eBiznes – konspekt ćwiczeń – studia dzienne

1. Wybór działalności – tematu projektu. 

Propozycje tematów (sklepy: spożywcze, techniczne, elektroniczne, komputerowe, kwiaciarnie, usługi: korepetycje, doradztwo finansowe, rachunkowe, podatkowe, personalne; wytwórczość: towary dla określonych grup zawodowych, rękodzieło; działalność artystyczna: fotografia, obróbka graficzna i inne). Wyszukanie informacji z serwisów www pomocnych do zorientowania się w temacie oraz poszczególnych jej aspektach (serwisy biznesowe, finansowe, prawne). Wykorzystanie czasopism („Internet” – cykl artykułów: poradnik praktyczny). Określenie nazwy firmy, ilości osób jakie będą zatrudnione (wraz z przedsiębiorcą), obszaru geograficznego prowadzonej działalności.

2. Biznes plan – po co?

Każdy Biznes Plan zawiera szereg podstawowych części składowych. Poza tym powinien on dawać odpowiedzi na pytania: GDZIE biznes będzie lokowany? DLACZEGO biznes ma szansę na osiągnięcie sukcesu? JAK scharakteryzować środki przedsiębiorstwa i jakie będzie ich wykorzystanie w planie? KIEDY biznes zostanie osiągnięty? KTO ponosić będzie personalną działalność za osiągnięcie celów i podstawowych zadań biznesu? CO chcemy otrzymać, jakie przewidujemy koszty i źródła finansowania? 

Wykonanie analizy stakeholders jako ważnego etapu procesu formułowania misji. Zalicza się do nich wszystkie osoby oraz instytucje, które mają konkretne oczekiwania w stosunku do organizacji. Przykładowo, do kategorii "zainteresowanych" biblioteki publicznej zaliczyć można: każdego potencjalnego klienta biblioteki, wydawców, autorów, instytucje edukacyjne i naukowe, sponsorów, instytucje rządowe itp.

3. Określenie kosztów uruchomienia działalności.

Należy przedstawić całą procedurę rejestracji firmy w podpunktach z wykazem niezbędnych dokumentów – nazwy formularzy. Zlokalizować i wypisać miejsca gdzie należy zgłosić uruchomienie działalności. Określenie miejsca fizycznego wykonywania działalności z szczegółowym podaniem wszelkich z tym związanych kosztów. Należy podać koszty wszelkich urządzeń biurowych niezbędnych do prowadzenia działalności. Wszystkie koszty należy rozbić na określone cykle zależne od okresów amortyzacyjnych oraz zaprezentować w ujęciu miesięcznym w horyzoncie 3 letnim. 

4. Analiza konkurencji na rynku oraz ich witryn WWW

Określenie stanu konkurencji w danym obszarze działalności (w zależności od obszaru geograficznego). Przekrój oferowanych towarów (grupy asortymentowe), obszar penetracji rynku – udziały w rynku, sposoby dotarcia do klienta (specyficzne metody, ciekawe akcje), dane finansowe o kondycji konkurencji. Należy wypisać szczegółowe dane adresowe firm, status prawny, data uruchomienia działalności, wielkość zatrudnienia itp. 

Analiza istniejących witryn konkurencji (lecz nie tylko, mogą to być witryny „branżowe”). Wyspecyfikowanie kryteriów oceny, podanie rodzaju stosowanych ocen, zmierzenie (zbadanie) oraz podanie ilościowej oceny końcowej. Wady i zalety, wnioski na przyszłość (przykłady pozytywne funkcjonalnych i skutecznych witryn oraz ich negatywne odpowiedniki – obszar całej sieci Internet). Na koniec należy sporządzić zalecenia projektowe do własnego serwisu www (układ funkcjonalny, zawartość informacyjna, oprawa graficzna, sposoby umieszczania odsyłaczy itp.). 

5. Ustalenie grupy odbiorców oraz dostawców swych usług

Ustalanie docelowej grupy odbiorców usługi, towaru – rynki zbytu (przedziały wiekowe, obszar geograficzny, profile osobowościowe, dane demograficzne – praca z rocznikami statystycznymi). Przewidywania dotyczące tempa wzrostu rynku (analitycy o rynku, opinie branżowe), dane historyczne. Wyszukanie niezbędnych informacji z zasobów sieci lub metodami tradycyjnymi (specjalistyczne czasopisma i serwisy www).

W zależności od rodzaju prowadzonej działalności należy zdefiniować swych dostawców w zakresie: dostarczania półproduktów do działalności; serwisów www, z którymi się współpracuje; organizacje, stowarzyszenia do których przynależność jest dla nas korzystna. Należy podać namiary na tych dostawców oraz wszelkie informacje niezbędne w przyszłym prowadzeniu biznesu (asortyment towarów, wielkość produkcji, zabezpieczenie ciągłości dostaw). Należy zbudować ciągi logistyczne dla przykładowego towaru  / usługi jaki się oferuje (przepływy informacyjne wraz z czasookresami). 

6. Produkt, usługa. Analiza ABC

Czym firma będzie się zajmować. Definiowanie rodzaju usług i produktów jakie zamierza firma wytwarzać: charakterystyka oferowanych przez Ciebie produktów (usług), czy produkt ma własną, unikalną markę (nazwę) oraz opakowanie, silne i słabe strony Twojego asortymentu w porównaniu z konkurentami. Wykonanie analizy ABC dla hipotetycznej sytuacji rynkowej i oferty produktowej (Analiza ABC opiera się na równaniu: Koszt działania = Koszty bezpośrednie działania + Koszty pośrednie działania).

Polityka bezpieczeństwa firmy (w ujęciu informatycznym i cywilnym)

Wypisanie specyfikacji informatycznej firmy (hardware i software) wraz z jego kosztami. Opisanie całej niezbędnej infrastruktury sieciowej zapewniającej właściwy poziom komunikacji (sposoby podłączenia do globalnej sieci). Określenie sposobów zabezpieczenia (technicznego) ciągłości działania firmy. Określenie metod zabezpieczeń transakcji (technologia oraz rzeczywiste koszty). Zbudowanie polityki bezpieczeństwa w firmie dotyczącej kluczowych zasobów firmy (w ujęciu zasobów informatycznych i informacyjnych). 

Zdiagnozowanie kluczowych elementów prowadzonego biznesu jakie podlegać będą ubezpieczeniu (lokal, zasoby techniczne, kontakty z kooperantami, komunikacja, odpowiedzialność gospodarcza). Wyspecyfikowanie tych elementów oraz podanie kosztów podjęcia ubezpieczenia w tych obszarach. Odpowiedź na ryzyko (rodzaje polis –  konkretne produkty ubezpieczeniowe) – polityka ubezpieczeniowa.

7. Oprogramowanie eBiznesu

Analiza istniejącego oprogramowania na potrzeby działalności. Zaprezentowanie (szczegółowy opis i koszty) oferowanych rozwiązań na rynku (gotowe eSklepy, pasaże internetowe, dedykowane rozwiązania) – ocena ilościowa wg ustalonych kryteriów. Wszelkie porównania przeprowadzić na tle szacunków budowy we własnym zakresie omawianego oprogramowania. Na końcu dokonać ostatecznego wyboru wraz z motywacją.

8. Analiza TCO

Analiza TCO umożliwia uzyskanie wyniku odzwierciedlającego całkowity, faktyczny koszt zakupu i posiadania z uwzględnieniem zarówno bezpośrednich kosztów zakupu jak i kosztów zarządzania systemem, wsparcia, rozwoju, szkoleń użytkowników i administratorów, oraz inne, pośrednie koszty np.  utraconej produktywności na skutek przestoju systemów IT. Dlatego też rzeczywisty TCO rozwiązania informatycznego MUSI uwzględniać zarówno koszty technologii jak i koszty biznesowe. Jeśli poprzestaniemy na wyliczeniu kosztów technologii pominiemy najbardziej istotną część kosztów jaką są koszty utraconych korzyści. Jak obliczyć takie koszty... Aby prawidłowo ocenić koszt rozwiązania informatycznego należy uwzględnić sześć składowych tych kosztów: sprzęt, oprogramowanie, personel, poziom dostępności informacji, wydajność rozwiązania, czas przywrócenia systemu do normalnej pracy.

9. Wykonanie analizy wspomagającej SWOT

Zapoznanie się z teorią dotyczącą analizy SWOT oraz zastosowanie jej w praktyce. Określenie silnych i słabych stron firmy oraz szans i zagrożeń. Ustalenie interakcji pomiędzy wyspecyfikowanymi czynnikami a następnie na podstawie obliczeń (wzorów) określenie typu strategii oraz jej konkretnego kształtu (ma on być podany w szeregu punktach – zaleceniach, wraz ze szczegółowymi krokami postępowania). 

10. Określenie metod reklamy kanałami tradycyjnymi i elektronicznymi

Na podstawie specyfiki działalności określenie strategii reklamowych i zasad promocji w ujęciu tradycyjnym. Należy uwzględnić tu wszelkie media jakie nadają się do tego celu (prasa, radio, telewizja, bilboardy, metody niestandardowe itp.). Wykonanie podobnych działań dla środowiska sieciowego. (określenie strategii oraz planu marketingowego firmy). Oszacowanie i podanie kosztów reklamy w każdym z wymienionych obszarów zgodnie z opracowaną strategią. Koszty należy odpowiednio pogrupować, zaprezentować w ujęciu miesięcznym i horyzoncie rocznym. 

11. Podpis elektroniczny a działalność firmy

Zalecenia ustawowe dotyczące podpisu elektronicznego. Wymagania techniczne do jego stosowania. Koszty wdrożenia w firmie. Sposoby wykorzystania podpisu elektronicznego w codziennej działalności firmy (dodatkowo na przykładzie jednej wybranej transakcji, ze szczegółowym opisem wykonywanych czynności).

12. Sposoby finansowania działalności gospodarczej

Wyspecyfikowanie różnych źródeł finansowania działalności gospodarczej (kredyty, fundusze, parki technologiczne, środki własne itp.). Dokonanie analizy zastosowania we własnej działalności. Opisanie szczegółowe jednego z wybranych sposobów finansowania (kroki do uzyskania decyzji o przyznaniu środków, procedury jakie należy spełnić, zestaw dokumentów jakie należy sporządzić). Sporządzenie wg wcześniej opisanych czynności zestawu dokumentów.

13. Symulacja wariantów działalności

 Na podstawie wcześniej przygotowanych danych finansowych zebranych w toku całych zajęć (ze wszystkich rozdziałów) należy wykonać symulację działalności firmy dla różnych wariantów kosztowych, w arkuszu kalkulacyjnym (w tym celu ustawić niektóre pozycje jako parametry). Zaprezentować w formie graficznej trzy przykładowe możliwości / wyniki w dłuższym horyzoncie czasowym (trzy, pięć lat).

Wykonanie projektu końcowego

· Projekt końcowy zawiera: 

· Pracę zawierającą odpowiedzi na szczegółowe obszary jakie zostały poruszone na zajęciach (zawartość powyżej), rozdziały 1, 3-14 z załącznikami. Każda część musi zawierać koszty w ujęciu szczegółowym, z podziałem na kategorie wg konspektu. Załączniki są to wszelkie niezbędne formularze jakie należałoby wypełnić i przedstawić odpowiednim organom. Do załączników należy również tabela (arkusz kalkulacyjny) w której umieszczone są kwoty w ujęciu szczegółowym z podziałem na kategorie (wg konspektu). W arkuszu należy umieścić rzeczywiste kwoty jakie należy poczynić w danym obszarze oraz symulację działalności w okresie 3 lat wraz z niezbędnymi wykresami.

· Biznes plan z załącznikami.

· Projekt należy przygotować w sposób staranny i czytelny, tak by mógł stanowić rzeczywisty dokument. Projekt nie powinien przekraczać 50 stron (część główna bez załączników) zaś biznes plan wg potrzeb. Praca przyjmowana jest tylko w wersji elektronicznej przesłanej w określonym terminie na skrzynkę e-mail prowadzącego zajęcia. 

· W celu uzyskania zaliczenia należy uczestniczyć w zajęciach i wywiązywać się z bieżących zadań oraz oddać projekt. Zajęcia odbywają się w formie konsultacyjnej w laboratorium. 

· Pliki dodatkowe są dostępne na stronie www Zakładu Społeczeństwa Informacyjnego: iiwz.univ.szczecin.pl/zsgi, w sekcji „Studenci”.
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Przykładowa struktura biznes planu

1. Spis treści 

2. Podstawowe dane o firmie

· dane o przedsiębiorstwie (nazwa, adres, telefon, fax. REGON rodzaj działalności), 

· historia przedsiębiorstwa (forma prawna, kapitał założycielski, data rozpoczęcia działalności, krótki jej opis, dotychczasowe osiągnięcia) 

· informacje o właścicielach firmy (dane personalne, stan rodzinny, miejsce zamieszkania, doświadczenie zawodowe, doświadczenie z projektowanym przedsięwzięciem, majątek osobisty). 

3. Cel przedsięwzięcia

· cele główne (np. coroczny wzrost zysku)

· cele szczegółowe (np. obniżenie kosztów dostaw w danym roku).

Opis przedsięwzięcia

· czego dotyczy przedsięwzięcie, 

· obecny stan zaawansowania organizacyjnego lub/i inwestycyjnego, 

· obecna i przewidywana struktura zatrudnienia 

4. Dane dotyczące produktów i usług

krótki opis produktu lub usługi (główne cechy i zalety, przewagi konkurencyjne), 

· kim są twoi konkurencji, ich główne atuty i słabości, 

· źródła finansowania: samofinansowanie, zapotrzebowanie na kapitał zewnętrzny, 

· w bardzo krótkiej formie, kto kieruje firmą wraz z opisem doświadczeń i osiągnięć, ewentualne referencje. 

5. Ocenę rynku

· główni odbiorcy produktu (w proc.), formy rozliczeń, 

· główni dostawcy surowców i towarów (lokalizacje i skale dostaw, formy rozliczeń) 

· posiadanie umowy z dostawcami, odbiorcami, zamówienia, listy intencyjne, 

przewidywana skala rynku, tendencje jego rozwoju 

· sezonowość popytu i jego wpływ na wielkość sprzedaży, 

· podstawowe elementy marketingu stosowane przez przedsiębiorstwo. 

6. Planowania strategia marketingowa

· zmiany produktów w przyszłości,

działania w zakresie cen (rabaty, upusty, zmiany cen w zależności od pory roku),

· działania w zakresie dystrybucji produktów (pośrednicy, zasięg geograficzny sprzedaży),

· działania promocyjne (foldery, ulotki, reklama prasowa, reklama radiowa, sponsoring, budżet promocyjny).

7. Prognozy finansowe

· koszty wynajmu maszyn, urządzeń, środków transportu,

· koszty sprzedaży i koszty administracyjne,

· wkłady głównych udziałowców,

· kapitał inwestycyjny,

· inne koszty prowadzenia działalności,

· prognoza wyniku finansowego. 

