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AGAR na dobre i na zte’

Jerzy Cieslik, Adam Kostrzewa

Spotkanie po latach — wrzesien 2002 roku

To byt pomyst i zaproszenie Roberta. Prywatka klasy maturalnej wroc-
tawskiego liceum rocznik 1998 po czterech latach niewidzenia okazala si¢
niezwykle udana. Mieszkanie Roberta trzeszczalo w szwach. Owszem,
spotykali sie przelotnie, utrzymywali kontakty, ale tak naprawde cala klasa
spotkali sie po raz pierwszy. Wszyscy sie przekrzykiwali, chcac wymieni¢
jak najwiecej informacji o sobie. Wiekszos¢ klasy konczyla studia, jednak
byli i tacy, ktdrzy juz podjeli prace i zatozyli rodziny.

Organizatorem i dusza towarzystwa byl Robert. Juz w szkole sredniej
mial smykatke do interesu: kupowal i sprzedawat czesci do komputerdw,
plyty CD. Teraz studiowal marketing i zarzadzanie, ale jak wyraznie dawal
do zrozumienia, studia nie pochlanialy mu zbyt wiele czasu, bo gléwnie
zajmowal si¢ prowadzeniem wlasnego biznesu. Od dwdch lat z powodze-
niem zajmowal si¢ importem oryginalnych gatunkéw przypraw, solonych
orzeszkow, pestek prazonego stonecznika i podobnego rodzaju specjali-
stycznych produktéw zywno$ciowych z krajow Europy Zachodniej. Do-
starczal je do krajowych sieci delikateséw spozywczych. Wiasne miesz-
kanie, nowa Corolla przed blokiem i wystrzalowa narzeczona, dumnie
obnoszaca pierscionek zargczynowy — to wszystko robito wrazenie.

Dobrze po trzeciej nad ranem, gdy towarzystwo powoli sie wykruszylo,
przy stole kuchennym pozostalo ich czworo - stara paczka, trzymajaca sie
razem przez caly ogdlniak: Robert, Anka, Grzegorz i Adam. Robert posta-
wil na stole ,,naprawde ostatnig” butelke wina. Tematy wspominkowe juz
sie wyczerpaly i w sposob naturalny dyskusja skierowala sie ku przysziosci.
Jeszcze kilka miesiecy, praca magisterska, dyplom - i co dalej?

— Stuchajcie, liczy si¢ tylko wlasny biznes — stanowczo zadeklarowal Ro-
bert, wyczuwajac kierunek mysli pozostatych. — Moze by$my co$ razem
zrobili? Mam kilka kapitalnych pomystéw, ale sam nie dam rady.

* e . . . . . . . .

Niniejsze studium przypadku nie dotyczy konkretnego przedsiewzigcia biznesowego. Jest swoista
agregacja zdarzen, ktore dotyczyty kilku przedsiewzie¢ biznesowych. Imiona inicjatoréw przedsie-
wziecia i nazwy firm sg fikcyjne, a opisy zdarzen i sytuacji decyzyjnych zostaly zmienione.
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— Mnie ojciec wierci dziur¢ w brzuchu juz od paru lat — pierwszy odezwat
sie Grzegorz, ktory studiowal na Politechnice Wroclawskiej.

Ojciec Grzegorza prowadzit zaklad metalowy zalozony jeszcze w latach
80. Studiowal na politechnice, ale po dwdch latach musial przerwa¢, gdyz
zalozyl rodzing i trzeba bylo zarabia¢ na zycie. Uruchomit Zaktad Produk-
cyjno-Ustugowy Projmet. W trudnych latach radzil sobie zupetnie niezle,
wytwarzajac ogrodzenia metalowe, bramy i kraty. Ambicja niespetnionego
inzyniera popychala go w kierunku bardziej zaawansowanej produkgji.
Poniewaz wielkie panstwowe molochy nie mialy dewiz na zakup czesci
zamiennych do importowanych maszyn, wyspecjalizowat si¢ w ich dora-
bianiu. ,,Dostarczam element kazdej importowanej maszyny w 24 godzi-
ny” - to byla jego dewiza i nie narzekal na brak zaméwien z catego kraju.
W szczytowym okresie — konca lat 80. - zatrudnial kilkanascie osob, w tym
kilku wysokiej klasy tokarzy. Zmiany ustrojowe doprowadzity jednak do
spadku zamowien na cze$ci zamienne. Wielkie przedsiebiorstwa panstwo-
we albo upadly, albo zostaly sprywatyzowane, a nowi wlasciciele nie chcieli
juz korzysta¢ z ustug Projmetu. Natomiast gwaltownie wzrdst popyt na
ozdobne ogrodzenia, kraty, bramy i balustrady, gdyz nowa klasa kapitali-
stow budowata okazale rezydencje na duzych parcelach.

— Jestem za — niespodziewanie zadeklarowata Anka ku zaskoczeniu
pozostalych. Anka wyjechala na studia do Krakowa na Akademie¢ Sztuk
Pieknych. W trakcie przedtuzonych wakacji wielokrotnie wyjezdzata do
Francji i Wloch, faczac atrakeje turystyczne z praca zarobkows. Zaczynata
od sprzedawania recznie malowanych widoczkéw zabytkowych budowli
i nadmorskich pejzazy, ale ostatnio spedzita kilka miesiecy w renomowane;j
agencji reklamowej i projektowania graficznego w Paryzu. Przy okazji szli-
fowala jezyki, opanowujac na przyzwoitym poziomie, oprdcz angielskiego,
takze francuski i wloski. Che¢ dokonania istotnej zmiany w zyciu miata tez
inne podloze — Anka wlasnie rozstala si¢ ze swoim chlopakiem i mimo pel-
nego przekonania o stusznosci podjetej decyzji, ciezko to przezywata.

— Mozna sprobowad, dlaczego nie — wlaczyt si¢ Adam z nutg refleksji.
Adam byl gwiazda ogélniaka, zawsze w czotéwce najlepszych uczniéw,
laureat licznych konkurséw i olimpiad. Majac wstep praktycznie na kazda
uczelnie, wybral historie na Uniwersytecie Warszawskim, ulegajac pasji
studiéw nad kulturg antyczna. Jako drugi kierunek réwnolegle studiowat
filozofig.

— O tej porze nic juz nie wymyslimy — stwierdzil Robert pod wplywem
narzeczonej, ktéra dawata mu znaki, ze pora konczy¢ impreze. — Mamy
jeszcze dwa tygodnie do rozpoczecia semestru, wszyscy jesteSmy na miej-
scu, wiec sprobujmy wykorzysta¢ ten czas. Proponuje ponownie spotka¢
sie w tej sprawie za tydzien.
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Biznes, ale jaki?

— Stuchajcie, jest fantastyczny biznes do zrobienia — rozpoczal spotka-
nie, tym razem tylko we czworke, Robert. — Podczas ostatniego wyjaz-
du biznesowego do Grecji poznatem kilku powaznych Grekéw, wlascicieli
plantacji ananaséw i brzoskwin, oferujacych owoce w puszkach. W Polsce
popyt na te produkty bardzo szybko ro$nie. Po wejsciu do Unii, zniesieniu
cel moze by¢ u nas bonanza.

— Oni chca rozkreci¢ interes na wielkg skale. Potrzebuja dystrybutora na
calg Polske. Dostarczaliby$my towar gléwnie do supermarketéw, duze par-
tie, zadnego wozenia po kilka paczek do malych sklepikéw, no i duze, bar-
dzo duze pienigdze — zakonczyl mocnym akcentem Robert.

— Jestem za — zadeklarowata Anka. — Tylko, w jakim jezyku mozna si¢
dogadac¢ z tymi Grekami?

— Nie ma problemu — méwia niezle po angielsku — zapewniat Robert.

— Mysle, ze przy takiej kluczowej decyzji powinnismy najpierw ustali¢, ja-
kie alternatywne warianty mamy do dyspozycji, a nastepnie wybra¢ najlep-
szy — wtracil si¢ Adam. — Tak przynajmniej podpowiada logika.

— Logika logika, a zarabianie pieniedzy to co§ innego — odparowal Robert.
— Trzeba chwyta¢ nadarzajaca si¢ okazje, bo konkurencja nie $pi. Myslisz,
ze taki biznes bedzie czekal laskawie, az sie nim kiedys zajmiemy?

— No tak, ale trzeba spojrze¢ szerzej. Ja, przykladowo, musze rozpatrzy¢
mozliwoséci zwigzane z firmg ojca — wlaczyt sie Grzegorz. — Ojciec cze-
ka, ze po studiach wrdce i razem rozkrecimy firme. Byta okazja dokupienia
dziatki obok Projmetu za niewielkie pienigdze, wiec to zrobil. Ostatnio za-
tatwit w gminie zmiane przeznaczenia tej dziatki na dziatalnos¢ produk-
cyjna. Sa wiec warunki do rozwoju.

— Nie znam si¢ na biznesie — ponownie wlaczyt sie Adam, — ale gdzie$
wyczytatem taka oto maksyme: tylko nieliczne pomysly wytrzymuja zde-
rzenie z kartka papieru. Zrobmy tak, niech kazdy opisze swo6j pomyst lub
pomysly na jednej kartce papieru. Zobaczmy, czy te nasze pomysty takie
zderzenie wytrzymajg. Wymienimy je mailowo w ciagu najblizszego mie-
siaca. Wszyscy bedziemy, jak zwykle, na Swieto Zmartych we Wroctawiu.
Wtedy si¢ spotkamy i podejmiemy konkretng decyzje.

- OK, cho¢ uwazam, Ze to strata czasu, ale czego sie¢ nie robi dla przyja-
ciét — stwierdzit pojednawczo Robert. — W miedzyczasie bede jednak
kontynuowal rozmowy z Grekami. Uwazam, Ze takiej okazji nie mozna
zaprzepascic.

Narodziny AGAR-u

Gdy spotkali si¢ ponownie w pierwszych dniach listopada 2002 roku,
nieoczekiwanie inicjatywe przejat spokojny, jak dotad, Grzegorz.
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— Stuchajcie, jak przejrzalem papiery, to od razu zwrécita moja uwage jedna
rzecz. Zaréwno w pomysle moim, jak i Roberta jest jaki$ konkret, mozna
to wszystko sobie wyobrazi¢. Natomiast w przypadku Anki, a zwlaszcza
trzech pomyslow Adama, to jest — przepraszam koledzy - czysta fantazja.
Ojciec mi zawsze powtarzal, ze w biznesie trzeba sta¢ twardo na ziemi.

— Gdyby wszyscy tak mysleli, to by$my nadal ciagneli tadunki na linach,
bo nie byloby pojazdéw kolowych — odciat si¢ Adam.

Czut jednak, ze Grzegorz ma racje. Brakowalo mu podstaw z zakresu
badania rynku i analizy finansowej. Nigdy wcze$niej si¢ nie zetknat z ta
problematyka. Ostatnio wszed! nawet do ksiegarni ekonomicznej i zakupit
pare ksigzek na ten temat. Mimo ze pierwsze wrazenia z lektury byly wrecz
odpychajace, przyrzekt sobie, ze wgryzie sie w t¢ nudna dziedzine.

— Co chcecie od mojego Parnasu ArtB? — zapytata z udawanym wyrzu-
tem Anka.

— Znasz kogo$ z otoczenia, kto kupil jaki$ obraz albo dzielo sztuki? Bo ja
nie — szybko zareagowal Robert. — A w ogéle to uwazam, Ze tracimy czas,
koledzy. Rozmawialem ostatnio telefonicznie z moimi Grekami. Oni s3 juz
strasznie napaleni i czekajg tylko na sygnal.

— Pomyst Grzegorza tez nie jest najgorszy — zwrdcil uwage Adam. — My-
$le, ze powinnismy mie¢ go w odwodzie na wszelki wypadek. Ale zgadzam
sie, by potraktowa¢ priorytetowo biznes z Grekami. Dobrze byloby jednak
rozpracowa¢ koncepcje w szczegdtach, zrobi¢ kalkulacje i wyliczenia,
by mie¢ pewnos¢, ze podjelismy przemyslang decyzje.

— Nie ma sprawy, mam wszystko tu — powiedzial Robert, kierujac wska-
zujacy palec ku glowie. — Tylko, ze moim zdaniem musimy do Nowego
Roku zakonczy¢ przygotowania, by od stycznia ruszy¢ z biznesem.

— Ja tez rozpracuje szerzej koncepcje modernizacji Projmetu — zadekla-
rowal Grzegorz. — Obiecalem to zreszta ojcu, a takze mtodszemu bratu.
On tez studiuje na politechnice i bytby zainteresowany wejsciem w rodzin-
ny biznes. Przesle wam jg do 15 listopada, bo potem wyjezdzam na 3 mie-
sigce do Niemiec na praktyke. Promotor mojej pracy dyplomowej zalatwil
mi ja w laboratoriach duzego koncernu samochodowego w Mannheim.
Tam maja takie urzadzenia do testéw technologicznych, jakich u nas jesz-
cze dlugo nie bedzie. Nie moge zrezygnowac z tej szansy. Ale przyjade na
pare dni na Boze Narodzenie i wtedy dogramy wszystko do konca.

— To skorzystajmy z okazji i ustalmy teraz, jak ten nasz biznes bedzie
wygladal. Jaka bedzie jego nazwa — zaproponowata Anka. — Ja juz o tym
mysélalam i uwazam, ze nazwa powinna nawigzywac do regionu $rédziem-
nomorskiego. Moze Zeus albo Ariadna? Co wy na to?

— Zapomnij o tym, dziewczyno — wlaczyt sie Robert. — Cwiczytem to
juz przy rejestracji wlasnej dzialalnosci gospodarczej. Wszystkie tego typu
nazwy sg juz dawno zajete. Nawet, jesli istniejgce firmy beda dziataly
w innej branzy niz nasza, to powstaje klopot z domena. Musimy mie¢
przeciez domeng internetows, to oczywiste.
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— To wymyslmy jaka$ nazwe — zaproponowata Anka. — Jak pracowa-
tam w agencji w Paryzu, to mieli tam dzial, ktory zajmowat si¢ wytacznie
wyszukiwaniem atrakcyjnych nazw dla nowych produktéw i firm. Spré-
bujmy co$ stworzy¢ z pierwszych liter naszych imion.

— Na przyktad GARA — wiaczyl sie Adam.

— To nie brzmi dobrze, tak samo jak ARAG, bo kojarzy sie z branzg alko-
holowg — odpowiedziata Anka. — Ja wolatabym na przyklad nazwe RAGA.
Jest w niej jaka$ moc i sifa.

— Gléwnie sita brzmienia mieszanki jamajskiej reggae i hip hopu, bo tak
to si¢ to nazywa — nieoczekiwanie wtracit sie Grzegorz. — Mdj kumpel
stucha tego na okraglo. Zapewniam was jednak, ze fani tej muzyki nie gus-
tuja w brzoskwiniach z puszki.

— Stuchajcie, mam co$§ — powiedzial Robert, ktéry w trakcie rozmowy
uruchomil komputer i podlaczyl si¢ do internetu. — Proponuje AGAR. Co
prawda, domena agar.com.pl jest juz zajeta, ale wyglada na to, ze agar.pl
jest wolna.

— Moze by¢ AGAR, brzmi niezle — zgodzila si¢ Anka.

— W takim razie poprosz¢ od kazdego po 30 zI na rejestracj¢ domeny —
wyciggnal reke Robert. — To bedzie nasza pierwsza wspolna inwestycja.

Nieoczekiwana zmiana koncepgji

— No i co, na podstawie tego, co wam przeslalem, chyba nie ma watpli-
wosci, ze biznes z Grekami zapowiada si¢ fantastycznie — zapytat zaraz
na poczatku Robert, gdy spotkali sie tuz przed Nowym Rokiem.

— Owszem, s3 watpliwosci i to powazne — odparl Adam. — Ostatnio
podszkolilem si¢ w analizie finansowej i zrobilem prosty model w Excelu.
Wynika z niego, ze to jest dobry biznes, ale dla kogos, kto ma wolny 1 mln
zlotych. Sytuacja jest taka, ze Grecy nie wy$la kontenera, zanim nie dostang
na konto 100 procent przedplaty. Potem sa jeszcze koszty transportu,
VAT na granicy, a supermarkety ptaca za dostawe dopiero po 120 dniach.
Tak wigc koledzy, w tym biznesie nie zgadza si¢ tak zwany cashflow, czyli
po naszemu kasa. Bo czy znajdziemy 1 mln zlotych? — zapytat retorycznie.
— Czyli co? Musimy sie oprze¢ na pomyséle Grzegorza? — zapytala Anka,
wyraznie zaskoczona wiedzag Adama z zakresu finanséw.

— Zapomnijcie o tym, co wam przestalem przed wyjazdem — wiaczyl sie
wyraznie podniecony Grzegorz, ktory wrécit na Swieta z Niemiec do Wroc-
tawia. — Ten wyjazd na praktyke do Mannheim to byl strzal w dziesiatke!
Po pierwsze w ciggu 6 tygodni na urzadzeniach w laboratorium firmy
zrobilem juz wigkszos¢ testow i wynika, ze zalozenia procesu technolo-
gicznego, ktory opracowuj¢ w pracy dyplomowej, potwierdzily sie. Firma
zainteresowala si¢ ta technologia. Powiedzieli, ze jak uda mi si¢ uruchomic
produkcje, to sg gotowi zlozy¢ spore zamodwienia na dostawy specjalistycz-
nych podzespotéw do ich polskiej filii. Co ciekawe, oni bardzo chetnie
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kooperuja z malymi innowacyjnymi firmami na calym $wiecie, wchodzac
z nimi w dlugofalowe porozumienia. Widze tu dla nas olbrzymia szanse,
ale trzeba zmieni¢ podejscie. Tu nie ma mowy o modernizacji Projmetu.
To musi by¢ catkowicie nowy biznes.

— A wigc po 3 miesiacach jestesmy dokladnie w punkcie wyjscia — wtracit
sie Robert. — Stuchajcie, to ja rzucitem pomyst wspolnego biznesu, a teraz
pierwszy méwie pas. Chetnie si¢ spotkam z wami towarzysko, wypijemy
jakie$ piwo czy wino, ale biznesu razem raczej nie zrobimy. Ja uwazam,
ze biznes to dzialanie, a nie dyskusje, wariantowe analizy i tak dalej. Bede
nadal sprowadzat orzeszki i przyprawy, a rownolegle wejde w biznes z Gre-
kami. Moze na poczatek na niewielka skale, a pdzniej zobaczymy.

— A jauwazam, Ze trzeba powaznie potraktowa¢ nowy pomyst Grzegorza.
To, co jest w nim kluczowe, to zbyt zapewniony na wiele lat, co w biznesie
nie zdarza sie czesto — odpart Adam.

— Kompletnie si¢ na tym nie znam, ale jestem za — wiaczyla si¢ Anka.

— Bede trzymal za was kciuki — usilowal zalagodzi¢ sytuacje Robert, gdy
zegnali sie, zyczac sobie szczesliwego Nowego Roku.

Urlopowa retrospekcja Adama — lipiec 2006 roku

— Pigknie tu — pomyslal Adam, przejezdzajac przez kolejny zalany
stonncem nadmorski kurort. To byt jego pierwszy dluzszy urlop od czasu,
gdy w styczniu 2003 roku na serio zajeli sie przygotowaniem, a potem uru-
chomieniem biznesu. Wsiadl w samolot do Nicei i tam wynajal kabriolet.
To miala by¢ powtdrka tury po wloskiej i francuskiej Riwierze, jaka kiedys
przemierzyl jeszcze na studiach, ale wtedy podrézowat autostopem. Tym
razem to on trzymal kierownice.

Te ostatnie trzy i pot roku to byla cigzka haréwka. Na poczatku 2003 ro-
ku Grzegorz wrdcil na kilka tygodni do Niemiec, co nie przeszkodzilo
w przygotowaniu zalozen koncepcyjnych i finansowych dla nowego bizne-
su. Zaletg praktyki w duzym koncernie byto to, ze Grzegorz mial utatwione
zadanie w zbieraniu informacji o kosztach potrzebnych maszyn i urzadzen.
Od potencjalnego kontrahenta uzyskat tez istotne wskazdwki co do ocze-
kiwanego poziomu cen na podzespoly oraz co do spodziewanej wielkosci
zamowien. Te informacje byly uzupelniane przez Adama i Anke o dane
dotyczace kosztéw prac remontowo-budowlanych, surowcéw materialow,
robocizny itp. Istotne znaczenie miata takze oferta ojca Grzegorza doty-
czaca wydzierzawienia nalezacej do Projmetu wolnej dzialki. Jednakze juz
na etapie wstepnego rozpoznania bylo jasne, ze uruchomienie produkcji
na odpowiednia skale i przy zastosowaniu opracowanej przez Grzegorza
technologii musi wigza¢ si¢ z posiadaniem srodkéw na starcie w wysokosci
minimum 500 tys. zI. Tymczasem intensywne poszukiwania w kregu blis-
kiej i dalszej rodziny oraz znajomych tréjki wspdlnikéow pokazaly, ze kazdy
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z nich moze zdoby¢ maksimum 50 tys. zi, czyli razem 150 tys. Zaczely si¢
goragczkowe poszukiwania mozliwo$ci obnizenia kosztéw inwestycji: zakup
maszyn uzywanych zamiast nowych, skorzystanie z mozliwosci leasingu
oraz rozpoczecie produkeji w pierwszym roku w zaadaptowanej, nieuzy-
wanej ostatnio hali Projmetu i przesuniecie budowy nowej hali na nastepny
rok. Takie decyzje rodzily sie w bdlach, bo Grzegorz ostro sprzeciwial si¢
wszelkim ograniczeniom programu inwestycyjnego, ktére moglyby prowa-
dzi¢ do obnizenia parametréw technologicznych.

Adam, ktéry w miedzyczasie wyspecjalizowal si¢ w sprawach finan-
sowych, rozpoczal, w poszukiwaniu dodatkowych $rodkéw, pertraktacje
z kilkoma bankami. Nie przyniosto to jednak zadnych efektéw. Bankowcy,
odmawiajac uprzejmie, zapraszali go ,,za jakie$ dwa lata, kiedy juz dobrze
staniecie na nogach”.

Przelom nastapil wczesna jesienia, kiedy ojciec Grzegorza zdecydowat sie
poreczy¢ kredyt bankowy w wysokosci 100 tys. zt z zabezpieczeniem na ma-
szynach i urzadzeniach, bedacych wlasnoscig Projmetu. Brakujace 100 tys. zt
zdobyta Anka. Jej wuj — czerstwy piecdziesieciolatek, wlasnie niedawno dat
si¢ wykupi¢ przez pozostatych wspdlnikéw funkcjonujacej od 1993 roku nie-
wielkiej, ale mocno osadzonej na rynku, firmy dystrybucyjnej. W kregach
rodzinnych krazyly legendy o wartosci transakcji. Gdy w przerwie miedzy
kolejng eskapada jachtowg pojawil si¢ w kraju i zostal zagadniety przez Anke,
po przejrzeniu dokumentéw potrzebowat tylko kilku dni na decyzje.

— OK, pozycze 100 tysiecy na 3 lata, ale musi mi si¢ to oplacaé — po-
wiedzial. — Proponuje¢ WIBOR + 10%, i prawde mdwiac, nie widze tu pola
do negocjaciji.

Dalej poszto juz szybko. Po konsultacji z zaprzyjaznionym prawnikiem
doszli do wniosku, ze najlepsza forma bedzie spétka z ograniczong odpo-
wiedzialnoscig. I tak 1 pazdziernika 2003 roku zostala zarejestrowana
spotka z ograniczong odpowiedzialnoscia - AGAR, z trzema udzialowca-
mi, z ktdrych kazdy objal udzialy o wartosci nominalnej 50 tys. zt.

Najwazniejsze bylo to, ze od poczatku wspolpraca miedzy wspolnikami
ukladala si¢ dobrze, a sprzyjat temu naturalny podziat obowiazkéw. Grze-
gorz catkowicie zajal si¢ technicznymi aspektami produkeji i czul si¢ w tym
jak ryba w wodzie. Adam stal si¢ fascynatem finanséw i rachunkowosci
i nawet, $leczac po nocach, ukonczyt kurs z analizy finansowej. Dodatkowo
jego ogdlne przygotowanie i wyksztalcenie okazalo sie atutem - ujawnity
sie jego talenty negocjacyjne w kontaktach z kontrahentami i umiejetnosci
tagodzenia sporéw wewnatrz firmy. Stad jego pozycja ,,gléwnego szefa” byta
oczywista i przez nikogo niekwestionowana. Anka, jak mawiata o sobie,
byta ,kobieta do wszystkiego”, zajmujac sie sprzedaza, promocjg, kadrami
i calym szeregiem biezacych probleméw i spraw, ktore co rusz pojawiaty
sie w mlodej firmie.
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Wspolpraca z gtéwnym kontrahentem - filig niemieckiego koncernu
w Polsce - tez uktadala si¢ niezle. Odbiorcy byli generalnie zadowole-
ni z jakosci podzespotdw, stopniowo zwigkszajac wielko$¢ miesiecznych
zamowien. Jednak przy kolejnych zaméwieniach twardo zaczeli si¢ doma-
ga¢ obnizki ceny jednostkowej wyrobow.

— Przy zwiekszonej produkeji realizujecie przeciez korzysci skali
i powinniscie si¢ nimi podzieli¢ — argumentowali.

Nieoczekiwanie pojawily si¢ nowe mozliwosci zbytu. Podczas krot-
kiej eskapady do Paryza Anka poznala Rogera, ktory $wiezo po studiach
na Harvardzie szykowal sie do objecia funkgji szefa operacyjnego sredniej
wielkosci rodzinnej firmy z tradycjami. Okazalo sig, ze firma Rogera ma
podobny profil jak AGAR i specjalizuje si¢ w produkcji podzespotow dla
francuskich i wloskich koncernéw motoryzacyjnych. Po powrocie Anka
podtrzymata kontakt, wysylajac oferte, co nieoczekiwanie zaowocowalo
niewielkim zaméwieniem.

Sam koniec 2004 roku byl waznym egzaminem sprawnosci finanso-
wej i organizacyjnej firmy. Udalo si¢ bowiem w zaplanowanym terminie,
kosztem zaciskania pasa i obnizenia do ,,minimum socjalnego” biezacych
wynagrodzen wspdlnikéw, ukonczy¢ budowe nowej hali i przenies¢ tam
produkcje bez wigkszych zaklocen normalnego rytmu pracy.

Nastepny rok byt juz znacznie spokojniejszy, a jednocze$nie nastapity ko-
rzystne zmiany w strukturze sprzedazy. Anka, ktorej wyraznie doskwierata
rola ,kobiety do wszystkiego”, potraktowata bardzo ambicjonalnie zadanie
stworzenia ,drugiej nogi” w sprzedazy i odniosta niekwestionowany sukees,
zdobywajac solidne zamdwienia z firmy Rogera. Rozpoczela tez samodziel-
ne rozmowy z koncernami wloskimi. W efekcie w koncu 2005 roku sprze-
daz eksportowa stanowifa 35% catkowitych obrotéw. Adam, co prawda, na-
rzekal na niskie ceny w kontraktach z firmg Rogera, ale z drugiej strony byt
zadowolony, bo catkowite uzaleznienie AGAR-u od niemieckiego odbiorcy
bardzo mu doskwierato.

Kiedy w lutym 2006 roku Adam przedstawil wspolnikom sprawozdanie
finansowe za 2005 rok i prognoze na lata 2006-2008, nikt nie ukrywat sa-
tysfakcji. Zaczeli dyskutowac o planach dalszego rozwoju, o inwestycjach,
a tu najwiegkszy apetyt zdradzat Grzegorz. Adam musiat go troch¢ hamo-
wad, lecz biorgc pod uwage mozliwos¢ uzyskania dotacji inwestycyjnej ze
srodkéw unijnych, tez byl nastawiony optymistycznie. Adam mial pre-
tensje do siebie, ze wczesniej zlekcewazyl te mozliwoséci, gdyz z informacji
prasowych zapamietal, ze wicksze pienigdze moga uzyskac firmy z co naj-
mniej 3-letnim stazem. Nie zwrocil uwagi, Ze ograniczenie to nie dotyczylto
firm wykorzystujacych zaawansowane technologie o znaczacym potencjale
rynkowym.

— Zajme sie ta sprawa w pierwszej kolejnosci, zaraz po powrocie z urlopu
— postanowil Adam. — Tak czy owak w pazdzierniku AGAR skonczy 3 lata.
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W tej refleksji nie mogto zabrakna¢ mniej przyjemnych wspomnien.
Dotyczyly one wielogodzinnej haréwki, ciaglego poczucia, ze doba ma za
malo godzin, i obaw o dalsze losy firmy. Bywaly ostre spiecia i potyczki
z kontrahentami, pracownikami, a takze w gronie wspolnikéw. Ostatnio
wuj Anki coraz czesciej zaczal si¢ pojawiaé w firmie i interesowac jej wyni-
kami. Nie szczedzil tez rozmaitych rad wspolnikom, udzielanych z pozycji
starego wyjadacza biznesu. Niektore byly nawet sensowne, ale Adama
denerwowalo, ze wuj prezentowal krytyczne uwagi pod adresem firmy
w obecnosci pracownikéw. Réwnocze$nie dawal do zrozumienia, ze gotow
byt zamieni¢ pozyczke na udziaty w spétce.

— Musimy go jak najszybciej splaci¢, nawet kosztem ograniczenia wy-
nagrodzenia wspolnikow przez pewien okres — postanowil Adam.

No i ta ostatnia, bardzo nieprzyjemna sprawa z narzeczong Grzego-
rza, Renata, §wiezo upieczong absolwentka wyzszej szkoty ekonomiczne;.
W firmie stopniowo dojrzewala potrzeba zorganizowanie wlasnej ksiggo-
wosci, zamiast korzystania z ustug biura rachunkowego. Dlatego propozy-
cja Grzegorza, by zatrudni¢ Renate, ktéra miala juz doswiadczenie ksie-
gowe, wydawala si¢ naturalna i oczywista. Anka nie wyrazala sprzeciwu,
cho¢ miedzy nig a Renatg wyraznie nie bylo dobrej chemii. Adam posta-
nowit si¢ przeciwstawic.

— To byloby mieszanie spraw osobistych i rodzinnych ze sprawami biz-
nesowymi, w dluzszej perspektywie niekorzystne dla firmy — argumento-
wal. — Po to wlasnie zalozylismy spétke z o.0., by te sfery rozgraniczy¢.

Grzegorz ujalt sie honorem i wycofal propozycje, ale bylo jasne, ze argu-
menty Adama nie przekonaly go. Co wigcej, postawa Adama byta catko-
wicie niezrozumiata dla catej rodziny Grzegorza, w Projmecie bowiem za-
trudnianie w pierwszej kolejno$ci krewnych i znajomych bylo od poczatku
dziatalnosci usankcjonowang praktyka.

Na moment wrocily przyjemniejsze wspomnienia. Tuz przed wyjazdem
na urlop wyplacili sobie po raz pierwszy dywidende. Nie byly to jeszcze
wielkie pienigdze, ale wystarczajaco duze, by poczu¢ zalety bycia wiascicie-
lem firmy i jak by nie bylo - kapitalista.

Nieoczekiwane spotkanie w Cannes

Kabriolet z trudem torowat sobie droge na zatfoczonych uliczkach Can-
nes. Rozgladajac si¢ za dogodnym miejscem do zaparkowania, Adam nagle
zauwazyl na tarasie malej restauracyjki Anke i Rogera. Sposéb, w jaki ze
sobg rozmawiali i jak na siebie patrzyli, nie pozostawiat zadnych watpliwo-
$ci, co do taczacego ich zwigzku. Dla Adama to byt szok. Nie ukrywal nig-
dy sympatii do Anki i wielokrotnie zamierzal co$ z tym zrobi¢, ale wobec
natloku biezacych spraw w firmie ciggle odkladat te sprawe na pdzniej.
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Kto kogo?

Gdy spotkali si¢ w pierwszych dniach wrzes$nia 2003 roku w siedzibie
AGAR-u - tréjka wspdlnikéw i Roger — napigcie wisialo w powietrzu.

— Przejde od razu do rzeczy — zagail Roger. — Jak wiecie, ja i Anka od ja-
kiego$ czasu jestesmy ze sobg. Chcielismy was o tym poinformowa¢, ale do-
piero wtedy, gdy bedziemy calkowicie pewni trwaloéci wzajemnych uczué.
Chcemy was jednak zapewnic, Ze nie wplynie to negatywnie na wspolprace
miedzy naszymi firmami. Wrecz przeciwnie, widze bardzo dobre perspek-
tywy znaczacego zwiekszenia sprzedazy AGAR-u do naszej firmy.

Adam byl dobrze przygotowany i natychmiast przystapil do kontrata-
ku. Wyciagnat kilka arkuszy z tabelkami i wykresami.
— Sytuacja, o ktérej méwisz Roger, rodzi oczywisty konflikt intereséw,
ktdry juz w tej chwili negatywnie wplywa na sytuacje finansowag AGAR-u.
Poprositem nasze biuro rachunkowe o rozbicie przychodéw i kosztéw na
poszczegolne kierunki sprzedazy. Myslelismy, ze to Niemcy wykorzys-
tujg nas, a okazuje sie, ze rentowno$¢ sprzedazy eksportowej do Francji
jest znacznie gorsza — w praktyce ledwie wychodzimy na swoje. Tak wiec
wzrost sprzedazy do twojej firmy bedzie oznaczal w praktyce obnizenie
rentownosci AGAR-u.
— W tej sytuacji trzeba p6j$¢ na radykalne rozwigzanie — kontynuo-
wal Adam. — Mysle, ze Anka powinna wyjs¢ z firmy i odsprzeda¢ mnie
i Grzegorzowi swoje udzialy. Wtedy beda podstawy do dalszej wspdtpracy
z twoja firma Roger, ale rzecz jasna, na zasadniczo zmienionych warun-
kach finansowych.
— Co ty na to Grzegorz? — zapytala Anka.
Grzegorz czul sie w calej tej sytuacji wyraznie nieswojo.
— Przeciez to normalne, ze mlodzi ludzie maja si¢ ku sobie. Moze da si¢
to jako$ zgrabnie utozy¢? — myslal. Ale z drugiej strony argumenty finan-
sowe Adama przemawialy do niego. — My tu harujemy, a wychodzi na to,
ze doktadamy do Francuzéw. — Aspekt finansowy byt dla niego wazny,
bo w sierpniu odbyto si¢ huczne wesele z Renatg. Mtoda para planowata
rychle powiekszenie rodziny, budowe okazalego domu.
— Ja mysle podobnie jak Adam — odpowiedzial w koncu Grzegorz.
— Panowie, a skad wezmiecie pienigdze na wykup moich udzialéw? — po-
watpiewajaco zapytata Anka. — Trzeba bedzie, rzecz jasna, zrobi¢ porzad-
ng wycene, ale mysle, ze AGAR jest sporo wart.

Adam zrozumial teraz, dlaczego Anka, ktéra wrecz alergicznie rea-
gowala na wszelkie dokumenty finansowe, kilka dni wczesniej zazadala
z biura rachunkowego kompletu sprawozdan finansowych AGAR-u od po-
czatku dziatalnosci.
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— Stuchajcie, a ja chcialbym potozy¢ na stél propozycje catkowicie
odmiennego rozwigzania zaistniatej sytuacji — wlaczyt sie do rozmowy
Roger. — Zarzad mojej firmy juz od pewnego czasu powaznie rozwaza
wariant przeniesienia produkcji z Francji do ktoregos z krajow Europy
Wschodniej. Polska jak najbardziej wchodzi w gre, a AGAR generalnie
pasuje do naszego profilu. Powiedzcie, ile chcecie za AGAR - interesuje nas
wylacznie wykup 100% udziatéw.
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Pomysty biznesowe

Pomyst 1. Mandaryn

Nazwa pomystu (autor)

Mandaryn (Robert)

A

(zescidentyfikacyjna

Istota pomystu biznesowego (gtowny atut)

import towardw na duzg skale — zaopatrzenie
dla supermarketow i hurtowni

Rodzaj sprzedazy — produkt/ustuga/towar

hurtowy import towaréw

Branza handel owocami
B. (zescopisowa Ocena punktowa
1. Produkt/sprzedaz 36
1.1. Prognozowana dynamika sprzedazy dzieki wynegocjowanym kontraktom
zsiecig supermarketéw przewiduje
liniowy wzrost 0 100% rocznie 5
1.2. Pozycja przetargowa dostawcow silna pozycja supermarketu, ale relacje
wzgledem odbiorcow oparte na spisanych warunkach kontraktu 3
1.3. (zy pomyst daje szanse na konkretny produkt? tak, jednostkowa dostawa to kontener owocow 5
14. Kierunki zbytu (regionalnie/kraj/eksport) Scisle okreslone — import z krajéw tropikalnych
do odbiorcow w catej Polsce 5
1.5. Pojemnos¢ rynku, ilu klientow od 3 do 12 lokalizacji supermarketéw odbiera
zechce kupic¢ produkt? transporty towaréw 4
1.6. Szanse na zdobycie klientéw na starcie petne, biznes oparty na uzyskanym
kontrakcie na dostawy 5
1.7. Kanaty dystrybugji jednen kanat dystrybugji 4
1.8. Planowany marketing mix (4P) sprzedaz nie wymaga strategii marketingowej 5
2. Branza/konkurencja 19
2.1. Branza charakteryzujaca sie wysoka dynamika przewidywany rozwoj sieci marketow
to 12 nowych lokalizagji rocznie 5
2.2. Bariery dostepu do rynku danej branzy skutecznos¢ negocjacji kolejnych przedtuzen
rocznego kontraktu 4
2.3. Irédta przewagi konkurencyjnej dobra organizacja dostaw i bliskie powiazanie
z odbiorca towaréw 5
2.4. Mozliwo$¢ ochrony zdobytej przewagi firma bedzie wyptacac prowizje szefom dostaw
konkurencyjnej sieci supermarketéw 5
3. Warunki realizacyjne 16
3.1, Wymagane zasoby (technologia, ludzie, wiedza) ~ wymagany jedynie dostep do finansowania,
logistyka oparta na zewnetrznej firmie 4
3.2. Techniczno-organizacyjna wykonalnos¢ pomystu  kluczowe znaczenie ma terminowo$¢
dostaw morskich, warunkujaca sprawny
odbiér przez TIR 4
3.3. (zy nie za wezesnie badZ za pézno start firmy wyznaczony terminem
na uruchomienie? kontraktu 5
3.4. Atuty realizacyjne inicjatorw przedsiewziecia doswiadczenia w handlu czesciami

komputerowymi na uczelni 3
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Naktady inwestycyjne/finansowanie 18
4. Wartos¢ koniecznych naktadow inwestycyjnych ~ wymagane naktady na zatowarowanie nowych
dostaw dla kolejnych marketéw oraz powierzchnie
chtodnicza 4
4.2. (zy prognozowane parametry finansowe projekt jest bardzo opfacalny
sq korzystne? 5
4.3. Wymagany % finansowania zewnetrznego cato$¢ finansowania bedzie pokrywana z zyskow,
oprdcz pierwszych naktadow — finansowanych
kredytem pod zastaw majatku rodzicéw 5
4.4. tatwosc uzyskania finansowania zewnetrznego  kredyt hipoteczny pod zastaw 4
wynik: 89
(. Prognoza finansowa (planuj kategorie opisane na niebiesko)®
lata prognozy
Rachunek wynikow w PLN 0 1 2 3 4 5
ilos¢jednostek w sztukach 120 240 360 480 600
Sprzedaz 8400000 16800000 25200000 33600000 42000000
Srednia cena w PLN 70000 70000 70000 70000 70000
Koszty operacyjne 6888000 13776000 20664000 27552000 34440000
koszt jednostkowy
przy zaktadanej marzy 57400 57400 57400 57400 57400
Zysk brutto 1512000 3024000 4536000 6048000 7560000
ar 287280 574560 861840 1149120 1436400
zysk netto 1224720 2449440 3674160 4898880 6123600
zysk netto narastajaco 1224720 3674160 7348320 12247200 18370800
naktady inwestycyjne 500000 500000 500000 500000 500000 500000
Nakfady inwestycyjne
narastajaco 500000 1000000 1500000 2000000 2500000 3000000
Saldo zysk netto — naktady
inwestycyjne (narastajaco) (500 000) 224720 2174160 5348320 9747200 15370800
stopa dyskonta
przeptywy pieniezne
do oceny opfacalnosci (500000) 724720 1949440 3174160 4398880 5623600

NPV dla testu przedsiewziecia 9002 307

IRR 243%

° Pozostate pozycje wylicza sie automatycznie.
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Pomyst 2. Projmet

Nazwa pomystu (autor)

Projmet (Grzegorz)

A.

(zescidentyfikacyjna

Istota pomystu biznesowego (gtowny atut)

rozwoj istniejacego biznesu
— warsztat metalowy ojca

Rodzaj sprzedazy — produkt/ustuga/towar

produkcja tradycyjnych artykutéw metalowych
(kraty, bramy metalowe) oraz standardowych
podzespotdw samochodowych (warsztat podjat
w latach 80. produkgje typowych czedci
zamiennych do mercedeséw, sprowadzanych
masowo przez kierowcow takséwek)

Branza produkcja opakowan
B. (zescopisowa Ocena punktowa
1. Produkt/sprzedaz 33
1.1. Prognozowana dynamika sprzedazy wysoka dynamika sprzedazy, gwarantowana
przez licznych odbiorcéw (taksowkarzy) 5
1.2. Pozycja przetargowa dostawcow stabilna pozycja dostawcy na chtonnym
wzgledem odbiorcéw rynku zbytu 3
1.3. (zy pomyst daje szanse na konkretny produkt tak, dostepna petna dokumentacja
techniczna produktow 5
1.4. Kierunki zbytu (regionalnie/kraj/eksport) dostawy do sieci sklepéw motoryzacyjnych,
na montaze w warsztatach samochodowych
oraz dla klienta indywidualnego 5
1.5. Pojemnos¢ rynku, ilu klientéw petny zbyt dla 100% zdoInosci produkcyjnych
zechce kupic¢ produkt?
1.6. Szanse na zdobycie klientéw na starcie tak, pod warunkiem spetnienia parametréw jakosci 4
1.7. Kanaty dystrybudji sprzedaz hurtowa do sklepdw i warsztatow
motoryzacyjnych 3
1.8. Planowany marketing mix (4P) koncentracja na jakosci produktu, utrzymywanie
niskiej ceny dzieki inwestycji w nowoczesny
park maszynowy 4
2. Branza/konkurencja 17
2.1. Branza charakteryzujaca sie wysoka dynamika wysoka dynamika sprzedazy czesci zamiennych,
zgodna z trendem skracania cyklu zycia modeli
2.2. Bariery dostepu do rynku danej branzy spetnienie wysokich norm jako$ciowych
2.3. Irédta przewagi konkurencyjnej relatywnie tania robocizna, przy réwnoczesnych
wysokich kwalifikacjach i doswiadczeniu 5
2.4. Mozliwos¢ ochrony zdobytej przewagi mozliwa poprzez podnoszenie/utrzymywanie
konkurencyjnej parametrow jakosci opartych na technologii 4
3. Warunkirealizacyjne 17
3.1. Wymagane zasoby (technologia, ludzie, wiedza)  konieczne naktady w nowoczesny park maszynowy
i narzedziowy 3
3.2. Techniczno-organizacyjna wykonalnos¢ pomystu  dostepna wykwalifikowana i wyspecjalizowana
kadra inzynierska i pracownicza 5
3.3. (zy nie za wezesnie badz za péZno start produkgji uzalezniony od instalacjii wdrozenia
na uruchomienie? technologii, produkcja oczekiwana od zaraz 4
3.4. Atuty realizacyjne inicjatoréw przedsiewziecia doswiadczenie w organizagji produkgj,

spegjalistyczne wyksztatcenie inzynierskie 5
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4. Naktady inwestycyjne/finansowanie 12
4. Wartos¢ koniecznych naktadow inwestycyjnych  konieczne wysokie naktady inicjalne oraz state
naktady na utrzymywanie zdolnosci produkcyjnych 3
4.2. (zy prognozowane parametry finansowe zyskowny biznes, zachowujacy realistyczne
sq korzystne? podejscie do prognozowanych wielkosci 4
4.3. Wymagany % finansowania zewnetrznego intencja whasciciela jest utrzymanie biznesu,
zewnetrzne finansowanie mozliwe
jako ostatecznos¢ 3
4.4. tatwosc uzyskania finansowania zewnetrznego  nierozwazana 2
wynik: 79
(. Prognoza finansowa (planuj kategorie opisane na niebiesko)®
lata prognozy
Rachunek wynikow w PLN 0 1 2 3 4 5
ilo$¢ jednostek w sztukach 50000 75000 100000 200000 250000
Sprzedaz 2000000 3000000 4500000 9000000 11250000
Srednia cena w PLN 40 40 45 45 45
Koszty operacyjne 1800000 2700000 4050000 8100000 10125000
koszt jednostkowy
przy zaktadanej marzy 36 36 Ll 4 4
Zysk brutto 200000 300000 450000 900000 1125000
ar 38000 57000 85500 171000 213750
zysk netto 162000 243000 364500 729000 911250
zysk netto narastajaco 162 000 405000 769000 1498500 2409750
naktady inwestycyjne 500000 50000 50000 50000 50000 50000
Naktady inwestycyjne
narastajaco 500000 550000 600000 650000 700000 750000
Saldo zysk netto — nakfady
inwestycyjne (narastajaco) (5000000  (388000)  (195000) 119500 798500 1659750
stopa dyskonta
przeptywy pieniezne
do oceny opfacalnosci (500 000) 112000 193000 314500 679000 861250
NPV dla testu przedsiewziecia 766 530
IRR 50%

° Pozostate pozycje wylicza sie automatycznie.
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Nazwa pomystu (autor)
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Parnas ArtB (Anka)

A

(zescidentyfikacyjna

Istota pomystu biznesowego (gtéwny atut)

internetowy dom aukcyjny — eksport dziet sztuki,
dodatkowo import mebli azjatyckich

Rodzaj sprzedazy — produkt/ustuga/towar

obrot towarami/dzietami sztuki

Branza rynek sztuki
B. (zescopisowa Ocena punktowa
1. Produkt/sprzedaz 30
1.1. Prognozowana dynamika sprzedazy planowany szybki wzrost sprzedazy
dzigki naktadom na promocje 5
1.2. Pozycja przetargowa dostawcow rynek klienta, brak trwatej przewagi
wzgledem odbiorcéw 4
1.3. Czy pomyst daje szanse na konkretny produkt? tak 5
14. Kierunki zbytu (regionalnie/kraj/eksport) internet czyli caty Swiat 3
1.5. Pojemnos¢ rynku, ilu klientow oferta dedykowana do bogatych klientéw
zechce kupic produkt? 4
1.6. Szanse na zdobycie klientéw na starcie nie badano 2
1.7. Kanaty dystrybucji jeden kanat sprzedazy — internet 3
1.8. Planowany marketing mix (4P) promocja w mediach, staranny dobor dziet
i towaréw (meble) do aukgji 4
2. Branza/konkurencja 9
2.1. Branza charakteryzujaca sie wysoka dynamika chyba nie 2
2.2. Bariery dostepu do rynku danej branzy brak barier 3
2.3. Irédta przewagi konkurencyjnej whasciciel dysponuje znakomitym gustem 3
2.4. Mozliwos¢ ochrony zdobytej przewagi serwis aukcyjny bedzie mie¢ piekna grafike
konkurencyjnej 1
3. Warunkirealizacyjne 17
3.1. Wymagane zasoby (technologia, ludzie, wiedza)  pienigdze potrzebne do zakupu czasu reklamowego
przed ,Faktami” w TVN 24 3
3.2. Techniczno-organizacyjna wykonalnos¢ pomystu  mamy wszystko przygotowane, wiemy, jak trzeba
uruchomi¢ biznes 5
3.3. (Czy nie za wczesnie badz za pdzno precyzyjnie zaplanowany czas
na uruchomienie? uruchomienia biznesu 5
34. Atuty realizacyjne inicjatorow przedsiewziecia whasciciel dysponuje znakomitym gustem 4
4. Naktady inwestycyjne/finansowanie 11
4. Wartos¢ koniecznych naktadéw inwestycyjnych ciggle bedzie trzeba inwestowad w media 3
4.2. (zy prognozowane parametry finansowe to bedzie znakomity biznes, wskazuja na to
s korzystne? uzyskane wstepne wyniki 3
4.3. Wymagany % finansowania zewnetrznego planowane fiansowanie kredytem bankowym 3
4.4, tatwosc uzyskania finansowania zewnetrznego  tatwo, wszystkie banki oferuja kredyty 2

wynik: 67
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Pomysty biznesowe

(. Prognoza finansowa (planuj kategorie opisane na niebiesko)®

lata prognozy
Rachunek wynikow w PLN 0 1 2 3 4 5
ilo$¢ jednostek w sztukach 25 70 150 250 300
Sprzedaz 75000 350000 750000 2000000 3000000
$rednia cenaw PLN 3000 5000 5000 8000 10000
Koszty operacyjne 37500 175000 375000 1000000 1500000
koszt jednostkowy
przy zaktadanej marzy 1500 2500 2500 4000 5000
Zysk brutto 37500 175000 375000 1000000 1500000
ar 7125 33250 71250 190000 285000
zysk netto 30375 141750 303750 810000 1215000
zysk netto narastajaco 30375 172125 475875 1285875 2500875
naktady inwestycyjne 350000 50000 50000 50000 50000 50000
Nakfady inwestycyjne
narastajaco 350000 400000 450000 500000 550000 600000
Saldo zysk netto — naktady
inwestycyjne (narastajaco) (3500000  (369625) (277 875) (24125) 735875 1900875
stopa dyskonta
przeptywy pieniezne
do oceny opfacalnosci (350000) (19625) 91750 253750 760000 1165000
NPV dla testu przedsiewziecia 882899
IRR 56%

* Pozostate pozycje wylicza sie automatycznie.
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Pomyst 4. Syzyf

Nazwa pomystu (autor)

Syzyf (Adam)

A

(zescidentyfikacyjna

Istota pomystu biznesowego (gtéwny atut)

produkcja koszy wiklinowych na specjalne
zamoéwnie producenta oliwek

Rodzaj sprzedazy — produkt/ustuga/towar

rekodziefo oparte na lokalnych tradycjach

kulturowych Matopolski
Branza produkcja opakowan
B. (zescopisowa Ocena punktowa
1. Produkt/sprzedaz 22
1.1, Prognozowana dynamika sprzedazy stabilne dostawy wg prognoz sezonowych
zhioru oliwek 3
1.2. Pozycja przetargowa dostawcow rynek odbiorcy
wzgledem odbiorcéw 1
1.3. Czy pomyst daje szanse na konkretny produkt? zdefiniowany konkretny produkt 4
1.4. Kierunki zbytu (regionalnie/kraj/eksport) eksport na rynek Hiszpanii 4
1.5. Pojemnos¢ rynku, ilu klientow ograniczona do grupy lokalnych
zechce kupic produkt? producentow hiszpariskich 2
1.6. Szanse na zdobycie klientw na starcie uzgodnione dostawy wyrobéw,
wymagaja podpisania umowy 1
1.7. Kanaty dystrybugji bezposrednie dostawy transportem firmowym 2
1.8. Planowany marketing mix (4P) niska cena, dostawa na plac,
sprawdzona jako$¢ wyrohéw 5
2. Branza/konkurencja 9
2.1. Branza charakteryzujaca sie wysoka dynamika nie 1
2.2. Bariery dostepu do rynku danej branzy nie ma 1
2.3. Irodta przewagi konkurencyjnej niska cena wyrobow, zdolna konkurowac
z produktem chiniskim 4
2.4. Mozliwosc¢ ochrony zdobytej przewagi organizacja pracy oparta na taniej sile roboczej
konkurencyjnej 3
3. Warunki realizacyjne 8
3.1. Wymagane zasoby (technologia, ludzie, wiedza)  biznes mozna rozpocza¢ hez zasobow 0
3.2. Techniczno-organizacyjna wykonalnos¢ pomystu  konieczna organizacja pracy chatupniczej 3
3.3. (zy nie za wczesnie badz za pdzno nie
na uruchomienie? 3
3.4. Atuty realizacyjne inicjatorow przedsiewziecia zdolnosci organizacyjne i interpersonalne,
dobry kontakt z odbiorcami 2
4. Naktady inwestycyjne/finansowanie 3
4. Wartos¢ koniecznych naktadow inwestycyjnych ~ naktady na zakup wikliny i samochodu 3
4.2. (zy prognozowane parametry finansowe chyba nie
s korzystne? 0
4.3. Wymagany % finansowania zewnetrznego niewymagany 0
4.4. tatwosc uzyskania finansowania zewnetrznego  nie 0

wynik: 42
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Pomysty biznesowe

(. Prognoza finansowa (planuj kategorie opisane na niebiesko)®

lata prognozy
Rachunek wynikow w PLN 0 1 2 3 4 5
ilo$¢ jednostek w sztukach 1500 2000 3500 4000 4000
Sprzedaz 7500 10000 17 500 20000 20000
$rednia cenaw PLN 5 5 5 5 5
Koszty operacyjne 3750 5000 8750 10000 10000
koszt jednostkowy
przy zaktadanej marzy 3 3 3 3 3
Zysk brutto 3750 5000 8750 10000 10000
ar 713 950 1663 1900 1900
zysk netto 3038 4050 7088 8100 8100
zysk netto narastajaco 3038 7088 14175 22275 30375
nakfady inwestycyjne 15000 0 0 10000 0 0
Nakfady inwestycyjne
narastajaco 15000 15000 15000 25000 25000 25000
Saldo zysk netto — naktady
inwestycyjne (narastajaco) (15000) (11963) (7913) (10825) (2725) 5375
stopa dyskonta
przeptywy pieniezne
do oceny opfacalnosci (15000) 3038 4050 (2913) 8100 8100
NPV dla testu przedsiewzigcia (2553)
IRR 9%

* Pozostate pozycje wylicza sie automatycznie.
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Pomyst 5. Antyk

Nazwa pomystu (autor)

PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

Antyk (Adam)

A

(zescidentyfikacyjna

Istota pomystu biznesowego (gtéwny atut)

agencja turystyczna , Antyk”

Rodzaj sprzedazy — produkt/ustuga/towar

ustugi turystyczne

Branza turystyka kwalifikowana
B. (zescopisowa Ocena punktowa
1. Produkt/sprzedaz 22
1.1. Prognozowana dynamika sprzedazy niska, niszowy produkt dedykowany
do wymagajacych turystéw 3
1.2. Pozycja przetargowa dostawcow rynek klienta
wzgledem odbiorcow 2
1.3. Czy pomyst daje szanse na konkretny produkt? przygotowany portfel propozycji
/pakietéw wyjazdowych 4
1.4. Kierunki zbytu (regionalnie/kraj/eksport) najciekawsze lokalizacje kulturowe $wiata 3
1.5. Pojemnos¢ rynku, ilu klientow niska, niszowy produkt dedykowany
zechce kupic produkt? do wymagajacych turystow 2
1.6. Szanse na zdobycie klientéw na starcie nieznane 1
1.7. Kanaty dystrybugji internet 3
1.8. Planowany marketing mix (4P) produkt precyzyjnie dopasowywany
do konkretnego klienta 4
2. Branza/konkurencja 3
2.1. Branza charakteryzujaca sie wysoka dynamika nieznane 0
2.2. Bariery dostepu do rynku danej branzy nieznane 0
2.3. Irédta przewagi konkurencyjnej doswiadczenia podroznicze whasciciela 3
24 Mozliwosc¢ ochrony zdobytej przewagi nieznane
konkurencyjnej 0
3. Warunki realizacyjne 5
3.1. Wymagane zasoby (technologia, ludzie, wiedza) ~ naktady na rezerwacje z wyprzedzeniem 2
3.2. Techniczno-organizacyjna wykonalnos¢ pomystu  wymaga opracowania 1
3.3. (zy nie za wczesnie badz za pdzno ?
na uruchomienie? 0
34. Atuty realizacyjne inicjatoréw przedsiewziecia doswiadczenia podrdznicze whasciciela 2
4. Naktady inwestycyjne/finansowanie 4
4.1. Wartos¢ koniecznych naktadow inwestycyjnych ~ wymaga badania 0
4.2. (zy prognozowane parametry finansowe tak
sq korzystne? 1
4.3. Wymagany % finansowania zewnetrznego niewymagane 3
44. tatwosc uzyskania finansowania zewnetrznego 7 0

wynik: 34




ANEKS — AGAR STUDIUM PRZYPADKU | 411
Pomysty biznesowe

(. Prognoza finansowa (planuj kategorie opisane na niebiesko)®

lata prognozy
Rachunek wynikéw w PLN 0 1 2 3 4 5
ilos¢ jednostek w sztukach 100 200 200 200 200
Sprzedaz 450000 1000000 1200000 1200000 1200000
$rednia cenaw PLN 4500 5000 6000 6000 6000
Koszty operacyjne 382500 850000 1020000 1020000 1020000
koszt jednostkowy
przy zaktadanej marzy 3825 4250 5100 5100 5100
Zysk brutto 67500 150000 180000 180000 180000
ar 12825 28500 34200 34200 34200
zysk netto 54675 121500 145 800 145800 145800
zysk netto narastajaco 54675 176 175 321975 467775 613575
naktady inwestycyjne 50000 50000 20000 20000 20000 20000
Naktady inwestycyjne
narastajaco 50000 100000 120000 140000 160 000 180000
Saldo zysk netto — nakfady
inwestycyjne (narastajaco) (50000) (45325) 56 175 181975 307775 433575
stopa dyskonta
przeptywy pieniezne
do oceny opfacalnosci (50000) 4675 101500 125800 125800 125800
NPV dla testu przedsiewzigcia 248001
IRR 107%

* Pozostate pozycje wylicza sie automatycznie.
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Pomyst 6. Patio

Nazwa pomystu (autor)

PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

Patio (Adam)

A

(zescidentyfikacyjna

Istota pomystu biznesowego (gtdwny atut)

kreowanie wnetrza zgodnie z oczekiwaniem klienta
wg idei: wszystko jest mozliwe

Rodzaj sprzedazy — produkt/ustuga/towar

pofaczenie projektowania, produkji artystycznej
i instalacji rozwigzari na posesji klienta

Branza projektowanie i wystrdj wnetrz
B. (zescopisowa Ocena punktowa
1. Produkt/sprzedaz 27
1.1, Prognozowana dynamika sprzedazy oczekiwanie liniowego wzrostu sprzedazy
dzieki naktadom na promocje 2
1.2. Pozydja przetargowa dostawcow rynek klienta, ale umiejetnie stymulowany
wzgledem odbiorcow przez dostawc6éw/projektantow 3
1.3. Czy pomyst daje szanse na konkretny produkt? tak, istnieje paleta prototypowych rozwiazan
dla wszystkich funkgji domu/rezydendji 5
14.  Kierunki zbytu (regionalnie/kraj/eksport) szanse na pozyskanie klientdw w pierwszym miesigcu
prezentacji oferty rynkowej
1.5. Pojemnos¢ rynku, ilu klientéw ograniczony rynek, preferowany zamozny
zechce kupi¢ produkt? i wyrafinowany klient 2
1.6. Szanse na zdobycie klientéw na starcie preferowany rynek krajowy, z opcja prezentagji
rozwiazan online 3
1.7 Kanaty dystrybucji salon sprzedazy pod Warszawa i Krakowem,
pracownia artysty, internet 4
1.8. Planowany marketing mix (4P) wysoka jakos¢ produktu + wysoka cena,
promocja przez polecenia, dedykowana oferta 4
2. Branza/konkurencja 14
2.1. Branza charakteryzujaca sie wysoka dynamika stabilna branza, o sukcesie decyduje jakos¢ i renoma 3
2.2. Bariery dostepu do rynku danej branzy mozliwosci projektowe (ludzie) i realizacyjne
(technologie), kontakty rynkowe 4
2.3. Irédta przewagi konkurencyjnej unikalne mozliwosci projektowania rozwigzan
artystyczno-uzytkowych 4
2.4. Mozliwosc¢ ochrony zdobytej przewagi prawo autorskie i prawo patentowe
konkurencyjnej 3
3. Warunki realizacyjne 15
3.1. Wymagane zasoby (technologia, ludzie, wiedza) ~ wyposazenie warsztatéw i pracowni, kwalifikowani
projektanci, doswiadczenia realizacyjne, artyzm 3
3.2. Techniczno-organizacyjna wykonalnos¢ pomystu  realizacja wymaga powierzchni pod warsztaty
i salony sprzedazy, konieczny menedzer operacyjny 3
3.3. (zy nie za wezesnie badz za pézno pomyst bazuje na potrzebach wystepujacych
na uruchomienie? w sposdb ciagty 4
34. Atuty realizacyjne inicjatoréw przedsiewziecia wyksztatcenie i duch artystyczny, udane wystawy
i realizacje, wsparcie biznesowe 5
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Pomysty biznesowe

Naktady inwestycyjne/finansowanie 12
4.1, Wartos¢ koniecznych naktadéw inwestycyjnych konieczna precyzyjna kalkulacja, szacunkowe
nakfady od 200 000 do 800 000 PLN 2
4.2. (zy prognozowane parametry finansowe tak, realizowane zyski pozwalaja pokry¢ catos¢
s korzystne?® inwestycji i zapewni¢ zwrot dla udziatowcéw 5
4.3. Wymagany % finansowania zewnetrznego 40-60% 3
44, tatwos¢ uzyskania finansowania zewnetrznego wymaga przygotowania precyzyjnej informacji
dla potencjalnych udziatowcow 2
wynik: 68
(. Prognoza finansowa (planuj kategorie opisane na niebiesko)®
lata prognozy
Rachunek wynikow w PLN 0 1 2 3 4 5
ilos¢ jednostek w sztukach 10 20 30 40 40
Sprzedaz 150 000 400000 900000 1200000 2000000
$rednia cenaw PLN 15000 20000 30000 30000 50000
Koszty operacyjne 112500 300000 675000 900000 1500000
koszt jednostkowy
przy zaktadanej marzy 11250 15000 22500 22500 37500
Zysk brutto 37500 100 000 225000 300000 500000
ar 7125 19000 42750 57000 95000
zysk netto 30375 81000 182250 243000 405000
zysk netto narastajaco 30375 111375 293 625 536625 941625
nakfady inwestycyjne 150000 50000 20000 20000 20000 20000
Nakfady inwestycyjne
narastajaco 150000 200000 220000 240000 260000 280000
Saldo zysk netto — naktady
inwestycyjne (narastajaco) (150000)  (169625) (108 625) 53625 276 625 661625
stopa dyskonta
przeptywy pieniezne
do oceny opfacalnosci (150 000) (19625) 61000 162250 223000 385000
NPV dla testu przedsiewziecia 304656
IRR 52%

° Pozostate pozycje wylicza sie automatycznie.



414 | PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

Analiza poréwnawcza

Autorzy Robert  Grzegorz Anka Adam Adam  Adam

Pomysty Mandaryn  Projmet ParnasArtB  Syzyf  Antyk  Patio

Planowana marza na sprzedazy 18,0% 10,0% 50,0%  50,0% 150%  25,0%

Zyskiw PLN: 18370800 2409750 2500875 30375 613575 941625
rok 1 1224720 162 000 30375 3038 54675 30375
rok 2 2449 440 243000 141750 4050 121500 81000
rok3 3674160 364500 303750 7088 145800 182250
rok4 4898880 729000 810000 8100 145800 243000
rok 5 6123600 911250 1215000 8100 145800 405000

Suma naktadéw

inwestycyjnych w PLN 0 3000000 750000 600000 25000 180000 280000
rok0 500000 500000 350000 15000 50000 150000
rok 1 500000 50000 50000 0 50000 50000
rok2 500000 50000 50000 0 20000 20000
rok3 500000 50000 50000 10000 20000 20000
rok 4 500000 50000 50000 0 20000 20000
rok 5 500000 50000 50000 0 20000 20000

IRR 243% 50% 56% 9% 107% 52%

Ocena punktowa — wynik facznie: 89 79 67 42 34 68

1. Produkt/sprzedaz 36 33 30 22 22 27

2. Branza/konkurencja 19 17 9 9 3 14

3. Warunki realizacyjne 16 17 17 8 5 15

4. Nakfady inwestycyjne/finansowanie 18 12 1 3 4 12

Oznacz projekty wg stopnia

wykonalnosci/atrakcyjnosci 1 2 3 6 5 4

1-najlepszy, 6 — najgorszy

Wskaz projekt do dalszego opracowania: 1 1 0 0 0 0

1 - projekt do opracowania, 0 — projekt zaniechany

Interpretacja oceny punktowej wynik 100-80

znakomity pomyst, wstepne zatozenia daja nadzieje na dobra
realizacje, wymaga sprawdzenia szczegotéw wskazanych zatozen
i opracowania planu realizacji

wynik 79-40

dobry pomyst, wymaga rozwiniecia i weryfikagji zatozen,

wymaga przygotowania szczegétowej analizy finansowej,
weryfikujacej wykonalnos¢ projektu

ponizej 40

pomyst nie rokuje nadziei na sukces, stabe przygotowanie

pomystu lub stabe rozpoznanie koniecznych zatozen




ANEKS — AGAR STUDIUM PRZYPADKU
Wstepne koncepcje biznesu

Wstepna koncepcja biznesu

Nazwa przedsiewziecia: Mandaryn
Autor: Robert

Czesc opisowa

Kluczowe atuty nowego biznesu

Planujemy osiagnac¢ duza skale operacji, bezposrednie powigzanie z od-
biorca na podstawie uzgodnionych planéw dostaw, realizowanych przez
zewnetrzng firme logistyczng. Dzigki temu zamierzamy osiggnac¢ wysoka
rentownos¢, eliminujac posrednikéw i utrzymujac niskie, atrakcyjne ceny
koncowe.

Dlaczego warto finansowac ten projekt

Nasz projekt to bardzo optacalne przedsiewzigcie - pod warunkiem
zapewnienia koniecznego finansowania, wymaganego do biezacej obstugi
biznesu (zachowania ptynnosci finansowej).

Warunki rynkowe

Okresl, na jakim rynku firma bedzie dziata¢

Nasz rynek to rynek hurtowych dostaw owocéw do sieci supermarke-
tow (business to business).

Opisz, jaka pozycje na rynku firma planuje osiagnac i jak bedzie jej bronic

Firma planuje szybko osiagna¢ pozycje gtéwnego dostawcy owocow.
Nasza pozycja bedzie broniona dzigki przejmowaniu bezposrednich kon-
taktow z dostawcami owocow, przez co bedziemy eliminowa¢ zrédta do-
staw konkurentow.

Opisz profil docelowego klienta

Plan biznesu opiera si¢ na uzyskanym kontakcie z supermarketami
sieciowymi, zlokalizowanymi w najwigkszych miastach Polski - markety
sieci X bedg docelowym odbiorcg klasy B2B.

Okresl kluczowe czynniki, budujace przewage konkurencyjng firmy

Firma uzyska bezposredni dostep do dostawcow (producenci owocow)
i odbiorcow (supermarkety), eliminujgcy potencjalnych posrednikéw i po-
zwalajacy maksymalizowa¢ marze.

Opisz kluczowe dla firmy parametry rynku (pojemnos¢ rynku,
dynamika wzrostu, bariery wejscia)

Dla naszej firmy najbardziej istotna bedzie duza dynamika wzrostu

415
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rynku, oczekiwana dzigki otwieraniu kolejnych marketéw sieciowych.
Istotng barierg wejscia jest logistyka — dzigki przekazaniu calej obstugi lo-
gistycznej na zewnatrz firmy bedziemy mogli tatwiej niz konkurenci reali-
zowac dostawy.

Przedstaw profil konkurencji

Kluczowa konkurencja sg hurtownie, dzialajace lokalnie, ograniczone
wlasng logistyka; rownoczesnie supermarkety nie dysponujg wlasna struk-
tura zaopatrzenia, dlatego nie uwazamy zagrozenia konkurencja za co$
istotnego.

Przedstaw planowane dziatania marketingowe (marketing mix — 4P)

Konkurencyjno$¢ Mandaryna jest oparta na szybkosci dostaw produk-
tu oraz najnizszej cenie na rynku, osigganej dzigki rezygnacji z posrednich
szczebli zaopatrywania. Pozostale elementy marketingu mix, czyli produkt
i promocja, nie s3 istotne ze wzgledu na standardowy produkt oraz uzgod-
niony tryb dostaw, niewymagajacy promocji.

Produkt

Przedstaw opis produktu — dlaczego spetnia oczekiwania klienta?

Nasz produkt oznacza dla klienta dostawy o standardowej jakosci, ale
dostarczane szybciej i/lub elastyczniej niz w przypadku konkurencji przy
najnizszej cenie; szybko$¢ dostaw jest niezbedna ze wzgledu na potrzebe
szybkiego dostarczenia towaréw z matych wlasnych chlodni do supermar-
ketow.

Opisz cykl produktu — jak firma bedzie projektowac,

uzyskiwac i rozwijac produkt?

Nie przewidujemy potrzeby rozwoju produktu, konieczny jest jednak
nadzoér operacyjny nad calodcia dzialan logistycznych.

Okresl pozycje produktu wobec oferty konkurencji

Nasz produkt jest konkurencyjny przede wszystkim dzieki cenie, pla-
nowanej jako najnizsza na rynku.

Warunki realizacyjne

Okresl zesp6t ludzi, koniecznych do uruchomienia i prowadzenia firmy

Nie planujemy wielkiego zatrudnienia, niezb¢dny bedzie jednak maty
zespol handlowcéw nadzorujacych kontrakty oraz kontrolujacych przebieg
dostaw (logistyke).
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Wstepne koncepcje biznesu

Okres| konieczny zas6b wiedzy (doswiadczenia, patenty, inne)

—jak wiedza bedzie pozyskana?

W planowanym biznesie nie jest wymagana specjalistyczna wiedza,
podstawowym atutem wiasciciela jest doswiadcznie handlowe/biznesowe.

Opisz technologie wymagane do produkgji i sprzedazy

Prowadzenie firmy nie wymaga specjalistycznych technologii, prze-
widuje sie budowe/zakup wlasnej powierzchni chtodniczej w kluczowych
lokalizacjach, czyli w miastach, w ktérych istnieja lub bedg powstawac su-
permarkety.

Przedstaw zatozenia finansowania pomystu biznesowego

Przewidujemy, ze start biznesu musi by¢ sfinansowany kredytem ze
wzgledu na duza skale operacji i konieczne pierwsze ,,zatowarowanie”.
W kolejnych latach zaktadamy uzyskanie korzystnego kredytu kupieckie-
go zaréwno ze strony dostawcow, jak i odbiorcow.
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* Pozostate pozycje wylicza sie automatycznie.

PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

planuj kategorie opisane na niebiesko® lata prognozy
A.Rachunek wynikéw w PLN

0 1 2 3 4 5
Sprzedaz 8400000 16800000 25200000 33600000 42000000
llo$¢ jednostek w sztukach 120 240 360 480 600
Srednia cenaw PLN 70000 70000 70000 70000 70000
Koszty operacyjne 6888000 13776000 20664000 27552000 34440000
Koszt jednostkowy
przy zaktadanej marzy 57400 57400 57400 57400 57400
EBIT 1512000 3024000 4536000 6048000 7560000
Koszty finansowe (147000) (2670000  (267000)  (267000) (267 000)
ar (287280)  (574560)  (861840) (1149120) (1436400)
Zysk netto 1077720 2182440 3407160 4631880 5856600
Zysk netto narastajaco 1077720 3260160 6667320 11299200 17155800
B. Rotacja kapitatu obrotowego w dniach

0 1 2 3 4 5
Materiaty/towary
(wg kosztéw operacyjnych) 14 14 14 14 14 14
Naleznosci (wg sprzedazy) 120 90 60 60 60
Zobowiazania
(wg kosztéw operacyjnych) 14 14 14 14 14 14
C. Przeptywy pieniezne, wszystkie dane w PLN

0 1 2 3 4 5
Dziatalnos¢ operacyjna 1224720 2449440 3674160 4898880 6123600
EBIT 1512000 3024000 4536000 6048000 7560000
ar (287 280) (574560)  (861840) (1149120) (1436400)
Minimalny kapitat obotowy 0 2800000 (1400000) (2100000) 0 0
Imiana stanu zapasow 267 867 0 0 0 0 0
Zmiana stanu naleznosci 2800000 (1400000) (2100000) 0 0
Zmiana stanu zobowigzan 267 867 0 0 0 0 0
Naktady inwestycyjne 500000 500000 500000 500000 500000 500000
Finansowanie 500000 2000000 0 0 0 0
Imiana stanu zadtuzenia 450000 2000000 0 0 0 0
Imiana stanu kapitatow 50000 0 0 0 0 0
Przeptywy pieniezne 0  (75280) 3349440 5274160 4398880 5623600
Stan gotéwki narastajaco
(bilansowo) 0 (75280) 3274160 8548320 12947200 18570800
Stopa dyskonta
Przeptywy pieniezne,
ocena optacalnosci (500 000) 724720 1949440 3174160 4398880 5623600
NPV 7469943
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Wstepna koncepcja biznesu

Nazwa przedsiewzigcia: Projmet
Autor: Grzegorz

Czesc opisowa

Kluczowe atuty nowego biznesu

Nasz pomyst opiera si¢ na istniejacej bazie produkcyjnej, do ktdre;j
wprowadzamy nowe, nowoczesne technologie wytwarzania — wykorzystu-
jemy atut specjalistycznej wiedzy i nowoczesnych technologii w powigza-
niu z dostepnoscig kadr, lokalizacji i podstawowego parku maszynowego.
Realizujemy rozwdj jakosciowy istniejacego biznesu, wprowadzajac nowe
produkty i nowoczesne zarzadzanie.

Dlaczego warto finansowac ten projekt

Nasz projekt w warunkach realistycznego i ostroznego planowania
jest oplacalny (w % IRR), rozwojowy (oparty na nowoczesnej technologii)
i oparty na konkretnych potrzebach rynku, znanych z dotychczasowych
doswiadczen Projmetu (firmy ojca) - jest to realistycznie zaplanowane
przedsiewziecie, bezpieczne i oparte na solidnych podstawach.

Warunki rynkowe

Okresl, na jakim rynku firma bedzie dziatac

Produkty firmy beda sprzedawane na rynku business to business, ryn-
ku zaopatrzeniowym koncowych producentéw. Firma bedzie produkowaé
specjalistyczne cze$ci zamienne, zamawiane przez lokalne, krajowe war-
sztaty mechaniczne, dzigki czemu powinna mie¢ zapewniony staly zbyt
na produkgcje.

Opisz, jaka pozycje na rynku firma planuje osiagnac i jak bedzie jej bronic

Nasz plan zaklada osiagniecie statusu wiodgcego dostawcy serwisow
mechanicznych w Polsce. W perspektywie, w miare zyskania zaufania
i rekomendacji polskich klientéw, mys$limy takze o zaistnieniu z naszymi
produktami w Europie.

Opisz profil docelowego klienta

Naszym ostatecznym odbiorca beda rodzime warsztaty, gléwnie ser-
wisy motoryzacyjne, alternatywnie — hurtowe sieci dystrybucji czesci za-
miennych (dystrybutorzy samochodowych cz¢séci zamiennych klasy na
przyklad firmy Intercars).
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Okresl kluczowe czynniki, budujace przewage konkurencyjng firmy

Nasz plan opiera si¢ na rozwinigciu istniejacego biznesu poprzez inwe-
stycje w technologie, dlatego wiedza i specyficzne branzowe doswiadczenie
inzynierskie bedg istotnie podnosi¢ nasza konkurencyjnos¢. Dodatkowe
czynniki to praktyka w projektowaniu i nadzorze identycznej produkciji,
nabyta w fabrykach powigzanych z koncernem, plus rzeczowe inwestycje
w najnowsze technologie, zapewniajgce uzyskanie i utrzymanie rezimu ja-
ko$ci/parametréw technicznych.

Opisz kluczowe dla firmy parametry rynku (pojemnos¢ rynku,
dynamika wzrostu, bariery wejscia)

Firma bedzie jednym z kilku dostawcéw komponentéw tej grupy,
korzystajac tylko z czesci potencjatu rynkowego i mozliwoséci rozwoju
w ramach dynamicznej branzy. Kluczowa bariera wejscia jest pofaczenie
elementow cena/jakos¢/technologia/wiedza/do$wiadczenie produkcyjne
- o ile w przypadku technologii przekroczenie bariery wymaga wytacz-
nie finansowania, to uzyskanie petnej kombinacji jest utrudnione potrze-
ba réwnoczesnego posiadania specyficznych doswiadczen projektowych
i produkcyjnych.

Przedstaw profil konkurencji

Konkurentem sg firmy podobnej skali lub wigksze, bazujace na starszej
technologii, zblizonej pod wzgledem parametréw jakosci do czesci wypo-
sazenia obecnego warsztatu produkcyjnego. Nowa firma ma juz na starcie
bardzo istotng przewage w postaci najlepszych rozwigzan technologicznych
dostepnych na rynku, dystansujacych konkurencje. W przypadku kilku
firm konkurencyjnych mozna méwic o zblizonych do$wiadczeniach inzy-
nierskich i produkeyjnych, jednak wedlug obecnej wiedzy dzisiejsi konku-
renci nie dysponujg jednym pakietem najnowszej technologii i specyficzne-
go do$wiadczenia.

Przedstaw planowane dziatania marketingowe (marketing mix — 4P)

Strategia marketingowa opiera si¢ na jakosci produktu oraz niskiej
cenie, osiggalnej dzigki relatywnie tanszej sile roboczej. Promocja i kanaly
dystrybucji nie maja istotnego znaczenia w przypadku tego rynku, opar-
tego na uzgodnionych i wcze$niej planowanych dostawach bezposred-
nich (B2B).

Produkt

Przedstaw opis produktu — dlaczego spetnia oczekiwania klienta?

Produktem jest zesp6l elementow zawieszenia, spelniajacy $ciste parame-
try technologiczne, wymagane przez odbiorce, jest standardowo testowany,
kompletowany i pakowany wedlug wymagan przyjetych dla tego rynku.
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Opisz cykl produktu — jak firma bedzie projektowac, uzyskiwac

i rozwijac produkt?

Produkt jest projektowany przez wlasny dziat technologiczny na pod-
stawie specyfikacji technicznych wiodacych odbiorcéw — dlatego inwesty-
cje w nowoczesne technologie moga by¢ atutem umozliwiajacym $cisla
wspolprace z odpowiednimi o$rodkami technologicznymi. Dzieki temu
mozemy wyprzedzi¢ konkurujacych dostawcow pod wzgledem jakosci.

Okresl pozycje produktu wobec oferty konkurencji

Nasz produkt spelnia te same parametry jakosci, a réwnoczesnie produkt
jest tanszy i szybciej dostepny w poréwnaniu z dostawami konkurencji.

Warunki realizacyjne

Okresl zespét ludzi, koniecznych do uruchomienia i prowadzenia firmy

Konieczny zespdt specjalistow to: zespdt inzynieréw (2-3 osoby) i ope-
ratorow linii technologicznej (2 osoby), logistyk/zaopatrzenie (1 osoba),
inzynierowie nadzoru/kontroli jakosci (1, pdzniej 2 osoby) oraz projek-
tant/programista CAD, programujacy obrabiarki i wspolpracujacy przy
projektowaniu produktu.

Okresl konieczny zasob wiedzy (doswiadczenia, patenty, inne)

— jak wiedza bedzie pozyskana?

Wiedza i doswiadczenia sa koniecznym warunkiem powodzenia. Nie-
zbedna jest rowniez biezgca aktualizacja wiedzy specjalistycznej grupy
inzynieréw plus szkolenia okresowe dla pracownikow — przewidujemy po-
zyskanie specjalistow oraz planujemy aktywnie zarzadzac procesem pozy-
skiwania, aktualizacji i gromadzenia wiedzy.

Opisz technologie wymagane do produkgji i sprzedazy

Zakres technologii produkcyjnych mozna generalnie przedstawic jako
precyzyjna obrobke elementéw metalowych (obrabiarki sterowane CAD).
Szczegdlowa specyfikacja maszyn i elementéw ciagu produkcyjnego jest
dostepna na zadanie. W zakresie sprzedazy firma bedzie wyposazona
w maszyny pakujace, zapewniajace niezbedne zapezpieczenie wyrobow
gotowych do transportu.

Przedstaw zatozenia finansowania pomystu biznesowego

Naktady na nowoczesng technologie wymagaja znacznego finansowania,
dlatego $rodki wlasne wlascicieli beda uzupetniane wkiadem zewnetrznych
inwestorow (pasywnych). Istnieje mozliwos¢ stopniowego uzyskiwania ko-
rzystnych warunkow rozliczen z odbiorca. Taka mozliwo$¢ zaktadamy do-
piero po 2-3 latach sprawnego dziatania firmy. Kluczowe jest w tej sytuacji
zapewnienie plynnosci finansowej w ciggu pierwszych 2 lat dzialalnosci.
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Analiza finansowa. Projmet.

planuj kategorie opisane na niebiesko® lata prognozy
A.Rachunek wynikéw w PLN

0 1 2 3 4 5
Sprzedaz 1750000 3250000 5000000 9000000 10000000
llos¢ jednostek w sztukach 35000 65000 100000 200000 250000
$rednia cenaw PLN 50 50 50 45 40
Koszty operacyjne 1575000 2925000 4500000 8100000 9000000
Koszt jednostkowy
przy zaktadanej marzy 45 45 45 4 36
EBIT 175000 325000 500000 900000 1000000
Koszty finansowe 0 0 0 0 0
ar (33250) (61750) (950000  (171000)  (190000)
Zysk netto 141750 263250 405000 729000 810000
Zysk netto narastajaco 141750 405000 810000 1539000 2349000
B. Rotacja kapitatu obrotowego w dniach

0 1 2 3 4 5
Materiaty/towary
(wg kosztéw operacyjnych) 14 14 14 14 14 14
Naleznosci (wg sprzedazy) 14 14 7 7 7
Zobowigzania
(wg kosztéw operacyjnych) 14 14 14 14 14 14
C. Przeptywy pienigzne, wszystkie dane w PLN

0 1 2 3 4 5
Dziatalnos¢ operacyjna 141750 263 250 405000 729000 810000
EBIT 175000 325000 500000 900000 1000000
ar (33250) (61750) (950000  (171000)  (190000)
Minimalny kapitat obotowy 0 68056 0 (97 222) 0 0
Imiana stanu zapasow 61250 0 0 0 0 0
Zmiana stanu naleznosci 68 056 0 (97222) 0 0
Imiana stanu zobowigzan 61250 0 0 0 0 0
Naktady inwestycyjne 300000 50000 50000 50000 50000 50000
Finansowanie 300000 0 0 0 0 0
Zmiana stanu zadtuzenia 12% 0 0 0 0 0 0
Imiana stanu kapitatéw 6% 300000 0 0 0 0 0
Przeptywy pieniezne 0 23694 213250 452222 679000 760 000
Stan gotéwki narastajaco (bilansowo) 0 23694 236 944 689167 1368167 2128167
Stopa dyskonta
Przeptywy pieniezne,
ocena optacalnosci (300000) 91750 213250 355000 679 000 760000
NPV dla testu przedsiewziecia ~ 940523
IRR 76%

* Pozostate pozycje wylicza sie automatycznie.
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AGAR Sp. z 0.0.

Biznesplan (wersja bazowa)

Autorzy: Adam Granowski, Anka Kozlowska, Grzegorz Nurowski
Data i miejsce opracowania: czerwiec 2003, Wroclaw

(zesc opisowa
1. Koncepcja przedsiewziecia
1.1.  Definicja przedsiewziecia biznesowego

Okresl inwestora/grupe inwestoréw

Planujemy przeprowadzi¢ gruntowng modernizacje funkcjonujacego war-
sztatu mechaniki precyzyjnej; grupe inwestoréw stanowi trojka studen-
tow ostatnich lat, dysponujacych doswiadczeniem inzynierskim i bizne-
sowym.

Okresl branze, ktérej dotyczy¢ bedzie przedsiewziecie

(produkcja? ustugi? handel? edukacja? rekreacja? internet?)
Dzialalno$¢ firmy bedzie skoncentrowana na produkeji precyzyjnych ele-
mentéw mechanicznych, prowadzonej za pomoca nowoczesnego parku
technologicznego.

Przedstaw kluczowe powody warunkujace zasadno$¢ przedsiewziecia

» Przedsigwziecie jest bezposrednia konsekwencja dos§wiadczen inzynier-
skich jednego z inwestordw, ktory dzigki swoim osiggnieciom technicz-
nym zostal zaproszony do podjgcia dostaw dla koncernu motoryzacyj-
nego.

» Przedsiewziecie jest oparte na doswiadczeniach funkcjonujacego bizne-
su mechanicznego, zapewniajacych zaplecze logistyczne oraz dostepno$é
doswiadczonej kadry inzynierskiej; dodatkowe inwestycje w nowoczes-
ne technologie pozwolg uzyskac istotng przewage konkurencyjna.

» Analiza finansowa planowanego biznesu wskazuje na bezpieczenstwo fi-
nansowe i oplacalnos¢ przedsiewziecia, osiggniete w warunkach ostroz-
nych i realistycznych zalozen, przyjetych w prognozach finansowych.

1.2. Strategia

Okres| misje nowego biznesu
Bedziemy stara¢ si¢ wpisa¢ w misje koncernu motoryzacyjnego, bedace-
go naszym gltéwnym odbiorcg — ,,dobrze za pierwszym razem” — dodajac
wlasne ambicje techniczne, reprezentowane hastem ,,nasz projekt — glo-
balna jakos¢”.

423



424 | PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

Przedstaw sposdb, w jaki postrzegac maja biznes klienci

Nasz klient - §wiatowy koncern motoryzacyjny musi by¢ pewny naszego
produktu i terminowosci. Bedziemy budowa¢ wizerunek ,,pewnego part-
nera w biznesie”, ktéry rzeczywiscie bedziemy musieli realizowa¢ w prak-
tyce, chcac pozosta¢ aktywnymi graczami na rynku.

Okresl kluczowe cele strategiczne nowego biznesu

» Ostatecznym celem firmy bedzie osiggniecie statusu partnera technolo-
gicznego, wspoltworzacego technologiczne prototypy nowych produk-
tow koncernu motoryzacyjnego, przy zachowaniu istotnego udziatu
w globalnych dostawach na pierwsze montaze.

» Alternatywnie, zamiast projektowo-produkcyjnego profilu firmy roz-
wazamy koncentracje na celach produkcyjnych, czyli na osiagnieciu
statusu wiodgcego dostawcy dla wszystkich modeli we wszystkich
montowniach (wzorcowy dostawca).

» Preferencja profilu projektowo-produkcyjnego wynika z checi i ekono-
micznej potrzeby maksymalnego wykorzystania najwazniejszego atutu
naszej firmy, jakim jest wiedza techniczna i doswiadczenia inzynier-
skie, polaczone z najnowszg technologia.

Okres| kluczowe punkty realizacji celow strategicznych
(tzw. kamienie milowe)

» pelne wdrozenie technologiczne nowego parku maszynowego, umozli-
wiajacego osigganie wymaganych parametréw produkcyjnych

» dojscie do pelnej zdolnosci produkeyjnej, przy utrzymaniu rezimu ja-
kosciowego

» podnoszenie jakosci produkeji i terminowosci dostaw

P osiagniecie statusu partnera technologicznego (przygotowywanie kom-
plementarnych projektéw produktéw akceptowanych do wdrozenia na
poziomie calego koncernu motoryzacyjnego).

Okresl kluczowe czynniki sukcesu przedsiewziecia

» Kluczowym warunkiem sukcesu jest osigganie i zachowanie wyma-
ganego poziomu jakosci albo wrecz przekraczanie go, miedzy innymi
poprzez projektowanie nowych rozwigzan.

» Warunki podporzadkowane to wdrozenie nowoczesnej technologii
produkcyijnej, projektowej, rozwijanie i zachowanie wiedzy pracowni-
kow technicznych - inzynieréw, projektantéw i pracownikdéw, zapew-
nienie niezbednego poziomu finansowania, umozliwiajacego realizacje
wdrozen.
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1.3. Forma prawna i wtasnos¢

Okresl i uzasadnij forme prawng przedsiewziecia

Planujemy zalozenie pelnoprawnego podmiotu, zapewniajacego wiarygod-
ng reprezentacje biznesowa - spétki z ograniczong odpowiedzialnoscia.

Okresl whasciciela/wtascicieli biznesu

» Wspoétudzialowcami nowej spotki bedzie troje zatozycieli-inwestoréw.
Opcjonalnie wspoludzialowcem moze zosta¢ obecny wiasciciel lokali-
zacji produkcyjnej (w biezacych zalozeniach wynajmujacy powierzch-
nie przemyslowg dziatki i warsztatu mechanicznego — cztonek rodziny
jednego z inwestoréw), ktory rozwaza mozliwos¢ aportu majatku firmy
lub darowizny na rzecz inwestora.

» Przewidujemy udzial w finansowaniu przedsiewziecia pozyczki podpo-
rzadkowanej, udzielonej spolce przez trzecia strone (powigzang z kolej-
nym udzialowcem - zalozycielem) w wysokosci 100 tys. PLN.

Okres| udziaty whascicieli

Planujemy réowne udziaty dla udzialowcéw, oplacone facznie w wysokosci
150 tys. PLN.

14. Zarzadzanie

Okresl podmiot zarzadzajacy

» Bezposrednie zarzadzanie firmga bedzie realizowane przez zarzad spot-
ki, obsadzony przez troje wspotudzialowcow-zalozycieli, odpowiedzial-
nych za organizacje i rozwdj poszczegolnych sfer biznesowych.

» W przysziosci udziatowcy mogg rozwaza¢ oddzielenie aspektu wiasno-
$ci firmy od bezposredniego zarzadzania biznesem.

2.  Rynekisprzedaz
2.1.  Rynek

Okresl planowang pozycje na rynku dla nowego biznesu
(dominujacy gracz? kluczowy uczestnik rynku? pozycja niszowa?)

» Planujemy osiggniecie przez firme statusu istotnego uczestnika rynku,
mierzonego udziatem w polskim rynku dostaw na pierwsze montaze
samochodéw.

» Docelowo plan rynkowy przewiduje wyjscie poza rynek polski i uzy-
skanie istotnego udzialu w europejskim rynku dostaw montazowych
(przewidujemy uruchomienie sprzedazy eksportowej nie wczesniej niz
w drugim roku dzialalnosci).

425



426

PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

Przedstaw przewidywang konkurencje, jakie firmy i produkty
beda stanowic zagrozenie dla pozycji rynkowej nowego biznesu

» Kluczowym konkurentem na rynku polskim beda europejscy dostawcy
koncernu, ktérych produkty sg identyczne pod wzgledem parametréw
jakosci, ale drozsze i trudniej dostepne z punktu widzenia globalnej lo-
gistyki. Trend przenoszenia montowni poza kraje ,,starej” Europy jest
istotnym atutem dla lokalizacji nowego dostawcy w Polsce.

» Istotng, cho¢ nie kluczows, konkurencje w poczatkowym okresie dzia-
talnosci beda stanowi¢ lokalne, polskie firmy, realizujace juz mniejsze
partie dostaw dla koncernu. Przewidujemy, ze ich oferta nie bedzie
w stanie osiggna¢ takiego poziomu jakosci, jaki bedzie mozliwy do re-
alizacji przez nasza firme, dzigki potaczeniu nowoczesnej technologii
produkcyjnej i wiedzy technologiczne;.

Okresl przewidywane Zrdfa przewagi konkurencyjnej i wskaz,
jak je wykorzystasz

M Istniejaca lokalizacja produkcyjna, wyposazona w niezbedne media,
pomieszczenia techniczne, magazynowe, socjalne i biurowe, pozwoli
skoncentrowac¢ sie na najwazniejszych zadaniach produkcyjnych. Go-
towe zaplecze bedzie atutem firmy.

» Nowoczesny park technologiczny, dystansujacy konkurencje pod wzgle-
dem jakosci produktéw mozliwych do wytwarzania w warunkach du-
zych i powtarzalnych serii.

» Doswiadczenie produkcyjne i inzynierskie pracownikéw — od chwili
startu bedziemy dysponowa¢ kompletng kadra, zdolng do szybkiego zre-
alizowania rozruchu produkcyjnego i biezgcego zarzadzania produkeja.

» Doswiadczenie technologiczne i projektowe jednego z inwestorow —
dysponujemy unikalnymi do§wiadczeniami i wiedza, umozliwiajacymi
nawigzanie partnerskiej relacji z centrum technologicznym koncernu,
dzigki czemu firma bedzie mogta fatwiej wdraza¢ do produkcji nowe
wzory produktéw.

Przedstaw strategie pozyskiwania klientéw (polityka cenowa,
formy promogji i reklamy)

» Kluczowym atutem marketingowym bedzie konkurencyjna cena pro-
duktéw, mozliwa dzigki relatywnym réznicom kosztéw pracy oraz no-
woczesnej technologii produkcji.

M Jakos¢ i parametry techniczne produktu beda stanowi¢ kolejny istotny
warunek utrzymania konkurencyjnosci. Oba powyzsze elementy beda
decydujace w przypadku naszego rynku.

» Waznym, chociaz nie decydujacym, aspektem bedzie dostepno$¢ pro-
duktu, w naszym przypadku objeta programem logistyki koncernu.
Dzigki lokalizacji w Polsce produkty beda fatwiej dostepne dla nowych
montowni planowanych w krajach ,,nowej” Unii Europejskie;.
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» Relatywnie male znaczenie beda miec¢ elementy promogji i reklamy,
niepraktykowane na rynku zaopatrzeniowym, na ktérym bedzie dzia-
fa¢ firma. Elementy promocyjne beda realizowane w zakresie podejmo-
wanych dziatan projektowych. Naszym celem bedzie promocja wlasnej
mysli inzynierskiej i technologicznej.

Sprzedaz

Okres| zasady organizacji sprzedazy — przedstaw kanaty dystrybugji
produktow, uzasadnij przyjete zatozenia

» Dystrybucja produktéw bedzie prowadzona przez centrum logistycz-
ne koncernu motoryzacyjnego, odbierajace opakowane wyroby bez-
posrednio z placu magazynowego firmy (dotyczy to przede wszystkim
uruchamianej w pierwszej kolejnosci sprzedazy krajowe;j).

» Nie przewidujemy sprzedazy przez inne kanaly. Potencjalnym wyjatkiem
moze by¢ opcja uruchomienia w przysztoéci internetowego serwisu tu-
ningowego dla wybranych modeli samochodéw produkowanych przez
koncern, w ramach projektu prowadzonego pod patronatem koncernu.

Okres| zatrudnienie wymagane do realizacji sprzedazy,
uzasadnij poziom zatrudnienia

» Funkcje zarzadzania biznesem beda realizowane bezposrednio przez
inwestorow.

» Projektowanie wyrobéw bedzie prowadzone przez inzyniera/progra-
miste CAD, bezposrednio wspétpracujacego w tym zakresie z centrum
technologicznym koncernu.

» Funkcje organizacji produkcji i nadzoru produkcyjnego beda realizo-
wane przez zespdt 2-3 inzynierdw.

» Bezposdrednie zadania produkcyjne beda realizowane przez 2 operato-
réw linii technologiczne;.

» Zadania zwigzane z zaopatrzeniem i dystrybucja, w tym wspolpraca
z centrum logistycznym koncernu, beda wymaga¢ stalego zatrudnienia
1 pracownika.

» Przewidujemy zatrudnienie dodatkowego inzyniera kontroli jakosci,
decydujacej o sukcesie firmy w dlugim okresie.

Laczne zatrudnienie, z wylaczeniem pozycji zarzadu, obejmie 8 0s6b, z mozli-
woscig rozszerzenia w przyszlosci wraz ze wzrostem firmy i powieksze-
niem portfela zamoéwien.

Okresl inwestycje wymagane do realizacji sprzedazy

Program inwestycyjny obejmuje przede wszystkim kompletny park tech-
nologiczny, niezbedny do osiggniecia wymaganych parametréw jakosci.
W ramach tej inwestycji przewidujemy nastepujace naklady:
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» Adaptacje budynkéw, polegajace na wzmocnieniach fundamentéw hali
produkcyjnej pod montaz nowych maszyn wymaganych do rozpocze-
cia produkgiji (5 tys. PLN). Naklady beda konieczne jednorazowo, przed
uruchomieniem produkgcji. Rozszerzenie programu produkcyjnego be-
dzie realizowane w nowych obiektach, budowanych w pierwszym roku
dziatalnosci (nakltady rzedu 25 tys. PLN) i rozbudowywanych kolejno
w czwartym i piatym roku dzialalnoéci (dodatkowo tacznie okoto 130 tys.
PLN). Rozwdj programu inwestycyjnego w kolejnych latach bedzie finan-
sowany ze Srodkéw wypracowanych przez spotke.

» Zakup nowych obrabiarek lub elementéw podnoszacych mozliwosci ist-
niejacych urzadzen - 260 tys. PLN przed rozpoczeciem produkeji oraz
po 20 tys. PLN w kolejnych pieciu latach dziatalnosci, z dodatkowym
rozszerzeniem zdolno$ci produkcyjnych w roku trzecim, dzigki nakta-
dom okoto 120 tys. PLN. W przypadku niektérych urzadzen technolo-
gicznych planujemy cze$ciowe zakupy uzywanych obiektéw, objetych
pelnym serwisem oraz gwarancjg na utrzymanie zdolnos$ci produkcyj-
nych - dzigki temu bedziemy w stanie ograniczy¢ wydatki na te zakupy
o okoto 100 tys. PLN w stosunku do standardowych cen katalogowych
takiego wyposazenia produkcyjnego.

» Zakupy samochodéw - 60 tys. PLN w momencie startu biznesu (pojazd
dostawczy) oraz odpowiednio po 100 tys. PLN w trzecim i pigtym roku
dzialalno$ci (pojazdy serwisowe oraz zarzadu).

» Zakupy wyposazenia produkcyjnego — przewidujemy ciagle, ale inter-
walowe naklady $rednio po okolo 20 tys. PLN co dwa lata. W pozosta-
tych okresach po okoto 5 tys. PLN.

2.3. Produkt

Przedstaw liste planowanych produktéw/ustug

» Naszym flagowym produktem bedzie zespdt elementéw zawieszenia,
stanowigcy precyzyjnie opracowany zestaw elementéw montazowych,
spetniajacych (kazdy osobno i w calosci) $ciste parametry techniczne
i technologiczne, wymagane przez koncern motoryzacyjny.

» Gloéwny produkt bedzie uzupetnia¢ kompletna oferta czesci zamien-
nych, wymaganych do serwisowania produktu.

Okresl potencjalnych odbiorcow dla poszczegélnych produktéw
(segment rynku)

» Przewidujemy dedykowang sprzedaz produktéw dla jednego odbior-
cy, w rezimie dostaw $cisle wyznaczonych planem dostaw okreslanym
z wyprzedzeniem, oraz uzupelnianych sporadycznymi jednorazowymi
zamOwieniami.

» W przypadku sukcesu w rozwijaniu sprzedazy eksportowej naszym po-
tencjalnym, optymalnym odbiorcg beda zblizonej klasy koncerny lub
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producenci motoryzacyjni, dla ktérych bedziemy mogli produkowa¢
i sprzedawac zblizone podzespoly, poddawane jedynie ograniczonym
modyfikacjom.

Okresl sposob, w jaki nowe produkty/ustugi beda sie wyrdznia¢

na tle oferty konkurendji
Naszym wyroéznikiem bedzie jakos¢ produktu i czas dostawy - jestesmy
przygotowani do skoncentrowania wszystkich wysitkéw na tych kluczo-
wych czynnikach sukcesu naszej firmy w biznesie.

3.  Organizacja

3.1.  Organizacja biznesu i prowadzenia dziatalnosci

Okresl lokalizacje nowej firmy (region, miasto)

» Firma jest zlokalizowana w Warszawie, na obrzezach miasta, w bliskim
sasiedztwie lotniska i przelotowych tras TIR-6w - taka lokalizacja
w istotnym stopniu ulatwia logistyke, eliminujac potrzebe manewrdéw
duzych samochodéw dostawczych w miescie.

» Nasza lokalizacja wykorzystuje rowniez atut istniejacego zaplecza go-
spodarczego, pomieszczen biurowych i socjalnych. Dzigki temu zaréwno
planowana modernizacja biznesu, jak i planowany rozwdj nie napotkaja
ograniczen w postaci fizycznej dostepnosci powierzchni produkcyjne;.

Przedstaw powody decydujace o wybranej lokalizacji

» Kluczowym kryterium wyboru lokalizacji jest che¢ optymalnego wy-
korzystania dostgpnych zasobdow.

» Istotnym elementem sprzyjajacym temu wyborowi jest korzystne poto-
zenie, ulatwiajace obstuge logistyczna.

3.2. Technologia

Okresl Zrédfa dostaw materiatow/ustug/towaréw koniecznych
do prowadzenia dziatalnosci

» Przewazajaca cze$¢ dostaw materiatéw do produkeji bedzie realizowana
przez centrum logistyczne koncernu na warunkach zakupu, ustalonych
zgodnie z globalng polityka dostawcy. Dotyczy to przede wszystkim
wysokogatunkowych stali.

» Pozostale materialy bedg kupowane lokalnie na rynku polskim.

Przedstaw sposdb produkgji/realizacji produktéw i/lub ustug

» Produkcja bedzie prowadzona w calo$ci w obrebie linii technologicznej,
obejmujacej wszystkie etapy przygotowania surowca, obrébki, montazu
i pakowania wyrobow gotowych.

429



430

3.3.

PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

» Na kazdym etapie procesu produkcyjnego prowadzone bedzie biezace
monitorowanie parametréw jakosci, umozliwiajace stalg kontrole jako-
$ci dla kazdej partii materialu.

» Proces produkcyjny bedzie w 100% sterowany numerycznie, umozli-
wiajac szybkie wprowadzanie do produkcji nowych wzoréw wyrobéw.

Przedstaw merytoryczng ocene planowanej oferty ustug
w poréwnaniu z podobnymi, stosowanymi przez konkurencje

Nasza oferta produktowa bedzie utrzymywa¢, podobnie jak oferta kon-
kurencji, zakres wymaganej normy technologicznej, przy czym parame-
try naszych produktéow beda oscylowa¢ w gérnym zakresie normy lub go
przekraczaé, podczas gdy produkty konkurencji zaledwie mieszczg sig
w zakresie normy.

(zy planowana technologia obejmuje rozwigzania

bedace przedmiotem umadw licencyjnych (lub innych — jakich?)
Nie korzystamy z licencji w zakresie planowanych technologii. Forma re-
gulacji licencyjnych objete beda niektére elementy montazowe skladajace
sie na gotowy produkt.

Okresl kwalifikacje wymagane przy obstudze procesu technologicznego

» Zgodnie z przedstawionym wczeéniej planem zatrudnienia przewiduje-
my zatrudnienie wysokiej klasy specjalistow, uzupetniajacych istniejacy
zespOl inzynierow.

» Ze wzgledu na skomplikowany i zaawansowany technicznie proces
technologiczny niezbedne beda nie tylko wysokie kwalifikacje pracow-
nikow, ale konieczne bedzie rowniez wdrozenie procesu szkolen i dtu-
gofalowego zarzadzania wiedzg.

Harmonogram realizagji

Okresl etapy realizacji nowego biznesu

» Jako punkt startu przewidujemy date podpisania umowy nowej spoiki.

» Czas konieczny na dokonanie adaptacji produkcyjnych w obecnej loka-
lizacji warsztatu mechanicznego oceniamy na 1 miesigc.

» Czas dostawy urzadzen i wyposazenia technologicznego wyniesie od
2 do 3 miesiecy, liczac od daty zamoéwienia (zakladamy zlozenie kom-
pletnego zamoéwienia z datg zawarcia umowy spotki).

» Czas montazu dostarczonych urzadzen to 2 tygodnie.

» Czas rozruchu technologicznego, zgodnie z danymi dostawcy urza-
dzen, nie powinien przekroczy¢ 3-4 dni - przyjmujemy 1 tydzien jako
bezpieczny okres rozruchu.

» Okres wdrozenia do produkgji szacujemy na 2 do 3 tygodni.

» Przewidujemy osiggniecie pelnych zdolnosci produkcyjnych najdalej
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po 4-5 miesigcach od daty zawarcia umowy spotki, zaleznie od termi-
nu realizacji dostaw urzadzen.

Finansowanie

Okres| Zrodta i warto$¢ kapitatu zatozycielskiego

» Kapitat zalozycielski zostanie zebrany dzigki srodkom wtasnym inwe-
storéw, wnoszonym do spotki.

» Udziatowcy zdecydowali sie obja¢ rowne czesci kapitatu zalozycielskie-
go, ktorego taczng warto$¢ okreslono na 150 tys. PLN, w korespondencji
do wymaganych inicjalnych naktadéw inwestycyjnych.

Okresl/zanalizuj poziom wymaganego finansowania zewnetrznego
(podniesienie kapitatu/kredyty bankowe/instrumenty finansowe)

M Zalozyciele zdecydowali si¢ skorzysta¢ z mozliwosci zewnetrznej po-
zyczki wniesionej na poczet kapitatu, udzielonej spotce przez strone
trzecig na sume 100 tys. PLN.

» Dodatkowym zewnetrznym zrédtem finansowania bedzie krétkoter-
minowy kredyt bankowy, niezbedny do utrzymania ptynnosci w pierw-
szych dwdch latach dziatalnosci nowej firmy.

Kapitat obrotowy

Okres| poziom zapasow materiatéw niezbednych do rozpoczecia dziatalnosci
— rodzaj zapasow (materiaty? towary?) i cykl rotacji/utrzymywania zapaséw
(uzasadnij przyjeta liczbe dni)

» Przewidujemy standardowy, dwutygodniowy cykl rotacji kluczowych
zapasow materialéw produkcyjnych, podyktowany planem dostaw.
Wryjatkiem bedzie okres uruchomienia produkc;ji i osiagania zdolnosci
produkcyjnych, dla ktérego zatozylismy wyprzedzajace i zwiekszone
zapasy materialéw, niezbedne do skalowania parametréw linii produk-
cyjnej oraz wykonywania testow jakosciowych.

» Zapasy produkeji w toku oraz wyrobdw gotowych beda utrzymywane
kazde w cyklu 7 dni, podobnie jak w przypadku zapaséw materialow,
zgodnie z rezimem logistyki koncernu motoryzacyjnego.

Okres| przewidywane poziomy naleznosci — jak dtugi bedzie cykl $ciggania
naleznosci (cykl rotacji naleznosci). Uzasadnij swoje zatozenia

» W ciggu pierwszych dwoch lat dziatalnosci przewidujemy 14-dniowy
cykl naleznosci.

» W dalszych latach, zaktadajac osiagniecie naszych dtugookresowych
celow zwiagzanych z budowa odpowiedniej renomy i wiarygodnosci
naszej firmy, przyjmujemy mozliwo$¢ skrécenia okresu windykacji na-
leznosci z 14 do 7 dni.
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Okres| przewidywane poziomy zobowigzan (handlowych).
Jak szybko beda regulowane zobowiazania (cykl rotacji zobowigzan)?
Uzasadnij przyjete zatozenia

Przewidujemy regulowanie calo$ci naszych zobowigzan w standardowym
terminie 14 dni.

Okresl wymagany poziom $rodkow pienieznych. (zy s3 wymagane
na dzier uruchomienia dziatalnosci i dlaczego?

» Krytycznym okresem dla naszej firmy bedzie pierwszy rok dziatalnosci,
wlaczajac w to takze dzialania zwigzane ze startem biznesu, poczawszy
od chwili zawarcia umowy spoétki.

» Podstawowe finansowanie bedzie konieczne do pokrycia naktadéw inwes-
tycyjnych - Iaczna warto$¢ inwestycji w chwili startu biznesu wyniesie
340 tys. PLN i bedzie pokryta srodkami wlasnymi zgromadzonymi przez
udzialowcdw, pozyczka na poczet kapitatu oraz zewnetrznym kredytem
bankowym (zabezpieczonym na maszynach i urzadzeniach, stanowia-
cych najbardziej ptynne aktywa; wartos$¢ zabezpieczenia to 325 tys. PLN
wedlug wyceny tatwo zbywalnych urzadzen produkcyjnych).

» Wraz z rozwojem biznesu przewidujemy sukcesywne reinwestycje, wy-
magane dla utrzymania jakosci - te naklady beda finansowane w sposéb
biezacy z zyskoéw operacyjnych.

» Utrzymanie ptynnosci finansowej w okresie rozruchu biznesu (przede
wszystkim w pierwszym roku operacyjnym) bedzie wymagac¢ skorzy-
stania z krétkoterminowego kredytu bankowego, mozliwego do pelnej
splaty juz w drugim roku dzialalnosci.

Projekcje finansowe
Plan przychodéw

Przychody/sprzedaz powinny wynika¢ z zalozen dotyczacych rynku i pro-
duktu. Przedstaw podstawy przyjete do ilo$ciowej i wartosciowej progno-
zy sprzedazy, korzystajac z wczesniejszych zalozen okreslajacych rynek
i produkt.

Okresl, czy sprzedaz ma charakter sezonowy

Sprzedaz naszych produktéw bedzie mie¢ charakter ciagly, okreslony pre-
cyzyjnym planem dostaw.

Przedstaw uzasadnienie dla ilosciowego planu sprzedazy

» Plan sprzedazy bedzie odpowiadat w calosci planom produkeji — 100%
naszych wyrobow bedzie odbierana przez koncern motoryzacyjny, pod
warunkiem spelnienia przez produkty surowych norm jakos$ciowych
oraz terminowej realizacji dostaw.
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» Plan produkcji przewiduje stopniowe zwiekszanie wolumenu produk-
cji, od 50 tys. kompletéw wyrobow w pierwszym roku dziatalnosci do
poziomu 250 tys. kompletéw, poczawszy od pigtego roku dzialalnosci.

» Planowane uruchomienie sprzedazy eksportowej, w przypadku sukcesu
takiej opcji, bedzie mozliwe do realizacji w skali od 35 tys. kompletow
od drugiego roku dzialalnosci do okoto 180 tys. kompletéw wyrobow
eksportowych w pigtym roku dziatalnosci (2007 rok).

Przedstaw uzasadnienie dla Srednich cen planowanych produktéw/ustug

» Planujemy utrzymywanie relatywnie niskich cen produktoéw, siega-
jacych $rednio 75-80% ceny przecigtnej, wyznaczanej przez naszych
konkurentow.

» W kolejnych latach przewidujemy, wraz ze wzrostem efektywnosci tech-
nologicznej i kosztowej, sukcesywne obnizanie ceny produktéw nawet
0 10% ceny wyjsciowej, realizowanej w roku uruchomienia dziatalnosci.

5.2. Plan kosztow

Plan kosztéw bedzie pochodng planu sprzedazy, planu organizacji dziatal-
nosci operacyjnej firmy oraz planu zarzadzania organizacja.

Przedstaw zatoZenia okreslajace ksztattowanie sie kosztow jednostkowych
dla planowanych obiektow sprzedazy (np. dla kosztu wytworzenia 1 ustugi
lub 1 sztuki/kilogram produktu)

» Planujemy utrzymywanie w calym okresie dzialalnosci stabilnej marzy,
realizowanej na sprzedazy w odniesieniu do kosztéw zmiennych (rzedu
10-14% w calym okresie prognozy).

» Przewidujmy réwnoczesnie potrzebe stalego obnizania kosztow jed-
nostkowych, mozliwg dzieki podnoszeniu efektywnosci proceséw tech-
nologicznych oraz efektywnosci pracy.

» Ze wzgledu na koniecznos$¢ zachowania wymaganej jakosci produkcji,
planujemy wdrozenie strategii premii jakosciowych i zadaniowych,
uzupelniajacych standardowe wynagrodzenia pracownikéw - taka
strategia wynagrodzen bedzie wymagac¢ zachowania wyzszej dynamiki
obnizania jednostkowych kosztéw materialéw i energii niz w przypad-
ku jednostkowych kosztéw pracy.

Przedstaw zatozenia okreslajace ksztattowanie sie kosztow statych
prowadzenia dziatalnosci (np. koszty wynajmu lokalu)

» Korzystajac z atutu wlasnej lokalizacji, bedziemy w stanie istotnie ogra-
nicza¢ pule kosztow statych.

» Najwiekszy udzial w kosztach statych beda mie¢ wydatki zwigzane
z konieczno$cig utrzymania sprawnej infrastruktury informacyjnej
i komunikacyjnej - planujemy utrzymywac staly kontakt elektroniczny
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z kilkoma komoérkami funkcjonalnymi koncernu motoryzacyjnego,
w tym z centrum technologicznym oraz centrum logistycznym.

» Pozostale koszty state obejma wydatki na standardowe media, podréze
stuzbowe (minimalizowane dzigki polaczeniom online z koncernem),
koszty ochrony i administracji biura firmy.
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Biznesplan (wersja bazowa)

Autorzy: Adam Granowski, Anka Kozlowska, Grzegorz Nurowski
Data i miejsce opracowania: czerwiec 2003, Wroclaw

Analiza finansowa

Plan sprzedazy
Plan sprzedazy 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Sprzedaz w tys. PLN 0 2500 4450 6250 13375 14500
Wolumeny sprzedazy, w sztukach/jednostkach
Produkt 1 - sprzedaz krajowa 0 50000 75000 100000 200000 250000
Produkt 2 — eksport 0 0 35000 50000 175000 180000
Produkt — ustuga 3 0 0 0 0 0 0
Ceny sprzedazy w PLN
Produkt 1 - sprzedaz krajowa 0 50 50 50 45 40
Produkt 2 — eksport 0 0 20 25 25 25
Produkt — ustuga 3 0 0 0 0 0 0
Wartos¢ sprzedazy w PLN 0 2500000 4450000 6250000 13375000 14500000
Produkt 1 - sprzedaz krajowa 0 2500000 3750000 5000000 9000000 10000000
Produkt 2 — eksport 0 0 700000 1250000 4375000 4500000
Produkt — ustuga 3 0 0 0 0 0 0
Pozostata sprzedaz 0 0 0 0 0 0
Sprzedaz towaréw 0 0 0 0 0 0
Inne 0 0 0 0 0 0
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Plan kosztow

Plan kosztow 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Koszty state w tys. PLN 1 32 30 30 35 35
Media 0 6 6 6 6 6
Ustugi obce 0 5 5 5 10 10
Telekomunikagja 0 8 8 8 8 8
Wynajem powierzchni 1 2 0 0 0 0
Podréze stuzbowe 0 5 5 5 5 5
Optaty lokalne 0 0 0 0 0 0
Administracja 0 3 3 3 3 3
Ochrona 0 3 3 3 3 3
Inne koszty state 0 0 0 0 0 0
Pozostate 0 0 0 0 0 0
Koszty zmienne w tys. PLN 0 2200 4070 5350 10850 11740
Materiaty i energia, koszty jednostkowe w PLN

Produkt 1 - sprzedaz krajowa 0 25 25 25 21 16
Produkt 2 — eksport 0 0 12 12 10 10
Produkt — ustuga 3 0 0 0 0 0 0
Wynagrodzenia, koszty jednostkowe w PLN

Produkt 1 - sprzedaz krajowa 0 19 19 18 18 18
Produkt 2 — eksport 0 0 10 9 8 8
Produkt — ustuga 3 0 0 0 0 0 0
Wartos¢ kosztéw zmiennych w PLN 0 2200000 4070000 5350000 10850000 11740000
Produkt T - sprzedaz krajowa 0 2200000 3300000 4300000 7700000 8500000
Produkt 2 — eksport 0 0 770000 1050000 3150000 3240000
Produkt — ustuga 3 0 0 0 0 0 0
Koszt uzyskania pozostatej sprzedazy 0 0 0 0 0 0
Towary w cenie zakupu 0 0 0 0 0 0
Inne 0 0 0 0 0 0
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Plan inwestycji i amortyzacja

Inwestycje i amortyzacja,

inwestycje w tys. PLN 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Inwestycje — budynki 5 25 0 0 30 100
Inwestycje narastajaco 5 30 30 30 60 160
Stan bilansowy 5 30 29 28 58 156
Amortyzacja 2,5% 0 0 1 1 1 2
Amortyzacja narastajaco 0 0 1 2 2 4
Inwestycje — maszyny 260 20 20 120 20 20
Inwestycje narastajaco 260 280 300 420 440 460
Stan bilansowy 260 244 224 302 264 222
Amortyzacja 14% 0 36 39 4 59 62
Amortyzacja narastajaco 0 36 76 118 176 238
Inwestycje — pojazdy 60 0 0 100 0 100
Inwestycje narastajaco 60 60 60 160 160 260
Stan bilansowy 60 48 36 124 92 160
Amortyzacja 20% 0 12 12 12 32 32
Amortyzacja narastajaco 0 12 24 36 68 100
Inwestycje — wyposazenie 15 5 20 5 25 5
Inwestycje narastajaco 15 20 40 45 70 75
Stan bilansowy 15 17 33 30 46 37
Amortyzacja 20% 0 3 4 8 9 14
Amortyzacja narastajaco 0 3 7 15 24 38
Inwestycje — wartosci niematerialne i prawne 0 0 0 0 0 0
Inwestycje narastajaco 0 0 0 0 0 0
Stan bilansowy 0 0 0 0 0 0
Amortyzacja 20% 0 0 0 0 0 0
Amortyzacja narastajaco 0 0 0 0 0 0
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Rachunek wynikow
Rachunek wynikéw w tys. PLN 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Suma sprzedazy 0 2500 4450 6250 13375 14500
Produkt — ustuga 1 0 2500 3750 5000 9000 10000
Produkt — ustuga 2 0 0 700 1250 4375 4500
Produkt — ustuga 3 0 0 0 0 0 0
Koszty operacyjne 1 2284 4156 5443 10986 11884
Amortyzacja 0 52 56 63 101 109
Suma kosztéw statych 1 32 30 30 35 35
Suma kosztéw zmiennych 0 2200 4070 5350 10850 11740
Produkt 1 - sprzedaz krajowa 0 2200 3300 4300 7700 8500
Produkt 2 — eksport 0 0 770 1050 3150 3240
Produkt — ustuga 3 0 0 0 0 0 0
Zysk operacyjny (1) 216 294 807 2389 2616
Zysk z pozostatej sprzedazy 0 0 0 0 0 0
EBIT (1) 216 294 807 2389 2616
Przychody finansowe 0 0 0 0 0 0
Odsetki 0 0 0 0 0 0
Inne 0 0 0 0 0 0
Koszty finansowe 5 6 4 0 0 0
Odsetki 10% 5 6 4 0 0 0
Inne 0 0 0 0 0 0
EBT (6) 210 290 807 2389 2616
(T 19% 0 40 55 153 454 497

Wyptata dywidendy 150

Zysk netto 170 235 504 1935 2119
Zysk netto narastajaco (6 164 399 903 2839 4958

=
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Bilans

Bilans — aktywa w tys. PLN 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Srodki trwate 340 338 323 485 459 575
Grunty 0 0 0 0 0 0
Budynki 5 30 29 28 58 156
Maszyny i urzadzenia 260 244 224 302 264 222
Pojazdy 60 48 36 124 9 160
Wyposazenie 15 17 33 30 46 37
Wartosci niematerialne i prawne 0 0 0 0 0 0
Majatek obrotowy 4 283 566 878 2953 4990
Lapasy 0 134 231 305 581 612
Materiaty 0 49 73 97 159 156
Produkcja w toku 0 43 79 104 M 228
Wyroby gotowe 0 43 79 104 Al 228
Towary 0 0 0 0 0 0
Naleznosci handlowe 0 97 173 122 260 282
Srodki pieniezne 4 51 162 451 2111 409
Razem aktywa 344 621 839 1363 3412 5566
Bilans — pasywa w tys. PLN 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Razem Kapitaty 344 534 729 1153 2989 5108
Kapitaty (udziatowe) 150 150 150 150 150 150
Kapitaty — pozyczka podporzadkowana 100 100 100 100

Zyski zatrzymane (6) 164 399 903 2839 4958
Kredyty i poZyczki dtugoterminowe 100 120 80 0 0 0
Razem pasywa biezace 0 87 159 209 423 458
Zobowiazania handlowe 0 87 159 209 423 458
Kredyty i pozyczki krétkoterminowe 0 0 0 0 0 0
Razem pasywa 344 621 889 1363 3412 5566
liczha kontrolna (aktywa = pasywa) 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000

liczba kontrolna
(gotéwka w bilansie = cash flow) Prawda Prawda Prawda Prawda Prawda Prawda
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Przeptywy pieni¢zne

Zatozenia — cykl kapitatu obrotowego wdniach 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Materiaty (wg kosztu materiatow) 30 14 14 14 14 14
Produkcja w toku (wg sumy kosztow operacyjnych) 0 7 7 7 7 7
Wyroby gotowe (wg sumy kosztow operacyjnych) 0 7 7 7 7 7
Towary (wg kosztu sprzedazy towardw) 0 0 0 0 0 0
Naleznosci (wg sprzedazy) 14 14 14 7 7 7
Zobowiazania (wg kosztow zakupow) 14 14 14 14 14 14
Kapitat obrotowy — stan na koniec roku (0) 145 245 218 18 436
Kapitat obrotowy — przyrost w ciggu roku (0) 145 100 (27) 201 18
Przeptywy pieniezne w tys. PLN 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Dziatalnosc operacyjna (6) 77 191 594 1835 2210
Przeptywy pienigzne z podstawowej dziatalnosci (6) 222 291 567 2036 2228
EBT (6) 210 290 807 2389 2616
Dywidenda 0 0 0 (150) 0 0
Amortyzacja 0 52 56 63 101 109
ar 0 (40) (55)  (153)  (454) (497)
Imiana kapitatu obrotowego 0) 145 100 (27) 201 18
Zmiana stanu materiatow 0 49 24 24 62 4
Imiana stanu produkgji w toku 0 43 36 25 107 17
Imiana stanu wyrobow gotowych 0 43 36 25 107 17
Imiana stanu towaréw 0 0 0 0 0 0
Zmiana stanu naleznosci 0 97 76 (52) 139 22
Imiana stanu zobowiazan 0 87 73 50 214 35
Dziatalnosc inwestycyjna 340 50 40 225 75 225
Naktady inwestycyjne 340 50 40 225 75 225
Finansowanie 350 20 (40) (80)  (100) 0
Zmiana stanu zadtuzenia 100 20 (40) (80) 0 0
Imiana stanu kapitatow 250 0 0 0 (100) 0
Przeptywy pieniezne 4 47 1M 289 1660 1985
Stan gotéwki narastajaco (bilansowo®?) 4 51 162 451 211 4096

* Nalezy uzyskac nieujemny stan gotéwki
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Analiza wskaznikowa

Analiza wskaznikowa 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Pynnos¢

Wskaznik biezacy (1) 33 3,6 42 70 109
Wskaznik szybki (2) 17 2,1 2,7 5,6 9,6

(1) aktywa biezace/pasywa biezace
(2) aktywa biezace minus zapasy/pasywa hiezace

Zyskownos¢

(zwrot na sprzedazy) ROS 6,8% 5,3% 81% 145%  14,6%
(zwrot z aktywéw) ROA 353%  311% 448% 81,1%  472%
(zwrot z kapitatu) ROE 113,7% 156,6% 3359% 1290,3% 1412,6%
Wiarygodnos¢ kredytowa

Wskaznik dtug/kapitat 22% 1% 0% 0% 0%
Pokrycie obstugi dtugu 181%  351%

Struktura finansowania

% zobowigzan w finansowaniu 0% 14% 18% 15% 12% 8%
% kapitatu (equity & earnings) w finansowaniu 71% 67% 73% 85% 88% 92%
% pozyczek w finansowaniu 0% 0% 0% 0% 0% 0%
% kredytéw w finansowaniu 29% 19% 9% 0% 0% 0%

100%  100%  100%  100% 100%  100%

Ocena optacalnosci projektu (wg miar dyskontowych) 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Stopa dyskonta

Przeptywy pienigzne, ocena optacalnosci (346) 27 151 369 1760 1985
NPV dla okresu prognozy (5lat), w tys. PLN 2028

IRR 87%

Wartos¢ rezydualna (po okresie prognozy, na punkt0) 2977

Liczba lat uwzglednionych po okresie prognozy 5

Prawdopodobienistwo przeptywéw p. po prognozie
NPV po uwzglednieniu wartosci rezydualnej 5005
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AGAR Sp. z 0.0. — bilans i rachunek wynikow 2004

Wykonanie Prognoza

Rachunek wynikéw w tys. PLN 2004 2005 2006 2007
Suma sprzedazy 2500 4350 6168 12925
produkt 1/sprzedaz krajowa 2500 3750 5040 8550
produkt 2/eksport 0 600 1128 4375
Koszty operacyjne 2285 4047 559 10776
amortyzagja 52 56 63 101
suma kosztow statych 33 31 31 35
suma kosztéw zmiennych 2200 3960 5502 10640
produkt 1/sprzedaz krajowa 2200 3300 4515 7315
produkt 2/eksport 0 660 987 3325
Zysk operacyjny (EBIT) 215 303 572 2149
przychody finansowe 0 0 0 0
koszty finansowe 6 4 0 0
EBT 209 299 572 2149
(T, 19% 40 57 109 408
wyptata dywidendy

zysk netto 170 242 464 1741
Zysk netto narastajaco 163 405 868 2609
Bilans — aktywa w tys. PLN 2004 2005 2006 2007
$Srodki trwate 338 323 485 459
budynki 30 29 28 58
maszyny i urzadzenia 244 224 302 264
pojazdy 48 36 124 92
wyposazenie 17 33 30 46
Majatek obrotowy 281 568 849 2715
Zapasy 134 227 316 565
materiaty 49 73 102 151
produkcja w toku 43 77 107 207
wyroby gotowe 43 77 107 207
Naleznosci handlowe 97 169 120 251
Srodki pieniezne 50 172 413 1899
Razem aktywa 620 890 1334 3175
Bilans — pasywa w tys. PLN 2004 2005 2006 2007
Razem kapitaty 533 735 1118 2759
kapitaty (udziatowe) 150 150 150 150
kapitaty — pozyczka podporzadkowana 100 100 100

zyski zatrzymane 163 405 868 2609
kredyty i pozyczki dtugoterminowe 120 80 0 0
Razem pasywa biezace 87 155 215 45
zobowiazania handlowe 87 155 215 415
kredyty i pozyczki krétkoterminowe 0 0 0 0

Razem pasywa 620 890 1334 3775
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AGAR Sp. z 0.0. - bilans i rachunek wynikow 2005

Wykonanie Prognoza

Rachunek wynikéw w tys. PLN 2005 2006 2007 2008
Suma sprzedazy 4265 6168 12925 14580
produkt 1/sprzedaz krajowa 3665 5040 8550 10080
produkt 2/eksport 600 1128 4375 4500
Koszty operacyjne 4045 559% 10776 11952
amortyzadja 56 63 101 109
suma kosztow statych 31 31 35 35
suma kosztéw zmiennych 3959 5502 10640 11808
produkt 1/sprzedaz krajowa 3299 4515 7315 8568
produkt 2/eksport 660 987 3325 3240
Zysk operacyjny (EBIT) 220 572 2149 2628
przychody finansowe 0 0 0 0
koszty finansowe 4 0 0 0
EBT 216 572 2149 2682
(T, 19% Lyl 109 408 499
wyptata dywidendy 105

zysk netto 70 464 1781 2129
Zysk netto narastajaco 232 696 2437 4565
Bilans — aktywa w tys. PLN 2005 2006 2007 2008
Srodki trwate 323 485 459 575
budynki 29 28 58 156
maszyny i urzadzenia 244 302 264 222
pojazdy 36 124 9 160
wyposazenie 33 30 46 37
Majatek obrotowy 395 676 2543 4601
Zapasy 228 316 565 616
materiaty 74 102 151 157
produkcja w toku 77 107 207 230
wyroby gotowe 77 107 207 230
Naleznosci handlowe 166 120 251 284
Srodki pieniezne 1 240 1726 3701
Razem aktywa 77 1161 3002 5176
Bilans — pasywa w tys. PLN 2005 2006 2007 2008
Razem kapitaty 562 946 2587 4715
kapitaty (udziatowe) 150 150 150 150
kapitaty — pozyczka podporzadkowana 100 100

zyski zatrzymane 232 696 2437 4565
kredyty i pozyczki dtugoterminowe 80 0 0 0
Razem pasywa biezace 155 215 415 461
zobowiazania handlowe 155 215 415 461
kredyty i pozyczki krétkoterminowe 0 0 0 0

Razem pasywa 77 1161 3002 57176




