WATERWORLD

Sprzedaz todzi motorowodnych

Projekt wspdtfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spofecznego.

KAPITAt LUDZKI -CEO- N RO

NARODOWA STRATEGIA SPOJNOSCI CENTRUM EDUKAC]I FUNDUSZ SPOLECZNY
OBYWATELSKIE]




@ Inspiragja

Pomyst na biznes powstat przypadkowo. Z jednej strony jest on efektem
pasji przysztych przedsiebiorcow (zeglarstwo, sporty motorowodne),
a zdrugiej strony — wynikiem obserwacji rynku polskiego i rynkéw za-
granicznych. Przedsiebiorcy dostrzegli duzq szanse ze wzgledu na m.in.
roznice w cenach pomiedzy Polska a Stanami Zjednoczonymi i rozwoj
polskiego rynku.

@ Produkty przedsiewziecia

(towng dziedzing dziatalnosci firmy bedzie sprzedaz todzi motorowych.
Przedsiebiorca ma podpisane umowy umozliwiajace obrét 4 markami
todzi motorowych: Regal, Rinker i Formula (sprowadzane ze Standw
Zjednoczonych) oraz Navia.

Dziafalnos¢ ma w duzej mierze charakter sezonowy. Najwiecej fodzi sprze-
daje sie w okresie od kwietnia do lipca. Sa to todzie tzw. ze stocku, a wiec
z magazynu — klient wybiera wérdd wczesniej przygotowanej oferty.
Istnieje tez mozliwos¢ indywidualnego zamawiania fodzi przez klienta.

Firma prowadzi punkt sprzedazy na terenie dzierzawionego przez nig
gruntu w Nieporecie. Teren obejmuje powierzchnie 1500 m2, jest ogro-
dzony, znajduje sie przy wyeksponowane;j ulicy, tuz przy Zalewie.

@ Grupa docelowa

Gtownymi klientami beda: klienci ,Premium” (osoby o wysokich
zarobkach, najczesciej przedsiebiorcy, ktérzy maja mozliwosc zaliczenia
zakupu fodzi do kosztéw dziatalnosci firmy, odliczaja tez podatek VAT,
korzystaja z leasingu); pracownicy etatowi wysokiego szczebla,
charakteryzujacy sie wysokimi zarobkami.

@ Dziatania

Przedmiotem inwestycji jest stworzenie i organizacja przedsigbiorstwa
handlowego w branzy todzi motorowych polskich i zagranicznych.

Na przedmiot inwestycji sktadajq sie:

« zakup dwdch todzi od gtdwnego ,dealera”,

- Zorganizowanie sprzedazy, zatrudnienie pracownikéw,
« promocja przedsiewziecia.

@ Analiza rynku

W produkgji matych jachtéw motorowodnych Polska jest obecnie lide-
rem w Europie. W ostatnich latach krajowe stocznie odniosty ogromny
sukces na rynkach zagranicznych, gdyz az ponad 95% produkgi trafia
na eksport. Hitem eksportowym s jednostki o dtugosci 6-8 metrow,
ktdre sa do 20% tansze od tych budowanych na Zachodzie. Tak duza
wielkos¢ eksportu wynika gtéwnie z matego zainteresowania Polakow
motoréwkami. Jednakze polscy producenci staraja sie zmieni¢ proporcje
i chcg walczy¢ réwniez o polskich odbiorcow.

Tajemnica sukcesu polskich stoczni tkwi w kilku czynnikach:
wykorzystaty one duze zainteresowanie Europy Zachodniej jachtami
oraz todziami motorowymi, a ich produkty wyrobity sobie marke jako
bardzo dobre jakosciowo i dopracowane; polskie stocznie w bardzo
szybkim tempie sprostaty wysokim wymaganiom jakosciowym rynku

Od pomystu
do ANALIZY
RYNKU

europejskiego przy jednoczesnym utrzymaniu relatywnie niskich kosz-
tow produkgji. Konkurencyjnos¢ na europejskim rynku zawdzieczamy
takze nizszym niz na zachodzie kosztom pracy (do 20%) i w efekcie ko-
rzystnej cenie wyrobu finalnego. Istotnym elementem wptywajacym na
szybkie tempo wzrostu tej gatezi przemystu byto nawigzanie kontaktow
handlowych z liderami rynku jachtowego w Europie.

Problemem, ktéry trapi branZe todzi motorowych jest stan polskich drdg.
Nie dos¢, ze prowincjonalne drogi s3 bardzo waskie, to transport tadunku
nienormatywnego staje sie skomplikowanym logistycznie i kosztownym
przedsiewzieciem.

Wraz ze wzrostem zamoznosci polskiego spoteczeristwa coraz wigksza
cze$¢ krajowej produkgji todzi motorowych sprzedaje sie w Polsce.
Mimo silnej pozycji polskich producentéw motordwek zainteresowanie
polskim konsumentem wykazuje wiele firm zagranicznych oraz poja-
wiajg sie nowe przedsiebiorstwa zajmujace sie importem todzi moto-
rowych. O zwiekszajacej sie liczbie przedsiebiorstw oferujacych fodzie
motorowe Swiadczg specjalistyczne targi branzowe, na ktdrych z roku
na rok jest coraz wiecej wystawcow.

Najwieksza firma produkujaca w Polsce todzie motorowe jest firma
(Galeon ze Straszyna, prywatne przedsiebiorstwo produkcyjne istniejace
od 1982 roku. Zajmuje sie produkcja todzi motorowych oraz luksuso-
wych jachtow motorowych o dtugosci do 20 m. Posiada szes¢ nowo-
czesnych hali produkcyjno-montazowych o tacznej powierzchni 18000 m?
i zatrudnia 800 pracownikéw.

Wsrdd najwazniejszych konkurentow dla dziatalnosci inwestora wy-
mienic¢ nalezy zwlaszcza tych najblizszych, ktérzy zajmujq sie importem
amerykanskich fodzi: ASTEX tODZIE, Motorboats & Yachting Centre
Poland, Power Boats Poland.



@ Wybor formy

Jako forme organizacyjng wybrano spétke z ograniczong odpowie-
dzialnoscia. Podstawg do dziatania spétki jest podpisany akt notarialny
przez wspélnikéw przedsiewziecia. Ta forma organizacyjno-prawna jest
wiasciwa ze wzgledu na fakt, iz jest dwdch przedsiebiorcéw, ktérzy
zamierzajq razem kierowac firma poprzez utworzenie dwuosobowego
zarzadu i reprezentacji wspélnej.

@ Zalety wybranej formy

- ograniczona odpowiedzialno$¢: wspdlnicy spétki z o. o. odpowiadaja
za zobowigzania spotki do wartosci ich udziatow;

« 0s0bowos¢ prawna;

« spétka z 0.0. jest podmiotem prawa;

« mozliwos¢ zaangazowania znaczneqo kapitatu;

- wspdlnicy nie odpowiadaja za zobowigzania i jednoczesnie moga miec
do$¢ duzy wptyw na dziatalno$¢ firmy;

» mozliwo$¢ prowadzenia znacznych przedsiebiorstw.

FORMA

organizacyjno
-prawna

@ Wady wybranej formy

- wysokie koszty aktu notarialnego, wpisu do rejestru handlowego i jego
ogtoszenia (statut spotki z ograniczong odpowiedzialnoscia wymaga
formy aktu notarialnego, za ktdry sie ptaci wedtug taksy notarialnej;
dodatkowo nalezy zapfaci¢ podatek od czynnosci cywilno-prawnych
w wysokosci do 1% wartosci kapitatu zaktadowego; spétka z 0.0. podlega
wpisowi do rejestru handlowego w sadzie a wpis ten podlega ogfoszeniu
w Monitorze Sadowym i Gospodarczym);

- wysoki kapitat zaktadowy i wysoka wartos¢ udziatu (spotka z o.o.
wymaga kapitatu zaktadowego na poziomie przynajmniej 5000 z,
a jej udziat musi mie¢ wartos¢ nie mniejszg niz 50 zt);

« duza odpowiedzialno$¢ zarzadu;

« wymag prowadzenia petnej ksiegowosci;

« niemozno$¢ prowadzenia niektorych typow przedsiebiorstw, pod-
wojne opodatkowanie dochoddw.

- spotka, jako osoba prawna, rozlicza sie CIT-em, a i tak wypfaty na
rzecz wspolnikow z jej opodatkowanego zysku obcigzone s zryczat-
towanym podatkiem.




@ Produkt

W ramach strategii budowania obrazu firmy wdrozona zostanie ujedno-
licona metoda i procedura obstugi klienta. Gtwng dziedzing dziatalnosci
firmy bedzie sprzedaz todzi motorowych firmy NAVIA (krajowe), todzi
motorowych sprowadzanych z USA (Regal, Rinker, Formula). W przysztoici
asortyment ten ulegnie zwiekszeniu, pojawig sie tez ustugi towarzyszace
(np. leasing, ubezpieczenie, serwis, mycie todzi itp.).

@ Dystrybugja i obstuga klienta

Produkt kierowany bedzie bezposrednio do klienta, gdyz firma juz jest
dystrybutorem dla innych podmiotéw. Odbywac sie bedzie to poprzez
dotarcie do klienta przez Internet, wiasny salon sprzedazy, jak tez
i marketing bezposredni wiasnych stuzb promocyjno — reklamowych.
Dzigki takiemu rozwiazaniu firma bedzie miata wiekszy stopien kon-
troli dziatan dystrybucyjnych, wigksza swiadomos¢ postaw i preferengji
nabywcéw, mozliwos¢ szybszego dostosowania oferty do zmieniajacego
sie rynku docelowego oraz mozliwos¢ zastosowania aktywnych tech-
nik sprzedazowych. Dodatkowg korzyscig z utrzymywania jednego,
bezposredniego kanatu dystrybucji jest fakt utrzymania catego zysku
Z tytutu sprzedazy w przedsiebiorstwie.

@ Klient

Gtéwne grupy bedace adresatami dziatan promocyjno — handlow-
ych (ang. target group): klienci ,Premium” (osoby o wysokich zarob-
kach, najczesciej przedsiebiorcy, ktérzy maja mozliwos¢ zaliczenia
zakupu todzi do kosztéw dziatalnosci firmy, odliczajg tez podatek
VAT, korzystajq z leasingu); pracownicy etatowi wysokiego szczebla,
charakteryzujacy sie wysokimi zarobkami.

Beda to zaréwno posiadacze todzi motorowych, jak i osoby nie posia-
dajace todzi, ale majace swiadomosc tej formy spedzania wolnego czasu
oraz osoby, ktdre jeszcze nie znaja korzysci ptynacych z posiadania
wiasnej todzi motorowej.

@ Cele dziatar promocyjno — reklamowych:

- krotkoterminowe: wprowadzenie do ,Swiadomosci rynku”
nowo powstatej firmy, budowa pozytywnego wizerunku firmy przy-
jaznej klientowi, przygotowanie rynku do wiosennej promogji;

« Srednioterminowe: rozpowszechnianie informagji o firmie i jej
ustugach poprzez udziat w akcjach organizowanych przez firmy
wspétpracujace, utrzymanie pozytywnego wizerunku;

+ diugoterminowe: wykreowanie i utrwalenie wizerunku firmy
jako najlepszego dystrybutora, w petni zaspokajajacej potrzeby
uzytkownikéw, promocja znaku firmowego w swiadomosci klientéw.

@ Elementy kampanii promocyjnej

« Przekaz promocyjny bedzie odpowiednio zrdznicowany w zaleznosci
od adresata, przy czym zawsze bedzie akcentowat mozliwosci zape-
whienia szybkiej komunikacji z klientem.

« Promocja firmy zapozna szeroka grupe docelowg z oferowanymi przez
firme produktami i ustugami, zaakcentuje profesjonalno$¢ dziatan oraz
przewage nad konkurentami na rynku.

STRATEGIA

marketingowa

- Firma wykorzysta ogtoszenia w prasie ogdlnopolskiej — bedzie wy-
kupywac reklame w prasie branzowej w pismach: ,Przeglad Motoro-
wodny”, ,Yachting Motorowy”.

- Firma wykorzysta przekaz ustny, foldery i ulotki, Internet (wtasna
strone www), mailingi dedykowane, linki sponsorowane, stata obecno$¢
w takich serwisach jak otomoto.pl czy allegro.pl.

- Whadciciel firmy zadba o to, by jego strona internetowa byta widoczna
oraz odpowiednio pozycjonowana w wyszukiwarkach internetowych.
Planuje sie umieszczenie reklamy internetowej w postaci baneréw na
stronach zaprzyjaznionych oraz ptatnych portalach.

- Firma zastosuje szeroko zakrojone dziatania Public Relations: artykuty
sponsorowane w prasie, testy nowych fodzi motorowych, utrzymywanie
dobrych i ,przyjacielskich” kontaktéw z dziennikarzami.

- Firma bedzie brata czynny udziat w imprezach, ktdre skupiaja wielu
potencjalnych klientéw (turnieje golfowe i tenisowe dla amatoréw).

- Firma bedzie takze bra¢ udziat w targach branzowych krajowych i za-
granicznych takich jak: Wiatr i Woda (dwa terminy: letni i wiosenny),
Boat Show w Poznaniu (jesien), Dusseldorf — najwieksze targi europe-
jskie w zakresie fodzi i jachtow itp.

@ Cena

Firma opiera swoja strategie cenowg na bazie zalecen firm wspot-
pracujacych — gtéwnych dealerdw i dostosowuje jg indywidualnie
do danego produktu bedacego przedmiotem obrotu oraz klienta. Dla
potrzeb niniejszej analizy przyjeto $rednig cene sprzedazy todzi NAVIA
na poziomie 250 000 zt, natomiast $rednig cene sprzedazy todzi sprowa-
dzanych ze Stanéw Zjednoczonych na poziomie 200 480 zt.

W projekdji finansowej przyjeto, iz Srednia marza na jednej todzi wynie-
sie 15%. W przypadku todzi motorowych NAVIA realna marza wynosi
8% za sprzedaz do 3 todzi, 10% za sprzedaz do 5 todzi, a powyzej tej
liczby marza siega 12%. W przypadku todzi sprowadzonych ze Stanéw
Zjednoczonych marza za towary ze ,stocku” wynosi 10%, a gdy mamy
do czynienia z todzig specjalnie zamawiang przez klienta wskaznik ten
0sigga wartosc 20%.



Przedmiotem inwestycji jest powstanie i organizacja przedsigbiorstwa
handlowego (dystrybutora) w branzy fodzi motorowych polskich i za-
granicznych. Na przedmiot inwestycji sktadaja sie w szczegéInosci:

« zakup dwéch todzi od gtéwnego ,dealera” (co jest warunkiem
nawiazania wspétpracy z firma Astex),

- Zorganizowanie sprzedazy, zatrudnienie pracownikow,

« promocja przedsiewziecia.

@ Zrodta finansowania

Inwestycja w catosci sfinansowana zostanie ze $rodkéw wtasnych
w wysokosci 220 000 zt pochodzacych z wktaddw obu wspdlnikow.
Pienigdze te pochodzg z wiasnych oszczednosci. Srednia marza osig-
gana na sprzedazy jednej fodzi sprowadzanej z USA to 12%, natomiast
todzi polskiej to 10%.

@ Sposoby rozliczania przychodow
i wydatkow

Prowadzona bedzie petna ksiegowos¢. Opodatkowanie dziatalnosci:
(IT (podatek od 0séb prawnych) wynoszacy 19%. Do tego przy spro-
wadzeniu todzi z USA na wtasny rachunek maja zastosowanie przepisy
0 akcyzie, cle i VAT.

AR




OCENA

realnosci

W celu oceny realnosci przedsiewziecia przeprowadzono analize SWOT.

@ Mocne strony @ Stabe strony
firma jest gtéwnym przedstawicielem marki Navia + wystepowanie posrednika w postaci importera
doswiadczenie menedzerskie whasciciela «  brak odpowiedniego kapitatu
zréznicowane formy zakupu todzi +  koniecznos¢ posiadania co najmniej 2 fodzi

znakomita lokalizacja punku sprzedazy
kompleksowos¢ oferty oraz elastycznos¢

@ Szanse @ Zagroienia
mozliwos¢ wykorzystania funduszy strukturalnych UE z okresu « motzliwe zatamanie sie rynku zwiazane ze Swiatowa dekoniunktura
programowania 2014-2020 w dalszym rozwoju przedsigbiorstwa ~ «  mozliwos¢ wejécia nowych podmiotéw na rynek
dobre perspektywy wzrostu gospodarczego w Polsce i zaostrzenia konkurencji
dobre prognozy, co do dalszego rozwoju rynku motorowodnego ~ «  sezonowos(¢ przedsiewziecia
moda na aktywny wypoczynek «  mozliwe straty zwigzane z warunkami pogodowymi
bogacenie sie spoteczeristwa polskiego « wahania kursu dolara w stosunku do ztotego

niewyptacalno$¢ kontrahentow

Planowana firma posiada znacznie wiecej mocnych stron, niz stabych. S3 one tez bardziej istotne. Powinno to zapewni¢ powodzenie przy wdra-
zaniu projektu i osiagniecie zatozonych celéw. Przed firmg stoi tez wiele szans, takich jak moda na aktywny wypoczynek czy dobre prognozy
wzrostu gospodarczego, rozwoju rynku débr luksusowych, a takze bogacenie sie spoteczenstwa. Istnieje tez duzo zagrozen stojacych przed
przedsiebiorstwem, jednak wiekszosci z nich mozna unikna¢, dzieki dziataniu z odpowiednim wyprzedzeniem oraz dzieki wiasciwym przygoto-
waniom do wszelkich mozliwych sytuagj.



