BIZNESPLAN

e W zakresie podejmowania dziatalno$ci gospodarczej [ ]

e W zakresie rozwijania dzialalnosci gospodarczej ]

Zastosowac¢ wypetnienie

TYTUL OPERACJI

TYTUL OPERACJI ZGODNY Z PODANYM
W WNIOSKU O PRZYNANIE POMOCY

Poddzialanie 19.2 Wsparcie na wdrazanie operacji w ramach strategii rozwoju lokalnego
kierowanego przez spolecznos¢

PROGRAM ROZWOJU OBSZAROW WIEJSKICH NA LATA 2014-2020

Niedozwolona jest jakakolwiek ingerencja w forme Biznesplanu poprzez wycinanie punktéw, usuwanie tabel lub
stron etc.

Podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie pomocy musi wypetni¢ wszystkie pola w Biznesplanie. Jesli jakie$
pytanie/polecenie go nie dotyczy, musi wpisa¢ ,,nie dotyczy”.

Uzasadnienie ekonomiczne operacji opiera si¢ na wskaznikach. Uznanie wskaznikow wynikowych moze nastapi¢
jedynie w przypadku pozytywnej oceny Biznesplanu w zakresie jego poprawno$ci formalnej, spojnosci,
wiarygodnosci, celowosci 1 zasadnosci inwestycji w danej branzy, a takze realnosci przyjetych zatozen w zakresie
wielkosci i struktury przychodéw i kosztow.

Operacja jest uzasadniona ekonomicznie, jezeli wskazniki rentownoS$ci oraz NPV maja wartos¢ dodatnia.

Uwzglednianie w Biznesplanie nierealnych zalozen, moze skutkowaé negatywnymi konsekwencjami.
Beneficjent zobowiazuje si¢ do osiagniecia w wyniku realizacji operacji, okreslonego w umowie ilo$ciowego i
wartosciowego poziomu sprzedazy produktow.

Dane dotyczace platnosci koncowej powinny by¢ odzwierciedlone w bilansie oraz rachunku zyskow i strat.




Informacje dotyczace podmiotu ubiegajacego si¢ o przyznanie pomocy

1. Nazwisko i imi¢/ Nazwa NAZWA FIRMY — ZGODNIE Z CEIDG lub KRS
STARTER: Imi¢ i nazwisko
2. Nr identyfikacyjny NADANY PRZEZ ARIMR

2.1.

Informacje dotyczace zasoboéw lub kwalifikacji posiadanych przez podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie
pomocy niezbednych ze wzgledu na przedmiot operacji, ktéra zamierza realizowaé

Potencjal, wyksztalcenie i do§wiadczenie podmiotu ubiegajacego si¢ o przyznanie pomocy (dot. operacji
w zakresie rozwijania dziatalnosci gospodarczej)

STARTERZY NIE MAJA OBOWIAZKU WYPELNIAC TEJ TABELI

1. Podmiot ubiegajacy si¢ o
przyznanie pomocy posiada |y pkt. 1 \Wnioskodawca pokazuje doswiadczenie w realizacji
doswiadezenie W realizacyi | o465y o charakterze podobnym do operacii, ktor
projektow o charakterze proj ; w . N z ,p . _y p I !
podobnym do operacji, ktéra [ZaMi€rza reallzpwac. Rowplez inwestycje z wiasnych
zamierza realizowaé srodkéw bez finansowania zewnetrznego.

2. Podmiot ubiegajacy sico  |\W pkt. 2 Wnioskodawca pokazuje wyksztatcenie (poziom
przyznanie pomocy posiada | \yyksztatcenia, nazwa uczelni, kierunek, zdobyty tytut itp.) lub
kwalifikacje odpowiednie do odbyte kursy i szkolenia (ukohczone kursy i szkolenia
przedmiotu operacji, ktorg y - V . y ..

o | moggce miec wp’fyw ha planowgne prz<.e(IjS|e,.w2|§0|e., o}

(dotyczy oséb fizycznych) |tematyce ekonomicznej, marketingowej itp. jak i zwigzane z
branzg, w ktérej prowadzona bedzie dziatalnosc¢), lub
doswiadczenie zawodowe, lub inne posiadane
umiejetnosci majgce znaczenie w stosunku do
planowanej operaciji.

3. Podmiot ubiegajacy si¢ o
%i’égi?éedp‘?r?‘icy” W pkt. 3 Wnioskodawca opisuje dziatalnos¢, ktorg wykonuje,

Z1a1a1n0SC - . . . . .
e bezposrednio zwigzang z planowang do realizacji operacja.
operacji, ktéra zamierza
realizowaé oy

\_

Beneficjent musi wykazaé¢ spetnienie
przynajmniej jednego z warunkéw
(z tabel 2.11 2.2)

Powyzsze warunki beda potwierdzane
dokumentami stanowigcymi zatagcznik do WoPP
(zataczniki wspolne B.11)

/

~

J
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Nalezy wykaza¢ zasoby stanowigce zaplecze
operacji (wykorzystywane w dziatalnosci
zwigzanej z inwestycja).
Zaleca sie wypetnianie na podstawie EST, moze ja
2.2. Posiadane zasoby, ktére beda wykorzystane do prowadzonej dzialalno$é gos y\ tez zataczy¢ )

Nalezy wyszczeg6lni¢ majatek, ktory jest wlasno$cia podmiotu ubieggja€egose™0 przyznanie pomocy lub bedzie uzywany na podstawie np. uméw najmu, dzierzawy i leasingu
(z wylaczeniem tego, ktory zostanie nabyty w ramach operacji

Rodzaj majatku // Rodzaj (typ) lub Powierzchnia / kubatura /rok Tytul prawny Szacowana warto$¢

Lokalizacja produkcji / stan techniczny lub wartos¢
ksiggowa

1. Grunty
2. Budynki i budowle
3. Maszyny i urzadzenia
4. Srodki transportu
5.  Wartosci niematerialne i prawne W ROZUMIENIU USTAWY O RACHUNKOWOSCI

-

W przypadku majgtku obejmujgcego maszyny /
urzgdzenia / srodki transportu nalezy wpisac ich
nazwe i typ, rok produkcji oraz stan techniczny
(bardzo dobry, dobry, Sredni, zty).

Weryfikacja — na podstawie ztozonych dokumentow
\_ lub w miejscu realizacji operacii. )

~N

PROW 2014-2020_19.2_BP/2z

-

Wiasnos¢ /
dzierzawa / najem /
uzyczenie /
leasing

=z

-

- J

\_

Wartos¢ szacunkowa
= wartos¢ rynkowa
(takze w przypadku

sprzetu
zamortyzowanego

N

J




2.3. Stan przygotowan do podjecia/rozwijania dzialalno$ci gospodarczej i jej wykonywania

Nalezy opisa¢ stan przygotowan do podjecia/rozwijania dziatalno$ci gospodarczej i jej wykonywania.

Nalezy opisa¢ wyposazenie i infrastrukture pomieszczen (wykazang w pkt. 2.2), jesSli podmiot ubiegajacy si¢
0 przyznanie pomocy dysponuje juz odpowiednim lokalem na potrzeby prowadzenia dziatalnosci.

Jesli_prowadzenie dzialalno$ci wiaze sie¢ ze spelnieniem konkretnych wymagan dotyczacych miejsca jej
prowadzenia, nalezy poda¢ sposéb spelnienia wymagan.

Nalezy opisac podjete dziatania w celu realizacji operacji np. promocja, pozyskanie klientow, zaangazowanie Srodkow,
badanie rynku.

NIE NALEZY SZEROKO OPISYWAC TEGO CO WYNIKA Z WNIOSKU | ZALACZONYCH
DOKUMENTOW.
NIE NALEZY DUBLOWAC INFORMACJI Z WNIOSKU.

Nalezy opisac aktualng sytuacje w jakiej znajduje sie przedsiebiorstwo, stan przygotowan
do podjecia/rozwijania dziatalnosci gospodarczej i jej wykonywania, juz podjete dziatania
zwigzane z projektem (np. przeprowadzone badania rynku, wstepne umowy z odbiorcami
lub dostawcami itp.).

« W tym pkt. powinien sie znalez¢ opis mozliwosci wykorzystania posiadanych zasobow/
zaplecza.

« Jedli w pkt. 2.2 wykazano np. wyposazenie i infrastrukture pomieszczen (podmiot
dysponuje juz odpowiednim lokalem na potrzeby prowadzenia dziatalnosci), a prowadzenie
dziatalnosci wigze sie ze spetnieniem konkretnych wymagan dotyczacych miejsca jej
prowadzenia (np. wymagania p.poz., SANEPID) —Wnioskodawca powinien podac¢ sposob
spetnienia tych wymagan.

« Jesli podjete zostaty dziatania w celu realizacji operacji np. promocja, pozyskanie klientow,
zaangazowanie $srodkow, badanie rynku — to w tym miejscu podmiot opisuje te dziatania.

* Nalezy przedstawi¢ w sposdb syntetyczny sposob zorganizowania i realizacji operacji oraz
uzasadnic, dlaczego w taki sposéb planuje sie jg realizowac.
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I11. Wskazanie celéw posrednich i koncowych, w tym zakladanego iloSciowego i wartosciowego poziomu
sprzedazy produktéw lub ushug

3.1. Cele posrednie i koncowe operacji oraz motywy realizacji operacji

Nalezy wskazaé, jakie cele posrednie i koncowe podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie pomocy planuje osiagnac dzieki
realizacji operacji (jakie sa motywy zatozenia / rozwijania firmy / potrzeby finansowe).

Nalezy podkreslié, iz za cel posredni lub koncowy realizacji operacji nie mozna uzna¢ np. zakupu maszyn. Zakres
rzeczowy operacji nie stanowi celu samego w sobie, lecz jest Srodkiem, za pomoca ktérego wlasciwy cel posredni
i koncowy operacji moze zosta¢ osiagniety.

Jezeli cele posrednie i koncowe realizacji operacji zostang okreslone za pomoca wskaznikow, nalezy przedstawic¢
przestanki, z ktérych one wynikaja.

Podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie pomocy powinien uzasadni¢, z jakich powodéw planuje zrealizowaé niniejsza
operacj¢. Czy decyzja o jej realizacji jest wynikiem przeprowadzenia analizy réznych scenariuszy.

NIE POWIELAC CELOW PROGRAMU, ANI CELOW LSR

Cel okresla koncowa uzytecznos¢ podejmowanych dziatan, ktére s3 trescig BP.

1) strategiczne, taktyczne, operacyjne.

Cele strategiczne - to cele dtugoterminowe o charakterze rozwojowym (np.: poszerzenie
sieci handlowej, stworzenie bazy produkcyjnej i hurtowej, utworzenie grupy kapitatowej)
Cele taktyczne - to cele srednioterminowe, zwigzane z metodami dziatan (np.:
rozwiniecie kampanii reklamowo -promocyjnej, wykorzystanie nowych form sprzedazy)
Cele operacyjne - to cele krotkoterminowe, dotyczgce dziatah organizacyjnych

I gospodarczych

2) posrednie (sg jednoczesnie celami ekonomicznymi np. przychdd ze sprzedazy,
marza handlowa, produkcja, oszczednosci w kosztach), konhcowel/finale (zysk, gdyz jest
miarg biznesu), organizacyjne, gospodarcze, finansowe.

3) rynkowe (np. wejscie na rynek z nowymi produktami lub ustugami, zwiekszenie udziatu
w rynku, zaspokojenie popytu na okre$lone dobra lub ustugi),ekonomiczne(np.
posrednie)

CELEM KONCOWYM JEST ZAWSZE ,,.ZYSK”

W tym miejscu mozna napisac o naszych marzeniach (celach dalekosieznych), do
ktorych realizowana operacja jest krokiem.

NALEZY WSKAZAC MOTYWY REALIZACJI OPERACJI:

Podmiot powinien uzasadnic, z jakich powoddéw planuje zrealizowac operacje.

Decyzja o realizacji operacji moze by¢ jest wynikiem analizy réznych scenariuszy.
Podmiot powinien pokazac rzeczywiste powody np. wzgledy biznesowe lub szanse na
realizacje wtasnych pasiji. W tej czesci powinnysmy znalez¢ odpowiedz na pytania:

- co tak naprawde motywuje podmiot do tego, zeby stworzy¢ dane przedsiewziecie,

- dlaczego akurat w wybranym obszarze podmiot widzi szanse na osiggniecie sukcesu i
perspektywy rozwojowe dla swojego przedsiewziecia.

Wybor branzy lub konkretnego rodzaju dziatalnosci wymaga przedstawienia
argumentow, ktore bedg uzasadniaty stusznos¢ podijetej decyzji.

Przy formutowaniu celéw dziatalnosci podmiotu na najblizsze lata - nalezy uwzglednic
perspektywy rozwoju firmy oraz przyblizy¢ dziatania, ktére pozwolg osiggngc
wyznaczone cele.
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NIE ZALECA SIE OKRESLAC CELOW ZA POMOCA WSKAZNIKOW

Jezeli cele posrednie i koncowe realizacji operacji zostang okreslone za pomocg
wskaznikéw (np. wzrost dochodu o 30%), weryfikacji podlegac bedzie fakt, czy zostaty
opisane przestanki, z ktdrych one wynikajg (w tym rzetelnos¢ zrédta danych)

3.2. Zakladany ilo$ciowy i wartoS$ciowy poziom sprzedazy produktéow / ustug / towarow

Przewidywana data dokonania platnos$ci ostatecznej: Nalezy UWZgledmC Czas oceny WniOSkU,
wyboru oferenta, realizacji operacij,
rozpatrzenia wniosku o ptatnosc¢

mim|r|r|r]r —
Produkty / ustugi / towary Planowany ilo$ciowy i wartoSciowy poziom sprzedazy produktow
lub ustug do dnia, w ktérym uptynie rok od planowanego dnia
wyplaty platnosci koncowej
Ilos¢ / liczba Warto$¢ netto (w zl)
/ RAZEM:

Zobowigzanie uzyskania min. 30% po
pierwszym roku (12 miesigcach) od
otrzymania ptatnosci ostatecznej.

Nalezy wykazywac ustugi ,zwigzane” z
operacjg tj. np. nowe ustugi Swiadczone
za pomocg zakupionego sprzetu, albo
ustugi ktérych ilos¢ swiadczenia
wzrosnie dzieki inwestyciji.
Rozpatrujemy w potgczeniu z tab. 9.1
Jezeli wachlarz ustug/produktow jest
szeroki nalezy dokonac pogrupowania

I opisac ten fakt w tabeli 4.2.1. Oferta

Nalezy wykazac¢ tylko PRZYROSTY
wynikajgce z operacji.

llos¢ i warto$¢ na przetomie lat
obliczamy PROPORCJONALNIE
(Rok n, n+1)
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Zgodni

e z CEIDG lub KRS

1. Przewidywana nazwa / nazwa dziatalnosci gospodarczej //

/
2. Planowanadata/ [B. Bedg platnikiem 4. Przedmiot i zakres 5. Rodzaj planowanej dziatalnosci
data rozpoczecia podatku VAT / planowanej / dziatalnosci gospodarczej (ralezy podad tylko
dzialalno$ci jestem ptatnikiem gospodarczej (wg PKD) jeden, przewazajgcy typ dziatalnosci
gospodarczej VAT gospodarczej w ramach operacji)
Zgodnie Z TAK | | Podstawowa (podejmowana |:|
/ rozwijana) Produkcyjna
CEIDG Iub }'{N:
KRS y \ Ustugowa E
VAT moze by¢ kwalifikowalny, jesli firma andlowa :l

zatgczy|

interpretacje indy

widualng

Dodatkowa
rozwijana)

podeimMna / \

DK Z\A/l
N ZVVi

Jezelip
wymaga
PKD na
dotyczg
dodatko

rowadzenie przed
¢ bedzie wiecej n
ezy podac wszys
ce operacji (podst
wej)

siewziecia

iz jednego kodu
tkie kody
awowej i

|

~

Nalezy pod
Wskazany

przedmiotem operaciji, powinien sie rowniez

znajdowac
EDG lub K

AZANY Z OPERACJA.

ac kod PKD planowanej dziataln
numer PKD dziatalnosci, ktora b

osci.
edzie
/ znalez¢ we wiasciwym wpisie do
RS

. Opis dotychczasowej dziatalnosci gospodarczej (dot. operacji w zakresie rozwijania dzialalnosci gospodarczej)

Nalezy poda¢ krotki opis firmy i jej dzialalnosci — histori¢ firmy, czym si¢ zajmuje, na jakim rynku i na jaka
skale dziala, jak zyskuje przewage konkurencyjna dotychczasowej dzialalnos$ci gospodarczej.

Nalezy wskaza¢ czy podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie pomocy korzystal z pomocy publicznej. Jedli tak, to
kiedy i w jakim zakresie.
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Te czes¢ BP podmiot wypetnia, jezeli LGD w kryteriach wyboru operacji
przewidziata przyznanie dodatkowych punktow za zgodnos¢ operacji z celami
przekrojowymi Programu w zakresie innowacyjnosci, Srodowiska oraz tagodzenia
zmiany klimatu i przystosowania sie do niej oraz jesli operacja jest zgodna z ww.
celami przekrojowymi.

—  —
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4.2. Analiza marketingowa

~N

ﬁlanujac biznes warto znalez¢ takie miejsce lub branze, w ktérej istnieje jeszcze
pewna nisza, a tym samym zaoferowac takie produkty lub ustugi, na ktére bedzie
zapotrzebowanie.

» Dostrzezenie takiej niszy na rynku moze gwarantowac sukces przedsiewziecia.
Nisza rynkowa to pewna niewielka grupa odbiorcéw, oczekujgcych na zaspokojenie
wyraznie sprecyzowanych potrzeb. Zapotrzebowanie to dotyczy zaréwno nabycia

produktéw, jak i ustug. Czynnikiem wptywajacym na decyzje zakupowe klientow moze
by¢ zaréwno cena, jak i jako$¢ danego produktu czy tez ustug.

* Fundamentem BP w zakresie analizy marketingowej jest diagnoza sytuacii,
okreslenie i wybor rynkow docelowych oraz wybdr ogdinych strategii, a takze
przedstawienie programu realizacji przyjetych celéw w biznesplanie.

J

TUTAJ MUSIMY SPRZEDAC SWOJ POMYSL NA BIZNES!!!
Dokonana w tym zakresie analiza bedzie podstawa do
okreslenia przez oceniajgcych biznesplan (w tym LGD) realnosci

wysokosci przychodéw ze sprzedazy.

4.2.1.

. Nalezy opisa¢ produkt / ustuge /
towar, jakie beda oferowane na
rynku

Oferta — charakterystyka produktu / ustugi / towaru

Przy identyfikowaniu rodzaju produktu/ustugi/towaru, ktére podmiot
zamierza swiadczy¢/sprzedawa¢ w ramach planowanej dziatalno$ci —opis
powinien by¢ precyzyjny, tak zeby przedstawiat rzeczywistg oferte firmy.
Podmiot okresla i charakteryzuje dziatalnos¢ gtéwng oraz dziatalno$¢
poboczng, jesli bedzie prowadzona.

TUTAJ NALEZY WSKAZAC TAKZE W JAKI SPOSOB
POGRUPOWALISMY NASZE PRODUKTY/USLUGI

. Nalezy poda¢, w jaki sposob
oferta rozni si¢ od oferty
konkurencji oraz czy jest to
nowy produkt / ustuga / towar na
rynku

W opisie produktu/ustugi/towaru nalezy zwréci¢ rowniez uwage na te
elementy, ktore bedg wyrdzniaty oferte na tle konkurencji. Warto wskazac,
w czym ta wtasnie oferta moze byc¢ lepsza od juz dostepnej na rynku.
Nalezy zwroci¢ zwtaszcza uwage na ceny oraz jakos¢ oraz inne cechy.
Warto takze oceni¢ jak moze byé odebrany przez rynek ten
produkt/ustuga.

Jesli np. wprowadzone produkty lub ustugi oparte sg na innowacyjnych
rozwigzaniach, nalezy wyjasni¢, na czym one polegajg i co dzieki
zastosowanym rozwigzaniom mogg zyskac ich odbiorcy.

. Nalezy wskaza¢, czy produkty /
ushugi / towary sg przeznaczone
na rynek lokalny, regionalny,
krajowy czy eksport.

Nalezy wskaza¢ geograficzny
rynek docelowy.

. Nalezy opisa¢ oczekiwania
i potrzeby klientow oraz
wyjasni¢, w jakim stopniu
proponowana oferta odpowiada
na te oczekiwania

Produkty/ustugi/towary bedg kierowane do konkretnej grupy odbiorcow.
Ocenie podlegac¢ bedzie fakt czy dobrze zidentyfikowano potrzeby
przysztych klientdow, biorgc oczywiscie pod uwage rowniez ich mozliwosci
finansowe.

. Nalezy wskazaé¢, czy popyt na
produkt / ustuge / towar bedzie
ulegal sezonowym zmianom
i jak beda minimalizowane
skutki tej sezonowosci

. Nalezy opisa¢, na czym polega
przewaga rynkowa produktu /
ushugi / towaru oferowanego
przez podmiot ubiegajacy si¢
0 przyznanie pomocy i wskazac,
dlaczego klienci zainteresowani
beda tym wiasnie produktem /
ushuga / towarem
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Wyboru segmentéw docelowych przedsiebiorstwa dokonuje sie w procesie segmentacji rynku polegajgcym na \
4.2.2. Klienci przeprowadzeniu trzech krokéw:
* podziale, w oparciu o rozne Kryteria, heterogenicznego rynku na mniejsze, bardziej homogeniczne grupy

konsumentow (segmenty),
* profilowaniu nabywcoéw tworzgcych wyodrebnione segmenty rynkowe,
* ocenie atrakcyjnosci tych segmentow w wyborze docelowych segmentow.

Opis potrzeb przysztych klientdw, powinien by¢ przestawiony rowniez przez pryzmat ich mozliwosci finansowych.
Dobrze jest podzieli¢ wszystkich odbiorcow na mniejsze grupy o podobnych potrzebach i oczekiwaniach. Podziat
np. ze wzgledu na wiek, pte¢, miejsce zamieszkania.

K‘I’abela powinna pokazac¢ do jakiej grupy odbiorcow bedg adresowane nowe produkty/towary/ustugi. /
1. Grupy klientow 2. Cechy, ktore wyr6zniaja 3. Wyrazane potrzeby grupy klientow 4. Liczebno$¢ grupy 5. Liczba klientow
dang grupe odniesiona do obszaru przynaleznych do danej
geograficznego grupy, ktora zamierza si¢

\ zdoby¢

Dane na podstawie danych statystycznych,
jesli jest taka mozliwosc

10
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4.2.3. Rynek

. Nalezy opisa¢ glownych
dostawcow

Nalezy opisac¢ jak bedzie wygladata kwestia zaopatrzenia w towary/materiaty niezbedne dla realizacji planowanych
ustug lub procesu produkcji (dostawcy dla wnioskodawcy)

Nalezy np. zweryfikowac, czy w najblizszym otoczeniu istniejg hurtownie, punkty odbioru towardw, sktady celne itp.
Jest to istotne z punktu widzenia pozniejszych kosztéw prowadzenia dziatalnosci, np. kosztow transportu.

. Nalezy wskaza¢, czy istnieja
bariery wejs$cia na rynek (np.
Czy wymaga to duzych
naktadow, posiadania
technologii, know-how,
patentow, koncesji)

. Nalezy wskaza¢, czy rynek jest
rosnacy (rozwojowy), stabilny,
czy malejacy oraz krotko opisaé
lokalne uwarunkowania

. Nalezy wskazag, czy istnieje
mozliwos¢ pozyskiwania
nowych rynkéw zbytu, a jesli
tak, to w jaki sposob

. Nalezy opisac dziatania, jakie
zostang podjete, aby
zagwarantowaé utrzymanie
planowanej dziatalnos$ci
gospodarczej na rynku przez
okres 2 albo 3 lat po dokonaniu
platnosci koncowe;j

PROW 2014-2020_19.2_BP/2z
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4.2.4. Dystrybucjaipromocja __

-

W Tabeli powinien znalezé sie m.in. opis:

-w jaki sposdb bedzie prowadzona sprzedaz i promocja po zrealizowaniu operacji (bezposredni kontakt z klientem w siedzibie, bgdz u klienta,
strona www, kontakt telefoniczny, e mail etc)

-w jaki sposdb klienci bedg informowani o produktach/ towarach/ustugach, (formy promocji i informowania, ewentualne strategie
lojalnosciowe)

-jakie narzedzia promocji i reklamy zostang zastosowane w zwigzku z zrealizowang inwestycja, dlaczego wybrano takg forme promocji

\_

~

J

1. Nalezy opisa¢, w jaki sposob
odbywac si¢ bedzie sprzedaz

2. Nalezy wskaza¢, w jaki sposob
klienci beda informowani o
produktach / ustugach /
towarach.

Nalezy rowniez opisac
planowane krotko i
dtugoterminowe dziatania
promocyjne.

3. Nalezy uzasadni¢ skuteczno$é¢
wybranych metod promocji

12
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ves Konuendimae

realizaciji.

-

Scharakteryzowac silne strony konkurencyjnej oferty oraz powdd, dla ktérego uznawani sg za silng lub stabg konkurencje.
Warto wskaza¢ konkretne podmioty, ktdére bedg stanowity konkurencje. Nalezy oceni¢ ich silne i stabe strony,
dotychczasowg pozycje na rynku oraz jakg ofertg ustug/produktéw dysponujg. Im wiecej informacji bedzie znanych na temat
istniejgcej na rynku konkurencji przed uruchomieniem planowanej dziatalnosci, tym fatwiej bedzie dostosowac¢ swojg oferte
oraz oceni¢ szanse projektu na rynku.
« ldentyfikacja konkurencji polega na przypisaniu wag dla: Potencjatu firmy, Pozycji udziatu w rynku, Ceny, Jakosci
produktu / ustugi / towaru, Reklamy/ promoc;ji / dystrybuc;ji.

*Nastepnie wyliczany jest $sredni wynik punktowy. Pozwala to umiejscowi¢ oferte podmiotu ubiegajacego sie o przyznanie
pomocy na tle konkurencji na danym rynku.

*Przy ocenie BP nie jest korzystny brak konkurentéw, jak i ich nadmiar. Wnioskodawca powinien zachowaé harmonie
— zbytnia dysproporcja moze sugerowac, ze Wnioskodawca nie przeprowadzit badania rynku, bgdz projekt nie ma szansy

)

Nalezy dokona¢ oceny produktow / ustug / towaréw w skali od 1 (ocena najnizsza) do 5 (ocena najwyzsza) w porownaniu
do witasnego produktu/ ustugi / towaru. W pkt. 7 nalezy poda¢ srednig arytmetyczna.

rynku dziataja ww. konkurenci

1. Nazwa 2. Potencjat 3. Pozycjai |4. Cena |5. Jakos¢ 6. Reklama/ |7. Sredni wynik
firmy udziat w produktu / promocja / punktowy
rynku ustugi / dystrybucja
towaru
Oferta STARTERZY
podmiotu W17
ubiegajacego
SIszznanie W tabeli nalezy wskaza¢ minimum trzech gtéwnych konkurentéw
pon%oc na rynku oraz poda¢ mozliwie szczegotowe dane (nazwa, adres).
P y W sytuacji gdy konkurencja jest szeroka (np. sprzedaz
Konkurent 1 e internetowa) mozna opisa¢ w sposob sektorowy
Konkurent 2 .
Konkurent ...
8. Nalezy wskaza¢, na jakim

W kontekscie geograficznym

Nalezy opisac¢ silne lub stabe
strony oferty konkurencyjnej,
potencjalne dziatania swoich
konkurentow oraz swoja
reakcje na te dziatania

10.

Nalezy poda¢ powod, dla
ktorego uznawani s3 za silng
lub staba konkurencje

11.

Nalezy wskaza¢, w jaki sposob
konkurenci promuja swoje
produkty / ustugi / towary

12.

Strategia konkurowania — jak firma bedzie konkurowaé (np. cena, jakoscig lub inaczej), dlaczego strategia bedzie
skuteczna), nalezy przewidziec, jakim potencjatem dysponuje konkurent i czy jego dziatania odwetowe nie beda
dla firmy zbyt grozne na obecnym etapie dziatalnosci.

W tej czesci BP powinny by¢ opisane te dziatania marketingowe, ktére Wnioskodawca zamierza
zrealizowac, aby przyszta dziatalno$¢ byta rozpoznawalna na rynku, a oferowane produkty/ustugi
byty identyfikowane.

PROW 2014-2020_19.2_BP/2z
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Do zbadania potencjatu rynku mozna wykorzysta¢ rézne metody i wskazac je
w biznesplanie — to uwiarygadnia projekt.

Narzedzia do badania: ankiety, wywiady, bezposrednia obserwacja klientow i konkurencji
oraz analiza danych statystycznych.

Dobrze przygotowana analiza rynku pozwala wyciggng¢ wnioski, czy planowana dziatalnosc¢
bedzie dobrze ulokowana oraz czy produkty lub ustugi znajdg potencjalnych odbiorcow.
Pokazane informacje powinny potwierdzaé¢, czy warto rozpoczyna¢ dziatalnos¢ w miejscu
i czasie, okreslonym w projekcie.

Analiza rynku, na ktorym bedzie prowadzona dziatalnos¢, wymaga ciggtej obserwacji
i wyciggania stosownych wnioskéw.

Im wiecej informacji zostanie pozyskanych na etapie planowania biznesu, tym mniej putapek
moze pojawic sie w trakcie prowadzenia operaciji.

STRATEGIA KONKUROWANIA

» Zakres dziatan zwigzanych z promocjg oraz reklamg powinny by¢ dopasowane do mozliwosci finansowych
oraz oceny biezgcej sytuacji na rynku.

» Zwlaszcza w pierwszym okresie funkcjonowania dziatalnosci gospodarczej, tego rodzaju dziatania mogag
odegrac kluczowg role w powodzeniu catego przedsiewziecia.

Dziatania marketingowe nalezy zaplanowaé¢ w obszarze:

* Produktu/ustugi—wskazywane sg dziatania, ktére Wnioskodawca zamierza podjg¢ w celu
zaprezentowania oferty, np. reklama w prasie lub Internecie, ulotki, katalogi, udziat w targach lub
kiermaszach, wysyfanie oferty za pomocg poczty elektronicznej, sprzedaz bezposrednia. Wyboér instrumentu
bedzie zalezat od indywidualnych potrzeby potencjalnych odbiorcéw, tak aby przekaz zawarty w reklamie byt
dla nich atrakcyjny i zrozumiaty. Wnioskodawca moze rowniez zaprezentowac, w jaki sposob po
uruchomieniu dziatalnosci bedzie monitorowat sytuacji na rynku i podejmowanie w odpowiednim momencie
dziatan, ktére pozwolg utrzymac przy sobie dotychczasowych odbiorcéow oraz ewentualnie pozyskac
nowych.

» Ceny—wskazanie optymalnego poziomu ceny, przy czym nalezy uwzgledni¢, czy i w jakiej wysokosci
mozliwe bedg rabaty lub specjalne oferty. Zwlaszcza w poczgtkowym okresie, kiedy podmiot bedzie walczyt
0 zyskanie statych klientow. To gtéwnie na nich buduje sie kapitat firmy.

Wybdr strategii marketingowych, ktére bedg realizowane w przysztosci jest wynikiem wielu czynnikow:
decyzja o wyborze strategii ofensywnej czy defensywnej, musi m.in. uwzgledniaé rynku oraz rodzaj
oferowanego produktu/towaru/ustugi.

* Dobo¢r strategii bedzie wynikiem wielu zmiennych. W praktyce firma moze wykorzystywac jednoczes$nie
rézne formy strategii stosujgc ich najbardziej odpowiednig kombinacje .

W literaturze znajdziemy szereg gotowych rozwigzan, ale znajgc specyfike rynku mozemy stworzy¢ wtasng
strategie. W ostatnim przypadku nalezy uzasadni¢ i udokumentowac zasadnos$¢ wyboru takiej strategii.

14
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Analiza silnych i stabych stron dzialalno$ci, jej zagrozen i mozliwosci (SWOT)

Skrét pochodzi od pierwszych liter angielskich stéw: strengths (mocne), weaknesses (stabe),

opportunities (szanse, mozliwosci), threats (zagrozenia).

* Analiza ma na celu ustalenie mocnych stron i obszardéw o stabszej pozycji wyjsciowej np. w stosunku do juz
istniejacej konkurencji. Analiza obejmuje rowniez potencjalne szanse oraz zagrozenia, ktére mogg wptyngc
na prawidlowe funkcjonowanie firmy.

* Mocne i stabe strony zalezg gtéwnie od czynnikéw, na ktére mamy realny wptyw.

» Szanse i zagrozenia w duzej mierze zalezg od procesow zachodzacych na zewnatrz firmy.

Analiza SWOT jest waznym punktem biznesplanu, poniewaz pozwala sprawdzi¢, na jakich filarach
bedzie tak naprawde oparta przyszta inwestycja, a co moze ewentualnie utrudniac jej prowadzenie.

* Analiza tych czterech obszarow, czyli mocnych i stabych stron oraz szans i zagrozen pozwala zobaczy¢,
jakie elementy bedg decydowaty o przewadze podmiotu na rynku, a nad ktérymi bedzie podmiot musiat
popracowac, zeby nie stanowity bariery rozwoju planowanego przedsiewziecia.

* Analiza SWOT jest narzedziem, ktdre pozwoli w przejrzysty sposéb zaprezentowac wszystkie te obszary,
ktére mogg miec realny wptyw na funkcjonowanie planowanej dziatalnosci gospodarczej.

Dobrze przygotowana analiza SWOT powinna by¢:

- obiektywna,

- przeprowadzona niezaleznie dla kazdego obszaru planowanej dziatalnosci.

4.1. Analiza SWOT

Analiza ma na celu ustalenie mocnych stron i obszaréw o stabszej pozycji wyjSciowej np. w stosunku do juz
istniejacej konkurencji. Analiza obejmuje rowniez potencjalne szanse oraz zagrozenia, ktore moga wplynac na
prawidtowe funkcjonowanie firmy.

Mocne i stabe strony zaleza gtéwnie od czynnikow, na ktére mamy realny wptyw.

Szanse i zagrozenia w duzej mierze zaleza od procesow zachodzacych na zewnatrz firmy.

MOCNE STRONY SEABE STRONY

SZANSE ZAGROZENIA

WNIOSKI Z ANALIZY SWOT

Czy dana mocna strona pozwoli nam wykorzysta¢ dang szanse?

Czy dana mocna strona pozwoli nam zniwelowaé¢ dane zagrozenie?

Czy dana staba strona ogranicza mozliwos¢ wykorzystania danej szansy?
Czy dana staba strona poteguje ryzyko zwigzane z danym zagrozeniem?
Czy dana szansa wzmacnia dang silng strone?

Czy dana szansa pozwala zniwelowa¢ dang stabosc¢?

Czy dane zagrozenie niweluje dang silng strone?

Czy dane zagrozenie uwypukla dang stabos$¢?

15
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Analiza SWOT - lista pytan strategicznych -
S W

Znaczaca pozycja?
Wystarczajace zasoby?

Duza zdolnoé¢ konkurowania?
Dobra opinia u klientow?
Uznany lider rynkowy?
Dobrze przemyslane strategie?
Duze doswiadczenie?

Brak silnej konkurencji?
Wiasna technologia?
Przewaga kosztowa?
Przewaga jakosciowa?
Zdolnos¢ do innowacji?
Dobra kadra™ i inne.

Brak jasnej strategii?

Brak srodkow?

Niska rentownos$¢?

Staba kadra?

Silna konkurencja?

Stabe zarzadzanie?

Nienadgzanie za postgpem naukowo-techn.
Brak srodkow na finansowanie zmian?
Inne.

P.
Staba pozycja konkurencyjna? @ 9

~

(6]

T

Pojawienie sig¢ nowych grup klientow?

Wejscie na nowe rynki?

Mozliwos¢ dywersyfikacji produktu?

Staba konkurencja?

Mozliwos¢ skorzystania ze srodkow
zewngtrznych (np. UE)?

Zdobycie inwestora?

Mozliwos$¢ zmniejszenia kosztow produkeji?

Mozliwo$¢ nowej konkurencji?

Wazrost sprzedazy substytutow?

Wolniejszy wzrost rynku?

Niekorzystne przepisy?

Mozliwos¢ recesji?

Wazrost sity przetargowej nabywcow i/lub
dostawcow?

Zmiana mody, gustow klientow?

Zmiany demograficzne?.

Czynniki wewnetrzne Czynniki zewnetrzne

0 MOCNE STRONY SZANSE
¥ duze doswiadczenie personeiy, » nawlgzane diu2sze) wspoipracy,
» kkalizach (w poblizu znajdujy sig burawca), = otwarde nowych punktdw pod naszg manka,
¥ duzy wybde produktcm, = zdominowanie konkurenc dziekl udzialow w
» pakiety ojalnosciowe da duzych grup, lokalrych wydarzeniach, imprezach,
¥ godany otwarcla {punkt jest diugo ctwarty = moda na 2drowa 2ywnost
ZAGROZENIA

e SLABE STRONY
» duza kenkurencja ped wagledem punitdw

» razwiniadie sie konkurenci o identyczrym

PROW 2014-2020_19.2_BP/2z

gastronamicznych, profily produkiu | usiug,
» brak reklamy, » odejéde personelu do konkurenci
» niski budzet na promoecie,
» stosunkowo wysoka cena produkdow
O Tat % i\
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Mocne strony

* wysoki poziom wyksztatcenia wtascicieli
odpowiadajacy zakresowi dziatalnosci firmy

* wysoko wykwalifikowany personel
® nowoczesny sprzet

¢ dobra znajomosc rynku

* dogodny wybor lokalizacji

Szanse

 rosnace zapotrzebowanie na ustugi
informatyczne

® rosngca zamoznosc spotecznosci lokalnej
(potencjalnych klientéw)

e koniecznos¢ korzystania z ustug informatycznych
przez nowo powstajgce przedsiebiorstwa
W miejscowosci

* mozliwos¢ rozszerzenia dziatalnosci
o nowe towary i ustugi

Analiza SWOT

Stabe strony

¢ niewystarczajacy kapitat wtasny
* niewielkie doswiadczenie wtascicieli w
prowadzeniu wlasnej dziatalnosci gospodarczej

* brak w ofercie produktow i ustug, ktérych nie
oferowaliby konkurenci

* koniecznos¢ wynajmowania lokalu (dodatkowy
koszt)

* nieznajomos¢ dostawcow towardw i ustug

Zagrozenia

e duza liczba konkurencyjnych firm o stabilnej
pozycji na rynku

» zta koniunktura branzy spodowowana kryzysem
gospodarczym

» wysokie koszty zatrudnienia pracownikow

e wzrost cen najmu lokalu

* niskie ceny towarow i ustug u konkurencji

4.2. Analiza ryzyk zwigzanych z dzialalnoS$cia i rozwiazan alternatywnych

dziatalno$¢ firmy.

Nalezy zidentyfikowac czynniki ryzyka mogace ograniczaé Nalezy opisa¢ rozwigzania bedace

odpowiedzig na zidentyfikowane i
zdiagnozowane ograniczenia zwigzane z
wykonalnosciag operacji.

Organizacyjne

Techniczne

Czasowe

Finansowe

Prawne

Inne

Nalezy opisa¢ mozliwos¢ rozszerzenia dzialalnosci lub zmiany jej profilu.

17
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W tej czesci podmiot identyfikuje czynniki ryzyka mogace ogranicza¢ dziatalnos¢ firmy (bedg one powigzane
z analizg SWOT).

W tej czesci weryfikacji podlega, czy Wnioskodawca:

» wskazat rozwigzania bedgce odpowiedzig na zidentyfikowane i zdiagnozowane ograniczenia zwigzane

z wykonalnoscig operacji: organizacyjne lub techniczne, lub czasowe, lub finansowe, lub prawne i inne.
» wskazat, czy bedzie mozliwe rozszerzenia dziatalnosci lub zmiana jej profilu.

sczy przedstawit analize szans i zagrozen dla proponowanego przedsiewziecia.

W tej czesci mogg by¢ opisane czynniki, ktére mogg utatwi¢ prowadzenie przedsiebiorstwa, zaréwno zalezne
jak i niezalezne od Wnioskodawcy oraz te, ktére mogq je utrudnic.
Jesli zostang wskazane czynniki Wnioskodawca podat uzasadnienie —dlaczego mogg sprzyjac, badz stanowi¢

niebezpieczenstwo dla dziatalnosci.

Ocenie podlegaja informacje dotyczace:

» Mozliwosci wykonywania dziatalnosci przy wykorzystaniu posiadanych i planowanych do nabycia zasobow.
Podmiot ubiegajgcy sie o przyznanie pomocy powinien zaprezentowac posiadane i przyszite zaplecze (w tym
nieruchomosci) oraz, czy jest ono wystarczajgce i niezbedne do realizacji operacji oraz wykonywania
dziatalnosci. Powinny zosta¢ wskazane braki wzasobach oraz sposodb ich uzupetnienia. W opisie powinny

znalez¢ sie informacje dotyczgce wykorzystania:

* Posiadanych zasobow materialnych i niematerialnych,

» Zakres rzeczowy operacji (kwalifikowalny, niekwalifikowany),

* Przyszte zasoby niefinansowe/nierzeczowe, np. ludzkie.

» Zakresu rzeczowego operacji i jego wptywu na wykonywanie dziatalno$ci.

* Prognozy finansowej dotyczacej przysztej dziatalnosci (zapewnienie funkcjonowania przedsiebiorstwa —
prognozy nalezy przedstawi¢ w czesci II1.5.1 oraz 111.5.2 BP oraz w tabelach finansowych stanowigcych
zatgcznik nr 1 do BP).
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V. Planowany zakres dzialan niezbednych do osiagniecia celéw posrednich i koncowych

5.1. Etapy realizacji operacji

Nalezy przedstawi¢ Kkolejnos¢ zdarzen, ktére nastepujac po sobie powinny doprowadzié¢ do zrealizowania
zaKkresu rzeczowego operacji oraz wykonywania, przy jego wykorzystaniu, dzialalnosci w celu doprowadzenia
do osiagniecia zakladanych rezultatow.

TUTAJ TAKZE INFORMACJA CZY BEDZIEMY SIE UBIEGAC O WYPRZEDZAJACE FINANSOWANIE /
ZALICZKE.

JEZELI REAZLIUJEMY OPERACJE W ETAPACH, TO CZYM JEST TO PODYKTOWANE (np. ze bedzie
czekaé na platnosé za | etap, by rozpocza¢ realizacje etapu Il).

DLACZEGO KOLEJNE INWESTYCJE NASTEPUJA PO SOBIE

5.2. Zrodha finansowania operacji

Nalezy przedstawi¢ zrédla finansowania operacji oraz finansowanie dziatalnosci dla okresu biezacego oraz
wymaganego okresu prowadzenia dziatalno$ci gospodarcze;.

Rok n-2, rok n-1 to Rok n- to zaktadany
lata realizacji rok uzysk’apia
operaciji ptatnosci

/

Zrédlo pozyskania Srodkéw War %)ozyskanych sSrodkow (PLN)
Rok n-2 Rok n-1 Rok n? Rokn+l | Rokn+2 Rok n+32

Kwota pomocy

Srodki wiasne (np. zysk po
roku n)

Pozyczka / kredyt (jesli
wystepuje)

Finansowanie ze strony os6b
trzecich (jesli wystepuje)

Inne $rodki (jakie?)

Warto$¢ pozyskanych srodkow
ogolem

4 )
Srodki finansowe powinny umozliwi¢ realizacie dziatan zgodnie z przyjetym
harmonogramem. Posiadane srodki powinny pokrywa¢ koszty (kwalifikowalne oraz
niekwalifikowalne). Srodki posiadane oraz przyszte powinny takze zapewni¢ utrzymanie
ptynnosci  finansowej w okresie realizacji operacji. NIE MA KONIECZNOSCI
DOKUMENTOWANIA POSIADANYCH SRODKOW.

- J

L Rok n- rok dokonania przez ARiMR ptatnoéci konicowej w ramach operacji
2 Rok n+3 dotyczy rozwijania dziatalnosci gospodarcze;j
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VI. Zakres rzeczowo-finansowy operacji

6.1. Zestawienie przewidywanych wydatkow niezbednych do realizacji operacji.

Wyszczegdlnienie Uzasadnienie Parametry techniczne lub jako$ciowe Tlos¢ / liczba Cena Wartos¢
(rodzaj wydatku) towardéw lub ustug jednostkowa w PLN
w PLN
1. |Nazwa Cel zakupu
urzgdzenia/ustugi | (do czego i dlaczego bedzie niezbedny)
etc.
2.

wydatki ogélem: w tym:

wydatki stanowiace podstawe do wyliczenia kwoty pomocy

pozostale wydatki

wnioskowana kwota pomocy

Nalezy opisac przyjete zatozenia dotyczace planowanej wielkosci kosztow. Nalezy wskazac¢ kryteria, na podstawie ktorych dokonano wyboru maszyn, urzadzen, sprzgtu.
Uzasadni¢ konieczno$¢ dokonania zakupu towarow i ustug o podanych parametrach technicznych i jakosciowych wraz z uzasadnieniem cen zakupu.

Przyjete zatozenia dotyczgce planowanej wielkosci kosztéw powinny by¢ zgodne z WoPP.

Przyjete koszty powinny by¢ uzasadnione zakresem operacji, niezbedne do osiggniecia jej celu oraz racjonalne (wykaz kosztéw zawiera w §17 ust. 1
rozporzgdzenia LSR).

Nalezy wskazac¢ kryteria, na podstawie ktérych dokonano wyboru maszyn, urzadzen, sprzetu.

Uzasadni¢ koniecznos¢ dokonania zakupu towardow i ustug o podanych parametrach technicznych i jakosciowych wraz z uzasadnieniem poziomu cen
zakupu i zrodta ceny. Obowigzek weryfikacji kosztu cigzy na pracownikach UM.

Jesli uzasadnienie znajduje sie we WoPP —mozna nie powielaé¢ informacji w tym zakresie.
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VII. Wskazanie planowanych do utworzenia miejsc pracy.

Realizacja operacji spowoduje utrzymanie miejsc pracy | TAK/NIE Jesli TAK, wpisac liczbg.

Realizacja operacji spowoduje utWC}Lzenie miejsc pracy | TAK/NIE Jesli TAK, wpisac liczbg.

/

Utworzone miejsca pracy muszg byc
uzasadnione zakresem operacji

7

\

Nalezy wymieni¢ i opisa¢ utworzone stanowiska w ramach operacji, nalezy poda¢ planowane zatrudnienie
w etatach lub czesciach etatéw ($redniorocznie).

Nazwa stanowiska oraz zakres Rodzaj zatrudnienia: jednoosobowa Jesli dziatalnos¢
podstawowych obowiazkow dziatalnos¢ gospodarcza gospodarcza jest sezonowa
(samozatrudnienie) / umowa o prace / — nalezy wskazaé okres
spotdzielcza umowa o prace zatrudnienia i prowadzenia
(w przeliczeniu na pelne etaty dziatalno$ci w roku
Srednioroczne)
SUMA
21
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VIIl.  Projekcja finansowa dla operacji

8.1. Prognoza poziomu cen i wielko$ci sprzedazy (LATA OBRACHUNKOWE)

Rok n+1

Rok n + 2 Rok n+3
Produkt Jednostka Cena Srednia cena Cena Wielkos¢ Cena Wielkos¢
/ ustuga / miary . jednostkowa Wielko$é jednostkowa sprzedazy jednostkowa | sprzedazy
towar jednostkowa . . . .
. sprzedazy sprzedazy sprzedazy sprzedazy
sprzedazy -
konkurencji
PAMIETAC O ZGODNOSCI

Z TABELAMI 3.2 oraz4.2.1

Cena jednostkowa sprzedazy -> POWINNA BYC STALA W KOLEJNYCH LATACH (N+1, N+2, N+3) USREDNIONA

Nalezy uzasadni¢ prognoze cen (przedstawi¢ zatozenia przyjete na potrzeby opracowania powyzszych prognoz ceny sprzedazy wiasnych produktow / ustug / towarow) i wielkosci
sprzedazy. Jesli w okresie trwatosci operacji mogg wystapi¢ jakiekolwiek zmiany cen, nalezy podac¢ warto$¢ usredniong, w ponizszym opisie zaznaczajac, jak w skali roku zmieniata
si¢ bedzie dana warto$¢. Nalezy poda¢ uzasadnienie odnoszace sie do sytuacji rynkowej, jakosci, zmian w kosztach, marzy produktu itp.

Nalezy rowniez okresli¢, na jakim poziomie beda ksztaltowaty sie ceny za poszczegoline produkty/ustugi/towary oferowane przez podmiot. Nalezy przy
tym pamieta¢, aby podane ceny uwzgledniaty ich realny poziom rynkowy, co bedzie czynito zalozenia bardziej wiarygodnymi.

PROW 2014-2020_19.2_ BP/2z
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8.2. Rachunek zyskow i strat

DOTYCZY TYLKO OPERACJI

Tabela 9.1 Prognoza poziomu cen i Tabela 7.1 Zestawienie
wielkosci sprzedazy przewidywanych wydatkow....

4
Na podstawie danych z tabel ,,prognoza przychodoéw ze sprzedazy” i ,,koszty” nalezy przedstawi¢ rachunek

zyskow i strat dla okresu biezacego oraz na dwa trzy nastepne lata.

Wyszczegoblnienie Rok n Rok n+1 Rok n+2 Rok n+3

A. PRZYCHODY
1. Przychody ze sprzedazy
produktow / ustug / towarow

2. Inne przychody (jakie?) §‘\ /
\\ Nie wykazujemy tutaj dotacji, chyba

RAZEM PRZYCHODY ze wystagpi sytuacja opisana w
B. KOSZTY »instrukcji’ na str. 14.
1. zuzycie materialow i energii

2. ustugi obce (W tym m.in. czynsze,
naprawy, konserwacje maszyn i
budynkéw)

podatki i optaty

wynagrodzenia i pochodne
koszty finansowe

zakup towarow

ubezpieczenia majatkowe
pozostate koszty

09| || @2 || €| 2= e

RAZEM KOSZTY

C. Dochéd (strata) brutto A - B
D. Podatek dochodowy

E. Zysknetto: C-D
Uzasadnienie (zalozenia) dla wymienionych pozycji kosztowych:

W tym miejscu rozpisujemy takze powyzsze kategorie kosztow (objasniamy, co wchodzi w skiad
poszczegolnych pozycji kosztowych) i w jaki sposéb kalkulujemy ich wysokos$¢.

UWAGA! Do dnia uzyskania ptatnosci ostatecznej nie nalezy wykazywaé zysku.
(przychéd ma réwnowazyé koszty operaciji)
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Rachunek zyskow i strat (rachunek wynikéw) - jedno z podstawowych i obligatoryjnych elementéow
sprawozdania finansowego firmy.

* Informuje jaka jest efektywnos¢ poszczegdinych rodzajow dziatalnosci oraz jaki jest ogélny wynik finansowy
przedsiebiorstwa.

* W ujeciu konstrukcyjnym rachunek wynikow jest zestawieniem strumieni przychodow uzyskanych ze
sprzedazy wyrobow, towaréw bgdz ustug w ramach prowadzonej dziatalnosci gospodarczej, przychodow
uzyskanych z przeprowadzenia operacji finansowych i uzyskanych zyskéw nadzwyczajnych oraz kosztow
uzyskania przychodoéw, poniesionych strat nadzwyczajnych i optaconych podatkéw.

* W przypadku BP dla poddziatania 19.2 z uwagi na fakt, iz oceniamy ekonomiczne uzasadnienie operaciji,
rachunek wynikow jest zestawieniem strumieni przychodoéw uzyskanych ze sprzedazy wyrobow, towaréw badz
ustug w ramach prowadzonej operacji, przychoddéw uzyskanych z realizacji operacji i uzyskanych zyskow
nadzwyczajnych oraz kosztow uzyskania przychoddéw, poniesionych strat nadzwyczajnych i optaconych
podatkéw —w zakresie dotyczgcym dziatalnosci zwigzanej z operacja.

* Rachunek zyskow i strat pomaga oszacowaé przychody oraz koszty podejmowania lub rozwijania
dziatalnosci gospodarczej. Widzac poszczegdlne pozycje kosztéw generowanych przez firme, mozna
uwzgledni¢ ewentualne korekty w biezgcych wydatkach, ktére zabezpieczg przed utratg ptynnosci finansowej
np. poprzez ograniczanie kosztow optat za media, czy tez reklamy firmy

8.3. Zaktualizowana warto$¢ netto

DOTYCZY TYLKO OPERACJI

Specyfikacja Suma: Rok N+1 Rok N+2 Rok N+3
(Rok N + Rok N-1
+ Rok N-2)

1. Inwestycje dotyczace projektu

2. Przychody ze sprzedazy

3. Koszty dziatalnosci objetej
projektem

4. Dochdd brutto

5. Podatek dochodowy, wg
stopy:

6. Dochod netto

7. Warto$¢ koncowa 0

8. Amortyzacja

9. Saldo biezace

10. Stopa dyskonta / czynnik
dyskontujacy 2,83%

NPV 0,00 zt

NPV > 0 — w przypadku podejmowania i rozwijania dziatalno$ci gospodarczej
NPV moze by¢ rowne lub mniejsze zeru w przypadku inkubatoréw
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8.4. Wskaznik rentownosci sprzedazy

Rok N

Rok N+1

Rok N+2

Rok N+3

wskaznik rentownosci sprzedazy brutto (dla
operacji)

0,00

0,00

0,00

0,00

wskaznik rentownosci sprzedazy brutto dla operacji = dane z rachunku zyskow i strat, odpowiednio: suma przychodow

ze sprzedazy + kwota pomocy oraz koszty ogoétem (dla operacji).

Podmiot ubiegajgcy sie o przyznanie pomocy ma mozliwos¢ wyboru, czy bedzie stosowaé do wyliczen
wskaznik rentownosci sprzedazy brutto czy wskaznik rentownosci sprzedazy netto. Informacje w tym zakresie
powinny by¢ odzwierciedlone w dokumencie poprzez przekreslenie stowa brutto i dopisanie stowa netto.

Wskaznik rentownosci brutto sprzedazy = wynik finansowy brutto / wartos¢ sprzedazy *100%
Wyliczajgc ten wskaznik uzyskujemy informacje o tym, ile zysku brutto (lub straty) przynosi jeden ztoty

uzyskanych przychoddéw ze sprzedazy.

Wskaznik rentownosci netto sprzedazy = wynik finansowy netto / przychody ze sprzedazy *100%
Wskaznik ten informuje o tym, ile zysku netto uzyskuje sie z jednego ztotego przychodéw ze sprzedazy.
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