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Pisanie biznesplanu

Biznesplany wymagane sa od podmiotéw gospodarczych chegeych pozyskaé
srodki finansowe z banku, innej instytucji finansowej lub od potencjal-
nych akcjonariuszy. Twdj biznesplan ma wielkie znaczenie wlasciwie tylko
dla Ciebie. Banki i inne podmioty finansujace przedsiewziecia gospodarcze
otrzymuja ich wiele. Musisz wiec uzyska¢ aprobate instytucji, do ktérej sie
zwracasz, i podtrzymac jej zainteresowanie. Aby to osiggnaé, pisz jasno,
zwiezle, logicznie i realistycznie. Podeprzyj stowa liczbami, gdzie to tylko
mozliwe.

Jasnos$¢ wypowiedzi

Osoba czytajaca Twdj biznesplan jest zajeta, czesto ma inne problemy, z kt6ry-
mi musi sie zmaga¢. Swiadomie i pod$wiadomie ocenia Cie na podstawie
sposobu wypowiadania sie. Zatem:

< niech Twoj jezyk bedzie prosty;

< unikaj préb zmieszczenia w jednym zdaniu zbyt wielu pomystéw;
< niech kazde zdanie wyptywa logicznie z poprzedniego;

% nie szafuj przymiotnikami;

% przedstawiaj dane w formie tabeli tam, gdzie taka forma bytaby
wlasciwa.
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Zwieztos¢

Jesli doradca kredytowy lub kierownik dziatu kredytéw znudzi sie, czytajac
materialy, prawdopodobnie nie podejdzie do Twojego projektu z wiasci-
wym zrozumieniem. Wiec przycinaj, przycinaj i jeszcze raz przycinaj tekst,
zostawiajac jedynie to, o czym czytajacy naprawde powinien zosta¢ poinfor-
mowany. Zbyt szczegétowe opisy usun.

Logika

Fakty i pomysly, ktére przedstawiasz, okaza si¢ tatwiejsze do przyswojenia
i wywrg wiekszy wplyw na czytajacego, jezeli beda tworzyly logiczna sekwen-
cje. Unikaj serii chaotycznych akapitéw, nawet najlepiej sformutowanych.
Upewnij si¢ réwniez, ze to, co znalazlo si¢ w jednym akapicie, harmonizuje
z tym, co napisate§ w innym.

Realizm

Nie przesadzaj, opisujac swoje przedsiewziecie.

Liczby

Doradca kredytowy lub inwestor, czytajac Twéj plan, mysli w kategoriach liczb.
Stowa nie zrobig na nim wrazenia, chyba ze zostang poparte doktadnymi
wyliczeniami. Sprébuj zatem okresla¢ zjawiska liczbowo wszedzie tam, gdzie
to mozliwe.

Projektowanie biznesplanu

Uktad biznesplanu moze bardzo poméc w podtrzymaniu zainteresowania
czytajacego. Przede wszystkim informacje muszg by¢ przedstawione w logicz-
nym porzadku. Mozesz zaprezentowac je w ponizszej sekwencji, stosujac
nagléwki. W ten sposéb umozliwisz czytajgcemu przejrzenie planu i zeglo-
wanie po nim bez trudnosci.

1. Krétka deklaracja celow.

2. Ocena rynku, na ktéry planujesz wejsé.
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3. Umiejetnosci, doswiadczenie i srodki finansowe, jakie wnosisz.

4. Korzysci dla klientéw zwiazane z produktem.

5. Sposdb zainicjowania dziatalnosci.

6. Perspektywy dtugookresowe.

7. Cele finansowe.

8. Kwota, 0 jakg prosisz, i planowany sposéb jej wykorzystania.

9. Zalaczniki na poparcie wezesniejszych wypowiedzi, w szczeg6lnosci
rachunek przeplywéw pienieznych i inne prognozy finansowe.

10. Historia firmy (tam, gdzie ma to zastosowanie).

Do powyzszej listy mozna oczywiscie co§ dodag, jezeli ludzie, ktérzy beda czyta-
li biznesplan, czyms sie szczeg6lnie interesujg. Wtadze publiczne na przyktad
chcg zwykle wiedzieé, czy planowana dzialalnos§¢ przyczyni sie do zmniejsze-
nia bezrobocia w regionie. Napisz specjalny akapit, aby im to wyjasnié.

Objetosc

W biznesplanie powinny znalez¢ si¢ wszystkie wymienione powyzej infor-
magje. To, ile napiszesz w kazdym punkcie, powinno by¢ proporcjonalne
do planowanego zakresu dziatalno$ci — takie s3 oczekiwania os6b czytaja-
cych podobne projekty. Zajety doradca kredytowy nie bedzie chcial czytaé
wielu stron, jesli prosisz go o tysigc czy pare tysiecy zlotych. Niekorzystne
wrazenie odniesie réwniez wtedy, gdy poproszony o kredyt w wysokosci
500 000 zt, odnajdzie tylko zdanie czy dwa na temat aspektu, ktéry go naj-
bardziej interesuje.

Pisanie biznesplanu

Piszac staranny biznesplan, wyrobisz sobie lepsze spojrzenie na catos§¢
przedsiewziecia. Masz wspanialy projekt, wiesz, ze potencjalny lub istniejacy
rynek, na ktérym chcesz dziatag, jest spory. Otrzymate§ mnéstwo rad od eks-
pertéw i wykonates kalkulacje dotyczace zyskéw, ktére masz zamiar osig-
gnaé. Sporzadzite§ w konicu rachunek prognozowanych przeplywéw pie-
nieznych i obliczyles, jakiej sumy potrzebujesz. Kiedy otrzymasz pieniagdze,
rozpoczniesz dziatalno$é. Tylko tak Ci sie wydaje! Jest bardzo prawdopo-
dobne, ze masz jeszcze zadanie domowe do odrobienia. I teraz przyszta po-
ra, aby sie nim zajac.
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Od logiki i spojnosci przedsiewziecia w duzej mierze zalezy jego przysztosc.
Nie istnieje skuteczniejszy sposéb sprawdzenia tych waloréw niz spisanie
pomystu. ,,Pisanie czyni cztowieka doktadnym” — powiedzial dawno temu
sir Francis Bacon.

Jak sie do tego zabrac?

Pod kazdym z wymienionych wczesniej punktéw napisz, co zrobites lub
zamierzasz zrobi¢. Przyjrzyjmy sie na przyklad punktowi 2. Co rzeczywiscie
wiesz o rynku, na ktéry cheesz wej$¢? Czy wykonales wystarczajaco duzo ba-
dan? Kto bedzie Twoim klientem? Ilu ich bedzie? W jaki spos6b bedziesz sie
z nimi kontaktowal? Jak dostarczysz im swoj towar? Wezmy tez punkt 5. —
czy masz jasny, konkretny obraz tego, co rzeczywiscie zrobisz, aby rozkreci¢
interes?

Wszystko to napisz! Mozesz zastosowad nastepujaca metode: przygotuj tyle
duzych kartek papieru, ile jest punktéw. Na kazdej zapisz nagtéwek, a pod
spodem zanotuj niezbedne, znane ci fakty. Nastepnie posortuj informacje,
przetestuj je pod katem prawdziwosci i spéjnoscei i utdéz w logiczna catosé.

Kiedy przyjdzie czas na pisanie samego dokumentu, znacznie okroisz no-
tatki. Tymczasem uporzadkujesz juz pomysty, zauwazysz luki i stabosci,
a przedsiewzigcie tylko na tym zyska.

Opracowanie kazdego punktu

1. Krotka deklaraga

Powiniene$ trzymac¢ si¢ tematu. Ma to by¢ po prostu wypowiedz wskazujaca
czytajgcemu, o co w tym przedsiewzieciu chodzi. Napisz w jednym zdaniu,
co zamierzasz zrobi¢. W drugim okresl, ile chcesz pieniedzy i na co je prze-
ZNnaczysz.

2. Rynek

Piszac gtéwng czes¢ dokumentu, zacznij od punktu, ktéry ma najwicksze
szanse zrobi¢ wrazenie na czytajagcym. Wiekszo$¢ ludzi pozyczajacych in-
nym pienigdze uwaza, ze warunkiem sukcesu w biznesie jest wystarczajaco
duzy rynek. Zatem powiniene$ zacza¢ od akapitu dotyczacego rynku.
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Cho¢by Twoj produkt byt najlepszy od czasu wynalezienia samochodu i cho¢-
by$ miat zdolnosci Henry’ego Forda, daleko nie zajdziesz, jezeli nie istnieje
zapotrzebowanie na ten produkt lub nie posiadasz $rodkéw pozwalajacych
wprowadzi¢ go na rynek. Doradcy kredytowi wiedzg o tym az za dobrze i zaw-
sze sprawdzaja, czy jeste$ $wiadomy tych faktéw i czy dobrze odrobites zada-
nie domowe. Twoje badania rynkowe maja tu kluczowe znaczenie.

Pamietaj, ze tam gdzie podawane s liczby (a powiniene$ je zamieszcza¢ z wia-
snej inicjatywy), nalezy przytoczy¢ zrédto, z ktérego pochodza. Jesli te licz-
by mozna sprawdzié, przyczyni sie to do wzrostu Twojej wiarygodnosci.

3. Umiejetnosci, doswiadczenie i srodki finansowe oséb zaangazowanych

Pozyczkodawca lub inwestor bedzie chciat zna¢ zyciorysy oséb, ktérym maja
zostaé powierzone jego pienigdze. Musisz wiec przedstawi¢ doé¢ obszerne
sprawozdanie z przebiegu dotychczasowej kariery zawodowej oraz kariery
wspoOldyrektoréw lub partneréw. Szkota i studia nie majg tu wickszego zna-
czenia. Licza si¢ raczej osiggniecia zawodowe i kwalifikacje techniczne.

Prawie takie samo znaczenie ma stopieri Twojego zaangazowania finanso-
wego. Nie mozesz oczekiwaé od innych, ze zainwestujg pieniadze w przed-
siewziecie, w ktdre nie s3 zaangazowani finansowo jego zalozyciele.

4. Zalety produkin

Jest to najtrudniejsza do skomentowania cze$¢ biznesplanu, poniewaz w tym
momencie prawdopodobnie bedziesz wykazywa¢ najwiekszy entuzjazm. Po-
step uzalezniony jest od nowych pomystéw, a ludzie majacy dobre pomysty
potrzebuja wsparcia. Musisz jednak pamieta¢, ze jedynie niewielka cze$¢ in-
nowacji moze znalez¢ szerokie zastosowanie. Twéj doradca kredytowy ze-
tknat si¢ prawdopodobnie z setkami absolutnie wspaniatych pomystéw, kté-
re spelzly na niczym z najrézniejszych przyczyn. Akapit ten bedziesz musiat
wiec jak najmocniej osadzi¢ w realiach.

Stynny amerykanski pisarz — pisarz, nie przedsiebiorca — powiedzial kie-
dys, ze gdyby kto§ wymyslit lepsza putapke na myszy, caly swiat wydeptaltby
droge do jego drzwi. Nie jest to prawda. Kazdy cztowiek biznesu, ktéry od-
ni6st sukces, odpowiedziatby mu, ze wytworzenie lepszego produktu jest jedy-
nie krokiem na drodze do sukcesu, nawet nie pierwszym ani nie najwazniej-
szym. Nie zniechecaj si¢ jednak. Masz, jak sadzisz, produkt najlepszej jakosci
i potrafisz udowodni¢, ze istnieje dla niego rynek. Musisz teraz przekonaé
czytajacego, ze produkt jest dobry i zapewnia przewage konkurencyjna.
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Trzymaj si¢ twardych faktéw! Napuszone zdania (,,Jest to najlepsza szlifier-
ka na rynku, a bedzie takze najtarisza”) nie zrobig wielkiego wrazenia. Pokaz
za pomocy liczb, dlaczego jest najlepsza i dlaczego mimo to nie jest naj-
drozsza. Jesli masz wyniki jakich$ niezaleznych testéw, napisz o tym i przy-
tocz przynajmniej ich streszczenie w zalaczniku. Kilka rzeczywistych liczb
jest wartych calej strony przymiotnikéw, ktérych nadmiaru, jak juz wspo-
mniano, powiniene$ si¢ wystrzegac.

Informacje, ktére mozna wlaczy¢ do tego punktu:
< kroétki opis produktu,
< krétki opis jego dzialania,
< dlaczego jest lepszy niz produkty konkurencji,

< wnioski z niezaleznej oceny (jej szczegoly zostang podane w zataczniku).

5. Metoda

Na razie czytajagcy ma jasne wyobrazenie o rynku, korzys$ciach, jakie pro-
dukt przyniesie klientom, oraz Twoich umiejetnosciach. Teraz chce wiedziet,
czy zabierzesz si¢ do rzeczy rozsadnie i kompetentnie. Oczekuje bardzo kon-
kretnych informacji.

< Poinformuj go, jak zamierzasz znalez¢ zbyt na swéj produkt.
Czy bedziesz mial wlasnych przedstawicieli handlowych, sprzedawcéw?
Co zrobisz w kwestii promocji? Do kogo skierujesz oferte? Na jakich
warunkach bedziesz sprzedawal? Kiedy te wszystkie dziatania
rozpoczniesz? Podaj wigzacy plan, o ile to mozliwe.

< Podaj w zarysie strukture organizacyjna, co zwickszy Twoja
wiarygodno$¢. Jezeli masz partneréw lub wspotpracownikéw, napisz,
kto za co bedzie odpowiadal? Jak zamierzasz utrzymac¢ kontakt miedzy
réznymi dziatami? Czy spotkania kadry zarzadzajacej beda odbywac sie
raz w tygodniu? Raz w miesigcu? Czy tylko wtedy, gdy firma znajdzie si¢
w kryzysie? Jak bedzie wygladal przeplyw informacji miedzy zarzagdem
a pracownikami?

% Przedstaw metody produkgji, ktére przyjmiesz na poczatku realizacji

projektu. Krétko scharakteryzuj siedzibe firmy, dodaj zdanie lub

dwa na temat instalacji i urzadzen. Mozesz potrzebowad sity roboczej.

Okresl, ilu ludzi zatrudnisz na poczatku, a ilu pézniej, kiedy sprzedaz

wzro$nie. Jaka bedzie poczatkowa wydajnosé?
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< Biuro to nastepne zmartwienie. Jako wykwalifikowany inzynier
lub zapalony handlowiec mozesz nie mie¢ cierpliwosci do papierkowej
roboty. Jednak aby przekona¢ czytajacego, ze przedsiewziecie nie
pograzy sie w chaosie i ostatecznie nie rozpadnie, napisz, kto bedzie
pilnowal, aby tak sie nie stato. Kto bedzie miat piecze nad korespondencjg
podczas Twojej nieobecnosci? Kto bedzie prowadzit dokumentacje?
Kto odbierze telefon? Kto zajmie si¢ zaméwieniami? Fakturami?
Kto bedzie monitowat dtuznikéw? Czy oszacowales, jaka ilos¢ pracy
biurowej trzeba bedzie wykonywac?

"o

< Czytajacy bedzie takze chcial wiedzie¢, jak zamierzasz kontrolowac¢

i monitorowac przedsiewziecie od strony finansowej. Nawet najmniejsza
firma powinna w kazdym momencie wiedzie¢, jaka jest jej sytuacja
finansowa. Gdy tylko pojawig sie dtuznicy i wierzyciele, niezbedna jest
regularna kontrola. Doradcy kredytowi i inwestorzy wiedza, ze wiele
pod innymi wzgledami dobrych przedsiewzie¢ zgubil brak elementarnej
kontroli finansowej. Wieksze firmy potrzebuja dokladniejszej kontroli.
Przekonaj czytajacego, ze poswieciles temu aspektowi wystarczajaca
uwage. Kazdy dobry ksiegowy chetnie Ci doradzi. Temu istotnemu
punktowi po$wiecony zostal caly rozdzial w dalszej czesci ksigzki.

6. Perspektywy diugookresowe

Do tej pory w porzadku. Wyjasnites, jak wprowadzisz projekt w zycie i jak
przedsigbiorstwo bedzie funkcjonowaé w poczatkowym okresie. Teraz inwe-
stor chce wiedzie¢, na co moze liczy¢ w przysztoscei.

Niektére przedsiewziecia sg zasadniczo krétkookresowe. Niektore powinny
trwa¢ dtuzej, aby przynies¢ wysokie zyski. Niektore bedg rozrastaé sie wolno
i ich finansowe potrzeby moga zosta¢ zaspokojone z zyskéw. Inne beda
rozwija¢ sie coraz szybciej, potrzebujac dalszych zastrzykéw kapitatu wedtug
wcze$niej zaplanowanego harmonogramu. Musisz przedstawi¢ swoje zdanie
na ten temat.

Jesli projekt polega na wykorzystaniu modnego pomystu, inwestor bedzie
oczekiwal zapewnienia, ze jezeli moda sie zmieni, splacisz zobowiazania go-
téwka, a nie pozostawisz wierzyciela z niezamoryzowanymi $rodkami trwa-
tymi, tj. srodkami trwalymi, ktérych koszty jeszcze si¢ nie zwrécily i ktére
trudno byloby sprzeda¢. Generalnie instytucja finansujgca powinna wiedzie¢,
jak zapatrujesz si¢ na rozwéj rynku w kolejnych latach. Powinna takze zna¢
propozycje dziatan wobec konkurentéw.
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Masz nadzieje, ze odniesiesz wielki sukces. Moze to oznaczad, ze predzej czy
pézniej, pomimo imponujacych zyskéw, bedziesz potrzebowat jeszcze wie-
cej kapitalu. Tutaj pokazujesz, ze jeste§ na to przygotowany. Mozesz takze
napisa¢, na jakie nowe rynki Twoja firma zamierza wejs¢ w przysztosci.

Bardzo trudno przewidzie¢ wielko$¢ sprzedazy nowych produktow, zwlasz-
cza w perspektywie dluzszej niz rok. Nawet eksperci prawie zawsze sie mylg
(zwykle sa zbyt optymistyczni). Ale nie jest to powdd, aby nie dokonywaé
szacunkow. Musisz przeciez mied jakis cel stanowiacy podstawe planéw.

7. Cele finansowe

Chociaz plany zwigzane z finansowaniem przedsiewziecia zamie$cisz w pro-
gnozowanym rachunku przeplywéw pienieznych, ktéry ztozysz jako zatacz-
nik, powiniene$ juz teraz przedstawi¢ najwazniejsze kwestie z tego zakresu.
Niezaleznie od tego, jak duza bedzie Twoja firma, oczekuje sie, ze poinfor-
mujesz o:

< oczekiwanych obrotach za pierwszy rok,

< oczekiwanym zysku (stracie) netto za pierwszy rok,

< kwocie kredytu, ktéra zamierzasz sptaci¢ w pierwszym roku,
< terminie splaty catosci kredytu,

% planach na drugi rok dziatalnosci (lub inny kolejny rok, kiedy

przestaniesz otrzymywacé §rodki z programéw dla poczatkujacych
przedsiebiorcéw).

Nie musisz wykazywac¢, ze firma przyniesie zysk w pierwszym roku. Pracow-
nicy instytucji finansowych wiedza, ze wiele firm przynosi poczatkowo stra-
ty, a potem dziala dalej i odnosi sukces. Jesli wykazesz, ze Twoja firma ma
szanse osiggnac rentownos$¢ w dtugim okresie, doradca kredytowy na pewno
rozwazy podjecie wspétpracy z Toba.

Jednak jezeli gromadzisz kapitat droga emisji akgji (patrz: strona 123), mu-
sisz wzig¢ pod uwage inne okolicznosci. Wiekszos¢ akcjonariuszy chee zwia-
za¢ si¢ z Toba na dlugi czas. Sg zainteresowani wzrostem wartosci kapitatu
i dywidendami, jezeli takie sa wyptacane. Bedg takze oczekiwa¢ dodatkowych
informacji, takich jak:

< oczekiwana stopa zysku,

< polityka wyplaty dywidend,
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< plany (jezeli w og6le jakie§ masz) odnosnie wyprzedazy wlasnych akeji,
wykupienia akcjonariuszy lub wejécia na gielde,

< wysoko$¢ premii i nagréd dla zarzadu wyptacanych przed rozdzieleniem
zysku miedzy akcjonariuszy.

Typowy formularz rachunku przeplywéw pienieznych przedstawiony zostat
w tabeli 1.1 na stronach 20 — 23. Niektére pozycje moga w Twoim przypad-
ku nie mie¢ zastosowania. Moze si¢ réwniez zdarzy¢, ze brakuje jakich$ po-
zycji, a Ty chcialby$ je wlaczy¢. W takiej sytuacji po prostu usun pozycje,
ktére Cig nie dotycza, i zastap je takimi, ktére uznasz za wasciwe.

8. Wykorzystanie funduszy

Teraz, kiedy czytajacy juz wie, ze masz dobry produkt i ze istnieje dla niego
rynek, oraz kiedy udowodniles, ze wiesz, jak prowadzi¢ firme w efektywny
spos6b, powinienes wyjasni¢ dos¢ szczegétowo, dlaczego potrzebujesz pie-
niedzy i jak je zuzytkujesz. Podkresl, ile pieniedzy inwestujesz Ty, a ile Twoi
wspOlnicy. Nikt nie podejmie ryzyka inwestycyjnego, jesli sam nie bedziesz
finansowo zaangazowany w projekt.

Po zsumowaniu funduszy wlasnych i pozyczonych sporzadz liste pozycji, na
ktére bedziesz wydawat pienigdze, na przyktad:

% patenty,

< ziemia i budynki (podaj kilka szczegétow),

+ instalacje i urzadzenia (wymien wicksze urzadzenia),

% koszty promocji nowego produktu,

< kapital obrotowy (odniesienie do rachunku prognozowanych
przeplyw6w pienieznych),

% rezerwa na wypadek wystapienia nieprzewidzianych wydatkéw
operacyjnych i strat nadzwyczajnych.

9. Zalgczniki

Napisales juz wszystko o projekcie. Teraz musisz dotaczy¢ dokumentacje,
aby przekona¢ inwestora, ze prawidlowo odrobiles zadanie domowe i ze mo-
zesz okaza¢ dowody na poparcie swoich tez. Ostatni i najwazniejszy bedzie
rachunku prognozowanych przeptywéw pienieznych. Przyjmuje on najréz-
niejsze postaci, od stosunkowo prostej kalkulacji na formularzu dostarczo-
nym przez bank do szczegétowej analizy przygotowanej przez profesjonal-
nego ksiegowego.
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Tabela 1.1. Przyktadowy formularz rachunku przeplywéw pienieznych w malej
firmie (metoda bezposrednia)’

Rachunek prognozowanych przeptywow pienieznych dla:

od dtuznikéw

Okres: od ........cc..... [« [T
Wplywy Miesiac Miesiac Miesiac
Planowane |Rzeczywiste | Planowane |Rzeczywiste | Planowane | Rzeczywiste
Wplywy operacyjne
Wptywy ze
sprzedazy (brutto)
Naleznosci

Whiesiony kapitat

Inne wptywy

operacyjne

Razem wplywy (a)

Wydatki
operacyjne

Dostawy i ustugi

Materiaty

Czynsz za wynajem/
woda

Ubezpieczenie

Naprawy / remonty

Ogrzewanie / prad

Optaty pocztowe

Drukowanie /
artykuty biurowe

Wydatki zwigzane
z transportem/
samochodem

Telefon

Platnosci dla
specjalistow

Forma tego rachunku przeplywéw pieni¢znych odbiega nieco od standardowego,

petnego dokumentu. Uktad poszczegdlnych pozycji ma utatwi¢ analize i kontrole

przeplywow — przyp. red.
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Miesigc Miesigc Miesigc Razem
Planowane |Rzeczywiste | Planowane |Rzeczywiste | Planowane |Rzeczywiste | Planowane |Rzeczywiste
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Wptywy Miesigc Miesiac Miesiac
Planowane |Rzeczywiste | Planowane |Rzeczywiste | Planowane |Rzeczywiste
Zobowigzania

z tytutu dostaw i ustug

Wynagrodzenia netto

Ubezpieczenia
spoteczne i zdrowotne

Podatki i optaty
o charakterze
publicznoprawnym

Podatek
od nieruchomosci

Inne wydatki
operacyjne

Wydatki
inwestycyjne

Nabycie srodkow
trwatych

Wydatki finansowe

Odsetki do zaptaty

Inne wydatki
inwestycyjne
i finansowe

VAT do zaptacenia
(zwrotu)

— rozliczenie

z urzedem
skarbowym

Razem wydatki (b)

Saldo przeptywow
pienieznych netto

(a-b)

Srodki pienigzne
na poczatek okresu
obrotowego

Srodki pienigzne
na koniec okresu
obrotowego




Pisanie biznesplanu 23
Miesigc Miesiac Miesiac Razem
Planowane |Rzeczywiste | Planowane |Rzeczywiste | Planowane |Rzeczywiste | Planowane |Rzeczywiste
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Projekcje finansowe s3 prawdziwg esencja biznesplanu. Nalezy poda¢ tu wie-
le informacji, w szczeg6lno$ci w rachunku prognozowanych przeptywéw pie-
nieznych. Rozdzial 2. poswiecony jest temu tematowi. Pozostate zalaczniki
mogg by¢ kopiami jakichkolwiek dokumentéw, ktére poswiadcza to, co na-
pisale$ wezesniej. Mozna do nich zaliczy¢:

< wierne streszczenia badan rynkowych przeprowadzonych przez
profesjonalne os$rodki,

< fotokopie artykuléw z lokalnej prasy wskazujacych, ze istnieje
zapotrzebowanie na produkty lub ustugi, ktére cheesz sprzedawac,

% zdjecia produktu lub produktéw,
< kopie ulotek lub innych materiatéw promocyjnych,

< wyniki testéw produktu, w szczegdlnosci jezeli zostaly wykonane
przez niezalezng instytucje.

Ogdlny zarys biznesplanu podany do tej pory ma stuzy¢ jako przewodnik
dla 0s6b poszukujacych funduszy na nowe przedsiewziecie. Jezeli potrzebu-
jesz srodk6w na rozwdj istniejacej firmy lub przejecie konkurencyjnego skle-
pu, zasady pozostana takie same. Bedziesz jednak musial dopisa¢ dodatkowy
akapit lub nawet strone, najlepiej na poczatku biznesplanu, traktujacg o hi-
storii firmy.

10. Historia firmy

Ten punkt powinien by¢ krétki, sktadaé sie z faktéw i bazowaé na wynikach
potwierdzonych audytem. Powiniene$ przedstawi¢ wyniki przynajmniej
z trzech lat, o ile to mozliwe, wraz z ostatnim bilansem. Mozna réwniez
zamies$ci¢ w tym miejscu odsylacze do pelniejszych komentarzy, wyjasnien
i planéw zmian, ktére umiescisz na dalszych stronach dokumentu, na przy-
ktad pod nagtéwkami ,Marketing” lub ,,Zarzadzanie”.

Historia powinna takze méwi¢ o wszelkich wiekszych zmianach wéréd wha-
$cicieli lub kadry zarzadzajacej, o istotnych zmianach na rynku, o trendach
— krétko méwiae, powinna wspominaé o waznych zdarzeniach majacych
wplyw na funkcjonowanie firmy w ciggu ostatnich kilku lat.
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Nalezy pamigtad, ze powyzszy wzoér jest tylko wersja robocza. Nie jest w pel-
ni zgodny z wzorem przyjetym w Krajowym Standardzie Rachunkowosci nr 1.
Prawdopodobnie doradca w banku wreczy Ci wlasciwy formularz, a jesli sie
postarasz, moze nawet wskaze, na co zwr6ci¢ uwage przy jego wypelnianiu.
Ponizej skomentowalismy poszczegdlne pozycje z uwzglednieniem kon-
wendji przyjetej w dalszej czesci ksigzki.

W praktyce pozycja ,,Wplywy ze sprzedazy” obejmuje wszelkie wpltywy w kwo-
tach brutto (czyli z VAT-em). W przyktadach uzywamy tez nazwy ,,Sprzedaz
gotowkowa”.

Pozycja ,,Naleznosci od dtuznik6w” nie wystepuje w ogéle we wzorze rachunku
sporzadzanego metodg bezposrednia. Tutaj jednak ja uwzgledniamy, gdyz
wszelkie zalegte wplywy ujmiemy wlasnie w tej pozycji, zeby odrézni¢ wply-
wy dla danego okresu od wplywéw, ktore dotyczg poprzednich okreséw
(kredyt kupiecki). Utatwia to kontrole dtuznikéw i obrazuje zarzadzanie na-
leznosciami firmy.

Pozycja ,,Wniesiony kapital” pojawia si¢ w standardowym rachunku we wply-
wach z dzialalnosci finansowej. Tutaj, w celu ulatwienia analizy i zagregowa-
nia wplywoéw, pokazano je razem z wpltywami operacyjnymi.

Pozycja ,,Inne wplywy operacyjne” jest réwniez wazna, gdyz VAT nalezny od
sprzedazy wlasnego $rodka trwalego ujmowany jest wlasnie tutaj. W ksigzce
nie ma podobnych przyktadéw, lecz warto o tym pamietac.

Grupa wydatkéw w rachunku dzieli si¢ na trzy podgrupy: operacyjne, inwe-
stycyjne i finansowe. Wplywy réwniez sie tak dzieli, lecz tylko w przypadku
wydatkéw postanowiono zastosowaé podzial.

Do wydatkéw operacyjnych zaliczamy nastepujace pozycje: ,,Dostawy i ustu-
gi”, ,,Wynagrodzenia netto”, ,,Ubezpieczenia spoteczne i zdrowotne”, ,,Po-
datki i optaty o charakterze publicznoprawnym” oraz ,, Inne wydatki opera-
cyjne”. Odpowiednie pozycje muszg zawiera¢ VAT.

Pozycja ,Dostawy i ustugi” obejmuje wszelkie wydatki na: zakup materia-
t6w do produkcji lub w celu $wiadczenia ustug, zakup towaréw, zakup sze-
roko pojetych ustug (do nich zaliczamy m.in. czynsze za wynajem lokali,
oplaty za wode, energie elektryczng i inne media, oplaty za korzystanie z te-
lefonu, ubezpieczenia majatkowe i osobowe, transport stuzbowy, dystrybu-
cje, reklame, oplaty pocztowe, honoraria dla ksiegowych, doradcéw itp).

2 Jest to zatacznik do uchwaly nr 5/03 Komitetu Standardéw Rachunkowoéci z dnia
22 lipca 2003 r. (Dz. Urz. Min. Fin. z 29.08.2003 r. nr 12, poz. 69) — przyp. red.
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Pozycja ,,Wynagrodzenia netto” méwi sama za siebie, lecz w przykladach
w ksigzce jest polaczona z pozycja ,,Ubezpieczenia spoleczne i zdrowotne”,
wiec sg to de facto ,,Wynagrodzenia brutto”.

»Podatki i optaty o charakterze publicznoprawnym” — w tej pozycji uwzgled-
niamy zaptacony podatek dochodowy, inne podatki i oplaty, na przyktad
wspomniany podatek do nieruchomosci (w przyktadach bedzie uwzgled-
niony czasem w pozycji ,,Czynsz za wynajem / woda”), ale réwniez rozli-
czenia z urzedem skarbowym z podatku VAT! Zazwyczaj w praktyce gospo-
darczej placi sie tylko podatek nalezny pomniejszony o podatek naliczony.
Jezeli roznica ta jest ujemna, wéwczas uwzglednia sie ja w kolejnym okresie roz-
liczeniowym. A zatem powinni$émy uwzglednia¢ tylko skorygowany podatek
VAT nalezny. W przyktadach w ksigzce stworzylismy oddzielny wiersz na
rozliczenie podatku VAT. Przedsigbiorcy w Polsce sa bardzo ostrozni, jesli
chodzi o ubieganie si¢ 0 zwrot nadptaconego podatku VAT. Mimo to w przy-
ktadach uwzgledniamy wplywy z nadptaconego VAT-u.

Pozycja ,,Inne wydatki operacyjne” jest wazna ze wzgledu na koniecznosé¢
uwzgledniania w niej naliczonego podatku VAT od zakupionych §rodkéw
trwatych. Zgodnie z przyjeta w ksigzce konwencjg zapisujemy go jednak w od-
dzielnym wierszu.

Wydatki inwestycyjne beda gtéwnie sie wigza¢ z zakupami $rodkéw trwatych,
licencji, patentéw, nieruchomodci, ale takze z nabyciem papieréw wartoscio-
wych w celu ich odsprzedazy dla osiggniecia zysku.

Wydatki finansowe to przede wszystkim splata rat kapitalowych i odsetek od
kredytéw i pozyczek. Oprécz tego mozna tam ujaé ptatnosci z tytutu uméw
leasingu finansowego oraz wyptate dywidend dla whascicieli.



