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Streszczenie Wykonawcze

Opis Biznesu

Business Success Consulting jest nowym biznesem zlokalizowanym w North Creek w Kolumbii Brytyjskiej,
specjalizujgcym sie w ustugach konsultingowych dla matych i srednich bizneséw. Podstawowe ustugi beda
obejmowac rynkowe studia wykonalnosci, biznes plany, zmiany strategii, przeglady organizacyjne, planowanie
strategiczne, seminaria i warsztaty. Naszg misjg jest dostarcza¢ naszym klientom ustugi biznesowe, ktére pomagaja
im odnosi¢ wieksze sukcesy oraz stac sie liderem w konsultingu dla matych i Srednich biznesow.

Aby utrzymywac koszty state na niskim poziomie, Business Success Consulting bedzie zlokalizowana w domu Marka
B. Assets. Dom jest wyposazony w komputer, fax i kopiarke.

Status Wiasnosciowy i Kadra Kierownicza

Business Success Consulting jest jednoosobowg spétkg wtasnosciowg posiadang przez Marka B. Assets. Wraz z
rozwojem biznesu moga mieé¢ miejsce strategiczne potgczenia z innymi firmami. Mark B. Assets jest certyfikowanym
konsultantem w dziedzinie zarzadzania i cztonkiem Instytutu Konsultantéw Zarzgdzania w Kolumbii Brytyjskiej.
Posiada stopieh handlowy z University of Brigham oraz tytut Masters in Business z University of South Seymour. Mark
B. Assets byt przez 15 lat konsultantem w firmie Smith and Smith, specjalizujacej sie w matych i Srednich biznesach
oraz klientach rzadowych.

Business Success Consulting bedzie na poczatku miat tylko jednego pracownika, Marka B. Assets. Dodatkowy
personel bedzie pozyskiwany na zasadzie uméw podwykonawczych. Ustugi sekretarskie zostang zakontraktowane
od zewnatrznej firmy TempServ z North Creek.

Kluczowe Inicjatywy i Cele

Business Success Consulting jest obecnie w trakcie uzyskiwania pozyczki bankowej w kwocie $30,000 na
sfinansowanie startu biznesu. Nasze kluczowe cele podczas pierwszych 12 miesiecy dziatalnosci to wypracowanie
zyskownego biznesu konsultingowego. Aby do tego doprowadzi¢, pozyskana bedzie silna baza klientéw poprzez
utrzymywanie kontaktéw z liderami lokalnych bizneséw oraz zwigzkami biznesowym, pozostawanie w kontakcie z
wydziatami pozyczkowymi lokalnych bankéw oraz prowadzenie seminariow i warsztatow. Podczas pierwszych 4
miesiecy dziatalnos$ci zorganizowanych zostanie 8 seminaridéw oraz 4 warsztaty dla matego biznesu.

Mozliwosci Marketingowe

Z uwagi na duze koszty state firma Smith and Smith niedawno zrestrukturyzowata sie nastawiajac sie bardziej na
duze korporacje i klientow rzadowych. Oznaczato to wyeliminowanie ich oddzialu zajmujgcego sie matym biznesem.
Duze firmy konsultingowe, takie jak Smith and Smith, zazwyczaj celujg w wieksze biznesy i kontrakty rzadowe;
tworzac przez to mozliwos¢ dla mniejszych firm konsultingowych, takich jak Business Success Consulting,
Swiadczenia matym i Srednim biznesom ustug konsultingowych po dostepnej dla nich cenie.

Aktualnie nie ma zadnych innych firm specjalizujgcych sie w tego typu konsultingu zlokalizowanych w regionie. Mark
B. Assets opuscit Smith and Smith, aby kontynuowac¢ dostarczanie matym i Srednim biznesom ustug konsultingowych
po cenach, na ktére mogg sobie one pozwolié.

Przewagi Konkurencyjne

Kluczowg przewagaq konkurencyjng Business Success Consulting jest doswiadczenie w obstudze matego biznesu
oraz wiedza Marka B. Assets a takze relatywnie niskie koszty state biznesu w poréwnaniu do konkurencyjnych firm
konsultingowych. Mark B. Assets jest certyfikowanym konsultantem zarzadzania z szerokim doswiadczeniem
doradczym w zakresie matego i Sredniego biznesu.



Koszty state sg na relatywnie niskim poziomie, poniewaz Business Success Consulting bedzie zlokalizowana w domu
Marka B. Assets. za$ koszty robocizny bedg niskie poniewaz nie bedzie innych pracownikéw petnoetatowych.

Strategia Marketingowa

Naszymi rynkami docelowymi bedg mate i Srednie nowe i istniejace biznesy w pobliskim regionie. Business Success
Consulting bedzie propagowac swoje ustugi poprzez umieszczenie reklamy na "Zéttych stronach", w wykazach
bizneséw lokalnych i zwigzkéw branzowych, opracowanie broszury do rozdystrybuowania wérdd instytuciji i klientéw,
stanie sie aktywnym cztonkiem szeregu zwigzkéw biznesowych i konsultingowych, tgczenie sie z lokalng
spotecznoscig biznesowg oraz organizowanie warsztatow i seminariéw dla matego biznesu. Nasze seminaria i
warsztaty bedg wykorzystywane, aby promowac nasze pozostate ustugi konsultingowe. Uczestnicy bedg mogli pobrac
naszg broszure firmowa i zadac kazde pytanie odnosnie swiadczonych przez nas ustug. Broszura firmowa przedstawi
ustugi Business Success Consulting i strukture optat. Broszura zakresli takze nasze zdobyte doswiadczenia i poziom
wiedzy Marka B. Assets. Broszury bedg dystrybuowane podczas naszych warsztatow i seminariow, dystrybuowane do
instytucji, zwiazkow, kluczowych lideréw biznesowych oraz potencjalnych klientow.

Business Success Consulting nie bedzie korzystat zbyt duzo z reklamy z wyjatkiem umieszczania ogtoszenia na
lokalnych "zéttych stronach”. W ciggu najblizszych 3 lat byé moze stworzymy swojg wtasng strone internetowg
opisujacg nasze kluczowe ustugi, umiejetnosci i strukture optat. Mark B. Assets wstapi do lokalnych zwigzkow
biznesowych w celu utrzymywania kontaktow ze Srodowiskiem biznesowym a takze w celu pozyskiwania informacji o
aspektach, ktére sg wazne dla bizneséw lokalnych.

Streszczenie Projekcji Finansowych

Przewiduje sie, ze przychody Business Success Consulting wzrosng z $121,770 w pierwszym roku do $181,170 w
trzecim roku. W przychodach widoczny bedzie silny wzrost 22% rocznie z uwagi na wzrost i poszerzenie biznesu.
Koszt sprzedazy wynosi 55% przychodow, z uwzglednieniem wynagrodzen podwykonawcéw w wysokosci 45% oraz
towarow i materiatéw w wysokosci 10%. Zysk netto wzrosnie z $12,330 w 1998 roku do $17,279 w 2000 roku. Zyski
korporacyjne bedg opodatkowane podatkiem dochodowym w wysokosci 22.8%, natomiast wynagrodzenie Marka B.
Assets w kwocie $40,000 rocznie bedzie opodatkowane obowigzujacymi stawkami podatkéw osobistych.



Poufnos¢ i Uznanie Ryzyka

Klauzula Poufnosci

Informacje zawarte w tym biznes planie sg $cisle poufne i zostaty pokazane przy zatozeniu, ze nie zostang ujawnione
osobom trzecim bez wyraznej pisemnej zgody Marka B. Assets.

Uznanie Ryzyka

Niniejszy biznes plan przedstawia najlepsze oceny kierownictwa w odniesieniu do przysziego potencjatu naszego
przedsiewziecia biznesowego. Nalezy zaznaczy¢, ze nie wszystkie gtéwne ryzyka mogq zostaé doktadnie
przewidziane tak by mozna byto im zapobiec oraz ze bardzo niewiele biznes planéw jest wolnych od btedow
popetnionych lub przeoczonych. Dlatego inwestorzy powinni by¢ swiadomi, ze przedstawiony biznes niesie ze sobg
ryzyka, ktére winny by¢ oszacowane przed dokonaniem jakichkolwiek inwestyciji.



Przeglad Biznesu

Historia Biznesu

Business Success Consulting jest biznesem z branzy konsultingu zarzadczego, ktérego rozpoczecie dziatalnosci jest
przewidziane na 1 marca 2000 roku. Business Success Consulting bedzie jednoosobowg spotkg wiasnosciowa, ktorej
wiascicielem bedzie Mark B. Assets. Mark B. Assets przeszedt z firmy konsultingowej Smith and Smith, aby
specjalizowac¢ sie w konsultingu dla matych i srednich bizneséw. Duze firmy konsultingowe, takie jak Smith and Smith,
zazwyczaj ukierunkowujg sie na duze biznesy i kontrakty rzgdowe, co stwarza Business Success Consulting
mozliwos¢ dostarczania matym i sSrednim biznesom ustug konsultingowych po przystepnej cenie.

Okreslenie Wizji i Misji

Nasza misjg jest zosta¢ liderem w konsultingu dla matego biznesu poporzez dostarczanie naszym klientom ustug
biznesowych, ktére pomagajg im sta¢ sie bardziej konkurencyjnymi.

Cele

Nasze podstawowe cele na nastepny rok to:

* Uzyskaé pozyczke bankowg w kwocie $30,000 na pokrycie kosztow poczatkowych i kosztéw operacyjnych we
wstepnym okresie dziatalnosci Business Success Consulting.

* Wygenerowac jeden nowy kontrakt z klientem na miesigc poprzez kontakty z liderami branzy i lokalnymi
instytucjami, prowadzenie seminariow i warsztatéw dla matego i Sredniego biznesu oraz uczestnictwo w kluczowych
zwigzkach branzowych i biznesowych.

* Wygenerowacé zysk netto w kwocie $12,000 w pierwszym roku poprzez rozwiniecie silnej bazy klientéw i utrzymanie
kosztow statych na minimalnym poziomie.

* Zorganizowac i poprowadzi¢ 8 seminaridow biznesowych i 4 warsztaty, ktére spetnia¢ beda potrzeby lokalne;j
spotecznosci biznesowe;.

Status Wiasnosciowy

Business Success Consulting jest jednoosobowg spétkg wtasnosciowg posiadang przez Marka B. Assets. Wraz z
rozwojem biznesu moga mieé miejsce strategiczne potgczenia z innymi firmami.

Lokalizacja i Nieruchomosci

Aby utrzymywac koszty state na niskim poziomie, Business Success Consulting bedzie zlokalizowana w domu Marka
B. Assets. Dom, potozony przy 1875 Wilson Street w North Creek, jest wyposazony w komputer, fax i kopiarke. Ustugi
sekretarskie zostang zakontraktowane od zewnetrznej firmy TempServ z North Creek. Kiedy tylko bedzie to mozliwe,
wszelkie spotkania i prezentacje bedg odbywaly sie u klienta. Jezeli nie bedzie to mozliwe, firma bedzie zgodnie z
potrzebami wynajmowata sale konferencyjng od lokalnej firmy prawniczej. Sprzet prezentacyjny, taki jak rzutniki czy
ekrany ciektokrystaliczne, beda wynajmowane od uczelni North Creek Community College.

Zadni podwykonawcy zatrudniani przez nas do poszczegdlnych projektow nie beda pracowali w naszym biurze, ale
bedg swiadczyli ustugi ze swoich wiasnych biur. Obnizy to istotnie koszty state pozwalajgc nam zaproponowac
konkurencyjne ceny do naszych klientéw. W miare rozwoju Business Success Consulting mozliwe bedzie pozyskanie
przestrzeni biurowe;j.



Produkty i Ustugi

Opis Produktéw i Ustug

Podstawowe typy ustug jakie bedziemy swiadczy¢ obejmujg rynkowe studia wykonalnosci, biznes plany, zmiany
strategii, przeglady organizacyjne, planowanie strategiczne, seminaria i warsztaty.

Nasze ustugi obejmuja;

*

Rynkowe Studia Wykonalnosci

Opracowujemy rynkowe studia wykonalnosci dla biznesow, ktére chcag wprowadzi¢ nowe produkty lub technologie.
Niektore z tych firm poszukujg finansowania rzgdowego dla skomercjalizowania technologii lub produktu. Nasze
rynkowe studia wykonalnosci obejmujg petng ocene potencjalnych rynkéw, analizy poréwnawcze i wykonalno$c
finansowa skomercjalizowania produktu.

*

Biznes Plany

Opracowywaé bedziemy petne biznes plany dla poczatkujgcych i istniejacych bizneséw, ktére potrzebujg
finansowania, wprowadzenia nowych produktow, wejscia na nowe rynki oraz restrukturyzacji.

*

Pozostate Ustugi

Nasze pozostate ustugi bedg obejmowac przeglady operacyjne, planowanie strategiczne oraz opracowywanie zmian
strategii korporacyjnych.

*

Seminaria i Warsztaty

Bedziemy oferowaé seminaria i warsztaty matym i Srednim biznesom. Seminaria koncentrowac sie bedg na
kluczowych aspektach zarzadczych dla matych i Srednich firm, takich jak analizy rynkowe, komercjalizacja produktéw,
wskazdwki jak napisac biznes plan, strategie marketingowe, obstuga klienta, itd. Liczba uczestnikéw bedzie sie
réznic, ale srednio powinno to by¢ 20 do 30 oséb na kazdym seminarium.

Warsztaty bedg organizowane, aby pomaga¢ matym i Srednim biznesom w pisaniu biznes planéw. Obecnie takie
ustugi sg niedostepne w okolicy. Warsztaty bedg odbywac sie wieczorami i w weekendy, tak aby pracujagcym ludziom
tatwiej byto w nich uczestniczyc.

Kluczowe Cechy Produktéw i Ustug

Business Success Consulting bedzie specjalizowac sie w obstudze matych i srednich firm. Podczas, gdy generalnie
inne firmy konsultingowe oferujg ustugi matym i srednim biznesom, nikt nie specjalizuje sie w tym w naszym regionie.
W dzisiejszym nieprzewidywalnym srodowisku politycznym i ekonomicznym coraz trudniej jest przedsiebiorcom z
sukcesem rozpoczyna¢ nowe przedsiewziecia a takze istniejacym matym i Srednim biznesom pozostawaé
zyskownymi. Nasze ustugi bedg tym roznity sie od konkurenciji, ze Business Success Consulting bedzie oferowacd
kreatywne, innowacyjne i efektywne rozwigzania probleméw biznesowych. Zbyt wiele firm konsultingowych stara sie
opracowac¢ standardowe modele majace rozwigzac¢ kluczowe problemy biznesowe. Business Success Consulting
zdaje sobie sprawe, ze kazdy problem ma catg game rozwigzan; to co moze by¢ dobre dla jednego biznesu
niekoniecznie bedzie odpowiednie dla drugiego.

Wytwarzanie Produktow i Ustug

Poczatkowo podwykonawcy bedg zatrudniani w miare potrzeb pojawiajacych sie w pracy nad poszczegdlinymi
projektami. Podwykonawcy beda zatrudniani zgodnie z ich specjalizacjami i posiadanym doswiadczeniem. Wobec
posiadanych limitéw przestrzeni biurowej, podwykonawcy bedg pracowaé we wiasnych biurach i beda potaczeni
bezposrednio do naszego biura przez e-mail i Internet. W ciggu nastepnych trzech lat zatrudniony na petny etat
zostanie wtasny personel konsultingowy i administracyjny.

Wszystkie raporty beda produkowane i edytowane przez Marka B. Assets, natomiast bedg fizycznie formatowane,
drukowane i oprawiane przez TempSeryv, lokalng agencje sekretarska w North Creek. Kiedy juz firma zatrudnia¢
bedzie wiasnych pracownikéw etatowych, rozwazone zostanie wynajecie powierzchni biurowej w rejonie North Creek.



Przyszie Produkty i Ustugi

Bedziemy przez caty czas poszerzali nasze ustugi opierajac sie o trendy branzowe i zmieniajace sie wymagania
klientow. Bedziemy takze korzystali z opinii naszych klientéw i uczestnikow seminariéw na temat, czego oczekuje sie
od przysztych seminariow i warsztatéw.

Przewagi Konkurencyjne w Produkcji

Nasze przewagi konkurencyjne w produkcji to niskie koszty state i niskie koszty robocizny. Business Success
Consulting nie musi pfaci¢ za nie w petni wykorzystany personel czy pomieszczenia. Mamy takze i te przewage, ze
mozemy zatrudni¢ najlepiej wykwalifikowanych podwykonawcéw do poszczegolnych projektow. Podwykonawcy beda
dobierani w zaleznosci od ich wiedzy. To pozwala nam dobiera¢ sposréd wiekszego zasobu dostepnej wiedzy i
doswiadczenia. Podwykonawcy bedg zatrudniani w miare potrzeb co oznacza, ze w okresach zmniejszonego popytu
na nasze ustugi nasza firma nie bedzie posiadata nie w petni wykorzystanych pracownikow.



Przeglad Branzy

Badania Rynkowe

Aby w petni zrozumiec rynek, ktory jest naszym rynkiem docelowym, rozmawialiSmy z lokalnymi liderami
biznesowymi, Zwigzkiem Matego Biznesu, Izbg Handlowa, lokalnym biurem rozwoju ekonomicznego, oraz ze
wszystkimi oddziatami lokalnych bankéw udzielajgcymi pozyczek matym biznesom. Dodatkowo czytalismy lokalne
gazety i artykuty dziennikarskie, a takze zebraliSmy statystyki z Urzedu Statystycznego.

Wielkos¢ Branzy

W Kolumbii Brytyjskiej jest okoto 500 bizneséw konsultingowych; w samym rejonie North Creek sg 34 firmy
konsultingowe. Pomimo, ze pewna czes¢ swiadczonych ustug jest taka sama, wiekszos¢ firm zagospodarowato swoje
wiasne nisze rynkowe. Firmy zmierzajg do bycia dobrze znanymi i rozpoznawalnymi z uwagi na swoje kwalifikacje w
konkretnych dziedzinach, tak jak inzynieria zmian organizacyjnych, marketing, szkolenia, benefity pracownicze, ocena
programéw rzgdowych albo w konkretnych branzach jak lesnictwo, hotelarstwo, opieka zdrowotna, technologia
informacji czy komunikacja.

Kluczowe Segmenty Produktowe

Konsulting jest branzg bardzo zréznicowana. Sg setki roznych ustug swiadczonych przez konsultantow dla wszystkich
branz i sektoréw branzowych.

Kluczowe Segmenty Rynkowe

Kluczowe segmenty rynkowe rdznig sie w zaleznosci od specjalnosci konsultingu. Kluczowe rynki dla ustug
konsultingowych to: korporacje, wiadze miejskie, regionalne, prowincjonalne i federalne jednostki rzadowe oraz
instytucje takie jak szpitale i jednostki szkoleniowe. Catkowita wielkos¢ tych rynkow nie jest znana poniewaz caty czas
podlegajg one zmianom a nie ma regionalnych czy federalnych mechanizmoéw mogacych okresli¢, ile te segmenty
rynkowe wydajg rocznie na ustugi konsultingowe.

Proces Kupna oraz Kryteria Kupna

Proces kupna ustug konsultingowych rézni sie w zaleznosci od typu klienta i typu ustugi. Biznesy znajdujq i wybierajg
firmy konsultingowe korzystajac z kilku metod.

1. Referencja

Biznesy znajdujg konsultantéw poprzez swoich pozyczkodawcow, zwigzki zawodowe lub branzowe, przyjaciot i
znajomych oraz w spisach "zéttych stron". Biznesy kontaktujg sie z tymi firmami konsultingowymi, aby uzyskac¢ oferte i
propozycje cenowg dla interesujgcych je ustug. Firma konsultingowa jest wybierana w oparciu o potrzeby klienta takie
jak cena, jakosc¢ oferty oraz reputacja, dotychczasowe doswiadczenie i poziom wiedzy firmy konsultingowe;.

2. Zapytanie Ofertowe

Jednostki rzadowe i inne biznesy potrzebujace ustug konsultingowych czasami wysytajg zapytanie ofertowe do kilku
firm konsultingowych w zakresie konkretnych projektow. Firmy konsultingowe dostarczajg oferty dla projektéw, w
ktorych chcg uczestniczy¢ poprzez podanie zakresu prac, metodologii, planu zadan oraz warunkéw cenowych. Oferty
te sg nastepnie oceniane w oparciu o uprzednio zdefiniowane przez klienta kryteria. Kryteria oceny ofert roznig sie w
zaleznosci od projektu i od klienta ale zazwyczaj zawierajg cene, jakos¢ oferowanych ustug, referencje, podanie
doswiadczenia i wiedzy firmy konsultingowe;.

3. Przetarg Otwarty (OBS)

Przetarg otwarty jest systemem kontraktowania ustug przez jednostki rzadowe. Kazdy moze ztozy¢ swojq oferte dla
dowolnego kontraktu do jakiego wydaje mu sie, Ze posiada kwalifikacje do uczestnictwa.

Ustugi pisania biznes plandw sa zazwyczaj kupowane przez poczatkujace biznesy albo mate i Srednie firmy
poszukujace finansowania, wprowadzenia nowego produktu lub wejscia na nowe rynki. Takie biznesy szukajg pomocy
przy pisaniu biznes plandw wsrdd swoich pozyczkodawcdw, zwigzkéw zawodowych lub branzowych albo
bezposrednio wsréd firm konsultingowych.

Opis Uczestnikéw Branzy



Firmy konsultingowe dzielg sie na duze, majace ponad 100 pracownikéw, srednie, majace od 20 do 100 pracownikow,
i mate, majace mniej niz 20 pracownikow. Wiekszos¢ (66%) konsultantéw w Kanadzie jest zatrudnionych w duzych
firmach, 6% w $rednich i 28% w matych firmach, zgodnie z ostatnimi danymi branzowymi. Duze firmy to z reguty firmy
amerykanskie, takie jak Cap Gemini - Ernest & Young, Deloitte & Touche, IBM Global Services, czy KPMG. Mate
firmy zazwyczaj majg ponizej 10 pracownikow.

Kluczowe Trendy Branzowe

Branza konsultingowa rosnie z dwéch podstawowych powoddw. Pierwszym jest zalezno$¢ wzrostu zapotrzebowania
na ustugi konsultingowe wraz ze zmniejszaniem sie poziomu zatrudnienia w firmach i kontraktowaniem na zewnatrz
ustug, ktére historycznie byly wykonywane we wlasnym zakresie. Zmniejszanie przez firmy poziomu swojego
zatrudnienia dodatkowo przyniosto utrate pracy przez wielu pracownikéw kierowniczego szczebla. Dla wielu z tych
ludzi jest trudnym znalezienie podobnego stanowiska i dlatego w efekcie zaktadajg oni wtasne biznesy. Orientacyjnie
10% z nich zostaje konsultantami, wielu $wiadczy ustugi konsultingowe firmom, ktére wiasnie opuscili. Ci ktérzy
rozpoczynaja inny typ biznesu mogg potrzebowac specjalistycznych ustug konsultingowych dla zwiekszenia swoich
szans odniesienia sukcesu. Dlatego zmniejszenie przez firmy poziomu zatrudnienia przyniosto wzrost zaréwno w
podazy jak i popycie na ustugi konsultingowe. Liczba zaktadanych bizneséw w North Creek zwiekszata sie o 10%
rocznie w ciggu ostatnich kilku lat. Orientacyjnie 100 nowych bizneséw bedzie zatozonych w rejonie w 2000 roku.
Przewiduje sie, ze ten trend sie utrzyma przez nastepne 5 lat.

Perspektywy Branzy

Przy trwajacej niepewnosci ekonomicznej i politycznej w tej prowincji, zapotrzebowanie na ustugi konsultingowe
wzrosnie poniewaz wiele z firm bedzie niechetnych zatrudnianiu dodatkowych pracownikéw. Coraz wiecej pracy
bedzie kontraktowanej od zewnetrznych konsultantow poniewaz firmy utrzymujg Scistg kontrole nad kosztami sity
roboczej. Taki sam trend wystepuje w sektorze rzadowym, ktéry znajduje sie pod zwiekszajgcym sie naciskiem
zadajgcym zredukowania poziomu zatrudnienia.

Wraz ze wzrostem liczby nowopowstajacych biznesow, wzrosta tez liczba bankructw. Szacunkowo 7 sposréd 10
nowych bizneséw upadnie w pierwszych dwdch latach dziatalno$ci, gtéwnie ze wzgledu na zte zarzadzanie. Niektorzy
ludzie rozpoczynajgcy wtasny biznes nie posiadajg podstawowych umiejetnosci biznesowych. Zapotrzebowanie na
szkolenia dla matego biznesu oraz wsparcie wzrosnie poniewaz przedsiebiorcy poszukiwaé beda pomocnej asysty,
aby zmniejszy¢ ryzyko niepowodzenia swojego biznesu.



Strategia Marketingowa

Rynki Docelowe

Naszymi rynkami docelowymi bedg mate i Srednie nowe i istniejace biznesy w pobliskim regionie. Bedziemy takze
sktadali oferty w odpowiedzi na zapytania ofertowe, jakie bedziemy otrzymywacé a takze na przetargi na kontrakty
ogtaszane przez jednostki rzadowe.

Opis Kluczowych Konkurentéw

W North Creek w Kolumbii Brytyjskiej sg tgcznie 34 firmy konsultingowe. Tylko 14 z nich oferuje ustugi podobne do
tych, jakie oferuje Business Success Consulting. Pozostate 20 firm konsultingowych w regionie specjalizuje sie w
innych dziedzinach doradztwa, takich jak dodatkowe uposazenie pracownikéw, szkolenia, marketing, technologia
informacji, opieka zdrowotna czy lesnictwo.

Sa 4 duze firmy konsultingowe (ponad 30 pracownikow), ktére oferujg ustugi konsultingowe matym i $rednim
biznesom. Jednak te duze firmy nie mogg obstugiwaé tego rynku w sposéb efektywny kosztowo, poniewaz majg duze
koszty state i duze koszty robocizny. Mate i Srednie biznesy zazwyczaj nie mogg pozwoli¢ sobie na wysokie stawki
godzinowe pobierane przez te firmy. Biznes z tego rynku docelowego nie stanowi jakiejs istotnej czesci przychodow
generowanych przez te 4 duze firmy, ktore wszystkie specjalizujg sie w innych dziedzinach konsultingu.

Jest tez 10 mniejszych firm konsultingowych (mniej niz 5 pracownikéw) oferujgcych ustugi konsultingowe podobne do
tych oferowanych przez Business Success Consulting. Jednak zadna z tych firm nie specjalizuje sie w konsultingu dla
matych i Srednich biznesow. Wszystkie 10 firm oferuje szeroki zakres ustug konsultingowych. Wiekszos¢ (70%) z tych
firm jest zarzadzana przez ludzi, ktérzy zostali wyrzuceni z duzych firm i ktérzy majg ograniczone doswiadczenie i
wiedze konsultingowa.

Analiza Pozycji Konkurencyjnej

Business Success Consulting bedzie jedyng firmg konsultingowa w regionie specjalizujgca sie w dostarczaniu ustug
konsultingowych matym i $rednim biznesom. Business Success Consulting posiada przewage konkurencyjng w tym
regionie z uwagi na olbrzymie doswiadczenie konsultingowe Marka B. Assets. Pan Assets jest certyfikowanym
konsultantem w dziedzinie zarzadzania z 15-letnim do$wiadczeniem konsultanckim, z czego 10-letnim przy
ukierunkowaniu na konsulting dla matych bizneséw.

Jednakze, jako nowemu biznesowi, ustanowienie silnej bazy klientéw i wypracowanie reputacji jako specjalisty do
spraw matego biznesu moze zajgé nieco czasu. Pan Assets ma juz znakomitg opinie w tym regionie a firma Smith and
Smith, jego poprzedni pracodawca, bedzie przekierowywac wszelkie tego typu biznesy do nowej firmy Pana Assets'a.

Strategia Cenowa

Ustugi Business Success Consulting beda wycenione konkurencyjnie wobec innych matych firm konsultingowych.
Zazwyczaj stawki pobierane przez mate firmy sg duzo nizsze niz te pobierane przez duze firmy, a to z uwagi na nizsze
koszty state. Nasze stawki bedg oparte na kilku czynnikach obejmujacych czas i zasoby konieczne do wykonania
projektu, koszty state oraz stawki pobierane przez inne konkurencyjne firmy konsultingowe. Nasza srednia stawka
godzinowa wynosi $90.00 w poréwnaniu do $180.00 pobieranych przez duze firmy konsultingowe. Nasze stawki
godzinowe pozostang takie same dla wszystkich projektow. Jednakze catkowite koszty projektu bedg sie roéznity w
zalezno$ci od czasu koniecznego do ukonczenia projektu oraz od kosztéw bezposrednich ponoszonych jako cze$é
projektu.

Strategia Promocyjna

Business Success Consulting bedzie propagowac swoje ustugi poprzez umieszczenie reklamy na "zéttych stronach”,
w wykazach bizneséw lokalnych i zwigzkéw branzowych, opracowanie broszury do rozdystrybuowania wérod
instytucji i klientéw, stanie sie aktywnym cztonkiem szeregu zwigzkéw biznesowych i konsultingowych, taczenie sie z
lokalng spotecznoscig biznesowag oraz organizowanie warsztatow i seminariow dla matego biznesu.



1. Warsztaty/Seminaria

Nasze seminaria i warsztaty bedg wykorzystywane, aby promowac¢ nasze pozostate ustugi konsultingowe. Uczestnicy
beda mogli pobra¢ naszg broszure firmowa i zada¢ kazde pytanie odnosnie swiadczonych przez nas ustug.

2. Broszura firmowa

Opracujemy broszure firmowa przedstawiajacg nasze ustugi i strukture optat. Broszura zakresli takze nasze zdobyte
doswiadczenia i poziom wiedzy. Broszury beda dystrybuowane podczas naszych warsztatéw i seminariéw,
dystrybuowane do instytucji, zwigzkéw, kluczowych lideréw biznesowych oraz potencjalnych klientéw.

3. Reklama

Business Success Consulting nie bedzie korzystat zbyt duzo z reklamy z wyjatkiem umieszczania ogtoszenia na
lokalnych "Zéttych stronach”. W ciggu najblizszych 3 lat byé moze stworzymy swojg wtasng strone internetowg
opisujaca nasze umiejetnosci i ustugi.

4, Laczenie sie

Business Success Consulting wstgpi do lokalnych zwigzkéw biznesowych w celu utrzymywania kontaktéow ze

srodowiskiem biznesowym a takze w celu pozyskiwania informacji o aspektach, ktére sg wazne dla bizneséw
lokalnych.

Strategia Dystrybucyjna

Dystrybucja nie jest kwestig dotyczaca firm konsultingowych. Raporty bedg przekazywane droga kurierska, przez e-
mail, fax lub poczte zwyktg bezposrednio do klienta w zaleznosci od warunkéw ustalonych w kontrakcie.



Kadra Kierownicza i Personel

Struktura Organizacyjna

Business Success Consulting jest spotka jednoosobowa, ktéra bedzie zarzadzana i prowadzona przez wiasciciela,
Marka B. Assets. Wszystkie czynnosci administracyjne i ksiegowe bedg zakontraktowane na zewnatrz. Wszelki
niezbedny dodatkowy personel bedzie zatrudniany na bazie kontraktéw pod konkretne projekty.

Kadra Kierownicza

Mark B. Assets jest certyfikowanym konsultantem w dziedzinie zarzadzania i cztonkiem Instytutu Konsultantow
Zarzadzania w Kolumbii Brytyjskiej. Posiada stopien handlowy z University of Brigham oraz tytut Masters in Business
z University of South Seymour. Mark B. Assets byt przez 15 lat konsultantem w firmie Smith and Smith, specjalizujgce;j
sie w matych i Srednich biznesach oraz klientach rzadowych. Niedawna konieczno$¢ ograniczenia zatrudnienia
oznaczata dla firmy eliminacje wydziatu matego biznesu. Mark B. Assets zdecydowat kontynuowaé Swiadczenie
specijalistycznych ustug konsultingowych dla matych i $rednich bizneséw. Zyciorys Marka B. Assets jest zatgczony na
koncu niniejszego biznes planu.

Personel

Przez przynajmniej 3 lata Business Success Consulting nie bedzie zatrudniaé pracownikéw petnoetatowych. Wszelki
dodatkowy personel niezbedny do wypetnienia kontraktéw z klientami bedzie zatrudniany na zasadzie
podwykonawstwa, tak aby utrzymywac koszty robocizny na niskim poziomie.

Aspekty Rynku Pracy
W okolicy nie brak wykwalifikowanych konsultantéw pracujacych na zasadzie podwykonawcow dla szeregu firm

konsultingowych. Jednakze problemem moze by¢ ich dostepno$é czasowa, tzn. moze by¢ trudno znalezé
konsultantéw o konkretnej wiedzy, ktérzy bedg dostepni wtedy, kiedy mozemy ich potrzebowac.



Aspekty Regulacyjne

Ochrona Wiasnosci Intelektualnej

Business Success Consulting bedzie miat swoje materiaty seminaryjne i warsztatowe chronione prawami autorskimi.

Inne Aspekty Regulacyjne

Jedyna licencja wymagang do prowadzenia firmy konsultingowej jest licencja biznesowa. Branza konsultingowa nie
jest uregulowana; jednakze Instytut Konsultantéw Zarzadzania w Kolumbii Brytyjskiej pracuje nad wprowadzeniem
minimalnych standardéw branzowych.



Ryzyka

Ryzyka Rynkowe

Z uwagi na ograniczone bariery zajecia sie takg dziatalnoscig a takze redukowanie przez wiele duzych korporacji
liczebnoéci swojego personelu, jest coraz wieksza liczba ludzi oferujgcych ustugi konsultingowe. Zwiekszona
konkurencja w walce o klientéw z sektora matego biznesu oraz potencjalne wejscie duzych firm w konsulting
Swiadczony matym firmom w North Creek stanowi do pewnego stopnia ryzyko rynkowe. Aby zdoby¢ i utrzymaé
rozsadny udziat w rynku, bedziemy swiadczy¢ naszym klientom terminowe ustugi konsultingowe wysokiej jakosci po
konkurencyjnych cenach. Naszym celem diugoterminowym jest rozszerzenie naszej dziatalnosci, tak aby$my stali sie
wiodaca firmg konsultingowa dla matego biznesu w regionie.

Inne Ryzyka

Jest kilka innych ryzyk mogacych wptyna¢ na naszg dziatalnos¢, wiaczajgc w to cykliczne problemy z przeptywami
gotéwkowymi oraz aspekty odpowiedzialnosci. Firmy konsultingowe moga napotykac problemy z przeptywami
gotowkowymi poniewaz branza jest napedzana projektami. Projekty moga trwaé kilka miesiecy i klienci moga zadac
terminu ptatnosci przypadajgcego nawet 30 do 60 dni po ukohczeniu projektow. Aby zapobiec takiej sytuacji nasza
firma bedzie prosita o zaptacenie 40% ceny projektu wraz z jego rozpoczeciem, nastepnych 50% w potowie pracy nad
projektem a pozostatej czesci po ukonczeniu projektu. Wiekszos¢ kontraktéw Business Success Consulting bedzie
Srednio trwata 4 tygodnie lub mniej, co zredukuje ryzyko wystepowania cyklicznych problemoéw z przeptywami
gotéwkowymi.

Innym duzym ryzykiem z jakim zmierzy¢ sie muszg firmy konsultingowe jest odpowiedzialno$¢ zawodowa lub ryzyko
bycia pozwanym przez klienta do sgdu. Konsultanci mogg byé pozwani zaréwno za ztamanie umowy jak i z tytutu
odpowiedzialnosci zawodowej. Ztamanie umowy oznacza, ze klient pozywa konsultanta poniewaz wydaje mu sie, ze
ten nie dopefnit obowigzku dostarczenia w odpowiedniej formie ustug opisanych w umowie. Konsultanci moga by¢ tez
pozywani za niedbalstwo. Business Success Consulting posiada ubezpieczenie od odpowiedzialnosci zawodowej na
wypadek spraw sgdowych. Business Success Consulting bedzie dziata¢ w profesjonalny sposéb, minimalizujac
ryzyko spraw sgdowych.



Plan Wdrozeniowy

Czynnosci i Daty Wdrozeniowe
W czasie nastepnych kilku miesiecy Business Success Consulting podejmie nastepujace dziatania:

Mark B. Assets jest w trakcie uzyskiwania pozyczki bankowej w kwocie $10,000 na rozpoczecie dziatalnos$ci Business
Success Consulting.

W ciggu pierwszych 2 tygodni opracowana zostanie broszura korporacyjna do dystrybuowania wsrdd potencjalnych
klientéw oraz liderow lokalnych bizneséw.



Plan Finansowy

Omoéwienie Rachunku Wynikéw (Projektowanego)

Przewiduje sie, ze przychody wzrosng z $121,770 w 1998 roku do $181,170 w 2000 roku. W przychodach widoczny
bedzie silny wzrost 22% rocznie z uwagi na wzrost i poszerzenie biznesu. Koszt sprzedazy wynosi $66,480 w Roku 1,
co tacznie stanowi 55% przychodéw, z uwzglednieniem wynagrodzen w wysokosci 45% oraz towardw i materiatow w
wysokosci 10%.

Koszty z pozycji Sprzedaz i Marketing beda srednio wynosity 10% sprzedazy netto. Koszty z pozycji Sprzedaz i
Marketing obejmujg reklamy, broszure korporacyjna, materialy seminaryjne i warsztatowe oraz inne koszty, takie jak
koszty sieciowe i koszty obiadow z klientem. Koszty z pozycji Nieruchomosci i Ustugi Powszechnego Uzytku wynoszg
srednio 14% sprzedazy netto i obejmujg telefony i ustugi powszechnego uzytku oraz inne koszty, takie jak dzierzawa
mebli biurowych i komputera. Koszty Operacyjne oraz Koszty Bankowe i Inne wynoszg srednio od 3% do 4%
sprzedazy netto. Koszty Operacyjne zawierajg dostawy, naprawy i utrzymanie, samochody i koszty podrézy oraz
licencje i zezwolenia. Koszty Bankowe i Inne obejmujg optaty bankowe, ksiegowe i prawne oraz ubezpieczenia.

Projektuje sie, ze zysk netto wzrosnie z $12,330 w 1998 roku do $17,280 w 2000 roku. Federalne i prowincyjne
podatki dochodowe sg obliczone jako 22.84% zysku netto do opodatkowania.

Omoéwienie Zestawienia Miesiecznych Przeptywéw Gotéwkowych, Rok 1 (Projektowanego)

Bez pozyczki bankowej wygenerowanie pozytywnych przeptywéw gotéwkowych zajetoby Business Success
Consulting 6 miesiecy. Pozyczka operacyjna w kwocie $10,000 zapewnia, ze Business Success Consulting nie bedzie
potrzebowat Zadnych dodatkowych pozyczek operacyjnych podczas pierwszych dwunastu miesiecy, aby utrzymywac
pozytywny miesieczny stan gotowki.

Omoébwienie Zestawienia Rocznych Przeplywéw Gotéwkowych, 3 Lata (Projektowanego)

Zaktadajac, ze Business Success Consulting osiggnie swoje projekcje przychodowe, nie bedzie koniecznosci
zaciggania dodatkowych pozyczek operacyjnych w Roku 2 i 3. Doprowadzi to do zwiekszenia sie salda gotéwki na
koniec Roku 2 oraz 3.

Omédwienie Bilansu (Projektowanego)

Przy braku w Roku 2 i 3 dziatalnosci obcigzen z tytutu pozyczek operacyjnych, stan gotéwki oraz kwota zatrzymanych
zyskéw bedzie rosta z kazdym rokiem. Wszystkie zobowigzania beda ptacone na biezaco.

Omoéwienie Wskaznikéw Biznesowych

Z uwagi na strukture fakturowania przez Business Success Consulting, sredni okres sptywu naleznosci fakturowych
bedzie niski w poréwnaniu do innych firm konsultingowych. Procentowe marze zysku sg spojne z roku na rok i
poréwnywalne z innymi firmami konsultingowymi o rocznych przychodach ponizej $500,000. Wskaznik dtugu do
wartosci netto jest mato wazny poniewaz firma nie bedzie miata zadnych zobowigzan dtuznych po Miesigcu 8
dziatalnosci. Korzystajac z opracowan Roberta Morrisa jako poréwnania, wszystkie pozostate wskazniki sg réwne lub
zblizone do standardéw branzowych dla matych firm konsultingowych w Ameryce Pétnocne;.



Przyktad: Business Success Consulting

RACHUNEK WYNIKOW (PROJEKTOWANY)

za okresy 2000/2001 - 2002/2003
wszystkie konczace sie w miesigcu Kwiecien

2000/2001 2001/2002 2002/2003
[PLN] [PLN] [PLN]
Sprzedaz Netto 0 0 0
Bezposredni Koszt Sprzedazy 0 0 0
Marza Brutto 0 0 0
Koszty:
Sprzedaz i Marketing 0 0 0
Nieruchomosci i Ustugi Powszechnego Uzytku 0 0 0
Koszty Operacyjne 0 0 0
Koszty Bankowe i Inne 0 0 0
\Wynagrodzenia i Inne 0 0 0
Odsetki od Pozyczek Operacyjnych 0 0 0
Odsetki od Pozyczek Terminowych 0 0 0
Amortyzacja 0 0 0
Razem Koszty 0 0 0
Zysk do Opodatkowania 0 0 0
Mniej: Podatki Dochodowe 0 0 0
Zysk Netto 0] 0] 0




Przyktad: Business Success Consulting
ZESTAWIENIE MIESIECZNYCH PRZEPLYWOW GOTOWKOWYCH,
ROK 1 (PROJEKTOWANE)
za okres 2000/2001
konczacy sie w miesigcu Kwiecien

Miesiac 1 Miesiac 2 Miesiac 3 Miesiac 4 Miesiac 5 Miesiac 6| Miesiac 7
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]

Wpltywy Gotowki:
Wptywy ze Sprzedazy 0 0 0 0 0 0 0
Pozostate Zrédta
Finansowania:
Inwestycje Wtascicieli 0 0 0 0 0 0 0
Zaliczki na Pozyczki Operacyjne 0 0 0 0 0 0 0
Zaliczki na Pozyczki Terminowe 0 0 0 0 0 0 0
Sprzedaz Srodkéw Trwatych 0 0 0 0 0 0 0
Sprzedaz Pozostatych Aktywow 0 0 0 0 0 0 0
Razem Wplywy Gotéwki 0 0 0 0 0 0 0
Wyptaty Gotowki:
Platnos¢ za:
Koszt Sprzedazy 0 0 0 0 0 0 0
Pozng kosztowe Sprzedaz i 0 0 0 0 0 0 0
Marketing
Pozycje kosztowe Nieruchomosci
i Us%yugj]i Powszechnego Uzytku 0 0 0 0 0 0 0
Pozycje Kosztow Operacyjnych 0 0 0 0 0 0 0
:Dn?]zyyccﬁe Kosztéw Bankowych i 0 0 0 0 0 0 0
Pozycje kosztgwe 0 0 0 0 0 0 0
Wynagrodzenia i Inne
Pozostate Wykorzystanie
Finansowania:
Sptata Kapitatu do Witascicieli 0 0 0 0 0 0 0
Wyptata Dywidend/Zyskow 0 0 0 0 0
Sp{_ata Odsetek i Kgplta%u 0 0 0 0 0
Pozyczek Operacyjnych
Sp’r_ata Odsetekll Kapitatu 0 0 0 0 0 0 0
Pozyczek Terminowych
Zakup Srodkéw Trwatych 0 0 0 0 0 0 0
Zakup Zapasow 0 0 0 0 0 0 0
Ptatnosci za Pozostate Aktywa 0 0 0 0 0 0 0
Ptatnosci Podatkow
Dochodowych 0 0 0 0 0 0 0
Razem Wyptlaty Gotowki 0 0 0 0 0 0 0
év(\)ntgtvskzienle/Zmnlejszenle Stanu 0 0 0 0 0 0 0
Poczatkowy Stan Gotowki 0 0 0 0 0 0 0
Koncowy Stan Gotdwki 0 0 0 0 0 0 0




Przyktad: Business Success Consulting
ZESTAWIENIE MIESIECZNYCH PRZEPLYWOW GOTOWKOWYCH,
ROK 1 (PROJEKTOWANE)(kontynuacja)
za okres 2000/2001
konczacy sie w miesigcu Kwiecien

Miesiac 8 Miesiac 9 Miesiac 10 Miesiac 11 Miesiac 12 Razem
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]

Wplywy Gotdwki:
Wptywy ze Sprzedazy 0 0 0 0 0 0
Pozostate Zrédta
Finansowania:
Inwestycje Wtascicieli 0 0 0 0 0 0
Zaliczki na Pozyczki Operacyjne 0 0 0 0 0 0
Zaliczki na Pozyczki Terminowe 0 0 0 0 0 0
Sprzedaz Srodkéw Trwatych 0 0 0 0 0 0
Sprzedaz Pozostatych Aktywow 0 0 0 0 0 0
Razem Wplywy Gotéwki 0 0 0 0 0 0
Wyptaty Gotowki:
Platnos¢ za:
Koszt Sprzedazy 0 0 0 0 0 0
Pozng kosztowe Sprzedaz i 0 0 0 0 0 0
Marketing
Pozycje kosztowe Nieruchomosci
i Us%yugj]i Powszechnego Uzytku 0 0 0 0 0 0
Pozycje Kosztow Operacyjnych 0 0 0 0 0 0
:Dn?]zyyccﬁe Kosztéw Bankowych i 0 0 0 0 0 0
Pozycje kosztgwe 0 0 0 0 0 0
Wynagrodzenia i Inne
Pozostate Wykorzystanie
Finansowania:
Sptata Kapitatu do Witascicieli 0 0 0 0 0 0
Wyptata Dywidend/Zyskow 0 0 0 0 0
Sp{_ata Odsetek i Kgplta%u 0 0 0 0 0
Pozyczek Operacyjnych
Sp’r_ata Odsetekll Kapitatu 0 0 0 0 0 0
Pozyczek Terminowych
Zakup Srodkéw Trwatych 0 0 0 0 0 0
Zakup Zapasow 0 0 0 0 0 0
Ptatnosci za Pozostate Aktywa 0 0 0 0 0 0
Ptatnosci Podatkow
Dochodowych 0 0 0 0 0 0
Razem Wyptlaty Gotowki 0 0 0 0 0 0
Zwiekszenie/Zmniejszenie Stanu
Gotowki J 0 0 0 0 0 0
Poczatkowy Stan Gotowki 0 0 0 0 0 0
Koncowy Stan Gotdwki 0 0 0 0 0 0




Przyktad: Business Success Consulting
ZESTAWIENIE ROCZNYCH PRZEPLYWOW GOTOWKOWYCH,
3 LATA (PROJEKTOWANE)
za okresy 2000/2001 - 2002/2003
wszystkie konczace sie w miesigcu Kwiecien

2000/2001 2001/2002 2002/2003
[PLN] [PLN] [PLN]

Wpltywy Gotowki:
Wptywy ze Sprzedazy 0 0 0
Pozostate Zrédta Finansowania:
Inwestycje Wiascicieli 0 0 0
Zaliczki na Pozyczki Operacyjne 0 0 0
Zaliczki na Pozyczki Terminowe 0 0 0
Sprzedaz Srodkéw Trwalych 0 0 0
Sprzedaz Pozostatych Aktywow 0 0 0
Razem Wplywy Gotowki 0 0 0
Wyptaty Gotowki:
Ptatnos¢ za:
Koszt Sprzedazy 0 0 0
Pozycje kosztowe Sprzedaz i Marketing 0 0 0
Pozycje kosztowe Nieruchomosci i Ustugi Powszechnego Uzytku 0 0 0
Pozycje Kosztow Operacyjnych 0 0 0
Pozycje Kosztéw Bankowych i Innych 0 0 0
Pozycje kosztowe Wynagrodzenia i Inne 0] 0 0
Pozostate Wykorzystanie Finansowania:
Sptata Kapitatu do Witascicieli 0 0 0
Wyptata Dywidend/Zyskow 0 0 0
Sptata Odsetek i Kapitatlu Pozyczek Operacyjnych 0 0 0
Spfata Odsetek i Kapitatu Pozyczek Terminowych 0 0 0
Zakup Srodkéw Trwatych 0 0 0
Zakup Zapasow 0 0 0
Ptatnosci za Pozostate Aktywa 0 0 0
Ptatnosci Podatkéw Dochodowych 0 0 0
Razem Wyptaty Gotowki 0 0 0
Zwiekszenie/Zmniejszenie Stanu Gotowki 0 0 0
Poczatkowy Stan Gotdwki 0 0 0
Koncowy Stan Gotowki 0 0 0




Przyktad: Business Success Consulting
BILANS (PROJEKTOWANY)
na koniec okreséw 2000/2001 - 2002/2003
wszystkich konczacych sie w miesigcu Kwiecien

Bilans Otwarcia 2000/2001 2001/2002 2002/2003
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN]

AKTYWA:
Aktywa Obrotowe:
Gotéwka 0 0 0 0
Naleznosci Fakturowe 0 0 0 0
Zapasy 0 0 0 0
Pozostate Aktywa 0 0 0 0
Razem Aktywa Obrotowe 0 0 0 0
Aktywa Trwate:
Srodki Trwate 0 0 0 0
Dotychczasowe Umorzenie 0 0 0 0
Razem Aktywa Trwale 0 0 0 0
RAZEM AKTYWA 0 0 0 0
PASYWA:
Zobowigzania:
Zobowigzania Fakturowe 0 0 0 0
Podatki 0 0 0 0
Pozyczki Operacyjne 0 0 0 0
Pozyczki Terminowe 0 0 0 0
Razem Zobowigzania 0 0 0 0
Kapitat Wiasny:
VWktad Kapitatowy 0 0 0 0
Zyski Zatrzymane 0 0 0 0
Razem Kapitat Wiasny 0 0 0 0
RAZEM PASYWA 0 0 0 0




Przyktad: Business Success Consulting
ANALIZA WSKAZNIKOWA
na koniec okreséw 2000/2001 - 2002/2003

wszystkich konczacych sie w miesigcu Kwiecien

WSKAZNIKI 2000/2001 2001/2002 2002/2003
Wskaznik Marzy Brutto 0.00% 0.00%| 0.00%
Wskaznik Zysku Netto 0.00% 0.00%| 0.00%
Wskaznik Zwrotu Aktywdw 0.00% 0.00%| 0.00%
Wskaznik Sredniego Okresu Splywu Naleznosci Fakturowych w Dniach 0.00 0.00 0.00
\Wskaznik Obrotowos$ci Zapasow 0.00 0.00 0.00
Wskaznik Obrotowosci Aktywow 0.00 0.00 0.00
Wskaznik Diugu do Wartosci Netto 0.00% 0.00% 0.00%
Wskaznik Zwrotu Kapitatu WiaScicielskiego 0.00% 0.00% 0.00%
Wskaznik Pokrycia Odsetek 0.00% 0.00% 0.00%
\Wskaznik Biezacej Ptynnosci 0.00 0.00 0.00
Wskaznik Szybkiej PtynnosSci 0.00 0.00 0.00




Otwarcie Bilansu

a. Nasze liczby poczatkowe (liczby otwarcia) bilansu podane sg w tabeli ponizej.

Bilans Otwarcia [PLN]
AKTYWA:

Aktywa Obrotowe:
Gotéwka

Nalezno$ci Fakturowe
Zapasy

Pozostate Aktywa

Razem Aktywa Obrotowe
Aktywa Trwale:

Srodki Trwate
Dotychczasowe Umorzenie
Razem Aktywa Trwale
RAZEM AKTYWA
PASYWA:

Zobowigzania:
Zobowigzania Fakturowe
Podatki

Pozyczki Operacyjne
Pozyczki Terminowe
Razem Zobowigzania
Kapitat Wiasny:

Wktad Kapitatowy

Zyski Zatrzymane

Razem Kapital Wiasny
RAZEM PASYWA

olo|o|olo

olo|lo|o

olo|lo|Io|lo

olo|lo|lo

b. Rozbicie naszych poczatkowych zobowigzan fakturowych podane jest w tabeli ponize;j.

Bilans Otwarcia [PLN]
ZOBOWIAZANIA FAKTUROWE:

Pozycje Kosztu Sprzedazy

Pozycje kosztowe Sprzedaz i Marketing

Pozycje kosztowe Nieruchomosci i Ustugi Powszechnego Uzytku
Pozycje Kosztow Operacyjnych

Pozycje Kosztéw Bankowych i Innych

Pozycje kosztowe Wynagrodzenia i Inne

Zakup Zapasow

Zakup Srodkéw Trwalych

Zakup Pozostatych Aktywow

Razem Zobowigzania Fakturowe

olo|Io|o|o|lo|olo|o|lo




Nota 1: Zalozenia dotyczace Przychodéw ze Sprzedazy

a. Nasze projekcje Przychodow ze Sprzedazy dla kazdego z produktéw w kazdym z miesiecy w Roku 1 podane sg
ponizej. S to liczby budzetowe.

Rok 1 Przychéd 1 Przychéd 2 Przychéd 3 Przychéd 4 Razem

[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Miesigc 1 0 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0] 0 0
Miesigc 6 0 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0 0
Miesigc 11 0 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0 0

b. Nasze projekcje Przychodow ze Sprzedazy dla kazdego z produktow w Roku 2 oraz 3 podane sa ponizej. Sg to
liczby budzetowe.

Rok Przychod 1 Przychod 2 Przychéd 3 Przychod 4 Razem % Wzrost

[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [%]
Rok 2 0 0 0 0 0 0.00%
Rok 3 0 0 0 0 0 0.00%




Nota 2: Zalozenia dotyczace Sptywu Naleznosci z Przychodéw ze Sprzedazy

a. Zaktadamy, ze procent naszej sprzedazy, za ktéry otrzymamy pienigdze: w miesigcu, w ktérym sprzedaz jest
wykonana; w miesigcu nastepnym; w dwa miesigce pozniej; oraz w trzy i cztery miesigce pdzniej, bedzie wynosit jak

ponizej.
W biezagcym Miesigcu 100.00%
W nastepnym Miesigcu 0.00%
W dwa Miesigce pozniej 0.00%
W trzy Miesigce pézniej 0.00%
W cztery Miesigce pozniej 0.00%
Razem 100.00%

b. W oparciu o te zatoZzenia obliczyli§my, ile pieniedzy wptynie do nas ze sprzedazy w kazdym z miesiecy Roku 1.
Ponizsza tabela modyfikacyjna identyfikuje korekty oszacowan, jakich dokonalismy.

Rok 1 Projektowany Splyw| Korekta Soks:r?;%v\\:,:an;:
[PLN] [PLN] [PLN]
Miesigc 1 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0
Miesigc 6 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0
Miesigc 11 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0
Razem 0 0 0
c. Oprocz tego za co juz otrzymamy pienigdze, moga takze wystepowac pozycje Przychoddw, dla ktérych sprzedazy
w poszczegolnych latach dokonamy, ale za ktére do konca tych poszczegdlnych lat pieniedzy jeszcze nie otrzymamy.
Przyjelismy, ze kwoty te bedg wystepowaty jako CZESC tych kwot, ktére zatozylismy dotad. Kwoty te nie sg
sktadowymi ani naszego rachunku wynikéw ani zestawienia przeptywow gotowkowych. Szacujemy, ze kwoty, jakie
nasi klienci bedg nam winni (beda to nasze Naleznosci Fakturowe w Bilansie) z tytutu dokonanej Sprzedazy bedg na
koniec kazdego roku wynosity jak ponizej.
Rok Przychody (Naleznosci, Bilans) % Wzrost Przychodoéw
[PLN] [%]
Bilans Otwarcia 0
Rok 1 0
Rok 2 0 0.00%
Rok 3 0 0.00%
d. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasze Przychody ze Sprzedazy pojawiajgce sie w naszym Rachunku
Wynikéw. Poniewaz Naleznosci Fakturowe na koniec roku sg obliczane jako czes¢ liczby budzetowej Przychodéw
(Nota 1: odpowiednio poz. a. oraz poz. b.), liczba budzetowa Przychodéw netto ZAWIERA JUZ kwoty nieotrzymane
ujete w Naleznosciach Fakturowych (poz. c.).
Rok Przychody (Rachunek Wynikéw)
[PLN]
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0

e. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasze przeptywy gotéwkowe z pozycji Przychody ze Sprzedazy. Aby



odzwierciedli¢ pieniadze rzeczywiscie przez nas otrzymane (pojawiajgce sie w naszym Zestawieniu Przeptywow
Gotoéwkowych), wzielismy liczbe Przychoddw z Rachunku Wynikéw (poz. d.), dodali$my naleznosci na poczatek roku
(poz. c.) oraz odjelismy naleznosci na koniec roku (poz. c.).

Rok Przychody (Przeptywy Gotéwkowe)

[PLN]
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0




Nota 3: Zalozenia dotyczace pozycji Kosztu Sprzedazy

a. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w kazdym z miesiecy w Roku 1 za pozycje kosztowe z kategorii
Koszt Sprzedazy podane sg ponizej. Sa to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe naszego rachunku
wynikow oraz sktadowe zestawienia przeptywéw gotéwkowych.

Rok 1 WySagrodze_nla Towary i Materiaty Koszt 1 Koszt 2 Koszt 3 Razem
rodukcyjne
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Miesigc 1 0 0 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0 0 0 0
Miesigc 6 0 0 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0 0 0
Miesiac 11 0 0 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0 0 0
b. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w Roku 2 oraz 3 za pozycje kosztowe z kategorii Koszt
Sprzedazy podane sg ponizej. Sa to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiajg sie jako skladowe naszego rachunku
wynikéw oraz sktadowe zestawienia przeptywéw gotéwkowych.
Rok Wy; agrodzepla Towary i Materiaty Koszt 1 Koszt 2 Koszt 3 Razem
rodukcyjne
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Rok 2 0 0 0 0 0 0
Rok 3 0 0 0 0 0 0
c. Oprocz tego za co juz zaptacimy, mogg takze dodatkowo wystepowacé pozycje kosztowe z kategorii Koszt
Sprzedazy, ktdére w poszczegodlnych latach otrzymamy od dostawcéw, ale za ktére do konca tych poszczegdlinych lat
jeszcze nie zaptacimy. PrzyjeliSmy, ze kwoty te bedg wystepowaty jako DODATKOWE do tych kwot, ktére zatozyliSmy
dotad. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe naszego rachunku wynikéw ale nie sg sktadowymi zestawienia
przeptywow gotéwkowych. Szacujemy, ze kwoty jakie bedziemy winni swoim dostawcom (beda to nasze
Zobowigzania Fakturowe w Bilansie) za pozycje kosztowe z kategorii Koszt Sprzedazy bedg na koniec kazdego roku
wynosity jak ponize;.
Rok Koszt Sprzedazy (Zobowigzania, Bilans)
[PLN]
Bilans Otwarcia 0
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0
d. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasz koszt z kategorii Koszt Sprzedazy pojawiajacy sie w naszym Rachunku
Wynikéw. Sktada sie na niego liczba z budzetu (odpowiednio poz. a oraz poz. b.) powigkszona o zobowigzania na
koniec roku (poz. c.). Zaktadamy, ze kwoty niezaptacone na koniec kazdego roku bedg przez nas w catosci zaptacone
odpowiednio w nastepnym roku. Liczby te pokazane sg zaréwno w walucie jak i jako procent naszych projektowanych
przychodow.
Rok Koszt Sprzedazy (Rachunek Wynikéw)
[PLN] [% Przychodow]
Rok 1 0 0.00%
Rok 2 0 0.00%
Rok 3 0 0.00%




e. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasze przeptywy gotéwkowe z pozycji kosztowych z kategorii Koszt
Sprzedazy. Aby odzwierciedli¢ pienigdze rzeczywiscie przez nas zaptacone (pojawiajace sie w naszym Zestawieniu
Przeptywow Gotowkowych), wzielismy liczbe kosztu z Rachunku Wynikéw (poz. d.), dodaliSmy zobowigzania na
poczatek roku (poz. c.) oraz odjelismy zobowigzania na koniec roku (poz. c.).

Rok Koszt Sprzedazy (Przeptywy Gotéwkowe)

[PLN]
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0




Nota 4: Zalozenia dotyczace pozycji kosztowych Sprzedaz i Marketing

a. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w kazdym z miesiecy w Roku 1 za pozycje kosztowe z kategorii
Sprzedaz i Marketing podane sg ponizej. Sa to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe naszego
rachunku wynikow oraz sktadowe zestawienia przeptywow gotéwkowych.

Rok 1 l;?:::g‘cajal Poi;;gt':ﬁ)tuw;; L] Havr\};illst:\;v;; Marketing 1 Marketing 2 Razem
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Miesigc 1 0 0 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0 0 0 0
Miesigc 6 0 0 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0 0 0
Miesiac 11 0 0 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0 0 0
b. Nasze zatozenia dotyczgace kwot, jakie zaptacimy w Roku 2 oraz 3 za pozycje kosztowe z kategorii Sprzedaz i
Marketing podane sg ponizej. Sa to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiajg sie jako skladowe naszego rachunku
wynikéw oraz sktadowe zestawienia przeptywéw gotéwkowych.
Rok ﬁfg::?c“}; Pog;gt?;,ﬂuw;; el Hav'\}glstz‘:;; Marketing 1 Marketing 2 Razem
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Rok 2 0 0 0 0 0 0
Rok 3 0 0 0 0 0 0
c. Oprécz tego za co juz zaptacimy, mogg takze dodatkowo wystepowaé pozycje kosztowe z kategorii Sprzedaz i
Marketing, ktére w poszczegoélnych latach otrzymamy od dostawcéw, ale za ktére do konca tych poszczegoinych lat
jeszcze nie zaptacimy. Przyjelismy, ze kwoty te beda wystepowaty jako DODATKOWE do tych kwot, ktdre zatozylismy
dotad. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe naszego rachunku wynikéw ale nie sg sktadowymi zestawienia
przeptywow gotdwkowych. Szacujemy, ze kwoty jakie bedziemy winni swoim dostawcom (bedg to nasze
Zobowigzania Fakturowe w Bilansie) za pozycje kosztowe z kategorii Sprzedaz i Marketing bedg na koniec kazdego
roku wynosity jak ponizej.
Rok Sprzedaz i Marketing (Zobowigzania, Bilans)
[PLN]
Bilans Otwarcia 0
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0
d. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasz koszt z kategorii Sprzedaz i Marketing pojawiajacy sie w naszym
Rachunku Wynikéw. Skfada sie na niego liczba z budzetu (odpowiednio poz. a oraz poz. b.) powiekszona o
zobowigzania na koniec roku (poz. c.). Zakladamy, ze kwoty niezaptacone na koniec kazdego roku bedg przez nas w
catosci zaptacone odpowiednio w nastepnym roku. Liczby te pokazane sg zaréwno w walucie jak i jako procent
naszych projektowanych przychodoéw.
Rok Sprzedaz i Marketing (Rachunek Wynikéw)
[PLN] [% Przychodow]
Rok 1 0 0.00%
Rok 2 0 0.00%
Rok 3 0 0.00%




e. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasze przeptywy gotéwkowe z pozycji kosztowych z kategorii Sprzedaz i
Marketing. Aby odzwierciedli¢ pienigdze rzeczywiscie przez nas zaptacone (pojawiajace sie w naszym Zestawieniu
Przeptywow Gotowkowych), wzielismy liczbe kosztu z Rachunku Wynikéw (poz. d.), dodaliSmy zobowigzania na
poczatek roku (poz. c.) oraz odjelismy zobowigzania na koniec roku (poz. c.).

Rok Sprzedaz i Marketing (Przeplywy Gotéwkowe)

[PLN]
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0




Nota 5: Zalozenia dotyczace pozycji kosztowych Nieruchomosci i Ustugi Powszechnego

Uzytku

a. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w kazdym z miesiecy w Roku 1 za pozycje kosztowe z kategorii
Nieruchomosci i Ustugi Powszechnego Uzytku podane sg ponizej. Sa to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiajg sie jako
sktadowe naszego rachunku wynikéw oraz sktadowe zestawienia przeptywow gotéwkowych.

d Ustugi
Rok 1 Ni Czyns'z ! Powszechneg% Telefony| Ustuga 1 Ustuga 2 Razem
ieruchomosci Uzytku
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Miesiac 1 0 0 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0 0 0
Miesiac 4 0 0 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0 0 0 0
Miesigc 6 0 0 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0 0 0
Miesigc 11 0 0 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0 0 0
b. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w Roku 2 oraz 3 za pozycje kosztowe z kategorii Nieruchomosci i
Ustugi Powszechnego Uzytku podane sg ponizej. Sg to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe
naszego rachunku wynikow oraz sktadowe zestawienia przeptywow gotéwkowych.
Czynsz i ceie
Rok Nieruchomosci Powszech_nego Telefony Ustuga 1 Ustuga 2 Razem
Uzytku
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Rok 2 0 0 0 0 0 0
Rok 3 0 0 0 0 0 0
c. Oprocz tego za co juz zaptacimy, mogg takze dodatkowo wystepowaé pozycje kosztowe z kategorii Nieruchomosci i
Ustugi Powszechnego Uzytku, ktére w poszczegdlnych latach otrzymamy od dostawcow, ale za ktére do kohca tych
poszczegolnych lat jeszcze nie zaptacimy. PrzyjeliSmy, Zze kwoty te bedg wystepowaty jako DODATKOWE do tych
kwot, ktore zatozyliSmy dotad. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe naszego rachunku wynikéw ale nie sg
sktadowymi zestawienia przeptywdw gotdéwkowych. Szacujemy, ze kwoty jakie bedziemy winni swoim dostawcom
(beda to nasze Zobowigzania Fakturowe w Bilansie) za pozycje kosztowe z kategorii Nieruchomosci i Ustugi
Powszechnego Uzytku bedg na koniec kazdego roku wynosity jak ponizej.
Rok Nieruchomosci i Ustugi Powszechnego Uzytku (Zobowiazania,
Bilans)
[PLN]
Bilans Otwarcia 0
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0
d. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasz koszt z kategorii Nieruchomo$ci i Ustugi Powszechnego Uzytku
pojawiajgcy sie w naszym Rachunku Wynikéw. Sktada sie na niego liczba z budzetu (odpowiednio poz. a oraz poz. b.)
powiekszona o zobowigzania na koniec roku (poz. c.). Zakltadamy, ze kwoty niezaptacone na koniec kazdego roku
beda przez nas w catosci zaptacone odpowiednio w nastepnym roku. Liczby te pokazane sg zaréwno w walucie jak i
jako procent naszych projektowanych przychodow.
Rok Nieruchomosci i Ustugi Powszechnego Uzytku (Rachunek Wynikéw)
[PLN] [% Przychodow]




Rok 1 0 0.00%
Rok 2 0 0.00%
Rok 3 0 0.00%
e. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasze przeptywy gotéwkowe z pozycji kosztowych z kategorii Nieruchomosci
i Ustugi Powszechnego Uzytku. Aby odzwierciedli¢ pieniadze rzeczywiscie przez nas zaptacone (pojawiajgce sie w
naszym Zestawieniu Przeplywéw Gotoéwkowych), wzieliSmy liczbe kosztu z Rachunku Wynikéw (poz. d.), dodalismy
zobowigzania na poczatek roku (poz. c.) oraz odjeliSmy zobowigzania na koniec roku (poz. c.).
R Nieruchomosci i Ustugi Powszechnego Uzytku (Przeptywy
ok .
Gotowkowe)
[PLN]
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0




Nota 6: Zalozenia dotyczace pozycji Kosztéw Operacyjnych

a. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w kazdym z miesiecy w Roku 1 za pozycje kosztowe z kategorii
Pozycje Kosztdw Operacyjnych podane sg ponizej. Sg to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe
naszego rachunku wynikéw oraz sktadowe zestawienia przeptywow gotéwkowych.

Naprawy i Samochody i Licencje i PRI
Rok 1 Dostawy| Utrz . Podréz z leni Przedptaty za Razem
ymanie odaroze, ezwolenia Aktvwal
Y
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Miesigc 1 0 0 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0 0 0 0
Miesigc 6 0 0 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0 0 0
Miesigc 11 0 0 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0 0 0
b. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w Roku 2 oraz 3 za pozycje kosztowe z kategorii Koszty
Operacyjne podane sg ponizej. Sg to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe naszego rachunku
wynikow oraz sktadowe zestawienia przeptywéw gotéwkowych.
Naprawy i Samochody i Licencje i FEREEEE
Rk UEEHET T Utrzymanie Podroze Zezwolenia IR By 7 Rezed
y Aktywa
y
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Rok 2 0 0 0 0 0 0
Rok 3 0 0 0 0 0 0
c. Oproécz tego za co juz zaptacimy, mogq takze dodatkowo wystepowaé pozycje kosztowe z kategorii Koszty
Operacyjne, ktére w poszczegdlnych latach otrzymamy od dostawcéw, ale za ktére do konca tych poszczegélnych lat
jeszcze nie zaptacimy. Przyjelismy, ze kwoty te bedg wystepowaty jako DODATKOWE do tych kwot, ktére zatozyliSmy
dotad. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe naszego rachunku wynikéw ale nie sg sktadowymi zestawienia
przeptywow gotéwkowych. Szacujemy, ze kwoty jakie bedziemy winni swoim dostawcom (beda to nasze
Zobowigzania Fakturowe w Bilansie) za pozycje kosztowe z kategorii Koszty Operacyjne beda na koniec kazdego
roku wynosity jak ponize;j.
Rok Koszty Operacyjne (Zobowigzania, Bilans)
[PLN]
Bilans Otwarcia 0
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0
d. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasz koszt z kategorii Koszty Operacyjne pojawiajacy sie w naszym
Rachunku Wynikéw. Skfada sie na niego liczba z budzetu (odpowiednio poz. a oraz poz. b.) powiekszona o
zobowigzania na koniec roku (poz. c.). Zakladamy, ze kwoty niezaptacone na koniec kazdego roku bedg przez nas w
catosci zaptacone odpowiednio w nastepnym roku. Liczby te pokazane sg zaréwno w walucie jak i jako procent
naszych projektowanych przychodow.
Rok Koszty Operacyjne (Rachunek Wynikow)
[PLN] [% Przychodéw]
Rok 1 0 0.00%
Rok 2 0 0.00%




Rok 3 | q 0.00%

e. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasze przeptywy gotéwkowe z pozycji kosztowych z kategorii Koszty
Operacyjne. Aby odzwierciedli¢ pienigdze rzeczywiscie przez nas zaptacone (pojawiajace sie w naszym Zestawieniu
Przeptywow Gotéwkowych), wzieliSmy liczbe kosztu z Rachunku Wynikéw (poz. d.), dodaliSmy zobowigzania na
poczatek roku (poz. c.) oraz odjelismy zobowigzania na koniec roku (poz. c.).

Rok Koszty Operacyjne (Przeptywy Gotowkowe)

[PLN]
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0




Nota 7: Zalozenia dotyczace pozycji Kosztéw Bankowych i Innych

a. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w kazdym z miesiecy w Roku 1 za pozycje kosztowe z kategorii
Koszty Bankowe i Inne podane sa ponizej. Sg to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiaja sie jako sktadowe naszego
rachunku wynikow oraz sktadowe zestawienia przeptywow gotéwkowych.

Rok 1 Optaty Bankowe| LEUE] Ksu;gowe ! Ubezpieczenia DN Pozostate Ustugi Razem
rawne Kredytu
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Miesigc 1 0 0 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0 0 0 0
Miesigc 6 0 0 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0 0 0
Miesiac 11 0 0 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0 0 0
b. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w Roku 2 oraz 3 za pozycje kosztowe z kategorii Koszty
Bankowe i Inne podane sg ponizej. Sa to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiaja sie jako sktadowe naszego rachunku
wynikéw oraz sktadowe zestawienia przeptywow gotéwkowych.
Rok Optaty Bankowe| LBl Ksu;gowe ! Ubezpieczenia DI e Pozostate Ustugi Razem
rawne Kredytu
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Rok 2 0 0 0 0 0 0
Rok 3 0 0 0 0 0 0
c. Oprocz tego za co juz zaptacimy, mogg takze dodatkowo wystepowacé pozycje kosztowe z kategorii Koszty
Bankowe i Inne, ktére w poszczegodlnych latach otrzymamy od dostawcéw, ale za ktére do konca tych poszczegéinych
lat jeszcze nie zaptacimy. PrzyjeliSmy, ze kwoty te bedg wystepowaty jako DODATKOWE do tych kwot, ktére
zatozylismy dotad. Kwoty te pojawiajq sie jako skladowe naszego rachunku wynikéw ale nie sg sktadowymi
zestawienia przeptywow gotéwkowych. Szacujemy, ze kwoty jakie bedziemy winni swoim dostawcom (beda to nasze
Zobowigzania Fakturowe w Bilansie) za pozycje kosztowe z kategorii Koszty Bankowe i Inne beda na koniec kazdego
roku wynosity jak ponize;j.
Rok Koszty Bankowe i Inne (Zobowiazania, Bilans)
[PLN]
Bilans Otwarcia 0
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0
d. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasz koszt z kategorii Koszty Bankowe i Inne pojawiajacy sie w naszym
Rachunku Wynikéw. Skfada sie na niego liczba z budzetu (odpowiednio poz. a oraz poz. b.) powiekszona o
zobowigzania na koniec roku (poz. c.). Zakladamy, ze kwoty niezaptacone na koniec kazdego roku bedg przez nas w
catosci zaptacone odpowiednio w nastepnym roku. Liczby te pokazane sg zaréwno w walucie jak i jako procent
naszych projektowanych przychodoéw.
Rok Koszty Bankowe i Inne (Rachunek Wynikow)
[PLN] [% Przychodow]
Rok 1 0 0.00%
Rok 2 0 0.00%
Rok 3 0 0.00%




e. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasze przeptywy gotéwkowe z pozycji kosztowych z kategorii Koszty
Bankowe i Inne. Aby odzwierciedli¢ pienigdze rzeczywiscie przez nas zaptacone (pojawiajgce sie w naszym
Zestawieniu Przeptywow Gotoéwkowych), wzielismy liczbe kosztu z Rachunku Wynikéw (poz. d.), dodalismy
zobowigzania na poczatek roku (poz. c.) oraz odjeliSmy zobowigzania na koniec roku (poz. c.).

Rok Koszty Bankowe i Inne (Przeplywy Gotéwkowe)

[PLN]
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0




Nota 8: Zalozenia dotyczace pozycji kosztowych Wynagrodzenia i Inne

a. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w kazdym z miesiecy w Roku 1 za pozycje kosztowe z kategorii
Wynagrodzenia i Inne podane sa ponizej. Sg to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiaja sie jako sktadowe naszego
rachunku wynikow oraz sktadowe zestawienia przeptywow gotéwkowych.

Rok 1 Wynagrodzenia Benefity Wynagrodzenie 1 Wynagrodzenie 2 Razem
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Miesigc 1 0 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0 0 0
Miesiac 6 0 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0 0
Miesigc 11 0 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0 0
b. Nasze zatozenia dotyczgce kwot, jakie zaptacimy w Roku 2 oraz 3 za pozycje kosztowe z kategorii Wynagrodzenia
i Inne podane sg ponizej. Sg to liczby budzetowe. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe naszego rachunku wynikéw
oraz sktadowe zestawienia przeptywéw gotéwkowych.
Rok Wynagrodzenia Benefity Wynagrodzenie 1 Wynagrodzenie 2 Razem
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Rok 2 0 0 0 0 0
Rok 3 0 0 0 0 0
c. Oprocz tego za co juz zaptacimy, mogq takze dodatkowo wystepowaé pozycje kosztowe z kategorii Wynagrodzenia
i Inne, ktére w poszczegdlnych latach otrzymamy od dostawcow, ale za ktére do kohca tych poszczegdinych lat
jeszcze nie zaptacimy. PrzyjeliSmy, ze kwoty te bedg wystepowaty jako DODATKOWE do tych kwot, ktére zatozyliSmy
dotad. Kwoty te pojawiajg sie jako sktadowe naszego rachunku wynikéw ale nie sg sktadowymi zestawienia
przeptywow gotowkowych. Szacujemy, ze kwoty jakie bedziemy winni swoim dostawcom (bedg to nasze
Zobowigzania Fakturowe w Bilansie) za pozycje kosztowe z kategorii Wynagrodzenia i Inne beda na koniec kazdego
roku wynosity jak ponizej.
Rok Wynagrodzenia i inne (Zobowiazania, Bilans)
[PLN]
Bilans Otwarcia 0
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0
d. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasz koszt z kategorii Wynagrodzenia i Inne pojawiajacy sie w naszym
Rachunku Wynikéw. Sktada sie na niego liczba z budzetu (odpowiednio poz. a oraz poz. b.) powiekszona o
zobowigzania na koniec roku (poz. c.). Zakladamy, ze kwoty niezaptacone na koniec kazdego roku bedg przez nas w
catosci zaptacone odpowiednio w nastepnym roku. Liczby te pokazane sg zaréwno w walucie jak i jako procent
naszych projektowanych przychodow.
Rok Wynagrodzenia i Inne (Rachunek Wynikéw)
[PLN] [% Przychoddéw]
Rok 1 0 0.00%
Rok 2 0 0.00%
Rok 3 0 0.00%

e. W oparciu o te zatozenia obliczyliSmy nasze przeptywy gotéwkowe z pozycji kosztowych z kategorii Wynagrodzenia



i Inne. Aby odzwierciedli¢ pienigdze rzeczywiscie przez nas zaptacone (pojawiajgce sie w haszym Zestawieniu
Przeptywoéw Gotéwkowych), wzielismy liczbe kosztu z Rachunku Wynikéw (poz. d.), dodaliSmy zobowigzania na
poczatek roku (poz. c.) oraz odjeliSmy zobowigzania na koniec roku (poz. c.).

Rok Wynagrodzenia i Inne (Przeptywy Gotéwkowe)

[PLN]
Rok 1 0
Rok 2 0
Rok 3 0




Nota 9: Zatozenia dotyczace pozycji Pozostate Zrédta Finansowania

a. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie otrzymamy w kazdym z miesigcy w Roku 1 z tytutu pozycji z kategorii
Pozostate Zrédta Finansowania podane sg ponize;j.

Zaliczki na Pozyczki

Zaliczki na Pozyczki

Sprzedaz Srodkéw

Sprzedaz Pozostatych

RS s Wi EE Operacyjne| Terminowe Trwatych Aktywow
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]

Miesigc 1 0 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0] 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0 0 0
Miesigc 6 0 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0 0
Miesigc 11 0 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0 0

b. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie otrzymamy w Roku 2 oraz 3 z tytutu pozycji z kategorii Pozostate Zrodta
Finansowania podane sg ponizej.

Rok Inwestycje Wiascicieli Zaliczki noa Poiyc-zki Zaliczki na Po%yczki Sprzedaz Srodkéw| Sprzedaz Pozostaly’ch
peracyjne| Terminowe| Trwalych Aktywow

[PLN] [PLN] [PLN] [PLN] [PLN]

Rok 2 0 0 0 0 0
Rok 3 0 0 0] 0] 0




Nota 10: Zalozenia dotyczace pozycji Pozostate Wykorzystanie Finansowania

a. Nasze zatozenia dotyczace kwot, jakie zaptacimy w kazdym z miesiecy w Roku 1 z tytutu spfaty kapitatu do
wiascicieli, wyptaty dywidendy lub wyptaty z zysku do wiascicieli oraz z tytutu sptaty kapitatu i odsetek od
zaciggnietych pozyczek operacyjnych i terminowych podane sg ponizej.

Platnos¢ lub Spflata:
Rok 1 Kapitat do Wiascicieli Dywidendy V\II *Zy'sl_(i_do_ Odsetki i Kapitat Poi)_/czek Odsetki i Kapitat P_oiyczek
ascicieli Operacyjnych Terminowych
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Miesigc 1 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0 0
Miesigc 6 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0
Miesigc 11 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0
b. Nasze zatozenia dotyczgce kwot, jakie zaptacimy w Roku 2 oraz 3 z tytutu sptaty kapitatu do wtadcicieli, wyptaty
dywidendy lub wyptaty z zysku do wtascicieli oraz z tytutu sptaty kapitatu i odsetek od zaciagnietych pozyczek
operacyjnych i terminowych podane sg ponizej.
Patnos¢ lub Sptata:
Rok Kapitat do Wiascicieli Dywidendy / Zy’sl_(l_do_ Odsetki i Kapitat Pozyczek Odsetki i Kapitat P'ozyczek
Wiascicieli Operacyjnych Terminowych
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Rok 2 0 0 0 0
Rok 3 0 0 0 0
c. Nasze zatozenia dotyczgce pozostatych kwot, jakie zaptacimy w kazdym z miesiecy w Roku 1 z tytutu pozycji z
kategorii Pozostate Wykorzystanie Finansowania podane sg ponize;j.
Pozostate Wykorzystanie Finansowania
Rok 1 Zakup Srodkéw| Zakup Zapaséw Ptatnosci za| Ptatnosci Podatkow
Trwatych Pozostate Aktywal Dochodowych
[PLN] [PLN] [PLN] [PLN]
Zobowigzania w Bilansie Otwarcia 0 0 0 0
Miesigc 1 0 0 0 0
Miesigc 2 0 0 0 0
Miesigc 3 0 0 0 0
Miesigc 4 0 0 0 0
Miesigc 5 0 0 0 0
Miesigc 6 0 0 0 0
Miesigc 7 0 0 0 0
Miesigc 8 0 0 0 0
Miesigc 9 0 0 0 0
Miesigc 10 0 0 0 0
Miesigc 11 0 0 0 0
Miesigc 12 0 0 0 0
Razem 0 0 0 0

d. Nasze zatozenia dotyczace pozostatych kwot, jakie zaptacimy w Roku 2 oraz 3 z tytutu pozycji z kategorii Pozostate
Wykorzystanie Finansowania podane sg ponizej.



Pozostate Wykorzystanie Finansowania

Rok Zakup Srodkoéw Zakup Zapaséw Ptatnosci za| Ptatnosci Podatkow
Trwatych Pozostate Aktywa Dochodowych

[PLN] [PLN] [PLN] [PLN]

Rok 2 0 0 0 0
Rok 3 0 0 0 0




