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Biznesplan 

dla 

sklepu internetowego 

hardesta.pl 
 

 
 
 
Niniejszy biznes plan został stworzony po to, aby ubiegać się o dotację od 
prywatnego inwestora, tzw. anioła biznesu. 
 
 
 
 

 

Uwaga: w niniejszym biznesplanie zostały użyte fikcyjne nazwy firm, instytucji, organizacji,  a także 

zostały podane fikcyjne statystyki itp.  
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1. Wprowadzenie  oraz profil e -firmy  
 

a) Właścicielem sklepu internetowego hardesta.pl jest Ksawery 
Poniatowski, lat 37, z zawodu specjalista ds. zarządzania zasobami 
ludzkimi (HR Specialist) 
 

b) E-firma hardesta.pl została założona w sierpniu 2006 roku. Wtedy też 
została wpisana do ewidencji działalności gospodarczej pod 
numerem UM / 2007/98435 w Urzędzie Miejskim w Szczecinie. 
 

c) Status prawny e-firmy to spółka jawna. 
 

d) Zasadniczym celem stworzenia tego e-biznesplanu jest zdobycie 
wsparcia finansowego na rozwój naszej działalności od prywatnego 
inwestora, firmy GAMBELUSS, w wysokości 70 tys. PLN. 
Nasz potencjalny inwestor należy do grupy SoftWork. Jest to 
niezależna organizacja inwestująca pieniądze w różne projekty 
związane z rozwojem Internetu, takich jak m.in. platformy 
szkoleniowe, sklepy internetowe, firmy doradcze i e-konsultingowe. 

 
Pod pojęciem rozwoju działalności sklepu internetowego hardesta.pl 
rozumiemy: 

 zatrudnienie kolejnych pracowników, 

 dzierżawa drugiego magazynu, 

 rozszerzenie oferty sprzedażowej w zakresie profesjonalnego 
sprzętu innych dziedzin sportu i rekreacji. 

 
e) E-firma dysponuje następującymi aktywami: 

 mały magazyn znajdujący się w podziemiach kamienicy przy 
ulicy Kamionkowej, który służy do składowania towaru przez 
nas sprzedawanego, 

 Ksawery Poniatowski jest właścicielem magazynu; wartość 
rynkowa jest szacowana na 57 tys. PLN, 

 aktualna wartość towaru przechowywanego w magazynie to 
32 tys. PLN, 

 mieszkanie własnościowe (najemca i właściciel: Ksawery 
Poniatowski), w którym mieści się siedziba e-firmy 
Olimpiakus.pl zostało wycenione na 187 tys. PLN, 

 samochód używany marki Fiat Ducato służący do transportu 



Biznes-plan-przyklady.pl Strona 4 
 

 

towarów o wartości rynkowej 26 tys. PLN, 

 ponadto Ksawery Poniatowski posiada na kontach 
oszczędnościowych środki w wysokości 43 tys. PLN, co 
stanowi, a nawet przekracza (minimum 38 tys. PLN) 
zabezpieczenie finansowe, którego firma GAMBELUSS 
wymaga od swoich partnerów biznesowych 

 
f) hardesta.pl świadczy usługi w zakresie sprzedaży szerokiej gamy 

suplementów oraz sprzętu do celów treningowych – kulturystyka i 
fitness. 
Dodatkowo zajmujemy się profesjonalnym doradztwem, jeżeli chodzi 
o dietę, prawidłowe odżywianie oraz zasady treningu 
kulturystycznego i fitness dla klientów naszego sklepu. 
Oferta nasza skierowana jest do bardzo szerokiej grupy osób, 
właściwie bez ograniczeń wiekowych, chcących prowadzić zdrowy i 
aktywny tryb życia. 
 

g) E-firma hardesta.pl zatrudnia 4 pracowników: 

 2 pracowników do obsługi klienta, 

 1 osoba będąca równocześnie kierowcą - dostawcą towaru, 
magazynierem oraz wysyłkowym, 

 1 księgowa na umowę zlecenie. 
 
 
E-firma hardesta.pl posiada misję przedsiębiorstwa pod hasłem: 
 

„E-sklep - wygodniejszy sklep” 
 
Naszym celem jest propagowanie zakupów przez Internet. Poprzez swoją 
działalność chcemy pokazać, iż za pośrednictwem sklepu internetowego 
Klient może być obsłużony lepiej i szybciej, niż za pomocą tradycyjnego 

sklepu.  
Hasło „E-sklep - wygodniejszy sklep” to właśnie szeroko rozumiana 
propaganda wyższości e-handlu nad handlem tradycyjnym.  
 
 
Aby potwierdzić i ugruntować propagowane przez nas wartości, od 1,5 roku 
należymy do Stowarzyszenia Handlu Legalnego, które to prowadzi szeroką 
działalność informacyjną, mającą na celu walkę z tzw. piractwem w Sieci 
oraz dążącą do podwyższenia komfortu obsługi e-klienta. 
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2. Prezentacja zespołu 
 

2.1. Jak już było wspomniane, w naszej e-firmie są zatrudnione 
(oprócz właściciela) 4 osoby. Oto doświadczenie i kwalifikacje 
zawodowe poszczególnych pracowników: 

 Ksawery Poniatowski - właściciel, lat 37, ukończył studia na 
Akademii Ekonomicznej w Poznaniu w specjalności: zasoby 
ludzkie w strukturach korporacji międzynarodowych; ukończył 
również dwuletnie studium o kierunku: rola mediów 
elektronicznych we współczesnej gospodarce rynkowej; do 
momentu założenia e-firmy hardesta.pl pracował w kilku 
przedsiębiorstwach, m.in. MetalBOX oraz ENERGIA Szczecin 
na stanowiskach dyrektora ds. personalnych. 

 Barbara Działdowska - lat 33, mgr psychologii, odpowiedzialna 
w naszej e-firmie za obsługę klienta; po studiach w SGH w 
Warszawie, przez 8 lat pracowała w polskim oddziale firmy Dell 
w Łodzi, będąc tam kierownikiem Biura Obsługi Klienta. 

 Jeremi Kwiatkowski - lat 40, manager w zakresie rozwoju 
przedsiębiorczości; odpowiedzialny za obsługę klienta oraz 
kontakty z mediami; po studiach na SGGW w Warszawie przez 
12 lat pracował we Francji, zajmując stanowiska związane ze 
wspieraniem rozwoju firm na ich zagranicznych placówkach. 

 Piotr Bendkowski - lat 31, ukończył Technikum Samochodowe; 
w hardesta.pl zajmuje się dostarczeniem towaru z hurtowni, 
zarządzaniem magazynem oraz wysyłkami produktów do 
klienta; doświadczenie zawodowe zdobywał pracując przez 10 
lat jako kierowca w Fabryce Samochodów Ciężarowych MAN, 
jeżdżąc po Europie Zachodniej; posiada również certyfikat oraz 
uprawnienia magazyniera. 

 Janina Łuczywo - lat 40, księgowa, absolwentka Wyższej 
Szkoły Finansów i Bankowości we Wrocławiu; przez ponad 15 
lat pracowała w różnych przedsiębiorstwach na stanowiskach 
Głównej Księgowej; zatrudniona w hardesta.pl na zlecenie; 
odpowiada za finanse i rachunkowość sklepu internetowego. 

 
 

2.2. Zdobycie finansowania przez prywatnego inwestora pozwoliłoby 
firmie hardesta.pl na zatrudnienie kolejnych 2 pracowników: 
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 drugiego magazyniera i kierowcy (do obsługi drugiego 
magazynu), 

 specjalisty do spraw marketingu - rozszerzenie działalności 
niesie ze sobą konieczność zadbania bardziej kompleksowo o 
wizerunek naszego sklepu internetowego na różnych 
biegunach, np. udział w targach mediów elektronicznych, stała 
promocja e-firmy w Internecie. 

 
 
 

3. Analiza otoczenia e -biznesowego 
 
 

3.1. Ogólne tendencje panujące w gospodarce, czyli 
koniunktura w mikro i makro skali 

 

 Jak wskazują badania Głównego Urzędu Statystycznego, w 
roku 2007 sprzedaż osiągnięta przez sklepy internetowe 
wzrosła o 33% w skali województwa zachodniopomorskiego 
oraz o 41% w skali całego kraju. 

 W roku ubiegłym zakupów przez Internet dokonało 14 mln osób, 
co w porównaniu do roku 2006 (11 mln) daje podstawę do 
optymistycznych prognoz w latach kolejnych. 

 88% przebadanych internautów (źródło: google.pl) stwierdziło, iż 
zakupy za pośrednictwem sklepu internetowego są bezpieczne. 
  

3.2. Ocena realiów politycznych, czynników technologicznych, 
geograficznych i społecznych 

 

 Sklepy internetowe uzyskały w roku 2008 od inwestorów 
prywatnych, banków, a także z kasy Urzędów Miast blisko 340 
mln PLN pożyczek, kredytów i dotacji na rozwój działalności. 

 Na rynku dostawców produktów (firmy kurierskie) pojawiło się 
14 nowych firm oferujących swoje usługi przewozowe na terenie 
całego kraju, a także poza granicami. Spowodowało to większą 
konkurencyjność, jeżeli chodzi o cenę kuriera, a także czas 

dostawy. 

 Powyższe fakty świadczą o coraz większym zainteresowaniu e-
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handlem i co za tym idzie tworzeniu się coraz lepszej 
infrastruktury pod rozwój działalności e-commerce. Jest to spory 
atut dla handlu w Sieci w walce o finansowanie projektów. 

 
3.3. Przewidywana grupa odbiorców 

 
Oferta naszego sklepu, a także kompleksowość naszych 
działań (będzie o nich mowa) pozwala nam myśleć o coraz 
większej grupie docelowej. Do niedawna byli to głównie ludzie 
młodzi, maksymalnie do 35 roku życia. Obecnie coraz więcej 
ludzi w przedziale wiekowym 35 - 55 zaczyna korzystać ze 
sprzętu sportowego, a nawet suplementów w postaci odżywek.  
Poprzez konsekwentne działania marketingowe i e-
marketingowe mamy zamiar w kolejnych latach zdobyć również 
większą grupę klientów, powyżej 60 roku życia. 

 
3.4. E-firmy / sklepy internetowe konkurencyjne 

 
Obecnie konkurencja w segmencie suplementów diety oraz 
sprzętu sportowego / fitness w handlu sieciowym jest duża. 
Istnieje na terenie naszego kraju około 80 sklepów 
internetowych oferujących podobne do nas produkty. 

 
3.5. Co według nas jest naszym atutem, i może stanowić 

przewagę nad konkurencją: 
 

 pracujemy dłużej niż większość sklepów od 8 do 20 (z 44 
przebadanych przez nas e-firm większość pracuje w godzinach 
9 – 17 lub 9 - 18); jesteśmy również dyspozycyjni pod 
służbowymi telefonami komórkowymi do godziny 22.00 w 
przypadku konieczności udzielenia wyjaśnień, ewentualnych 
reklamacji; 

 produkty wysyłamy w godzinach 10 - 13 (jak większość), jednak 
na specjalne życzenie klienta możemy nadać paczkę do 
godziny 17.00 (standardowy czas pracy większości firm 
kurierskich); 

 obsługujemy klientów nie tylko w języku polskim, ale również (w 
razie potrzeby) w rosyjskim, angielskim i niemieckim - co oferuje 
mało sklepów; nasi pracownicy obsługi klienta porozumiewają 
się w tych językach; 
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 oferujemy możliwość osobistego odbioru towaru (co nie 
wszyscy oferują). 

 

4. Cele przedsięwzięcia 
 

Swoje cele podzieliliśmy na 3 etapy czasowe, zgodnie z wymogiem 
firmy GAMBELUSS, która chce mieć przedstawioną perspektywę na 
cały okres spłaty pożyczki. 

 
Etap 1 - obejmuje rok 2010, w czasie którego całość kwoty 
finansowania spłynęłaby na konto e-firmy hardesta.pl. 

 
     Cele: 

 zatrudnienie dwóch kolejnych pracowników (jak już było 
wspomniane), 

 obecność na społecznościowych oraz typowo branżowych 
forach dyskusyjnych, 

 dzierżawa drugiego magazynu, 

 rozszerzenie oferty sprzedażowej w zakresie sprzętu do 
nurkowania, sprzętu narciarskiego oraz sprzętu do wspinaczki, 

 inwestycja w boksy reklamowe oraz linki sponsorowane w 
wyszukiwarce Google (skuteczna, tania i wciąż mało doceniana 

forma reklamy), 

 wypracowanie wskaźników rentowności na poziomie minimum 
8%. 

 
Etap 2 - kolejny rok działalności – 2011. 

 
Cele: 

 zakup droższego oprogramowania, które zapewni sprawniejszą 
i lepszą organizację sklepu internetowego, 

 wejście w większą interakcję z naszymi klientami, a konkretnie: 
wydawanie newslettera w odstępach tygodniowych - 
przedstawiającego m.in. opis najnowszych produktów, 

 zachęta klientów do udzielania nam informacji zwrotnej poprzez 
odpowiedź na e-maila wysłanego do każdego, kto poczynił u 
nas zakupy, 
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 przynajmniej jedna duża kampania reklamowa w Google 
AdWords na kilka lub kilkanaście słów / fraz kluczowych 
związanych z działalnością hardesta.pl, 

 udział w Targach Mediów Elektronicznych w Poznaniu - 
połączony z prezentacją oferty sklepu, 

 wypracowanie zysku netto powyżej 60 tys. PLN 
 

Etap 3 - rok 2012. 

 
Cele: 

 założenie i prowadzenie bloga oraz forum firmowego będących 
integralną częścią sklepu - daje to możliwość bezpośredniego i 
szybkiego podzielenia się przez użytkowników / klientów opinią 
na tematy dotyczące sklepu i uzyskania porady od 
administratora, 

 wykupienie prawa własności do drugiego magazynu, 

 zakup drugiego samochodu dostawczego, 

 wejście w program lansowany przez najbogatsze sklepy 
internetowe w kraju „Darmowa wysyłka” - najpierw w formie 
promocji, przedłużającej się na kolejne miesiące, potem już jako 
standard; takie działanie stanowi świetną aktywizację klienta; 
jak podaje Puls E-biznesu, sklepy, które weszły w projekt 
zyskały w ciągu roku wzrost sprzedaży w wysokości 20%, 

 roczny zysk netto na poziomie powyżej 250 tys. PLN. 
 
 

5. Organizacja e-firmy oraz wdrażanie strategii 
 
 

5.1 Sklep internetowy hardesta.pl działa na podstawie 
oprogramowania DESPERAT NAVI SOFT wykupionego na 
licencji jednorazowej (koszt 3450 PLN). Oprogramowanie 
oferuje następujące usługi i możliwości: 
a. zainstalowany moduł LIVE UPDATE pozwala na 

automatyczne wykrywanie zmian cen w towarach (integracja 
z modułami magazynowymi hurtowni i pozostałych 

dostawców), 
b. dostępność porównywarek cenowych CENEO, SKĄPIEC, 
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OFERCIAK, 
c. systemy płatności PAY PAL, PRZELEWY 24, ONET PASAZ, 
d. zainstalowany moduł QBUYER - umożliwiający zdalny 

podgląd stanu magazynowego sklepu, 
e. możliwość wyboru wyglądu sklepu (4 szablony), 
f. oprogramowanie jest kompatybilne ze wszystkimi 

najpopularniejszymi przeglądarkami, 
g. oprogramowanie jest zainstalowane na płatnym hostingu 

KRAJOWY.pl, 
h. domena podpięta również do KRAJOWEGO.pl 
i. hardesta.pl płaci stały abonament w firmie WINAMOS 

sprzedawcy oprogramowania do sklepu, zapewniający nam 
stały serwis w razie ewentualnych usterek 

 
5.2 Biuro Obsługi Sklepu / Klienta (jak już było wspomniane) 

pracuje na dwie zmiany w godzinach 8-20. Magazyn pracuje w 
godzinach 8-17. Księgowa pracuje zdalnie przesyłając do nas 
potrzebną dokumentację. 
 

5.3 Każdy pracownik posiada komputer służbowy / laptop oraz 
telefon komórkowy służbowy z nieograniczoną ilością minut. 

 
5.4 Strategia budowania treści przez samych klientów sklepu - 

poprzez uruchomione narzędzia możemy uzyskać recenzje i 
opinie kupujących, co przynosi rozbudowę zawartości naszego 
serwisu, a w konsekwencji wyższą pozycję w wynikach 
wyszukiwania. 

 
5.5 Strategia cenowa - już w pierwszym roku działalności 

osiągnęliśmy próg rentowności naszego biznesu;  poniżej 
przykładowe wyliczenia, obrazujące nasz obecny poziom 
sprzedaży. 

 
Średnia cena produktu (uśredniona cena suplementu diety oraz sprzętu 
kulturystycznego lub fitness)   
257,5 PLN (cena sprzedaży) 

Jednostkowy „koszt produkcji” produktu   
187 PLN (cena zakupu) 
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Miesięczne Koszty stałe  
45 860 PLN 

 

WYLICZENIA: 
Jednostkowy zysk ze sprzedaży  
70,5 PLN   (marża 37%) 

PRÓG RENTOWNOŚCI   =   45860 / (257,5 – 187) =  650 szt. 

 
Interpretacja: 
Sprzedaż powyżej progu rentowności, czyli powyżej 650 szt. będzie 
przynosiła sklepowi zyski. 
Sprzedaż poniżej progu rentowności nie będzie pokrywała w całości 
kosztów. 
 
Na podstawie danych z całego roku poprzedniego 2008, sprzedaży w roku 
obecnym 2009 oraz prognoz na kolejne trzy lata, możemy zagwarantować, 
iż sprzedajemy oraz będziemy sprzedawać powyżej 800 szt. produktu, co 
znacznie przekracza założone minimum i generuje zysk. Z roku na rok 
przewidywana sprzedaż będzie systematycznie rosła. 
(szczegóły w punkcie 8. Prognoza finansowa).    
 

6. Analiza SWOT 
 
MOCNE STRONY 
 

 Poprzez działania przez nas wdrożone i planowane do wdrożenia 
(forum, blog, osobista opinia i recenzja produktu przez klienta) już 
rozwinęliśmy, i nadal będziemy powiększać, dużą bazę adresową 
(12600 użytkowników), co pozwala na szybkie informowanie o 
promocjach, wyprzedażach i wszelkiego rodzaju nowinkach dużej 
liczby klientów. 

 Posiadamy własny magazyn, czym może się pochwalić zaledwie 23% 
sklepów internetowych (źródło: Krajowa Agencja Badania Małych 
Przedsiębiorstw); to w znacznym stopniu ułatwia i przyspiesza 
wysyłkę produktu do klienta (możliwość składowania przez dłuższy 
okres czasu towaru transportowanego z Chin). 

 Wirtualny Doradca Klienta - powstał pomysł, aby na stronie sklepu 
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udostępnić serię kilku krótkich filmów video, które krok po kroku 
objaśniają korzystanie z kilku podstawowych, bardziej 
skomplikowanych produktów (analiza przeprowadzona przez 
właściciela wykazała tym duże zainteresowanie - szczegóły w 
załączniku nr 1). 

 
SŁABE STRONY 
 

 Sklep istnieje na rynku stosunkowo niedługo, dlatego też nie możemy 
się mierzyć - przynajmniej na razie - z gigantami w e-handlu, jeżeli 
chodzi o branding, czyli wizerunek marki; marka hardesta.pl nie jest, 
póki co, zbyt szeroko rozpoznawana. 

 
sposób na rozwiązanie potencjalnego problemu 
Pozycjonowanie sklepu na wiele słów i fraz kluczowych, co w 
niedługim czasie powinno poprawić wyniki wyszukiwania dla naszej 
e-firmy. 
Prowadzenie działań e-marketingowych - kluczową rolę powinno tutaj 
odegrać zatrudnienie specjalisty ds. marketingu, który będzie dbał o 
wzrost rozpoznawalności naszego sklepu.  

 

 Wysokie kwalifikacje kadry pracowniczej, co może skutkować tym, że 
niektórzy pracownicy kiedyś nas opuszczą - szukając lepszych 
pieniędzy, na które nas nie stać. 

 
sposób na rozwiązanie potencjalnego problemu 
Chcemy już w przyszłym roku organizować imprezy integracyjne, 
które mogą pomóc w zwiększeniu identyfikacji kadry z firmą 
hardesta.pl. 

Właściciel Ksawery Poniatowski posiada szerokie znajomości na 
uczelni, którą ukończył (AE w Poznaniu), co umożliwia stały kontakt 
ze zdolnymi absolwentami. 

 
 SZANSE 

 

 Kompleksowa obsługa klienta i jej wysoka jakość powinny w czasie 
nie dłuższym niż 2 lata wprowadzić nas do grona kilkunastu 
najbardziej znanych sklepów w naszej branży na polskim rynku. 

 Dziedzina e-handlu zdobywa coraz większe uznanie w oczach 
inwestorów, co pozwala optymistycznie patrzeć w przyszłość i mieć 
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realne nadzieje, że po spłaceniu obecnej pożyczki będziemy mogli się 
starać o kolejną, o wiele wyższą. 

 
 ZAGROŻENIA 
 

 Wzrost zainteresowania klientów ofertą sklepów zagranicznych, 
których ceny są coraz niższe oraz coraz krótszy czas dostawy. 

 Wzrost konkurencji na rynku krajowym - powstaje coraz więcej firm 
propagujących zdrowy styl życia i związane z tym akcesoria. 

 

7. Plan e-marketingowy  
 
PRODUKT: 
 

 Jak już zostało zaprezentowane, oferujemy sprzedaż szerokiej gamy 
suplementów diety i odżywek, a także sprzętu kulturystycznego i 
fitness. 
W perspektywie krótkoterminowej (1 rok) planujemy rozszerzyć naszą 
ofertę o sprzęt narciarski, wspinaczkowy oraz do nurkowania. 
Sprzedaż jest połączona z całym szeregiem darmowych usług (forum, 
blog, mailing, instruktaże video) mających na celu zapewnienie 
pełnego komfortu naszych klientów 

 Obecnie na rynku krajowym funkcjonuje ponad 80 e-sklepów o 
podobnym profilu, co nasz, jednak niewiele z nich, bo tylko około 35,      
oferuje sprzedaż + darmowe porady i instruktaże (źródło: Polska 
Agencja Analizy Konkurencji). 

 Obsługa w językach obcych; angielski, rosyjski, niemiecki (nie tylko 
moduły językowe w oprogramowaniu sklepu, ale także znajomość 
tych języków przez pracowników) stawia nas w gronie 28 e-sklepów 
tej branży mogących wejść na rynki zachodnie (źródło: Polska 
Agencja Analizy Konkurencji). 

 
CENA: 
 

 Paleta naszej oferty pozwala prognozować zyski na podobnym 
poziomie przez cały rok; polecamy sprzęt na każdą porę roku. 

 Chcemy - jako jedni z niewielu na rynku - wprowadzić usługę serwisu 
pogwarancyjnego; jak wykazały badania, takie podejście bardzo 
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zachęca klientów; profity uzyskane poprzez taką politykę znacznie 
przekraczają koszty ewentualnych napraw pogwarancyjnych (Dział 
Obsługi Klienta przeprowadził ankietę wśród 380 klientów naszego 
sklepu - szczegóły w załączniku nr 2). 

 
DYSTRYBUCJA: 
 
Stosujemy zarówno dystrybucje pośrednią, jak i bezpośrednią. 
 
Do pośredniej zaliczymy: 

 zamówienie dokonane na stronie internetowej naszego sklepu 
hardesta.pl, gdzie jest umiejscowiony formularz online. 

 
Do bezpośredniej zaliczymy: 

 zamówienie towaru online i odbiór osobisty w naszym magazynie, lub 
też zarówno zakup produktu, jak i jego odbiór bezpośrednio w 
naszym magazynie  

 
Formy płatności - przyjmujemy zarówno wpłaty gotówkowe, jak i przelewy 
na konto bankowe; dodatkowo możliwość płatności kartą płatniczą i 
kredytową. 
 
PROMOCJA I REKLAMA: 
 
Oprócz reklamy i promocji wymienionej wcześniej, czyli pozycjonowania 
sklepu w Internecie (boksy reklamowe, linki sponsorowane, Google 
AdWords) oraz udziału w Targach Mediów Elektronicznych, chcemy 
zastosować dosyć nietypowy, jak na tą branżę, rodzaj reklamy.  
Mianowicie nasz specjalista ds. obsługi klienta p. Jeremi Kwiatkowski 

napisał książkę wydaną w wersji elektronicznej oraz drukowanej o 
powstaniu i działaniu naszego sklepu internetowego hardesta.pl, jako 
modelowy przykład e-działalności pod tytułem „Załóż się, że założę e-
sklep.” 
Do połowy roku 2009 książkę kupiono już łącznie w 1234 egzemplarzach. 
 
Poza tym promujemy również naszą e-firmę w 2 czasopismach: 

 „Uzdrów ciało - zmienisz ducha” 

 „Zdrowy po 50-tce” 
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8. Prognoza finansowa  
 
Wartość spodziewanego finansowania oraz okres jego spłaty uzasadnia, 
aby przedstawić prognozę finansową sklepu internetowego hardesta.pl w 
wersji uproszczonej. 
 
A. Nakłady inwestycyjne e-firmy hardesta.pl (wkład własny + pożyczka 
inwestorska) 

 wielkość pożyczki: 70 000 PLN 

 środki zgromadzone na kontach: 43 000 PLN 

 aktualna wartość magazynu: 97 000 PLN 

 aktualna wartość towaru w magazynie: 32 000 PLN 

 aktualna wartość samochodu używanego Fiat Ducato: 26 000 PLN 
Razem:   268 000 PLN 

 
B. Wyliczenie spłaty pożyczki 

 kwota pożyczki:  70 000 PLN 

 oprocentowanie nominalne: 15% 

 okres kredytowania: 36 miesięcy 

 kapitalizacja odsetek: miesięczna 

 raty: malejące 

 koszt kredytu: 86 187 PLN 

 odsetki: 16 187 PLN 
Dostajemy od inwestora kwotę 70 000 PLN. Musimy oddać inwestorowi 
86 187 PLN. Nasze odsetki wynoszą 16 187 PLN. Spłacamy miesięcznie 
w malejących ratach. 
(szczegółowe wyliczenie znajduje się w załączniku nr 3) 

 
C. Miesięczne Koszty Stałe dla roku bieżącego 2009 

 wynagrodzenie pracowników: 40 510 PLN 

 koszty utrzymania lokalu/siedziby sklepu oraz magazynu (prąd, woda, 
gaz, ogrzewanie, wywóz śmieci): 2 900 PLN 

 wynajem serwerów, opłata domen, abonament za internet: 450 PLN 

 opłaty administracyjne i urzędowe: 1 200 PLN 

 paliwo: 800 PLN 
Razem: 45 860 PLN 
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D. Miesięczne Koszty Zmienne 

 promocja i reklama: 1 150 PLN 

 abonament serwisu oprogramowania: 160 PLN 

 spłata pożyczki wraz z odsetkami (kwota uśredniona): 2 686 PLN 

 amortyzacja magazynu: 2 000 PLN 

 amortyzacja samochodu: 1 500 PLN 
Razem:  7 496  PLN 

 
Miesięczne Koszty Stałe + Zmienne = 45 860 + 7 496  = 53 356 PLN 
 
 
Prognozy dla poszczególnych lat - perspektywa 3-letnia - cały okres spłaty 
pożyczki. 
 
UWAGA: 
Prognoza na rok 2010 oparta jest na danych z roku bieżącego 2009.  
Natomiast prognozy na dwa kolejne lata (2011 i 2012) zakładają wzrost 
sprzedaży, ale i wzrost kosztów, przy marży również nieco rosnącej. 
 
 
ROK 2010 

 miesięczny przychód ze sprzedaży: 800 produktów x 257,5 
(uśredniona cena) = 206 000 PLN 

 roczny przychód ze sprzedaży: 2 472 000 PLN (206 000 x 12 
miesięcy) 

 koszt własny rocznej sprzedaży (cena zakupu): 1 804 379 PLN 
(2 472 000 / 1,37) 

 marża sprzedaży:  37%, tj. 667 621 PLN (2 472 000 – 1 804 379) 

 koszty (stałe + zmienne) =  640 272 PLN (53 356 x 12) 

 zysk brutto: 667 621 – 640 272 = 27 349 PLN 

 zysk netto (podatek 18%): 22 432 PLN  

 rentowność aktywów netto: 8 % (zysk netto 22 432 PLN / nakłady 
inwestycyjne 268 000) 

  
ROK 2011 

 miesięczny przychód ze sprzedaży: 1 050 produktów x 290 
(uśredniona cena) = 304 500 PLN 

 roczny przychód ze sprzedaży: 3 654 000 (304 500 x 12 miesięcy) 

 koszt własny rocznej sprzedaży (cena zakupu)=  2 520 000 PLN  
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(3 654 000 / 1,45) 

 marża sprzedaży:  45%, tj. 1 134 000 PLN (3 654  000 – 2 520 000) 

 koszty (stałe + zmienne):  1 058 400 (88 200 PLN x 12 miesięcy) 

 zysk brutto: 1 134 000 – 1 058 400 = 75 600 PLN 

 zysk netto (podatek 18%): 61 992 PLN  
 
  
ROK 2012 

 miesięczny przychód ze sprzedaży: 1 280 produktów x 303,5 PLN 
(uśredniona cena) = 388 480 PLN 

 roczny przychód ze sprzedaży: 4 661 760 PLN (388 480 x 12 
miesięcy) 

 koszt własny rocznej sprzedaży (cena zakupu):  3 046 901 PLN  
(4 661 760 / 1,53) 

 marża sprzedaży:  53%, tj. 1 614 859 PLN (4 661 760 – 3 046 901) 

 koszty (stałe + zmienne):  1 295 240 PLN (100 020 PLN x 12 
miesięcy + 95 000) 

 zysk brutto: 1 614 859 – 1 295 240 = 319 619 PLN 

 zysk netto (podatek 18%): 262 087 PLN  
 
 
Podsumowanie 

Jak pokazuje analiza finansowa, nasze przedsięwzięcie jest 
naprawdę opłacalne. Z roku na rok sklep internetowy hardesta.pl 
generuje i będzie generował coraz większe zyski, pomimo ciągle 
rosnących kosztów.  
Jest to inwestycja charakteryzująca się niezwykłą dynamiką wzrostu 
zysków, szczególnie w pierwszych kilku latach działalności. W latach 
następnych przyrost sprzedaży i zysków nie będzie już tak duży, 
jednak ukształtuje się na stałym, wysokim poziomie kilkuset tysięcy 
PLN zysku netto rocznie. 
Pomimo konkurencji na rynku, z roku na rok możemy sprzedawać 
coraz więcej naszych produktów, przy marży większej o kilka procent. 
Wzrost sprzedaży zapewnia nam ciągły monitoring zmieniających się 
potrzeb klienta, obsługa klienta na najwyższym poziomie oraz stała 
inwestycja w e-marketing. 
Niniejszy e-biznesplan gwarantuje ciągły rozwój inwestycji i nie 
przedstawia żadnych obaw dla Inwestora, co do terminowej spłaty 
pożyczki. 
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Załączniki 
 
Załącznik nr 1 

E-firma hardesta.pl przeprowadziła badania wśród dużej grupy 
klientów sklepów oraz użytkowników Internetu. Nie tylko na swoich 
bazach adresowych, ale także wśród subskrybentów 3 innych baz 
adresowych, m.in. portalu KUP-TERAZ.COM.PL. Łącznie grupę 
reprezentatywną stanowiło 11 800 badanych, którzy mieli 
odpowiedzieć na pytanie: 
Jaki jest Twój stosunek, do pewnego nowum, jakim jest zastosowanie 
na stronie sklepu internetowego samouczków video, tzw. Wirtualnego 
Doradcy Klienta? 

 
I GRUPA 
Przeważająca większość badanych, bo aż 78% (9204 osoby) 
wypowiedziała się bardzo pozytywnie o takiej pomocy na sklepie. 
Uważali oni, iż jest to znaczne ułatwienie dla osób odwiedzających 
sklep internetowy i chcących dokonać zakupu. Taki krótki filmik video 
szybko wyjaśnia: w jaki sposób coś znaleźć i kupić. Po drugie 
samouczek jest niezwykle pomocny w przypadku produktów, które 
wymagają instruktażu obsługi. Jakkolwiek do każdego produktu 
dołączana jest zawsze ulotka z informacją, jednak po obejrzeniu 
filmu, klient już na stronie sklepu może w pełni zdecydować, czy 
towar będzie mu odpowiadał, czy musi szukać dalej. 

 
II GRUPA 
Grupa mniejsza, bo tylko 2596 osób (22% badanych) wyraziło się z 
optymizmem umiarkowanym. Nikt nie negował zupełnie tego typu 
rozwiązania, jednak twierdzono, iż filmiki wideo często „zaciemniają” 

obraz strony głównej (bo np. włączają się od razu po wejściu na 
sklep, zanim jeszcze użytkownik cokolwiek kliknie). Można się bez 
nich obyć czytając regulamin. Grupa ta raczej rzadko korzysta z 
pomocy samouczka. 

 
 
Załącznik nr 2 

380 klientów naszego sklepu odpowiedziało na 3 pytania dotyczące 
zagadnienia obsługi klienta i serwisu posprzedażowego w sklepach 
internetowych. Oto wyniki: 
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Pytanie: Czy w ogóle czytasz regulamin zakupu / regulamin 
funkcjonowania e-sklepu? 

 I GRUPA 
Większość, bo aż 215 osób odpowiedziało twierdząco. Zawsze 
jak chcą coś kupić w Internecie, uważnie studiują regulamin. 
Nie chcą mieć żadnych przykrych niespodzianek związanych z 
ewentualną wadą lub uszkodzeniem towaru. 

 II GRUPA 
120 osób stwierdziło, iż raczej nie czyta regulaminów, lub czyta 
je bardzo rzadko, wtedy, kiedy coś się dzieje i trzeba szukać 
rozwiązania problemu. 

 III GRUPA 
Ostatnia najmniejsza grupa 45 osób przyznała się, że 
regulaminów nie czyta wcale. A jeśli coś się stanie z towarem, 
to od razu dzwonią do sprzedawcy i zgłaszają reklamacje. 

 
Pytanie: Czy ma dla Ciebie jakiekolwiek znaczenie coś takiego jak 

serwis pogwarancyjny, czy w ogóle przywiązujesz uwagę do tego 
typu punktów w regulaminie sklepu? 

 I GRUPA 
302 osoby odpowiedziały, że serwis pogwarancyjny ma dla nich 
duże znaczenie, bo często towary ulegają – jak na złość – 
awarii zaraz po upływie 2 lat gwarancji ustawowej. W sytuacji, 
gdy tego serwisu nie ma – muszą już sobie radzić sami. Taka 
usługa to ich zdaniem duży bonus w regulaminie sprzedaży, 
który zdecydowanie przeważa decyzję o wyborze oferty, gdy 
mają do dyspozycji dwa sklepy o równorzędnej klasie towaru. 

 II GRUPA 
Zdecydowana mniejszość, bo tylko 78 osób odpowiedziało, iż 
nie zwracają specjalnej uwagi na takie udogodnienie. Po prostu 
cos kupują i w danej chwili nie martwią się, co będzie za 2 lata. 

 
Pytanie: Jak generalnie oceniasz obsługę klienta w sklepach 
internetowych w Polsce i jak na tym tle wypada hardesta.pl? 

 I GRUPA 
Największa liczebnie grupa – 180 osób – oceniła poziom 
obsługi klienta na jako dobry (ale nie bardzo dobry). Ludzie ci 
stwierdzili, że w większości sklepów można w miarę wygodnie 
kupić produkt, dogadać się ze sprzedającym oraz uzyskać 
poradę, czy zrealizować reklamację w razie usterki. 
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 II GRUPA 

120 ankietowanych oceniło obsługę klienta polskich sklepów 
internetowych jako przeciętną. Narzekali nieco na zbyt 
ograniczony kontakt ze sklepem (często nikt nie odpowiada na 
telefon, a na odpowiedzi na maile czeka się długo). Jako minus 
podano również nierzadko zbyt długi czas dostawy (np. 
sprzedawca nie ma czegoś na sklepie i dopiero ściąga to od 
producenta, a taka procedura sporo trwa). 

 III GRUPA 
80 osób było niezadowolonych z poziomu obsługi klienta w 
polskiej sprzedaży internetowej. Zarzucono głównie chaos po 
wejściu na stronę sklepu. Brak intuicyjności w przeglądaniu 
produktów oraz przy ich zakupie. Długa dostawa – która rzadko 
odbywa się za pośrednictwem firmy kurierskiej ze względu na 
koszty, których właściciel sklepu nie chce wziąć na siebie. 
Kolejna rzeczą zgłoszona jako mankament była zbyt duża cena 
w większości sklepów. Często można znaleźć w handlu 
tradycyjnych ten sam produkt, tańszy. 

 
Opinia na temat naszego sklepu była jak najbardziej pozytywna. 
Ankietowani zaliczyli hardesta.pl do najlepszych sklepów nie tylko w 
naszej branży suplementów diety i sprzętu treningowego, ale w ogóle 
wśród wszystkich przez siebie odwiedzanych. Do największych zalet 
zaliczono bardzo miłą i niezwykle dyspozycyjną obsługę klienta, krótki 
czas dostawy towaru oraz właśnie możliwość dokonania serwisu 
pogwarancyjnego. 

 
 
Załącznik nr 3 
 

Szczegółowy Plan Spłaty Pożyczki Od Inwestora 

L.p. Rata Odsetki Kapitał 

1. 2 819.44 875.00 1 944.44 

2. 2 795.14 850.69 1 944.44 

3. 2 770.83 826.39 1 944.44 

4. 2 746.53 802.08 1 944.44 
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5. 2 722.22 777.78 1 944.44 

6. 2 697.92 753.47 1 944.44 

7. 2 673.61 729.17 1 944.44 

8. 2 649.31 704.86 1 944.44 

9. 2 625.00 680.56 1 944.44 

10. 2 600.69 656.25 1 944.44 

11. 2 576.39 631.94 1 944.44 

12. 2 552.08 607.64 1 944.44 

13. 2 527.78 583.33 1 944.44 

14. 2 503.47 559.03 1 944.44 

15. 2 479.17 534.72 1 944.44 

16. 2 454.86 510.42 1 944.44 

17. 2 430.56 486.11 1 944.44 

18. 2 406.25 461.81 1 944.44 

19. 2 381.94 437.50 1 944.44 

20. 2 357.64 413.19 1 944.44 

21. 2 333.33 388.89 1 944.44 

22. 2 309.03 364.58 1 944.44 

23. 2 284.72 340.28 1 944.44 

24. 2 260.42 315.97 1 944.44 

25. 2 236.11 291.67 1 944.44 

26. 2 211.81 267.36 1 944.44 

27. 2 187.50 243.06 1 944.44 

28. 2 163.19 218.75 1 944.44 

29. 2 138.89 194.44 1 944.44 

30. 2 114.58 170.14 1 944.44 

31. 2 090.28 145.83 1 944.44 

32. 2 065.97 121.53 1 944.44 
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33. 2 041.67 97.22 1 944.44 

34. 2 017.36 72.92 1 944.44 

35. 1 993.06 48.61 1 944.44 

36. 1 968.75 24.31 1 944.44 

w sumie: 86 187.50 16 187.50 70 000.00 

 


