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Rozdział 7.

Stwórz zarys planu

Być może wydaje ci się, że biznesplan musi być dokumentem naszpikowanym skompli-

kowanymi zdaniami, technicznymi zwrotami i określeniami, prawnym bełkotem i szcze-

gółowymi danymi finansowymi. Nic bardziej błędnego. Jeśli potrafisz opowiadać o swojej

firmie i na dodatek potrafisz robić to dobrze, jesteś w stanie napisać dobry biznesplan.

Dobre biznesplany są utrzymane w tonie konwersacyjnym, łatwo się je czyta i przyswaja,

nie zawierają zbyt wiele słownictwa prawnego, a danych finansowych jest w nich akurat

tyle, ile potrzeba, aby przedstawić aktualny potencjał firmy. Tak naprawdę byłbyś w stanie

podyktować cały biznesplan za jednym zamachem, opierając się na posiadanej wiedzy o tym,

czym dysponuje twoja forma i jakie są jej plany na przyszłość.

Opowiadanie o firmie

Wyobraź sobie, że siedzisz w kawiarni lub restauracji. Nagle podchodzi ktoś znajomy i pyta,

co u ciebie słychać. Odpowiadasz, że właśnie próbujesz rozkręcić nową firmę i zaczynasz

o tym opowiadać. Mówisz o tym, czym się będziesz zajmował, dlaczego zdecydowałeś

się na taką działalność, jakich możliwości szukasz w twojej branży i w jaki sposób

chciałbyś je wykorzystać. Jeśli z rozmówcą łączą cię zażyłe kontakty, możesz nawet zacząć

opowiadać o dochodach i zyskach, których się spodziewasz.

Mogłoby to wyglądać mniej więcej tak:

Opowiem ci o mojej firmie. Produkujemy gadgety dla college’ów i uniwersytetów w Sta-

nach. To całkiem spory rynek i mamy nadzieję, że w przeciągu trzech lat uda się zgromadzić

dwanaście milionów złotych dochodu.

Zawsze miałem wizję, że w każdym college’u powinny być gadgety pomagające stu-

dentom w nauce. Dlatego moja misja polega na zaopatrywaniu college’ów w możliwie

najszerszą gamę gadgetów wysokiej jakości. Wiesz, każdy college ma obowiązek raz

na semestr zaopatrzyć swoich studentów w takie gadgety. To daje nam rynek dziesięciu

milionów gadgetów rocznie. Obliczając średnią cenę gadgetu na piętnaście złotych, otrzy-

mujemy sto pięćdziesiąt milionów złotych w handlu detalicznym.

W tym rozdziale:

� sposób
przedstawiania
firmy,

� organizowanie
informacji,

� sztuka selekcji
informacji,
które powinny
być zawarte
w biznesplanie.
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Mój plan polega na stworzeniu linii gadgetów dostosowanej do potrzeb rynku college’ów.

Każdy gadget byłby dostępny w barwach szkoły oraz w dowolnej kombinacji modnych

wzorów i kolorów. Planuję wynająć wyspecjalizowanych reprezentantów handlowych,

którzy sprzedawaliby nasze gadgety sklepom uczelnianym oraz wykorzystywaliby mar-

keting na campusach w celu zebrania opinii studentów.

Chciałbym, aby firma produkowała swoje własne gadgety w fabryce, którą właśnie bu-

dujemy w stanie Iowa. Dzięki uruchomieniu tej bardzo nowoczesnej fabryki oraz dzięki

sezonowemu zatrudnianiu okolicznych farmerów jesteśmy w stanie produkować gad-

gety po cenie trzech złotych za sztukę, co jest o dziesięć procent tańsze od kosztów, jakie

ponosi nasza konkurencja. Sprzedajemy nasze gadgety do księgarń z pięćdziesięciopro-

centową zniżką za cenę siedmiu i pół złotego netto. To daje nam zysk brutto cztery i pół

złotego na gadgecie.

Nasza firma chce się skupić tylko i wyłącznie na produkowaniu gadgetów. Wszystkie

nasze systemy komputerowe będą miały zainstalowane najnowsze programy śledzenia

gadgetów, a magazyny będą wyposażone w specjalne systemy przewożenia i pakowania

gadgetów. Zarząd firmy to mieszanka osób o olbrzymim doświadczeniu w produkcji

gadgetów i sprzedaży produktów skierowanych do studentów college’ów.

Prawdziwą zaletą naszej firmy jest możliwość produkowania gadgetów na zamówienie

w dowolnych kształtach i barwach, z większą marżą brutto niż marża konkurencji.

Wiem, że w tej branży jesteśmy nowi, dlatego będziemy musieli zorganizować sobie świet-

ną promocję i marketing. Wierzę, że będziemy w stanie wnieść wiele nowych pomysłów

i rozwiązań na rynek, a to z kolei pozwoli nam odnieść sukces.

Przewiduję, że zdobędziemy szesnaście procent rynku w trzecim roku naszej działalności.

W tym też roku powinniśmy sprzedać milion sześćset tysięcy gadgetów za średnią cenę

netto siedmiu i pół złotego, co da nam dwanaście milionów dochodu. Z naszą nisko na-

kładową strukturą firmy, oceniam, że będziemy działać z piętnastoprocentową marżą

netto i uzyskamy milion osiemset tysięcy złotych zysku w trzecim roku działalności.

Jak widać, ta krótka historyjka, nie dłuższa niż pięćset słów, opowiada o wszystkim, cze-

go słuchacz chciałby się dowiedzieć. Po jej wysłuchaniu wiemy, dlaczego założyłeś firmę,

znamy jej możliwości i sposoby ich wykorzystania, widzimy, na czym polega wyjątko-

wość twojej działalności i rozumiemy, w jaki sposób zarobisz przewidywane sumy pie-

niędzy. Wszystko jest jasno podane i wytłumaczone, opowiedziane w logicznej kolejności

i z uwzględnieniem najważniejszych elementów, bez niepotrzebnego słowotoku.

Elementy typowego biznesplanu

Ta prosta historyjka o firmie zawierała już w sobie wszystkie istotne elementy bizne-

splanu. Jej wszystkie istotne elementy odpowiadają konkretnym punktom biznesplanu.

Wystarczy tylko nieco je podrasować i ubrać w słowa, a otrzyma się zrozumiały i do-

brze przemyślany plan dokumentu.
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Podstawowy zarys

Chociaż istnieje wiele sposobów na zorganizowanie informacji, które należałoby zawrzeć

w biznesplanie, wszystkie w zasadzie sprowadzają się do następujących punktów:

� Streszczenie menedżerskie. Jest to jednostronicowe streszczenie głównych punktów
twojego planu, od wizji i misji po poszczególne cele finansowe. Gdyby odbiorcy
planu przeczytali tylko tę stronę (a może się tak zdarzyć), dowiedzieliby się
o najistotniejszych założeniach i planach firmy.

� Wizja i misja. Jak to już zostało powiedziane w rozdziale piątym „Przeanalizuj
strategię”, twoja wizja, zwana czasem deklaracją wizji, jest jednym zdaniem,
opisującym oczekiwania, jakie masz wobec firmy. Misja, zwana czasem deklaracją
misji, jest jednym, krótkim zdaniem, zawierającym cel istnienia firmy. Niektóre
firmy łączą misję i wizję w jedną całość i umieszczają je na jednej stronie, inne
rozdzielają je i zamieszczają na oddzielnych stronach dla większej jasności.

Uwaga Najczęstszym błędem popełnianym przez nadto rozentuzjazmowanych przedsiębiorców,
jest układanie zbyt długich deklaracji misji, wizji i streszczenia menedżerskiego.
Jeśli streszczenie menedżerskie jest dłuższe niż jedna strona, traci znamiona
streszczenia. Jeśli wizja i misja są dłuższe niż jedno, konkretne zdanie oznacza
to, że najprawdopodobniej firma nie ma jasno sprecyzowanej wizji oraz misji.

� Możliwości. Część ta zawiera opis zidentyfikowanych możliwości. Zazwyczaj
składa się na nią opis rynku, określenie jego wielkości i prezentacja możliwości
rozwoju wraz z opisem postępowania firm konkurencyjnych. To tutaj wykorzystuje
się dane i analizy opisywane szczegółowo w rozdziale trzecim „Przeanalizuj rynek”

� Strategia marketingowa. Część ta nawiązuje do części poprzedniej, opisując,
w jaki sposób firma ma zamiar wykorzystać istniejące możliwości. Zawiera
zazwyczaj opis produktów i usług, które firma ma zamiar oferować, wraz
z opisem sprzedaży, dystrybucji i strategii marketingowych produktów.

� Strategia biznesowa. W tej części będziesz musiał nieco bardziej szczegółowo
opisać firmę. Należy tutaj przedstawić model firmy i model dochodów. Innymi
słowy, musisz przedstawić twój sposób zarabiania pieniędzy.

� Organizacja i operacje. To bardzo szczegółowa część skupiająca się na strukturze
firmy i sposobie funkcjonowania poszczególnych działów firmy, takich jak dział
produkcji, składowania, systemów, itp., w której można użyć wszelkiego rodzaju
wykresów i schematów funkcjonowania firmy.

� Zarząd. To szansa na przedstawienie i pochwalenie się członkami zarządu.
Można wykorzystać tę część planu do przedstawienia członków ścisłego zespołu
kierowniczego i jeśli to zasadne, głównych instytucjonalnych i strategicznych
inwestorów.

� Główne kompetencje i wyzwania. Część ta streszcza niejako to wszystko, co zostało
zawarte w poprzednich punktach, i zawiera listę specyficznych dla firmy zalet
i wad, wraz z potencjalnymi wyzwaniami i słabymi punktami.

� Finanse. Ta ostatnia część planu zawiera wszystkie istotne szczegóły dotyczące
bilansu zysków i strat, zestawienia finansowego, przewidywań dochodów na kilka
lat i tym podobnych danych.
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Dostosowanie historii do planu

Powróćmy teraz do opowiedzianej historii, aby połączyć jej poszczególne części z odpo-

wiadającymi im punktami biznesplanu. Pomoże nam w tym poniższa tabela.

Punkty biznesplanu w opowiadaniu

Punkt biznesplanu Część historii

Streszczenie

menedżerskie

Opowiem ci o mojej firmie. Produkujemy gadgety dla college’ów...

Wizja Zawsze miałem wizję, że w każdym college’u powinny być gadgety

pomagające studentom w nauce...

Misja ...moja misja polega na zaopatrywaniu college’ów w możliwie

najszerszą gamę gadgetów wysokiej jakości...

Możliwości ...każdy college ma obowiązek raz na semestr zaopatrzyć swoich

studentów w takie gadgety...

Strategia marketingowa Mój plan polega na stworzeniu linii gadgetów dostosowanej

do potrzeb rynku college’ów...

Strategia biznesowa Chciałbym, aby firma produkowała swoje własne gadgety

w fabryce, którą właśnie budujemy w stanie Iowa...

Organizacja i operacje Nasza firma chce się skupić tylko i wyłącznie na produkowaniu

gadgetów...

Zarząd Członkowie zarządu to mieszanka osób o olbrzymim doświadczeniu

w produkcji gadgetów...

Główne kompetencje

i wyzwania

Prawdziwą zaletą naszej firmy jest możliwość produkowania

gadgetów na zamówienie...

Finanse Przewiduję, że zdobędziemy szesnastoprocentowy udział w rynku...

Jak widzisz, opowiedziana historia idealnie pasuje do typowego zarysu biznesplanu. Po

prostu spisz swoją historię i dodaj nieco więcej szczegółów niż zazwyczaj, a biznesplan

będziesz miał gotowy.

To na prawdę jest takie proste. Nie ma najmniejszego powodu, aby utrudniać sobie życie

i wymyślać dodatkowe komplikacje. Opowiedz swoją historię i niech ona posłuży jako

główny szkic całego biznesplanu.

A co z objętością?

Jak obszerny powinien być twój biznesplan? Prawidłowa odpowiedź brzmi: „tak, jak

potrzeba, aby był”. Niektórzy mogą jednak być taką odpowiedzią nieusatysfakcjonowani.

Rzeczywistość jest taka, że dość trudno jest zmieścić wszystko na mniej niż dwudziestu

stronach. A jeśli stworzysz dokument o pięćdziesięciu lub sześćdziesięciu stronicach,

ryzykujesz, że nikt go nie przeczyta. Najbezpieczniejszą opcją jest trzydziestostronicowy

biznesplan, choć wskazane byłyby krótsze wersje.
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Jak to się odnosi do poszczególnych części? Poniżej zamieszczono ogólny szkic trzydziesto-

stronicowego dokumentu, bez uwzględnienia dodatków i spisu treści.

Rekomendowana objętość poszczególnych części w stronach

Część Liczba stron

streszczenie menedżerskie 1

wizja 1

misja 1

możliwości 4

strategia marketingowa 6

strategia biznesowa 6

organizacja i operacje 6

zarząd 1

główne kompetencje i wyzwania 2

finanse 2

OGÓŁEM 30 stron

Zwróć uwagę Jeśli już prowadzisz firmę, będziesz musiał najprawdopodobniej poszerzyć część
finansową o dwie dodatkowe strony i zamieścić w niej zarówno obecne, jak i pierwotne
zestawienie dochodów.

Zmiany

Do standardowego zarysu biznesplanu można wprowadzać pewne interesujące zmiany,
których charakter zależy od indywidualnych potrzeb odbiorców dokumentu. Na przykład
Administracja Małych Firm (Small Business Administration) proponuje następujące
elementy biznesplanu:

� Oświadczenie celu (zbliżone do streszczenia menedżerskiego).

� Opis firmy (zbliżony do strategii biznesowej).

� Marketing (zbliżony do strategii marketingowej).

� Konkurencja (zbliżona do konkurencyjnych zalet i wyzwań).

� Procedury operacyjne (zbliżone do operacji)

� Personel (zbliżone do zarządu).

� Ubezpieczenie firmy (opis ubezpieczenia firmy).

� Dane finansowe (zbliżone do finansów, ale bardziej szczegółowe).

� Dokumenty wspomagające (łącznie z zestawieniem zwrotów podatku od osiąganych
przez firmę sum za ostatnie trzy lata, zestawieniami finansów osobistych, życiorysem,
kontraktami franszyzowymi, umowami o wynajem, umowami kupna, licencjami,
dokumentami prawnymi i listami intencyjnymi dostawców).
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Zwróć uwagę Administracja Małych Firm zaleca, aby w biznesplanie przedstawić następujące dane
finansowe: podania o pożyczki, lista dostaw i wyposażenia kapitałowego, zestawienie
finansowe, analiza progu rentowności, bilans zysków i strat pro forma, zestawienie
przepływu gotówki w kilku różnych ujęciach, takich jak zestawienie trzyletnie, szczegółowe
zestawienia miesięczne z pierwszego roku działalności oraz szczegółowe zestawienia
kwartalne z drugiego i trzeciego roku działalności. Zalecane jest także wyszczególnienie
przypuszczeń, na podstawie których oparte są plany.

Kiedy bliżej przyjrzymy się powyższym punktom, łatwo dojdziemy do wniosku, że Admini-
stracja Małych Firm skupia się na elementach istotnych dla uzyskania pożyczki. Stąd nacisk
na informacje finansowe oraz osobny punkt dotyczący ubezpieczenia firmy (ważne, gdy
firma przed uzyskaniem pożyczki ma się nienajlepiej pod względem finansowym). Jeśli bę-
dziesz pisał plan według tych wytycznych, to część poświęcona finansom rozrośnie się do
połowy objętości całego dokumentu, a to już samo w sobie wystarczy na podanie o pożyczkę.

Zobacz Aby dowiedzieć się więcej na temat wymagań Administracji Małych Firm, odwiedź
www.sba.gov/starting/busplan.txt.

CMGI @Ventures, fundusz wysokiego ryzyka, specjalizuje się w finansowaniu począt-
kujących firm, które zajmują się techniką precyzyjną, i ma swoje własne wymagania co
do tworzenia biznesplanu. Fundusz ten wymaga dostarczenia dwudziestostronicowego
dokumentu o takiej zawartości:

� Streszczenie menedżerskie (identyczne z omawianym już streszczeniem
wykonawczym).

� Firma (zawierająca elementy wizji, misji oraz strategii biznesowej).

� Rynek (zbliżony do możliwości).

� Oferta produktu (zbliżona do strategii rynkowej).

� Dystrybucja (zbliżona do dalszych części strategii rynkowej).

� Konkurencja (zbliżona do zalet konkurencyjnych i wyzwań).

� Zespół zarządzający (identyczny z zarządem).

� Finanse (identyczne z finansami omawianymi w poprzednich podrozdziałach).

� Umowa (zawiera kwotę potrzebnych funduszy).

Jak widać @Ventures na pierwszy plan wysuwa informację strategiczną. Firma ta ma
do czynienia z wieloma biznesplanami każdego tygodnia, dlatego lubi przechodzić od
razu do konkretów (w większości planów czyta się tam tylko kilka pierwszych stron).
Zwróć uwagę na nową część, umowę, która zawiera sumę pieniędzy, o którą ubiega się
firma. Jeśli wiesz, na jakich zasadach działają fundusze wysokiego ryzyka, dodanie tego
typu informacji wydaje się uzasadnione.

Zobacz Aby dowiedzieć się więcej na temat wymagań @Ventures dotyczących biznesplanu,
odwiedź www.ventures.com/contact/bizplan.html.

Chociaż dobrze jest przestrzegać reguł instytucji, u których starasz się o pieniądze, to w tych
dwu przypadkach postępowanie według przytoczonych zaleceń może sprawić, że nie
uda ci się w pełni przedstawić firmy i jej potencjału. Obydwa z przytoczonych zarysów
skupiają się zbyt na tym, co robisz, bez dostatecznego podkreślenia powodów dlaczego,
oraz bez opisania elementów, które czynią firmę wyjątkową.
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Pożyczkodawcy i inwestorzy nie mogą ocenić firmy tylko i wyłącznie na podstawie
liczb. Muszą zaznajomić się z pełną wersją wydarzeń, aby w pełni zrozumieć, skąd po-
chodzą przytaczane liczby i uwierzyć, że faktycznie potrafisz je osiągnąć. Właśnie dla-
tego dobry biznesplan zawierający całą historię firmy jest zawsze ze wszech miar godny
polecenia. Oczywiście zawsze możesz uwypuklić poszczególne fragmenty i elementy
dla konkretnego odbiorcy, ale robiąc to, nie powinieneś zapominać, że liczy się pełne
przedstawienie firmy, gwarantujące największe szanse powodzenia.

Jak dopasować plan do firmy

Zakłóżmy, że zdecydowałeś się na napisanie planu zgodnie z przytoczonymi wcześniej
wytycznymi. W jaki sposób powinieneś teraz dopasować poszczególne elementy dzia-
łalności firmy do wspomnianych części planu?

Musisz najprawdopodobniej zająć się dwoma sprawami: zidentyfikowaniem odpowiednich
elementów działalności firmy i jeśli to konieczne, dostosowaniem pierwszego szkicu do
potrzeb ostatecznej wersji.

Dopasowywanie organizacji firmy do zarysu planu

Która z części biznesplanu odpowiada której części firmy? Łatwo odpowiedzieć sobie
na to pytanie, gdy zdasz sobie sprawę z celów, które stara się spełnić każdy z poszcze-
gólnych części dokumentu.

Każda z części wyższego poziomu (takich jak wizja, misja, strategia biznesowa oraz
główne kompetencje i wyzwania) odpowiada pracy koncepcyjnej na wysokich szcze-
blach, wykonywanej przez ciebie i członków ścisłego zarządu. Oczywiście, część zaty-
tułowana „zarząd” odnosi się do członków zarządu, a część opisująca strategię bizne-
sową także, w pewnym stopniu, informuje o zadaniach wykonywanych przez grupę
rozwoju produktu.

Części opisujące rynek i związane z nim zagadnienia, możliwości i strategia marketingowa,
odnoszą się do działu marketingu. Część poświęcona strategii marketingowej opisuje
także działania grup sprzedaży i rozwoju produktu. Dodatkowo aktywność działu mar-
ketingu jest uwypuklana w części poświęconej głównym kompetencjom i wyzwaniom.

Oczywiście opis działu księgowości i finansów znajdziemy w części poświęconej finansom
firmy. Część poświęcona operacjom i organizacji firmy, opisująca sposób, w jaki działa
i jest zorganizowana twoja firma, jest odbiciem działalności wszystkich działów i części firmy.

Dopracowywanie zarysu

Co zrobić w sytuacji, w której poszczególne działy firmy nie bardzo odpowiadają

przedstawionemu modelowi? Jeśli twoja firma nie pasuje do podanego szablonu, zawsze

możesz zmienić zarys wyjściowy.
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Na przykład, jeśli nie wytwarzasz żadnych fizycznych produktów, a zamiast tego zarabiasz

pieniądze na wydawaniu licencji na technologie lub inne sprawy, możesz stwierdzić, że po-

trzebujesz osobnej części planu na przedstawienie własnej strategii przyznawania licencji.

Jeśli zajmujesz się badaniami i rozwojem, to część poświęcona tylko tym zagadnieniom jest

jak najbardziej pożądana. Jeśli odznaczasz się radykalnie nowatorskimi strategiami sprzeda-

ży na rynku krajowym i międzynarodowym, to także powinieneś to opisać w oddzielnej czę-

ści poświęconej międzynarodowym możliwościom i międzynarodowej dystrybucji.

Nie ma nic nieodpowiedniego we wprowadzaniu koniecznych zmian. Nie wprowadzaj

jednak zmian tylko i wyłącznie na zasadzie sztuki dla sztuki. Przeważająca większość firm

może być opisana według obowiązujących standardów. Być może twoja firma nie jest aż tak

wyjątkowa, abyś musiał radykalnie zmieniać przygotowany już zarys biznesplanu.

Możesz oczywiście postępować zgodnie z proponowanym zarysem i jedynie zmienić

tytuły poszczególnych części, tak aby pełniej oddać frazeologię używaną w firmie. Do-

brym przykładem może być tutaj część poświęcona głównym kompetencjom i wyzwa-

niom. Wiele firm nazwie ją po prostu „wadami i zaletami”, inne zdecydują się na „zyski

i ryzyka”, jeszcze inne będą opisywały „zalety rynku i konkurencję”. Po prostu wybierz

najbardziej odpowiadającą ci wersję.

W niektórych przypadkach możesz także zdecydować się na zmianę kolejności po-

szczególnych części. Niektórzy biznesmeni wolą najpierw rozmawiać o firmie (strategia

biznesowa), a potem przechodzić do szczegółów związanych z możliwościami rynko-

wymi i strategią rynkową. Jedni uważają, że nadmierne podkreślanie spraw związanych

z wewnętrznymi operacjami firmy jest znakiem zbyt małego skupienia się doświadczo-

nych członków zarządu na zagadnieniach rynkowych. Inni wolą, aby przechodzić do

sedna spraw zaraz na początku. To od ciebie zależy, w jaki sposób opowiesz swoja hi-

storię. Zależy to od tego, na co osobiście kładziesz największy nacisk. Właściwie nie

powinno to mieć większego znaczenia pod warunkiem, że wszystkie istotne informacje

zostaną zawarte w jednym z elementów biznesplanu.

Zwróć uwagę Jeśli piszesz plan na zasadzie oddzielnego opracowywania poszczególnych części,
łatwo będzie ci je dowolnie przestawiać i zmieniać. Jeśli stwierdzisz, że praca nie
postępuje zgodnie z oczekiwaniami, wystarczy użyć odpowiedniej funkcji edytora
tekstu i ustawić wszystko w odpowiedniej kolejności.

Dodawanie pozostałych elementów

Podstawowy zarys planu może, a nawet powinien, zawierać następujące elementy:

� Strona tytułowa. Biznesplan powinien odzwierciedlać profesjonalny charakter
firmy, dlatego lepiej abyś zdobył się na wysiłek zaprojektowania strony tytułowej
z prawdziwego zdarzenia. Możesz w tym celu wynająć zawodowego grafika.
Na takiej stronie powinno znaleźć się logo i nazwa firmy, data wydania
dokumentu oraz tytuł informujący, że dany dokument jest biznesplanem.

� Spis treści. Czytelnik powinien zostać wyposażony w dobrą mapę, dzięki której
będzie w stanie poruszać się po twoim dokumencie. Spis treści powinien zawierać
tytuły rozdziałów i podrozdziałów wraz z numerami stron, na których znajdują
się początki poszczególnych części.
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Zobacz Rozdział 20. „Spis treści i indeks”, przynosi więcej informacji na temat konstruowania
spisu treści i indeksu.

� Indeks. Jeśli biznesplan jest wyjątkowo długi, dłuższy niż czterdzieści stron,
czytelnik będzie potrzebował sposobu na szybkie odszukanie informacji, którą
jest zainteresowany. Najlepiej zapewnić mu to poprzez opracowanie
szczegółowego indeksu haseł.

� Przypisy. Niekoniecznie trzeba zawierać wszystkie wiadomości i liczby w tekście
głównym. Możesz to uczynić za pośrednictwem niezależnych przypisów i odnośników.

� Dodatki i załączniki. Wszystkie istotne informacje, których nie można było
zamieścić w tekście głównym, takie jak słowniczki, cytaty z prasy i tym podobne,
można umieścić w dodatkach i załącznikach.

Zobacz W rozdziale 19. „Aneksy i załączniki” dowiesz się więcej na temat dodatkowych
informacji zamieszczanych w biznesplanie.

Zadanie domowe

W tym rozdziale dowiedziałeś się o wszystkich elementach, jakie powinny się znaleźć

w biznesplanie. W rozdziale ósmym „Zorganizuj swoje środki” dowiesz się, w jaki sposób

zorganizować sobie wszystkie informacje potrzebne do ukończenia pracy nad biznes-

planem.

Aby się do tego lepiej przygotować, warto, abyś przemyślał następujące zagadnienia:

� Czy znasz kogoś, kto już kiedyś pisał biznesplan?

� Czy ktoś z pracowników mógłby okazać się przydatny w pisaniu biznesplanu?

� Ile masz czasu na napisanie biznesplanu?

� Ile osobistego czasu możesz poświęcić na jego pisanie?

� W jakim stopniu możesz oprzeć się na pomocy z zewnątrz w pracy nad
biznesplanem?


