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Dziafania zwigzane z wyszukiwaniem atrakcyj-
nych (nos$nych) pomystow, a takze przeksztatca-
niem zidentyfikowanych pomystow w dojrzate
koncepcje zakoriczone uruchomieniem nowe-
go biznesu, powinny by¢ realizowane zgodnie
7 doktadnie przemyslanym planem, z wykorzy-
staniem sprawdzonych narzedzi i procedur. Ta-
kie systematyczne podejscie moze budzi¢ wat-
pliwos¢, jako ze dotyczy przeciez tych kreatyw-
nych i innowacyjnych zachowarn, ktére z zasady
nie poddaja sie sztywnym regutom. Jednakze
i tego typu dziatania muszg by¢ ujete w ramy
organizacyjne, zapewniajace sprawne docho-
dzenie do zadowalajgcych rezultatow. Nie jest
to fatwe, bo w procesie poszukiwan mamy do
czynienia ze zderzeniem dwoch sprzecznych ze
sobg regut postepowania. Z jednej strony istnie-
je potrzeba dokonywania oceny przydatnosci
pomystéw biznesowych na podstawie solidnej
bazy informadji i kompleksowej analizy. Z dru-
giej strony zas wazne jest, by proces poszukiwan
prowadzony byt efektywnie, co wigze sie cho-
Ciazby z ograniczaniem naktadu czasu na analize
pomystow nierokujacych wiekszych nadziei.



1.

Pomyst a koncepcja biznesu™

»Masz pomyst, a nie wiesz, jak zalozy¢ firme. Przyjdz do nas, my ci po-
mozemy” - tak najczesciej formulowane sg rozmaite programy wspierania
inicjatyw przedsigbiorczych obywateli, w tym takze mlodziezy. W takim
zaproszeniu ogniskuja si¢ kluczowe nieporozumienia dotyczace urucha-
miania przedsiewzie¢ biznesowych. Po pierwsze zawarta jest w nim suge-
stia, Ze najtrudniejszym ogniwem sa formalnos$ci zwigzane z zalozeniem
firmy. Kazdy, kto zetknal si¢ z dzialalnoscia gospodarcza, wie, ze mimo
oczywistej mitregi administracyjnej sa to sprawy nieporéwnywalnie fa-
twiejsze niz na przyklad zdobycie waznego klienta, przekonanie banku, by
udzielit nam kredytu, a jeszcze wczesniej — opracowanie calosciowej, doj-
rzalej koncepcji funkcjonowania nowego biznesu.

Przytoczona propozycja zawiera takze niebezpieczny skréot myslowy:
oto mamy ciekawy pomyst, a wiec przystepujemy do dziatania. Tymcza-
sem podstawa do rozpoczecia nie jest pomysl, ale opracowana koncepcja
biznesu'. Pomyst na biznes, powstajacy w wyniku skojarzenia czy naglego
ol$nienia badz systematycznego poszukiwania, jest dopiero zaczynem roz-
winigtej koncepcji. W przeciwienstwie do pomystu nie jest ona wynikiem

Praktyczng ilustracja calego cyklu realizacyjnego nowego przedsiewziecia biznesowego jest zamie-

szczone w aneksie studium przypadku AGAR na dobre i na zte. W zatagczonym materiale znalazty sie
réwniez: wypelnione arkusze oceny pomystu biznesowego, wstepna koncepcja biznesowa oraz biznes-
plan w wersji bazowej.
' W literaturze przedmiotu, a zwlaszcza w literaturze amerykanskiej, powszechnie stosuje sie pojecie
»szansa biznesowa” (ang. business opportunity). Uzywanie tego pojecia, zastepczo do pojecia ,pomyst na
biznes”, nastrecza jednak wielu problemoéw. Przede wszystkim pojecie szansy zawiera wskazéwke co do
pozytywnego rokowania idei biznesowej, co nie jest przeciez wiadome na wstepnym etapie poszukiwan.
To wskazanie wystepuje znacznie silniej w wielu innych jezykach (takze polskim) niz w jezyku angiel-
skim. Jednocze$nie powszechnie uznaje sie, ze szanse biznesowe musza by¢ wynikiem szczegélowego
rozpracowania, by stac si¢ zaczynem nowego biznesu (,,business opportunities are made not found”), a to
zn6w nastrecza kolejnych klopotéw jezykowych. Czy szansa moze podlega¢ opracowaniu? Autor podzie-
la watpliwosci w tej kwestii czolowego szwedzkiego badacza zajmujacego sie zjawiskiem przedsigbior-
czo$ci, prof. P. Davidssona (Davidsson, 2005, s. 26-28). Z tego wzgledu w pracy konsekwentnie uzywamy
pojecia ,pomyst na biznes”, ktory to pomyst po skrotowej analizie zostaje przeksztalcony we wstepna
koncepcje biznesu, a po pogtebionej analizie i opracowaniu, w rozwini¢ta koncepcje (biznesplan).
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odkrycia, lecz rezultatem analiz oraz wysitku intelektualnego inicjatorow
nowych przedsiewzi¢¢ biznesowych.

Uwagi te nie podwazaja w zadnym stopniu znaczenia samych pomy-
stéw. Wrecz przeciwnie, bez okreslenia no$nych pomystéw biznesowych
nie ma mozliwosci przejécia do nastepnego etapu — opracowania dojrzatej
koncepcji biznesu. Im wyzsza jako$¢ tych pomystéw i sprawniejszy cykl
poszukiwan, tym wieksza mozliwo$¢ uzyskania zadawalajgcego efektu.

W niniejszym rozdziale przedstawiamy kluczowe zagadnienia zwig-
zane z wyszukiwaniem atrakcyjnych (no$nych) pomystéw, a takze cato-
$ciowq koncepcje procesu przeksztalcania zidentyfikowanych pomystow
w dojrzate koncepcje, ktérego finalem jest decyzja o uruchomieniu bizne-
su. Takie systematyczne podejscie moze budzi¢ watpliwos¢, jako ze dotyczy
przeciez kreatywnych i innowacyjnych zachowan osoéb, ktore to zachowa-
nia z zasady nie poddaja si¢ sztywnym regulom. Jednakze i takie dzialania
muszg by¢ ujete w ramy organizacyjne, zapewniajace sprawne dochodzenie
do zadawalajacych rezultatow. Nie jest to tatwe, bo w procesie poszukiwan
mamy do czynienia ze zderzeniem dwdch sprzecznych ze sobg regut poste-
powania. Z jednej strony mamy potrzebe dokonywania oceny przydatnosci
pomysiéw biznesowych na podstawie solidnej bazy informacji i komplekso-
wej analizy. Z drugiej za$ wazne okazuje sie, by proces poszukiwan prowa-
dzony byl efektywnie, co przejawia si¢ chociazby w ograniczaniu naktadéw
czasu na analize pomystéow nierokujacych wiekszych nadziei. W ktérym
momencie zarzuci¢ konkretny pomyst i zaja¢ si¢ innym, bardziej obiecu-
jacym? A moze kontynuowac¢ analizy i sprawdzenia, wprowadzajac kolejne
warianty i modyfikacje? Bedziemy si¢ starali przedstawi¢ podstawowe za-
sady postepowania, z gory zaznaczajac, ze bardzo wiele bedzie zalezato od
konkretnych warunkéw wdrozenia nowego przedsiewziecia.

Jak zidentyfikowac dobry pomyst na biznes?

Problem ten jest jednym z najbardziej frapujacych zagadnien, zywo
dyskutowanych przez pokolenia aktualnych badz potencjalnych przedsie-
biorcéw, badaczy tej problematyki, a takze jest zrédlem popularnych ana-
liz i publikacji przeznaczonych dla przeci¢tnego zjadacza chleba. Wéréd
tych ostatnich, wiele zawiera propozycje zbioru gotowych i atrakcyjnych
pomystow biznesowych, ktdre przyszly przedsigbiorca moze od razu wpro-
wadzi¢ w zycie’.

Ze wzgledu na réznorodno$¢ srodowiska biznesowego (wielo§¢ branz,
rynkéw, zroznicowanie produktéw i ustug) nie jest mozliwe przedstawienie

2 Nalezy zachowa¢ szczegdlng ostrozno$é w stosunku do licznych autoréw ,gotowych recept”,
obiecujacych (za darmo lub za optatg) cudowne efekty po wprowadzeniu w zycie oferowanych przez
nich pomystow.
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dokladnego przepisu na wyszukiwanie owocnych pomystéw biznesowych.
Mozliwe jest natomiast okreslenie ramowych procedur dochodzenia do do-
brych pomystéw, na podstawie doswiadczen zebranych w trakcie realizacji
udanych przedsiewzig¢. Dzieki rozwinietym w czasie ostatnich 20-30 lat
badaniom nad zjawiskiem przedsigbiorczosci, dysponujemy obecnie boga-
tym materialem empirycznym, ktéry pozwala na uchwycenie generalnych
prawidtowosci i tendencji.

Nalezy pamieta¢, ze nie mozna moéwic¢ o procesie generowania pomy-
stéw w oderwaniu od cech osobowych, umiejetnosci i doswiadczenia przy-
szlego przedsigbiorcy. Jedno jest jasne - to przedsiebiorca pozostaje tym,
ktéry musi przeprowadzi¢ proces myslowy, rozpozna¢ atrakcyjne idee, ktd-
re moga by¢ nastepnie przeksztalcone w sposobnosci, a w koricu zmateria-
lizowac sie w postaci dobrze prosperujacego biznesu. Stad w podsumowa-
niu tej czesci formulujemy pewne sugestie dotyczace techniki poszukiwan
pomystu na dobry biznes, w przypadku gdy inicjatorami sg ludzie mtodzi
o ograniczonym do$wiadczeniu zawodowym.

2.1, Nosny pomyst na biznes — czego szukamy?

Wryjaénienie tej kwestii to, rzecz jasna, punkt wyjscia uruchomienia
efektywnego procesu poszukiwan. W tradycji analizy inicjatyw przed-
sigbiorczych bardzo silnie zakorzeniony jest nurt upatrujacy sukces
nowych przedsiewzie¢ we wdrazaniu przetlomowych innowacji, ktérego
prekursorem byt cytowany wczesniej J. Schumpeter. Nie negujac znaczenia
inicjowania przedsiewzie¢ rewolucjonizujgcych funkcjonowanie konkret-
nych branz, a nawet calej gospodarki, nie sposéb abstrahowac¢ od faktu,
ze wspolczesnie ponad 90% dynamicznych i rentownych przedsigwzigé
biznesowych nie dysponuje nowatorskimi rozwigzaniami technologicz-
nymi. Przykladowo, sposréd przebadanych przez A. Bhidea 100 firm
nalezacych do elitarnej grupy ,,Inc. 500” - najszybciej rozwijajacych si¢
firm amerykanskich - tylko 6% dysponowato unikalnymi produktami
lub procesami (Bhide, 2000, s. 32). Proby wyjasnienia przyczyn sukcesu
tej przewazajacej reszty poszty w kierunku uwzglednienia oprécz inno-
wacji produktowych takze innowacji procesowych, dajacych mozliwo$¢
wyprodukowania istniejacego produktu badz ustugi nizszym kosztem
i/lub w sposob zapewniajacy lepsze walory uzytkowe dla odbiorcéw. Ko-
lejne rozluznienie definicji innowacji polegalo na uwzglednieniu nowych
rozwigzan w sferze zarzadzania i strategii bagdz zmian w produkowanych
wyrobach polegajacych na twérczej modyfikacji (np. estetyki wyrobu)’.

’ Najszersza definicja innowacji za dzialania innowacyjne uwaza wdrazanie nowych rozwiazan,
ktére co prawda sg juz znane, ale nie byty dotychczas stosowane w danej firmie. Taka definicja stoso-
wana jest miedzy innymi w celu badan statystycznych dotyczacych innowacyjnosci przedsigbiorstw,
zgodnie z metodologia OECD. Patrz Nauka i technika w 2003 r., 2005, s. 89.



Gartner Group to amerykanska firma konsultingowa, ktérej
opinie nie podlegaja dyskusji. Kiedy wiec jej wiceszef Adrian
Quayle orzekt publicznie na czerwcowych targach informa-

tycznych w 2005 r. we Frankfurcie, Zze cata branza lada moment
bedzie szukac¢ informatykéw nad Wistg, Aleksander Lewicki i Tomasz Podoba mogli
sobie tylko pogratulowad. Wiasciciele firmy Rinf dwa lata temu odeszli z paliwo-
wego koncernu BP i zajeli sie leasingiem informatykéw. Rinf zatrudnia na etatach
specjalistow i wypozycza ich korporacjom do konkretnych zadan. Firmie udato sie
podpisac juz kilka kontraktéw wartych od 50 tys. do kilku milionéw ztotych.

Zaczeto sie tez we Frankfurcie. W czerwcu 2003 r. Lewicki i Podoba sprzedali
forda focusa i za te pienigdze razem z dziesigtkg informatykéw zwerbowanych
z ogtoszenia w prasie pojechali na targi Cebit. Wrocili z plikiem 50 wizytéwek przed-
stawicieli najwiekszych firm informatycznych. Od ludzi z Siemensa dowiedzieli sie,
ze nalezace do tej firmy Centrum Rozwoju Oprogramowania we Wroctawiu bedzie
szukac informatykéw do pracy nad projektem telefondw komérkowych trzeciej ge-
neradji, ktére na rynku pojawia sie za dwa lata.

— Po kilku tygodniach dzwonienia udato mi sie umdéwic z osoba odpowiedzial-
ng za projekt — opowiada Lewicki. Olaf Diker z dziatu telefonii komoérkowej Siemen-
sa potrzebowat ponad 100 oséb, chetnie przystat wiec na propozycje Rinfu wylea-
singowania mu dziesieciu. Nie miat nic do stracenia. Projekt byt tak zaawansowany
technologicznie, ze informatycy musieli doszkalac sie juz na miejscu.

Wspdlnicy podeszli do sprawy profesjonalnie: zatrudnili towcow gtéw i przesiali
200 kandydatéw. Optacito sie — referencje z Siemensa pozwolity zdoby¢ podobne
kontrakty, m.in. w Comarchu oraz IBM.

Dzi$ na etacie we wroctawskiej firmie pracuje 200 informatykéw. Kazdy z nich
ma stalg pensje od 3 do 60 tys. ztotych. Kontrahenci rozliczaja sie z Rinfem za prze-
pracowane godziny. Rinf nastawia sie na duze projekty, m.in. dla firm telekomuni-
kacyjnych, spedycyjnych czy instytucji finansowych. Wfascicieli firmy nie interesuje
prosta obstuga serwerdw i pomoc pracownikom, ktérym zawiesit sie komputer (tzw.
help desk). Im bardziej skomplikowany kontrakt, tym wieksze ryzyko nieznalezienia
odpowiednich ludzi.

Mozliwe tez, ze ludzie z Rinfu zasilg krakowskie Centrum Oprogramowania Mo-
toroli. Za kilka miesiecy koriczy sie tam rekrutacja 700 pracownikow, a wtedy Krakdw
bedzie drugim co do wielkosci, po indyjskim Bangalore, dziatem rozwoju oprogra-
mowania w strukturach koncernu. Kto by pomyslat, ze Polska bedzie informatycz-
nym eldorado na taka skale? Lewicki i Podoba pomyslelii dzis zbieraja zniwo.

Wypozyczalnia informatykdw,
,Forbes Polska” 2005, nr 8.
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Mimo tak elastycznego potraktowania innowacji w dalszym ciggu nie
mozna za pomoca tej kategorii objasni¢ zrodet sukcesu wigkszosci nowych
dynamicznych przedsiewzie¢, ktére nie dysponujg zadnymi szczegélny-
mi atutami. Dodajmy, Ze nie wchodzi tu w gre argumentacja zwigzana
z istniejacym juz potencjatem rynkowym, pozycja monopolistyczng badz
quasi-monopolistyczna ani uprzywilejowanym dostepem do zasobdéw
(w tym kapitatu), ktéra moglaby znalez¢ zastosowanie w przypadku firm
mocno osadzonych na rynku.

Jak dotad, nie mamy klarownego wyjasnienia zZrédel sukceséw nowych
przedsiewziec¢ biznesowych, co podobnie jak w przypadku innych funda-
mentalnych kwestii wynika ze zlozonego, wieloptaszczyznowego charak-
teru zachowan przedsigbiorczych. Nie ulega jednak watpliwosci, ze nowa
firma niedysponujaca szczegdlnymi atutami moze osiggna¢ sukces mie-
rzony dynamika wzrostu i rentownoscia, znajdujac niezagospodarowane
i/lub pomijane przez dotychczasowych dostawcdw nisze rynkowe, lepiej
rozpoznajac potrzeby klientéw i zapewniajgc im bardziej komfortowa ob-
stuge. Cytowane wcze$niej badania A. Bhide’a obejmujace najszybciej roz-
wijajace sie firmy z amerykanskiej listy ,,Inc. 500” potwierdzity kluczowsa
role lideréw nowo uruchamianego biznesu w ksztalttowaniu pozycji kon-
kurencyjnej dzieki bezposredniemu zaangazowaniu w sprawy klientow
(Bhide, 2000, s. 47-52).

Tak wigc szanse na prawdziwy sukces w biznesie majg réwniez tzw.
przedsiebiorcy imitacyjni, do ktérych W. Baumol zalicza ambitne jednost-
ki, ktore przy braku presji ekonomicznej podejmuja inicjatywy przedsie-
biorcze oparte na znanych wczeéniej pomystach i rozwigzaniach (Baumol,
2004). Pomimo ze nie dysponuja one unikalnymi produktami, ustugami
czy procesami, mogga si¢ wykazac unikalng sprawnoscia dzialania w okre-
$lonych dziedzinach. W rzeczywistosci bowiem, podobnie jak w innych
sferach zycia (np. w sporcie), czesto wystarcza, ze koncepcja prowadzenia
biznesu, a zwlaszcza jej wdrozenia, byta tylko nieznacznie lepsza od pomy-
stu konkurencji. Cho¢ kazdemu marzy si¢ rewolucyjna technologia badz
przetomowe rozwigzanie organizacyjne, nie nalezy lekcewazy¢ drobnych
udoskonalen, ktére dadza wyrazng przewage nad konkurencja i zaowocu-
ja sukcesem finansowym w przyszlosci. Poniewaz przedsigbiorcy replika-
tywni znajdujg si¢ w zdecydowanej wigkszosci w poréwnaniu z autentycz-
nymi innowatorami, jest to optymistyczna konkluzja, zwlaszcza dla oséb
stawiajacych pierwsze kroki w biznesie®.

! Powyisze uwagi moga sugerowaé, ze o powodzeniu dynamicznych przedsiewzie¢ decyduje nie

tyle jako$¢ i oryginalnoé¢ pomystu, ile jego skuteczne wdrozenie. Stwierdzenie to jest tylko czes-
ciowo prawdziwe. W $wiecie biznesu niejednokrotnie zdarzalo sie, ze bardzo atrakcyjne i cenne
pomysly biznesowe zostaly zmarnowane na skutek braku umiejetnoéci czy stabego zarzadzania
i organizacji na wstepnym etapie implementacji. Z drugiej strony proby wprowadzania w Zycie zlej
lub przecigtnej koncepcji to czysta strata czasu i pienigdzy.
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Dotychczasowe rozwazania wskazuja na konieczno$¢ zakreslenia sze-
rokiego kregu poszukiwan no$nych pomystéw biznesowych. W ramach
usystematyzowanego procesu poszukiwan musimy w pierwszej kolejnosci
okresli¢ mozliwe zastosowania nowych pomystéw. Jak wynika z prezento-
wanego nizej zestawienia’, potrzebne jest w pierwszej fazie bardzo otwarte
i kompleksowe podejscie, tak by nie ograniczac si¢ juz na wstepie jedynie
do niektorych oczywistych zastosowan (nowe produkty badz ustugi).

Nowy produkt lub ustuga

To najbardziej oczywisty sposdb wykorzystywania pomystéw w kreo-
waniu szans biznesowych. W tym przypadku nowos¢ produktu czy ustugi
postrzegamy w szerszym kontekscie, uwzgledniajac réwniez modyfikacje
istniejacych rozwigzan rynkowych. Tak wiec réznicowanie produktéw
poprzez branding lub wprowadzanie ,,starych” produktéw na nowe rynki
mozna zaliczy¢ do tej grupy. Idac jeszcze dalej, uwzglednimy tu takze sy-
tuacje, gdy na ustabilizowanym rynku i przy standardowych produktach
pojawia si¢ nowy konkurent skutecznie zagrazajacy czotéwce, chociazby
dzigki lepszemu rozpoznaniu potrzeb klienta i sprawniejszej, zindywidu-
alizowanej obstudze.

Nowe metody wytwarzania produktéw lub $wiadczenia ustug

Nowe metody moga zosta¢ przeksztalcone w szanse biznesowe z chwila
wytworzenia wartoéci dodanej dla klienta, takiej jak nizszy koszt, wigksza
elastycznos¢ czy nowe funkcje uzytkowe.

Nowe sposoby docierania z produktem badz ustuga do klienta

W wielu branzach dystrybucja jest kluczowym czynnikiem determinu-
jacym sukces biznesowy. Udoskonalenia w tej dziedzinie moga wigza¢ si¢
z uproszczeniem systemu dystrybucji (np. przez wyeliminowanie po$red-
nikéw), udoskonaleniem zarzgdzania (np. dzieki monitorowaniu tras sa-
mochoddéw dostawczych przy wykorzystaniu GPS i umozliwieniu klientom
dostepu do informacji w systemie online).

Nowe sposoby przekazywania informacji klientom
0 produktach badZ ustugach

Reklama i promocja to z reguly dosy¢ drogie kanaty komunikacji z klien-
tem. Metody uznawane za nowatorskie nastawione sa na osiggniecie do-
brych rezultatéw przy zerowych badz tez bardzo niskich kosztach. Przy-
kladowo niektore firmy osiagaja duzy rozglos, podkreslajac niekomercyjne
aspekty wlasnej dziatalnosci (ochrone srodowiska, standardy etyczne itd.).

> W niniejszej pracy wykorzystujemy schemat klasyfikacji zakreséw zastosowan proponowany
przez P.A. Wickhama (Wickham, 2004, s. 183-187). Nalezy jednak zaznaczy¢, ze Wickham odnosi
ten schemat do zastosowan szeroko rozumianych innowacji.
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Nowe sposoby budowania i utrzymywania wiezi wewnatrz-

i miedzyorganizacyjnych

Nalezy rozréznia¢ dwa typy wigzi: wewnatrzorganizacyjne i miedzyor-
ganizacyjne. Najlepszym przykladem tej pierwszej jest rozwdj franchisingu.
Dzigki niemu mozliwa stala si¢ unikalna kombinacja efektywnosci wiel-
kich organizacji i zalet malych przedsiewzie¢ biznesowych. Powstanie
strategicznych alianséw nalezy do drugiej kategorii wigzi innowacyjnych.
Innym dobrym przykladem jest wdrozenie przez firmy doradztwa infor-
matycznego zintegrowanych systemdéw informacyjnych, a nastepnie wspol-
ne eksploatowanie tych systeméw wraz z klientem na zasadach umowy
joint venture badz wydzielenia tzw. spo6iki celowej. Metody wykorzystywa-

nia powigzan sieciowych w skutecznym rozwijaniu biznesu prezentujemy
w rozdziale VIIT i IX.

Zastosowania w wiecej niz jednej dziedzinie

Szczegolnie atrakceyjne pomysly to takie, ktore moga znalez¢ zastosowa-
nie réwnolegle w kilku dziedzinach, na przykiad wdrozeniu nowego pro-
duktu towarzyszy catkowicie nowatorski sposéb docierania z informacja
do klientéw.

Powyzsze zestawienie mozliwych dziedzin zastosowania nowych pomy-
stéw biznesowych dokonane zostato z perspektywy producenta i ustugo-
dawcy. Okreslajac gléwne kierunki poszukiwan, warto spojrze¢ takze przez
pryzmat potrzeb klienta. Interesujace narzedzie do takiej analizy zostato za-
proponowane przez W.C. Kima i R. Mauborgne’a (Kim, Mauborgne, 2000).
Jest to tzw. mapa uzyteczno$ci produktu dla nabywcy — dwuwymiarowa

Tabela 1. Mapa uzytecznosci produktu dla nabywcy

Szes¢ faz cyklu doswiadczen nabywcy z produktem

Szes¢ sfer Zakup Dostawa Uzytkowanie Produkty  Konserwacja Pozbycie sie
uzytecznosci dodatkowe

Efektywnos¢

Prostota

Wygoda

Ryzyko

Rozrywka, image

Przyjazny
dla srodowiska

Trdto: Kim, Mauborgne, 2000, 5. 131



Starg lodéwke trzeba pocig¢ na kawatki wielkosci pudetka za-
patek. Potem starannie posegregowac je wedtug rodzajow ma-
teriatu i... sprzedac. Plastik chetnie kupuja producenci doniczek
i mebli ogrodowych, a huty — szkfo, stal i aluminium. Z jednego
nikomu niepotrzebnego grata mozna wycisng¢ nawet 50-60 zt.

Piotr Widuch, prezes firmy recyklingowej Thornmann, liczy juz pienigdze, kto-
re z przerobu takich starych lodowek, pralek, telewizoréw i komputeréw poptyng
wkrétce do jego kieszeni. Niedawno weszta bowiem w zycie ustawa, ktéra zabrania
wyrzucania na smietnik zuzytego sprzetu domowego i biurowego. Tak jak w catej
Unii Europejskiej trzeba oddawac go do utylizacji. Eksperci z PricewaterhouseCoo-
pers szacuja, ze za 2-3 lata do firm recyklingowych bedzie trafiato ok. 150 tys. ton
elektronicznego ztomu rocznie, a zarobek na elektrycznych i elektronicznych smie-
ciach moze przekroczy¢ nawet 300 min zt.

— Od 10 lat czekatem na ten dzierh — méwi Widuch. Teraz na trzech hektarach
upadtej fabryki kabli w Ozarowie pod Warszawa buduje Ogdlnopolskie Centrum Re-
cyklingu, ktére bedzie specjalizowac sie w utylizacji komputerdw, lodéwek, pralek,
telewizoréw. Dzieki tym inwestycjom Thornmann jako jedyna polska firma moze sie
zmierzy¢ z zagranicznymi koncernami, jak Remondis, Sita i Stena, ktére pojawity sie
w Polsce 3-4 lata temu i w ciggu ostatnich pieciu lat przejety okoto 60 proc. rynku
utylizacji odpaddw.

Na pomyst smieciowego interesu wpadt, jak to nierzadko bywa, przypadkiem.
Pod koniec lat 80., gdy opfacalno$¢ branzy jubilerskiej spadta prawie o potowe, Wi-
duch sprzedat swoja firme i z Zong oraz tréjka dzieci pojechat pracowac jako rze-
czoznawca rynku brylantéw do Niemiec. Trafit akurat na okres ekologicznego szatu.
Pod koniec dekady niemieckie organizacje ekologiczne i prasa zaczety ujawniac, jak
fatalne skutki ma oddziatywanie e-$mieci na srodowisko naturalne i zdrowie ludzi.

Przy Remondisie czy Stenie, ktorych taczne obroty w Polsce siegajg miliar-
da ztotych, firma Widucha ze sprzedaza 3 min zt jest jeszcze jak mréwka przy
stoniu. Jednak ro$nie z miesigca na miesiac, wygrywajac z konkurencjg nizszy-
mi cenami: za utylizacje lodéwki bierze trzy razy mniej niz zagraniczni poten-
taci. Do jego zaktadéw w Toruniu trafia juz zuzyty sprzet z Coca-Coli, Pepsico,
Whirlpoola, Helwett-Packarda i sieci handlowych Metro AG, Real czy Selgros.
Smieciowy biznes rozwija sie coraz szybciej na catym $wiecie. IAER, czyli miedzyna-
rodowe stowarzyszenie firm zajmujacych sie recyklingiem sprzetu elektronicznego,
szacuje, ze do korica dekady na smietnik trafi 3 mld sztuk réznych urzadzen. Dlate-
go Widuch jeszcze w tym roku otwiera biuro w Berlinie, a przy granicy z Niemcami
stawia dwa zaktady utylizacyjne. Zamierza powalczy¢ o czes¢ rynku niemieckiego,
wartego ok. 600 min euro.

— Tak jak w kraju chce konkurowac nizszymi cenami — mowi.

E. Wesotowska, Skgpiec na smietniku,
Newsweek Polska” 2005, nr 44.
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macierz uwzgledniajaca z jednej strony sfery uzytecznosci dla klienta, z dru-
giej za$ strony etapy cyklu/doswiadczenia nabywcy zwigzane z danym pro-
duktem badz ustuga. Macierz utatwia ocene nowego pomystu, gdyz pozwa-
la w pierwszej kolejnosci ustali¢, w jakich segmentach mapy koncentruja si¢
wysitki aktualnych dostawcow, a nastepnie okresli¢ te potrzeby klientow,
ktére mogg by¢ zaspokojone w lepszy, a przynajmniej inny sposéb w wyni-
ku jego zastosowania. Poniewaz w ostatecznym rozrachunku to klient po-
dejmuje decyzje, przyjmujac nowa oferte badz ja odrzucajac, uwzglednienie
jego punktu widzenia jest wrecz nieodzowne. Jednoczesnie sklania poten-
cjalnych kandydatéw na biznesmendéw do rozszerzenia kregu poszukiwan,
poza typowe my$lenie w kategoriach nowego produktu badz ustugi.

Okreslajac generalne kierunki poszukiwan atrakcyjnych pomystéw biz-
nesowych, nie mozna pomija¢ celéw i preferencji lideréw nowego biznesu.
W pierwszej kolejnosci musimy zwrdci¢ uwage, ze chodzi tu o przedsie-
wzigcie biznesowe, a wiec przynoszace zyski jego inicjatorom. Nie kazdy
atrakcyjny pomys! jest jednak zaczynem rentownego przedsiewziecia,
cho¢ pozwala realizowac szczytne cele spoleczne, kulturalne, ekologiczne
itp. Przykladowo niewatpliwie atrakcyjna koncepcja byloby uruchomie-
nie produkcji samochodéw na paliwo wodorowe i wybawienie ludzkosci
od negatywnych skutkéw skazenia $rodowiska oraz nadmiernej zalezno-
$ci od bliskowschodnich zasobéw ropy naftowej. Niestety, przynajmnie;j
na razie nie da si¢ tego przedsiewzigcia zrealizowa¢ w sposob rentowny.
W poszukiwaniu atrakcyjnych pomystéw biznesowych takich przykrych
zderzen z rzeczywisto$cig ekonomiczng bedziemy doswiadczali bardzo
czesto. W efektywnych procedurach wyszukiwania chodzi migdzy innymi
o to, by caly czas koncentrowa¢ si¢ na potencjalnych pomystach na biznes,
a nie pomysfach w ogole.

Atrakcyjny, nosny pomyst powinien stworzy¢ szanse na uruchomie-
nie biznesu o parametrach (cechach) akceptowanych przez inicjatoréw.
W pierwszej kolejnosci chodzi o odpowiednio wysoki poziom spodziewa-
nej rentownosci. Wazne jest tez, czy planowany rodzaj dzialalnosci jest
zgodny z pozaekonomicznymi celami i warto§ciami uznawanymi przez
zalozycieli za istotne. Migdzynarodowy handel z krajami arabskimi moze
sie na przyklad okaza¢ bardzo atrakcyjny, ale ze wzgledu na koniecznos¢
czestych wyjazdéw na Bliski Wschod bedzie pozostawal w konflikcie
z preferencjami zapewnienia indywidualnego bezpieczenstwa. Dla wielu
kandydatow na przedsiebiorcéw trudne do zaakceptowanie mogg tez by¢
praktyki nieetyczne badz balansujace na granicy prawa, bez stosowania
ktoérych, ze wzgledu na utarte zwyczaje panujace w danej branzy, trud-
no jest funkcjonowac. Podobny konflikt z hierarchia wartosci inicjatoréw
moze prowadzi¢ na przyklad do rezygnacji z uruchomienia, atrakcyjnego
z ekonomicznego punktu widzenia, przedsigwzigcia ze wzgledu na poten-
cjalne zagrozenia ekologiczne.
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Najnowszg ksigzke wydawnictwa Sonia Draga — Travelera Johna
Twelve Hawksa — uznano za hit tego lata. Na sprzedazy best-
sellerowego Kodu Leonarda da Vinci, ktéry rozszedt sie w Polsce
w rekordowym naktadzie 650 tysiecy egzemplarzy, katowi-
czanka Sonia Draga zarobita na czysto kilkaset tysiecy ztotych.

Na rynku wydawniczym absolwentka ekonomii zadebiutowata w 2000 r. pozycjg
Stereo w twoim samochodzie.

— Pod koniec lat 90. handlowatam samochodowym sprzetem grajgcym —
opowiada ,Przekrojowi” Draga. — Na polskim rynku nie byto wtedy ksiazek o tej
tematyce i bedac w Stanach, kupitam licencje na Stereo.

Aby odnies¢ sukces wydawniczy, nie wystarczy zdaniem Dragi mito$¢ do ksigzek
i znajomosc¢ jezykdw obcych (sama zna trzy).

— Trzeba miec intuicje i odrobine szczescia — dodaje.

Tego szczescia nie zabrakto jej, gdy belgradzka agencja wydawnicza zapropo-
nowata jej zakup Anioféw i demondw niejakiego Dana Browna. W pakiecie z Aniotami
byt wiasnie Kod Leonarda. Za licencje na obie powiesci mato znanego wtedy pisa-
rza Draga zaptacita zaledwie kilka tysiecy dolarow. Podpisata juz umowe na zakup
kolejnej ksigzki pisarza, pod roboczym tytutem Klucz Salomona, ktérej akcja ma sie
rozgrywac w kregach amerykanskiej masonerii.

Kod sukcesu,
,Przekréj” 1 wrzesnia 2005.

— Juz 10 lat temu zauwazytam, ze polskie wzornictwo nadaje

sie nie tylko do awangardowych galerii — méwi Beata Bochin-

ska. Polacy ptyneli wtedy na fali lkei, zachwycajac sie kazdym

jej fotelem czy wazonikiem. Polskie meble i ceramike odrzucali,
poniewaz kojarzyty im sie z siermieznym socjalistycznym stylem. Bochiriska szuka-
ta wowczas ciekawych produktéw do swojej pracy dyplomowej z krytyki designu
na historii sztuki UW. Szperata w piwnicach i warsztatach projektantdw. Zauwazyta,
Ze polskie wzornictwo jest na wysokim poziomie, i postanowita pokazac je swiatu.
Zaczeta od szkta. Wystawa ,Guerilla Glass”, sponsorowana przez Hute Szkfa Irena,
pojechata do Meksyku i USA. Pojawity sie pozytywne recenzje.

— Amerykanie byli zachwyceni, gdyz nie wiedzieli, ze w Polsce w ogdle projek-
tuje sie szkto dla przemystu. Zawsze kojarzyli je z Czechami — wspomina szefowa
Wzornika.

Czuta, Ze to zauroczenie mozna zamieni¢ na biznes. Byt rok 1995. Warto$¢ rynku
eksportu mebli wynosita wowczas 55 min ztotych. Dzi$ jest 40 razy wieksza. Polska
jest jednym z najwiekszych dostawcow mebli dla catej Europy. Wyprodukowane
wedtug projektow Wzornika daja 10-12 miIn zt obrotu rocznie.

Pani na projektach,
,Forbes Polska” 2005, nr 5.
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2.2. Typowe Zrddfa inspiracji dla pomystow biznesowych

Zanim przystapimy do poszukiwan atrakcyjnych pomystéw na biznes,
warto ustali¢, jakie sg ogélne tendencje w tej dziedzinie wérdd aktywnych
przedsiebiorcéw. Zrédla inspiracji pomystow biznesowych byty w okresie
ostatnich kilkudziesieciu lat przedmiotem licznych badan empirycznych,
przeprowadzanych gléwnie w Stanach Zjednoczonych i w Europie Za-
chodniej. Ich wyniki pozwalaja na okreslenie podstawowych prawidtowo-
$ci w tej dziedzinie.

Wezesniejsze doswiadczenie w danej branzy,
specjalistyczne doswiadczenie zawodowe

Wezesniejsze doswiadczenie w branzy wymieniane jest powszechnie
jako gléwne i wiodace zrédlo inspiracji. Wydaje si¢ to calkiem natural-
ne i zgodne ze zdrowym rozsadkiem. Ktos, kto przez wiele lat aktywnie
funkcjonuje w danej dziedzinie (np. jako pracownik etatowy), w sposéb
niejako naturalny majac mozliwos¢ obserwacji aktualnych tendencji, do-
strzega mankamenty oraz stabosci i w ten sposéb moze by¢ zainspirowa-
ny do samodzielnego dziatania. Co jest réwniez istotne, adepci biznesu
z wezesniejszym do$wiadczeniem zawodowym s3 znacznie mniej podatni
na tzw. infantylizm biznesowy, objawiajacy si¢ w generowaniu pomystow
z pozoru atrakcyjnych, lecz niemozliwych do wdrozenia ze wzgledu na
oczywiste bariery techniczno-organizacyjne, ktére to ograniczenia moga
zosta¢ fatwo przegapione przez osobe bez praktycznego doswiadczenia.

Obserwacje dziatar biznesowych podejmowanych przez innych

W typowej sytuacji inspiracja sa obserwacje przedsiewzig¢¢ bizneso-
wych innych 0s6b powigzane z pozytywnym przekonaniem, Ze obser-
wator jest w stanie realizowac je lepiej. Warto tu podkresli¢ szczegélnie
dwa aspekty. Po pierwsze osoba niedoswiadczona w danej dziedzinie ma
mozliwosci obserwowania ,,prototypu biznesu” w dziataniu. Po drugie
pozytywna ocena wlasnych mozliwoéci wynika z poréwnania z efektami
wiasciciela ,,prototypu”.

Niewypetniona nisza rynkowa

Impuls przychodzi w tym wypadku z rynku. Przedsi¢biorca identyfi-
kuje zazwyczaj nisze, ktéra z roznych powoddéw pozostawala do tej pory
niewypelniona - zostata przeoczona przez aktualnych graczy badz uzna-
na przez nich za malo atrakcyjng. Czesto taki impuls przychodzi w sposéb
posredni i wynika z obserwacji sytuacji na innym rynku (np. podczas po-
drézy zagraniczne;j).



Andrzej Dawid i Wojciech Swatowski poznali sie przed laty
dzieki zonom, ktore razem studiowaty. Swiezo upieczeni ab-
solwenci — Andrzej po ekonomii na UMCS, Wojciech po me-
chanice na Politechnice Lubelskiej — postanowili sie sprawdzi¢
we wiasnym biznesie. W 1991 r. w podlubelskiej Metgwi otworzyli sklep spozywczy.
Dwa lata péZniej spotka Anwo (nazwa powstata z pierwszych liter imion wspdlni-
kow) rozbudowata sie do sieci pieciu wiejskich sklepikow.

Wtedy przejeli tez sklep z firankami prowadzony przez zone Swatowskiego. Do-
strzegli, ze nie ma kobiety obojetnej na wystrdj okien swojego mieszkania. Podjeli
meska decyzje: wyzbywajg sie sklepdw spozywczych i koncentrujg na hurtowym
handlu firanami i zastonami.

— To byt biznesowy strzat w dziesigtke, bo trafilismy w nisze rynkowg — ocenia
dzis Wojciech Swatowski.

W Lublinie wydzierzawili dziatke z budynkiem magazynowym. Zainwestowali
w towar i w pierwszym roku dziatalnosci przezyli najazd klientéw. Przed swietami
Bozego Narodzenia magazyn wyczyszczono niemal do zera. Rozentuzjazmowani
uzupetnili towar — i nadeszto kilka tygodni zwatpienia. Szturm klientéw na ich hur-
townie zmalat.

— Nie wiedzielismy, ze firany i zastony to towar, ktérego sprzedaza w duzym
stopniu rzadzi sezonowosc. Teraz juz wiemy, ze w kwietniu, a potem w listopadzie
i grudniu ich sprzedaz rosnie. Przeciez kazda niemal gospodyni chce przed swietami
co$ w domu zmieni¢. A najtatwiej zmienic¢ zastony i firanki — maowi Andrzej Dawid.

Obaj ze Swatowskim wiedzg, Ze 0 powodzeniu w biznesie decyduje umiejetnosc¢
szybkiego reagowania na upodobania klientéw. Zaczeli wiec sprzedawac elemen-
ty wykoniczeniowe okien — karnisze i przerézne elementy dekorujace. W budynku
hurtowni uruchomili wtasng szwalnie i farbiarnie. Idgc za ciosem, opracowali wiasny
katalog wzoréw z ponad 50 propozycjami. W regionalnej telewizji, na billboardach
i w prasie przeprowadzili kampanie reklamowa nowych ustug. To podziatato. Zamo-
wienia wzrosty. Firany z Anwo wisza dzi$ w niemal wszystkich lubelskich hotelach
i sporej czesci dyrektorskich biur w miescie.

Ich aktywnos¢ zauwazyt tez znany producent mebli Piotr Kler. Zaprosit ich do
aranzacji okien w swoim salonie wystawowym w Lublinie. Klientom najwidoczniej
spodobat sie pomyst, ze w jednym miejscu mogga kupic nie tylko wysokiej klasy
meble, ale tez dobrac¢ do nich firany i zastony. Teraz podobny salon przygotowu-
ja w Gdansku. Jedli pomyst chwyci, wiasciciele Anwo chcga takie sklepy otworzy¢
w innych miastach.

R. Horbaczewski, Biznes w firanach,
,Rzeczpospolita” 27-28 listopada 2004.




ROZDZIAL I | 91
0Od pomystu do uruchomienia biznesu

Wtasne negatywne doswiadczenia w znalezieniu produktu badz ustugi

Ten przypadek jest odmiana zrodla inspiracji przykladu przedstawione-
go powyzej. Mamy tu do czynienia z emocjonalnym rozczarowaniem jed-
nostki potaczonym z jej aktywnym podej$ciem do rozwigzania problemu.

Przypadkowe odkrycie

Czesto przypadkowy wynalazca nie ma w ogéle planéw biznesowych, ale
ambicja i che¢ wdrozenia wlasnego pomystu popycha go w tym kierunku.

Hobby, zainteresowania w czasie wolnym

Wlasne zainteresowania to naturalna droga do rozpoczecia dziatalno-
$ci biznesowej. Przede wszystkim kandydat na przedsiebiorce dysponuje
na wej$ciu pewng wiedzg. Z punktu widzenia inicjatywy przedsiebiorczej
jest to wiedza w pewnym sensie cenniejsza od uzyskanej w trakcie wezes-
niejszej pracy zawodowej, bo taczaca w sobie zaangazowanie emocjonalne.
Tworzy to szczegdlnie korzystny klimat do generowania no$nych pomy-
stow biznesowych.

Pomysty dostepne na rynku

Wspolczesnie na rynku dostepne sg bardzo réznorodne towary i ustu-
gi, a w tym gorzej lub lepiej opracowane pomysty na biznes badz gotowe,
dojrzate koncepcje przedsigwzie¢ biznesowych, a takze wynalazki, kto-
re moga by¢ przedmiotem komercjalizacji. Prawo do korzystania z tych
ostatnich uzyskuje si¢ na podstawie umowy licencyjnej, co wigze si¢ z po-
noszeniem stosownych optat. Udostepnienie za oplata gotowej koncepciji
przedsiewziecia biznesowego jest kluczowym elementem organizacji bi-
znesu w ramach sieci franczyzowych. Szerzej bedziemy zajmowac sie ta
kwestig w rozdziale IX.

2.3. Generowanie atrakcyjnych pomystow biznesowych
jako wynik systematycznych poszukiwan

Proces identyfikacji atrakcyjnych pomystéow biznesowych, na bazie
ktérych powstawaty nowe firmy, wprowadzajace przelomowe rozwigzania
rewolucjonizujace funkcjonowanie catych branz, a nawet gospodarki jako
calosci, nadal pozostaje otoczony mgielka tajemniczosci. Daje to pole do
powstawania stereotypdw. Jednym z nich jest przekonanie, ze decyduja-
ca role odgrywa tu przypadek, a atrakcyjne pomysty rodza si¢ w wyniku
ol$nienia. Drugi stereotyp dotyczy przekonania, ze to wlasnie atrakcyjny
pomyst jest zaczynem nowego biznesu.

W praktyce mozna spotka¢ liczne przyktady, ze tak jest w rzeczywisto-
$ci. To nie odzwierciedla jednak calej gamy mozliwych sytuacji. W pew-
nym sensie przypadek, ze pomyst przeksztalcony w biznesowq szanse
popycha nas w kierunku uruchomienia wlasnego biznesu, jest prostszy,
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bo spycha na dalszy plan dylematy zwigzane z wyborem $ciezki kariery
zawodowej. Jednak dla zdecydowanej wigkszos$ci poczatkujacych adep-
tow biznesu, ktorzy nie mogg liczy¢ na ol$nienie, wazna jest potwierdzona
w praktyce mozliwos¢ wybrania jednego lub wiecej atrakcyjnych pomy-
stéw w wyniku planowych, systematycznych poszukiwan i na tej podsta-
wie zbudowania solidnego, dynamicznego biznesu. Nie musimy réwniez
uzaleznia¢ decyzji o wlasnym biznesie od zdecydowania si¢ na skorzysta-
nie z atrakcyjnego pomystu. Determinacja i konsekwencja w osiggnieciu
tego celu bedzie sila motoryczna, sprzyjajaca takze wyborowi atrakcyj-
nych pomystéw®.

Majac na wzgledzie omdwione wyzej typowe zrddla inspiracji dla no-
wych pomystéw biznesowych, warto na wstepie usystematyzowaé pod-
stawowe kierunki poszukiwan. W uktadzie dychotomicznym mozna je
podzieli¢ na wyplywajace z inspiracji wewnetrznej oraz bedace wynikiem
inspiracji zewnetrznej’.

Inspiracja wewnetrzna

To podejscie odzwierciedla kluczowg role, jaka przypisuje si¢ przed-
siebiorcom w tworzeniu nowego przedsiewzigcia. Naturalne jest, ze roz-
poczynajg oni poszukiwanie atrakcyjnych pomystéw biznesowych od
analizy wlasnych umiejetnosci, cech charakteru, srodowiska i interesow
osobistych. Oto zagadnienia, ktére zazwyczaj uwzglednia si¢ w ramach
takiej samooceny:

M to, w czym jestesmy dobrzy, i co nam sprawia przyjemnos¢
» zakumulowana wiedza i zdobyte wcze$niej doswiadczenia zawodowe
» charakter oraz skala wigzi i kontaktéw o charakterze biznesowym
i spolecznym
» nasze stabosci i rzeczy, ktérych nie lubimy
» nasze wady i zalety widziane oczyma innych
» produkty i ustugi, ktére sg dla nas wazne
» nasze hobby i zainteresowania osobiste
M wartosci uznawane przez nas za nadrzedne.

Inspiracja zewnetrzna

Podejscie to opiera si¢ na zalozeniu, ze nowe przedsiewzigcie moze
odnies¢ sukces jedynie w przypadku, gdy jest odpowiedzig na konkretne
zapotrzebowanie badz tez kreuje nowe potrzeby na rynku. Tym samym

¢ Wystepowanie dwoch réwnolegtych $ciezek prowadzacych do uruchomienia biznesu, z ktérych
w jednej zaczynem jest pomysl, a w drugiej samoistna decyzja przedsiebiorcy, znalazt potwierdzenie
takze w sformalizowanych konstrukcjach teoretycznych. Por. Bhave, 1994.

7 Koncepcja takiego dychotomicznego podziatu zrédet inspiracji zostala zaczerpnigta z Lambing,
Kuehl, 2003, s. 111-113.
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podkresla ono wage starannej analizy ogélnych trendéw rynkowych ze
szczegdlnym uwzglednieniem konkretnych segmentéw i branz. W tym
kontekscie nalezy odwota¢ si¢ do umiejetnosci obserwowania otoczenia,
bedacej podstawowym elementem przedsigbiorczego stylu zarzadzania.

Obok naturalnych umiejetnosci przeszukiwania $srodowiska skuteczny
przedsigbiorca musi wypracowaé nawyk regularnego przegladania istot-
nych informacji w prasie, magazynach branzowych, danych technicznych,
a takze w oficjalnych publikacjach rzadowych - rzecz jasna, wykorzystu-
jac mozliwosci, jakie stwarza internet.

Potaczenie obydwu podejs¢

Najczesciej obydwa podejscia do poszukiwania inspiracji sa stosowane
zamiennie i interaktywnie. Rozpoczynajac od oceny wlasnych predyspo-
zycji i mozliwo$ci, mozemy wstepnie okresli¢c pewne pomysty, ktére aby
przejs¢ faze selekeji i poglebionej analizy, musza by¢ skonfrontowane
z potrzebami rynku. Z kolei, identyfikujac atrakcyjne pomysty zwigzane
na przyklad z niewypeiniong dotad niszg rynkowa, musimy realistycznie
ocenit, czy jesteSmy wlasciwg osobg do tego, by ze wzgledu na kwalifikacje
i osobiste preferencje z powodzeniem wejs¢ w dany segment rynku.

Metody zwiekszania efektywnosci poszukiwan

Czy mozna usprawnic¢ proces identyfikacji atrakcyjnych pomystéw
biznesowych? W jakim stopniu jest on uwarunkowany cechami osobo-
wymi przedsigbiorcow? W literaturze przedmiotu zwraca si¢ uwage na
szczego6lnag ceche, jaka dysponuja niektorzy przedsigbiorcy, a mianowicie
na umiejetnos$¢ dostrzezenia szansy biznesowej bez poglebionych analiz
i poszukiwan okazji, na ktéra inni nie zwrdcili wezesniej uwagi. Ta umie-
jetno$¢ okredlana jest jako czujnos¢ przedsigbiorcza (ang. entrepreneurial
alertness)®. Przewaza jednak poglad, ze umiejetno$¢ tworczego myslenia
nie jest $cisle uwarunkowana genetycznie i dzigki specjalnym technikom
i ¢wiczeniom mozna skutecznie ja udoskonali¢. W efekcie pojawita si¢ bo-
gata literatura na ten temat, w tym takze praktyczne poradniki’. Dotycza
one technik zwiekszania indywidualnej kreatywnosci badz wykorzystuja
stymulujace efekty wyzwalania zachowan kreatywnych poprzez ¢wiczenia
grupowe. Jesli chodzi o kreatywno$¢ indywidualng, mamy tu calg palete
¢wiczen i sposobdéw, ktorych gléwnym zadaniem jest:

® Badania w tej dziedzinie nie doprowadzily, jak dotad, do pelnego wykrystalizowania koncepcji
czujnosci przedsiebiorczej i faktycznego znaczenia tej cechy w procesie identyfikowania pomystow
biznesowych. Szerzej na ten temat patrz Gaglio, Katz, 2001.

° W niniejszej ksigzce nie ma mozliwosci szczegblowego oméwienie réznorodnych technik stymu-
lowania kreatywno$ci. Zainteresowanych odsytamy do fachowej literatury, np. Luecke, 2005.
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» doprowadzenie do stanu zrelaksowania fizycznego i umystowego,
ktéry to stan uznawany jest generalnie za sprzyjajacy kreatywnemu
mys$leniu

» uporzadkowanie sposobu myslenia, stosowanie okreslonej sekwencji
procesu myslowego i koncentracja uwagi na ostatecznym efekcie
poszukiwan

» eliminacja wewnetrznych barier blokujacych kreatywnos¢ jednostki.

Niewatpliwg zaleta wspomnianych metod zwigkszania kreatywnosci
indywidualnej jest zwrécenie uwagi zainteresowanych oséb na procesy
myslowe towarzyszace identyfikacji nowych pomystéw biznesowych, by
tym samym skloni¢ do pozytywnej autorefleksji. Co do skutecznosci wspo-
mnianych technik trudno o jednoznaczna ocene. Z pewnoscia jest to kwe-
stia bardzo indywidualna. Sprawdzona przydatnos¢ konkretnej techniki
dla pewnej grupy oséb nie oznacza automatycznie jej pozytywnych skut-
kow dla innych. Z wlasnych doswiadczen autora wynika, ze bardzo istot-
na, acz niedoceniona, jest umiejetnos¢ zwigzana z nawykiem regularnego
$ledzenia oraz przeszukiwania bogatych zbioréw informacji o sytuacji na
rynkach, o nowych potrzebach, produktach, zjawiskach i tendencjach. Co
wazne, umiejetnosci te mozna opanowac. Tego rodzaju informacje przy-
swajane w sposob regularny i usystematyzowany sa niejako pozywka dla
kreatywnych skojarzen i impulséw, a stad juz krok do atrakcyjnego pomy-
stu na biznes. Dzieki umiejetnosci swobodnego buszowania w zasobach
informacyjnych unikamy niebezpieczenstwa, ze nasza naturalna czujnos¢
przedsiebiorcza zostanie przytloczona masg informacji ptynacych z ryn-
ku. W przypadku nowych przedsiewziec¢ biznesowych ta umiejetnos¢ jest
niezmiernie cenna i moze by¢ z powodzeniem wykorzystana chociazby
w omawianej dalej metodzie wyszukiwania pomystéw biznesowych - tzw.
miedzynarodowej inspiracji zewnetrzne;j.

Jesli chodzi o techniki wykorzystujace potencjat grupowej kreatywno-
$ci, to bazujg one na zaobserwowanej i empirycznie potwierdzonej prawid-
fowosci, ze odpowiednio przygotowane grupowe inicjatywy zorientowane
na generowanie nowych pomystéw przynoszg wyniki znacznie przewyz-
szajace efekty technik indywidualnych. Oto najpopularniejsze z nich':

» Tak zwana burza mo6zgoéw, polegajaca na tym, ze grupa
uczestnikéw zamknieta w pomieszczeniu otrzymuje zadanie
wymyslenia jak najwigkszej ilosci pomystéw na rozwigzanie
konkretnego problemu. Czynnikiem stymulujagcym w tym przypadku
jest szczegodlna sytuacja nieskrepowanej wymiany mysli,
natychmiastowej reakcji uczestnikow na konkretne propozycje.

1% Szerzej na ten temat patrz Luecke, 2005.
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» Celowe grupy kreatywne. Ich uczestnicy sg specjalnie
dobierani z punktu widzenia posiadanej wiedzy i doswiadczenia.
Obok inicjatoréw nowej firmy w sktad grupy wchodzg eksperci
rynkowi oraz osoby reprezentujace grupy potencjalnych odbiorcow.
Grupy kreatywne majg zazwyczaj na celu nie tylko generowanie
nowych pomystéw i koncepcji, ale takze ich wstepna selekcje
i identyfikacje tych najbardziej obiecujgcych'.

Wyzej wspomniane techniki grupowe zwigkszania kreatywnosci s3
powszechnie stosowane w duzych korporacjach. W warunkach przedsie-
wzigcia, ktdre dopiero sie rodzi, mozliwosci ich wykorzystania pozosta-
ja ograniczone, chociazby ze wzgledu na ograniczony potencjal kadrowy
oraz wysoki koszt wykorzystania zapraszanych do uczestnictwa ekspertow
zewnetrznych. Z tego wzgledu wazna jest inwencja w tej dziedzinie. Przy-
ktadowo, do uczestnictwa w omawianych wyzej inicjatywach grupowych
moga by¢ angazowani czlonkowie rodziny, znajomi, a takze potencjalni
klienci i kontrahenci.

2.4. Poszukiwanie atrakcyjnych pomystéw biznesowych
w przypadku ludzi mtodych i niedoswiadczonych

Ktore z podej$¢ i metod omawianych wyzej sa najbardziej odpowiednie
dla miodych, wyksztalconych ludzi planujacych zalozy¢ swoja wlasna
firme? Jak podkreslalismy wczesniej, powazna bariera w uruchamianiu
wlasnego biznesu jest brak dostatecznego doswiadczenia zawodowego
mtlodych ludzi oraz wiedzy dotyczacej funkcjonowania konkretnych
branz. Do tego dochodzi brak pewnosci siebie, gdyz ich predyspozycje
i cechy osobowe nie mogly by¢ wczesniej poddane praktycznej weryfikacji
w twardych realiach biznesowych.

Z drugiej jednak strony mlodzi adepci biznesu, zwlaszcza absolwen-
ci szkol wyzszych, maja oczywiste atuty: na ogét przyzwoite wyksztalce-
nie, dobrg znajomos¢ jezykow obcych, umiejetnos¢ szybkiego uczenia sie
i przyswajania nowych idei, a takze praktyczng znajomos¢ obstugi kom-
putera i internetu. Niejako ubocznym efektem braku do$wiadczenia jest
mniejsza podatnos$¢ na schematyzm w mysleniu i dziataniu. Niewielka to
pociecha, zwazywszy na inne potencjalne zagrozenie - szczegdlng podat-
no$¢ na infantylno$¢ biznesows, a wiec nieumiejetnos¢ rozréznienia po-
mystéw wykonalnych od tych z gruntu niepraktycznych.

" O wykorzystaniu zalet grupowej kreatywnoséci mozna méwié w szerszym kontekscie. Jednym
z atutéw nowych przedsiewzieé¢ biznesowych moze by¢ zréznicowany sklad zespolow przywod-
czych, jesli chodzi o wyksztalcenie — wczesniejsze doswiadczenie zawodowe, a takze indywidualne
predyspozycje. W takich warunkach potencjat grupowej kreatywnosci wykorzystywany jest nie tyl-
ko w fazie planowania, ale we wszystkich kolejnych fazach ewolucji biznesu. Problematyke budowa-
nia skutecznych zespoléw przywoédczych omawiamy szerzej w rozdziale VII.



Robert Podles doskonale zdaje sobie sprawe, Zze w swojej, wyda-
watoby sie mato powaznej branzy, musi dziata¢ szybko. Dzieci
lubig sie bawi¢ w to, co zaobserwuijg w telewizji czy w reklamie.

Jest skuteczny: klocki sprzedaje w 22 krajach, a w zesztym roku
przychody jego firmy wyniosty 25 mIn zt, co jak na rozdrobniong branze zabawkar-
ska w Polsce jest rekordem. Chociaz siedziba firmy nadal miesci sie w Radosci, to
samg produkcjg klockéw, ktérg Podles przeniost do Specjalnej Strefy Ekonomicznej
w Mielcu, zajmuje sie spétka Plastic Factory Cobi SA. W Radosci pozostaty pracow-
nie projektowe i biuro handlowe. Cobi zatrudnia obecnie ponad 200 pracownikéw,
a wraz z programistami, grafikami pracuje dla niej w catym kraju okoto 1000 oséb.
Firma Podlesia wyrobita sobie na tyle silng pozycje, ze zaczeta spedzac sen z powiek
menedzerom $Swiatowego potentata w produkgji klockdw: duriskiego Lego.

Podle$ otwarcie przyznaje, ze jego klocki roznig sie od zabawek Duriczykow je-
dynie kolorystyka i niektérymi seriami — Lego z przyczyn etycznych nie ma w ofercie
np. produktéw nawiazujacych do tematyki militarnej. Na popularnos¢ klockéw Cobi
ma takze wptyw cena - sg 0 potowe tansze. Lego probuje walczyc o rynek, nie tylko
wytwarzajac coraz bardziej wyrafinowane produkty, ale tez za pomoca oskarzen
o plagiat, kwestionujac prawa Podlesia i innych firm do samej formy klocka — plasti-
kowego prostopadtoscianu uzupetnionego wypustkami umozliwiajacymi taczenie
ich w wieksze konstrukcje.

— Nie spodziewatem sie sagdowego konfliktu z Lego. Przed przystapieniem do
produkgji w roku 1992 sprawdzitem w urzedzie patentowym, czy Duriczycy zastrze-
gli wielkos¢ klocka. Nie zastrzegli — wspomina.

Lego, co prawda, miato patent na plastikowe klocki, ale ten wygast w latach 80.
Podles uznat wiec, ze nie powinno by¢ problemu. | przez piec lat nie byto. Jednak
rosnaca sprzedaz klockéw Cobi zdenerwowata w koricu dunskiego giganta, ktory
zaskarzyt firme do sadu.

— Wowczas chodzito o nasze by¢ albo nie by¢ — wspomina Podle$. Lego
domagato sie bowiem nie tylko zaprzestania produkcji w Polsce konkurencyjnych
klockodw, ale takze wycofania ich ze sklepdw, zniszczenia zapaséw oraz maszyn.
Uspokoit sie dopiero przy odczytywaniu wyroku: ,Nasladownictwo takich cudzych
produktéw (wyrobdw) samo przez sie nie jest zjawiskiem nagannym, poniewaz po-
step jest mozliwy dzieki spusciznie przesztosci. Rozwijanie i ulepszanie kazdego pro-
duktu lezy w interesie ogdélnym”. Sad Najwyzszy oddalit tym samym kasacje ztozong
przez Lego od wyrokéw sgddw nizszych instandji.

Podles$ zatem dalej, jak to okreslit sad, ,nasladuje” poczynania Lego. | to skutecznie.

A. Klim, Jak sie wygrywa w te klocki,
JProfit” 2003, nr 10.
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Oczywistym remedium na brak doswiadczenia jest podjecie krokéw,
by takie do$wiadczenie zdoby¢. Moze to by¢ jednak proces dlugotrwaty
i w zwigzku z tym nie warto odklada¢ prob identyfikacji atrakcyjnych po-
mystow. W zaleznos$ci od konkretnych warunkéw wachlarz stosowanych
metod i procedur moze by¢ bardzo zréznicowany. Ponizej chcieliby$my
zwrdci¢ uwage na szczegdlng atrakcyjnos$¢, w warunkach wspolczesnej Pol-
ski, techniki poszukiwan, ktérg (wykorzystujac terminologi¢ wprowadzo-
ng wezesniej) mozna okresli¢ jako miedzynarodowa inspiracja zewnetrzna.
W najwigkszym skrdcie polega ona na systematycznym przeszukiwaniu Zré-
det informacji o trendach biznesowych w krajach wyzej rozwinigtych i wy-
korzystaniu dla identyfikacji pomystéw biznesowych, ktére moga by¢ efek-
tywnie wdrozone w polskich warunkach.

O atrakcyjnosci tego sposobu poszukiwan decyduje w pierwszej ko-
lejnosci aktualna pozycja Polski i szerzej — krajéow Europy Srodkowe;
i Wschodniej, ktére przeszly badz przechodza transformacje ustrojowa.
Z jednej strony okres kilkudziesieciu lat, gdy powigzania z systemem go-
spodarki $wiatowej zostaly w znacznym stopniu ograniczone, a jednoczes-
nie poddane wszechobecnej kontroli panstwa, spowodowal opdznienie
w rozwoju, brak wyksztatconych struktur i ogélnie mniejszg réznorodnosé
dotyczaca obrotu gospodarczego, w tym takze sfery konsumpcji. Z drugiej
strony zmiany ustrojowe, ktére dokonaly si¢ w ostatnich latach, a znajdu-
jace takze instytucjonalne potwierdzenie w czlonkostwie najwyzej rozwi-
nietych krajow tego regionu w Unii Europejskiej, pozwalajg z dos¢ duzym
prawdopodobienstwem przewidywa¢ kierunek zmian w ciggu najblizszych
kilkunastu, kilkudziesi¢ciu lat. Wspomniane kraje beda stopniowo niwelo-
wac dystans dzielgcy je od najwyzej rozwinietych panstw. Jednocze$nie be-
dziemy obserwowac stopniowe przejmowanie sprawdzonych form i metod
stosowanych w szeroko rozumianym obrocie gospodarczym, jak réwniez
ujednolicenie zwyczajow i postaw konsumpcyjnych. Na tej drodze moga
pojawic sie okresowe trudnoéci i perturbacje, ktdre jednak nie beda w sta-
nie podwazy¢ generalnego kierunku zmian.

Dlaczego nie przenie$¢ i/lub zaadaptowac na polski rynek koncepcji
biznesowych sprawdzonych na rynkach Europy Zachodniej czy rynku
Stanéw Zjednoczonych? Trudno negowac racjonalnos¢ takiego podejscia,
zwlaszcza ze wokol mamy liczne przyklady realizacji tej strategii. Dos¢
wspomnie¢ o rozwoju franchisingu w Polsce, ktory przed 1990 rokiem byt
praktycznie nieznany". Co wigcej, polski rynek ze wzgledu na swoje roz-
miary wydaje si¢ by¢ wyjatkowo odpowiedni do tych celéw. Potencjal ryn-
kowy kraju o 38,5 mln mieszkancéw umozliwia z jednej strony urucho-
mienie produkeji i sprzedazy oraz §wiadczenia ustug na wielka skaleg, ale
takze uruchomienie bizneséw zorientowanych na wezsze grupy odbior-
coéw. W tym przypadku jesteSmy w znacznie korzystniejszym polozeniu

"> Szerzej problematyka franchisingu zajmujemy sie w rozdziale IX.
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niz duzo mniejsze kraje regionu, takie jak Litwa, Lotwa, Estonia, Stowacja,
Czechy czy Wegry.

Postepujaca w ostatnim okresie rewolucja informacyjna dramatycznie
zmienifa warunki i techniki poszukiwania atrakcyjnych pomystéw bizne-
sowych. Mamy internet, ktéry w ogromnym stopniu utatwia poszukiwanie
i obniza koszty. Przekazywanie przez internet szczegélowych informacji
na temat produktéw i ustug stato si¢ standardowym narzedziem komuni-
kacji z klientami, a takze dostawcami i kontrahentami, a to wymusito da-
leko posunieta otwarto$¢ informacyjna w obrocie gospodarczym. W kon-
sekwencji przedsigbiorca planujacy otwarcie nowego biznesu moze zdoby¢
bardzo wiele cennych informacji, odwiedzajac strony internetowe dostaw-
cow oferujacych podobne produkty i ustugi w réznych krajach.

Jak moze przebiega¢ tak scharakteryzowany proces poszukiwan pomy-
stéw biznesowych w praktyce? Oto kilka wskazdéwek:

» Nalezy rozpocza¢ od przegladu rynku migdzynarodowego w celu
zidentyfikowania atrakcyjnych pomystéw, ktdre zostaly juz
sprawdzone w krajach rozwinietych. Przeszukanie za pomoca
internetu wydaje si¢ by¢ najbardziej efektywng metoda na tym etapie.
Rzecz jasna, wczedniej nalezy zawezi¢ krag poszukiwan
do konkretnych branz, wyrobéw badz ustug.

» Po wybraniu okreslonej liczby atrakcyjnych pomystéw nalezy oceni¢
mozliwosci ich wdrozenia w warunkach polskiego rynku.
Przyktadowo popyt na okreslone produkty badz ustugi moze by¢
silnie uwarunkowany czynnikami klimatycznymi. Podobnie niski
poziom sily nabywczej w znaczacych sferach polskiego spoleczenstwa
moze rowniez stanowi¢ powazne ograniczenie. Zaleca si¢
réwnoczesne przeprowadzenie podobnej analizy w odniesieniu
do najblizszych rynkéw Europy Srodkowej i Wschodniej, wiaczajac
Rosje. Ze wzgledu na blisko$¢ geograficzng i zwiazki gospodarcze
w przeszlo$ci kraje te powinny by¢ traktowane jako naturalny teren
aktywnosci polskich przedsigbiorcow.

» W koncowej fazie ocena mozliwoéci wdrozenia powinna obejmowac
kluczowe elementy uwzgledniane w ramach inspiracji wewnetrznej:
posiadanie niezbednych umiejetnosci i doswiadczen, cechy
osobowosciowe, motywacje i zainteresowania inicjatora
przedsigwziecia.

» W trakcie calego procesu poszukiwan nalezy szczegélnie zwracaé
uwage na jego sprawnos$¢ i efektywnos¢. Podejmujac intensywne
poszukiwania za posrednictwem internetu, nalezy uwaza¢, by nie
straci¢ kontroli nad caltym procesem. Olbrzymie iloéci informacji,
przez ktdre trzeba przebrna¢, naturalna skfonnoé¢ do sledzenia
linkéw do kolejnych stron groza tym, ze nie osiagniemy zadawalajacych
efektéw, mimo spedzenia wielu godzin przed komputerem.
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» Nalezy szczegdlnie zwraca¢ uwage na kwestie zwigzane z ochrong
wlasnosci intelektualnej. Metody wytwarzania, znaki towarowe,

a takze same pomysty biznesowe moga by¢ prawnie chronione,
nawet jesli nie zostaly jeszcze wdrozone. W rezultacie, oceniajac
atrakcyjnos¢ konkretnego pomystu fatwego do zaadaptowania
w polskich warunkach, musimy uwzgledni¢ dodatkowy koszt

z tytulu optat licencyjnych badz tez koniecznosé¢

realizacji pomystu we wspdtpracy z wladcicielem praw.

» Przed podjeciem wdrozen warto dokona¢ dodatkowego sprawdzenia
zidentyfikowanych pomystéw. Duze zainteresowanie inicjatywami
przedsigbiorczymi i uruchamianiem wlasnych firm, zwlaszcza
w Stanach Zjednoczonych, stworzyto szerokie pole dla wszelkiego
rodzaju oszustow. Na stronach internetowych mozna znalez¢ wiele
pozornie atrakcyjnych ofert biznesowych, ktérych jedynym celem
jest wyludzenie pieniedzy od naiwnych kandydatéw na biznesmendw.

Dostrzegajac zalety rozpoczecia poszukiwan w mysl koncepcji mie-
dzynarodowej inspiracji zewnetrznej, warto zwrdci¢ uwage, ze ta metoda
jest niejako w odwrdconej postaci dostepna dla potencjalnej konkurencji
— malych i $rednich firm zagranicznych stopniowo odkrywajacych atrak-
cyjnos¢ polskiego rynku badz nawet takich, ktére uruchamiane sg z my$la
o wykorzystaniu potencjalu polskiego rynku. Pomimo ze przedsigbiorcy
dzialajacy na wlasnym rynku maja naturalng przewage w prowadzeniu
dziatalno$ci gospodarczej, nie mozna oczekiwa¢, ze szanse realizacji zy-
skownych operacji na znaczacym europejskim rynku, jakim jest Polska,
zostang przegapione przez konkurentéw zagranicznych. Mozna si¢ tego
spodziewad, zwlaszcza obecnie — po przystapieniu do Unii Europejskiej
i stosunkowo szybkim usuwaniu ostatnich barier w swobodnym przepty-
wie towardw, ustug, kapitatu i ludzi.

0d pomystu do uruchomienia biznesu — ujecie systemowe

W niniejszym podrozdziale prezentujemy calosciowg koncepcje realiza-
cyjna procesu identyfikacji pomystéw biznesowych, ich wstepnej oceny, na-
stepnie opracowania w formie rozwinigtej koncepcji biznesu, w taki sposéb,
by mogta ona by¢ solidng podstawg uruchomienia nowego przedsiewzigcia.
W koncepciji tej przyjmujemy robocze zalozenie, ze inicjatorzy nowego bizne-
su nie dysponujg konkretnym pomystem na biznes, lecz przystepuja do jego
poszukiwania zgodnie z procedura i zasadami oméwionymi w poprzednim
punkcie. Jednakze proponowany schemat dziatania moze by¢ z powodzeniem
stosowany takze wowczas, gdy to wlasnie atrakcyjny (zdaniem jego tworcow)
pomysl jest poczatkiem myslenia o wlasnym biznesie. Nie ma zadnych prze-
szkdd, by dokonac¢ analizy i weryfikacji tegoz pomystu, przechodzac przez
kolejne fazy obrébki merytorycznej, z pominieciem etapu poszukiwan.

929
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Proponowany schemat postgpowania obejmuje cztery podstawowe
fazy:

» faza poczatkowa od identyfikacji pomystow, ich weryfikacji i selekcji,
zakonczona wstepnym rozpoznaniem, przedstawionym w formie
wstepnej koncepcji biznesu

» faza opracowania rozwinigtej koncepcji biznesu w formie biznesplanu
(w wersji bazowe;j)

» faza przygotowania do uruchomienia nowego przedsigwzigcia

» faza rozpoczecia dziatalnoéci — stworzenia ram organizacyjno-
-prawnych i rozruchu w sensie technologicznym i operacyjnym.

Zrealizowane w ramach pierwszych trzech faz dziatania przygotowaw-
cze majg oczywisty zwiazek z finalnym etapem, jakim jest zalozenie firmy
i rozpoczecie dziatalnosci. Juz w trakcie opracowania koncepcji biznesu

Rysunek 1. Faza |. 0d pomystu do wstepnej koncepcji biznesu

S Kryteria realizycyjne
Poszukiwanie /wykonalnosci
atrakcyjnych

4 Selek¢ja
pomystow ne rynek
] gatywna
biznesowych / wyczucie zasohy

biznesowe wykonalnos¢ finansowa

Weryfikacja Wstepna
Szeroka*gula Preselekja g "1 wyb?nych mozliwosci g BNICHC
pomystow pomystow realizacji biznesu

Pomysty

Metody i narzedzia

Identyfikacji

Weryfikagji

Selekdji wstepnej

przeszukiwanie konkretny produkt? Zestawienie pomystow
zasobow informagji chetni klienci? Kluczowe parametry
ocena whasnych atutow konkurengja? szacunek finansowy
i predyspozydji dostep do kluczowych poréwnanie
zasobow?

indywidualna i grupowa
kreatywnos¢ bariera kapitatowa?

Trodto: Opracowanie whasne (wsp6tpraca A. Kostrzewa).



ROZDZIAL 11| 101
0Od pomystu do uruchomienia biznesu

faktycznie przesadzamy o wielu aspektach funkcjonowania nowej firmy.
Ponizej oméwimy sekwencje dziatan w ramach kolejnych faz uruchomie-
nia nowego przedsiewziecia.

3.1.  0d pomystu do wstepnej koncepcji biznesu

Znaczenie tej pierwszej fazy z punktu widzenia pochodzenia cate-
go przedsigwziecia jest nie do przecenienia. Chodzi tu z jednej strony
o zapewnienie trafno$ci wyboru pomystu (pomystéw) do dalszej obrébki
merytorycznej, a jednoczesnie o sprawnos¢ i efektywnosé¢ dzialania. Nad-
mierne angazowanie sil i srodkéw, przeciaganie fazy poszukiwan powo-
duje typowe zjawisko ugrzezniecia projektu we wstepnej fazie. Niebezpie-
czenstwo takie wystepuje zwlaszcza w przypadku osob zorientowanych na
zidentyfikowanie superpomystu. Moze to trwa¢ miesigcami, a nierzadko
ilatami, bez widocznego efektu, podczas gdy inni zdaza w tym czasie uru-
chomi¢ przedsiewziecie, co prawda, mniej ambitne, ale przynoszace solid-
ne efekty finansowe.

Analiza doswiadczen dotyczacych uruchamiania nowych przedsiewzie¢
i sugestii pozwala na sformutowanie kilku praktycznych regut i wskazowek,
czyli tzw. dobrych praktyk dzialania odnoszacych si¢ do pierwszej fazy
identyfikacji i selekcji pomystéw biznesowych.

|dentyfikacja duzej liczby pomystéw

Pierwsza, niezmiernie istotng regulg skutecznego dzialania w tej fazie
jest wybranie mozliwie duzej liczby obiecujacych pomystéw. Przy wiekszej
liczbie zwiekszamy szanse trafienia na te najbardziej atrakcyjne, o duzym
potencjale rozwojowym. Sprzyja temu umiejetnos¢ sprawnego przeszuki-
wania dostepnych zasobéw informacyjnych, a takze szczegdlny zmyst ob-
serwacyjny - czujno$¢ przedsiebiorcza, pozwalajaca dostrzec atrakcyjne
mozliwosci biznesowe.

Wstepna selekcja

W przypadku wstepnej selekeji (preselekeji) chodzi po prostu o to, by
nie zaprzatac¢ sobie glowy koncepcjami, o ktérych z géry wiadomo, ze nie
majg szans na wdrozenie. Wazne jest, by caly czas by¢ §wiadomym glow-
nego celu poszukiwan: szukamy nie tyle atrakcyjnych pomysiéw, ile ta-
kich, ktére maja potencjal biznesowy. Na tym etapie kierujemy si¢ gtéwnie
zdrowym rozsadkiem.

Operowanie duzg liczbg pomystéw podlegajacych wieloetapowej filtra-
cji wymaga pewnej systematycznosci i dyscypliny. Praktycznym rozwigza-
niem jest utworzenie prostej bazy informacyjnej o identyfikowanych po-
mystach oraz wdrozenie nawyku regularnego wprowadzania do niej coraz
to nowych pomyslow, a takze stalej aktualizacji danych.
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Przechowywanie pomystow odrzuconych

Nie podwazajac zasadnosci ostrej selekcji generowanych pomystow, trze-
ba mie¢ §wiadomo$¢, Ze nie zawsze mozna tatwo odrézni¢ pomysty atrakcyj-
ne biznesowo od nierokujacych sukcesu. Istnieje zatem niebezpieczenstwo
odrzucenia pomystu z pozoru absurdalnego, ktéry moze okazac si¢ atrak-
cyjny, po bardziej poglebionej analizie i/lub pewnej modyfikacji pierwotne;j
koncepcji. Doswiadczenie pokazuje bowiem, ze pewne koncepcje, ktore po-
czatkowo wydawaly sie absurdalne, na kolejnych etapach moga okaza¢ si¢
obiecujace. Znacznie czedciej jednak wystepuje sytuacja odwrotna: pozornie
wyjatkowo atrakcyjne pomysty nie sprawdzaja si¢ w koncowej fazie analizy.
Majac powyzsze na wzgledzie, nalezy skrupulatnie przechowywaé pomysty
odrzucone w kolejnych fazach selekeji, tak by w stosownym czasie mozna
byto do nich powrdci¢.

Ocena i selekcja pomystéw prowadzaca do wstepnej koncepgji biznesu

W realiach gospodarczych proces identyfikacji, oceny i selekcji pomy-
stéw powinien mie¢ charakter ciagly. Z jednej strony identyfikujemy kolejne
pomysty, z drugiej uwzgledniamy nowe informacje o wczesniejszych kon-
cepcjach, ktére majg wplyw na ocene ich potencjatu biznesowego. W prak-
tyce, by moc sprawnie przejs$¢ do nastepnych planowych dziatan wdrozenia,
musimy w pewnym momencie dokona¢ oceny konczacej faze selekeji po-
mystow i w efekcie podja¢ decyzje: ktdre z pomystow maja parametry uza-
sadniajace przeprowadzenie dalszych poglebionych analiz i sprawdzen.

Znaczenie tej decyzji jest kluczowe. Do nastepnej fazy mozna bowiem
zakwalifikowa¢ jeden badz najwyzej kilka pomystow, ktére beda podle-
galy czasochlonnej i w zwigzku z tym bardziej kosztownej analizie, mo-
dyfikacji i szczegélowemu opracowaniu. Szczegélne trudnosci w ocenie
wynikaja stad, ze musimy jej dokona¢, dysponujac ograniczonym jeszcze
zasobem informacji i wiedzy. Trudno taki zasob zgromadzi¢ dla kilkuna-
stu czy nawet kilkudziesigciu ocenianych pomystéw.

Jakie parametry pomystu biznesowego sa tu najbardziej istotne:

» Oferowany produkt badz ustuga muszg zaspokajac realne potrzeby
rynkowe, musi istnie¢ zidentyfikowana grupa odbiorcéw.

» Czas na wdrozenie musi by¢ odpowiedni (istnieje niebezpieczenstwo
przedwczesnego albo zbyt pdznego wdrozenia).

» Uruchomienie dzialalnosci powinno zapewni¢ trwalg przewage
konkurencyjng. Muszg nastapi¢ miedzy innymi ograniczenia prostej
imitacji naszego pomystu przez konkurentow.

» Parametry finansowe (marza zysku i stopa zwrotu zaangazowanego
kapitatu) musza by¢ relatywnie korzystne i spelnia¢ oczekiwania
inicjatoréw.

» Nie powinny wystepowac istotne ograniczenia dostepu do rynku
danej branzy. Mamy tu na mysli bariery zaréwno strukturalne
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(np. wystepujace korzysci skali), jak i wynikajace z taktyki
niedopuszczania nowych jednostek przez wiodacych rywali
w danej branzy.

» Wystepowa¢ powinna harmonia miedzy inicjatorami a charakterem
nowego przedsiewzigcia. W szczegdlnosci inicjatorzy powinni
dysponowa¢ cechami, umiejetnosciami i do§wiadczeniami
potrzebnymi w realizacji przedsiewzigcia, a przynajmniej mie¢
zapewniony fatwy dostep do potrzebnej wiedzy i umiej¢tnosci.

» Wymagany poziom inwestycji nie powinien przekracza¢ mozliwosci
finansowych inwestoréw z uwzglednieniem aktualnej praktyki,
polityki kredytowej bankéw i generalnie — dostgpu do zewnetrznych
zrédet finansowania na danym rynku. Przykladowo,
jesli do uruchomienia biznesu potrzeba 2 mln PLN, maksymalny
kredyt bankowy moze sfinansowa¢ do 50% wartosci inwestycji, za$
z wlasnych §rodkéw i innych pozabankowych zZrédet inwestor
jest w stanie zgromadzi¢ maksymalnie 100 tys. PLN, to jasne jest,
ze tego przedsiewzigcia nie da si¢ zrealizowac na obecnym etapie.

Opracowanie wstepnej koncepdji biznesu

Etap selekcji pomystow o duzym potencjale wdrozeniowym konczy
przygotowanie dla kazdego z nich indywidualnej koncepcji przedsiewzie-
cia. Tym samym analiza o charakterze zbiorczym, poréwnawczym prze-
chodzi do fazy zindywidualizowanej, projektowej. Koncepcja przedsig-
wziecia jest syntetycznym dokumentem w formie pisemnej, ktéry zawiera:

» kilkustronicowy opis planowanego przedsiewziecia
» uproszczony rachunek wynikéw i rachunek przeplywéw pienieznych.

3.2.  0d wstepnej do rozwinietej koncepcji biznesu (biznesplanu)

Pozytywna ocena wstepnej koncepcji przedsiewzigcia przez jego inicja-
toréw otwiera droge do dalszych pogtebionych analiz z wykorzystaniem
dodatkowych Zrédetl informacji. W tym czasie dochodzi cze¢sto do istot-
nych modyfikacji wstepnych zatozen koncepcji. Opracowana w wyniku
tych prac koncepcja przyjmuje posta¢ pisemnego dokumentu, okreslanego
w zargonie ekonomiczno-finansowym jako biznesplan.

Dla potrzeb niniejszej analizy biznesplan bedziemy definiowali jako
pisemny dokument przedstawiajacy, dokad zmierza inicjator danego
przedsiewziecia, jak sie tam dostanie i jak bedzie wyglada¢ rzeczywisto$é
biznesowa, gdy juz si¢ tam znajdzie. Pojecie biznesplanu jest jednym z naj-
cze$ciej uzywanych okreslen na analityczny opis dziatalno$ci gospodarczej,
a zwlaszcza aspektow finansowych tej dzialalnosci. Wokdt niego powstaly
stereotypy i nieporozumienia, ktére warto na wstepie wyjasnic:



104 | PRZEDSIEBIORCZOSC DLA AMBITNYCH

» Rasowy przedsi¢biorca ma pomyst w glowie i nie musi przelewac go
na papier. W rzeczywistosci rzucenie pomystu na papier wedtug
okreslonego porzadku moze mie¢ bardzo duze znaczenie
dla prawidiowego przygotowania sie do uruchomienia
przedsiewziecia. Przede wszystkim tylko nieliczne pomysty
wytrzymujg zderzenie z kartka papieru. Forma pisemna uwypukla
bowiem ich podstawowe mankamenty, a jednoczesnie pozwala
dopracowac¢ i uzupetni¢ niezbedne, a jednoczesénie istotne szczegoly.
Przetwarzanie w forme pisemng luznych pomystéw i koncepciji
jest procesem twoérczym, bardzo pomocnym z punktu widzenia
opracowania dojrzalej, skonkretyzowanej koncepcji przedsiewzigcia.

» Rozbudowany uklad i zawartos$¢ biznesplanu to rezultat
biurokratycznych wymogow bankéw i innych instytucji
finansowych. Jest to kolejne nieporozumienie. Poczatkujacy
przedsiebiorcy i/lub prowadzacy dotad dziatalno$¢ na niewielka skale
czesto zzymaja sie, gdy przychodzi im opracowac opasta ksiege
w ukladzie narzuconym przez kredytodawce, inwestora, rzagdowa
agencje udzielajacg wsparcia itp. Typowy uktad biznesplanu
odzwierciedla bogata praktyke i uwzglednia tematy, ktdre musza by¢
rozpatrzone, jesli chcemy solidnie przygotowac przedsigwzigcie.

Jesli zatem zagadnienia umieszczone w zakresie tematycznym
uznajemy za malo istotne, to moze by¢ to wynikiem braku
doswiadczenia i braku zrozumienia podstawowych regut
funkcjonowania biznesu, ktéry zamierzamy uruchomic¢".

Typowy argument przeciwko uwzglednianiu niektorych czesci standar-
dowego biznesplanu wynika z obiektywnej niemoznosci prognozowania
pewnych tendencji czy zdarzen, na przykiad reakcji konkurencji na poja-
wienie si¢ nowego podmiotu na danym rynku. To prawda, ze pelng wiedze
o zdarzeniach opisanych w biznesplanie uzyskuje sie ex post. Jednakze przy
calej niepewnosci i trudnosci prognozowania przysztych zdarzen mozna
okresli¢ warianty i oceni¢ prawdopodobienstwo ich zaistnienia.

Kluczem do prawidlowej oceny roli, jaka w inicjowaniu nowego przed-
siewzigcia odgrywa dobrze opracowany biznesplan, jest swiadomos¢, ze
w pierwszej kolejnosci ma on stuzy¢ inicjatorom przedsiewzigcia, a dopie-
ro w dalszej podmiotom zewngtrznym - inwestorom, kredytodawcom,

> Na takim podejsciu do biznesplanéw przez polskich przedsigbiorcéw zawazyly pierwsze doswiad-
czenia zwigzane z wprowadzaniem mechanizméw rynkowych u schyltku ustroju komunistyczne-
go. Jednym z warunkéw udzielenia zezwolenia na prowadzenie spofek z udzialem zagranicznym po
1 stycznia 1989 roku bylo przedstawienie biznesplanu, a wlasciwie studium wykonalnosci. Powstat
wtedy popyt na specyficzne ,ustugi konsultingowe” polegajace na produkowaniu ksigzeczek, nazy-
wanych biznesplanem, i zgodne w treéci z typowym uktadem. Oparte one byly na przypadkowych
zalozeniach i niesprawdzonych danych. Po uzyskaniu zezwolenia najcz¢$ciej nie byty w ogole brane
pod uwage przy wdrazaniu projektu.
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Rysunek 2. Faza Il. Konkretyzacja koncepcji przedsiewziecia — biznesplan

zatozenia strategiczne

kryteria rynkowe
Pogtebiona analiza, krvteri -
modyfikagia ryteria operacyjne

wstepnej koncepdji kryteria finansowe

Wstepna i
koncepcja
biznesu Biznesplan
wersja bazowa
Analiza
finansowa ~——

Projekty
Trodto: Opracowanie whasne (wsp6tpraca A. Kostrzewa).

agendom rzadowym. Z tego wzgledu w ramach proponowanego syste-
mowego ujecia rozrdézniamy wersje bazowg biznesplanu, stuzacg przede
wszystkim inicjatorom (zalozycielom), oraz wersje¢ pelna, przygotowang
z my$la (a wiec takze zgodnie ze szczegélowymi wymogami) o inwesto-
rach zewnetrznych, bankach czy agendach rzadowych.

Do czego stuzy opracowany w formie pisemnej biznesplan w wersji ba-
zowej? Oto6z dzigki takiemu planowi inicjatorzy przedsiewziecia powinni
moc podjac ostateczna decyzje, czy angazowac si¢ w dany projekt. Ponie-
waz jest to w istocie dokument wewnetrzny, zaktada sie, ze moze on by¢
skondensowany, a niektdre aspekty moga by¢ pominiete badz analizowane
w ograniczonym zakresie. Taki biznesplan moze by¢ zaprezentowany nie
tylko grupie zalozycielskiej, ale takze potencjalnym wspdlnikom czy tez
kluczowym pracownikom, po to, by uzyska¢ ich wstepne zobowigzanie do
zwigzania si¢ z planowanym przedsiewzigciem. Moze tez by¢ wykorzysta-
ny we wstepnych kontaktach z bankami, zanim zostanie przedstawiona
pelna wersja, uwzgledniajaca szczegdétowe wymagania tych ostatnich.

Jaki jest zakres prac analitycznych na etapie biznesplanu w poréwnaniu
z analizami poprzedzajacymi przygotowanie wstepnej koncepcji przedsie-
wziecia? Wezesniej chodzilo nam o sprawdzenie, czy na bazie konkretne-
go pomystu da si¢ uruchomic biznes. Starali$émy si¢ zatem zidentyfikowa¢
kluczowe bariery uniemozliwiajace badz znacznie ograniczajace mozli-
wosci wdrozenia danego przedsiewzigcia (kryteria wdrozeniowe). Na eta-
pie biznesplanu analiza ma bardziej szczegdtowy charakter i w pierwszej
kolejnosci musi potwierdzi¢ brak wspomnianych ograniczen i barier.
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Nastepnie analiza powinna potwierdzi¢ (badz podwazy¢) atrakcyjnosé
przedsiewzigcia w kategoriach biznesowych. Na te atrakcyjnos¢ sktadaja
sie generalnie dwa aspekty:

» Przewidywane efekty ekonomiczno-finansowe - jak podkreslalismy
wczeséniej, nie kazdy poziom rentownosci bedzie do zaakceptowania
przez inicjatoréw przedsigwzigcia, bioragc pod uwage ich alternatywne
mozliwo$ci generowania dochodéw.

» Zgodno$¢ z dtugofalowymi, strategicznymi celami inicjatoréw —

- chodzi tu w pierwszej kolejnosci o ramy czasowe realizacji zyskow
i funkcjonowania w konkretnym przedsigwzieciu. Jesli inicjatorzy
planuja zrealizowac¢ zyski (np. dzieki sprzedazy biznesu
strategicznemu inwestorowi) po 4-5 latach, to przedsigwzigcie

o duzszym okresie dojrzewania (np. 7-8 lat) moze nie by¢ dla nich
zbyt atrakcyjne.

Opracowanie bazowej wersji biznesplanu i podjecie przez inicjatorow
przedsiewziecia ostatecznej decyzji o celowosci jego wdrozenia konczy
etap analityczno-koncepcyjny, poprzedzajacy uruchomienie projektu.

3.3. Przygotowania do uruchomienia biznesu

Na tym etapie podejmowane s3 niezbedne dziatania i czynnosci pro-
wadzgce wprost do faktycznego uruchomienia nowego przedsiewziecia
(por. rysunek 3).

Nie jest jednak tak, ze dopiero po podjeciu ostatecznej decyzji na pod-
stawie biznesplanu zaczynamy analizowa¢ szczegdtowe problemy dotycza-
ce organizacji i zasad funkcjonowania. Wrecz przeciwnie — wiele istotnych
rozstrzygnie¢ w tej dziedzinie nastepuje na etapie opracowania koncepcji
przedsigwziecia, a juz na pewno na etapie biznesplanu. Przykladowo:

» wczesniej musimy ustali¢ forme prawng planowanego przedsiewzigcia,
gdyz bez tego trudno oszacowa¢ wiele parametréw finansowych

» musimy przesadzi¢ o wyborze formy opodatkowania, bo bez tego
nie da si¢ przedstawi¢ szczegétowych kalkulacji finansowych

M réwniez rozwigzania ptacowo-kadrowe muszg by¢ przesadzone
odpowiednio wczesnie, by uwzgledni¢ potencjalne skutki zaréwno
finansowe, jak i organizacyjne.

Tak wiec sumienne ,,odrobienie lekcji”, czyli przeprowadzenie kom-
pleksowych analiz i przytozenie si¢ do opracowania koncepcji przedsie-
wzigcia w formie biznesplanu, przynosi uboczny, ale bardzo pozadany
efekt w postaci praktycznie gotowego planu do uruchomienia przedsig-
wziecia. Pozostaje tylko kilka brakujacych elementéw.
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Rysunek 3. Faza lll. Przygotowanie do uruchomienia biznesu

Finansowanie Biznesplan
zewnetrzne wersja petna

Biznesplan
wersja bazowa

Finansowanie
wilasne

Plan operacyjny

Trodto: Opracowanie whasne (wsp6tpraca A. Kostrzewa).

W sytuacji, gdy nie potrzebujemy zewnetrznego finansowania, moze-
my przystapi¢ do przygotowania szczegétowego planu wdrozenia (planu
operacyjnego), a nastepnie do uruchomienia przedsiewziecia.

Plan operacyjny

Jest to wersja przygotowana gtéwnie na potrzeby wewnetrzne, analizuja-
ca szczegélowo wszelkie kwestie zwigzane z wdrozeniem, harmonogramem,
akcentujgca takze sekwencje poszczegdlnych dziatan, zidentyfikowanie
0s6b odpowiedzialnych. Harmonogram obejmuje takze wstepne uzgod-
nienia (jeszcze przed formalnym rozpoczeciem dziatalnosci) z dostawcami
surowcow i materiatéw, hurtownikami i finalnymi odbiorcami, jak réwniez
wstepne umowy o prace (wspolprace) z kluczowymi pracownikami.

Wersja petna (finansowa) biznesplanu

Jesli finansowanie zewnetrzne jest konieczne, potrzebne beda kolejne
dokumenty, a w pierwszej kolejnosci petna wersja biznesplanu. Wersja petna
biznesplanu to kompletny dokument przygotowany z mysla o podmiotach
zewnetrznych (banki, fundusze venture capital, podmioty odpowiedzialne
za rozdzial srodkow z funduszy strukturalnych UE) i zgodny z ich wymaga-
nymi standardami. W pelnej wersji nie chodzi tylko o rozwinigcie poszcze-
gblnych pozycji planu, zbyt skrétowo oméwionych w wersji bazowej. Nalezy
pamietad, ze kwestie traktowane przez przygotowujacych biznesplan jako
oczywiste nie musza by¢ tak postrzegane przez osoby z zewnatrz. Ponizsze
przyklady moga stanowi¢ dobrg ilustracje roznic w podejsciu:

» Wspolnicy porozumieli sie co do wartosci i rodzaju wnoszonych
wkladéw (w tym aportéw) i takie porozumienie jest dla nich wiazace.
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W pelnej wersji biznesplanu powinny sie jednak znalez¢ potwierdzenia
tytuléw wilasnosci wszystkich aportéw (nieruchomosci, maszyn
iurzadzen).

» Robocze uzgodnienia dotyczace podzialu funkcji i obowigzkéw
w zespole kierowniczym powinny w wersji petnej biznesplanu
znalez¢ potwierdzenie w stosownym schemacie organizacyjnym
i w szczegolowym zestawieniu obowigzkéw cztonkéw kadry
kierownicze;j.

» Uzgodnienia w sprawie zatrudnienia kluczowego personelu powinny
by¢ udokumentowane projektami umoéw o prace (ewentualnie
parafowane).

» Decyzja o wyborze konkretnej formy prawnej powinna by¢
potwierdzona projektami aktow zalozycielskich.

Spora cze$¢ pracy zwigzana z uzupelnieniem biznesplanu, by maégt
on zosta¢ zaakceptowany przez podmioty zewnetrzne, bedzie polegala
na przygotowaniu niezbednych podktadek, na ktére zzymaja sie niekiedy
poczatkujacy inwestorzy, traktujac je jako niepotrzebna ucigzliwo$¢ biu-
rokratyczna. Jest to podejscie bledne, pozostajace w sprzecznosci z regula,
ze w procesie oceny przedsigwzigcia powinnismy we wlasnym, dobrze po-
jetym interesie sprawdzi¢ oraz wyjasni¢ wszystko i do kofica. W innym
przypadku czekaja nas niespodzianki, takie jak na przyklad nieuregulo-
wana sytuacja wlasnosciowa dziatki, ktora wlasnie jest wnoszona do spét-
ki jako aport.

Potrzeba bardziej szczegétowego rozwiniecia niektorych czesci bi-
znesplanu moze takze wynika¢ z oczekiwan potencjalnych kredytodaw-
cow 1 inwestoréw. Przewidujac wystapienie do funduszy venture capital,
z pewnoscig rozbudujemy sekcje prezentujaca inicjatoréw przedsiewziecia
- ich wyksztalcenie, przebieg kariery zawodowej, ze szczegdlnym zaak-
centowaniem wczesniejszych doswiadczen biznesowych.

Z kolei, podejmujac probe uzyskania finansowania z funduszy struktu-
ralnych UE, musimy sie liczy¢ z koniecznoscig dokladnego spelnienia bar-
dzo szczegdtowych wymogéw, dotyczacych zaréwno strony merytoryczne;j
biznesplanu, jak i strony formalnej. Kazde odchylenie od sztandarowego
formatu grozi odrzuceniem wniosku juz we wstepnej fazie selekcji.

Zaktualizowana bazowa wersja biznesplanu

Pamietajac, Ze mamy wczesniej opracowang wersje biznesplanu
w wersji bazowej, warto ja zaktualizowa¢, gdyz w skondensowanej postaci
bedzie on takze uzyteczny. W praktyce wdrazania i finansowania nowych
przedsiewzigé inwestycyjnych ujawnila si¢ podstawowa sprzecznos¢.
Z jednej strony banki i fundusze venture capital wymagaly od inicjatorow
nowych przedsiewzig¢ bardzo szczegélowego uzasadnienia wykonalnosci
projektow. Z drugiej strony wobec potrzeby analizy bardzo duzej liczby
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projektow zwlaszcza fundusze venture capital nie byly w stanie przetrawi¢
opaslych opracowan. W rezultacie do wstepnych analiz zaczeto wykorzy-
stywac skondensowane wersje biznesplanow (ang. executive summary)".
Zaktualizowana wersja bazowa biznesplanu moze z powodzeniem stuzy¢
temu celowi.

Sporzadzenie dodatkowych analiz i opracowanie dokumentéw, o ktd-
rych mowa wyzej, konczy cykl przygotowan do uruchomienia biznesu.

3.4. Zatozenie firmy i rozruch nowego biznesu

Na tym etapie dochodzi do faktycznego uruchomienia nowego biznesu,
na co skladaja si¢ nastepujace dzialania:

» zalozenie firmy, a wigc stworzenie ram prawno-organizacyjnych
dla prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej (zgodnie z zasadami
i regutami dyskutowanymi w rozdziale V)

» rozruch dziatalnosci, czyli wprowadzenie nowego organizmu
gospodarczego w ruch (uruchomienie procesu zakupu surowcéow,
materialow i ustug, rozpoczecie produkgji i sprzedazy, zatrudnienie
pracownikow, nawigzanie wspolpracy z partnerami zewnetrznymi).
W przypadku przedsiewzie¢ produkeyjnych w gre wchodzi takze
rozruch w sensie czysto technologicznym. Faza rozruchu pozwala
na zweryfikowanie, czy podstawowe zalozenia koncepcji biznesu
s3 poprawne, a caly system funkcjonowania nie wykazuje
fundamentalnych niesprawnosci.

W ktérym momencie mozna przyja¢, ze proces narodzin nowego biz-
nesu zakonczyt sie, a rozpoczyna si¢ okres normalnego funkcjonowania?
Kwestia ta ma istotne znaczenie dla badaczy zajmujacych si¢ problematyka
rozwoju przedsiebiorstw. W tym celu stosuje si¢ kryteria ilosciowe, okre-
$lajac pewien minimalny poziom obrotéw jako umowng cezure zakon-
czenia stadium uruchomienia (Flamholtz, Randle 2000, s. 30). Kryterium
obrotéw nie uwzglednia jednak specyfiki poszczegélnych branz i jest malo
przydatne w poréwnaniach miedzynarodowych. W niniejszej pracy stosu-
jemy konsekwentnie kryteria jako$ciowe, przyjmujac (w zmodyfikowanej
wersji) zaproponowang przez M. Klofstena koncepcje platformy
stabilnego biznesu - koncepcje sformutowang na podstawie

' Proste ttumaczenie ,executive summary” jako ,streszczenie” jest nieco mylace, bo jest to sa-
moistny dokument prezentujacy w sposéb skondensowany planowane przedsiewzigcie. Nieco zar-
tobliwie uzasadnia si¢ przydatnos¢ takiego dokumentu, odwolujac si¢ do praktyki funkcjonowania
analitykow funduszy venture capital i do tzw. testu windy. Jedyna szanse na zainteresowanie takiego
analityka projektem, inicjator nowego przedsiewzigcia moze uzyskac, jadac z nim winda w wiezow-
cu. W tak krotkim czasie bedzie on w stanie przedstawi¢ jedynie kilka stron, czyli skondensowana
wersje biznesplanu.
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Tabela 2. Filary platformy stabilnego biznesu

Koncepcja biznesu Okreslony i kompletnie sformutowany pomyst biznesowy, bedacy podstawa
do zatozenia i budowy firmy
Produkt Okreslono istniejace lub nowe produkty, ktdre maja znalez¢ docelowego

odbiorce na rynku, wskazano sposéb dotarcia do odbiorcy oraz $ciezke
rozwoju produktow

Rynek Zdefiniowano otoczenie rynkowe i okreslono rynek lub jego segment,
ktdry ma stac sie areng dziatalnosci biznesowej nowej firmy
Przywédztwo Istnieje zesp6t przywadczy (lider), bedacy sita motoryczna biznesu,

nadajaca mu whasciwy kierunek, integrujacy i stymulujacy pozostatych
pracownikéw firmy

Organizacja biznesu Zostata stworzona efektywna struktura organizacyjna, umozliwiajaca
prowadzenie biznesu zgodnie z przyjetymi zatozeniami oraz wtasciwa
reakgje na niekorzystny obrot zdarzen

Zasob wiedzy, umiejetnosci  Whasciciele i pracownicy dysponuja tacznie podstawowym zasobem wiedzy,

i doswiadczenia umiejetnosci i doswiadczen, ktéry jest niezbedny do prowadzenia
konkretnego biznesu

Sytuacja finansowa Srodki finansowe w dyspozycji firmy pozwalaja na pokrycie biezacych
zobowiazan; brak jest bezposredniego zagrozenia utraty ptynnosci finansowej

Relacje z klientami Firma posiada utrwalone relacje biznesowe z podstawowa grupa

klientéw oraz system docierania do nowych klientow

Pozostate relacje zewnetrzne  Relacje z kluczowymi kontrahentami: z dostawcami surowcow i materiatéw
do produkgji, ustug, z bankiem opierajq sie na trwatych podstawach
i nie zachodzi niebezpieczenstwo zaktdcenia tych relagji

Trodto: Opracowanie whasne na podstawie Davidsson, Klofsten, 2003.

wieloletnich do$wiadczen w zakresie szkolenia lideréw nowych przedsie-
wzie¢ technologicznych (Davidsson, Klofsten, 2003). Osiagniecie platformy
stabilnego biznesu oznacza stan, w ktérym znikng podstawowe zagrozenia
przetrwania, a tym samym powstang warunki do dynamicznego wzrostu
nowej firmy".

Jakie kryteria jako$ciowe decyduja o zakonczeniu fazy rozruchu, a takze
catego cyklu od pomystu do uruchomienia nowego biznesu? Klofsten zapro-
ponowal pomiar dojrzalosci w odniesieniu do o$miu sfer funkcjonalnych.

'3 Stosowane przez M. Klofstena pojecie platformy narzuca pewne skojarzenia zwiazane z zegluga
na pelnym morzu. W przeciwienstwie do duzego biznesu, ktéry mozna poréwnac z parostatkiem,
mlody biznes to tratwa na pelnym morzu, ktéra moze fatwo si¢ wywréci¢ pod wptywem silniejsze-
go podmuchu wiatru czy tez wysokiej fali. Sytuacja zmieni si¢ w przypadku platformy opartej na
kilku solidnych filarach zwigzanych z dnem morza. Wysoka fala moze od czasu do czasu zalewa¢
platforme, ale nie doprowadzi do jej wywrdcenia. Rezygnujac z zeglarskich poréwnan, warto przy-
wota¢ przyklad podobnej koncepcji, funkcjonujacej w $wiecie informatyki i wdrozen informatycz-
nych systemow biznesowych. Pojecie platformy systemowej lub platformy wdrozeniowej dla danej
aplikacji oznacza zespot elementow wymaganych do podjecia kolejnego etapu wdrozenia. Analogia
jest bardzo czytelna - konieczne jest spelnienie okres§lonych warunkéw, aby uzyska¢ stabilny lub
bezpieczny punkt wyjécia do dalszych dziatan.
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Rysunek 4. Uruchomienie nowego biznesu — schemat realizacyjny
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Trodto: Opracowanie whasne (wsp6tpraca A. Kostrzewa).
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W niniejszej pracy uwzgledniamy dodatkowo dziewiata sfere obejmujaca
stabilnos$¢ finansowa nowego przedsigwziecia, ze wzgledu na jej wage
w warunkach Polski i innych krajéow Europy Srodkowej i Wschodniej (por.
tabela 1).

Szczegdlowe kwestie zwigzane ze sprawnym przeprowadzeniem rozru-
chu nowego przedsiewziecia i oceng jego stopnia dojrzatosci w kontekscie
osiggniecia platformy stabilnego biznesu prezentujemy w rozdziale XIII.

Osiagnigcie stabilnoéci biznesu konczy cykl realizacyjny, zwigzany
z uruchomieniem nowego przedsigwziecia biznesowego. Rysunek 3 ilu-
struje w sposob catosciowy ten proces, z uwzglednieniem kolejnych faz
omoéwionych wczesniej.

Literatura

Baumol W.J., Entrepreneurship and Small Business: Toward a Program of Research.
FSF, Stockholm 2004.

Bhave M.P., A Process Model of Entrepreneurial Venture Creation. ,Journal of
Business Venturing” 1994, t. 9, nr 2.

Bhide A.V., The Origin and Evolution of New Business. Oxford University Press,
Oxford 2000.

Davidsson P., Researching Entrepreneurship. Springer, New York 2005.

Davidsson P., Klofsten M., The Business Platform: Developing an Instrument
to Gauge and to Assist the Development of Young Firms. ,,Journal of Small
Business Management” 2003, t. 41, nr 1.

Flamholtz E.G., Randle Y., Growing Pains: Transitioning from an Entrepreneurship
to a Professionally Managed Firm. Jossey-Bass, San Francisco 2000.

Gaglio C.M., Katz J.A., The psychological basis for opportunity identification: Entre
preneurial alertness. ,Small Business Economics” 2001, t. 16, nr 2.

Kim W.C., Mauborgne R., Knowing a Winning Idea When You See One. ,Harvard
Business Review” wrzesien—pazdziernik 2000.

Lambing P.A., Kuehl C.R., Entrepreneurship. Prentice Hall, Upper Saddle
River 2003.

Luecke R., Zarzgdzanie kreatywnoscig i innowacjg. Wydawnictwo MT Biznes,
Konstancin-Jeziorna 2005.

Nauka i technika w 2003 r. GUS, Warszawa 2005.

Wickham P.A., Strategic Entrepreneurship. Pearson Education, Harlow 2004.



