czytajgce-
go i stosunkowo kroétkie. Na ogot nie powinno przekraczaé¢ dwoch stron
(Skrzypek, Filar 2007, s. 59). Aby tekst byt przejrzysty, dobrze jest napisac
je w punktach. W podsumowaniu nalezy zwiezle przedstawi¢ przedsie-
wziecie, wskaza¢ mozliwosci jego realizacji i okresli¢ potencjalne efekty.

Tabela 3.1. Merytoryczny zakres streszczenia

Lp. Zakres informacji

Krotki opis projektu bedacego przedmiotem biznesplanu, w tym jego cel, produkty

1. (ustugi), ktére bedq wprowadzane na rynek, wartos$¢ naktadéw poczatkowych

2. | Okreslenie rynku docelowego

Opis kierownictwa przedsiebiorstwa, w tym zespotu, ktéry bedzie realizowat
biznesplan
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Tabela 3.1. (cd.)

Lp. Zakres informacji

Czynniki przewagi konkurencyjnej w stosunku do innych podmiotéw oferujacych

4 produkt (ustuge)

5. |Wyniki prognoz finansowych

Zrodto: opracowanie whasne.
3.3.2. Prezentacja przedsiebiorstwa

W tej czesci biznesplanu nalezy przedstawi¢ podstawowe dane
o przedsiebiorstwie. Jezeli celem opracowania jest utworzenie nowego
podmiotu, to tej czesci w dokumencie nie bedzie. Najczesciej informacje
o przedsiebiorstwie przedstawia sie w podziale na te dotyczace jego hi-
storii i stanu obecnego (Pasieczny 2007, s. 27-28). Tutaj takze zawiera sie
dane identyfikujace podmiot (Skrzypek, Filar 2007, s. 59-60).

Tabela 3.2. Podstawowe dane i informacje o przedsiebiorstwie

Lp. Zakres informacji

Dane przedsiebiorstwa, w tym: nazwa, dane teleadresowe, forma organizacyjna

1. 1. L.
i prawna, wiasciciele

Historia — data powstania, rodzaje produkgji lub swiadczonych ustug, gtéwne
osiggniecia, sytuacja finansowa w okresie nie dtuzszym niz ostatnie 3-5 lat

Obecna sytuacja — opis majatku, produktow i/lub ustug, pozycji rynkowej,
biezaca sytuacja finansowa

4. | Giéwne atuty i stabosci przedsiebiorstwa

Zrédto: opracowanie wtasne.
3.3.3. Krotka charakterystyka projektu

Czes¢ ta ma charakter wprowadzajacy. Zawarte sg tu podstawowe
informacje o projekcie:
1. Okreslenie przedmiotu przedsiewziecia.
2. Przyczyny jego realizacji.

3. Ewentualne dziatania podjete przed rozpoczeciem projektu.
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3.3.4. Charakterystyka produktéw i ustug objetych projektem

W tej czesci biznesplanu opisuje sie produkty (ustugi), ktére beda
wytwarzane (Swiadczone) w wyniku realizacji przedsiewziecia. Sposob
opisu uzalezniony jest od ich charakteru. W przypadku gdy produkt jest
powszechnie znany (np. odziez), nalezy skoncentrowac sie na cechach
wyrozniajgcych go sposrdd innych dostepnych na rynku. Jezeli jest to
produkt specjalistyczny (np. ztozony podzespét do produkeji, maszyny
lub urzadzenia), nalezy potozy¢ nacisk na wyjasnienie jego zastosowania
(Pasieczny 2007, s. 55).

Tabela 3.3. Charakterystyka produktéw i ustug

Lp. Zakres informacji

1. |Produkt (ustuga) zgodnie z klasyfikacjg GUS

2. | Opis produktu (ustugi) — opis, budowa, parametry, technologia, zastosowanie

Czy produkt (ustuga) jest standardowy(a) czy zindywidualizowany(a), w jaki
3. |sposéb oddziatuje postep techniczny, jakie bedg odmiany produktu (ustugi),
jakie zréznicowanie asortymentowe

4. | Cechy wyrdzniajgce produkt (ustuge) sposrdéd obecnych na rynku

5. |Faza cyklu zycia produktu (ustugi)

Zrodto: opracowanie wiasne.

3.3.5. Lokalizacja dziatalno$ci

Istotng kwestig jest lokalizacja prowadzonej dziatalnosci, gdyz moze
miec¢ duzy wptyw na mozliwosci zbytu, skutecznos¢ promocji, wysokosc
kosztéw. Wybierajgc lokalizacje dla nowego podmiotu czy nowego od-
dziatu istniejacego przedsiebiorstwa, nalezy bra¢ pod uwage nastepu-
jace czynniki: koszt wynajmu (dzierzawy), dostepnos¢ komunikacyjna,
oddziatywanie konkurencji, dostep do rynku zbytu, czynniki specyficzne
dla danej dziatalnosci (np. ucigzliwos¢ dla mieszkarncéw, srodowiska na-
turalnego) (Pasieczny 2007, s. 40-41). W przypadku ustug lokalizacja jest
szczegoblnie wazna woéwczas, gdy sq one swiadczone w siedzibie firmy
(np. szpitale, szkoty, handel detaliczny).
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3.3.6. Naktady poczatkowe

Ta czes¢ biznesplanu stanowi rozwiniecie opisu projektu. Nalezy krét-
ko przedstawic technologie produkgcji (sposéb swiadczenia ustug), okresli¢
inne mozliwe do zastosowania technologie i uzasadni¢ ich wybér. Przy-
datne jest rowniez przedstawienie faz procesu produkcyjnego (ustugowe-
go). Tu zawiera sie takze dane dotyczace dodatkowych mocy wytwodrczych
(ustugowych), ktére zostang osiggniete w wyniku realizacji przedsiewziecia.

Poszczegolne pozycje naktadoéw poczatkowych nalezy scharakteryzo-
wac, podajac ich wartos¢, cechy i uzasadnienie zakupu. W szczegélnosci
nalezy przedstawi¢ doktadne dane dotyczace maszyn, urzagdzen i aparatury
o wiekszej wartosci. Zazwyczaj podaje sie nazwe i typ sprzetu, producenta
(marke), miejsce i wartos¢ planowanego zakupu. Jezeli bedzie nabywany
sprzet uzywany, trzeba poda¢ date jego produkgcji. Gdy zachodzi koniecz-
nos¢ dokonania zakupu zgodnie z ustawg Prawo zaméwien publicznych
lub procedurg pokrewng, nie mozna z géry wskazac producenta, dostawcy,
wykonawcy itp. Jego wybdr bedzie konsekwencja rozstrzygniecia postepo-
wania o udzielenie zamdwienia na dostawy, ustugi lub roboty budowlane.

Dla realizacji projektu istotne sg nie tylko srodki trwate, ale i obroto-
we. Stad tez do naktadéw poczatkowych zaliczy¢ nalezy takze gotowke
niezbedna do zachowania ptynnosci w poczatkowym okresie dziatalno-
$ci. Potrzebna moze by¢ np. do zaptacenia za materiaty do produkgji
w okresie, gdy jeszcze nie uzyskano przychodow ze sprzedazy. Strukture
naktadéw inwestycyjnych wygodnie jest poda¢ w schemacie przedsta-
wionym w tabeli 3.4.

Tabela 3.4. Struktura naktadéw poczatkowych

Wartos¢ w PLN

Lp. Wyszczegolnienie (lub w innej walucie)

1 2 3

1. |Zakup nieruchomosci

2. | Prace budowlano-montazowe i adaptacyjne
3. |Maszyny, urzadzenia, aparatura

4. |Wartosci niematerialne i prawne

5. |Pozostate nakfady inwestycyjne

6. |Razem naktady inwestycyjne
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1

2

7. |Poczatkowy zasdb srodkéw obrotowych

8. | Ogétem naktady poczatkowe

Zrédto: opracowanie wtasne.

3.3.7. Finansowanie naktadéw poczatkowych

Naktady poczatkowe moga by¢ finansowane z réznych zrédet. Wy-
korzystuje sie srodki wtasne, pozyczki, kredyty, dotacje, fundusze po-
chodzace z programéw Unii Europejskiej. W biznesplanie trzeba podacd
strukture zrédet finansowania. Mozna to uczyni¢ w formie tabeli. W przy-
padku kredytow i pozyczek nalezy przedstawi¢ oczekiwane warunki, na
jakich beda udzielone. Konieczne jest okreslenie harmonogramu spfaty

rat i odsetek.

Tabela 3.5. Zrédta finansowania naktadéw poczatkowych. Harmonogram

sptacania kredytow i pozyczek (w PLN)"

Wyszczegolnienie

Przed
I kw. 2016

2016
I kw.

2016
Il kw.

2016
1l kw.

2016
IV kw.

2017

2018

Zrédta finansowania

Srodki wtasne

Dotacje

Fundusze z Unii
Europejskiej

Kredyty i pozyczki

Inne zrodta finansowania
naktadoéw poczatkowych

Sptaty rat kredytow
i pozyczek

Spfaty odsetek od
kredytow i pozyczek

* W schematach prognoz w prezentowanym rozdziale przyjeto, ze dziatalnos$¢ przedsie-
biorstwa rozpocznie sie z poczatkiem 2016 r., a horyzont prognozy wyniesie 3 lata.

Zrédto: opracowanie wiasne.
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3.3.8. Analiza rynku

Dysponowanie dobrym produktem lub mozliwoscig swiadczenia
ustug na wysokim poziomie nie gwarantuje projektowi sukcesu w sprze-
dazy. Produkty muszg znalez¢ nabywcéw, a wiec powinny by¢ dla nich
odpowiednio atrakcyjne — pod wzgledem wielu cech i ceny. Analiza ryn-
ku pokazuje mozliwosci zbytu oferty przedsiebiorstwa.

Nalezy zatem, chocby w przyblizeniu, oszacowac catkowitg wielkos¢
rynku — okresli¢ liczbe nabywcéw i poziom sprzedazy. W dalszej kolejno-
$ci dokonuje sie segmentacji rynku. W przypadku gdy oferta firmy be-
dzie skierowana do konsumentéw, segmenty (nisze) na ogét wyodrebnia
sie w oparciu o kryterium geograficzne — miejsca zamieszkania (miasto
lub wies), odlegtos¢ od siedziby firmy oraz demograficzne — wiek i ptec.
Czesto stosowanymi kryteriami sg tez: wyksztatcenie, zawdéd, dochody,
zainteresowania, styl zycia. Dla przedsiebiorstw eksportujgcych mozna
przeprowadza¢ segmentacje uwzgledniajgcy kraje i regiony swiata. Po
wybraniu segmentu bedacego rynkiem docelowym (w ramach okreslania
programu dziatan rynkowych) nalezy go doktadnie scharakteryzowac.
Zamieszcza sie takze krétkie charakterystyki poszczegolnych segmentéw.

Nastepnie konieczne jest przeprowadzenie rozpoznania konkuren-
tow. W pierwszej kolejnosci sporzadza sie ich wykaz i dzieli na: gtow-
nych, drugorzednych i potencjalnych (takich, ktérzy mogg stanowic
zagrozenie w przysztosci) (Kowalczyk 2001, s. 100). Doktadniej nalezy
scharakteryzowac dziatalnos¢ konkurentéw gtéwnych poprzez: oszaco-
wanie wielkosci sprzedazy, analize oferty produktéw (ustug), ich jakosci,
cen i warunkow sprzedazy. Analizg powinno sie takze objac¢: kanaty zby-
tu, formy promocji, zasoby finansowe, zapasy, reputacje. Nalezy wyod-
rebni¢ mocne i stabe strony przynajmniej kilku gtéwnych konkurentéw.

W analizie perspektyw rozwoju rynku okresla sie przede wszystkim
przyszte tendencje w zakresie: wielkosci i struktury popytu, mozliwych
zmian w preferencjach nabywcéw (np. pod wptywem postepu technicz-
nego), stabilnosci uregulowan prawnych i zachowan konkurentéw.

Jakich metod nalezy uzy¢ w badaniu rynku? Informacje o rynku
I perspektywach jego rozwoju uzyskuje sie gtownie ze zrodet wtérnych
— stron internetowych, artykutéw, raportéw. Dane rynkowe mozna tak-
ze otrzymac za posrednictwem wyspecjalizowanych wywiadowni. W ten
sposéb czesto zdobywa sie informacje o rynkach zagranicznych (sze-
rzej o badaniu rynkéw zagranicznych w podrozdziale 3.4). Jezeli chodzi
o badania pierwotne, to duze firmy uzyskujg doktadne dane rynkowe
dzieki wtasnym rozbudowanym badaniom bezposrednim i wywiadom
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pogtebionym. W przypadku matych podmiotéw gospodarczych godna
polecenia jest obserwacja konkurentéw — punktow sprzedazy i oferty.

Tabela 3.6. Analiza rynku w biznesplanie

Lp. | Zakres analizy rynku Niezbedne informacje
1. | Wielkos¢ rynku szacunek liczby jego uczestnikéw i wielkosci sprzedazy
2. | Segment rynku pojemnos¢, cechy ogdlne, potrzeby i oczekiwania klientéw

cechy charakterystyczne klientéw, wielkos¢ sprzedazy,
3. | Segment docelowy | potencjalna pojemnos¢ segmentu, potrzeby i oczekiwania
klientéw, czynniki decydujgce o zakupie

wykaz, szacunek wielkosci sprzedazy, realizowane

4. | Cechy konkurentéw strategie dziatania, mocne i stabe strony

Prognozy rozwoju

> rynku

kierunki, tendencje w zakresie popytu

Zrodto: opracowanie wiasne.
3.3.9. Program dziatan rynkowych

Na podstawie analizy rynku dokonuje sie wyboru segmentu (lub
nisz), ktory bedzie rynkiem docelowym firmy w ramach realizowanego
przedsiewziecia.

Nastepnie podmiot musi okresli¢ cele marketingowe oraz zaplanowac
dziatania stuzace ich realizacji, wykorzystujac instrumenty marketingowe
w zakresie: produktu, ceny, dystrybucji i promocji (marketing mix). Nale-
zy takze oszacowac koszt tych dziatan. Cele marketingowe to cele w za-
kresie sprzedazy i zaspokajania potrzeb nabywcéw — w okresie krétszym
i dtuzszym. Cele krétkookresowe dotyczy¢ mogg np. udziatu w imprezach
targowych i nawigzania kontaktéw handlowych, a dtugookresowe to np.
osiggniecie docelowego udziatu w rynku, rozbudowa sieci dystrybucji,
tworzenie odpowiedniego wizerunku firmy i jej produktéw (ustug).

Podstawowym celem marketingowym jest osiggniecie zamierzonego
poziomu zbytu. Okresla sie go przez sporzgdzenie prognozy przychodéw
ze sprzedazy. Jest to jeden z kluczowych elementéw biznesplanu. Od
tego, jak oszacujemy przysztg wielkos¢ sprzedazy, zalezy poziom kosz-
téw zmiennych, a w pewnym stopniu i statych. Poziom sprzedazy wy-
wiera decydujacy wptyw na przyszty zysk. Opracowanie prognozy sprze-
dazy nie jest tatwe i cechuje je duza niepewnos<. Istnieje kilka metod
dokonywania szacunku, zadna jednak nie jest w stanie tej niepewnosci
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wyeliminowac. Prognoze sprzedazy nowej firmy mozna ustali¢ w opar-
ciu o dotychczasowe trendy w sprzedazy, wtasne doswiadczenie, wiel-
kos$¢ sprzedazy konkurentéw lub zamowienia (o ile firma juz je posiada).
Mozna tez obliczy¢ tzw. wolny udziat w rynku, odejmujac od popytu po-
tencjalnego sprzedaz konkurentéw (Pasieczny 2007, s. 98-107). Progno-
ze sprzedazy wygodnie jest przedstawi¢ w formie zestawienia, ktérego
przyktad zawarto w ponizszej tabeli.

Tabela 3.7. Prognoza przychoddéw ze sprzedazy wyrobéw i ustug (w PLN)

2016 2017 2018
Wyszcze- | ] ]l \Y
gé);nienie Cena | kwartat | kwartat | kwartat | kwartat
9] - 9] - 0} - U - 9] - U -
Produkt
(ustuga) A
Produkt
(ustuga) B
Produkt
(ustuga) C
Produkt
(ustuga) Y
Ogodtem

Zrédto: opracowanie wiasne.

Kompletny program dziatan rynkowych powinien zawiera¢ elementy
przedstawione w tabeli 3.8.

Tabela 3.8. Program dziatan rynkowych

Lp. Dziatania
1 2
1 Wyboér doce!owych rynkéw dziatania (sposréd segmentéw opisanych
w poprzednim podrozdziale)
2. |Zatozenia co do prognozy sprzedazy (najlepiej w punktach)
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1 2

3. |Prognoza sprzedazy (cele w zakresie wielkosci zbytu)
4. |Pozostate cele marketingowe

5. | Polityka produktu

6. |Polityka cen

7. |Kanaty dystrybucji

8.

Dziatania promocyjne i ich koszt

Zrodto: opracowanie whasne.
3.3.10. Zasoby ludzkie

Jakos¢ (zasoby) kapitatu ludzkiego odgrywa kluczowga role w sukce-
sie przedsiewziecia. W szczegdlnosci dotyczy to dziatalnosci ustugowej
opartej na bezposrednim kontakcie podmiotu gospodarczego z odbior-
cami. W tej czesci biznesplanu nalezy przedstawi¢ podstawowe osoby
z kierownictwa, podkreslajac czynniki okreslajgce ich zdolnos¢ (kompe-
tencje) do prowadzenia dziatalnosci gospodarczej i kierowania przed-
siebiorstwem. Ich charakterystyka powinna obejmowa¢ w szczegdlnosci
dane dotyczace: wyksztatcenia, przebiegu kariery zawodowej i osiggniec
w zyciu zawodowym.

Bardziej ogdlnie charakteryzuje sie osoby, ktére beda zatrudnione
w wyniku realizacji przedsiewziecia, podajac liczbe nowo zatrudnionych
i ich pozadane kwalifikacje. Ocenia sie takze mozliwosci znalezienia ta-
kich pracownikéw. Nalezy okresli¢ polityke ptac i sporzadzi¢ prognoze
kosztow ptacowych. Przedstawia sie takze schemat organizacyjny przed-
siebiorstwa po realizacji przedsiewziecia.

Tabela 3.9. Zasoby ludzkie w biznesplanie

Lp. Zakres informac;ji

1. |Prezentacja oséb z kierownictwa (kadra)

Zapotrzebowanie na personel o odpowiednich kwalifikacjach (pracownicy)

Prognoza kosztéw ptacowych w ujeciu ubruttowionym

plw N

Schemat organizacyjny

Zrédto: opracowanie wiasne.
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3.3.11. Dostawy materiatow zaopatrzeniowych do produkgji
(Swiadczenia ustug)

Materiatami zaopatrzeniowymi moga by¢ surowce, materiaty lub po-
dzespoty. W pierwszej kolejnosci nalezy je podzieli¢ na podstawowe i po-
mocnicze, a w analizie potozy¢ nacisk na te pierwsze. W przypadku gdy
materiaty zaopatrzeniowe sg ogdlnodostepne i oferowane przez wiele
podmiotdw, analiza dostawcédw nie jest konieczna. Jezeli jest inaczej, do-
stawcow nalezy opisac i wykazac, ze bedg sktonni utrzymywac kontakty
handlowe z firma (wskazane umowy przedwstepne). Kalkulacje kosztow
materiatdw, surowcéw i podzespotdw sporzadza sie w oparciu o zuzycie
jednostkowe i prognoze przychoddw ze sprzedazy.

Tabela 3.10. Dostawy materiatéw zaopatrzeniowych do produkcji (Swiadczenia
ustug)

Lp. Zakres informacji

1. | Rodzaje materiatéw zaopatrzeniowych

Dostepnos¢ materiatow zaopatrzeniowych podstawowych i pomocniczych

Dostawcy

Call I

Prognoza kosztow materiatowych (w zestawieniu)

Zrédto: opracowanie wtasne.
3.3.12. Pozostate koszty operacyjne produkgji i ich prognoza

W dotychczas omoéwionych czesciach biznesplanu zawarte zostaty
prognozy kosztow z tytutu: uzyskanych kredytow i pozyczek, promocji,
materiatow zaopatrzeniowych do produkcji, wynagrodzen i narzutéow na
wynagrodzenia. W tej czesci dokumentu przedstawia sie kalkulacje po-
zostatych kosztéw operacyjnych. Wazne jest, aby w prognozie nie pomi-
ng¢ zadnego ze sktadnikdéw kosztéw, ktore firma bedzie ponosic. Nalezy
uwzgledni¢ takze rezerwe na nieprzewidziane koszty. Okresla sie jg pro-
centowo w stosunku do wartosci wszystkich kosztéw. W tabeli 3.11 za-
mieszczono przyktadowy wykaz sktadnikow kosztéw przedsiebiorstwa.
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Tabela 3.11. Prognoza kosztéw produkcji (najwazniejszych) (w PLN)

e 2016 | 2016 | 2016 | 2016
Wyszczegdlnienie Fkew. | 1w i kw. Tiv kw. 2017 | 2018

Surowce, materiaty, podzespoty

Energia, woda, gaz

Wynagrodzenia i narzuty
na wynagrodzenia

Ustugi obce

Koszty administracyjne

Koszty promog;i

Pozostate koszty sprzedazy

Remonty, naprawy

Ubezpieczenia

Czynsze, dzierzawy

Transport

Podatki kosztowe (gruntowy,
od nieruchomosci)

Amortyzacja

Odsetki

Inne (podac jakie)

Razem

Rezerwa na nieprzewidziane koszty
(np. 10% z pozycji ,Razem"”)

Ogotem

Zrodto: opracowanie whasne.
3.3.13. Harmonogram realizacji projektu

Harmonogram zawiera rozktad w czasie czynnosci potrzebnych
do wykonania projektu. Utatwia ustalenie kolejnosci wykonywania po-
szczegolnych dziatan, pozwala okresli¢ czas ich trwania, wzmacnia dys-
cypline w realizowaniu przedsiewziecia. W harmonogramie podajemy
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przewidywane daty rozpoczecia i zakonczenia realizacji przedsiewziecia
oraz daty wyznaczajace czas wykonywania kluczowych dziatan. Harmo-
nogram musi by¢ ciggty. Czas przeznaczony na konkretne zadania musi
by¢ realistyczny i adekwatny do poziomu ich skomplikowania. Nalezy
réwniez zabezpieczy¢ terminy zwigzane z pozyskaniem odpowiednich
zezwolen i decyzji administracyjnych, z rozliczeniem dotacji iinnych
projektéw finansowanych ze srodkéw publicznych oraz z przeprowa-
dzeniem postepowan o udzielenie zamowienia publicznego. Zazwyczaj
wiasnie te etapy powoduja opdznienia w realizacji projektéw inwesty-
cyjnych.

3.3.14. Prognoza finansowa

Prognoza finansowa stanowi rdzen biznesplanu. Pokazuje, czy przed-
siewziecie jest optacalne, czy jego realizacja przyniesie odpowiednie ko-
rzysci. W prognozie finansowej wykorzystuje sie dane, ktére wczesniej
byty prezentowane w réznych miejscach biznesplanu. W szczegolnosci
sq to informacje dotyczgce wielkosci naktadéw poczatkowych, przewidy-
wanych kosztéw produkcji oraz przychodéw ze sprzedazy.

W biznesplanie nalezy okresli¢ zatozenia dotyczace cen przyjetych
w prognozach. Wymaga to ustosunkowania sie do problemu inflacji.
Istniejg dwie mozliwe metody. Po pierwsze, przyjecie okreslonych stop
inflacji w okresie objetym prognoza (np. w oparciu o oficjalne prognozy
rzadowe lub banku centralnego danego kraju). Wada tej metody jest ni-
ska wiarygodnos¢ oszacowan inflacji w okresie kilkuletnim. Metoda dru-
ga polega na zignorowaniu inflacji i wykorzystywaniu danych w cenach
biezagcych z okresu sporzadzania prognozy. Jest to prostsze, cho¢ moze
prowadzi¢ do znieksztatcenia prognoz przysztych dochodoéw i rentowno-
$ci naktadéw poczatkowych, dlatego stosowane jest przede wszystkim
w okresach o niskiej i stabilnej inflacji.

W biznesplanie nalezy okresli¢ horyzont prognozy. Instytucje kredy-
tujgce z requty wymagajg, by obejmowat on caty okres sptaty zobowia-
zan. W innych przypadkach przyjmuje sie okres kilkuletni, do$¢ czesto
trzy lata. Nalezy takze okresli¢ podokresy, dla ktorych bedzie opracowy-
wana prognoza. Jest to uzaleznione od sektora dziatalnosci, charakte-
ru przedsiewziecia, ewentualnego wystepowania wahan sezonowych
i innych czynnikéw. Pierwszy rok prognozy na ogot dzieli sie na okresy
kwartalne lub miesieczne. W kolejnych latach prognozy najczesciej spo-
rzadzane sg juz tylko w okresach rocznych.
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W czesci finansowej rozbudowanego biznesplanu opracowuje sie
prognozy zestawien zbiorczych: rachunku zyskéw i strat, bilansu, prze-
ptywow gotéwkowych, wskaznikéw finansowych. W zestawieniach tych
wykorzystuje sie dane, ktore byty juz wczesniej podawane w réznych
czesciach biznesplanu. Przeprowadza sie takze analize progéw rentow-
nosci i optacalnosci inwestycji. Rachunek zyskoéw i strat ma szczegdlne
znaczenie, gdyz w syntetyczny sposéb przedstawia sposéb powstawania
zysku w przedsiebiorstwie. Porownujac przychody ze sprzedazy z kosz-
tami, pokazuje koncowy wynik finansowy z projektowanej dziatalnosci
w przyjetych w prognozie okresach. Ukazuje wiec rentownosc¢ przedsie-
wziecia. Moze by¢ przedstawiany w kilku formach. W przypadku projek-
tow opracowywanych dla matych podmiotéw gospodarczych prognoza
finansowa z reguty na tym sie konczy.

Tabela 3.12. Prognoza rachunku zyskéw i strat”

T 2016 | 2016 | 2016 | 2016
Wyszczegolnienie Fkw. | kw1 v kw 2017 | 2018

A | Przychody ze sprzedazy

Koszty produkgji

C | Zysk brutto (A - B)

Ubezpieczenia: emerytalne,
rentowe, chorobowe, wypadkowe

Ubezpieczenia zdrowotne
(9% od podstawy wymiaru)

F | Podstawa opodatkowania (C — D)

Podatek dochodowy F* 18% — kwota
G | wolna — ubezpieczenie zdrowotne
(7,75% od podstawy wymiaru)™

H | Zysk netto (C-D-E-G)

* Dla osoby fizycznej prowadzacej dziatalnos¢ gospodarcza, uzyskujacej z niej catos¢ przy-
choddw.

“ Schemat wyliczenia dla pierwszego progu podatkowego.

Zrédto: opracowanie wiasne.
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3.3.15. Ryzyko

Ryzyko mozna okresli¢ jako prawdopodobne (potencjalne) i niepo-
zadane zdarzenie, ktére moze spowodowac nieuzyskanie celéw przed-
siebiorstwa (Ciechan-Kujawa 2007, s. 176). Wigze sie z prawdopodo-
bienstwem zaistnienia zdarzen oddziatujacych negatywnie na sytuacje
przedsiebiorstwa ijego perspektywy rozwojowe. Wystepuje w kazdej
dziatalnosci gospodarczej.

W biznesplanie nalezy wskazac¢ czynniki ryzyka i sposoby radzenia
sobie z nimi. Mozna to uczyni¢, stosujac podziat ryzyka na systematycz-
ne i specyficzne. Systematyczne (zewnetrzne) to takie, na ktére podmiot
gospodarczy nie ma wptywu. Moze sie ono wigzac¢ z oddziatywaniem sit
przyrody, koniunkturg gospodarczg, postepem technicznym, dziataniami
konkurentéw. Ryzyko specyficzne (wewnetrzne) wystepuje w obszarze
dziatania podmiotu przynajmniej czesciowo kontrolowanym przez firme.
Przyktadami tego rodzaju ryzyka sa: sposéb zarzadzania firmg, dostep do
materiatow zaopatrzeniowych, mozliwos¢ utraty ptynnosci finansowej,
nieskutecznos¢ promocji. Ryzyko specyficzne ze szczegélnym nasileniem
moze pojawic sie w poczgtkowym okresie dziatalnosci firmy.

Czynniki ryzyka przedstawia sie czesto w ramach analizy SWOT.
Zgodnie z jej zasadami i na podstawie informacji zawartych w biznespla-
nie wyodrebniamy kluczowe czynniki warunkujgce powodzenia przedsie-
wziecia, dzielac je na wewnetrzne, bedgce mocnymi i stabymi stronami,
oraz zewnetrzne — szanse i zagrozenia.

Analiza nie moze ograniczac sie do prezentacji czynnikéw ryzyka.
Nalezy takze przedstawic sposoby radzenia sobie z nimi w oparciu o opis
zawarty w biznesplanie.

3.4. Badanie rynkéw zagranicznych

Badanie rynku jest narzedziem, ktére jest niezbedne przy konstruk-
¢ji biznesplanu, ma takze szersze zastosowanie, wspierajagc proces po-
dejmowania decyzji marketingowych w przedsiebiorstwie, czyli doty-
czacych rynku i sposobu zaspokajania potrzeb odbioréw, i takie sg jego
podstawowe zadania. Decyzje gospodarcze z reguty podejmowane s3
w warunkach niepewnosci. Wykorzystanie badan rynku zmniejsza (cho¢
na ogot nie eliminuje ich catkowicie) ryzyka podjecia btednej decyzji. To,
ze badanie rynku stuzy podjeciu konkretnych decyzji, oznacza, ze jego
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celem jest dostarczenie informacji niezbednych dla tej decyzji. Stad tez
badanie wszystkich elementéw rynku przeprowadza sie rzadko, a reguta
jest badanie czesciowe, ktérego przedmiotem jest wybrana problematy-
ka, ktorej zakres i doktadnos¢ uzaleznione sg od potrzeb podejmujacych
decyzje. Ustalenie zakresu tych informacji oraz ich szczegétowosci jest
zadaniem waznym, ale czesto bardzo trudnym (Hermaniuk 2005, s. 11).

W zaleznosci od typow podejmowanych przez przedsiebiorstwo de-
cyzji mozna wyrdzni¢ trzy rodzaje wspierajacych je badan rynkowych
(Churchill 2002, s. 24):

1. Dostarczajace informacji o otoczeniu przy decyzjach planistycznych
— wskazujac pozadane kierunki dziatan rynkowych w przysztosci, po-
magaja w ustalaniu celéow marketingowych.

2. Stuzace do rozwigzywania konkretnych probleméw — poprzez roz-
poznanie przyczyn niekorzystnych zjawisk umozliwiajg podjecie sku-
tecznych dziatan zaradczych.

3. Kontrolne — weryfikujace informacje, opinie, wyobrazenia przedsie-
biorstwa dotyczace rynku i jego pozycji na nim, co moze stanowic
podstawe do podtrzymania lub zmiany podjetych decyzji.

Natomiast ze wzgledu na tematyke badawczg wyrézniamy badania
rynku:

a) strukturalne,
b) koniunkturalne,
c) elementéw marketingu mix.

Badania rynku sa klasyfikowane wedtug rozmaitych kryteriéw. Z punk-
tu widzenia zasiegu geograficznego mozna moéwic o badaniach krajowych
i miedzynarodowych. Pomiedzy nimi wystepuja zarbwno podobienstwa,
jak i réznice.

Cel, metody i narzedzia badawcze badan rynkoéw zagranicznych s3 ta-
kie same jak krajowych. Przedmiotem analiz sg tez w zasadzie te same
aspekty rynku. Wystepuja jednak i réznice, ktére wynikaja z kilku przesta-
nek (Czinkota, Ronkainen 2004, s. 188-189, [w:] Wiktor, Oczkowska, Zbi-
kowska 2008, s. 156-157). Po pierwsze, badanie rynkdéw zagranicznych
jest rozszerzone o nowe czynniki, ktérych nie bada sie na rynku krajowym,
np. cechy kultury, Srodowiska geograficznego. Po drugie, sposéb dziatania
podmiotu za granica moze by¢ inny niz na rynku krajowym, w zwigzku

Biznes we wspdfczesnej gospodarce 83



Tomasz Dorozynski, Wojciech Urbaniak

z czym podmiot gospodarczy musi zredefiniowac zasady, na ktérych
dziatat na rynku wewnetrznym w zwigzku z nowym otoczeniem, przede
wszystkim prawnym i kulturowym, ktére trzeba zbada¢. Po trzecie, wcho-
dzac na rynek zagraniczny, z reguty nalezy sie liczy¢ z silniejszg konkuren-
cja i koniecznoscig poznania duzej liczby rywalizujgcych ze sobg firm.
Badanie rynkéw zagranicznych jest zatem procesem znacznie bar-
dziej skomplikowanym niz badanie rynku krajowego, co wynika z naste-

pujacych przyczyn:
a) wykonywane jest czesto dla wiekszej liczby krajow,

b) dostep do informacji o rynkach zagranicznych jest trudniejszy,
zwtaszcza w krajach stabo rozwinietych, a w niektérych panstwach
dane objete sg w ré6znym stopniu klauzulg poufnosci,

c) roéznice kulturowe ijezykowe pomiedzy poszczegdlnymi krajami
utrudniajg badanie, zwtaszcza gdy przeprowadza sie je metodaq pier-
wotnga,

d) nalezy liczy¢ sie z wysokimi kosztami i czasochtonnoscig badan pier-
wotnych,

e) wystepujg trudnosci z porownywaniem wynikéw dla poszczegél-
nych krajow w zwigzku z r6znymi systemami gromadzenia danych
statystycznych.

Badania rynkéw zagranicznych klasyfikuje sie wedtug réznych kryte-
riow. W zaleznosci od tego, czy podmiot wystepuje z pozycji eksportera,
czy importera, przedmiotem jego zainteresowania bedg badania rynkéw
zbytu lub rynkéw zaopatrzenia.

Mozna je tez podzieli¢ w oparciu o czynniki:

a) geograficzne,
b) produktowe (towardw i ustug).

Na podstawie powyzszych dwéch kryteriow wyréznia sie nastepuja-
ce uktady badan rynkowych:

a) towar (ustuga)-kraj,
b) grupa towardéw (ustug)—kraj,
c) towar (ustuga)—grupa krajéw,

d) grupa towaréw (ustug)—-grupa krajow.

84 Biznes we wspdfczesnej gospodarce



Rozdziat 3. Biznesplan i badanie rynkéw zagranicznych w przedsiebiorstwach

Badania rynkéw zagranicznych mozna takze podzieli¢, biorac pod
uwage inne kryteria:

a) zakres przedmiotowy, podziat na badania petne i czesciowe (proble-
mowe),

b) stopien szczegotowosci — uzalezniony od celu badania,

c) rodzaj decyzji marketingowej, dla podjecia ktérej sq wykonywane,
a w ramach tego kryterium wyrézni¢ mozna badanie dotyczace
(Karcz 2004, s. 91-100): rozpoczecia i wyboru kierunkéw ekspansji
zagranicznej, wyboru form i sposobéw wejscia na rynek miedzyna-
rodowy, opracowania marketingowych programoéw dziatania, zarza-
dzania miedzynarodowg dziatalnoscia marketingowa.

3.4.1. Badanie rynku geograficznego

W badaniach rynku geograficznego dokonujemy charakterystyki kra-
ju z punktu widzenia warunkow, ktoére stwarza dla wspotpracy gospo-
darczej z zagranica. Przedstawia sie sposéb funkcjonowania i organizacji
rynku oraz mozliwosci podjecia dziatalnosci handlowej przez podmioty
z innych krajéw. W jego wyniku przedsiebiorstwo jest w stanie ocenic
atrakcyjnos¢ inwestycyjng analizowanego panstwa, szanse i celowosc
wejscia na badane rynki oraz podjg¢ odpowiednie decyzje w tym zakre-
sie. W czesci tej nie charakteryzujemy interesujgcej nas grupy towaréw
i ustug. Badanie produktowe wykonuje sie zazwyczaj odrebnie.

Zakres informacji uzyskiwanych w wyniku badania rynku kraju jest
bardzo szeroki. Z punktu widzenia potrzeb przedsiebiorcy rozwazaja-
cego podjecie eksportu lub innej formy umiedzynarodowienia podzieli¢
mozna go w sposob przedstawiony ponizej.

Tabela 3.13. Zakres tematyczny badania rynku geograficznego (kraju)

Tematyka

. Tematyka szczegétowa
ogodlna

Lp.

Podstawowe Potozenie geograficzne, kraje sgsiadujace, obszar, liczba ludno-

1. dane o kraju sci, Je-zykl, religie, jednostka monetarna, system polityczny, gtow-
ne miasta

Potencjat gospodarczy, poziom rozwoju gospodarczego i spo-

Stan . - R .

2. . tecznego, struktura gospodarki, stopien liberalizacji gospodarki,
gospodarki 4o .
stabilnos¢ gospodarki
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Tabela 3.13. (cd.)

demograficzne

Lp. Temzj1tyka Tematyka szczegotowa
ogdlna
Przyrost naturalny, gestos¢ zaludnienia i geograficzne rozmiesz-
Cavnniki czenie ludnosci, struktura ludnosci w podziale na: zamieszkanie
3. y w miastach i wsiach, wiek, wyksztatcenie; struktura w podziale

na grupy: narodowosciowe i etniczne, jezykowe, religijne, wiel-
kos¢ gospodarstw domowych

Stosunek do jezyka danego kraju, stosunek do religii, zwyczaje

4, ES?;Z?!:W dotyczace konsumpcji, poczucie estetyki, nastawienie do pro-
duktéw zagranicznych
Regulacie Regulacje dotyczace dziatalnosci gospodarczej, w tym handlu za-
5. ragwneJ granicznego i ich ocena, stabilnos¢ przepisow regulujgcych dzia-
P talnos¢ gospodarcza, stopien przestrzegania prawa, korupcja
Rozwoj . Poziom rozwoju technologicznego i technicznego, stan infra-
6. |technologiczny struktur
i techniczny y
7 Warunki Klimat, uksztattowanie terenu, dostep do morza, zasoby natu-
" | naturalne ralne, sytuacja w zakresie ochrony srodowiska

Zrédto: opracowanie wtasne.
3.4.2. Badanie rynku towaréw i ustug

Badanie rynku towarow i ustug moze by¢ wykonywane w zakresie
przedmiotowym o réznym stopniu agregacji. Moze by¢ to zatem bada-
nie branzy, grupy produktow lub jednego produktu. To ostatnie przepro-
wadzane jest najczesciej. Laczenie badanych towarow i ustug w wieksze
grupy ma sens w przypadku zblizonego charakteru zaspokajanych po-
trzeb, podobienstwa procesu produkcyjnego, komplementarnosci i sub-
stytucyjnosci (Lubinski 2002). Na przyktad czestym przedmiotem badan
jest rynek surowcow energetycznych. Badanie produktowe moze swym
zasiegiem obejmowac jeden lub wiecej krajéw.

Dla firmy rozwazajacej nawigzanie kontaktéw z zagranica badanie
rynku produktoéw jest prowadzone wraz z badaniem rynkéw geograficz-
nych. Badania rynku produktowego przeprowadzaja takze firmy obecne
juz na danym rynku zagranicznym i posiadajgce o nim wiekszg wiedze.
O ile jednak celem badania rynku zagranicznego dla firmy wchodzacej
jest uzyskanie informacji w szerokim zakresie, to w przypadku badania
na potrzeby przedsiebiorstwa prowadzacego juz tam dziatalnos¢ jest
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ono ukierunkowane na okreslony problem, np. postrzeganie marki w da-
nej grupie produktéw, szanse wprowadzenia na rynek nowego wyrobu,
analize warunkéw sprzedazy w hurtowniach.

W przypadku przedsiebiorstwa planujgcego eksport przedmiotem
badania rynku produktowego w danym kraju sa na ogét zagadnienia
przedstawione w tabeli 3.14.

Tabela 3.14. Zakres tematyczny badania rynku produktowego w danym kraju

Lp. Tematyka ogélna Tematyka szczegétowa

Asortyment produktéw, ich jakos¢, cechy, serwis, gwa-

1. | Oferta rynkowa . : ) .
rancje, marki, poréwnanie z wtasnym produktem

2 Wielkos¢ i struktura Wielkosc¢ i wartosc sprzedazy, struktura sprzedazy, po-
" | rynku zbytu pyt potencjalny
Polityka handlowa
3 (W stosunku do Wykorzystywane narzedzia — taryfowe, parataryfowe

analizowanego produktu |i pozataryfowe
(grupy produktow)

Ranking, informacje na temat realizowanych strategii,
4. |Producenci krajowi konkurencyjnos¢, dane dotyczace sprzedazy, finanso-
we, powigzania miedzy producentami

Eksportujacy na dany Struktura importu, udziat importu w pokryciu potrzeb,
rynek charakterystyka gtéwnych eksporteréw na dany rynek

Struktura odbiorcéw, podstawowe segmenty rynkowe,

6. | Odbiorcy ilich segmenty charakterystyczne postawy i zachowania odbiorcéw

Kanaty dystrybucji, gtéwni dystrybutorzy, dystrybucja

7. |Sieci dystrybucji fizyczna

Poziom i struktura cen, warunki sprzedazy, elastycz-

8. |Ceny rynkowe L
nos¢ cenowa popytu

Reklama, promocja sprzedazy, marketing bezposredni,

9. | Formy promogji promocja sprzedazy, public relations

Zrédto: opracowanie wiasne.
3.4.3. Etapy i metody w badaniach rynkéw zagranicznych
Badanie rynkéw musi by¢ przeprowadzane systematycznie. Mozna

wyréznic nastepujace jego etapy (sg one takie same dla rynku krajowego
i zagranicznego):
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1. Okreslenie problemu przedsiebiorstwa.
2. Sporzadzenie planu badania zawierajgcego:
a) cel gtowny,
b) cele szczegdtowe,
¢) metody badawcze,
d) koszt,
e) czas,

4. Gromadzenie danych.

Ul

. Analiza danych.
6. Sporzadzenie raportu.

Wykonujac badanie, nalezy przestrzegac powyzszej sekwencji wyko-
nywanych dziatan.
Istniejg dwie podstawowe metody badan rynku:

1. Pierwotne - to takie, w ktorych informacje uzyskuje sie bezposred-
nio z rynku; badaniami pierwotnymi sg np. obserwacje i r6znego ro-
dzaju wywiady.

2. Wtorne (dokumentacyjne) — polegaja na zbieraniu informacji wtoér-
nych, czyli takich, ktére zostaty juz z rynku zebrane i przetworzone.

Badanie wtérne polega na wykorzystywaniu informacji pochodza-
cych z zasobéw przedsiebiorstwa (wewnetrznych) lub ze Zrédet zewnetrz-
nych. Dane tworzone przez podmiot gospodarczy to réznego rodzaju
dokumentacja dotyczaca sprzedazy (faktury), informacje o klientach,
korespondencja z nabywcami, dane od zagranicznych przedstawicieli,
sprawozdania z dziatalnosci firmy, z wizyt handlowych i inne. Informacje
ze zrédet zewnetrznych moga by¢ udostepniane w sposéb tradycyjny lub
przez Internet. Sg to gtéwnie materiaty statystyczne, opisowe i wykazy.

W stosunku do badan pierwotnych badania wtérne posiadajg naste-
pujgce zalety:

a) daja mozliwosc¢ przeprowadzenia badan stosunkowo szybko,
b) koszt takich badan jest na ogdt mniejszy niz badan pierwotnych,

c) ufatwiona jest interpretacja wynikéw (poprzez wykorzystanie wnio-
skéw zawartych w materiatach zrédtowych),
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d) niektére problemy mogg by¢ zbadane wytgcznie tg metoda (np. pod-
stawowe informacje o kraju i o jego gospodarce).

Do stabych stron badan wtérnych wobec pierwotnych naleza:

a) ograniczenia problematyki badan — pewnych problemoéw nie da sie
tg metodg zbadac (np. pogladéw),

b) czesto zbyt mata szczegdtowos¢ uzyskanych wynikéw,

c) ograniczone trafnos¢ dostepnych materiatéw — w badaniu wtérnym
wykorzystuje sie dane, ktére istnieja i zostaty opracowane wczesniej
dla roznych celéw, niezwigzanych z badaniem, stagd moga nie w pet-
ni odpowiadac naszym potrzebom,

d) ograniczenia w dostepie do istniejgcych zrodet,

e) ograniczona poréwnywalnos$¢ danych uzyskiwanych z réznych zro-
det,

f) ograniczona aktualnos¢,

g) ograniczona wiarygodnos¢ — zjawisko to w wiekszym stopniu doty-
czy informacji opisujagcych stan gospodarek krajéw stabiej rozwinie-
tych.

Badanie rynku zagranicznego w catosci moze sie opiera¢ na meto-
dach wtérnych (np. charakteryzujac ogdlnie rynek jakiegos kraju). W ta-
kiej formie moze tez stanowi¢ jego pierwsza czes¢, tworzac podstawe
do dalszych, efektywnych badan o charakterze pierwotnym poprzez lep-
sze zrozumienie problemu i mozliwos¢ precyzyjniejszego sformutowania
celu. Zapoczatkowanie badania metodg wtérng daje takze mozliwosc
pogtebionej interpretacji wnioskéw z badania pierwotnego. Na inne za-
lety badan wtérnych jako pierwszej czesci badania rynku wskazujg Ka-
niewska-Seba, Leszczynski, Pilarczyk (2006, s. 56):

a) uzyskane w badaniu wtérnym informacje mogg stanowic punkt wyj-
$cia dalszych pomystéw badawczych,

b) sg pomocne przy konstrukcji kwestionariuszy w badaniach pierwot-
nych (np. w zakresie uzywanego stownictwa),

¢) moga stanowi¢ podstawe do wyznaczenia wielkosci i struktury préby.

Badania pierwotne to takie, w ktérych informacje uzyskuje sie bezpo-
srednio z rynku. Sg to réznego rodzaju wywiady i obserwacje. Za pomocg
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badan pierwotnych mozna uzyska¢ wiele réznych typéw aktualnych da-
nych o duzym stopniu szczeg6towosci, w tym dotyczacych pogladow,
opinii, motywacji. Ich zastosowanie w badaniach rynkéw zagranicznych
jest jednak ograniczone. Podstawowg barierg jest fakt, ze przeprowa-
dzanie duzej liczby wywiadéw za granicg jest trudne i drogie. Niekiedy
mogaq sie pojawic problemy w zwigzku z koniecznoscig uzyskania zezwo-
len wiadz (w niektérych krajach) na prowadzenie badan ankietowych.
Konieczne moze byc¢ zlecanie wykonania poszczegdlnych czynnosci fir-
mom lokalnym, ktérych jakos¢ pracy moze by¢ rézna.

Wsrod rozmaitych form przeprowadzania wywiadéw wieksze zasto-
sowanie w badaniu rynkéw zagranicznych znajduje metoda oparta na
wywiadach swobodnych pogtebionych. Respondentami sg osoby dobrze
znajace rynek lub badany aspekt. Podczas takiego wywiadu mozna uzy-
ska¢ wiele wartosciowych informacji dotyczacych sposobu postrzegania
przez respondenta badanego zagadnienia. S one szczegdlnie cenne
wowczas, gdy prowadzacy badanie ma niewielka wiedze na dany temat,
np. rozwazajac wejscie na nowy rynek zagraniczny (Hague, Hague, Mor-
gan 2005, s. 64). Stabg strong tej metody przy badaniu rynkéw zagra-
nicznych jest koniecznos¢ znalezienia posiadajacych odpowiednig wie-
dze i sktonnych sie nig podzieli¢ ekspertow.

Odrebng metodg pierwotng badania rynkéw jest obserwacja. Jest
stosunkowo mato kosztowna, a dostarcza wiarygodnych informacji do-
tyczacych zachowan. Nie mowi jednak nic o postawach, czyli o przy-
czynach zachowan. Mozna wymieni¢ ré6zne metody obserwacji: jawna
i ukrytg, prowadzong w warunkach naturalnych i sztucznych, czynna
i bierng. Obserwacja ustrukturyzowana to taka, ktérej cel zostat doktad-
nie sformutowany, w zwigzku z tym mozliwe jest precyzyjne okreslenie
przedmiotu obserwacji. W przeciwnym przypadku mamy do czynienia
z obserwacjg nieustrukturyzowana.

Przedmiot obserwacji jest zréoznicowany. Moga to by¢ (Jemielniak
2012, s. 44-46):

a) organizacjaczasui przestrzeni, np. tempo réznych dziatan, atmosfera,
b) rzeczy, np. sprzety, oznakowanie, oferta,

c) aktorzy spoteczni i interakcje miedzy nimi, np. kategorie kupujacych,
sposob rozmowy.

Sposréd wszystkich metod pierwotnych obserwacja znajduje w ba-
daniach rynkéw zagranicznych najwieksze zastosowanie, popularna jest
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zwtaszcza wsérdod mniejszych podmiotéw gospodarczych. Oprécz tego,
ze jest dosc¢ tania, nie wymaga rozmow w jezyku obcym. W badaniach
rynkow detalicznych obejmuje oferte towaréw — wyboér, opakowania,
ceny, informacje dodatkowe, a takze zachowania ludzi analizujacych za-
wartosc¢ regatéw (obserwacja w sklepach). Na rynkach przemystowych
uzytecznym przedmiotem badan jest obserwacja stoisk na imprezach
targowo-wystawienniczych i zainteresowania nimi wsréd wizytujgcych.

Szczegdblng forma obserwacji jest metoda ,tajemniczego klien-
ta” (mystery shopping). Polega ona na dokonaniu zakupu przez osobe
uczestniczacg w badaniu i opisaniu zwigzanych z tym doswiadczen. Me-
toda ta jest szeroko wykorzystywana w celach kontrolnych. W badaniach
rynkédw zagranicznych znajduje zastosowanie gtéwnie na rynku ustug,
w tym handlowych, hotelarskich i gastronomicznych.

Pytania kontrolne

1. Co to jest biznesplan?

Z jakich podstawowych czesci sktada sie biznesplan?
W jaki sposob sporzagdzamy prognoze sprzedazy?
Czym rozni sie ryzyko systematyczne od specyficznego?

W jakim celu realizowane sg badania rynkéw zagranicznych?

o v kM w N

Jakie sq réznice miedzy badaniem rynkéw geograficznych a bada-
niem rynku towaréw i ustug?

~

Scharakteryzuj poszczegélne etapy badania rynkéw zagranicznych.

8. Jakie metody stosuje sie w badaniach rynkéw zagranicznych?

Literatura

Blackwell E. (2005), Biznesplan od podstaw, One Press, Warszawa.

Churchill G.A. (2002), Badania marketingowe. Podstawy metodologiczne, Wy-
dawnictwo Naukowe PWN, Warszawa.

Ciechan-Kujawa M. (2007), Biznes plan. Standardy i praktyka, TNOIK, Torun.

Czinkota M.R., Ronkainen I.A. (2004), International marketing, Thomas—South-
-Western, Mason.

Hague P, Hague N., Morgan D.A. (2005), Badania rynkowe w praktyce, Wydaw-
nictwo Helion, Gliwice.

Biznes we wspdfczesnej gospodarce 91



Tomasz Dorozynski, Wojciech Urbaniak

Hermaniuk T. (2014), Biznesplan. Pytania i odpowiedzi, Difin, Warszawa.

Hermaniuk T. (2005), Podstawy badan marketingowych, Wydawnictwo Uniwer-
sytetu Rzeszowskiego, Rzeszow.

Jemielniak D. (red.) (2012), Badania jakosciowe. Metody i narzedzia, Wydawnic-
two Naukowe PWN, Warszawa.

Kaniewska-Seba A., Leszczynski G., Pilarczyk B. (2006), Badanie marketingowe
na rynku business-to-business, Oficyna Ekonomiczna, Krakéw.

Karcz K. (2004), Miedzynarodowe badania marketingowe. Uwarunkowania kul-
turowe, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa.

Kowalczyk L. (2001), Biznesplan, czyli jak poznac kredytobiorce, Twigger, War-
szawa.

Lubinski M. (2002), Analiza koniunktury i badanie rynku, Dom Wydawniczy Elip-
sa, Warszawa.

Pabian A. (2000), Biznesplan. Poradnik przedsiebiorcy budowlanego, Centralny
Osrodek Informacji Budownictwa, Warszawa.

Pasieczny J. (2007), Biznesplan, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa.

Skrzypek J. (2014), Biznesplan w 10 krokach, Wydawnictwo Poltext, Warszawa.

Skrzypek J., Filar E. (2007), Biznesplan, Poltext, Warszawa.

Tiffany P., Peterson S. (1999), Biznesplan, IDG Books, Wydawnictwo RM, War-
szawa.

West A. (1994), Zaplanuj swéj biznes, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa.

Wiktor J.W., Oczkowska R., Zbikowska A. (2008), Marketing miedzynarodowy.
Zarys problematyki, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa.

92 Biznes we wspdiczesnej gospodarce



	Okładka I s._Buczkows_Kuna
	4-065_092-Dorożyński, Urbaniak
	Okładka IV s._Buczkows_Kuna



