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na lata 2014-2020

Szkolenie organizowane przez
Lokalng Grupe Dzialania ,Podkowa”
wspoHinansowane jest ze Srodkow Unii Europejskie;j

w ramach dzialania 19. Wsparcie dla rozwoju lokalnego
w ramach inicjatywy LEADER PROW 2014-2020

Europejski Fundusz Rolny na rzecz Rozwoju Obszaréow
Wiejskich: Europa inwestujaca w obszary wiejskie
Instytucja Zarzadzajagca PROW 2014- 2020
—Minister Rolnictwa i Rozwoju Wsi




" w ciqgu pierwszych dwaoch, trzech lat
dziatalnosci. Czes¢ z tych firm mogtaby
z pewnosciq uniknqc tego losu, gdyby
ich wlasciciele wiecej uwagi poswiecili
etapowi planowania.

w _ Trzy czwarte wszystkich nowych firm upada
=)




POJKOOAQ

LOKALNA GRUPA DZIALANIA

Wrozka nam w tym nie pomoze.
Chyba lepiej stworzy¢ biznesplan,
zamiast wierzy¢ w magie.
| Wracajmy do firmy i zajmijmy sie
jego przygotowaniem.

Biznesplan jest narzedziem planistycznym zwiekszajacym
szanse powodzenia realizowanych przez firme przedsiewziec.
Dzieki niemu mozesz sprobowac przewidzied, jakie korzysci
odniesiesz w wyniku wdrozenia danego przedsiewziecia.
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Biznesplan to szczego6lny rodzaj planu, ktory:
*Jest prognozg przyszlosci firmy,

*Jest rejestrem dotychczasowych osiagnieé,
«jest obrazem aktualnej sytuacji.

Czesto ma takze znaczenie formalne, jako obowiazkowy dokument

w procesie pozyskiwania finansowania zewngetrznego.

Najczesciej ma on forme Kilkudziesigeciostronicowego dokumentu
0 okreslonej przejrzystej strukturze, napisanego jasnym, konkretnym
jezykiem.

Pozwala zdefiniowac gléwne cele planowanych projektow i strategie
przedsi¢biorstwa.
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Przygotowujac BP nalezy pamig¢tac, aby elementy interesujace adresata byly
odpowiednio przedstawione, sformulowane, wyroznione.

Przykladowi adresaci BP:

sinwestor, jesli poszukujemy kapitahu,

*Aniol Biznesu, jesli poszukujemy rownoczesnie kapitatu i partnera w biznesie,

bank, jesli staramy si¢ o kredyt bankowy/pozyczke,

*podmiot/instytucja wdrazajaca, jesli ubiegamy si¢ o wsparcie ze sSrodkow UE,

swtadze firmy, jesli planujemy przeprowadzenie zmian,

*osoba planujaca biznes, jesli chcemy wiedzie¢, jak krok po kroku, zrealizowa¢ pomyst.

Kazdy z adresatow bedzie szukat innych informacji w BP -czego innego bgda szukac
bankowcy / pozyczkodawcy, a czego innego potencjalni inwestorzy lub podmioty
wdrazajace programy pomocowe.

Wszystkie grupy bedzie interesowac cel 1 sposob wydatkowania udost¢pnionego kapitatu
oraz ryzyko i realna ocena szans powodzenia danej operacji.
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Zakres BP bywa rdzny 1 jest uzalezniony od tego, w jakim celu zostat stworzony oraz
jaki jest zakres 1 wielkos¢ prowadzonej dziatalnosci (w przypadku poddziatania 19.2
zostatl opracowany wzor BP).

BP powinien zawierac tylko istotne informacje, ktore moga by¢ wazne dla osoby go
oceniajace;.

«Zakres czasowy — horyzont planu, okres trwania realizacji lub dtugos¢/trwatos¢
projektu.

«Zakres podmiotowy — obejmuje decydentow, ktorzy zadecydowali o opracowaniu BP,
osoby odpowiedzialne za wykonanie poszczegdlnych czynnosci lub zadan, osoby
kontrolujace przebieg BP oraz osoby lub instytucje, dla ktorych dany plan opracowano.
«Zakres przedmiotowy — obszary dziatalnosci obj¢te planem (np. obszar organizacyjny,
zarzadzanie, system informacyjny, inwestycje, produkcja); wiaze si¢ z trescia
merytoryczna, ukladem rzeczowym.
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|. Jest waznym dokumentem wewnetrznym firmy:

1. Wspomaga planowanie - wszechstronna analiza prowadzonej dziatalnosci pozwala:

- zidentyfikowa¢é cele, ktore maja zosta¢ osiagnicte W wyniku realizacji danego

projektu,

» wyznaczy¢ najlepsze metody ich realizacji,

* przeanalizowa¢ rozwigzania alternatywne.

2. Wspomaga zarzadzanie firma, ulatwia koordynacje prowadzonych dziatan,
kontrole oraz oceng¢ realizacji zalozonych celow; pomaga takze wprowadzié
ewentualne korekty w obranej strategii.

I1. Jest istotnym elementem komunikacji zewnetrznej - stanowi zrodlo informacji
dla inwestorow:

* urzednikow bankowych odpowiedzialnych za decyzje kredytowe,

* partnerow biznesowych, z ktérymi firma zamierza nawiaza¢ wspoélprace,

* konsultantow  zewngtrznych, wynayjmowanych do pomocy w okreslonych
dziedzinach.
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|.etap: okreslenie celu sporzadzania biznesplanu: po coi do czego?
Il.etap: zorganizowanie zespolu: kto powinien =zaja¢ si¢
przygotowaniem biznesplanu? czy skorzysta¢ z pomocy zewngtrznych
konsultantow?
Ill.etap: dokonanie analiz: wyniki sktadaja si¢ potem na
poszczegbdlne czeSci dokumentu (analiza probleméw, celow  firmy,
rynku, konkurencji, dostepnych zrodet finansowania) _—
I'VV.etap: wersja robocza biznes planu wejte dofumen ’
V.etap: dyskusja nad dokumentem (otwarta, prowadzaca do Suizobocza ¢
uzgodnienia ostatecznej wersji biznesplanu) ' ’
VI.etap: zakonczenie prac - w momencie osiagni¢cia konsensusu, Zorganiz zopd ® .’
zaroOwno wsrod kierownictwa firmy, jak 1 pracownikow dokumenty, o~y
zaangazowanych w jego powstanie " " ot
Wszystkie wymienione etapy sq rownie wazne i Zadnego nie mozna ’ Emjﬂ‘“ﬁk)/
pomingc. (gl Yoo

dokumentu.



O czym nalezy pamietac piszgc biznesplan? 5 b
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U nas poczujesz sie jak w Grecji

Zasada |: Zachowanie zgodnosci celow z
misja firmy czyli z kierunkiem rozwoju.

Technologie i organizacja
pracy - wykorzystanie
doswiadczen zdobytych
przy prowadzeniu
restauracji Tesalia

Rynek zbytu - mozliwosé
organizowania wesel i obiadow
weselnych ze wzgledu
na bliskos$¢ kosciola (250 m)

Cel nowego przedsigwzigcia
musi by¢ zbiezny z misja

EFTT&". .":s”: g | Twojej firmy.

M= = R S NS 3 |

Zasada Il: Okreslenie mozliwo$ci, W
obszarach funkcjonowania firmy, ktore

K - obnizenie j thk ch . J4 . . .
oiureniiasbriwikoler osT ane pg@l:g;;fdum mozna wykorzysta¢ do osiagnigcia
restauracji serwujgcej dania led iekszeni A 9 g 2 1
kuch:i é?(gdzier:rl\omgrski;j Zea,zolgua:nzazzwmbwieﬁme Cel()W prZ-edSIQWZlQCIa,. (np rynkl Zbth,

(2 restauracie) technologie, dystrybucja).
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Zasada I11: Przylozenie odpowiedniej wagi do zagrozen, ktore dotycza Twojego
przedsigbiorstwa. Przemilczanie zagrozen jest biedem.

Zasada IV: Wskazanie mocnych stron przedsiebiorstwa oraz jego stabosci - co jest
atutem firmy, a co mozna jeszcze usprawnic?

Zasada V: Okreslenie klientow firmy - kim sa, czego oczekuja i1 dlaczego wybieraja
produkty czy ustugi firmy? w jaki sposob firma zamierza zaspokajaé potrzeby klientow
na poziomie lepszym niz konkurencja.

Zasada VI: Zidentyfikowanie konkurencji - w czym jej oferta jest lepsza, a w czym
gorsza? w jaki sposob firma zamierza obserwowac poczynanla konkurentow? i
oczywiscie, W jaki sposob chce z nimi wygrac.

Kim s3 nasi
klienci?

Jakie mogg byé " Biznesplan
zagrozenia?

W czym jestesmy lepsi
od konkurencji?



Cze$¢ opisowa okreslajaca biezaca I przyszia
sytuacj¢ firmy musi mie¢ odzwierciedlenie
W liczbach - czyli w zestawieniach
finansowych.

Istotne jest, by osoby odpowiedzialne za
wykonanie analizy finansowej doktadnie znaty
zalozenia przyjete W pozostatych
analizowanych obszarach (sprzedaz, promocja,
planowane inwestycje itp.).
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1. Synteza przedsiewziecia - pozwala 2 nformaci dayezace fimy | poduktuusiug
zainteresowanym zapoznaé sie z przedmiotem i
projektu. (napisana na korcu wieniczy prace  iwiaiiiedvli ittty
nad biznesplanem) = crotrmode! imweetyo)
= 000 m

Wazne! tre$¢ winna zainteresowaé czytelnika projektem; nalezy uwiarygodnié
zaprezentowane informacje, przywotujac aktualne dane statystyczne; wskazane cele |
oczekiwane rezultaty - mierzalne.
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2. Informacje o firmie - obowiazkowo w sytuacji biznesplanu stworzonego na potrzeby
instytucji finansujace;.

Informacje roznig si¢ W zaleznos$ci od tego, czy firma juz istnieje, czy nie.

Firma istniejaca podaje:

'nazwe firmy, dane teleadresowe, forme prawna dziatalnosci, strukturg organizacyjna;
*misje firmy, ktora mowi co firma robi na rynku;

*wizje firmy, ktéra okresla, jak firma bedzie wygladac za kilka lat;

«cele dzialalnosci firmy, ktore okreslaja, co firma zamierza osiagnac, wytyczaja jej
strategig;

shistori¢ firmy (jej kluczowe wydarzenia);

*przedmiot dziatalnosci (sygnalizacyjnie);

*pozycje¢ firmy na rynku wraz z krotka charakterystyka branzy.

Podmiot rozpoczynajacy dzialalno$é podaje informacje o wilascicielach 1 kadrze
zarzadzajacej - Ich wyksztalcenie | doswiadczenie W znacznym stopniu decyduje o
powodzeniu projektu.

Uwaga! Nawet informacje ,,oczywiste dla piszacego” moga miec istotne znaczenie dla
instytucji opiniujacych - warto si¢ pochwalic!




Budowa biznesplanu

O

3. Informacje o produkcie lub ustudze:

Charakterystyka produktu lub ushugi powinna
zawierac:

*szczegdlowy 0pis;

sunikalne cechy, ktore wyrdzniaja je na rynku,
zapewnia przewage nad konkurencja;
sinformacje o aktualnej fazie cyklu zycia
produktu/ustugi;

fotografie produktu w formie zalacznika do
biznesplanu.

POIJKOOA
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4. Charakterystyka inwestycji — czyli co Zrédia finansowania
bedzie przedmiotem finansowania.
Nalezy podaé: Zewnetrzne zrédia Wewnetrzne zrddia
* rzeczowy zakres inwestycji z wycena z'svf’ % y % :

poszczegolnych jej elementow oraz z lista
potencjalnych dostawcow 1 wykonawcow;
specyfikacje techniczna;

* planowane zrodla finansowania inwestycji;
w tym okreslenie stosunku srodkow
wilasnychdo  zewnetrznych funduszy
(wskaza¢ m.in. warunki kredytowe,
leasingowe). Przedmiot

* harmonogram finansowania.

kredyt, leasing, dzierzawa itp. $rodki wiasne

Uwaga! Zatozenia poczynione w tej czesci biznesplanu musza zostaé szczegdétowo ujete w planie finansowym.
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5. Analiza rynku — nalezy w niej nakresli¢:
sotoczenie firmy;
eprzedstawic obecna  sytuacje  branzy
I przewidywane trendy rozwojowe;
*wymieni¢ dostawcow 1 konkurencje;
eprzeanalizowa¢  szczegotowo  popyt na
produkty lub ushugi (okresli¢ liczbowo — ilu
klientow, w jakiej ilosci kupi produkty = s
I ushugi); 0 ﬁw o —
opisa¢ potencjalnych klientow z podziatem na = (uciccn L i
segmenty oraz wskazaniem grupy docelowej. O O ‘o iﬂ, 600 006

Uwaga! Wszystkie informacje dotyczace rynku I popytu warto potwierdzi¢
obiektywnymi danymi. (np. na podstawie ankiety wsrod potencjalnych klientow,
publikacji branzowych, danych GUS)
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6. Strategia marketingowa okresla: Rynek docelowy i kiienci Konkurencja ‘
*w jaki sposob bedzie sprzedawany
produkt/ustuga; \ /
*jaka bedzie stosowana strategia cenowa;
*jakie beda wykorzystywane kanaty Strategia marketingowa
dystrybuciji;
*jakie zastosowane zostana narzedzia / l \
promociji.

Strategia cenowa Kanaty dystrybucji Sposoby promocji

Uwaga! Nalezy wykorzysta¢ wyniki analizy rynku, z ktorych wynika komu firma oferuje
swQj produkt lub ustuge 1 jaka ofert¢ ma konkurencja.
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7. Plan finansowy — to zbior zestawien finansowych, ktore musza by¢ spdjne:
*uwzglednia prognozowana sprzedaz, koszty 1 zyski,

sprezentuje harmonogram wydatkow 1 dochodow,

*musi by¢ osadzony w czasie - wydatki 1 wptywy ujete w okresach czasu, np. kwartaty,
*Jest oparty na danych historycznych,

ezawiera prognozy odnosnie przysziosci.

Uwaga! Na tym etapie mozna dojs¢ do wniosku, ze realizacja przedsigwzigcia nie
przyniesie oczekiwanej rentowosci 1 trzeba bedzie zmieni¢ zatozenia lub wrecz
zrezygnowac z inwestycji. Podsumowaniem winna by¢ analiza rentownos$ci inwestycji -
0szacowanie przysziej wartosci inwestycji, okreslenie progu rentownosci, Okresu zwrotu

itp.

.- o = \Uj
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Analiza SWOT - narzedzie okreslajace g .

: : A I .~ Stabe
pozycje rynkowa firmy. Polega na znalezieniu 2 Stony
4 istotnych dla przedsigbiorstwa czynnikow: § | Yo
» Mocnych stron firmy  Strengths | | |
» Stabych stron firmy Weaknesses
» Szans Opportunities . el
> Zagrozen Threats g Szanse | Zagrozenia

Analiza SWOT ma na celu:

wskazanie atutow firmy w starciu rynkowym z potencjalnymi konkurentami
ujawnienie ewentualnych stabych stron firmy, zmniejszajacych jej sit¢  na rynku,
stwarzajacych okazje do ataku konkurentow

okreslenie szczegotowych predyspozycji przedsigbiorstwa do wykorzystania
nowych okazji pojawiajacych si¢ na rynku

odnalezienie obszaréw, ktére moga stanowi¢ przeszkode w dalszym
funkcjonowaniu i rozwoju firmy
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Najczestsze bledy popelniane podczas tworzenia biznesplanu:

*brak spdjnosci zatozen biznesplanu z misjq firmy,
*rozbieznos¢ mi¢dzy zatozeniami biznesplanu z danymi finansowymi,
stworzenie biznesplanu przez jedna osobg bez konsultacji z zespotem pracownikow.

Wazne! Po zakonczeniu pracy nad biznesplanem powinno sig¢:

1.Sprawdzic i oceni¢ biznesplan (poprawnos¢ merytoryczna, wyliczenia; rowniez
przez osobg z zewnatrz).

2.Wdrozy¢ biznesplan (poinformowac pracownikow o zalozeniach biznesplanu,
zorganizowac prace w sposob umozliwiajacy realizacje¢ zatozonych celow).
3.Monitorowac i oceni¢ wdrazanie biznesplanu (okresowe przeglady postepow
projektu, aktualizacja danych w biznesplanie, ocena wdrozenia biznesplanu).



Inak sprawy |
BIZNESPLAN
* w zakresie podejmowania dziatalnoéci gospodarczej 1
* w zakresie rozwijania dzialalnosci gospodarczej 1

IYTUL OPERACII

Poddziatanie 19.2 Wsparcie na wdrazanie operacji w ramach strategii rozwoju lokalnego
kHerowanego przez spolecznosc

PROGRAM ROZWOJU OBSZAROW WIEJSKICH NA LATA 2014-2020

1. Miedozwolona jest jakakolwiek ingerencja w forme Biznesplanu poprzez wycinanie punksiw, usuwanie tabel b
soon et

2. Podmiot ubiegsjscy sie o przyznamie pomocy musi wypelnil wszystkie pola w Biznesplanie Jedli jakied
pytanie’polecenie go nie dotyczy, musi wpisad , nie dotyczy™.

3. Uzasadnienie skonomiczne operacji opiera sie na 2 h. Uznsmie Fmiky wynikowych moze nasl:u)uc
jedynie w przypadlu pozyiywnej oceny Bimesplamn w zak.rsle jezo poprawmosci formalnej spdjmosci,
wmr}'gndmscl. celowosd i zasadnodci mnEEl‘}‘l:Jl w danej branty, a takse realnoéci preyjetych zalozen w zakresie
wielkosci i struktury preychodow i kosztow.

4. Operacja jest ioma icznie, jagali wekarniki £ci oraz NPV maja wartos< dodamia.

5. Uwzglednianie w Bimesplanie nerealnych zalogen moge skutkowac negatywnymi konsekwencjami. Beneficjent
zobowiazaje sie do osiagniecia w wyniku realizacji operacji, okredlonezo w umowie ilosciowego i wartoiciowego
pozionm sprzeday produkiow.

6. Dane dotyczace plamosci koficowej powinmy by¢ odzwierciedlone w bilansie oraz rachunkn zyskdw i strat.

PODKOLA

Zalacznik do wniosku o
przyznanie pomocy na operacje
w zakresie podejmowania lub
rozwijania dzialalnoSci
gospodarczej w ramach
poddzialania 19.2 ,,Wsparcie na
wdrazanie operacji w ramach
strategii rozwoju lokalnego
kierowanego przez spolecznos¢”
objetego Programem Rozwoju
Obszarow Wiejskich na lata
2014-2020
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LOKALNA GRUPA DZIALANIA

Biznesplan jest
obowigzkowym
zalacznikiem w
przypadku gdy
realizujemy

projekt w
zakresie:

4.2.1

4.2.2

4.3.1

4.3.2

4.3.3

lokalnych;

tworzenie lub rozwdj inkubatorow przetwérstwa lokalnego produktéw
rolnych bedacych przedsiebiorstwami spozywczymi w ktorych jest
wykonywana dziatalno$¢ w zakresie produkcji, przetwarzania lub
dystrybucji zywnosci pochodzenia roslinnego lub zwierzecego lub
wprowadzania tej zywnosci na rynek, przy czym podstawq
dziatalnosci wykonywanej w tym inkubatorze jest przetwarzanie zywnosci,

rozwijanie dziatalnosci
gospodarczej,

w ramach kroétkich tanncuchow dostaw w lub w zakresie Swiadczenia

ustug turystycznych, lub
w zakresie rozwijania rynkow zbytu produktow lub ustug
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*BP wypetnia sie w jezyku polskim. Zaleca sie, aby dokument zostat wypetniony elektronicznie i
wydrukowany. ARiMR pracuje nad udostepnieniem elektronicznego formularza WoPP i BP

*BP jest wypetniany w scistym powigzaniu z WoPP. Informacje zawarte w BP oraz WoPP muszg by¢ ze sobg
zgodne (planowane koszty —zakres i wysokos¢, kwota pomocy, terminy realizacji operacji, liczba miejsc
pracy, wielkos¢ firmy, cele projektu, zakres i opis operacji, lokalizacja i zaplecze, itd.).

*Podmiot ubiegajacy sie o przyznanie pomocy musi wypetni¢ wszystkie pola w BP. Jesli jakies
pytanie/polecenie go nie dotyczy, musi wpisa¢ ,nie dotyczy”.

*Nie mozna zmienia¢ formatu BP (usuwa¢é poszczegdlnych punktow, tabel badz kolumn). W przypadku
zbyt matej liczby wierszy w poszczegolnych podpunktach BP mozna doda¢ dodatkowe pozycje.

*Ztozenie niewypetnionego badz czeSciowo wypetnionego formularza BP traktowane bedzie tak, jak brak
BP. W razie stwierdzenia, ze nie zatgczono BP lub BP zawiera braki lub oczywiste omytki, podmiot
ubiegajacy sie o przyznanie pomocy bedzie wezwany do usuniecia tych brakow lub poprawienia
oczywistych omytek w terminie 7 dni, od dnia doreczenia wezwania, pod rygorem pozostawienia wniosku
bez rozpatrzenia.

*W celu prawidtowej weryfikacji niektorych zatozen —podmiot ubiegajacy sie o przyznanie pomocy
powinien dotgczy¢ analizy wiasne np. dotyczace prognozy sprzedazy, ustalenia ceny sredniej, czy szacunki
dotyczgce kosztow w ujeciu ilosciowym.
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Zaak sprawy
BIZNESPLAN
® w zakresie podeymowamia dzialalnosci gospodarcze;) ]
® w zakresie rozwijania dzialalnosci gospodarcze) ]

TYTUL OPERACJI

Poddzialanie 19.2 Wsparcie na wdrazanie operacji w ramach strategii rozwoju lokalnego
kderowanego przez spolecznosé







@ PODKOLA

Dokumenty potwierdzajace, ze podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie pomocy :

a. posiada dos§wiadczenie w realizacji projektéw o charakterze podobnym do
operacji, ktoéra zamierza realizowac
— kopia™ albo

b. posiada zasoby odpowiednie do przedmiotu operacji, ktora zamierza

realizowac

— kopia®®

albo -

. 5 . . . 5 o , . (wybierz z listy)

11. c. posiada kwalifikacje odpowiednie do przedmiotu operacji, ktéra zamierza

realizowac, jezeli jest osoba fizyczna

— kopia®®

albo

d. wykonuje dziatalno$¢ gospodarcza odpowiednia do przedmiotu operacji, ktora
zamierza realizowac

— kopia™
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. Informacje dotyczace podmiotu ubiegajacego si¢ 0 przyznanie pomoey

1. Nazwisko i imie/ Nazwa

Dane Wnioskodawcy

2. Nridentyfikacyjny

I1. Informacje dotyczace zasobéw lub kwalifikacji posiadanych przez podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie

pomocy niezbednych ze wzgledu na przedmiot operacji, ktora zamierza realizowaé

miotu ubiegajacego si¢ 0 przyznanie pomocy (dot. operacji

W zakresie rozwijania dziatalnosci gospodarczej)

Podmiot ubiegajacy si¢ 0
przyznanie pomocy posiada
doswiadczenie w realizacji
projektow o  charakterze
podobnym do operacji, ktora
zamierza realizowaé

Whnioskodawca pokazuje do§wiadczenie W realizacji projektow 0 charakterze
podobnym do operacji, ktora zamierza realizowac.

Podmiot ubiegajacy si¢ 0
przyznanie pomocy posiada
kwalifikacje odpowiednie do
przedmiotu operacji, ktora
zamierza realizowac
(dotyczy os6b fizycznych)

Whnioskodawca pokazuje wyksztatcenie (poziom wyksztalcenia, nazwa uczelni,
kierunek, zdobyty tytut itp.) lub odbyte kursy i szkolenia (ukoficzone kursy i szkolenia
mogace mie¢ wplyw na planowane przedsigwzigcie, 0 tematyce  ekonomicznej,
marketingowej itp. jak i zwiazane z branza, W ktorej prowadzona bedzie dziatalnosc),

lub doswiadczenie zawodowe, lub inne posiadane umiejetnosci majace znaczenie W
stosunku do planowanej operacji

Podmiot ubiegajacy si¢ 0O
przyznanie pomocy
wykonuje dziatalnos¢
odpowiednig do przedmiotu
operacji, ktora  zamierza
realizowaé

Wnioskodawca opisuje dziatalnos$¢, ktora wykonuje, bezposrednio zwiazana z
planowang do realizacji operacja.

Powyzsze warunki beda potwierdzane dokumentami stanowigcymi zatacznik  do
WoPP.
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7 ust.1l pkt 1 podmiot ubiegajacy si¢ 0 jej przyznanie w okresie 3 lat
poprzedzajacych dzien zlozenia wniosku o przyznanie pomocy wykonywat
lacznie co najmniej przez 365 dni dziatalnos¢ gospodarcza, do ktorej
stosuje si¢ przepisy ustawy z dnia 2 lipca 2004 r. o swobodzie dziatalnosci
gospodarczej oraz nadal wykonuje t¢ dziatalnos¢. Y

(/”

N\

200dni 165 dni

. Nieprowadzenie dziatalnosci
gospodarczej




podstawie np. umoéw najmu, dzierzawy i leasingu

(z wylaczeniem tego, ktory zostanie nabyty w ramach operacji)

Nalezy wyszczeg6Ini¢ majatek, ktory jest wtasnoscia podmiotu ubiegajacego si¢ o przyznanie pomocy lub bedzie uzywany na

Rodzaj majatku Rodzaj (typ) lub Powierzchnia / kubatura Tytut prawny | Szacowan
Lokalizacja Irok produkcji / stan a wartos¢
techniczny lub
warto$¢
ksiggowa
1. Grunty \\/

1. Budynki i budowle

1. Maszyny i urzadzenia

1. Srodki transportu

1. Warto$ci niematerialne i prawne




2.1. Stan przygotowan do podjecia/roz wijani a dzialalnos$ci gospodarczej i jej wykonywania
przyg podj¢ ) gosp ] 1)€] wykonyw PODKOLO

LOKALNA GRUPA DZIALANIA

Nalezy opisa¢ stan przygotowan do podjecia/rozwijania dzialalnoS$ci gosp j 1 jej wykonywania.

Nalezy opisaé¢ wyposazenie i infrastrukture pomieszczen (wykazana w pkt. 2.2), jesli podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie
pomocy dysponuje juz odpowiednim lokalem na potrzeby prowadzenia dzialalnoSci.

Jesli prowadzenie dzialalnoSci wigze si¢ ze spelnieniem konkretnych wymagan dotyczacych miejsca jej prowadzenia,
nalezy podaé sposob spelnienia wymagan.

Nalezy opisaé podjete dzialania w celu realizacji operacji np. promocja, pozyskanie klientéw, zaangazowanie Srodkow,
badanie rynku.

Np. Wnioskodawca rozpoczyna dziatalnos¢ gospodarcza: otwiera przedszkole.

Jego zasobami jest parter domu 150 m2 + ogrod (nalezy opisa¢ stan pomieszczen np. ze sa przygotowane na wstawienie sprzegtu
jaki wnioskodawca zamierza zakupi¢ w ramach projektu

Opisac strategi¢ promocyjna: rozmowy z potencjalnymi klientami, sprawdzenie liczby potencjalnych klientow, podanie danych

pozyskanych ze zrodet zewngtrznych (gmina itp.)

Mozna opisa¢ szczegolna lokalizacje miejsca realizacji operacji, ktora ma wptyw na rozwoj dziatalnosci




4.4. Biznesplan, o ktorym mowa w ust. "1 pkt 5, zawiera co najmnie;j:

1)opis wyjsSciowej sytuacji ekonomicznej podmiotu ubiegajacego si¢ o
przyznanie pomocy;

2)wskazanie celow posrednich 1 koncowych, w tym zaktadany ilo$ciowy i
wartosciowy poziom sprzedazy produktow 1 ushug

3)informacje dotyczace zasobow lub kwalifikacji posiadanych przez podmiot
ubiegajacy si¢ 0 przyznanie

pomocy niezbe¢dnych ze wzgledu na przedmiot operacji, ktora zamierza
realizowac;

4)wskazanie planowanych do utworzenia miejsc pracy;

5)planowany zakres dziatan niezb¢dnych do osiagniecia celow posrednich 1
koncowych.
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II1. Wskazanie celow posrednich i koncowych, w tym zakladanego ilosSciowego i wartosciowego poziomu
sprzedazy produktow lub ushug.

3.1. Cele posrednie i koncowe operacji oraz motywy realizacji operacji

Nalezy wskazac, jakie cele posrednie i koncowe podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie pomocy planuje osiagnac
dziegki

realizacji operacji (jakie sa motywy zatozenia / rozwijania firmy / potrzeby finansowe).

Nalezy podkresli¢, iz za cel posredni lub kofcowy realizacji operacji nie mozna uznac np. zakupu maszyn. Zakres
rZeczowy operacji nie stanowi celu samego w sobie, lecz jest srodkiem, za pomoca ktorego wiasciwy cel posredni
1 koncowy operacji moze zostac osiagnigty.

Jezeli cele posrednie 1 koncowe realizacji operacji zostana okreslone za pomoca wskaznikdéw, nalezy przedstawic
przestanki, z ktorych one wynikaja.

Podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie pomocy powinien uzasadni¢, z jakich powodow planuje zrealizowac
niniejsza operacje. Czy decyzja o jej realizacji jest wynikiem przeprowadzenia analizy roznych scenariuszy.

Przyktadowy cel koncowy:

Rozwo6j przedsigbiorczosci na obszarze X poprzez zatozenie / rozw0j firmy sprzatajace;j ,,Czyscioch”/ zaktadu
fryzjerskiego ,,Ilona”

Przyktadowy cel posredni: Zwigkszenie dostgpnosci ustug....... Wzrost jakosci ustug

Zwigkszenie liczby 0sob niepelnosprawnych (z grup defaworyzowanych), ktére znalazty zatrudnienie
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Cele dziatania powinny okresla¢ to co firma pragnie osiagna¢ W ciagu najblizszych
lat.

eSformutowanie celow jest jakby drogowskazem dla zrealizowania misji
przedsigbiorstwa

e(Osigganie celow jest miarg tego, ze biznes posuwa si¢ W dobrym kierunku.

oCele zwykle sa mierzalne i moga opisywac np.:

—Zwrot z inwestycji

—Pozadany udzial (procentowy) w rynku

—Spehienie okreslonych zatozen finansowych
—Osiagnigcie kolejnych etapow procesu technologicznego



3.2 Zakladany iloSciowy i warto$ciowy poziom sprzedazy produktéw / ustug / towaréw

______________________________________________________________________________________________

0 |1 20 1 8
m | md nr N
Produkty / ustugi / towary Planowany ilo§ciowy i wartosciowy poziom sprzedazy produktow lub ustug
do dnia, w ktorym uptynie rok od planowanego dnia wyptaty ptatnosci
koncowej
[los¢ / liczba Wartos$¢ netto (w zt)
Strzyzenie meskie 450 11250
Strzyzenie damskie 500 24000
Modelowanie 230 8050
Fryzura upinana 240 19200
Koloryzacja 500 57500
Dekoloryzacja 40 3200
RAZEM: 123 200




Il. Opis wyjsciowej sytuacji ekonomicznej podmiotu ubiegajacego si¢ 0 przyznanie pomocy

4.1. Opis planowanej operacji — ogdlne informacje o planowanej dziatalnosci gospodarczej

(L. Przewidywana nazwa / nazwa dziatalnosci gospodarczej

2. Planowanadata/ 3. Bede ptatnikiem A. Przedmiot i zakres 5. Rodzaj planowanej dziatalnosci
data podatku VAT / planowanej / gospodarczej (nalezy podaé tylko
rozpoczecia jestem dziatalnosci Jjeden, przewazajqcy typ
dziatalnosci ptatnikiem VAT gospodarczej (wg PKD) dziatalnosci gospodarczej w

ospoaarcze
ER ] TAK Podstawowa
. (podejmowana/ rozwijana) |Produkcyjna
Rozpoczecie NIE
=data Ustugowa
rejestracjl w Dodatkowa (podejmowana
i Handlowa
CEIDG /rozwijana)

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

Nalezy poda¢ krotki opis firmy i jej dziatalnosci — histori¢ firmy, czym si¢ zajmuje, na jakim rynku i na jaka skalg
dziala, jak zyskuje przewage konkurencyjna dotychczasowej dziatalno$ci gospodarcze;.

Nalezy wskaza¢ czy podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie pomocy korzystat z pomocy publiczne;j. Jesli tak, to
kiedy iw jakim zakresie.

Przyktad

-dziata na rynku od 3 lat

-posiada wykwalifikowana kadrg, ktoéra w przeciagu ostatnich dwoch lat podnosita swoje kwalifikacje, zdobywa
nowe uprawnienia

-posiada x podopiecznych

-ma bogata ofertg zaj¢¢ dydaktycznych itp.

POOKOOA
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Podmiot podaje przewidywana nazwe (W przypadku podejmowania dziatalnosci
gospodarczej) lub nazwe dziatalnos$ci gospodarczej (w pozostatych przypadkach).

Podmiot podaje planowana date¢ lub datg rozpoczecia dziatalnosci gospodarczej (zgodnie
z wpisem do KRS lub CEIDG).

Podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie pomocy powinien rowniez wskazac, czy bedzie
platnikiem podatku VAT, czy jest platnikiem VAT. Ma to istotne znaczenie w
kontekscie okreslenia wartosci kosztow (netto/brutto).

Przedmiot i zakres planowanej / dzialalnosci gospodarczej (wg PKD)

Nalezy poda¢ kod PKD planowanej dziatalnosci. Jezeli prowadzenie przedsigwzigcia wymagac bedzie wigcej niz
jednego kodu PKD nalezy poda¢ wszystkie kody dotyczace operacji (podstawowej 1 dodatkowej). Wskazany numer
PKD dziatalnosci, ktéra bedzie przedmiotem operacji, powinien si¢ rowniez znajdowac / znalez¢ we wtasciwym
wpisie do EDG lub KRS (najpdzniej na etapie wniosku o pierwsza ptatnosc).
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7.Innowacyjnos¢ operacji PODKOLO
Nalezy opisa¢, na czym polega nowatorstwo / innowacyjnos¢ pomysiu na T |

dziatalno$¢ gospodarcza.

TAK

8.Wplyw operacji na ochrong¢ $rodowiska
Nalezy wymieni¢ ten zakres rzeczowy operacji lub planowane do wdrozenia

rozwiazania, ktére bgda w pozytywny sposob wplywa¢ na $Srodowisko.

TAK ND

9.Wplyw operacji na przeciwdziatanie zmianom klimatu
Nalezy wymieni¢ ten zakres rzeczowy operacji lub planowane do wdrozenia
rozwiazania, ktore maja wptyw na przeciwdzialanie zmianom klimatu.

TAK I:l ND




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

Kompleksowe ustugi sprzatajace (sprzatanie mieszkan, doméw, biur, pranie dywanéw i mebli),
na miejscu oraz u klienta

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

3. Nalezy wskazaé, czy produkty/ ustugi/towary]
sa przeznaczone na rynek lokalny, regionalny,
krajowy czy eksport. Nalezy wskazad
geograficzny rynek docelowy.

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

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

6. Nalezy opisac, na czym polega przewagal
rynkowa produktu /ustugi/towaru oferowanego
przez podmiot ubiegajacy si¢ o przyznanie
pomocy i wskazaé, dlaczego klienci
zainteresowani beda tym wilasnie
produktem/ustuga/towarem

Wedl ug posiadanego rozpoznania ma terenie LGD istnieje tylko jedna firma zajmujgca sig¢
wykonywanie m ushlug sprzatajgcych. Jest jednak wyposazona w przestarzaly sprzet i
wykonuje ushlugi w ograniczonym zakresie.

Ze wzgledu na charakter prowadz onej dzialalnosci ustugi sa kierowanie na rynek lokalny.

Skierowana przede wszystkim do wlascicieli mocno rozbudowanej w regionie infrastruktury
turystycznej, ale r6wniez do klientéw indywidualnych. Geograficzny rynek docelowy to
przede wszystkim obszar gmin Lack, Gabin oraz Gostynin.

Nabywec y ustug oczekuje ich wysokiej jakosSci, szybk iej realizacji zlecen oraz mozliwosci
realizacji zlecen réznorodnych w jednym czasie przez jednego uslugodawce. Oferowane przez
moja firme ustugi dzi¢ki wyposazeniu w nowoczesny, profesjonalny sprzet oraz dzigki
posiadanym zasobom (samochdd typu bus gwarantujacy szybki dojazd do klienta z calym
sprzetem oraz pomieszczenie, w ktorym wykonywane beda ushugi, przechowywany i
konserwowany sprzet) beda mogly w pelni spelni¢ wymagania klientow.

Najwigkszy popyt na ushugi sprzatajace przewiduje si¢ w okresie letnim i wczesnojesiennym —
w szczycie sezonu turystycznego w regionie. Minimalizowanie skutkéw zmniejszonego popytu
w okresie zimowym i wiosennym niwelowane bedzie poprzez nacisk dzialan promocyjnych
na klientéw indywidualnych (ustugi prania dywan6w czyszczenia mebli). Przez caly rok akcja
promocyjna skierowana bedzie tez na pozyskanie klientéw strategicznych (np. Wlascicieli
biur), z ktérymi podpisane zostana umowy dlugoterminowe.

Oferowane przeze mnie uslugi wyré6znia¢ na rynku bedzie przede wszystkim ich
kompleksowos¢ oraz mozliwos¢ ich wykonania na miejscu i klienta. Klienci beda
zainteresowani moim produktem ze wzgledu na oszczednos$é czasu, ktory beda mogli poswiecié
na inne cele w trakcie wykonywane j przez moja firme¢ ustugi oraz zmniejszenie kosztow
prowadzonej przez nich dzialalnosci — nie muszg inwestowa¢ w profesjonalny sprzet
sprzatajacy — placa tylko za wykonywang ustuge.

POIKOLA






fa‘b G O'“'j
POIJKO0OA
Grupy klientow Cechy, ktore wyrozniaja Wyrazane potrzeby Liczebnos$¢ grupy Liczba klientow
dana grupe grupy klientow odniesiona do obszaru [przynaleznych do
geograficznego danej grupy, ktora
zamierza si¢ zdoby¢
Wiasciciele Duza ilo$¢ zaje¢ w sezonie  |w zwigzku pkt 2 45 zarejestrowanych |30
gospodarstw turystycznym, Brak czasu na|chcieliby czesé¢ gospodarstw
agroturystycznych rozwijanie dodatkowych obowiazkow zlecié¢ agroturystycznych
ushug (cz¢sto zajmuja sie¢ podwykonawcom
jeszcze gospodarstwem)
Duze przedsigbiorstwa |Duze firmy ktéore wynajmuja|Szukaja firm S) 3
Klienci podwykonawcéw do zadan |sprzatajacych, ktére
zwigzanych z administracja |oferuja kompleksowe
budynku ustugi oprécz
standardowych uslug
takze mycie okien,
koszenie trawnikow itp.
Klienci indywidualni |Skarza si¢ na brak firm, Chcieliby aby takie 80% gospodarstw 40%

ktore zajmujg si¢ ustugami
specjalistycznymi np.
praniem dywanow,
tapicerek, tkanin
wymagajacych specjalnej
obrobki czyszczacej

ushugi mieli w ,,zasiggu
reki”

domowych z terenu




4.2.1. Rynek

Nalezy opisa¢ gtownych Z analizy obszaru wynika, ze w promieniu 30 km. od miejsca siedziby firmy sa 4 hurtownie
dostawcow dystrybuujace srodki chemicznych maja korzystne rabaty dla statych klientow 1 to one beda
gléwnymi dostawcami potrzgbitgeh artykutéw dla mojej firmy, specjalne srodki ktorych nie
bedzie- mozna-zakupié¢--w-loKalnych hurtoewniach--beda zakupione--w-sklepach--internetowyech

Nalezy wskazac¢, czy istnieja |Duze naklady zwiazane zzakupem specjalistycznego sprzgtu

bariery wejscia na rynek (np. |lub uzyskanie odpowiednich certyfikatow, dyploméw niezbednych do prowadzenia
czy wymaga to duzych dziatalnosci

naktadow, posiadania
technologii, know-how,
patentow, koncesji)

Nalezy wskazaé, czy rynek  |Nalezy odpowiedzie¢ na pytanie czy sa nowe firmy dzialajace w tym obszarze, czy tez moze

jest rosnacy (rozwojowy), zamykane; W przypadku firmy sprzatajacej: Na rynku od kilkunastu lat istnieje jedna firma
stabilny, czy malejacy oraz  |sprzatajaca, W zwiazku z powyzszym rynek mozna uzna¢ stabilny. Dzigki mojej firmie
krétko opisac lokalne zwigkszy sig¢ konkurencja narynku ..............
uwarunkowania W przypadku przedszkola:
Od 10 lat na terenie dziatalnosci mojej firmy istnieja dwa przedszkola, ktore obejmuja 80
% rynku......
Nalezy wskazac¢, czy istnieje |Opisa¢ w jak widzimy firmg w przysztosci, w jaki sposOb zamierzamy si¢ rozwijac,
mozliwos¢ pozyskiwania jaka strategie reklamowa przyjmiemy aby pozyskiwaé nowe rynki, wprowadzaé nowe ustugi

nowych rynkow zbytu, a jesli
tak, to w jaki sposob

Nalezy opisa¢ dzialania, jakie|Jakie podejmiemy dziatania aby utrzymac klientow (rabaty, ulgi) Opisujemy pomyst na
zostana podjete, aby pozyskiwanie nowych klientow

zagwarantowac utrzymanie
planowanej dziatalno$ci
gospodarczej na rynku przez
okres 2 albo 3 lat po
dokonaniu platnosci
koncowe;j







2 1 Kaonltiuroneia na vyinlen

Nalezy dokona¢ oceny produktow / ustug / towaréw w skali od 1 (ocena najnizsza) do 5 (ocena najwyzsza) w poréwnaniu do witasnego produktu/ ustugi / towaru. W

pkt. 7 nalezy podac¢ $rednia arytmetyczna.

1. Nazwa 2.  Potencjat firmy 3.  Pozycjai 4. Cena 5.  Jakos$¢ produktu |6.  Reklama / 7. Sredni wynik
udziat w / ushugi / towaru | promocja / dystrybucja punktowy
rynku

Oferta podmiotu 5 4 5 5 5

ubiegajacego sig 0

przyznanie pomocy

\Whnioskodawca

Konkurent 1 4 5 4 3 4

Konkurent 2

Konkurent ...

8.  Nalezy wskazac, na jakim rynku dzialaja
ww. konkurencji

Rynek oferujacy ushlugi w zakresie sprawowani a nad dzieckiem funkcji opiekunczo-dydaktyczno-wyc
howawcz ych

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

Ze wzgledu na dlugoletni staz na rynku posiada wyrobiona marke przedszkola wychowujacego
tradycyjnymi metodami , cieszy si¢ duzym zaufaniem spolecznym. W momencie wprowadze nia na rynek
Przedszkola x konkurencja prawdopodobnie zmniejszy cen¢ swoich ustug.

Nasza oferta bedzie stawiala na jakos$¢ i nowoczesnosé:

Oferta jaka zamierzam wprowadzi¢ na rynek wychodzi naprzeciw rodzicom, dla ktérych istotny jest
rozwoj emocjonalny dziecka, bliska jest idea edukacji demokratycznej i pedagogiki Marii Montesorri.

10. Nalezy poda¢ powdd, dla ktérego uznawani sa
za silna lub staba konkurencje

Uwazam, Ze firma z ktéra bede konkurowaé na rynku nie jest mocna konkurencje¢ poniewaz opiera si¢ na
tradycyjnym wychowaniu dzieci, nie szuka nowych rozwigzan, nie wzbogaca swojej oferty itp.....

11. Nalezy wskazac, w jaki sposob konkurenci
promuja swoje produkty / ustugi / towary

Promocja ustug odbywa si¢ gléwnie za pomocg strony internetowej i roznoszeniu ulotek miesiac przed
rozpoczeciem zapisow.........
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13. Strategia konkurowania — jak firma bedzie konkurowaé (np. cena, jako$cia lub inaczej), dlaczego
strategia bedzie skuteczna), nalezy przewidzieé, jakim potencjalem dysponuje konkurent i czy jego
dzialania odwetowe nie bedg dla firmy zbyt grozne na obecnym etapie dzialalnosci.

W tej czesci BP powinny by¢ opisane te dziatania marketingowe, ktore
Wnioskodawca zamierza zrealizowac, aby przyszta dziatalnos¢ byta
rozpoznawalna na rynku, a oferowane produkty/ustugi byty identyfikowane.
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mocna strona
przedsiebiorstwa

slabg strong
przedsigbiorstwa

Analiza SWOT - silne strony

Mocne strony przedsi¢biorstwa to
czynniki wewnetrzne, ktore wpltywaja na
poprawe¢ jego sytuacji i zdobycie przewagi .
konkurencyjnej. przedsigbiorstwa:

* Znaczaca pozycja na rynku,
+ wystarczajgce zasoby,
+ duza zdolnosc¢ konkurencyjna,
+» dobra opinia klientow,
o . + uznany lider rynkowy,
Do mocnyCh stron naleza m.in. dobra | - dobra strategia funkcjonaina,

* korzystanie z doswiadczen,

sytuacja  finansowa, duzy potencjal | .oraksinej presi konkurendji
produkcyjny, dobrze wyszkolona kadra | :jreenac ecsmns,

pracownicza itp. *2tolrise do inceeads

» doswiadczona kadra
kierownicza.
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mocng strong slabg strong
przedsiebiorstwa

przedsiebiorstwa

Analiza SWOT - slabe strony

Slabe strony przedsigbiorstwa to czynniki,
ktore uniemozliwiaja firmie  swobodny
rozwaj.

Do tych czynnikéw naleza m.in. slaba
technologia, niewykwalifikowana kadra oraz
zta kondycja finansowa.

Potencjalne stabe strony

przedsiebiorstwa:

+ brak kluczowych umiejetnosci,

« brak jasno wytyczonej strategii,

» staba pozycja konkurencyjna,

+ brak srodkow,

* niska rentownos¢,

« brak liderow wsrod kadry
kierowniczej,

+ bledy we wdrazaniu strategii,

» podatnosc na naciski
konkurencji,

* nienadazanie za postepem
technicznym,

« staby image firmy,

« staby poziom marketingu,

+ koszt jednostkowy wyzszy
od kosztow jednostkowych
ponoszonych przez gtownych
konkurentow.

Identyfikacja stabych i silnych stron - to ocena dostepnych zasobow: finansowych,
produkcyjno-technologicznych, marketingowych i ludzkich.




Analiza SWOT — @
szanse

Szanse (okazje, mozliwosci) to atrakcyjne
sytuacje stwarzane firmie przez mikro- |
makrootoczenie, dzigki ktéorym moze ona -
osiagnac przewage konkurencyjna.

* pojawienie sie nowych grup klientow, -
* wejscie na nowe rynki,

* mozliwos¢ poszerzenia asortymentu,

* mozliwos¢ dywersyfikacji wyrobow,

* mozliwos¢ podjecia produktow komplementarnych,
« integracja pozioma (gdy tacza sie lub wspoipracuja

firmy o tym samym profilu dziatalnosci),
* mozliwosc¢ przejscia do lepszej grupy strategicznej, %
* ograniczona rywalizacja w sektorze, o>
« szybszy wzrost rynku.




Analiza SWOT - zagrozenia

Zagrozenia to sytuacje w przedsigbiorstwie,
w wyniku ktorych prawdopodobne jest pogorszenie
si¢ sytuacji firmy. Zagrozenia powinny by¢
sklasyfikowane wedhug ich powagi
| prawdopodobienstwa zajscia.

Przedsi¢biorstwo powinno sporzadzi¢ plan dziatan
na wypadek nieprzewidzianych okolicznosci z nimi
zwigzanych.

Trudnosciami, ktore napotyka firma moga by¢ np.
zmiany w technologii, konkurencja, zmiany
w przepisach prawnych, finansowych itp.

Identyfikacji szans i zagrozen dla przedsi¢biorstwa
dokonuje si¢ na podstawie analizy jego makro- oraz
mikrootoczenia.
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Potencjalne zagrozenia dla przedsiebiorstwa to: S

* zmiana potrzeb i gustow nabywcow, C
« realna mozliwo$¢ pojawienia sie nowych konkurentow,

« wzrost sprzedazy substytutow,

« wolniejszy wzrost rynku,

* niekorzystne rozwigzania systemowe,

+ podatnos¢ firmy na regresje i wahania koniunktury,

* wzrost sity przetargowej nabywcow i dostawcow,

« niekorzystne zmiany demograficzne.



SILNE STRONY PRZEDSIEWZIECIA

» Dobra lokalizacja firmy

» Mata konkurencja na rynku

» Posiadane zasoby wtasne (finansowe/kadrowe)

« Zapewnienie konkurencyjnej oferty

* Innowacyjno$¢ oferowanych produktow/ustug

» Wysoka jakos¢ oferowanych produktow/ustug

» Zapewnienie odpowiednich naktadow finansowych na
promocj¢/reklame firmy

SZANSE PRZEDSIEWZIECIA

» Pojawienie si¢ nowych odbiorcow

»  Wejscie na nowe rynki

* Mozliwo$¢ poszerzenia asortymentu produktow/ustug

» Szybki rozwoj branzy

* Mozliwos¢ zastosowania nowszych technologii produkcji

LGO‘

Led 2t 21812

SEABE STRONY PRZEDISEWZIECIA

Staba lokalizacja firmy

Duza konkurencja na rynku

Brak do$wiadczenia biznesowego

Brak wlasnych $rodkéw finansowych

Wysokie koszty zakupu urzadzen, maszyn

Niska jako$¢ oferowanych produktow/ustug

Wysokie koszty biezace prowadzenia firmy

Niskie naklady na promocje/reklame firmy

Brak $rodkéw finansowych na owe inwestycje w firmie

ZAGROZENIA PRZEDSIEWZIECIA

Pojawienie si¢ na rynku firm oferujacych podobne
ustugi/produkty

Stagnacja gospodarcza, recesja na rynku
Wzrost podatkow, optat za media

Spadek zainteresowania wsrdd klientéw produktami/ustugami
formy

Sezonowos¢ dzialalnosci
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LOKALNA GRUPA DZIALANIA

5.2. Analiza ryzyk zwiazanych z dziatalnoscia i rozwiazan alternatywnych

* Pracownik na dlugotrwalym zwolnieniu <+ Zatrudnianie wystarczajacej ilo$ci pracownikéw;
lekarskim; e Wiele zrodel dostaw;
* Brak dostawy na czas;
_ + Awaria maszyn; + Gwarancje, zaprzyjazniony serwis;
*  Kumulacja zaméwien; * Uwzglednienie w planie finansowym firmy;
* Przestoje sezonowe; * Nalezy uwzgledni¢ przy planowaniu zatrudnienia;
* Nieoplacone w terminie faktury; * Posiadanie rezerwy finansowej zapewniajacej ciaglo§¢ pracy
* Wzrost cen najmu lokalu; firmy;
e Zmiana kursu walut;
* Reklamacje; » Doradztwo prawno-rachunkowe swiadczone przez
» Zezwolenia/koncesje; wyspecjalizowang firme;
_ « Utrata kluczowego klienta; + Stworzenie bazy klientow;
_ + Powstanie nowej konkurencji;  Szybkie dostosowanie cen oraz oferty do konkurencji,
rabaty;

Nalezy opisa¢ mozliwo$¢ rozszerzenia dzialalnoS$ci lub zmiany jej profilu.

Warsztat samochodowy moze rozszerzy¢ swoja dzialalnos¢ np. o wulkanizacje, montaz instalacji LPG lub sklep z czeSciami
samochodowymi.

Mozna réwniez postarac si¢ o autoryzacje i prowadzi¢ serwis gwarancyjny konkretnej marki.
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VI. Planowany zakres dzialan niezb¢dnych do osiggni¢cia celow posrednich i
koncowych

6.1. Etapy realizacji operacji

Nalezy przedstawi¢ kolejno$é¢ zdarzen, ktére nastgpujac po sobie powinny doprowadzi¢ do zrealizowania
zakresu rzeczowego operacji oraz wykonywania, przy jego wykorzystaniu, dzialalnosci w celu doprowadzenia do
osiagni¢cia zakladanych rezultatow.

+ PLANOWANY TERMIN ROZPOCZECIA | ZAKONCZENIA PRAC

» ETAPY REALIZACJI PRZEDSIEWZIECIA
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marzec 2019 r. — ostateczny termin na zlozenie wniosku o | ===

platnos¢ ostateczmay(20% premii)

\

styezen 2018 — wyplata platnosci ostatecznej;

czerwiec 2017 — max czas na zalozenie dzialalnos$ci i zlozenie
wniosku o platnos¢ - wyplata 80% premii

dzialalmesci

marzec 2017 r. — podpisanie umowy z SW
weryfikacja
whiosku

\ wrzesien 2016 r. — zlozenie wniosku do LGD
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6.2. Zrédta finansowania operacji P QQ HC{(;)Q

Nalezy przedstawi¢ zrodta finansowania operacji oraz finansowanie dziatalnosci dla okresu biezacego oraz
wymaganego okresu prowadzenia dziatalnosci gospodarcze;.

Zrédto pozyskania
srodkow

Kwota pomocy
Srodki wiasne

Pozyczka / kredyt (jeshi
wystepuje)
Finansowanie ze strony
osob trzecich (jesli
wystepuje)

Inne $rodki (jakie?)

Warto$¢ pozyskanych
srodkéw ogdlem

Warto$¢ pozyskanych srodkéw (PLN)

Rokn-2 Rokn-1 Rok n Rokn+1 Rokn+2 Rok n+3
80 000,00 20 000,00
6 000,00 5 000,00
20 000,00 10 000,00
6 000,00 100 000,0 20 000,00 5000,00 10 000,00
0



VIL  Zakres rzeczowo-finansowy operacji

7.1 Zestawienie przewidywanych wydatkow niezbednych do realizacji operacji

(rodzaj wydatiu) towarow lubushigz czba jednostkowa wPLN
w PLN
Szyld reklamowy Szyldzlnslemreklmowymjes;czymﬁem Szyld o wym. 100x200 cm. Podswietlany 1 780,00 780,00
przyciagajacym klientow. .
. |Urzadzenia Urzadzenia s3 niezbedne do prowadzenia Fotel welur, obrotowy — 2. Szt. 4 134000 5360,00
fryzjerskie ushag fryzjerskich Myjnia z metalows podstaws wraz z fotelem — 1 szt
Sterylizator UV 220V - 1 szt.
. |Laptop + Laptop jest niezbedny do rejestracji klientow Procesor AMD Athlon X2 Dual Core 1 3000,00 3000.00
Oprogramowanie oraz tworzenia podstawowych dokumentow Grafika HD 3450
zwiazanych z prowadzeniem firmy Pamiec RAM 4 GB
PamieC wewnetrzna 500 GB
System Windows 10 + Pakiet Office Professional
Zestaw mebli Zakup mebli do wrzgdzenia saloou Szafia dolna pod Zlew 1 szt 19 485,00 9215,00
fryzjerskiego Szafia wizzaca 1 2zt
T A, Nie mniej niz 70%
Szafa zasuwana 1 szt i
Szafa front szyba mleezna - 1 32t kwoty wsparcia
Lada front szyba mleczna — 1 szt
Polks - 5 =zt
Szafia wizzyca front szyba mieczna -3 =zt
Polk pod zlew z szufladami oraz koszem — 1 =zt.
Szafki wizace 40/40 z szufladami — 4 szt
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Nalezy opisac¢ przyj¢te zalozenia dotyczace planowanej wielkosci kosztow. Nalezy wskazac
kryteria, na podstawie ktorych dokonano wyboru maszyn, urzadzen, sprz¢tu.

Uzasadni¢ koniecznos$¢ dokonania zakupu towarow i1 ustug o podanych parametrach technicznych
1 jakosciowych wraz z uzasadnieniem cen zakupu.

Wymienione powyzej urzadzenia i materialy sa ogdlnodostepne na rynku i cechuje je optymalny
stosunek jakosci do ceny. Powyzsze urzadzenia sa niezb¢dne do umozliwienia firmie Swiadczenia
proponowanych ustug. Dzigki nim firma prosperowac bedzie w odpowiedni sposob,
bezproblemowo realizujac wszystkie zaktadane ustugi. Oprocz urzadzen fryzjerskich oraz mebli,
niezbedne jest takze zakupienie laptopa w celu rezerwacji ustug klientow 1 tworzenia
podstawowych dokumentéw elektronicznych.



Realizacja operacji spowoduje utrzymanie TAK/NIE

miejsc pracy

Realizacja operacji spowoduje utworzenie TAK/NIE

miejsc pracy

Jesli TAK, wpisac liczbe.

Jesli TAK, wpisac¢ liczbe. 1

Nalezy wymieni¢ 1 opisa¢ utworzone stanowiska w ramach operacji, nalezy podaé¢ planowane zatrudnienie

w etatach lub cze¢sciach etatow (§redniorocznie).

Nazwa stanowiska oraz zakres podstawowych obowiazkow

Kelner
—przestrzeganie dyscypliny pracy;

—przestrzeganie zasad higieny osobistej a takze utrzymywanie

czystosci w sali 1 na stotach konsumenckich;

—wykonywanie pracy zgodnie z zasadami techniki obstugi;
—rozliczanie si¢ z pobranych w kuchni i w bufecie potraw 1 napojow
oraz z towarow handlowych, zgodnie z obowigzujacymi przepisami;
—przestrzeganie ograniczen 1 zakazow sprzedazy napojow
alkoholowych, zgodnie z obowiazujacymi przepisami;

Kucharz.......
Kelner.......
SUMA

Rodzaj zatrudnienia: Jesli dziatalnos$é
jednoosobowa dziatalno$§¢ gospodarcza jest
gospodarcza sezonowa — nalezy
(samozatrudnienie) / wskaza¢ okres
umowa o prace / zatrudnienia i
spoldzielcza umowa o prowadzenia
prace dziatalno$ci w roku

(w przeliczeniu na pelne
etaty Srednioroczne)

Umowa o pracg 1/3 etatu 4 miesiace (maj,
czerwiec, lipiec,
sierpien)

Umowa o prace 1/3 etatu 4 miesiace....
Umowa o pracg 1/3 etatu 4 miesiace....
1 etat 12 miesigey



IX. Projekcja finansowa operacji ($53)
9.1. Prognoza poziomu cen i wielko$ci sprzedazy
POIROOA

Rok n+1 Rokn +2 Rok n+3
Produkt Jednostka Cena Srednia cena Cena Wielkos¢ Cena Wielko$¢
/ ustuga / towar iar jednostkowa  jednostkowa Wielkosé jednostkowa sprzedazy jednostkow sprzedazy
y sprzedazy sprzedazy sprzedazy sprzedazy a sprzedazy
konkurencji
Strzyzenie mgskie Usluga 25 30 450 25 450
Strzyzenie damskie Ushuga 48 50 500 48 500
Modelowanie Ushluga 35 40 230 35 230
Fryzura upinana Ustuga 80 90 240 80 240
Koloryzacja Ushuga 110 115 500 125 500
Dekoloryzacja Ustluga 80 80 40 90 40

Nalezy uzasadni¢ prognoze¢ cen (przedstawic¢ zatozenia przyjgte na potrzeby opracowania powyzszych prognoz ceny sprzedazy witasnych
produktow / ustug / towardéw) 1 wielko$ci sprzedazy. Jesli w okresie trwalosci operacji moga wystapic¢ jakiekolwiek zmiany cen, nalezy
poda¢ warto$¢ usredniona, W ponizszym Opisie zaznaczajac, jak w skali roku zmieniata si¢ bedzie dana wartos¢. Nalezy podac
uzasadnienie odnoszace si¢ do sytuacji rynkowej, jakosci, zmian w kosztach, marzy produktu itp.

Firma i §wiadczone przez nia ushugi nie bgdzie znana na rynku, wigc nalezy pozyska¢ nowych klientdow poprzez optymalna promocj¢ oraz
przez konkurencyjne ceny za Swiadczone ustugi. Dlatego tez, jako kryterium ustalenia ceny sprzedazy witasnych ustug przyjeto wartosé
pozwalajaca jednoczesnie firmie by¢ konkurencyjna na rynku, w ktorej ceny za swiadczone ustugi sa nizsze od $rednich w regionie oraz
jednoczesnie pozwola na utrzymanie si¢ na rynku, jej prosperowanie i jej stopniowy rozwoj. W przeciagu 12 miesigey planuje sig kilku
procentowy wzrost cen ustug, w ktorych wykorzystuje si¢ farby oraz pasty. Ma to zwiazek z zaplanowanym wzrostem cen tych artykutow
przez producentow. Przy ustalaniu cen kierowalem si¢ cennikiem konkurencji oraz uwzglednitem koszty wytworzenia ustugi, zuzycie
urzadzen, koszty materiatow, robocizny i swoja marze jako wlasciciela firmy.
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9.2 Rachunek zyskam i str=t a podstawie tab
Nap’dm'imzﬂdmw'ugn&iy”iwlﬁymﬁrthq Sp(’)jne dane!
rvskow i strat dla okresu biezacego oraz na dwa nastepne lata.
Wyszczegolnienie I P I oK o1 I Rok n+2 Rok n+3
A PRIYCHODY
1. Przychody ze sprzedazy
Sy / 3 192 720

T gy (e
RAZFEM PRZYCHODY 192 720
B. KOSZTY
1. zzyce mmlé'iﬂl" 1200
2. ushuz obce (W tym m in. czynsze,

naprawy, konserwacje maszyn i 40 000

budynkow)
3. podatki i oplaty 15 000
m?odmiaipodndm 46 000
5. koszty finansowe 4 000
6. _zakup towarow 10 000
7. ubezpieczenia majatkowe 3 600
8. pozostale koszty
| Amortyzaga srodkow trwatych 12 000
Telefon. Intemet 1200
RAZFM KOSZTY _ 133 000
C. Dochod (strata) brutto A-B 59 720
D. Podatek dochodowy 10 749 60
E._Zysknetto: C-D 48 970,40
Uzasadmenie (zalozema) dla wynuemonych pozycj kosztowych
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9.2 RACHUNEK ZYSKOW I STRAT DODHDOQ

*Rachunek zyskow i1 strat (rachunek wynikow) - jedno z podstawowych 1 obligatoryjnych elementow sprawozdania
finansowego firmy.

Informuje jaka jest efektywno$¢ poszczegolnych rodzajow dziatalnos$ci oraz jaki jest ogélny wynik finansowy
przedsigbiorstwa.

*W przypadku BP dla poddziatania 19.2 z uwagi na fakt, iz oceniamy ekonomiczne uzasadnienie operacji, rachunek
wynikow jest zestawieniem strumieni przychodow uzyskanych ze sprzedazy wyrobow, towarow badz ustug w ramach
prowadzonej operacji, przychodoéw uzyskanych z realizacji operacji 1 uzyskanych zyskow nadzwyczajnych oraz
kosztow uzyskania przychodéw, poniesionych strat nadzwyczajnych i1 optaconych podatkéw — w zakresie dotyczacym
dzialalnos$ci zwiazanej z operacja.

*Rachunek zyskow 1 strat pomaga oszacowac przychody oraz koszty podejmowania lub rozwijania dziatalnosci
gospodarczej. Widzac poszczegodlne pozycje kosztow generowanych przez firmg, mozna uwzgledni¢ ewentualne
korekty w biezacych wydatkach, ktore zabezpiecza przed utrata ptynnosci finansowej np. poprzez ograniczanie
kosztow optat za media, czy tez reklamy firmy



9.3 Zaktualizowana warto$¢ netto POOKOORQ

INF V.~ U

NPV> 0
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RENTOWNOSC SPRZEDAZY (ROS)

*Nie ma wartosci minimalnej. Jego wartos¢ w znacznym stopniu zalezy nie tylko od
wielkosci podmiotu, ale tez od branzy, w ktorej funkcjonuje.

*Im rentownos¢ sprzedazy danego przedsigbiorstwa jest wyzsza, tym lepsza wykazuje
efektywnosc.

*Podstawowym zatozeniem przyjetym przez podmiot powinno by¢ utrzymanie rentownosci
sprzedazy przynajmniej na tym samym poziomie, przez dluzszy czas funkcjonowania
dziatalnosci.

«Zatem zwigkszenie wartosci wskaznika rentownosci sprzedazy na przestrzeni czasu jest
rownoznaczne z podniesieniem jej efektywnosci.

ROS = ZYSK NETTO
PRZYCHODY ZE
SPRZEDAZY

x 100%
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RENTOWNOSC SPRZEDAZY (ROS)

Przyktad

Przedsigbiorstwo produkcyjne uzyskato w 2013 roku przychod ze sprzedazy wyrobow gotowych o
wartosci 340 000 zt. Wszystkie koszty poniesione w tym samym okresie (koszty state, koszty zmienne
oraz podatki) wynosza w sumie 250.000 zt. Zysk netto podmiotu gospodarczego wyniost zatem 90.000
zh, co przektada sie na rentownos¢ sprzedazy rowna:

ROS = (90.000 / 340.000) x 100% = 26,47%

Na podstawie uzyskanego wyniku mozna stwierdzi¢, iz przedsigbiorstwo, na kazdym ztotym
otrzymanego przychodu -osiaga ponad 26 groszy zysku.
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Whnioskodawca Jan Kowalski zamierza otworzy¢ kawiarni¢ W miejscowosci Gniewoszow. Obecnie
pracuje dorywczo w pobliskim tartaku 1 nigdy nie prowadzil wiasnej firmy, ale zawsze marzyt
oprowadzeniu kawiarni. Chcialby sprzedawac tylko kawe z certyfikatem Fairtrade. Planuje zatrudnic
swoja corke jako kelnerke na peten etat.

Jan Kowalski posiada w dzierzawie lokal o powierzchni 80 m2, ktory wymaga generalnego remontu. Od
lat interesuje si¢ sztuka parzenia kawy. Planuje wyremontowac¢ lokal, zakupi¢ niezbedne do prowadzenia
kawiarni wyposazenie oraz nowy samochdd typu minibus. Posiada 10 tys. zt oszczednosci, ktore moze
zainwestowac¢ W biznes. Na terenie gminy Gniewoszoéw funkcjonuje jedna kawiarnia, czynna sezonowo
w okresie letnim.

Limit na premie dla oséb podejmujacych dziatalno$¢ gospodarcza w LGD dziatajacym na terenie gminy
Gniewoszoéw wynosi 100 tys. zt.

Grupa 1 - rozdziat I-1I Grupa 1 wspotpracuyje z Grupa 5 W
Grupa 2 — rozdziat IV zakresie tabeli 3.2 ,,Zaktadany ilo$ciowy I
Grupa 3 — rozdziat V warto$ciowy poziom sprzedazy...” oraz
Grupa 4 — rozdziat V11 VII tabeli 9.1 ,Prognoza poziomu cen |

Grupa 5 — rozdziat VIII 1 IX wielkosci sprzedazy”
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LOKALNA GRUPA DZIALANIA

Lokalna Grupa Dzialania ,,Podkowa”
Czechy 142, 98-220 Zdunska Wola
tel. 519 057 250; 505 751 577
e-mail:poczta@zdwola.com.pl
www.podkowa.zdwola.com.pl
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