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rowniez matych i $rednich firm, ktorych wtasciciele potrzebuja Zrodta informacji

na ten temat.

6”'_

(.
m
|

ZAMOW INFORMACJE

Ksiazka ,,Cash Flow na plusie. Skuteczne zarzadzanie naleznosciami i wierzytelnosciami
w firmie” petni funkcje wtasnie takiego podrecznika. Prostym i zrozumiatym jezykiem
wyjasniono w niej wszystkie zagadnienia zwigzane z ptynnoscia finansowa firmy.
Przedstawia sposoby zarzadzania wierzytelnosciami i nadwyzkami finansowymi,
zdobywania funduszy na rozwdj firmy i planowania przeptywdw finansowych

w przedsiebiorstwie.
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Przewidywanie | planowanie
przeptywdw pienieznych

Skoro doczytales do tego momentu, prawdopodobnie poczynite$ juz spore postepy
w kontrolowaniu swojego cash flow. Stales sie bardziej stanowczy w kwestii $ciggania
naleznosci, korzystasz z dogodniejszych warunkéw dostaw i stosujesz si¢ do innych
zalecerr zawartych w tej ksigzce. Czy bedg one skuteczne? Czy rzeczywiscie pozwolg Ci
utrzymac sie na rynku, sprawig ze Twoja firma stanie sie maszynka do produkgji pienie-
dzy i zapewnia Ci $rodki na korzystanie z zycia? Jesli masz krysztatowa kule przepo-
wiadajaca przyszto$é, wystarczy, ze w nig spojrzysz i znajdziesz odpowiedzi na te pytania.
Wierz lub nie, ale istnieje kilku szczesliwcow, ktérzy nie potrzebujg takich metod.

Wiktor, wujek Weroniki, byt wtascicielem fabryki miotet wytwarzajacej niezréwnany
sprzet do zamiatania nazwany pomystowo ,miottami Wiktora”. Do produkcji swoich
wyrobdw wykorzystywat on wyjatkowa stome, byt takze wybredny w wyborze trzon-
kéw. Ostatnio otrzymywat drazki wykonane z podrzednego materiatu z sgkami i innymi
skazami, wiec rozwazat rozwinigcie wiasnej produkgji tych elementéw. Musiatby jednak
zatrudni¢ dodatkowy personel zarzadzajacy i produkcyjny, zakupi¢ odpowiednie urza-
dzenia i pomysle¢ o wielu innych rzeczach, czego nie chciat. Zamiast tego zapropo-
nowat Weronice zatozenie firmy produkujacej trzonki i zagwarantowat zakup 5 milio-
néw jej wyrobow kazdego roku. Obiecat tez, ze dostosuje cene ptacong bratanicy za
poszczegdlne drazki do zmian hurtowej ceny surowca. Innymi stowy, Weronika miata
ekwiwalent szklanej kuli — wiedziata, jaka bedzie jej sprzedaz i jaka osiggnie marze zysku.

Jesli jestes w sytuacji wiekszo$éci z nas — zadnej szklanej kuli ani wujka Wiktora — naj-
lepsze, co mozesz zrobi¢, to prognozowac i tworzy¢ projekcje! pewnych wielkosci, ktére
moga da¢ Ci jakis poglad na finansowe perspektywy firmy. Korzysci z pewnego rodzaju

! Patrz objasnienia do rozdzialéw na koticu ksigzki.
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kontroli przysztoéci sa liczne. Mozesz zaplanowaé zatrudnianie lub zwalnianie perso-
nelu. Umozliwi Ci to réwniez odpowiednie roztozenie w czasie zakupéw produktéw lub
materialéw. Unikniesz wtedy nabycia nadmiernej ilosci towaru, ktory bedziesz musiat
uplynnic¢ ze strata. Nie zakupisz tez zbyt mato towaru, co ograniczytoby ewentualng
sprzedaz. A co najwazniejsze, mozesz przewidzie¢ moment, w ktérym strumien pienigdza
wyschnie. Jesli zauwazysz, ze taki kryzys sie zbliza, podejmiesz proby pozyskania wigkszych
funduszy na dtugo przed tym, kiedy bedziesz ich potrzebowal, i zanim pozyczkodawca
(Twoj bank) zorientuje sie, ze mozesz mie¢ problemy z przeptywami pienieznymi. Innymi
stowy, jesli spostrzezesz, ze zblizaja si¢ trudniejsze czasy, mozesz zacza¢ ubiega¢ sie o linie
kredytowa, gdy firma wcigz jeszcze jest w dobrej kondycji finansowej, a nie p6zniej, kiedy
bedzie to duzo trudniejsze. Prosze, nie zaczynaj dziatalnosci tak, jak robia to niekt6rzy
przedsiebiorcy — podchodzg do niej jak do ruletki w Vegas, méwiac ,,Sprobujemy, jesli
sie uda, to wspaniale”. Jesli nic z tego nie wyjdzie, bedg przytacza¢ banalne powiedzenie
,»Kto nie ryzykuje, ten nie ma”. Jedng ze wspanialych rzeczy w biznesie, ktéra odréznia
go od kasyna, jest to, ze mozesz przechyli¢ szale prawdopodobienistwa powodzenia na
swoja korzys¢.

Zbieranie informacji
do planu przeptywdéw pienieznych

Jesli szanse sukcesu maja by¢ po Twojej stronie, potrzebujesz mocnych faktéw i liczb,
z ktoérych zbudujesz plan. Jezeli prowadzisz dziatalno$¢ juz od dwéch czy trzech lat,
takie fakty i liczby istnieja w Twoich ksiegach. Przy zatozeniu, ze wielko$¢ sprzedazy
Twojej firmy w kazdym z trzech ostatnich lat wynosita 1 milion zlotych, nierealistycznie
jest oczekiwa¢ (pomijajac rzadkie przypadki) jej nagtego wzrostu do poziomu 10 milio-
néw zlotych w roku biezacym. Dzieki wykorzystaniu tych faktéw historycznych i do-
stosowaniu ich do zmieniajacych sie warunkéw mozesz stworzy¢ projekcje tego, co stanie
sie w nadchodzacych miesigcach i latach. Nie idZ jednak na skréty i nie powiekszaj po
prostu danych z ostatniego roku czy $redniej z ostatnich dwéch, trzech lat o 10%, przyj-
mujac otrzymany wynik za swoj plan — takie postepowanie moze okazac si¢ niewystar-
czajace i katastrofalne w skutkach. Rozwaz ponizsze pytania i sprobuj udzieli¢ na nie
odpowiedzi. Dzieki rozlozeniu w ten sposéb swojej dziatalnos$ci na kilka sktadnikéw
powiniene$ by¢ w stanie doktadniej przewidzie¢ finansowg przysztosé.

% Jaka bedzie wielko$¢ sprzedazy? Czy sie zwiekszy, czy zmniejszy i dlaczego?

< Czy bedziesz mégl podnies¢ ceny, aby pokry¢ wzrost kosztow?

% Jaki bedzie hurtowy koszt Twoich towaréw lub koszt materiatéw do produkcji
wyrazony w postaci utamka sprzedazy?

% Czy stawki wynagrodzen pozostang na tym samym poziomie, czy bedziesz musiat
podnies¢ place i zwiekszy¢ korzysci pozaptacowe?
< Czy wynajem i inne koszty ogélne produkeji wzrosng?

< Czy koszty ogblnego zarzadu i administracyjne wzrosng?
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Jesli rozpoczynasz dziatalno$é lub o tym myglisz, Twoje zadanie jest trudniejsze. I znowu
najwazniejsze zagadnienia mozna wyrazi¢ w postaci pytan. Czy potrafisz udzieli¢ od-
powiedzi na kilka zamieszczonych ponizej?

% Kim bedg Twoi klienci? Gdzie obecnie kupujg produkt lub ustuge, ktéra cheesz
dostarczaé? Co sprawi, ze beda kupowa¢ u Ciebie zamiast u dotychczasowego
sprzedawcy?

% Jesli przyciagasz klientéw przez sprzedaz towaru po nizszej cenie, czy wcigz
bedziesz osiggal zysk?

< Czy Twoja lokalizacja jest odpowiednia dla proponowanego typu dziatalnosci?

% Jaki rodzaj reklamy i innych narzedzi marketingowych zastosujesz?

% Jakich kwalifikacji bedziesz wymagat od swoich pracownikéw?
Czy bedzie Cie sta¢ na wynagrodzenie ptacone w Twojej okolicy?

Ponizej znajdziesz propozycje pewnych dzialan i pomysty, ktére mogg poméce Ci znalezé
odpowiedzi na postawione pytania, a tym samym stworzy¢ wyrazisty plan zapewniajacy
dodatni cash flow.

Wielkos¢ sprzedazy

Przewidzenie wielkosci sprzedazy jest prawdopodobnie najtrudniejszym aspektem
okreslenia prawdopodobnej przyszloéci, poniewaz jest to obszar, nad ktérym masz
najmniejsza kontrole. Mozesz naturalnie zrobi¢ co$, aby wplynaé na ten czynnik,
np. rozszerzy¢ akcje reklamows, zwiekszy¢ zatrudnienie w dziale sprzedazy, poméc
dealerom przyciagna¢ nowych klientéw (m.in. przez wspélng reklame) i zaproponowa¢
inne promocje. Cokolwiek zrobisz, nie zgadyj.

Zacznij od uswiadomienia sobie og6lnych warunkéw gospodarczych zaréwno w kraju,
jak i na Twoim obszarze zbytu. Przeczytaj przynajmniej artykuty dotyczace gospodarki
w swojej lokalnej gazecie i poszerz swoja wiedze przez zapoznanie si¢ z czasopismami
i gazetami biznesowymi, takimi jak Puls Biznesu.

Przytacz sie do stowarzyszenia whasciwego dla swojej branzy. Jest to zrédto danych i praw-
dopodobnie jedyna droga wymiany informacji z innymi przedsiebiorcami prowadzacymi
podobna dziatalnos¢ bez naruszania zasad wolnej konkurencji. (Stowarzyszenia branzowe
maja z reguly zasady, ktérych trzeba przestrzegaé, aby ustrzec sie dziatan niezgodnych
z obowigzujacym prawem). Jesli nie wiesz, czy istnieje organizacja skupiajaca whascicieli
firm z Twojej branzy, sprawdz w bibliotece. Mozesz tez przejrze¢ strony internetowe,
wprowadzajac do wyszukiwarki rodzaj dziatalnosci i stowo ,,stowarzyszenie”.

Dzialaj tez aktywnie w lokalnej izbie gospodarczej czy handlowej. Bedziesz mial dzigki
temu kontakt z innymi przedsiebiorcami i generalny poglad na biznes w Twojej oko-
licy. W najlepszym razie nawigzesz znajomoéci z ludzmi, ktérzy moga zosta¢ Twoimi
klientami.

Przyjrzyj sie swojemu rynkowi zbytu. Jesli jestes producentem lub hurtownikiem, zapytaj
swoich klient6w, ile towaru mogliby kupi¢ od Ciebie w nastepnym kwartale czy roku.
Jesli jeste$ detalisty, wybierz sie na przejazdzke po okolicy lub w inny sposéb odnotuj
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zmiany demograficzne zachodzace na tym terenie. (Czy maja tam miejsce nowe inwe-
stycje budowlane? Czy budowa nowych tras wplyneta na ruch uliczny? Czy pojawila sie
na Twoim terenie nowa konkurencja? Czy ktérys ze starych konkurentéw wypadt z inte-
resu?). Wiele z tych pytan ma zastosowanie réwniez w sektorze ustug detalicznych. Jesli
natomiast $wiadczysz ustugi innym firmom, mozesz, tak jak hurtownik czy producent,
zrobi¢ wywiad wéréd klientéw.

Sprowadzenie zebranych faktéw do liczb w Twoim planie jest trudnym zadaniem, ale
czasami udaje sie to zrobi¢ catkiem trafnie. Moze na przyklad okazaé sie, ze na Twoim
terenie powstato 300 nowych doméw. Dodanie tej liczby do 3 000 gospodarstw domo-
wych istniejacych rok temu moze usprawiedliwia¢ oczekiwanie 10-procentowego wzrostu
sprzedazy, a nawet wigkszego, poniewaz nowi mieszkancy nie s3 jeszcze lojalnymi klien-
tami zadnego sprzedawcy danego produktu lub ustugi.

Polityka cenowa

Jezeli Twoi klienci nie s3 nabywcami drogich luksusowych produktéw, dzieki obnizeniu
cen mozesz zwykle przyciggnac wiekszy ruch. Pamietaj jednak, ze decyzja o redukcji
cen sprzeciwia sie niezbitemu prawu ekonomii méwiacemu, ze Twoje ceny musza by¢
wystarczajaco wysokie, aby pokry¢ koszty, inaczej wpadniesz w wir ujemnych przeptywéw
pienieznych. Lepszy cash flow nie daje Ci nic, jezeli cz¢$¢ tych srodkéw nie trafia do
Twojej kieszeni. Mozesz ustali¢ akceptowalny poziom cen za pomoca pewnych obliczen.
Nieco dalej w tym rozdziale przedstawiono prognozowanie przeplywéw pienieznych
za pomoca pewnych kalkulagji, ktore powiedzg Ci tez, czy réznica miedzy ceng sprzedazy
a kosztem jest wystarczajaca.

Koszt zakupu lub wytworzenia towaru

Jesli jestes hurtownikiem lub detalista, ogélna rozmowa z Twoimi dostawcami powin-
na da¢ Ci jakie§ wskazéwki na temat tego, czy istnieje niebezpieczefistwo wzrostu cen.
Czegokolwiek sie dowiesz od aktualnych dostawcéw, nie zaniedbuj okazji uzyskania
lepszych ofert z konkurencyjnych zrédel. Jesli wytwarzasz produkt we wltasnym zakresie,
porada ta pozostaje aktualna, a dodatkowo odnosi sie réwniez do kosztéw robocizny.
W przypadku gdy dopiero zaczynasz dziatalno$¢, sprawdz w odpowiedniej instytucji,
jaka jest powszechna stawka za dane kwalifikacje w Twojej okolicy.

Koszty ogdlne i inne

Pewne wydatki, takie jak wynajem, mozna z duzym prawdopodobieristwem przewidzie¢.
Optata za wynajem bywa konkretng kwota w umowie, ale zdarza sie réwniez, ze sktada
sie ona z pewnej podstawowej stawki plus procent od sprzedazy, co jest czesto stosowane
w centrach handlowych. Inne wydatki, np. dodatkowe korzysci pracownicze, podréze
i rozrywka, telefon, konserwacja komputera, moga bardzo szybko wymkna¢ sie spod
kontroli, wiec wymagaja uwagi zarzadzajacego. Ponownie, jesli rozpoczynasz dziatalnos¢,
poswiec troche czasu na poszukiwania i zdobadz wszystkie mozliwe do osiggniecia oferty.
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Sktadanie w catos¢ wszystkich zebranych liczb
dotyczacych cash flow

Po zebraniu najlepszych mozliwych, przyblizonych danych dla czynnikéw determinu-
jacych cash flow (i zyski), trzeba je przedstawi¢ w formie pozwalajacej na wyciagniecie
wnioskéw. Jak prawdopodobnie zdajesz sobie sprawe, te dane moga by¢ zastosowane
raczej do ustalania dochodu netto czy zysku niz do okreslania cash flow. Wezmy np.
jubilera. Ma on dobrego klienta i oferuje mu mozliwo$¢ kupowania na kredyt. Sprzedaje
temu klientowi brosze o wartosci 5 000 zt w grudniu, a platnos¢ otrzymuje w styczniu.
Sprzedaz nastepuje w momencie, kiedy bizuteria przechodzi z rak jubilera do rak klienta,
ale w cash flow po transakcji nie ma nawet $ladu przez miesigc®. Z tego wtasnie powodu
rozpoczynamy nasze kalkulacje od ustalenia dochodu netto. (To wytlumaczenie poto-
wiczne, ale wyjasnienie wszystkich przyczyn przyjecia takiej a nie innej kolejnosci zajetoby
cala ksiazke).

Filip Zalej i ftawek Zatop planuja na 1 stycznia nastepnego roku otwarcie firmy sprze-
dajacej i reperujacej todzie w pewnym miasteczku na wybrzezu. Dobrze sie do tego
przygotowali. Wiedza juz, ile todzi znajduje si¢ w promieniu 30 kilometréw od ich lo-
kalizacji, znajg ich rozmiary, uzyskali dane demograficzne z tego obszaru (dochéd, wiek
ludnosci itp.) oraz informacje na temat ilosci, wydajnosci i umiejetnosci istniejacej kon-
kurencji. Biorac pod uwage wszystkie znane czynniki, przygotowali rachunek zyskow
i strat za pierwszy rok dziatalnosci, ktory przedstawiono w tabeli 4.1 na stronie 80.

Na szczescie obliczenia pokazuja zysk netto w wysokosci 155 934 zt przy sprzedazy
w kwocie 1 255 000 zt i to po zaptaceniu podatku dochodowego od oséb prawnych
w wysokosci okoto 36 500 zF. Zysk netto jest obliczany po uwzglednieniu wyptaty
podstawowych wynagrodzen wiascicielom i wskazuje — obydwaj byli tego pewni —
Ze odniosa sukces. Jak rozsadnie zauwazyli, aby sprzedawac todki, trzeba miec jakies
na sktadzie — w postaci zapaséw. Cho¢ kazdy z nich planowat zainwestowa¢ 50 000 zt
w te dziatalnos¢, zatozyli, ze beda potrzebowali dodatkowych funduszy na stworzenie
zapasow i inne niezbedne wydatki. VWystapili do banku o kredyt i w zwiazku z tym zabrali
sie do Ztozonej papierkowej roboty, aby zapewni¢ sobie aprobate zaréwno Krajowego
Funduszu Poreczen Kredytowych, jak i kredytodawcy. Wysokosé kredytu (200 000 zt)
zostata ustalona na podstawie instynktu i doswiadczenia.

Pierwszym zadaniem, ktére postawit przed przedsiebiorcami pracownik banku, byto
rozbicie sprzedazy i wydatkow w pierwszym roku dziatalnosci na poszczegdlne mie-
sigce zamiast prezentacji danych w postaci zestawienia catorocznego przygotowanego
juz przez Filipa i Sfawka. Zajeto im to po kilka godzin wieczorami i w weekendy. Bank
zasugerowat, aby nie upraszczaé sytuacji i nie dzieli¢ catkowitych rocznych sum po
prostu na rowne 12 czesci, poniewaz sprzedaz i naprawa todzi w tej czesci kraju podle-
gata sezonowym wahaniom. Powinna by¢ zatem duzo wieksza p6zna zima i wczesng
wiosna niz w drugiej potowie lata i jesienia, gdy konczy sie sezon.

2 Patrz objasnienia do rozdzialéw na koticu ksigzki.

Patrz objasnienia do rozdziatéw na koncu ksigzki.
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Tabela 4.1. Z & Z rachunek zyskéw i strat

Zalej & Zatop Sprzedaz i Naprawa
Prognoza rachunku zyskow i strat
Koniec pierwszego roku dziatalnosci

Przychody netto ze sprzedazy:

Sprzedaz todzi 510000 zt

Sprzedaz czesci i akcesoriéw 265000 zt

Naprawy i instalacja akcesoriow 480 000 zt

Przychody netto ze sprzedazy razem 1255000 zt
Koszty bezposrednie wytworzenia ustug i nabycia towaréw:

Koszty nabycia: £odzie 382 500zt

Koszty nabycia: Czesci i akcesoria 159 000 zt

Robocizna bezposrednia 161700 zt

Prowizja od sprzedazy 62750z

Koszty bezposrednie razem 765950 zt
Zysk brutto ze sprzedazy 489 050 zt
Koszty posrednie wydziatowe, ogdlnego zarzadu i sprzedazy:

Wynagrodzenia kadry zarzadzajacej i pracownikéw administracyjnych 132 000 zt

Reklama 36 000 zt

Wynajem 36 000 zt

Stuzby komunalne 6 000 zt
Ubezpieczenie od odpowiedzialnosci cywilnej 4800zt

Ustugi obce: prawnicy i ksiggowi 10 000 zt

Telefon i internet 6 000 zt

Artykuty biurowe 1500zt

Wydatki na samochéd 7200zt

Wydatki na podréze 2000zt

Licencje i optaty 5500zt

Amortyzacja 31000 zt

Koszty ogdlne i administracyjne razem 278000 zt
Zysk (strata) ze sprzedazy 211050z
Inne koszty: odsetki 18539z
Zysk brutto 192511
Podatek dochodowy 36 577 zt
Zysk netto 155934 zt

Panowie przygotowali rachunek zyskow i strat w rozbiciu na poszczegélne miesiace,
przedstawiono go w tabeli 4.2 na stronach 82. i 83. W przypadku poczatkujacej firmy
w pierwszych miesigcach nalezy sie spodziewac straty. W rzeczywistosci wiele przed-
siebiorstw nie wychodzi na plus przez wiele miesiecy, a nawet lat.
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Kiedy pracownik banku spojrzat na ten dokument, zatroskat sig, ze to, co w zesta-
wieniu rocznym byto zyskami, teraz w niektérych miesigcach okazato sie stratami.
Zapytat wiec, czy wptywy z kredytu beda wystarczajace, zeby firma przetrwata niedo-
bry jesienny okres? W celu znalezienia odpowiedzi na to pytanie poprosit przedsie-
biorcéw o sporzadzenie sprawozdania z przeptywdw pienieznych za pierwszy rok
réwniez w rozbiciu na miesigce. Filip i Stawek usitowali przygotowac ten dokument,
ale doszli do wniosku, ze nie obejda sie bez pomocy specjalisty. Zatrudnili ksiegowego
i za opfatg otrzymali zestawienie zamieszczone w tabeli 4.3 na stronach 84. i 85.

Przerwiemy to opowiadanie, aby blizej przyjrze¢ sie tabelom 4.2 i 4.3. Naturalnie w spra-
wozdaniu z przeplywéw pienieznych wplywy pieniezne nie réwnaja si¢ sprzedazy.
W styczniu na przyktad cash flow zawiera réwniez wklady wiascicieli i wptywy z kredytu
bankowego. Cho¢ catkowita sprzedaz wynosi 40 000 zt, sprawozdanie z przeplywow
pienieznych pokazuje wplywy z tego tytulu w wysokosci jedynie 27 500 zt. Dzieje si¢ tak,
poniewaz wlaéciciele oczekuja, ze otrzymajg tylko potowe zaplaty za naprawy w miesigcu
ich wykonania. Niekt6rzy klienci nie ureguluja swoich zobowigzan przed koficem mie-
sigca. Filip i Stawek spodziewaja si¢ na przyklad zawarcia umowy z firmami ubezpiecze-
niowymi na naprawe uszkodzonych todzi ich klientéw, a ubezpieczyciele zwykle ptacy
dopiero po jakims czasie.

Jesli Zalej & Zatop naprawiaja todzie dla klienta indywidualnego, wystawiaja fakture
w momencie zakoniczenia prac. £6dz nie wraca do wlasciciela, dopoki nie dokona on
platnosci. Klienci, zyjacy od jednej wyplaty do nastepnej, zwykle zwlekaja z odebraniem
swojej wlasnosci i zaptata za naprawe do dnia otrzymania kolejnego wynagrodzenia.
Tak wiec, mimo ze remont zostal zafakturowany, 16dz pozostaje w Zalej & Zatop do
czasu otrzymania pieniedzy. Z tych powodéw Filip i Stawek szacuja, ze jedynie 50% faktur
za naprawy z danego miesiaca zostanie jeszcze w tym samym miesigcu uregulowanych,
35% — w miesigcu nastepnym, a pozostate 15% w trzecim miesigcu po zakoriczeniu pracy.
Wplywy pienie¢zne op6zniaja si¢ zatem w stosunku do momentu sprzedazy o tygodnie.

W przypadku todzi kwota sprzedazy jest taka sama, jak kwota wplywéw pienieznych
z tego tytutu. A to dlatego, ze prawo wlasnosci takiej jednostki ptywajacej nie przechodzi
na klienta, dopoki nie dokona on zaptaty.

Wsréd ,,wypltywow pienieznych” w kolumnie styczniowej jako pierwsza pojawia sie
kwota 100 000 zt za zakup todzi. Natomiast w zestawieniu zyskéw i strat umieszczono
jedynie sume 11 250 zl, co odpowiada kosztowi todzi sprzedanej w tym miesigcu (patrz
tabela 4.2). To znaczy, ze cena hurtowa zaptacona za towar nie staje sie kosztem, ktory
mozna ujaé w kalkulagji zysku, dopéki nie dojdzie do sprzedazy. Gdzie znikaja pozostate
wydatki na zakup jednostek ptywajacych w kwocie 88 750 zI? Znajdujg sie one w zapa-
sach todzi na dzien 31 stycznia.

Zapasy to aktywa, a aktywa wykazywane sg w bilansie, ktéry zamieszczono w tabeli 4.4
na stronie 86. (Bank nie wymagat od Filipa i Stawka miesiecznych bilanséw, wiec spo-
rzadzono tylko jeden dokument na koniec roku). Tak samo przedstawia sie sprawa
z zakupem czesci i akcesoriéw — tylko 3 000 zt pojawia sie jako koszt w styczniu, pozostate
47 000 zt to pozycja w zapasach.
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Tabela 4.2. Z & Z rachunek zyskoéw i strat w rozbiciu na miesiace

Zalej & Zatop Sprzedaz i Naprawa
Prognoza rachunku zyskéw i strat w rozbiciu na miesigce
Pierwszy rok (Czes¢ I)

Styczen Luty Marzec Kwiecien Maj Czerwiec  Lipiec
Przychody netto ze sprzedazy:
Sprzedaz fodzi 15000z 10000zt 60000z 100000zt 100000zt 800002z 40000 zt
Sprzedaz czesci i akcesoriow 5000z 10000zt 30000z 30000z 30000z 30000z 25000z
Naprawy i instalacja akcesoriow 20000zt 40000zt 50000z 60000z 75000z 650002z 50000z
Przychody netto ze sprzedazy razem 40000zt 60000z 140000z 190000zt 205000z 175000z 115000zt
Koszty bezposrednie wytworzenia
ustug i nabycia towaréw:
Koszty nabycia: todzie 11250z 7500zt 45000zt 75000z 75000z 60000z 30000zt
Koszty nabycia: Czesci i akcesoria 3000zt 6000zt 18000zt 18000z 18000z 180002z 15000 zt
Robocizna bezposrednia 6600zt 13200zt 16500zt 19800z 26400z 23100zt 16500zt
Prowizja od sprzedazy 2000zt 3000z 7000z 9500z 10250z 8750z 5750z
Koszty bezposrednie razem 22850z 26700zt 86500z 122300z 129650zt 109850z 67250z
Zysk brutto ze sprzedazy 17150zt 30300z 53500zt 67700z 73350z 65150z 47750z
Koszty posrednie wydziatowe,
ogdlnego zarzadu i sprzedazy:
I\’;’rya”:fvrl‘:jfz:fa'ﬁzsﬁgﬁfel 110002 11000z 11000z 11000z 11000z 11000z 11000z
Reklama 3000z 3000z 3000z 3000z 3000z 3000z 3000z
Wynajem 3000zt 3000z 3000z 3000z 3000zt 3000z 3000z
Stuzby komunalne 500zt 500zt 500zt 500z 500zt 500zt 500zt
Ubezpieczenie od odpowiedzialnosci cywilnej 400zt 400zt 400z 400zt 400zt 400z 400zt
Ustugi obce: prawnicy i ksiegowi 4000z 500zt 500z 500zt 500zt 500zt 500zt
Telefon i internet 500z 500z 500z 500z 500z 500z 500z
Artykuly biurowe 400 zt 100 zt 100zt 100 zt 100zt 100 zt 100zt
Wydatki na samochod 600z 600z 600z 600z 600zt 600zt 600zt
Wydatki na podréze
Licencje i optaty 2500z
Amortyzacja 2583zt 2583z 2583z 2583z 2583z 2583z 2583z
Koszty ogdlne i administracyjne razem 28483z 22183zt 22183zt 22183z 22183z 22183z 22183z
Zysk (strata) ze sprzedazy -11333zt 81177 31317zt 45517z 53167zt 42967zt 25567z
Inne koszty: odsetki 1667zt 1645zt 1623zt 1602zt 1579zt 1557z 1535z
Zysk brutto -13000z 6472zt 29694zt 43915z 51588zt 41410z 24032z
Podatek dochodowy -2470zt 1230zt 5642zt 8344zt 9802zt 7868z 45667
Zysk netto -10530zt 5242z 24052z 35571zt 41786z 33542zt 19466z
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Tabela 4.2. Z & Z rachunek zysk6éw i strat w rozbiciu na miesiace — cigg dalszy
Zalej & Zatop Sprzedaz i Naprawa
Prognoza rachunku zyskéw i strat w rozbiciu na miesigce
Pierwszy rok (Czes¢ II)
Sierpien  Worzesien Pazdziernik Listopad  Grudzien Eaczzenri:

Przychody netto ze sprzedazy:
Sprzedaz todzi 25000zt 20000zt 20000zt 10000z 30000z 510000zt
Sprzedaz czesci i akcesoriow 20000zt 20000zt 20000zt 10000z 30000z 265000zt
Naprawy i instalacja akcesoriow 40000zt 30000zt 20000zt 20000zt 10000zt 480000zt
Przychody netto ze sprzedazy razem 85000zt 75000zt 60000zt 40000zt 70000zt 1255000z
Koszty bezposrednie wytworzenia
ustug i nabycia towaréw:
Koszty nabycia: kodzie 18750zt 15000zt 15000z 7500z 22500z 382500zt
Koszty nabycia: Czesci i akcesoria 12000zt 15000z 12000z 600zt 18000z 159000zt
Robocizna bezposrednia 13200 zt 9900 zt 6 600 zt 6 600 zt 3300z 161700z
Prowizja od sprzedazy 4250 zt 3750z 3000z 2000 zt 3500zt 62750z
Koszty bezposrednie razem 48200zt 43650zt 36600zt 22100zt 47300z 765950z
Zysk brutto ze sprzedazy 36800zt 31350zt 23400zt 17900z 22700z 489050zt
Koszty posrednie wydziatowe,
ogolnego zarzadu i sprzedazy:
I\’:Z:jfvr;‘tz&aa';f:gsﬁ;ﬁf;‘g“e' 110007 11000zt 11000zt 110002 110002 1320007
Reklama 3000zt 3000zt 3000zt 3000zt 3000zt 36000zt
Wynajem 3000 zt 3000zt 3000zt 3000zt 3000z 36000zt
Stuzby komunalne 500 zt 500 zt 500 zt 500 zt 500 zt 6000 zt
Ubezpieczenie od odpowiedzialnosci cywilnej 400 zt 400 zt 400 zt 400 zt 400 zt 4800 zt
Ustugi obce: prawnicy i ksiegowi 500zt 500 zt 500 zt 500 zt 1000z 10000 zt
Telefon i internet 500zt 500zt 500zt 500zt 500zt 6000 zt
Artykuly biurowe 100 zt 100 zt 100 zt 100 zt 100 zt 1500z
Wydatki na samochéd 600 zt 600 zt 600 zt 600 zt 600 zt 7200 zt
Wydatki na podréze 2000 zt 2000 zt
Licencje i opfaty 3000zt 5500zt
Amortyzacja 2583z 2584z 2584z 2584z 2584z 31000z
Koszty ogdlne i administracyjne razem 22183zt 22184zt 24184zt 22184zt 25684zt 278000z
Zysk (strata) ze sprzedazy 14617 zt 9166 zt -784zt 4284zt -2984zt 211050z
Inne koszty: odsetki 1512z 1489 zt 1466zt 1443 z¢ 1420zt 185391z
Zysk brutto 13105z 7677zt -2250zt 5727zt 4404zt 192511z
Podatek dochodowy 2490zt 1459 z -428zt  -1088zt -837zt 365771z
Zysk netto 10615zt 6218zt -1822zt 4639zt -3567zt 155934zt
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Tabela 4.3. Z & Z sprawozdanie z przeplywéw pienieznych

Zalej & Zatop Sprzedaz i Naprawa

Prognoza przeptywdw pienieznych w rozbiciu na miesiagce

Pierwszy rok (Czes¢ I)

Styczen Luty Marzec Kwiecien Maj Czerwiec  Lipiec
Wptywy:
Whkiady wiasne wiascicieli 100000 zt
Whtywy z kredytu 200 000 zt
Whlywy ze sprzedazy 27500z 43750z 121250z 1805002z 196000zt 177 750zt 126 500 zt
Whlywy pieniezne razem 327500zt 43750zt 121250z 1805002z 196 000zt 177 750zt 126 500 zt
Wydatki:
Zakup todzi 100000zt 20000zt 40000zt 50000zt 80000zt 80000z 50000 zt
Zakup wyposazenia 150 000 z 5000z
Zakup czesci i akcesoriow 50000zt 10000z 30000z 30000z 20000z 20000z 15000z
Kaucja na wynajem itp. 4500z
Robocizna bezposrednia 6600zt 13200z 16500zt 19800zt 26400zt 23100z 16500zt
Prowizje od sprzedazy 2000zt 3000z 7000zt 9500zt 10250z 8750z 5750z
?’g{::fx’n‘flfzwaam’;{sﬁ;@fﬁ;ﬁfe‘ 110002 110007 110007 110007 110007 110007 110007
Reklama 3000zt 3000zt 3000z 3000z 3000z 3000z 3000zt
Wynajem 3000zt 3000zt 3000z 3000z 3000z 3000z 3000zt
Stuzby komunalne 500zt 500 zt 500zt 500 zt 500zt 500zt
t’yt\fﬁ;ae”ie od odpowiedzialnosci 4007t 4007 4007 4007 400z 4007 400z
Ustugi obce: prawnicy i ksiegowi 4000z 500zt 500zt 500zt 500zt 500zt 500z
Telefon i internet 500z 500z 500z 500z 500z 500zt
Artykuty biurowe 400 zt 100zt 100zt 100zt 100zt 100zt
Wydatki na samochéd 600z 600z 600z 600zt 600zt 600zt
Wydatki na podréze
Licencje i opfaty 2500z
Sptaty kredytu (rata kapitatowa i odsetki) 4249zt 4249zt 424974 4249z 4249z 4249z 42494
jich‘;ﬁffywydatki na podatek 30487t 3048zt 3048z 3048z 30487 3048z
Wydatki razem 341250zt 73398z 120398zt 141198zt 163548zt 158747zt 114 147 z4
Przeptywy pienigzne netto za okres -13750z -29 648z 852z 39302z 32452z 19003z 12353z
Saldo na poczatku okresu -13750zt 43398zt 42546zt -3244zt 29208z 48211z
Saldo na koniec okresu -13750zt 43398zt 42546zt -3244z 29208z 48211z 60564z
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Tabela 4.3. Z & Z sprawozdanie z przeplywéw pienieznych — cigg dalszy

Zalej & Zatop Sprzedaz i Naprawa
Prognoza przeptywdw pienieznych w rozbiciu na miesigce
Pierwszy rok (Czese Il)

Sierpien  Worzesien Pazdziernik Listopad  Grudzien iaczzenri\;

Wptywy:

Whkiady wiasne wiascicieli 100 000 zt
Whplywy z kredytu 200 000 zt
Whplywy ze sprzedazy 95500z 79750z 68250z 47250z 66500z 1230500z
Wplywy pienigzne razem 95500zt 79750z 68250z 47250zt 66500z 1530500z
Wydatki:

Zakup fodzi 15000 zt 435000 zt
Zakup wyposazenia 155000 zt
Zakup czesci i akcesoriow 10000 zt 5000z 5000zt 10000z 10000z 215000z
Kaucja na wynajem itp. 4500z
Robocizna bezposrednia 13200zt 9900 zt 6 600 zt 6 600 zt 3300zt 161700z
Prowizje od sprzedazy 4250z 3750z 3000z 2000z 3500z 62750z

Wynagrodzenia kadry zarzadzajacej

) 0 L ) 11000z 11000z 11000z 11000z 11000z 132000z
i pracownikow administracyjnych

Reklama 3000zt 3000zt 3000zt 3000zt 3000zt 36000z
Wynajem 3000zt 3000zt 3000zt 3000zt 3000zt 36000z
Stuzby komunalne 500 zt 500zt 500zt 500zt 500 zt 5500 zt
t’yt\fﬁ;ae”ie od odpowiedzialnosci 4002t 4002t 4002t 4002t 40074 48007
Ustugi obce: prawnicy i ksiegowi 500 zt 500z 500z 500z 1000zt 10000z
Telefon i internet 500z 500z 500z 500z 500z 5500z
Artykuty biurowe 100 zt 100 zt 100 zt 100 zt 100 zt 1400 zt
Wydatki na samochéd 600 zt 600 zt 600 zt 600zt 600 zt 6600zt
Wydatki na podréze 2000 zt 2000z
Licencje i opfaty 3000z 5500z

Sptaty kredytu (rata kapitatowa i odsetki) 4249 zt 4249 zt 4249 zt 4249 zt 4249zt 50993z

Szacowane wydatki na podatek 304874 3048zt 30482t 3048z 6097z 365772

dochodowy

Wydatki razem 69347zt 45547zt 43497zt 45497z 50246zt 1366820z
Przeptywy pienigzne netto za okres 26153zt 34203zt 24753z 1753zt 16254zt 163680z
Saldo na poczatku okresu 60564zt 86717zt 120920zt 145673zt 147 426zt

Saldo na koniec okresu 86717zt 120920zt 145673z 147426zt 163680z 163680z
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Tabela 4.4. Z & Z bilans

Zalej & Zatop Sprzedaz i Naprawa
Prognoza bilansu
Koniec pierwszego roku

Aktywa trwate:

Srodki trwate 124 000 zt
Aktywa trwate razem 124 000 zt
Aktywa obrotowe:

Naleznosci 24 500 zt
Zapasy materiatéw (czesci i akcesoriow) 56 000 zt
Zapasy wyrobdw gotowych (todzi) 52 500 zt
Srodki pieniezne 163 680 zt
Depozyty (kaucje) 4500zt
Aktywa obrotowe razem 301180z
Aktywa razem 425 180 zt
Kapitaty witasne:

Kapitat zaktadowy 100 000 zt
Wynik finansowy 155934z
Kapitaty wtasne razem 255934z

Zobowiazania i rezerwy:
Zobowiazania dtugoterminowe:
Kredyt do spfaty 167 546 zt

Zobowigzania krotkoterminowe:

Zobowiazania wobec dostawcow ustug 1700zt
Zobowigzania razem 169 246 zt
Pasywa razem 425 180 zt

Zwré¢ uwage na wydatki na telefon i internet. W styczniu nie pojawia sie wyplyw pie-
niezny z tego tytulu, poniewaz faktura z firmy telekomunikacyjnej przyjdzie dopiero
w lutym. Firma za kazdym razem zaplaci rachunek za telefon z 30-dniowym odroczeniem
i zawsze bedzie winna dostawcy ustug pienigdze za jeden miesiac. To samo odnosi si¢
do stuzb komunalnych, artykuléw biurowych i wydatkéw na samochéd. Te platnosci
regulowane z op6znieniem skltadajg sie na zobowigzania w bilansie.

Wr6émy do historii Zalej & Zatop.

Po przejrzeniu sprawozdania z przeptywow pienieznych, pracownik banku zwrécit
uwage, ze firma moze wypas¢ z interesu w lutym, zanim jeszcze na dobre rozpocznie
dziatalnos¢, poniewaz w tym miesigcu pojawi sie ujemne saldo w wysokosci 43 398 zt.
Filip i Stawek przedyskutowali mozliwos¢ odtozenia zakupu todzi do momentu, kiedy
cash flow sie poprawi. WV takiej sytuacji nie mieliby przez jaki$ czas zadnych todzi do
sprzedania, wiec straciliby znaczaca cze$¢ dochodu. Pracownik banku i przedsiebiorcy
uzgodnili, ze nalezy wnioskowac o kredyt w wysokosci 300 000 zt. Cze$¢ wstepnej
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dokumentacji ztozonej juz w Krajowym Funduszu Poreczen Kredytowych nalezato
w zwiazku z tym skorygowad, ale tego typu sytuacje s3 nierozlacznie zwigzane ze
zmaganiami z biurokracja. Konieczna byta takze korekta sprawozdania z przeptywéw
pienieznych w rozbiciu na miesiace, tak aby odzwierciedlato ono wigkszy wptyw pie-
niezny. W koncu odpowiednich zmian wymagat rachunek zyskéw i strat, poniewaz
zwieksza sie wydatki na sptate kredytu, obnizy podatek dochodowy, a tym samym
zysk netto.

Proces przygotowania prognoz sprawozdan finansowych

Jak mozesz przekona¢ si¢ na przykladzie Zalej & Zatop, proces tworzenia prognozy
przeplywéw pienieznych i innych sprawozdan finansowych przebiega metoda prob
i bledéw. W erze papieru, otéwka i kalkulatora moglo to zaja¢ mnéstwo czasu, nato-
miast dzisiaj, dzieki wykorzystaniu elektronicznych arkuszy kalkulacyjnych, mamy
mozliwoé¢ tworzenia w nich odpowiednich funkgji i formut. Zycie stato sie nieco latwiej-
sze. Jesli przygotowates wymienione powyzej dokumenty w programie komputerowym,
mozesz zagral w gre ,,co sie stanie, jesli”, dopoki nie otrzymasz zadowalajacych rezultatéw.

Alternatywa wobec arkuszy kalkulacyjnych jest zakup oprogramowania z gotowymi juz
formutami i odwotaniami. Wada takich standardowych narzedzi jest zbyt mala ela-
styczno$¢ — moze by¢ trudno dostosowacé je do Twojej sytuaciji.

Przy okazji, jesli spojrzysz na dokumenty finansowe firm, ktérych akcje znajduja sie
w publicznym obrocie, przekonasz si¢, ze sprawozdanie z przeplywéw pienie¢znych takiej
spotki odbiega od zaprezentowanego w tej ksigzce. Dzieje si¢ tak z tego wzgledu, ze czyta-
jacy zestawienia maja odmienne potrzeby. Format zaprezentowany w tej ksigzce prze-
znaczony jest do analizy historii firmy oraz do przewidywania i planowania jej finansowej
przysztosci, podczas gdy sprawozdania finansowe podane do wiadomosci publicznej
majg stuzy¢ analizom inwestoréw i ich doradcéw. Pierwszy model skupia si¢ na przeply-
wach pienieznych miesigc po miesigcu, drugi — na tym, co dziato sie w ostatnim roku
i co moze sie zdarzy¢ w roku biezacym.

Twoj biznesplan

Jesli kiedykolwiek tworzyles biznesplan lub czytales ksiazke o tym, jak go wykonad,
prawdopodobnie zdajesz sobie sprawe, ze prognoza przeplywéw pienieznych réwniez
stanowi cze$¢ tego dokumentu. Podczas przygotowywania wewnetrznego przewidywanego
cash flow (tzn. wykorzystywanego jedynie przez zarzad firmy) w istocie sporzadziles
biznesplan. Jesli prognoza przeplywéw pienieznych wskazuje, ze powiniene$ porozma-
wia¢ z bankiem teraz (nie p6zniej), wszystko, co musisz zrobi¢, to doda¢ poprzednie
sprawozdania finansowe i wygladzi¢ prezentacje zasadniczych danych (sprzedaz, koszty,
koszty ogodlne itd.). Oczywiscie jesli planujesz rozpoczecie nowej dziatalnosci i poszuku-
jesz funduszy, mozesz zastapi¢ poprzednie sprawozdania finansowg historig wlascicieli.

Dziatania prowadzace do stworzenia przewidywanego cash flow s3 jednoczesnie sercem
biznesplanu.
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Twoja przysztosc

W tej ksigzce probowalem przedstawi¢ sugestie dotyczace finansowania Twojego przed-
siewziecia, ochrony pochodzacych z niego dochodéw i realistycznego planowania prze-
plywéw pienieznych. Przede wszystkim zamierzatem przekona¢ Cie, co mam nadzieje
sie udalo, ze wystarczajacy kapitat (Twéj czy pochodzacy od kogo$ innego) jest warunkiem
wstepnym sukcesu w biznesie. Poswie¢ czas na zaplanowanie swojego zapotrzebowania
na fundusze i upewnij sie, ze zostanie ono zaspokojone. A gdy odniesiesz sukces i ludzie
beda podziwia¢ Twoje ,,szczeécie”, Ty i ja bedziemy wiedzieli — zawdzigczasz to plano-
waniu i zwyklej cigzkiej pracy.





