Kierunek Technik turystyki wiejskiej,  Semestr III



10.05.2020 r.
Przedmiot: Usługi noclegowe 

Imię i nazwisko prowadzącego: Ewa Bąkowska 
Temat: Zasady kalkulacji kosztów usługi noclegowej - 2 godz. 

Koszty działalności turystycznej w gospodarstwie rolnym 

Zgodnie z zasadami rachunkowości zarządczej koszty związane z działalnością turystyczną w gospodarstwie rolnym można podzielić na kilka grup. 

Z punktu widzenia miejsca powstawania kosztów wyróżnić można koszty operacyjne związane bezpośrednio ze świadczeniem usług noclegowych, gastronomicznych, sportowo-rekreacyjnych. 
Do kosztów operacyjnych zalicza się: 

 koszty materiałów eksploatacyjnych i surowców, 

 wartość zużytych własnych środków produkcji, 

 koszty osobowe (wynagrodzenie pracowników), 

 koszty usług zewnętrznych świadczonych przez inne podmioty. 

Drugą grupę kosztów stanowią koszty niepodzielne, do których zalicza się: 

 koszty eksploatacji nieruchomości związane z utrzymaniem zagrody we właściwym stanie technicznym, 

 koszty transportu, 

 koszty wywozu nieczystości, 

 opłaty za usługi bankowe, informatyczne, 

 koszty materiałów biurowych, 

 koszty szkoleń, 

 koszty energii, wody, 

 koszty marketingu i rezerwacji, 

 koszty opieki weterynaryjnej, 

 koszty utrzymania i napraw maszyn i urządzeń. 

Do kosztów niepodzielnych zaliczyć można również koszty promocji gospodarstwa na targach oraz koszty organizacji nieodpłatnych imprez. 

Trzecią grupę stanowią koszty i opłaty stałe obejmujące: 

 amortyzację, 

 koszty dzierżaw, 

 podatki i opłaty lokalne, 

 ubezpieczenia, 

 odsetki od kredytów. 

Z punktu widzenia zachowania się kosztów w zależności od sprzedaży miejsc noclegowych wyróżnia się koszty stałe i zmienne. 

Działalność turystyczna w gospodarstwie agroturystycznym charakteryzuje się dużymi kosztami stałymi. Należą do nich koszty, które są niezależne od liczby gości w gospodarstwie, np. koszty utrzymania budynków mieszkalnych, inwentarskich, koszty wynagrodzeń, amortyzacja, dzierżawy, odsetki od kredytów, podatki, ubezpieczenia. 

Koszty zmienne są zależne od wielkości sprzedaży, liczby gości wypoczywających w gospodarstwie agroturystycznym. Wraz ze wzrostem sprzedaży zwiększają się koszty zmienne, a wraz z jej spadkiem zmniejszają się. Podstawowe koszty zmienne w działalności turystycznej to koszt surowców do produkcji żywności, koszty środków czystości. W działalności rolniczej do kosztów zmiennych zalicza się koszty pasz, materiału siewnego, nawozów. 

Koszt wytworzenia produktu obejmuje koszty bezpośrednie pozostające w bezpośrednim związku z danym produktem oraz koszty pośrednio związane z wytworzeniem tego produktu. 

Poniżej przedstawiono przykładowe zestawienie rocznych kosztów produktu agroturystycznego obejmującego nocleg ze śniadaniem oraz naukę jazdy konnej. 

Koszty stałe 

Amortyzacja budynków – 250 zł 

Amortyzacja wyposażenia – 300 zł 

Promocja oferty gospodarstwa – 500 zł 

Ubezpieczenie – 200 zł 

Utrzymanie 4 koni – 6000 zł 

Podatki – 1000 zł 

Koszty spłaty kredytu – 5000 zł 

Inwestycje modernizacyjne, remonty – 2500 zł 

Zakup sprzętu rekreacyjnego – 1000 zł 

Koszty zmienne 

Energia elektryczna, opał, woda, ścieki, śmieci – 3000 zł 

Pranie pościeli – 200 zł 

Środki czystości i higieny – 300 zł

Zakup artykułów spożywczych – 1000 zł 

Wynagrodzenie instruktora jazdy konnej – 15 000 zł

Obliczanie opłacalności działalności turystycznej w gospodarstwie rolnym
Próg rentowności w działalności gospodarczej to punkt, w którym koszty są równe przychodom z działalności. Powyżej tego punktu firma osiąga zyski, poniżej zaś – przynosi straty. Dla wyliczenia progu rentowności należy podliczyć koszty stałe i zmienne. Następnie należy określić cenę jednostkową, np. usługi
Ilościowy próg rentowności – ile sztuk produktu, usługi trzeba sprzedać, aby pokryć koszty stałe. 

Wartościowy próg rentowności – jaka wartość sprzedaży pokrywa koszty stałe. 

Wskaźnik opłacalności oblicza się jako iloraz wartości przychodów ze sprzedaży usług i produktów oraz wartości kosztów całkowitych ogółem poniesionych na działalność agroturystyczną (Sikora 2012, s. 93).

Wo = P/K × 100 (%)

Wo – wskaźnik opłacalności

P – wartość przychodów pieniężnych w roku ze sprzedaży usług i produktów agroturystycznych w zł

K – wartość kosztów całkowitych ogółem w roku, poniesionych na działalność agroturystyczną

Poniżej zamieszczono przykładowe wyliczenie wskaźnika opłacalności w gospodarstwie agroturystycznym dysponującym 10 miejscami noclegowymi w pokojach 2osobowych z łazienką (źródło: http://pftw.pl/dla_kwaterodawcow/poradnik_kwaterodawcy): 

Koszty wyposażenia: łóżka – 500,00 zł, materace – 900,00 zł, pościel (4 komplety) – 240,00 zł, kołdry (2 szt.) – 240,00 zł, poduszki (2 szt.) – 80,00 zł, koce (2 szt.) – 120,00 zł, szafa garderobiana – 900,00 zł, stoliki nocne (2 szt.) – 300,00 zł, stół – 400,00 zł, krzesła (2 szt.) – 240,00 zł, dywaniki – 180,00 zł, podłoga (16 m2 × 35 zł) – 560,00 zł, firany – 70,00 zł, zasłony/żaluzje/rolety – 200,00 zł, ręczniki (2 komplety) – 100,00 zł, nocne lampki (2 szt.) – 90,00 zł, lampa główna – 150,00 zł, lustro do pokoju – 80,00 zł, wieszak ścienny – 25,00 zł, kosz na śmieci – 40,00 zł, elementy dekoracyjne – 200,00 zł, czajnik – 80,00 zł, obrusy – 40,00 zł, fotel (2 szt.) – 350,00 zł.
RAZEM: 6 085,00 zł 

Łazienka (łączny koszt z materiałami i robocizną) – 7 000,00 zł 

Łączny koszt pokoju 2-osobowego z łazienką = 13 085,00 zł 

RAZEM: 1070 zł rocznie amortyzacji 

Zakładając wykorzystanie pełne pokoju przez 100 dni w roku, obliczamy: 

1070 zł : 100 dni = 10,70 zł dziennie amortyzacja za pokój. 

Do tego musimy doliczyć koszty zmienne: amortyzacja sprzętu – 10,70 zł, pranie + transport (komplet pościeli 10 zł × 2 osoby : 7 dni) – 2,85 zł, prąd (ogrzewanie wody: 0,35 zł × 4 kWh × 2 osoby) – 1,80 zł, woda, kanalizacja (100dm3/mieszkańca × doba × 2 osoby × 5 zł) – 1,00 zł, papier toaletowy, mydło, worki na śmieci, środki dezynfekcyjne – 0,50 zł, malowanie przed sezonem (pokój 200 zł : 100 dni ) – 2,00 zł, utrzymanie zewnętrzne (kwiaty, trawa, nawozy – 250 zł : 200 dni) – 1,25 zł, środki czystości + sprzęt – 0,40 zł, godzina pracy minimum 1 h dziennie – 10,00 zł, drobne bieżące naprawy typu, żarówki, krany itp. – 0,30 zł, ubezpieczenie OC – 1,00 zł, pozostałe koszty (reklama, składki stowarzyszeń 900 zł : 100 dni) – 9,00 zł, amortyzacja sal i urządzeń rekreacyjnych (pomieszczenia wspólne, sale kominkowe, telewizor, radio, kuchnia, lodówka, naczynia, wiaty, altany, grille, huśtawki, piaskownice, meble ogrodowe, rowery, kajaki, łódki itp.) – 5,20 zł do 2-osobowego pokoju, podatek – 1,4 zł. 

RAZEM: 47,40 zł pokój 

Koszt dzienny pobytu osoby w pokoju 2-osobowym z łazienką, kosztuje kwaterodawcę minimum 23,70 zł. 

Obliczenie wskaźnika opłacalności  

10 miejsc noclegowych w pokojach 2-osobowych z łazienkami w cenie 30 zł/os, zajętych przez 100 dni w roku. 

Przychód 

100 dni × 10 miejsc × 30 zł = 30 000 zł 

Koszty całkowite 

100 dni × 10 miejsc × 23,70 zł = 23 700 zł

Wo = 30000/23700 x 100 (%) 

Wo =   126, 6% 

Wskaźnik powyżej 100% wskazuje, że działalność agroturystyczna w powyższym gospodarstwie jest opłacalna.

Temat: Zasada ustalania ceny usługi noclegowej - 1 godz. 

Oceny opłacalności bieżącej działalności turystycznej w gospodarstwie rolnym dokonuje się poprzez porównanie osiągniętych przychodów z ponoszonymi kosztami. Opłacalność łączy się z rentownością. W przypadku, gdy przychody ze sprzedaży produktów agroturystycznych zrównają się z poniesionymi kosztami całkowitymi na ich wytworzenie, mówi się o osiągnięciu przez gospodarstwo progu rentowności z działalności turystycznej. Działalność taka staje się wówczas opłacalna i zwiększa się zysk. Zysk stanowi nadwyżkę przychodów nad kosztami
Z=  P - K

Z – zysk

P – przychody ze sprzedaży w zł

K – koszty w zł
Przychód ze sprzedaży to iloczyn średniej ceny sprzedaży usług/produktów i liczby sprzedanych usług/produktów. Źródłem przychodów w gospodarstwie agroturystycznym jest sprzedaż usług noclegowych, gastronomicznych, sportowo-rekreacyjnych oraz sprzedaż produktów rolnych. 

Przy niewielkich przychodach spowodowanych małą liczbą sprzedanych usług i produktów agroturystycznych, zwłaszcza w początkowej fazie funkcjonowania gospodarstwa, duży udział kosztów stałych powoduje, że gospodarstwo nie osiąga zysku. 

Jednym z warunków opłacalności jest prawidłowe ustalenie ceny usług i produktów oferowanych w gospodarstwie agroturystycznym. W kalkulacji ceny należy kierować się podstawowymi zasadami: 

 duży obrót × niska marża = duży zysk, 

 cena może być tylko tak wysoka, jaką zechce zapłacić klient (Biczysko 2011, s. 270).

Metody ustalania ceny
	Metoda
	Charakterystyka 

	Kosztowa
	Do całkowitego kosztu jednostkowego danej usługi lub produktu dodaje się pewną kwotę zysku (narzutu).

	Rynkowa 
	Cena ustalona na podstawie analizy cen konkurencji i analizy motywacji klientów. Osiągnięcie zysku wymaga dostosowania i korekty kosztów.


Na wysokość ceny w agroturystyce wpływ mają następujące czynniki: atrakcyjność przyrodnicza i turystyczna regionu oraz miejscowości, stan infrastruktury wiejskiej, kategoria gospodarstwa agroturystycznego, długość okresu przyjmowania gości, działalność marketingowa powodująca wzrost popytu, stosowanie obniżek, rabatów, długotrwałe związki ze stałymi gośćmi (Sikora 2012, s. 99). Najczęściej cena pobytu w gospodarstwie agroturystycznym ma charakter pakietowy, obejmujący nocleg z wyżywieniem oraz usługi sportowo-rekreacyjne. Specyfiką rynku agroturystycznego jest różnicowanie cen ze względu na sezon, czas pobytu gości, częstotliwość korzystania z usług, formę płatności, jakość usług.
Temat: Działalność marketingowa gospodarstwa agroturystycznego - 2 godz. 
Cel strategiczny przedsiębiorcy w gospodarce rynkowej jest znany — maksymalizacja zysku. Jak go osiągnąć? Czy jest tylko jedna ścieżka dojścia? Z pewnością nie.  
Działania marketingowe przedsiębiorcy mogą być zorientowane na:
 sprzedaż wyprodukowanych produktów, na które klient może sobie pozwolić (orientacja produkcyjna). Zwiększenie zysku będzie możliwe poprzez wzrost wydajności i/lub obniżenie kosztów produkcji, 
 ulepszenie produktu (orientacja produktowa). Zwiększenie zysku będzie możliwe  w wyniku:  o wzrostu sprzedaży coraz to lepszego produktu,  o sprzedaży lepszego produktu po wyższej cenie,  
 szeroko zakrojoną promocję produkowanych przez przedsiębiorcę produktów (orientacja sprzedażowa). Zwiększenie zysku będzie możliwe w wyniku wzrostu sprzedaży, 
 dostarczenie kupującemu satysfakcji z zakupu produktu (orientacja marketingowa). Zwiększenie zysku będzie możliwe w wyniku pozyskania rzeszy klientów, którzy będąc zadowolonymi z produktu, będą dokonywać ciągłych zakupów,   
 dostarczenie kupującemu satysfakcji z zakupu nie tylko w danej chwili, ale też  w przyszłości (orientacja społeczna). Zwiększenie zysku będzie możliwe, gdy pozyska się konsumentów i społeczeństwo na dłużej uwzględniając różne  problemy np. związane ze stanem zdrowia społeczeństwa, środowiskiem naturalnym, sytuacją gospodarczą, itd. 

Planując działania marketingowe przedsiębiorca ustala:   

 sposób podejścia do nabywców (wybór orientacji), 

 strategię marketingową: o strategię rozwoju działalności, o wybór rynku docelowego, o narzędzia marketingu, 

 procedurę badań marketingowych
Przedsiębiorca uszczegóławia ustalenia konstruując plan działań marketingowych, czyli kto, kiedy i jakie czynności będzie wykonywać. Plan ten nie jest sztywnym drogowskazem. Konieczne jest bieżące śledzenie zmian zachodzących wewnątrz organizacji oraz w jej otoczeniu. Należy zaplanować system kontroli, aby w porę reagować na zakłócenia utrudniające osiągnięcie założonych celów.
Potrzeby klienta zaspokajane przez agroturystykę 

Produkty turystyczne oferowane przez gospodarstwa agroturystyczne nabywane są przez konsumentów (turystów) w celu zaspokajania ich potrzeb. Potrzeby określane są jako stan braku czegoś, który zmusza osobę do działania. Najpopularniejsza teoria potrzeb opracowana przez amerykańskiego psychologa A.H. Maslowa zakłada, że potrzeby ludzkie są uszeregowane według hierarchii ważności. Potrzeby na wyższym poziomie mogą być realizowane dopiero po zaspokojeniu potrzeb na poziomie niższym. 

Agroturystyka zaspokaja zarówno potrzeby niższego rzędu: fizjologiczne (np. snu, jedzenia, wody, tlenu, braku napięcia), bezpieczeństwa (opieki, wygody, spokoju), jak i potrzeby wyższego rzędu: przynależności (więzi, uczestnictwa w życiu grupy), szacunku i uznania (poczucia własnej wartości, uznania w oczach innych, prestiżu) oraz samorealizacji. 

Zaspokojenie potrzeb samorealizacji, obejmujących potrzeby poznawcze (wiedzy, rozumienia, nowości) i estetyczne (harmonii i piękna) jest głównym motywem wyjazdów agroturystycznych. Wypoczynek w gospodarstwie agroturystycznym zaspokaja potrzeby: 

 poznania i kontaktu z przyrodą, 

 poznania kultury i życia na wsi, 

 poznania i uczestnictwa w pracach rolniczych, 

 opuszczenia środowiska miejskiego, 

 oderwania się od codziennych obowiązków, pracy, 

 zmiany rytmu życia, 

 wspólnego przebywania z rodziną, przyjaciółmi, 

 zawarcia nowych znajomości, 

 przeżycia przygody, 

 pracy twórczej artystycznej lub naukowej. 

Realizacja tych potrzeb możliwa jest dopiero po zaspokojeniu potrzeb podstawowych. Dlatego tak ważny jest spokojny sen turysty, smaczne jedzenie i poczucie bezpieczeństwa w gospodarstwie agroturystycznym. 

Pomocne strony internetowe: 

 http://www.youtube.com/watch?v=FkvTgZ-g6os (Jak rozpoznać potrzeby klienta?), 

 http://www.ankietka.pl/ankieta/26061/dobre-praktyki-w-ankietach-online (ankieta dotycząca potrzeb klienta).

Temat: Biznes plan planowanej działalności gospodarczej - 2 godz. 
Podjęcie działalności agroturystycznej poprzedzone powinno być sporządzeniem projektu działalności agroturystycznej w gospodarstwie rolnym oraz wnikliwą analizą swoich możliwości, szans i zagrożeń. Większość niepowodzeń w działalności gospodarczej wynika z przecenienia możliwości i swoich predyspozycji, z nieprawidłowej oceny rynku turystycznego czy zaniżonych nakładów potrzebnych na inwestycje. Agroturystyka jest najczęściej przedsięwzięciem rodzinnym, wymaga akceptacji i zaangażowania całej rodziny. Cechą charakterystyczną tej działalności jest ciągły i intensywny kontakt z turystami, wymagający od właściciela gospodarstwa i jego rodziny gościnności, komunikatywności, wysokiej kultury osobistej, łatwego nawiązywania kontaktów z innymi ludźmi oraz otwartości. Inne pożądane cechy to: opanowanie, dyskrecja, cierpliwość, tolerancja, elastyczność, uczciwość, dbałość o higienę osobistą, chęć niesienia pomocy innym, znajomość zasad savoir-vivre, znajomość języków obcych. 

Projekt działalności agroturystycznej w gospodarstwie rolnym powinien zawierać biznes plan. Jest to podstawowy dokument wymagany przez banki w przypadku ubiegania się o kredyt oraz instytucje dysponujące funduszami europejskimi. Biznes plan powinien zawierać charakterystykę produktów i usług turystycznych (cechy, jakość, specyfika, wartości), które będą oferowane w gospodarstwie rolnym oraz metody powstania produktu i usługi. Należy odpowiedzieć na szereg pytań: co chcę osiągnąć, jaki jest mój pomysł na biznes, kim są docelowi klienci, jakie są moje predyspozycje do działalności usługowej. Niezbędne jest rozpoznanie rynku, wskazanie grupy docelowej klientów, którzy będą korzystać z naszych usług, a także ich potrzeb i motywów turystycznych. Należy poznać konkurencję, jej mocne i słabe strony oraz określić liczbę miejsc noclegowych, rodzaj usług gastronomicznych i dodatkowych. Warto też odpowiedzieć sobie na pytania: jaka jest planowana cena usług, jakie są planowane obroty i przychody w ciągu 5 lat. Istotną częścią biznes planu jest plan finansowy, w którym realnie wyliczamy kapitał potrzebny na uruchomienie działalności, środki finansowe, jakie należy przeznaczyć w późniejszym okresie, a także koszty, jakie będą przez nas ponoszone. Koszty dzieli się na stałe, zmienne i całkowite.  

Koszty stałe są ponoszone niezależnie od liczby gości w gospodarstwie. Są to np. podatki, ubezpieczenie, koszty promocji, zakup wyposażenia, remonty.

Koszty zmienne zależą od liczby gości i zakresu działalności, np. koszt energii elektrycznej, wyżywienia.  

Suma kosztów stałych i zmiennych to koszty całkowite działalności agroturystycznej.  

Działalność gospodarcza staje się opłacalna (osiąga próg rentowności), gdy przychody zrównają się z kosztami całkowitymi. Zysk występuje wówczas, gdy przychody przeważają nad kosztami. W przypadku straty przychody nie pokrywają kosztów. Przychód zależy od liczby sprzedanych miejsc noclegowych, liczby osób korzystających z pozostałych usług oraz ceny za usługi i produkty. Na wysokość ceny wpływa szereg czynników: atrakcyjność przyrodnicza i turystyczna regionu oraz miejscowości, stan infrastruktury wiejskiej, kategoria gospodarstwa agroturystycznego, długość okresu przyjmowania gości, działalność marketingowa powodująca wzrost popytu, stosowanie obniżek, rabatów, długotrwałe związki ze stałymi gośćmi, poziom cen na rynku(Sikora 2012, s. 98). Należy przeanalizować wszystkie możliwe zagrożenia dla naszej działalności oraz określić wizję rozwoju w przyszłości.  

Planując działalność agroturystyczną należy stworzyć regulamin gospodarstwa agroturystycznego, określający zasady funkcjonowania gości i gospodarzy. Należy uwzględnić następujące kwestie: sposób dokonywania rezerwacji (bezpośredni, np. telefonicznie, poprzez formularz rezerwacyjny na stronie internetowej, poprzez internetowe systemy rezerwacyjne), termin i wysokość zaliczki, zasady rezygnacji z pobytu i zwrotu zaliczki, sposób zapłaty (gotówką, przelewem, kartą), depozyt, czas trwania doby (najwcześniejsza godzina przyjazdu i najpóźniejsza godzina wyjazdu), godziny podawania posiłków, godziny trwania ciszy nocnej, zasady sprzątania, zasady dysponowania kluczami, obecność zwierząt, palenie tytoniu. 

Aby zapoznać się z przykładowymi regulaminami przydatnymi w prowadzeniu gospodarstwa agroturystycznego, kliknij link: 

 http://pftw.pl/dla_kwaterodawcow/porady_prawne_i_podatkowe/przyklady_u mow_i_regulaminow_. 

Cennym źródłem informacji przydatnym w planowaniu działalności agroturystycznej są opinie gości, którzy wskazują mocne i słabe strony oferowanych usług turystycznych. 

Każdy plan w zależności od rodzaju i celu charakteryzuje się odpowiednim charakterem i układem treści. Inną treścią charakteryzuje się np. plan zatrudnienia, plan zasobów czy kompleksowy plan średniookresowy, np. biznesplan. 
Najczęściej biznesplan jest definiowany jako: 
 szczegółowy plan działania firmy, sporządzany przez przedsiębiorców na piśmie; 
 jest dokumentem opisującym przedsięwzięcie gospodarcze, które chce się zrealizować w przyszłości wraz z analizą i oceną wszystkich zewnętrznych i wewnętrznych uwarunkowań mających wpływ na jego powodzenie; 
 plan, który przedstawia warunki, narzędzia i sposoby realizacji celów firmy lub przedsięwzięcia inwestycyjnego;
zbiór dokumentów planistycznych, które powinny określać przedsiębiorstwo, miejsce przedsiębiorstwa w otoczeniu gospodarczym, cele przedsiębiorstwa, sposoby i środki zmierzające do osiągnięcia celów w określonym horyzoncie czasowym. 
Tworzenie biznesplanu krok po kroku: 
 charakterystyka przedsięwzięcia, 
 charakterystyka oferowanych produktów i usług, 
 charakterystyka rynku, 
 marketing i sprzedaż, 
 plan zatrudnienia, 
 plan finansowy. 
Na charakterystykę przedsięwzięcia składają się: informacja o osobach podejmujących działalność gospodarczą, wybrana forma organizacyjna firmy, informacja na temat produktu, jaki będzie oferowany, i  o docelowych klientach. Charakterystyka oferowanych produktów i usług zawiera opis produktów i usług, które będą oferowane w przedsiębiorstwie, opis mocnych stron produktu w porównaniu z produktami konkurencji, a także plan rozwoju produktu. Charakterystyka rynku zawiera informację o sytuacji rynkowej, szczegółową analizę rynku zarówno pod kątem konkurencji, jak również przewidywania na temat rozwoju sytuacji rynkowej w przyszłości. Marketing i sprzedaż zawierają planowaną politykę cenową przedsiębiorstwa, organizowanie akcji promocyjnych, reklamy produktu oraz rodzaj sprzedaży produktu. Plan zatrudnienia zawiera plan liczby zatrudnionych pracowników, planowane koszty wynagrodzeń związanych z zatrudnieniem pracowników, a także system motywowania pracowników. Plan finansowy zawiera informację o zapotrzebowaniu na środki finansowe potrzebne do rozpoczęcia działalności gospodarczej, sposoby pozyskania kapitału na działalność gospodarczą i informację o przewidywanych przychodach i kosztach.  

Cele biznesplanu 
Biznesplan w przedsiębiorstwie ma dwa podstawowe cele: 
 cel zewnętrzny, 
 cel wewnętrzny. 
Cel zewnętrzny biznesplanu polega na pozyskaniu dla nas partnera skłonnego zainwestować swoje środki w realizację naszego przedsięwzięcia. Bank, inwestorzy czy potencjalni partnerzy muszą być w pełni przekonani, że inwestycja będzie opłacalna. W praktyce można powiedzieć, że istnienie tego dokumentu jest podstawowym warunkiem zainteresowania się projektem przez potencjalnych inwestorów. 
Cel wewnętrzny biznesplanu ma za zadanie ukazać zarządzającym i właścicielom słabe i mocne strony, a także szanse i zagrożenia dla przedsiębiorstwa lub przedsięwzięcia. Jest to swego rodzaju analiza działalności firmy, którą traktować można jako instrukcję, która ukazuje główne założenia  i cele realizacji planu. 
Dzięki tej funkcji biznesplan pozwala na: 
 dokładne zaplanowanie harmonogramu działań, 
 ukazanie skali zadań,  uniknięcie zagrożeń i wykluczenie niechcianych działań. 
Funkcje i cechy biznesplanu 
Biznesplan jako szczególny rodzaj planu charakteryzuje się specyficznymi funkcjami i cechami. Do podstawowych cech biznesplanu można zaliczyć: 
 kompleksowość 
 plan musi obejmować wszystkie zagadnienia związane z przedmiotem prac planistycznych i jego celem, poza obszarem planu nie mogą pozostawać żadne zagadnienia istotne z punktu widzenia realizacji celów i zadań planu; 
 celowość 
 plan powinien w sposób przejrzysty i pełny przedstawiać zbiór celów i zadań; cele i zadania muszą posiadać pełne charakterystyki ilościowe i jakościowe, 
 realność 
 plan musi być realny, tzn. przewidywane do zastosowania środki i zasoby oraz warunki i technologie jego realizacji muszą zapewniać osiągnięcie jego celów; taki plan nie może zakładać realizacji w najbardziej optymistycznych warunkach, ale w najbardziej prawdopodobnych; 
 efektywność 
 plan powinien spełniać warunki realności, a także efektywności — oznacza to, że zastosowanie poszczególnych zasobów i pozostałych czynników produkcji do realizacji celów i zadań powinno być optymalne, dąży się do wykonania zadań i celów objętych planem przy minimalnym zużyciu czynników produkcji; 
 operatywność 
 plan powinien być skonstruowany tak, aby był czytelny i zrozumiały dla wykonawcy oraz umożliwiał operatywne działania realizacyjne; 
 spójność 
 plan powinien charakteryzować się wewnętrzną zgodnością, tzn. przyjęte cele nie mogą być sprzeczne ani przeszkadzać sobie wzajemnie w realizacji; 
 terminowość 
 plan określa terminy realizacji wszystkich wyodrębnionych zadań, przedsięwzięć i celów;  elastyczność 
 plan powinien zapewniać realizację podstawowych zadań i celu głównego także w zmieniających się warunkach otoczenia. Dotyczy to uwzględnienia różnych scenariuszy realizacji planu; 
 perspektywiczność 
 ta cecha dotyczy obejmowania planem takiej perspektywy czasowej, która daje możliwość realnego przewidywania; w ramach biznesplanu jest to z reguły okres 3—5 lat
Struktura biznesplanu 
Podstawowe elementy biznesplanu: 
 streszczenie,  
 syntetyczna prezentacja przedsiębiorstwa, 
 opis produktu lub usługi,  
 analiza strategiczna SWOT, 
 analiza dostawców i odbiorców (rynku), 
 plan marketingowy,  
 system biznesowy i organizacja, 
 harmonogram realizacji,  
 plany finansowe i finansowanie, 
 wnioski, 
 załączniki. 
Streszczenie to samodzielny element biznesplanu będący przejrzystym, przekonującym i zwięzłym opisem pomysłu. Ma zainteresować osoby podejmujące decyzje naszym pomysłem na biznes. Od niego może zależeć, czy pozostała część biznesplanu w ogóle zostanie przeczytana. 
Streszczenie powinno zawierać: 
 nazwę przedsiębiorstwa oraz nazwiska właścicieli, 
 określenie wysokości niezbędnych środków inwestycyjnych i plan ich wykorzystania, 
 koncepcję rozwoju firmy, 
 przewidywane zyski z zaangażowanych środków. 
Syntetyczna prezentacja przedsiębiorstwa obejmuje: 
 krótką historię firmy, 
 podstawowe cele i zadania, 
 charakter (profil) i zakres prowadzonej działalności, 
 wielkość i podstawowe struktury sprzedaży (ostatnie 3 lata i obecną), 
 poziom i strukturę środków trwałych z wyszczególnieniem podstawowych linii produkcyjnych, 
 wielkość i strukturę zatrudnienia z wyodrębnieniem podstawowych grup zawodowych, w tym kierownictwa firmy z podaniem ich krótkich życiorysów zawodowych. 
Opis produktu lub usługi  punktem wyjścia dla podjęcia działalności gospodarczej jest innowacyjny produkt lub usługa. W biznesplanie musi znaleźć się ich opis ze szczególnym uwzględnieniem cech, które odróżniają produkt od tych, które już istnieją na rynku.  

Konieczne jest omówienie funkcji, jaką spełnia produkt lub usługa, oraz korzyści, jaką dzięki niemu uzyska klient. Dostępność na rynku porównywalnych produktów lub usług oferowanych przez konkurencję wymusza przekonujący sposób opisania wartości dodanej, jaką zaoferuje klientom nowy produkt lub usługa. 

Analiza strategiczna — SWOT 

Analiza ta polega na graficznym przedstawieniu wszystkich mocnych i słabych stron przedsiębiorstwa, a także szans i zagrożeń, jakie generuje otoczenie. Technika analityczna SWOT polega na posegregowaniu posiadanych informacji o danej sprawie na cztery grupy (cztery kategorie czynników strategicznych): 

 S (Strengths) — mocne strony: wszystko to, co stanowi atut, przewagę, zaletę analizowanego obiektu, 

 W (Weaknesses) — słabe strony: wszystko to, co stanowi słabość, barierę, wadę analizowanego obiektu, 

 O (Opportunities) — szanse: wszystko to, co stwarza dla analizowanego obiektu szansę korzystnej zmiany, 

 T (Threats) — zagrożenia: wszystko to, co stwarza dla analizowanego obiektu niebezpieczeństwo zmiany niekorzystnej. Wreszcie informacja, która nie może być poprawnie zakwalifikowana do żadnej z wymienionych grup, jest w dalszej analizie pomijana jako nieistotna strategicznie.

Analiza dostawców i odbiorców (rynku) — aby planowane przedsięwzięcie odniosło sukces konieczna jest znajomość rynku, szczególnie głównych dostawców (materiałów, surowców) oraz głównych odbiorców i rynków zbytu. 
Plan marketingowy — dobrze zaplanowane działania marketingowe i sprzedaż produktu są jednym z najistotniejszych elementów przesądzających o powodzeniu przedsięwzięcia. Dla tych działań najistotniejsze są: produkt, cena, miejsce i sposób dystrybucji, promocja i reklama. 
System biznesowy i organizacja — każde zadanie w ramach przedsięwzięcia składa się z szeregu powiązanych ze sobą działań, które tworzą tzw. system biznesowy firmy. Model systemu biznesowego pokazuje, jakie czynności należy wykonać, aby przygotować produkt końcowy i dostarczyć go klientowi. Zdefiniowanie systemu biznesowego pomaga przemyśleć sposób, w jaki firma ma funkcjonować. 
Harmonogram realizacji — szczegółowy harmonogram wdrożenia pomoże nam zaplanować i dokładnie przemyśleć koncepcję rozwoju firmy. Potencjalnym inwestorom natomiast ułatwi zrozumieć nasz plan.  
Plan finansowy i źródła finansowania — przede wszystkim należy zastanowić się, ile pieniędzy potrzeba na założenie i prowadzenie przedsiębiorstwa. Dla ustalenia tego możemy posłużyć się planem finansowym opartym na założeniach, które przyjęliśmy przy pracy nad koncepcją rozwoju firmy. Kolejne ważne pytanie dotyczy ilości środków płynnych (gotówki), do których powinniśmy mieć stały dostęp, aby firma była w stanie regulować swoje bieżące płatności. Jest to najważniejsze zadanie w zakresie planowania finansowego.  
Wnioski — zawierają syntezę treści przygotowanego biznesplanu. Przedstawiają też potrzeby i wymagania. 
Załączniki — obejmują wszelkie analizy statystyczne, badanie rynku, konkurencji i odbiorców. Obejmują też różne źródła informacji ekonomicznej, wewnętrznej i zewnętrznej, źródłowej i przetworzonej. Załączniki przedstawiają także sposób wyliczenia wskaźników zamieszczonych w treści biznesplanu.
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