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Strategia rozwoju firmy ……. (nazwa firmy i tytuł przedsięwzięcia)
I. Analizy przygotowawcze.
1. Informacje ogólne o Uczestniku Projektu
w tym: przewidywana nazwa działalności; planowana data rozpoczęcia działalności; przedmiot i zakres działalności (w tym PKD, PKWiU); forma prawna działalności; formy opodatkowania, lokalizacja planowanej działalności.
2. Opis doświadczenia i kwalifikacji związanych z planowaną działalnością

Jakie masz kompetencje do prowadzenia takiej właśnie działalności? Czy masz doświadczenie w prowadzeniu działalności? Jeśli nie masz doświadczenia w jaki sposób to nadrobisz?

3. Przegląd biznesu. 

a). Opis produktu i jego pozycja na rynku

Pamiętaj, że wchodzisz na obszar, w którym już funkcjonują inne firmy prowadzące tę samą lub podobną działalność albo sprzedają podobne produkty i usługi. Jak wygląda z Twoim produktem lub usługą? Czy wprowadzasz coś nowego, czy istniejący produkt? Czy jest zainteresowanie nim na rynku? Skąd to wszystko wiesz?

b). 
Identyfikacja segmentu rynku, do którego skierowana jest inicjatywa uczestnika projektu 

- w tym: kim są nabywcy produktów, szacunkowa liczba potencjalnych klientów i ich oczekiwania, zasięg terytorialny rynku, czy popyt na produkt będzie podlegał sezonowym zmianom, jeśli tak – jak będą minimalizowane skutki tej sezonowości.
c). Dystrybucja i promocja

- należy podać wybór metod dotarcia do klientów, opisać charakterystykę wybranych metod, należy wskazać sposób promowania prowadzonej działalności i jej produktów.

d). Konkurencja na rynku

- kim są główni konkurenci, na jakim rynku działają, czym się różni proponowana oferta od oferty konkurencji, porównanie oferty konkurencji ze swoją w odniesieniu do jakości, ceny reklamy/ promocji.

II. Analizy operacyjne
a). Analiza PEST
W celu identyfikacji sytuacji Twojej Firmy względem różnych sił oddziałujących na nią przeprowadź analizę czynników, które mogą mieć dla Ciebie znaczenie. Przeanalizuj czynniki polityczne, ekonomiczne, społeczne i technologiczne.
- czynniki polityczne: powinieneś wiedzieć w jaki stopniu Twój biznes jest uzależniony od czynników politycznych, od bieżącej sytuacji politycznej a także długoterminowych planów. Które z tych czynników i w jaki sposób mogą sprzyjać lub przeszkadzać w Twojej działalności. Spróbuj się zastanowić jaką siłę może mieć ten wpływ;

- czynniki ekonomiczne: jakie są twoje potrzeby inwestycyjne, technologiczne teraz i jakie uważasz, że będą potrzebne w przyszłości. Czy potencjał Twoich docelowych klientów pozwoli Ci na inwestowanie i w jakim zakresie? Jakie inwestycje pozwolą Ci zwiększać sprzedaż i tym samym dochody?  Czy będziesz mógł finansować rozwój z leasingu, czy posiłkując się kredytem?
- czynniki społeczne: Czy wiesz jakie są warunki społeczno ekonomiczne regionu w którym mieszkasz? Jaka jest sytuacja Twoich potencjalnych i przyszłych klientów, ludzi, do których kierujesz ofertę? Opisz ich, opisz też swojego idealnego klienta, czyli takiego, do którego chciałbyś dotrzeć.

- czynniki technologiczne: jakie są wymagania twojej branży w stosunku do technologii? Czy Twoi klienci mają w tej sprawie jakieś szczególne wymagania? Jak chcesz wykorzystać nowoczesne technologie w swojej firmie? Czy i w jaki sposób technologie wpłyną na sytuację rynkową Twojej firmy?
Wnioski:

1. …

2. …. itd.

b). Pięć sił Portera
Zidentyfikowano pięć czynników, które mogą mieś wpływ na Twoją Firmę. Nazwano je Siłami Portera. Zastanów się jaka jest siła oddziaływania tych czynników na Twoje Przedsięwzięcie:

- siła nabywców: jest to przewaga jaką mają nabywcy usług nad usługodawcami. Duża oznacza, że mogą w każdej chwili wybrać kogoś innego niż Twoja Firma. Musisz więc o nich ciągle zabiegać wymyślając różne sposoby ich utrzymania. Opisz więc jaka jest siłą Twoich nabywców i co musisz zrobić, żeby ich do siebie przekonać, utrzymać a nawet skłonić aby przyprowadzali następnych;
Siła dostawców: trzeba rozgraniczyć Twoich dostawców sprzętu, wyposażenia, materiałów towarów, dla których Ty z kolei stajesz się nabywcą. Jaka jest Twoja pozycja negocjacyjna? Z drugiej strony mogą być dostawcami pracownicy, czy współpracownicy firmy. Czy bardzo Twoja działalność zależy lub będzie zależeć od nich?

- bariery wejścia: rozpoczynasz nową działalność, wchodzisz na rynek na którym działa już twoja konkurencja, klienci jeszcze Cię nie znają. Zidentyfikuj jakich trudności się spodziewasz wchodząc na rynek. Jeśli w przyszłości zamierzasz wprowadzić nowe usługi lub towary zrób tę analizę również dla nich;
- zagrożenie substytutami: czy jest coś, produkt, usługa, które mogą zastąpić to co oferujesz swoim klientom a jednocześnie jest tańsze? Jeśli tak, jak sobie z tym poradzisz?

- rywalizacja: przeanalizuj swoją konkurencję i oceń jaki wpływ może mieć na Twoje przedsięwzięcie. Oceń jej siłę, na co może sobie pozwolić, żeby Cię usunąć z rynku?

Wnioski:

1. …

2. …. itd.

c). Analiza SWOT
Oceń mocne i słabe strony a także szanse i zagrożenia:
- Twoje, jako przedsiębiorcy
- Twojej firmy

Ujmij je w kategorii „teraz” i „za trzy lub/i pięć lat”
Wnioski:

1. …

2. …. itd.

III. Budowanie strategii
1. Misja
Opisz po co istnieje Twoja firma, jakie są jej wartości, co ma do zaoferowania klientom (nie towar ani nie usługę ale jaką wartość uzyska klient z kontaktu z Tobą jako przedsiębiorcą)?
1. Wizja
Opisz co chcesz osiągnąć w wymiarze biznesowym, dokąd ma zmierzać Twoja firma?
Cele strategiczne (długoterminowe)
Jak dotrzeć tam gdzie chcesz, co sobie założyłeś w wizji? Jak osiągnąć cel jaki sobie zaplanowałeś w wizji? Co musisz zrobić, żeby ten cel osiągnąć? Pamiętaj o logice cel – środek do jego osiągnięcia.
Cele operacyjne (krótkoterminowe)
Jak osiągnąć cele strategiczne? Jakie cele szczegółowe pozwolą osiągnąć cele omówione w poprzednim punkcie? Cały czas obowiązuje logika cel – środek do jego osiągnięcia.
Działania
Opisz jak chcesz osiągnąć poszczególne cele. Jakie konkretnie działania musisz podjąć, żeby osiągnąć cele operacyjne.
IV. Identyfikacja rozwiązań alternatywnych.
Propozycje rozwiązań alternatywnych w kontekście zidentyfikowanych ograniczeń związanych z wykonalnością przedsięwzięcia

Czy widzisz możliwości alternatywnego sposobu działania? Zastanów się nad słabościami i zagrożeniami i może dojdziesz do wniosku, że ryzyko jest zbyt duże i zechcesz przemyśleć jakieś alternatywne sposoby działania lub nawet inne przedsięwzięcie?
V. Opłacalność i efektywność przedsięwzięcia

1. Przewidywane wydatki

Zaplanowane zostały działania. Teraz opisz poszczególne wydatki związanych z zaplanowanymi działaniami
2. Trwałość ekonomiczno-finansowa w okresie, co najmniej 2 lat od daty rozpoczęcia prowadzenia działalności
Teraz znając już wydatki spróbuj zaplanować przepływy finansowe Twojego przedsięwzięcia, nie bujaj w chmurach, tylko podejdź realnie do zagadnienia, pamiętaj, że Twoja działalność musi być dla Ciebie dochodowa, więc musisz planować tak, aby w ostatecznym rozrachunku wyszło tyle na plusie, żeby to była satysfakcjonująca Cię kwota za ciężką pracę.

Uwzględnij więc takie czynniki jak:

- cena sprzedaży produktów lub usług (na podstawie czego je oszacowałeś, jakie czynniki zadecydowały o takiej a nie innej cenie?);
- prognoza sprzedaży;
- prognoza przychodów ze sprzedaży;
- koszty;
- podatki

Ile Ci zostało?

Teraz przemyśl, czy skala przedsięwzięcia Cię satysfakcjonuje. Może potrzebujesz dodatkowych inwestycji? Opisz w takiej sytuacji jakie widzisz źródła finansowania.
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