Jak napisać biznesplan?  Wzory, szablony, przykłady, analizy.
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Bezpłatny do dodatek do 2  poradników 
WSTĘP:

Jak napisać biznesplan?”
Wzory, szablony, przykłady, analizy.
Poradnik ten ( załącznik bonusowy), w takiej właśnie formie został stworzony przede wszystkim w tym celu aby rozwiązać problem tysięcy błądzących w Internecie „dusz” w poszukiwaniu pomysłu i wskazówek niezbędnych do napisania biznesowego planu.

Poszukiwacze dobrego biznesplanu wertują stosy książek, spędzają godziny w czytelniach by opanować tę trudną dla wielu sztukę. 

Ba, nawet płacą niemałe kwoty za jego sporządzenie.

Skąd go zdobyć ? Jak napisać ? Co w nim ująć ? Jak wyliczyć ?

Niniejszy załącznik, to odpowiedź na wiele pytań i rozwiązanie wszystkich wspomnianych problemów jak za dotknięciem „czarodziejskiej różdżki” lub skorzystanie z pomocy „alladyna” na hasło: 

„BIZNEPLANIE, napisz się !”

UWAGA ! 

Wyliczenia, wzory, szablony. Nic Ci nie powiedzą, DROGI CZYTELNIKU, jeżeli nie sięgniesz do podstaw pisania biznesplanu.

Lecz jesteś w dobrej sytuacji, ponieważ prezentowany tu zestaw tabel, wzorów i szablonów jest kontynuacją dwóch, kolejnych poradników, które poruszają problem pomysłów na biznes, prezentują zasady rejestracji firmy, form jej zarejestrowania, sposobów pozyskania funduszy na Twój biznes oraz wielu gotowych, sprawdzonych już pomysłów na własną działalność, teraz już wszystko może być proste.

Wspomniane poradniki to:

1.  „33 pomysły na biznes oraz 4 kroki do sukcesu” . Wydawnictwo Złote Myśli 2012

2.  „ Adama i Ewy 1-szy biznes. Po pomoc do Aniołów”. Wydawnictwo Złote Myśli 2012, 
czyli jak widzisz, te opracowania są jeszcze „świeże”.
Drogi Czytelniku, przebrnęliśmy razem przez meandry drogi prowadzącej do napisania własnego biznesplanu.

Pisząc biznes plan po raz pierwszy, musiałem pokonać wszelkie bariery i zdobyć wiedzę, którą masz tu podaną „ jak na dłoni”.

Mam nadzieję, że moja praca przybliży Ci arkana pisania BIZNESPLANU i od dziś to będzie to dla Ciebie: proste, łatwe i bezproblemowe.
Życzę sukcesów w biznesie oraz łatwego pozyskiwania funduszy na realizację własnych pomysłów.

Zatem „Bohaterem” głównym tej analizy będzie BIZNESPLAN, który zostanie przeanalizowany szczegółowo, by ułatwić wszystkim zainteresowanym dokładne przyjrzenie się zakładanemu biznesowi od każdej możliwej strony.

W nagrodę, za wiele dni i nocy poświęconych na misterne układanie planów i strategii działania, każdy czytelnik otrzyma gotowy szablon BIZNESPLANU.

Pomysł na taki właśnie poradnik (poradniki) narodził się z potrzeby, tak jak tysiące innych. Będąc niedawno jeszcze „żakiem”( czytaj: studentem), w ramach swoich uczelnianych obowiązków sprostania pracy semestralnej w ramach przedmiotu Samodzielna Działalność Gospodarcza lub Small Business, stanąłem przed problemem: 

Jak napisać biznesplan ?

Masz więc Czytelniku już odpowiedź na pytanie. Sam musiałem przewertować wiele kartek i przejrzeć wiele stron, by poznać arkana planu, jak GO napisać.

Przyznam się także, że wprowadziłem w życie wiele z opisywanych przez mnie pomysłów na biznes (zapraszam do poradnika: „33 pomysły na biznes i 4 kroki do sukcesu” Wydawnictwo Złote Myśli) a kolejne z nich nadal wprowadzam, więc opisywane tu charakterystyki biznesów są sprawdzone, mogę autorytatywnie wypowiedzieć się na ich temat.

Część tematów natomiast, jest dobrze znana moim znajomym i przyjaciołom, pozwoliłem sobie więc zaczerpnąć te pomysły do wspomnianych „pamiętników”, korzystając z ich uprzejmości i przyzwolenia ( cześć im za to). Wystąpiłem zatem także w roli narratora dziejących się obok mnie wydarzeń. 

Połączyłem więc praktykę z teorią i „owoc z tego drzewa można zrywać”.
Oto co z czym możemy się zapoznać w tym dodatku biznesplanowym:
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Biznesplan oraz jego rożne formy
Ta część opracowania może nużyć zdecydowaną większość czytelników, którzy znają obydwa poradniki w szczegółach. Muszę jednak to powtórzyć dla „tych” którzy chcą sięgnąć bezpośrednio do gotowych „wyników”.

CZYTELNIKU ! znasz już podstawy pisania biznesplanu?

A więc ( podobno: nieelegancko jest zaczynać zdanie od „a więc” ?), zatem, piszemy biznesplan.

W założeniu ma on być:
• przystępny,
• przejrzysty,

• prosty,
3.   Co to jest biznesplan i jak go opracować ? 

Biznesplan:
*   przedstawia cele firmy

*   demonstruje strategię w realizacji zadań

*   wyjaśnia czym się firma zajmuje

*   charakteryzuje zasoby ludzkie, rzeczowe i finansowe

*   kreuje wizję rozwoju

W skrócie można określić, że biznesplan to dokument, który opisuje to co zamierzamy zrobić, w jaki sposób i przy użyciu jakich środków, tak aby nasz pomysł odniósł sukces rynkowy.

Nie ma sztywnych reguł dla przygotowania skutecznego biznesplanu.

Biznesplan powinien być :
- czytelny, rzetelny i przekonujący

- powinien przemawiać do czytającego mocnymi oraz łatwymi do  

  sprawdzenia danymi i faktami

- przy jego opracowaniu należy kierować się podejściem obiektywnym, 
  ponieważ ocena biznesplanu należy do instytucji, do których jest kierowany

- należy go stworzyć z wielką starannością, ponieważ to on będzie dla 
  Ciebie drogowskazem przedsięwzięcia i jego siłą napędową.

O profesjonaliźmie autora biznesplanu świadczyć będzie przedstawienie danych w logicznej kolejności i ukazanie własnej firmy jako opłacalnej inwestycji.
O czym musimy pamiętać pisząc biznesplan?
Pamiętaj do kogo kierowany jest biznesplan, ukierunkuj tak myśl przewodnią biznesplanu, aby zaspokoić oczekiwania adresata, inne bowiem będą wymogi dla inwestora, inne także dla banku. Zwróć uwagę na to co może najbardziej interesować czytającego, czy stopień ryzyka, czy też formy zabezpieczeń kredytu.

Spraw by Twoje dzieło zaskakiwało pomysłowością, było przepełnione wiarą oraz zarażało pasją.

Używaj tylko zrozumiałego słownictwa, jeżeli już chcesz stosować określenia specjalistyczne dla danej branży, umieść poniżej odnośnik z wyjaśnieniem.

Nie zapomnij skonsultować biznesplanu z przyjaciółmi współpracownikami,  skonsultuj go także z pracownikiem banku.

Biznesplan jest dokumentem elastycznym i ulega zmianom wraz z rozwojem firmy.

4.   Cechy dobrego biznesplanu.
Aby biznesplan spełnił swoją rolę i został przychylnie przyjęty  przez oceniające go podmioty,

POWINIEN BYĆ:
-  OBIEKTYWNY - ocena przedstawionych założeń należy do adresata biznesplanu

-  KONKRETNY - dobry biznesplan powinien być rzeczowy, czyli założenia i  

    cele winny być konkretne ( właściwie określone koszty stałe, koszty zmienne,  

    próg rentowności oraz kiedy może nastąpić spadek prosperity)

-   powinien określać kiedy nastąpi STOPA ZWROTU Z INWESTYCJI

-  UŻYTECZNY czyli przydatny do zarządzania firmą

-  ZWIĘZŁY I PRZEJRZYSTY – bez zawiłości i zbytniego naszpikowania planu   

    zbyt dużą ilością szczegółów

-  CELOWY – wszystko musi mieć swój cel

-  ELASTYCZNY – jego konstrukcja winna umożliwić wprowadzenie zmian 
    gdy zmienia się pewne parametry (dane)

-  powinien cechować się KOMPLEKSOWOŚCIĄ – poszczególne elementy  

    muszą zawierać wszystkie informacje potrzebne do oceny przedsięwzięcia

5.  WZÓR DO NAPISANIA BIZNESPLANU.              Oto wzór jak go napisać, krok po kroku.
  Forma i struktura biznesplanu.
W biznesplanie możemy wyróżnić  4 NAJWAŻNIEJSZE elementy STRUKTURY:
1. opis przedsięwzięcia,

2. plan marketingowy,

3. plan finansowy,

4. plan organizacyjny,

które po szczegółowym rozwinięciu dają nam siedem podstawowych części:

I.   Wstęp. Strona tytułowa.
· Pismo przewodnie biznesplanu

· Tytuł i cel napisania biznesplanu

· Krótkie streszczenie projektu, określenie misji

· Nazwa firmy, dane o autorze, data ukończenia biznesplanu

· Spis treści

II.  Opis przedsięwzięcia. Firma i branża.
· Historia i aktualna sytuacja
· firmy Misja i cele do osiągnięcia

· Charakterystyka branży

· Analiza strategiczna SWOT 

· Zakres inwestycji

· Źródła finansowania

III.  Plan marketingowy. Marketing i sprzedaż.
Działania marketingowe są istotnym elementem decydującym o powodzeniu nowej firmy na rynku.

Zdecydowanie największym elementem sukcesu firmy jest znajomość oczekiwań klientów względem naszych produktów lub usług, ich upodobań oraz potrzeb. Wiedza ta jest niezbędna do przygotowania skutecznej strategii marketingowej.

· Oferowany produkt lub usługa

· Analiza rynku

· Strategia marketingowa

-  Cena

-  Promocja

-  Dystrybucja

IV.  Plan organizacyjny. Plan działania i zarządzania.
Planując własną firmę, stawiasz sobie wyzwanie, któremu musisz sprostać. Decydując się na bycie szefem i pracownikiem jednocześnie powinieneś nauczyć się wytrwałości, poświęcenia, umiejętności podejmowania decyzji oraz dobrego zarządzania finansami i pracownikami.
Od tego zależy powodzenie całego przedsięwzięcia.

Przeanalizuj  n/w aspekty:

· Działalność produkcyjna, handlowa czy usługowa

· Zarządzanie firmą

· Harmonogram działań

V.   Plan finansowy.
Rentowność firmy oparta jest na profesjonalnym zarządzaniu jej finansami. Polityka finansowa powinna określać Twoją strategię działania w najdrobniejszych szczegółach, określ własne zamierzenia finansowe, uwzględniając możliwość wystąpienia możliwych zagrożeń.

· Nakłady inwestycyjne i źródła finansowania

· Aktualne dane finansowe

· Prognozy finansowe:

* rachunek zysków i strat

* przepływy pieniężne - CASH FLOW

* bilans

* punkt rentowności (BEP)

* analiza wskaźnikowa

* ocena efektywności i rentowności

VI.   Podsumowanie i ocena ryzyk przedsięwzięcia. 
VII.  Załączniki do biznesplanu.
a teraz:  szablony, wzory, tabele, przykłady…..
Może w podjęciu decyzji pomogą Wam wyliczenia rachunkowe, które są konieczne do zobrazowania oraz oceny przedstawionej inwestycji ?

Przyszedł więc czas na kalkulator oraz magię liczb.

Zapraszam do liczenia 
6.   BIZNESPLAN. ANALIZA RACHUNKOWA.

Analiza ekonomiczna dla potrzeb BIZNESPLANU

Aby określić opłacalność ekonomiczną planowanego przedsięwzięcia oraz ocenić zdolność firmy do spłaty kredytu inwestycyjnego, należy sporządzić projekcję wyników finansowych firmy. 
Przedstawię teraz szereg wzorów tabel do wypełnienia, wyliczeń oraz wskazówek jak je wykonać .  

W niniejszym rozdziale przedstawię dwie opcje wyliczeń, pierwsza z nich dotyczy firmy produkcyjnej, druga natomiast związana jest z firmą o charakterze handlowo-usługowym. Jestem przekonany, że po tej lekturze każdy Czytelnik będzie mógł bez nadmiernego wysiłku, nie tylko napisać BIZNESPLAN od strony merytorycznej ale także wykonać do niego szereg stosownych wyliczeń.
6.1.  Część I.  Firma produkcyjna.
1. Przyjmujemy założenia do analizy.

Przedmiotem analizy będzie NASZA firma (spółka 3 osobowa) z założeniem, że jej działalność będzie związana z produkcją i sprzedażą lub usługą produktu A, B i C. Określamy zakres czasowy prowadzonych analiz. Zakładamy, że np. okres wejścia firmy na rynek to IV kwartał 2012 roku (początek inwestycji).  Zakładamy także, że wielkość produkcji jest równa wielości sprzedaży (bez zapasów). Prognozy produkcji (sprzedaży) wykonujemy na podstawie wykonanych szczegółowych analiz rynku na którym istnieje nasza firma, czyli analizy konkurencji i przewidywanej podaży, trendów popytu, analizy substytutów oraz potencjalnych wejść konkurencyjnych firm do branży w najbliższych latach. 

Zakładamy, że: 

    Wielkość przychodów szacujemy w tym przykładzie przed opodatkowaniem podatkiem od towarów i usług (VAT) czyli NETTO.

    W analizie nie uwzględnione są przychody z operacji finansowych towarzyszących zwykle każdej działalności gospodarczej 

    Nie uwzględniamy pozostałej sprzedaży oraz tzw. zysków nadzwyczajnych, ponieważ ich rola jest niewielka z punktu widzenia osiąganych dochodów, a ich przewidywalność jest bardzo niska.

  Firma zaciąga kredyt inwestycyjny przeznaczony na sfinansowanie zakupu pieca piekarniczego w chwili powstania firmy (IV kwartał 2012), pozostałe inwestycje zostaną sfinansowane ze środków własnych.
Parametry kredytu:
- wielkość kredytu:

            - 18000 zł

- okres kredytowania:

 -  3 lata 

- oprocentowanie w skali roku:
 -  14 %

- karencja spłaty kredytu:
            -  3 miesiące

- okresy spłaty rat i odsetek:
  -  kwartalnie
   Uwzględniamy wypłatę dywidendy, zakładamy jej wielkość w wysokości 30 % zysku netto począwszy od pełnego roku rachunkowego (za rok 2013, wypłacana w 2014 roku).

2.  Analiza 

Dokonujemy projekcji wyników na kolejne 3 lata : 2013-2014-2015

Analizę należy przeprowadzić w ujęciach rocznych. Prognoza przychodów oraz kosztów działalności firmy na lata 2013-2015 prowadzona jest w cenach stałych (nie uwzględniających inflacji) z roku 2012.

Analiza obejmuje sporządzenie:
  rachunku zysków i strat

  zapotrzebowania na kapitał obrotowy

  zestawienie przepływów pieniężnych

  uproszczonego bilansu

  analizy wskaźnikowej NPV i IRR

  analizy progu rentowności

Zalecenia do analizy.
  Analizy kosztów dokonujemy na podstawie kalkulacji jednostkowych kosztów zużycia materiałów i usług obcych do produkcji jednostki produktu A, B i C

  Szacujemy koszty stałe działalności: amortyzację, remonty, wynagrodzenia oraz koszty administracyjne

A teraz: 

Jak określić zapotrzebowanie firmy na kapitał obrotowy naszego przedsięwzięcia ? 
Aby określić opłacalność planowanego przedsięwzięcia inwestycyjnego oraz ocenić zdolność firmy do spłaty kredytu inwestycyjnego, należy sporządzić projekcję zużycia materiałów, wielkość zapasów materiałów i surowców do produkcji, wartość należności od odbiorców i bieżących zobowiązań naszej firmy, „zasobność” naszego portfela, czyli ilość gotówki w kasie i na rachunku bankowym oraz stan rozliczeń z bankiem w wyniku zaciągnięcia kredytu krótkoterminowego.

Można tego dokonać stosując poniższe formuły obliczeniowe, które będą możliwe do przeprowadzenia po umieszczeniu w nich naszych wyliczeń, na podstawie tabel stanowiących zestawienie danych naszej firmy.

Formuły obliczeniowe dla potrzeb niniejszej analizy :

· ZAPASY MATERIAŁÓW  W 1

Aby sprostać procesowi produkcji, należy zabezpieczyć zapasy materiałów i surowców, które muszą być zgromadzone z uwagi na specyfikę danego procesu technologicznego na okres minimum 30 dni.
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· ZAPASY PRODUKCJI W TOKU  W 2

Cykl rotacji zapasów do produkcji przeciętnie wynosi dla naszej firmy ok.14 dni
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· NALEŻNOŚCI W 3

Sprzedaż wyrobów gotowych odbywa się w całości bezgotówkowo, a cykl rozliczeniowy z odbiorcami produktów wynosi 7 dni
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W naszych wyliczeniach ujmiemy również:

· ŚRODKI PIENIĘŻNE  W 4 ,

Środki zgromadzone w kasie i na rachunku bankowym, pozwalające na bezproblemowe regulowanie bieżących płatności.
· ZOBOWIĄZANIA BIEŻĄCE W 5

Zobowiązania bieżące obejmują płatności wobec firm zewnętrznych z tytułu zakupionych materiałów i surowców. Cykl rozliczeń pomiędzy firmami ustalono na 21 dni.
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· KREDYT KRÓTKOTERMINOWY W 6,

W każdej chwili możemy skorzystać z krótkoterminowego kredytu, więc musimy tę ewentualność wziąć także pod uwagę w naszych wyliczeniach.

Zapotrzebowanie na kapitał obrotowy przedstawia się następująco:
Kobr     = (W 1 + W 2 + W 3 + W 4) – (W 4 + W 6)
Potrzebne dane do wyliczenia musimy możemy pobrać z poniższych tabel.
TABELA 1.  PRZYCHODY ZE SPRZEDAŻY (netto)

	PRODUKTY
	Projekcja 2012 -2015


	 
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1. Produkt A
	0
	25 300
	25 800
	25 950

	2. Produkt B
	0
	9 200
	9 400
	9 900

	3. Produkt C
	0
	6 300
	6 450
	6 800

	RAZEM
	0
	40 800
	41650
	42650
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Obliczamy więc wskaźnik W 3.
Zaznaczone przychody ze sprzedaży podstawiamy do poniższego wzoru i otrzymujemy wskaźnik zapasów materiałów i surowców w magazynie, który umieszczamy w tabeli nr 5
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przykład: 
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TABELA 2.   KOSZTY CAŁKOWITE PRODUKCJI
	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 -2015

	 
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1. Amortyzacja
	0
	440
	784
	966

	2. Zużycie materiałów
	0
	18 768
	19 512
	21 658

	3. Usługi transportowe
	0
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1 955 
	2 224
	2 341

	4. Remonty i naprawy
	0
	0
	0
	0

	5. Wynagrodzenia z narzutami
	0
	2 188
	2 594
	2 839

	6. Pozostałe koszty
	0
	1 400
	1 400
	1 400

	Koszty ogółem:
	0
	24 751
	26 514
	29 204

	w tym:
	

	    a) koszty zmienne
	0
	19 462
	20 826
	22 450

	    b) koszty stałe
	0
	5 289
	5 688
	6 754


Obliczamy więc wskaźniki W 1 , W 2 i W 5.

1.  Zaznaczone koszty zużycia materiałów podstawiamy do poniższego wzoru i otrzymujemy wskaźnik zapasów materiałów i surowców w toku cyklu produkcyjnego, który umieszczamy w tabeli nr 5.
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2.  Zaznaczone koszty całkowite produkcji podstawiamy do poniższego wzoru i otrzymujemy wskaźnik należności ( od odbiorców sprzedanych produktów), który umieszczamy w tabeli nr 5.
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3.  Współczynnik zobowiązań bieżących. Obejmują one płatności wobec firm zewnętrznych z tytułu zakupionych materiałów i surowców. Cykl rozliczeń pomiędzy firmami ustalono na 21 dni. Wyliczone zobowiązania bieżące umieszczamy w tabeli nr 5.
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TABELA 3.    NAKŁADY INWESTYCYJNE

	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 - 2015


	 
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1. Budynki i budowle
	2 800
	580
	420
	650

	2. Maszyny i urządzenia
	8 550
	470
	640
	710

	3. Pozostałe 
	420
	350
	380
	550

	Inwestycje ogółem:
	11 770
	1 400
	1440
	1910


TABELA 4.   KREDYT INWESTYCYJNY. Harmonogram spłaty.
Kwota kredytu: 18.000 tys. zł, oprocentowanie kredytu: 14%,  stopa inflacji: 6% 
	Rok
	Kwartał
	Nr kwartału
	Wielkość kredytu
	Spłaty rat
	Zadłużenie  na koniec okresu
	Odsetki bieżące FV (7) 
	Odsetki dyskonto-wane PV (8)

	2012
	4
	1
	18 000
	0
	18 000
	630
	618

	
	1
	2
	0
	1500
	16 500
	630
	606

	
	2
	3
	0
	1500
	15 000
	577,5
	545

	
	3
	4
	0
	1500
	13 500
	525
	486

	
	4
	5
	0
	1500
	1 2000
	472,5
	430

	2013
	Razem
	
	0
	6000
	12 000
	2205
	2067

	
	1
	6
	0
	1500
	10 500
	420
	412 

	
	2
	7
	0
	1500
	9 000
	367,5
	322

	
	3
	8
	0
	1500
	7 500
	315
	272

	
	4
	9
	0
	1500
	6 000
	262,5
	222

	2014
	Razem
	
	0
	6000
	6 000
	1365
	1228

	
	1
	10
	0
	1500
	4 500
	210
	175

	
	2
	11
	0
	1500
	3 000
	157,5
	129

	
	3
	12
	0
	1500
	1 500
	105
	85

	
	4
	13
	0
	1500
	0
	52,5
	42

	2015
	Razem
	
	0
	6000
	0
	525
	431


Odsetki zdyskontowane (tabela 8) obliczymy wg wzoru:

Dyskontowanie - to uwzględnianie zmiany wartości pieniądza w czasie, polegające na

pomnożeniu przyszłych płatności przez czynnik dyskontujący określający, że bieżąca wartość płatności wynosi:

przyjmujemy w tabeli, że d=0,02 
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gdzie poszczególne symbole oznaczają: 

DPV - wartość bieżącą płatności, 

FV - wartość płatności dokonywanej w okresie, dla którego dokonuje się dyskontowania, 

d - stopę dyskontową wyrażoną w ułamku dziesiętnym obowiązującą w dniu udzielenia 
pomocy,  
n - numer okresu, dla którego dokonuje się dyskontowania; 

Dane w tabeli nr 4, kolumna nr 8 otrzymujemy wg wzoru:
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Istotne, dla obliczania pojęcie stopy dyskontowej.
Stopa dyskontowa – odzwierciedla rynkowy wzrost wartości pieniądza, a tym samym umożliwia dyskontowanie, czyli przeliczenie przyszłej wartości kapitału na jej wartość bieżącą.

Dla celów dyskontowania wykorzystuje się stopę bazową ogłaszaną przez Komisję Europejską dla każdej z walut, dostępną min. na stronach internetowych Urzędu Ochrony Konkurencji i Konsumentów. Wielkość stopy dyskontowej to wielkość stopy bazowej, podwyższona o jeden punkt procentowy. 

Dyskontowanie. Zmiana wartości pieniądza w czasie 
Złotówka którą dysponujemy dzisiaj ma inną wartość niż ta którą będziemy dysponować za kilka lat. Na wartość pieniądza wpływa inflacja. Aby ustrzec się przed spadkiem wartości pieniądza należy go zainwestować. Najprostszą formą inwestycji jest lokata bankowa. 
Przykład 1 : Wpłacamy do banku 1 zł na okres 5 lat. Stopa oprocentowania wynosi 18 %. 
	ROK
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016
	2017

	Wartość
	1 zł
	1,18 zł
	1,39 zł
	1,64 zł
	1,93 zł
	2,27 zł

	FV
	 
	(1+18%) X 2012*
	(1+18%) X  2013*
	(1+18%) x  2014*
	(1+18%) X  2015*
	(1+18%) X 2016*


Z przykładu mogłoby wynikać, że to świetna inwestycja i że nie należy się zbytnio zastanawiać, lecz natychmiast wpłacać pieniądze na rachunek bankowy.                       To nie jest jednak takie oczywiste. Jeżeli wysokość oprocentowania bankowego jest mniejsza od stopy inflacji, to 1 złotych w roku 2012 ma większą wartość niż 2,27 zł  w roku 2017 i wpłacenie pieniędzy na rachunek bankowy nie jest dobrą inwestycją. Przy założeniu, że stopa inflacji jest równa stopie oprocentowania rachunku bankowego możemy przyjąć, że stopa dyskonta w sposób poprawny pozwala na obliczenie wartości pieniądza po upływie czasu. 
Na podstawie tabeli z przykładu można wysnuć wniosek, że jeżeli ktoś zwróci się do nas z prośbą o pożyczkę, to pożyczka będzie dla nas opłacalna wtedy, gdy będzie oprocentowana na więcej niż 18 %. 

Wartości zostały obliczone w następujący sposób :

1. Wartość w roku 2012 = 1 zł 

2. Wartość w roku 2013 = 1 zł X (1zł+18%) = 1,18 zł 

3. Wartość w roku 2014 = 1 zł  x (1 zł+18%) x (1 zł+18%) = 1,39 zł 

4. Wartość w roku 2015 = 1 zł X (1 zł+18%) x (1 zł+18%) x (1zł+18%) =1,64 zł 

5. Wartość w roku 2016 = 1 zł x (1 zł+18%) x (1 zł +18%) x (1zł+18%) x (1+18%) =      1,93 zł 
Wartość w roku 2017= 1 zł X (1+18%) x (1+18%) x (1+18%) x (1+18%) x (1+18%) = 2,27 zł

Aby uprościć obliczenia można posłużyć się wzorem 

Wartość w roku 2017  = 1 zł*(1+18%)5
Gdzie 

· Wartość w roku 2017 - przyszła wartość inwestycji ( Future Value – FV ),
· 1 zł to obecna wartość zainwestowanego kapitału ( Present Value – PV ),

· 18 % to stopa oprocentowania ( R ),

· 5 to rok dla którego obliczana jest kapitalizowana wartość ( t ).

Powyższy wzór można napisać ogólnie :
FV = PV x (1+R)t
Obliczanie przyszłej wartości pieniądza na podstawie obecnej wartości pieniądza nazywa się kapitalizacją. 
Dyskontowanie 

Dyskontowanie to proces obliczania obecnej wartości pieniędzy, które możemy zarobić (lub stracić) w przyszłości. Koncepcja dyskontowania wynika z tego, że ludzie wolą uzyskiwać większe korzyści teraz a straty ponosić w jak najodleglejszej przyszłości.                                                                                                                       Jeżeli znamy przyszłą wartość korzyści (lub straty) to obecną wartość możemy obliczyć po przekształceniu wzoru na obliczanie przyszłej wartości 

PV = FV / (1+R)t
Gdzie 

· PV wartość obecna 
· FV - przyszła wartość (korzyści lub straty)

· R - stopa dyskonta

· t - okres dyskontowania

Przykład : Załóżmy, że wiemy, że za 5 lat zarobimy 1 zł. Jaka będzie jej wartość dzisiaj. Stopa dyskonta wynosi 18%. Po podstawieniu do wzorów otrzymujemy 0,43 zł. Tyle będzie warta złotówka zarobiona za pięć lat. 
Gdzie 

· PV wartość obecna = A
· FV - przyszła wartość (korzyści lub straty) = 1 zł
· R - stopa dyskonta = 18 %
· t - okres dyskontowania

PV = FV / (1+R)t     

PV =  1 / (1+18%) 5   
PV =  1 / 2,28 = 0,43
Przykład: Firma oferuje DOM z odroczoną płatnością. Za DOM za 5 lat zapłacimy 150 000 zł. Inflacja wynosi 9%, obecna cena rynkowa DOMU wynosi 120 000 zł. Czy jest to dla nas dobry interes? 
Wtedy transakcja będzie dla nas korzystna kiedy zdyskontowana wartość DOMU  będzie mniejsza od ceny obecnej. 

Obliczamy zdyskontowaną wartość DOMU.
PV = 150 000 /(1+9%)5= 98 039 zł 

Obecna cena DOMU wynosi 120 000 zł i jest większa od obliczonej zdyskontowanej wartości, a więc transakcja jest korzystna. 

W zależności od źródła pochodzenia pieniędzy stopa dyskontowa może być różna. Jeżeli pieniądze na inwestycje (kapitał) pochodzą z kredytu bankowego, to stopa dyskontowa powinna równać się stopie oprocentowania kredytu bankowego, jeżeli pieniądze pochodzą z własnych źródeł to stopa dyskonta powinna być równa stopie zysku. Stopa zysku powinna zostać określona przy uwzględnieniu stopy inflacji: jeżeli stopa zysku jest mniejsza od oprocentowania kredytu bankowego to przedsięwzięcie jest nieopłacalne. 

 TABELA 5.   ZAPOTRZEBOWANIE NA KAPITAŁ OBROTOWY

	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 - 2015


	 
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	A.  MAJĄTEK OBROTOWY ( 1+2+3)
	0
	8 431
	8 419
	8 718

	       1. Zapasy (W1+W2)
	0
	2 648
	2 620
	2 900

	            a) materiały (W1)
	0
	1700
	1603
	1780

	            b) produkcja w toku (W2)
	0
	949
	1 017
	1 120

	       2. Należności (W3)
	0
	782
	799
	818

	       3. Środki pieniężne (W4)
	0
	5 000
	5 000
	5 000

	B.  ZOBOWIĄZANIA BIEŻĄCE (1+2)
	0
	1 424
	1 525
	1 246

	       1. Zobowiązania (W5)
	0
	1 424
	1 525
	1 246

	       2. Kredyt obrotowy (W6)
	0
	0
	0
	0

	C.  KAPITAŁ OBROTOWY NETTO  

     (A-B)
	0
	7 007
	7 194
	7 472

	D.  PRZYROST KAPITAŁU  

     OBROTOWEGO
	0
	7 007
	187
	278


TABELA 6.   RACHUNEK ZYSKÓW I STRAT
	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 - 2015


	 
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1. Przychody ze sprzedaży netto ( tab.1)
	0
	40 800
	41650
	42650

	2. Całkowity koszt produkcji (tab. 2)
	0
	24 751
	26 514
	29 204

	3. Zysk operacyjny (1-2)
	0
	16 049
	15 136
	13 446

	4. Przychody finansowe
	0
	0
	0
	0

	5. Koszty finansowe
	0
	639
	373
	136

	6. Saldo wyników nadzwyczajnych
	0
	0
	0
	0

	7. Zysk (strata) brutto (3+4-5+6)
	0
	15 410
	14 763
	13 310

	8. Podatek dochodowy (28%)
	0
	4 315
	4 134
	3 727

	9. Zysk (strata) netto (7-8)
	0
	11 095
	10 629
	9 583

	10. Podział zysku netto
	
	
	
	

	 10.a. dywidenda właścicieli (30%)
	0
	3 329
	 3 189
	2 875

	 10.b. zwiększenie kapitałów własnych (70%)
	0
	7 766
	7 440
	6 708


TABELA 7.   ZESTAWIENIE PRZEPŁYWÓW PIENIĘŻNYCH
	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 - 2015


	 
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	A.       PRZYCHODY PIENIĘŻNE (tab.1)
	11 000
	40 800
	41650
	42650

	1. Przychody ze sprzedaży netto (tab.1)
	0
	40 800
	41650
	42650

	2. Inne przychody wewnętrzne
	0
	0
	0
	0

	3. Kapitał podstawowy
	6 200
	0
	0
	0

	4. Zaciągnięcie kredytu długoterminowego
	18 000
	0
	0
	0

	5. Inne przychody zewnętrzne
	0
	0
	0
	0

	B.      WYDATKI PIENIĘŻNE
	10 839
	32 484
	31 069
	31 660

	1. Koszty całkowite bez amortyzacji (t.2)
	0
	24 311
	25 730
	28 238

	2. Nakłady inwestycyjne (tab.3)
	11 770
	1 400
	1440
	1910

	3. Przyrost kapitału obrotowego (tab.5)
	0
	7 007
	187
	278

	4. Koszty finansowe /tab.
	630
	2 205
	1 365
	525

	5. Spłaty rat kapitałowych /tab.
	0
	6 000
	6 000
	6 000

	6. Podatek dochodowy
	0
	4 315
	4 134
	3 727

	7. Dywidenda właścicieli
	0
	3 329
	 3 189
	2 875

	C.      SALDO GOTÓWKI (A - B)
	161
	8 316
	10 581
	10 990

	D.      Skumulowane saldo gotówki*
	161
	8 477
	19 058
	30 048


* skumulowane saldo gotówki obliczamy wg poniższej procedury:

= bierzemy pod uwagę dwa ostatnie wiersze powyższej tabeli=

do kwoty 161 dodajemy (kumulujemy razem) kwotę 8316 z poprzedniego wiersza i otrzymujemy kwotę=8477, którą dodajemy z kolei do kwoty 10581 i otrzymujemy 19058 i dalej 19058+ 10990 = 30048.

W ten sposób wypełniamy cały wiersz ( D).

TABELA 8.   BILANS UPROSZCZONY
	AKTYWA
	Projekcja 2012 - 2015



	 
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	A. AKTYWA TRWAŁE
	10 839
	10 539
	10 331
	10 170

	B. AKTYWA  OBROTOWE
	0
	21 145
	9 565
	9 687

	     1. Zapasy
	0
	3 689
	3 799
	3 903

	          a) materiały
	0
	2 736
	2 815
	2 893

	          b) produkcja w toku
	0
	952
	984
	1 011

	     2. Należności krótkoterminowe
	0
	752
	766
	784

	     3. Środki pieniężne
	5000
	5 000
	5 000
	5 000

	C. SKUMULOWANE SALDO GOTÓWKI
	161
	8 477
	19 058
	30 048

	D. INNE AKTYWA
	0
	0
	0
	0

	AKTYWA OGÓŁEM    (A+B+C+D)
	11 000
	40 161
	38 954
	49 905


	PASYWA
	 

Projekcja 2012 - 2015

 
 

	 
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	A. KAPITAŁ WŁASNY
	6 200
	6 200
	11 499
	16 854

	     1. Kapitał podstawowy
	6 200
	6 200
	6 200
	6 200

	     2. Kapitał rezerwowy
	0
	0
	5 299
	10 654

	B. ZOBOWIĄZANIA DUGOTERMINOWE (tab.5)
	18 000
	12 000
	6 000
	0

	C. ZOBOWIĄZANIA KRÓTKOTERMIN /5/
	0
	1 424
	    1 525
	1 246

	     1. Zobowiązania /tab.5/
	0
	1 424
	    1 525
	1 246

	     2. Kredyt obrotowy
	0
	0
	0
	0

	D. ZYSK BILANSOWY
	0
	11 095
	10 629
	9 583

	PASYWA OGÓŁEM
	11 000
	40 161
	38 954
	49 905


TABELA 9.     ANALIZA WSKAŹNIKOWA
	ZESTAWIENIE
	Wielkości wskazane
	 

Projekcja 2012 - 2015
 

	 
	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1. Wskaźnik płynności bieżącej
	1,5-2,0
	-
	9,6
	9,4
	9,7
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	2. Wskaźnik płynności szybkiej
	1,0-1,5
	-
	2,3
	2,3
	2,4
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	3. Wskaźnik zadłużenia ogólnego
	33%-50%
	-
	21,7
	10,4
	2,4
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	4. Wskaźnik pokrycia obsługi długu I
	min. 1,3
	-
	5,1
	5,3
	6,2
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	5. Wskaźnik pokrycia obsługi długu II
	pow. 1
	-
	3,3
	3,8
	4,5
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	6. Wskaźnik pokrycia obsługi kredytu z cash flow
	wyższy od 1,5
	-
	3,9
	4,4
	5,1
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	7. Wskaźnik rentowności aktywów (ROA)
	większy od 0
	-
	0,3
	0,3
	0,4
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	8. Wskaźnik rentowności kapitału własnego (ROE)
	większy od 0
	-
	1,3
	0,8
	0,4
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	9. Wskaźnik rentowności sprzedaży (ROS)
	większy od 0
	-
	0,3
	0,2
	0,3
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Zastanawiasz się skąd wzięły się te wyliczenia ?
Nie jest to trudne, wystarczy przeczytać jaki element analizy ekonomicznej należy podstawić do przedstawionego wzoru współczynnika, a następnie dokonać wyliczenia i wstawić do tabeli. Musimy się nieco potrudzić i wyszukać odpowiedniego składnika analizy w przedstawionych tabelach i podstawić do wzoru.

Oto przykład:

1. Spójrz na tabelę nr 9- wiersz nr 7 (Wskaźnik rentowności aktywów ROA)/ do umieszczonego tam wzoru (
[image: image28.wmf] 
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 ) podstaw następujące dane: do licznika wstaw zysk netto (z tabeli nr 6, wiersz 9-ty podstawiaj kolejno dane:

	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015


	9. Zysk (strata) netto (7-8)
	0
	11 095
	10 629
	9 583


a następnie do mianownika ułamka podstaw wartość aktywów z tabeli nr 8, wiersz :

	AKTYWA OGÓŁEM
	11 000
	40 161
	38 954
	49 905


Powstaje ułamek    
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= 0,27 ≈ 0,3 . Otrzymujemy zatem w przybliżeniu współczynnik 0,3 i wpisujemy do tabeli, i tak dalej, i tak dalej…..etc……
Wyliczone w ten sposób wskaźniki liczbowe są odpowiedzią na zadane pytania odnośnie „wartości” prezentowanej inwestycji i projektu przedstawionego w BIZNESPLANIE.

Osoba oceniająca ten zestaw wyników, na tej podstawie dokonuje analizy i wydaje decyzję, ocenia na TAK  lub  NIE .

TABELA 10.                                                                                   ZESTAWIENIE OPERACYJNYCH PRZEPŁYWÓW PIENIĘŻNYCH.
	L.P.
	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 - 2015


	1
	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	2
	A. PRZYCHODY PIENIĘŻNE
	0
	40 800
	41650
	42650

	3
	1. Przychody ze sprzedaży
	0
	40 800
	41650
	42650

	4
	2. Inne przychody
	0
	0
	0
	0

	5
	B. WYDATKI PIENIĘŻNE
	10 839
	32 484
	31 069
	31 660

	6
	1. Koszty całkowite bez amortyzacji (t.3)
	0
	24 311
	25 730
	28 238

	7
	2. Nakłady inwestycyjne (t.3)
	11 770
	1 400
	1440
	1910

	8
	3. Przyrost kapitału obrotowego (t.5)
	0
	7 007
	187
	278

	9
	4. Podatek dochodowy (t.6)
	0
	4 315
	4 134
	3 727

	10
	C. SALDO GOTÓWKI (A-B)
	-10 839
	8 316
	10 581
	10 990

	11
	D. Skumulowane saldo gotówki
	-10 839
	-2 523
	8 058
	19 048

	12
	Koszt kapitału obcego Kd = Rnom*(1-T)
	10,5%
	10,5%
	10,5%
	10,5%

	13
	Koszt kapitału własnego KS= DO+PR
	19,0%
	19,0%
	19,0%
	19,0%

	14
	  Wd -  udział (waga) długu w kapitale całkowitym firmy
	0,31
	0,34
	0,14
	0,00

	15
	  Ws -  udział (waga) kapitału własnego w kapitale całkowitym firmy
	0,69
	0,66
	0,86
	1,00

	16
	  WACC -  Średni ważony koszt kapitału                                                  
	0,16
	0,19
	0,18
	0,20

	17
	  WACC realny (po odliczeniu inflacji)
	0,11
	0,11
	0,13
	0,14

	18
	  Współczynnik dyskontowy
	0,97
	0,87
	0,78
	0,69

	19
	  Zdyskontowane saldo gotówki
	-10 839
	3 612
	5 792
	5 858

	19.1
	1. Wartość zaktualizowana netto (NPV)           

   ( suma wiersza zdyskontowane saldo  

    gotówki )
	4 423
	-
	-
	-

	19.2
	2. Wewnętrzna stopa zwrotu (IRR)
   (stopa dyskontowa przy której NPV=0)
	22,48%
	-
	-
	-


R nom     - stopa nominalna

T           - stopa podatkowa

Do             -  dochód z obligacji, oprocentowanie kredytu
Pr           - premia za ryzyko

Ws             -  udział (waga) kapitału własnego w finansowaniu firmy (udział kapitału  

                 własnego w kapitale całkowitym firmy)
Wd            -   udział (waga) długu w finansowaniu firmy (udział długu w kapitale  

                całkowitym firmy)
WACC  - Średni ważony koszt kapitału                                                  
Uwaga: współczynnik dyskontowy w 4 kwartale roku 2012 uwzględnia  1/4  WACC !

A teraz kolejne punkty analizy (wiersze 12-21):
AD.12 – wiersz 12 = koszt kapitału obcego

Koszt kapitału obcego, który w dużym stopniu wpływa na zdolność przedsiębiorstwa do generowania gotówki.

Koszt kapitału obcego zależy od stopy wolnej od ryzyka (która jest zależna od inflacji), a także od stopnia zagrożenia wypłacalności przedsiębiorstwa.                                    W przeciwieństwie do kosztu kapitału własnego, koszt  kapitału obcego jest częściej uwzględniany przez przedsiębiorców, ponieważ łatwiej jest go oszacować w planowaniu finansowym.

Najczęściej stosowanym kapitałem obcym w przedsiębiorstwach w Polsce jest kredyt bankowy. Koszt kredytu bankowego stosunkowo łatwo wyliczyć - wystarczy posłużyć się kalkulacjami udostępnionymi przez doradcę kredytowego. Warto jednak zauważyć, że odsetki od kredytu bankowego pomniejszają podstawę opodatkowania. Oznacza to że kredytobiorca korzysta z możliwości odliczenia odsetek od kredytu jako kosztu uzyskania dochodu. 
Tą niewątpliwą zaletę kapitału obcego nazywamy tarczą podatkową.
Koszt kapitału obcego (kd) – dla przedsiębiorstwa jest wymaganą przez nabywcę wierzycielskiego papieru wartościowego (np.obligacji), bądź instytucję udzielającą kredytu lub pożyczki stopą zwrotu skorygowaną o podatek dochodowy. W przypadku obliczania kosztu długu jako składnika kapitału zawsze uwzględnia się oszczędności podatkowe, wynikające z faktu wliczania odsetek w koszty działalności, a tym samym odliczania ich od podstawy opodatkowania.

Ogólnie koszt kapitału obcego można obliczyć dwiema metodami. Gdy znana jest nominalna stopa procentowa długu, korzysta się wówczas z następującego wzoru :

kd = Rnom * (1-T)

kd – koszt długu (kapitału obcego)

Rnom – roczna nominalna stopa procentowa kredytu (obligacji)

T – stopa podatku dochodowego

Z kolei, aby wyznaczyć wartość oszczędności wynikających z wliczenia odsetek w koszty (tarcza podatkowa) korzysta się z następującej formy :

TP = O x T
TP – tarcza odsetek

O – odsetki

T – stopa podatku dochodowego

AD.13 = wiersz 13 = Koszt kapitału własnego 
Koszt kapitału własnego (ks) – jest stopą dochodu wymaganą przez akcjonariuszy od kapitału akcyjnego. Ponieważ dywidendy wypłacone są z zysku netto (koszty dywidend nie pomniejszają podstawy opodatkowania podatkiem dochodowym) nie koryguje się ich o stopę podatku dochodowego.

Wyznaczenie kosztu kapitału własnego stwarza znacznie większe problemy niż kapitału obcego ponieważ w tym przypadku, jak to wynika z charakteru kapitału własnego, nie są wypłacane odsetki, a w związku z tym nie jest bezpośrednio podawana wymagana przez akcjonariuszy stopa zwrotu. Na gruncie teorii finansów wypracowanych kilka metod szacowania wymaganej stopy zwrotu przez akcjonariuszy, czyli kosztu kapitału własnego. 
Do podstawowych metod zaliczyć należy :
1) metodę dochodu z obligacji z premią za ryzyko
2) metodę Gordona (model stałego wzrostu dywidendy)
3) metodę CAPM

ks = Do + PR
ks – koszt kapitału własnego

Do – dochód z obligacji (lub dochód dla banku z udzielonego kredytu tj. oprocentowanie kredytu)

PR – premia za ryzyko

AD. 16.  Średni ważony koszt kapitału                                                     

              ( Weighted Averaged Cost of Capital, WACC)
Wypadkowy koszt kapitału finansującego przedsiębiorstwa można określić na podstawie średniego ważonego kosztu kapitału. 
Zgodnie z tym podejściem średni ważony koszt kapitału (WACC) wyraża się wzorem: 

WACC = wd × kd × (1 – T) + ws × ks

gdzie:
Kd – koszt długu przed opodatkowaniem,
Wd – udział (waga) długu w finansowaniu firmy (udział długu w kapitale całkowitym firmy)
T – stopa podatku dochodowego,
ks – koszt kapitału własnego,
ws – udział (waga) kapitału własnego w finansowaniu firmy (
Wagi, tzn. udziały poszczególnych źródeł finansowania, określa się w sposób następujący:
wd = pożyczka : pasywa ogółem

ws = kapitał własny zwykły : pasywa ogółem

Zgodnie z tą teorią przedstawione powyżej wagi powinny być liczone na podstawie wartości rynkowych, tzn. rynkowej wartości długu, rynkowej wartości kapitałów własnych, rynkowej wartości pasywów ogółem (tj. rynkowej wartości aktywów, rynkowej wartości firmy).

AD.18.  Współczynnik dyskontowy 

Współczynnik dyskontowy – wartość bieżąca jednostki monetarnej, o określonym terminie płatności w przyszłości. Stanowi czynnik, który zrównuje wartość przyszłą kapitału z jego wartością bieżącą. Różnica pomiędzy wartością przyszłą a wartością bieżącą kapitału wynika ze zmienności wartości pieniądza w czasie. Współczynnik dyskontowy dany jest wzorem:

[image: image31.png](1+7r)m




gdzie:

· [image: image32.png]


- współczynnik dyskontowy

· [image: image33.png]


- oczekiwana stopa zwrotu w skali okresu (najczęściej roku)

· [image: image34.png]


- liczba okresów (lat)

Przykład: Rozważmy inwestycję w 3-letnią lokatę bankową oprocentowaną 8% w skali roku. Na koniec okresu lokaty oczekujemy wypłacenia kwoty 1000 zł (jest to wartość przyszła - dostępna za 3 lata). Aby obliczyć kwotę, jaką trzeba wpłacić dziś na lokatę, należy zdyskontować wartość przyszłą kapitału (przeliczyć ją na wartość bieżącą) przy zastosowaniu współczynnika dyskontowego.

W zadanym przykładzie wartość współczynnika dyskontowego wynosi:
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Zgodnie z definicją współczynnika dyskontowego, stanowi on wartość jednej jednostki monetarnej, płatnej w przyszłości. Zatem wartość bieżąca jednej złotówki, która będzie wypłacona za 3 lata wynosi obecnie nieco ponad 0,79 zł. Aktualna wartość przyszłego 1000 zł wynosi obecnie 793,83 zł. Zatem inwestując 793,83 zł w 3-letnią lokatę oprocentowaną 8% w skali roku, otrzymujemy 1000 zł na zakończenie okresu lokaty. Można to sprawdzić przy pomocy formuł procentu składanego.

AD.19.    Zdyskontowane saldo gotówki ( 19.1 + 19.2)

1.  Najważniejsza miara rentowności projektu – 
   wartość zdyskontowana netto NPV

Przypomnijmy wzór na wartość zdyskontowaną netto.
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Wzór 1.

Gdzie Ci oznacza przepływy pieniężne w kolejnych latach od i=1 do n, r – stopę dyskonta, I0 początkowy nakład inwestycyjny. Przekształćmy ten wzór do postaci bardziej dogodnej do dalszych obliczeń, rozwijając sumę, powiedzmy dla pięcioletniego horyzontu czasowego i wydzielając z ułamków Ci. Otrzymamy wówczas nową postać wzoru:

Wzór 2.
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Ilorazy 1/(1+r)i nazywać będziemy współczynnikami dyskonta. W czasach, gdy nie było jeszcze w powszechnym użyciu kalkulatorów ani komputerów, obliczanie ich wartości było tak pracochłonne, że podręczniki analizy finansowej zawierały załączniki w postaci tabel tych współczynników dla różnych stóp dyskonta i okresów czasowych
2.  Wewnętrzna stopa zwrotu (ang. internal rate of return – IRR)                                                   
jest kolejnym narzędziem najczęściej wykorzystywanym przy ocenie efektywności projektów inwestycyjnych. IRR jest stopą procentową, przy której wartość zaktualizowana netto wynosi zero, czyli wartość wydatków na realizację projektu jest równa wartości zaktualizowanych wpływów pieniężnych.

Wewnętrzna stopę zwrotu można wyznaczyć dwoma metodami: matematyczną i graficzną. Ustalenie IRR metodą matematyczną polega na wybraniu, w drodze prób i błędów, takiej stopy dyskontowej, przy której:

· NPV będzie najniższą dodatnią wartością bliską zeru (stopa procentowa i1) oraz

· NPV będzie najniższą ujemną wartością bliską zeru (stopa procentowa i2).
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gdzie:
IRR
wewnętrzna stopę zwrotu;


PV -
poziom NPV obliczony przy i1;


NV -
poziom NPV obliczony przy i2;


i1 -
stopa dyskontowa, przy którym NPV>0;


i2 -
stopa dyskontowa, przy którym NPV<0;
Wewnętrzna stopa zwrotu jest maksymalną stopą dyskontową, przy której możliwe jest odzyskanie poniesionych wydatków na realizację projektu inwestycyjnego. Przedsięwzięcie jest opłacalne wówczas, gdy stopa graniczna, ustalona przez inwestora z możliwą najniższą do przyjęcia stopą rentowności, jest niższa od IRR. Im większa jest między nimi różnica, tym mniejsze jest ryzyko gospodarcze związane z funkcjonowaniem danego projektu. Metoda wewnętrznej stopy zwrotu jest narzędziem bardzo często stosowanym, łącznie z wartością zaktualizowaną netto, w procesie podejmowania decyzji dotyczących realizacji projektu inwestycyjnego. 
Ale podobnie jak inne metody nie jest również wolna od wad, którymi m.in. są:

· nie wszystkie przepływy pieniężne mają malejące NPV wraz ze wzrostem stopy dyskontowej,

· może występować więcej niż jedna wewnętrzna stopa zwrotu,

· trudność interpretacji ekonomicznej w przypadku występowania różnych stóp procentowych w krótkim i długim okresie.

Ze względu na formułę obliczeniową metoda wewnętrznej stopy zwrotu jest również bardzo  pracochłonna. Dlatego przy jej wyznaczaniu stosuje się zwykle odpowiednio skonstruowane programy komputerowe.

TABELA 11.   ANALIZA PROGU RENTOWNOŚCI
	ZESTAWIENIE
	OKRES



	 
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1. Przychody ze sprzedaży (t.1)
	0
	40 800
	41 650
	42 650

	2. Koszty zmienne
	0
	19 462
	20 826
	22 450

	3. Marża brutto (1-2)
	0
	21 338
	20 824
	20 200

	4. Stopa marży brutto (3:1)
	0
	0,52
	0,49
	0,47

	5. Koszty stałe (t.2)
	0
	5 289
	5 688
	6 754

	6. PRÓG RENTOWNOŚCI (5:4)
	0
	10 171
	11 608
	14 370

	7. Margines bezpieczeństwa
	0
	
	
	

	    a) w tys. zł (1-6)
	0
	30 629
	30 042
	28 280

	    b) w % (7a/1)
	0
	75%
	72%
	66%


6.2.   Część II.   Firma handlowo – usługowa.
1. część pierwsza, standardowa (została pominięta)

2. część druga:

TABLICE Z DANYMI l ANALIZAMI

Część teorii dla obydwu przedstawionych przypadków jest taka sama ( podobna), posłużę się więc tylko tabelami i obliczeniami, które są charakterystyczne dla tego przypadku, czyli firmy o charakterze usługowo – handlowym.

Nie jest to więc pełny biznesplan, po wstępnych opisach i przybliżeniu firmy handlowo-usługowej, przechodzimy do części najważniejszej, czyli wyliczeń, zestawień, wskaźników i projekcji przychodów. 

Prognoza przychodów ze sprzedaży, koszty całkowite działalności operacyjnej oraz wymagane nakłady inwestycyjne przedstawione są w tabelach 1-3 (wszystkie tabele w tys. zł). 
1.  Planowane przychody ze sprzedaży

Tabela 1
	Produkty
	Projekcja 2012 - 2015

	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1. Usługi cateringowe
	0
	44 400
	48 500
	    58 400

	2. Imprezy plenerowe
	0
	9 800
	13 500
	17 600

	3. Sprzedaż stacjonarna (sklep,  

    bar)
	0
	9 200
	11 200
	13 600

	4. Obsługa imprez  

    okolicznościowych
	0
	2 400
	3 800
	4 600

	5. RAZEM :
	0
	65 800
	77 000
	94 200


Kolumna z „IV kwartał 2012” obejmuje ostatni kwartał tegoż roku, podczas którego następuje „rozruch" inwestycji. Zakładamy, że w tym okresie nie ma sprzedaży. 
2.   Planowane koszty całkowite działalności  

      operacyjnej.

Tabela 2 

	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 - 2015

	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1 . Amortyzacja
	0
	8 500
	9 800
	10 600

	2. Zużycie materiałów i inne 

    koszty zmienne
	0
	4 660
	5 570
	6 770

	 3. Remonty i naprawy
	0
	900
	1 000
	1 300

	4. Wynagrodzenia z narzutami
	0
	22 000
	27 200
	36 400

	5. Czynsze i inne opłaty stałe
	0
	15  200
	17 700
	19 400

	6.Koszty ogółem,
w tym:
	0
	46 600
	55 700
	67 700

	6.a.  koszty zmienne
	0
	4 660
	5 570
	6 770

	6.b.  koszty stałe
	0
	41 940
	50 130
	60 930


W powyższej prognozie kosztów założyłem, że koszty zmienne stanowić będą ok. 10% kosztów ogółem. 
Niski poziom kosztów zmiennych jest charakterystyczny dla tego typu działalności gospodarczej. Największym obciążeniem są koszty stałe, czyli: amortyzacja, wynagrodzenia z narzutami oraz czynsze i inne opłaty stałe (np. dzierżawa serwerów). 
Podział na koszty zmienne i stałe jest konieczny do ustalenia progu rentowności.
3. Nakłady inwestycyjne

Tabela 3
	Zestawienie
	Projekcja na 2012 - 2015

	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1 . Sprzęt komputerowy
	28 600
	1 200
	1 800
	2 400

	2.  Wyposażenie 
	8 600
	1 500
	2 400
	3 700

	3.  Inne wydatki
	1 500
	1 500
	2 200
	3 200

	4. Inwestycje  

    ogółem:
	38 700
	4 200
	6 400
	9 300


Wszystkie projekty poprzedzone są oczywiście obszernymi i kosztownymi badaniami rynku. Wielkość przychodów szacowana jest na poziomie sprzedaży netto, tzn. przed opodatkowaniem podatkiem od wartości dodanej (VAT). 
W bardziej dokładnych analizach uwzględnia się przesunięcie od zapłaty VAT-u przy zakupie do jego zwrotu przez Urząd Skarbowy. 
Prognoza przychodów często pomija czynniki  nieodłącznie towarzyszące każdej działalności, czyli przychody z operacji finansowych, pozostałą sprzedaż oraz tzw. zyski nadzwyczajne. Powodem tego jest to, że najczęściej odgrywają one marginalną rolę z punktu widzenia generowania dochodów, a poziom wiarygodności prognoz tych wartości jest znikomy.
4.   Harmonogram spłat kredytu.

Na początku każdej uruchamianej działalności trudno jest oszacować dokładnie wielkość kapitału obcego jaki potrzebuje nowe przedsiębiorstwo. 
Wyniknie to dopiero z zestawienia przepływów pieniężnych ( tabela 7, punkt D: skumulowane saldo gotówki). 
Jeżeli wystąpią tam wartości ujemne, oznacza to konieczność zasilenia gotówką z zewnątrz. Najczęściej jest to kredyt bankowy, którego spłata odbywa się zgodnie z harmonogramem spłat, który stanowi integralną część umowy. 
Przykładowy harmonogram zawiera tabela 4. 

Harmonogram dotyczy spłaty kredytu w wysokości 36 000 zł na okres 3 lat.

Zakładamy, że odsetki bieżące w 4 kwartale roku 2012 liczone są w/g  wartości 1/4 stopy rocznej WACC !

Prognozowana roczna stopa inflacji: 6%.
Oprocentowanie kredytu: 14%.
Spłaty rat i odsetek : kwartalnie
Pomimo tego, że odsetki w tabeli 4 (kolumna 8) zostały zdyskontowane o inflację, to dla bezpieczeństwa nie dokonano tego z ratami kapitałowymi, zawyżając obciążenia finansowe (jest to bardziej ostrożne podejście do planowania).
Zakładamy, że współczynnik „rd” we wzorze PV = FV / (1+rd)t  wynosi  0,02 (patrz wyliczenia w poprzednim przykładzie – w firmie produkcyjnej), t –okres ( kolejny kwartał).

Tabela 4.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Rok
	kwartał
	Nr kwartału
	Wielkość kredytu
	Raty kapitało-we
	Zadłużenie  na koniec okresu
	Odsetki bieżące
	(8)Odsetki zdyskontowane
PV = FV / (1+rd)t  



	2012
	4
	1
	36 000
	0
	36 000
	1 260
	1 235

	
	1
	2
	0
	3 000
	33 000
	1 260
	1 212

	
	2
	3
	0
	3 000
	30 000
	1 155
	1 090

	
	3
	4
	0
	3 000
	27 000
	1 050
	972

	
	4
	5
	0
	3 000
	24 000
	945
	859

	2013
	Razem (2-5)
	
	0
	12 000
	24 000
	4 410
	4 133

	
	1
	6
	0
	3 000
	21 000
	990
	884

	
	2
	7
	0
	3 000
	18 000
	735
	645

	
	3
	8
	0
	3 000
	15 000
	630
	543

	
	4
	9
	0
	3 000
	12 000
	525
	445

	2014
	Razem (6-9)
	
	0
	12 000
	12 000
	2 880
	2 517

	
	1
	10
	0
	3 000
	9 000
	420
	350

	
	2
	11
	0
	3 000
	6 000
	315
	258

	
	3
	12
	0
	3 000
	3 000
	210
	169

	
	4
	13
	0
	3 000
	0
	105
	83

	2015
	Razem
(10-13)
	
	0
	12 000
	0
	1050
	860


5.   Szacowanie zapotrzebowania na kapitał  

       obrotowy.

Podczas tworzenia planu finansowego szacuje się potrzebny kapitał obrotowy, a następnie bada kształtowanie się jego poziomu. Gdy wymagany poziom kapitału obrotowego rośnie, należy uwzględnić zapotrzebowanie na ten kapitał podczas planowania biznesu. 
Spadek poziomu oznacza uwalnianie środków finansowych. 
Obliczenia zapotrzebowania na kapitał obrotowy dokonuje się na podstawie następującej formuły:
Kapitał obrotowy =  Majątek obrotowy -  Zobowiązania bieżące
Obliczenie kapitału obrotowego dla firmy handlowo –usługowej przedstawiono w tabeli 5. 

Obliczenia zapotrzebowania na kapitał obrotowy
Tabela 5.

	Zestawienie
	Projekcja 2012 - 2015

	
	IV kw. 2012


	2013


	2014


	2015



	A. MAJĄTEK  OBROTOWY
	0
	4 050
	4 160
	4 240

	1 .   Zapasy
	0
	460
	480
	500

	a) materiały
	0
	460
	480
	500

	b) produkcja w toku
	-
	-
	-
	-

	2.   Należności
	0
	590
	680
	740

	3.   Środki pieniężne
	0
	3000
	3000
	3000

	B.  ZOBOWIĄZANIA BIEŻĄCE
	0
	1680
	1870
	2 120

	   a. Zobowiązania
	0
	1680
	1870
	2 120

	   b. Kredyt obrotowy
	0
	0
	0
	0

	C. Kapitał obrotowy netto              

    (A - B)
	0
	2 370
	2 290
	2 120

	D. Przyrost kapitału              

     obrotowego
	0
	2 370
	- 80
	- 170


Przyrost kapitału obrotowego ( D ) to:
2370 -  2290 = -   80

2290 -  2120 = - 170

Oto dane potrzebne do wyliczenia danych w tabeli:

Średnia długość okresu po którym uzupełniane są zapasy (n):
             14

Średnia długość okresu w którym zużywane są zapasy w produkcji (m):
     1
Średnia długość okresu po którym inkasowane są należności (P):
     7
Średnia długość okresu po którym płacone są zobowiązania (q):
              14
Poszczególne pozycje liczone są następująco:

Średni poziom zapasów materiałów           = koszty zużycia materiałów/360 x n
Średni poziom zapasów produkcji w toku = koszty całkowite produkcji/360 x m
Średni poziom należności                         = przychody ze sprzedaży netto/360 x p
Średni poziom zobowiązań bieżących     = koszty całkowite produkcji/360 x q
6.   Rachunek zysków i strat
Generowany automatycznie rachunek zysków i strat musi uwzględniać nietypowe sytuacje. 
Jedną z nich jest podatek dochodowy, który przy prostej formule:

zysk(strata) brutto  X  stopa podatkowa,
może generować ujemne wartości podatku. 
Aby się przed tym zabezpieczyć, w tabeli 6 użyto następującej formuły do obliczeń podatku dochodowego z Excela: 
=JEŻELI(C15<0;0;C15*$B$4) ,
 która daje „0” dla ujemnych wartości i liczy podatek dla dodatnich.

Tabela 6.    Rachunek zysków i strat.
	Zestawienie
	Projekcja 2012 -2015

	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1 . Przychody ze sprzedaży   

     netto
	0
	65 800
	77 000
	94 200

	2. Całkowity koszt produkcji   

    (t.2.poz.6)
	0
	46 600
	55 700
	67 700

	3. Zysk operacyjny  (poz.1-2)
	0
	14 200
	17 300
	26 500

	4. Przychody finansowe
	0
	0
	0
	0

	5. Koszty finansowe (z tabeli 4,  

     Suma odsetek= kolumna 8 )
	0
	4 133
	2 517
	860

	6. Saldo wyników nadzwyczajnych
	0
	0
	0
	0

	7. Zysk (strata) brutto
    (poz.3+4-5+6)
	0
	10 067
	14 783
	25640

	8. Podatek dochodowy (poz.7x 19%)
	0
	1 913
	2 809
	4 872

	9. Zysk (strata) netto (poz.7-8)
	0
	8 154
	11 974
	20 768

	10. Podział zysku netto
	

	10.a .dywidenda właścicieli  

         (poz.9 x 30%)
	0
	2 446
	3 592
	6230

	10.b. zwiększenie kapitałów  własnych
        (poz. 9 – 10a)-kapitał rezerwowy

     
	0
	5 708
	8 382
	14 538


Poz. 8  =  Stopa podatkowa (PIT lub CIT): 19%
Procentowy udział dywidendy (lub innej formy wypłaty zysku) w zysku netto zakładamy na 30% .

Przy obliczeniach dywidendy (wykluczono wartości ujemne).

Założono także, że przy zwiększeniu kapitałów własnych, przy stracie netto,  komórki te przyjmą jej wartość, co oznacza, iż strata będzie pokryta z kapitału własnego, a w przeciwnym wypadku będą stanowić dodatnią różnicę pomiędzy zyskiem netto a dywidendą właścicieli.
7.  Przepływy pieniężne (CASH FLOW)

Sprawozdanie z przepływów pieniężnych jest kolejnym dokumentem służącym do oceny przedsiębiorstwa i przedsięwzięcia, w tym m.in.: zapotrzebowania na środki finansowe oraz możliwości ich spłaty. 
Znaczenie tego dokumentu należy szczególnie docenić w kontekście głównej przyczyny upadku przedsiębiorstw: utraty płynności finansowej.

Konstrukcja tego dokumentu jest prosta. 
W części pierwszej obejmuje przychody pieniężne, a w drugiej wydatki pieniężne. Różnica pomiędzy tymi wielkościami daje saldo gotówki, które po skorygowaniu o początkowy stan generuje skumulowane saldo gotówki.
Tabela 7.    Zestawienie przepływów pieniężnych „Cash Flow”

	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012- 2015

	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015



	A. PRZYCHODY PIENIĘŻNE

     ( 1+2+3+4+5))
	40 000

(Kredyt + kapitał własny )
	65 800
	77 000
	94 200

	1 . Przychody ze sprzedaży  

     netto   (Tabela 1, poz.. 5)
	0
	65 800
	77 000
	94 200

	2. Inne przychody wewnętrzne
	0
	0
	0
	0

	3. Kapitał własny
	4000
	0
	0
	0

	 4. Zaciągnięcie kredytu długoterminowego (tab.
	36 000
	0
	0
	0

	5. Inne przychody zewnętrzne
	0
	0
	0
	0

	B. WYDATKI PIENIĘŻNE

(1=2+3+4+5+6+7)
	39 935
	62 716
	71 992
	87 554

	1 . Koszty całkowite bez  

     amortyzacji (t.2=poz.6 – 1)
	0
	38 100
	45 900
	57 100

	2. Nakłady inwestycyjne

    (t.3.poz 4)
	38 700
	4 200
	6 400
	9 300

	3. Przyrost kapitału obrotowego

    (t.5,poz.D)
	0
	2 370
	- 80
	- 170

	4. Koszty finansowe      

   (t.4,kolumna 8)
	1 235
	4 133
	2 517
	860

	5. Spłaty rat kredytowych

    (t.4,kolumna 5)
	0
	12 000
	12 000
	12 000

	6. Podatek dochodowy (t.6,poz.8)
	0
	1 913
	2 809
	4 872

	7. Dywidenda właścicieli *

   (t.6,poz 10a)
	0
	0
	2 446
	3 592

	C. SALDO GOTÓWKI                     

    (poz. .A – B )
     
	65

(C 1)
	3 084

( C 2)
	5 008

( C 3)
	6 646

( C 4)

	D. Skumulowane saldo   

     gotówki * (pod tabelą)
	5214

(D 1)
	8 298

(D 2)
	13 306

(D 3)
	19 952

(D 4)


*   Dywidenda dla właścicieli jest realizowana od roku 2014 za rok 2013 ( stąd w kolumnie za 2013 = 0). Wartość dywidendy właścicieli jest wpisana z rocznym opóźnieniem, ponieważ zysk netto liczony jest na koniec roku obrachunkowego, a jego podział następuje w roku kolejnym.

**  Wyjaśnienie dotyczące wiersza  D:

D2=D1+C2 /  D3=D2+C3  /  D4=D3+C4

8.   Bilans uproszczony

Uproszczona wersja bilansu przedstawiona została w tabeli 8. 
Tabela 8.   Bilans uproszczony.

	AKTYWA
	Projekcja 2012 - 2015

	
	IV KW.

2012
	2013
	2014
	2015

	A. MAJĄTEK TRWAŁY
	39 935
	34676
	32 228
	28998

	B. MAJĄTEK OBROTOWY
( 1+2+3)
	0
	4 050
	4 160
	4 240

	1 . Zapasy                          
	0
	460
	480
	500

	a) materiały             (tab.5)            
	0
	460
	480
	500

	b) produkcja w toku              
	0
	0
	0
	0

	2. Należności             (tab.5)         
	0
	590
	680
	740

	3. Środki pieniężne             
	0
	3 000
	3 000
	3 000

	C. SKUMULOWANE SALDO  

     GOTÓWKI  (tab.7)
	5214


	8 298


	13 306

	19 952


	D. INNE AKTYWA
	0
	0
	0
	0

	AKTYWA OGÓŁEM (A+B+C+D)
	45 149
	47 024
	49 694
	53 190

	PASYWA
	Projekcja 2012 - 2015



	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	A. KAPITAŁ WŁASNY
	4 000
	4 000
	23 928
	46 593

	1 . Kapitał udziałowy (tab.7, poz.3)
	4 000
	4 000
	4 000
	4 000

	2. Kapitał rezerwowy 

    (tab.6,poz.10b)
	0
	0
	5 708
	14 090 

(5708+8382)

	B. ZOBOWIĄZANIA DŁUGOTERMINOWE (tab.4,kol.6)
	36 000
	24 000
	12 000
	0

	C. ZOBOWIĄZANIA BIEŻĄCE
	0
	1680
	1870
	2 120

	1, Zobowiązania (tab.5 B)
	0
	1 680
	1 870
	2 120

	2. Kredyt obrotowy
	0
	0
	0
	0

	D. ZYSK BILANSOWY (tab.6,poz.9)
	0
	8 154
	11 974
	20 768

	PASYWA OGÓŁEM (A+B+C+D)
	40 000
	37 834
	49 772
	69 481


Kapitał rezerwowy tworzony jest ze zwiększenia kapitałów własnych w tabeli 6 (rachunek zysków i strat, tab.6,poz.10b) z rocznym opóźnieniem, ponieważ podobnie jak dywidenda, rozliczany jest w roku następującym po ustaleniu wielkości zysku netto. Zysk bilansowy dotyczy bieżącego roku obrachunkowego.

9.  Analiza wskaźnikowa

Analiza wskaźnikowa powinna dotyczyć wybranych, istotnych wskaźników.     

Wiele potrzebnych wskaźników przedstawia tabela 9.

Tabela 9.    Zestawienie wskaźników używanych podczas analizy.

	ZESTAWIENIE
	Wielkości wskazane
	 

Projekcja 2012 - 2015
 

	 
	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1. Wskaźnik płynności bieżącej
	1,5-2,0
	-
	2,6
	3,4
	1,9
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	2. Wskaźnik płynności szybkiej
	1,0-1,5
	-
	1,2
	1,3
	1,2
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	3. Wskaźnik zadłużenia ogólnego
	33%-50%
	-
	24,7
	20,8
	24,6
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	4. Wskaźnik pokrycia obsługi długu I
	min. 1,3
	-
	3,5
	3,3
	4,2
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	5. Wskaźnik pokrycia obsługi długu II
	pow. 1
	-
	2,2
	2,9
	3,4
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	6. Wskaźnik pokrycia obsługi kredytu z cash flow
	wyższy od 1,5
	-
	2,3
	1,9
	3,3
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	7. Wskaźnik rentowności aktywów (ROA)
	większy od 0
	-
	0,17
	0,20
	0,19
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	8. Wskaźnik rentowności kapitału własnego (ROE)
	większy od 0
	-
	0,7
	0,6
	0,8
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	9. Wskaźnik rentowności sprzedaży (ROS)
	większy od 0
	-
	0,2
	0,3
	0,3
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Zastanawiasz się skąd wzięły się te wyliczenia ?
Nie jest to trudne, wystarczy przeczytać jaki element analizy ekonomicznej należy podstawić do przedstawionego wzoru współczynnika, a następnie dokonać wyliczenia i wstawić do tabeli. 

Musimy się nieco potrudzić i wyszukać odpowiedniego składnika analizy w przedstawionych tabelach i podstawić do wzoru.

Oto przykład:

1. Spójrz na tabelę nr 9- wiersz nr 7 (Wskaźnik rentowności aktywów ROA)/ do umieszczonego tam wzoru (
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 ) podstaw następujące dane: do licznika wstaw zysk netto (z tabeli nr 6, wiersz 9-ty podstawiaj kolejno dane:

	  IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015


	9. Zysk (strata) netto (7-8)
	0
	8 154
	11 974
	20 768


a następnie do mianownika ułamka podstaw wartość aktywów z tabeli nr 8, wiersz :

	AKTYWA OGÓŁEM
	45 149
	47 024
	49 694
	53 190


Powstaje ułamek    
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= 0,1734 ≈ 0,17 . Otrzymujemy zatem w przybliżeniu współczynnik 0,17 i wpisujemy do tabeli, i tak dalej, i tak dalej…..etc……
Wyliczone w ten sposób wskaźniki liczbowe są odpowiedzią na zadane pytania odnośnie „wartości” prezentowanej inwestycji i projektu przedstawionego w BIZNESPLANIE.

Osoba oceniająca ten zestaw wyników, na tej podstawie dokonuje analizy i wydaje decyzję, ocenia na TAK  lub  NIE .

10.   Zestawienie przepływów operacyjnych 
        oraz ocena przedsięwzięcia ( wskaźniki 

        NPV i IRR)
Celem przepływów pieniężnych operacyjnych jest umożliwienie oceny projektu inwestycyjnego. Uwzględnia się tylko przepływy związane ściśle z inwestycją.                 W praktyce jest to zadanie skomplikowane. 
Przykładowe zestawienie prezentuję w tabeli 10.
Tabela 10. 
Operacyjne przepływy pieniężne oraz obliczenia NPV i IRR

	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 - 2015

	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	A. PRZYCHODY PIENIĘŻNE
          (1+2)
	40 000
	65 800
	77 000
	94 200

	1 . Przychody ze sprzedaży
     (t.7, poz. A)
	0
	65 800
	77 000
	94 200

	2. Inne przychody
	0
	0
	0
	0

	B. WYDATKI PIENIĘŻNE
    (1+2+3+4)
	38 700
	46 583
	55 029
	71 102

	1 . Koszty całkowite bez 
     amortyzacji (t.7, B 1)
	0
	38 100
	45 900
	57 100

	2. Nakłady inwestycyjne (t. 7, B 2)
	38 700
	4 200
	6 400
	9 300

	3. Przyrost kapitału obrotowego
    (t. 5, D)
	0
	2 370
	- 80
	- 170

	4. Podatek dochodowy ( tab.7, B 6)
	0
	1 913
	2 809
	4 872

	C. SALDO GOTÓWKI (A - B)
	1 300
	19 217
	21 971
	23 098

	D. Skumulowane saldo gotówki  

     (tab.7,D)
	1 300
	20 517
	42 488
	65 586


	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 - 2015

	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	Koszt kapitału obcego 
Kd = Rnom*(1-T)
	15%
	15%
	15%
	15%

	Koszt kapitału własnego 
KS= DO+PR
	18%
	18%
	18%
	18%

	Wd -  udział (waga) długu w kapitale całkowitym firmy
	0,91
	0,87
	0,44
	0,00

	Ws -  udział (waga) kapitału własnego w kapitale całkowitym firmy
	0,09
	0,13
	0,56
	1,00

	WACC - Średni ważony koszt kapitału                                 WACC = wd × kd × (1 – T) + ws × ks
                                                 
	0,14
	0,15
	0,18
	0,19

	WACC realny (po odliczeniu inflacji)
	0,13
	0,14
	0,17
	0,18

	Współczynnik dyskontowy
	0,97
	0,83
	0,68
	0,55

	Zdyskontowane saldo gotówki:
	- 38 700
	24 565
	26 452
	28 112

	1.Wartość zaktualizowana netto (NPV) ( suma wiersza zdyskontowane saldo gotówki )
	40 429
	-
	-
	-

	2.Wewnętrzna stopa zwrotu (IRR)
(stopa dyskontowa przy której NPV=0)
	49,77 %
	-
	-
	-


Rnom - stopa nominalna, 
T - stopa podatkowa, 
D0 -dochód z obligacji, oprocentowanie kredytu, 
Pr - premia za ryzyko
11.    Próg rentowności (BEP)

Próg rentowności (punkt równowagi) określa wielkość sprzedaży w ujęciu ilościowym lub wartościowym, przy której przychody z działalności operacyjnej zrównają się z kosztami operacyjnymi (stałymi i zmiennymi). 
Przy takim poziomie sprzedaży przedsiębiorstwo ani nie generuje zysków,  ani nie przynosi strat (na poziomie działalności operacyjnej). Każda sprzedaż powyżej tego progu wygeneruje zysk.

W tabeli 11 przedstawione zostały obliczenia progu rentowności wraz z marginesem bezpieczeństwa w ujęciu pieniężnym i procentowym. 

Tabela 11.   Obliczenia progu rentowności

	ZESTAWIENIE
	Projekcja 2012 - 2015

	
	IV kw. 2012
	2013
	2014
	2015

	1. Przychody ze sprzedaży (t.1,p5)
	0
	65 800
	77 000
	94 200


	2. Koszty zmienne (tab.2, 6a)
	0
	4 660
	5 570
	6 770

	3. Marża brutto (1-2)
	0
	61 140
	71 430
	87 430

	4. Stopa marży brutto (3:1)
	0
	0,93
	0,93
	0,93

	5. Koszty stałe (tab.2, 6b)
	0
	41 940
	50 130
	60 930

	6. PRÓG RENTOWNOŚCI (5:4)
	0
	45 097
	53 903
	65 516

	7. Margines Bezpieczeństwa: 
	

	 7.a. w tys. zł (1-6)
	0
	20 703
	23 097
	28 684

	 7.b. w% (7a/1)
	0
	31,5 %
	30 %
	30,5 %


Na tym analizę ekonomiczną i rachunkową przedsiębiorstwa możemy zakończyć. Otrzymane dane w tabelach możemy umieścić w tworzonym przez nas biznesplanie i ostateczny cel naszej pracy, kompletny biznesplan, został osiągnięty.

Uzyskane wyniki możemy więc ująć w gotowych szablonach, które są zaprezentowane jako załączniki do niniejszego dodatku.
7.  Tabele, szablony, przykłady.

7.1. Tabele do szablonu BIZNESPLANU.
TABELA Nr 1

WYDATKI NA RELIZACJĘ PRZEDSIĘWZIĘCIA
	L.P.
	WYDATKI NA RELIZACJĘ PRZEDSIĘWZIĘCIA
	KWOTA

	I.   WYDATKI ZE ŚRODKÓW WŁASNYCH

	1
	- (przeznaczenie wydatku)
	

	2
	
	

	3
	
	

	4
	
	

	5
	
	

	6
	
	

	…
	
	

	
	II.   WYDATKI Z KREDYTU
	

	1
	- (przeznaczenie wydatku)
	

	2
	
	

	3
	
	

	4
	
	

	5
	
	

	6
	
	

	…
	
	

	SUMA WYDATKÓW

	
	I.   WYDATKI ZE ŚRODKÓW WŁASNYCH
	

	
	II.  WYDATKI Z WNIOSKOWANEGO KREDYTU
	

	SUMA WYDATKÓW ( I + II)
	


TABELA Nr 2

PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE pierwszych 12 miesięcy.

	PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE pierwszych 12 miesięcy

	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	Okres 12 miesięcy

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	1.  GOTÓWKA - STAN POCZĄTKOWY
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.   WPŁYWY
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.1
	Wpływy z produkcji
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.2
	Wpływy z handlu
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.3
	Wpływy w usług
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.4
	Inne wpływy operacyjne
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.5
	Wpływy należności
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	WPŁYWY RAZEM ( poz.1+2+3+4+5 )
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.    WYDATKI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.1
	Zakupy surowców i materiałów
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.2
	Zakupy towarów
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.4
	Koszty telefonu i Internetu
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.5
	Czynsze
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.6
	Wydatki na reklamę
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.7
	Koszty transportu
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.8
	Usługi obce
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.9
	Wynagrodzenia pracowników
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.11
	Koszty administracji i zarządu
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.12
	Ubezpieczenia rzeczowe
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.13
	Leasing
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.14
	ZUS właściciela lub wspólników
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.15
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.16
	Odsetki od innych kredytów
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.17
	Inne wydatki
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.18
	Lokalne opłaty i podatki
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.19
	Podatek dochodowy
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	WYDATKI RAZEM (poz.1-19)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.  Rozliczenia VAT
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5. GOTÓWKA OPERACYJNA (poz.1+2-3-4)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.    INNE WYDATKI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.1
	Zakupy inwestycyjne
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.2
	Spłata wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.3
	Spłata kredytów długoterminowych
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.4
	Spłata kredytów krótkoterminowych
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.5
	Zmniejszenia kapitału
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.6
	Dywidendy
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.7
	Wynagrodzenie właściciela
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.8
	Inne wydatki
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	INNE WYDATKI RAZEM ( poz. 1-6)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.    INNE WPŁYWY
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.1
	Sprzedaż majątku trwałego
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.2
	Zwiększenie kapitału
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.3
	Wnioskowana pożyczka
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	INNE WPŁYWY RAZEM (7.01-7.03)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	GOTÓWKA KOŃCOWA (poz. 5- 6 + 7)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


TABELA Nr 3

PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 2-3 lat
	PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 2-3 lat

	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	2 rok ( IV kwartały)
	3 rok ( IV kwartały)

	
	
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV

	1.      GOTÓWKA - STAN POCZĄTKOWY
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.      WPŁYWY
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.1
	Wpływy z produkcji
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.2
	Wpływy z handlu
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.3
	Wpływy w usług
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.4
	Inne wpływy operacyjne
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.5
	Wpływy należności
	
	
	
	
	
	
	
	

	WPŁYWY RAZEM (poz.1+2+3+4+5)
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.      WYDATKI
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.1
	Zakupy surowców i materiałów
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.2
	Zakupy towarów
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.4
	Koszty telefonu i Internetu
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.5
	Czynsze
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.6
	Wydatki na reklamę
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.7
	Koszty transportu
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.8
	Usługi obce
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.9
	Wynagrodzenia pracowników
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.11
	Koszty administracji i zarządu
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.12
	Ubezpieczenia rzeczowe
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.13
	Leasing
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.14
	Amortyzacja
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.15
	ZUS właściciela lub wspólników
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.16
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.17
	Odsetki od innych kredytów
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.18
	Inne wydatki
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.19
	Lokalne opłaty i podatki
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.20
	Podatek dochodowy
	
	
	
	
	
	
	
	

	WYDATKI RAZEM (poz.1-20)
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.  Rozliczenia VAT
	
	
	
	
	
	
	
	

	5.  GOTÓWKA OPERACYJNA (poz.1+2-3-4)
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.  INNE WYDATKI
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.1
	Zakupy inwestycyjne
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.2
	Spłata wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.3
	Spłata kredytów długoterminowych
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.4
	Spłata kredytów krótkoterminowych
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.5
	Zmniejszenia kapitału
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.6
	Dywidendy
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.7
	Wynagrodzenie właściciela
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.8
	Inne wydatki
	
	
	
	
	
	
	
	

	INNE WYDATKI RAZEM ( poz. 1-6)
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.  INNE WPŁYWY
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.1
	Sprzedaż majątku trwałego
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.2
	Zwiększenie kapitału
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.3
	Wnioskowana pożyczka
	
	
	
	
	
	
	
	

	WPŁYWY RAZEM ( poz. od 1 do 3)
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	GOTÓWKA KOŃCOWA (poz. 5- 6 + 7)
	
	
	
	
	
	
	
	


TABELA Nr 4

PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 4-go i 5-go roku

	PLANOWANE PRZEPŁYWY ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 4-5 lat

	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	4 rok ( IV kwartały)
	5 rok ( IV kwartały)

	
	
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV

	1.      GOTÓWKA -- STAN POCZĄTKOWY
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.      WPŁYWY
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.1
	Wpływy z produkcji
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.2
	Wpływy z handlu
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.3
	Wpływy w usług
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.4
	Inne wpływy operacyjne
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.5
	Wpływy należności
	
	
	
	
	
	
	
	

	WPŁYWY RAZEM (poz.1+2+3+4+5)
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.      WYDATKI
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.1
	Zakupy surowców i materiałów
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.2
	Zakupy towarów
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.4
	Koszty telefonu i Internetu
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.5
	Czynsze
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.6
	Wydatki na reklamę
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.7
	Koszty transportu
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.8
	Usługi obce
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.9
	Wynagrodzenia pracowników
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.11
	Koszty administracji i zarządu
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.12
	Ubezpieczenia rzeczowe
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.13
	Leasing
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.14
	Amortyzacja
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.15
	ZUS właściciela lub wspólników
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.16
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.17
	Odsetki od innych kredytów
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.18
	Inne wydatki
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.19
	Lokalne opłaty i podatki
	
	
	
	
	
	
	
	

	3.20
	Podatek dochodowy
	
	
	
	
	
	
	
	

	WYDATKI RAZEM (poz.1-20)
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.  Rozliczenia VAT
	
	
	
	
	
	
	
	

	5.  GOTÓWKA OPERACYJNA (poz.1+2-3-4)
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.  INNE WYDATKI
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.1
	Zakupy inwestycyjne
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.2
	Spłata wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.3
	Spłata kredytów długoterminowych
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.4
	Spłata kredytów krótkoterminowych
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.5
	Zmniejszenia kapitału
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.6
	Dywidendy
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.7
	Wynagrodzenie właściciela
	
	
	
	
	
	
	
	

	6.8
	Inne wydatki
	
	
	
	
	
	
	
	

	INNE WYDATKI RAZEM ( poz. 1-6)
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.  INNE WPŁYWY
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.1
	Sprzedaż majątku trwałego
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.2
	Zwiększenie kapitału
	
	
	
	
	
	
	
	

	7.3
	Wnioskowana pożyczka
	
	
	
	
	
	
	
	

	WPŁYWY RAZEM ( poz. od 1 do 3)
	
	
	
	
	
	
	
	

	GOTÓWKA KOŃCOWA (poz. 5- 6 + 7)
	
	
	
	
	
	
	
	


TABELA Nr 5

ZESTAWIENIE PRZEPŁYWÓW ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 3 lat ( I, II, III )

	ZESTAWIENIE PRZEPŁYWÓW ŚRODKÓW PIENIĘŻNYCH W OKRESIE 3 lat ( I, II, III )

	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	I ROK
kredytowania
	II ROK
kredytowania
	III ROK
kredytowania

	
	
	średni m-c
	cały rok
	średni m-c
	cały rok
	średni m-c
	cały rok

	1.  GOTÓWKA - STAN POCZĄTKOWY
	
	
	
	
	
	

	2.  WPŁYWY
	
	
	
	
	
	

	2.1
	Wpływy z produkcji
	
	
	
	
	
	

	2.2
	Wpływy z handlu
	
	
	
	
	
	

	2.3
	Wpływy w usług
	
	
	
	
	
	

	2.4
	Inne wpływy operacyjne
	
	
	
	
	
	

	2.5
	Wpływy należności
	
	
	
	
	
	

	WPŁYWY RAZEM (poz.1+2+3+4+5)
	
	
	
	
	
	

	3.  WYDATKI
	
	
	
	
	
	

	3.1
	Zakupy surowców i materiałów
	
	
	
	
	
	

	3.2
	Zakupy towarów
	
	
	
	
	
	

	3.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	
	
	
	
	
	

	3.4
	Opłaty telefonu i Internetu
	
	
	
	
	
	

	3.5
	Czynsze
	
	
	
	
	
	

	3.6
	Wydatki na reklamę
	
	
	
	
	
	

	3.7
	Wydatki na transport
	
	
	
	
	
	

	3.8
	Usługi obce
	
	
	
	
	
	

	3.9
	Wynagrodzenia pracowników
	
	
	
	
	
	

	3.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	
	
	
	

	3.11
	Wydatki na administrację i zarząd
	
	
	
	
	
	

	3.12
	Ubezpieczenia rzeczowe
	
	
	
	
	
	

	3.13
	Leasing
	
	
	
	
	
	

	3.14
	ZUS właściciela lub wspólników
	
	
	
	
	
	

	3.15
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	

	3.16
	Odsetki od innych kredytów
	
	
	
	
	
	

	3.17
	Inne wydatki
	
	
	
	
	
	

	3.18
	Lokalne opłaty
	
	
	
	
	
	

	3.19
	Lokalne podatki
	
	
	
	
	
	

	3.20
	Podatek dochodowy
	
	
	
	
	
	

	WYDATKI RAZEM (poz.1-20)
	
	
	
	
	
	

	4.   Rozliczenia VAT
	
	
	
	
	
	

	5.   GOTÓWKA OPERACYJNA (poz.1+2-3-4)
	
	
	
	
	
	

	6.    INNE WYDATKI
	
	
	
	
	
	

	6.1
	Zakupy inwestycyjne
	
	
	
	
	
	

	6.2
	Spłata wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	

	6.3
	Spłata kredytów długoterminowych
	
	
	
	
	
	

	6.4
	Spłata kredytów krótkoterminowych
	
	
	
	
	
	

	6.5
	Zmniejszenia kapitału
	
	
	
	
	
	

	6.6
	Dywidendy
	
	
	
	
	
	

	6.7
	Wynagrodzenie właściciela
	
	
	
	
	
	

	6.8
	Inne wydatki
	
	
	
	
	
	

	INNE WYDATKI RAZEM ( poz. 1-6)
	
	
	
	
	
	

	7.  INNE WPŁYWY
	
	
	
	
	
	

	7.1
	Sprzedaż majątku trwałego
	
	
	
	
	
	

	7.2
	Zwiększenie kapitału
	
	
	
	
	
	

	7.3
	Wnioskowana pożyczka
	
	
	
	
	
	

	INNE WPŁYWY RAZEM ( poz. od 1 do 3)
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	GOTÓWKA KOŃCOWA  ( poz. 5- 6 + 7)
	
	
	
	
	
	


TABELA Nr 6

RACHUNEK ZYSKÓW I STRAT
	RACHUNEK ZYSKÓW I STRAT

	L.P.
	PLANOWANE OPERACJE
	I ROK
kredytowania
	II ROK
kredytowania
	III ROK
kredytowania

	
	
	średni m-c
	cały rok
	średni m-c
	cały rok
	średni m-c
	cały rok

	1.   PRZYCHODY (brutto)
	
	
	
	
	
	

	1.1
	Przychody z produkcji
	
	
	
	
	
	

	1.2
	Przychody z handlu
	
	
	
	
	
	

	1.3
	Przychody w usług
	
	
	
	
	
	

	1.4
	Inne przychody
	
	
	
	
	
	

	1.5
	Wpływy należności
	
	
	
	
	
	

	PRZYCHODY RAZEM (poz. Od 1 do 4)
	
	
	
	
	
	

	2.   KOSZTY ( brutto)
	
	
	
	
	
	

	2.1
	Zakupy surowców i materiałów
	
	
	
	
	
	

	2.2
	Zakupy towarów
	
	
	
	
	
	

	2.3
	Opłaty: energia, woda, gaz
	
	
	
	
	
	

	2.4
	Koszty telefonu i Internetu
	
	
	
	
	
	

	2.5
	Czynsze
	
	
	
	
	
	

	2.6
	Wydatki na reklamę
	
	
	
	
	
	

	2.7
	Koszty transportu
	
	
	
	
	
	

	2.8
	Usługi obce
	
	
	
	
	
	

	2.9
	Wynagrodzenia pracowników
	
	
	
	
	
	

	2.10
	Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	
	
	
	

	2.11
	Koszty administracji i zarządu
	
	
	
	
	
	

	2.12
	Ubezpieczenia majątkowe
	
	
	
	
	
	

	2.13
	Leasing
	
	
	
	
	
	

	2.14
	Amortyzacja
	
	
	
	
	
	

	2.15
	ZUS właściciela lub wspólników
	
	
	
	
	
	

	2.16
	Odsetki od wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	

	2.17
	Odsetki od innych kredytów
	
	
	
	
	
	

	2.18
	Inne koszty
	
	
	
	
	
	

	2.19
	Lokalne opłaty i podatki
	
	
	
	
	
	

	2.20
	Zmiany stanu produktów ( na +/ na -)
	
	
	
	
	
	

	KOSZTY RAZEM (poz. od 1 do 20)
	
	
	
	
	
	

	4.   Rozliczenia VAT
	
	
	
	
	
	

	5. KOSZTY UZYSKANIA PRZYCHODÓW (2-3+4)
	
	
	
	
	
	

	6.   ZYSK BRUTTO (1-5)
	
	
	
	
	
	

	7.   PODATEK DOCHODOWY
	
	
	
	
	
	

	8.   ZYSK NETTO (6-7)
	
	
	
	
	
	

	9.   SPŁATA KREDYTÓW I POŻYCZEK
	
	
	
	
	
	

	a/ Spłata wnioskowanego kredytu
	
	
	
	
	
	

	b/ Spłata kredytów krótkoterminowych
	
	
	
	
	
	

	c/ Spłata kredytów długoterminowych
	
	
	
	
	
	

	Spłata kredytów i pożyczek RAZEM
	
	
	
	
	
	

	10. Zysk po spłacie kredytów i pożyczek   (8 - 9)
	
	
	
	
	
	

	11.   ODPISY
	
	
	
	
	
	

	11.1
	Odpis na cele konsumpcyjne
	
	
	
	
	
	

	11.2
	Odpis na cele rozwojowe
	
	
	
	
	
	

	ZYSK POZOSTAŁY
	
	
	
	
	
	



Dla IV- go i V –go roku można zastosować podobna tabelę, wpisując w rubrykach kolejne lata.

TABELA Nr 7

BILANS

	BILANS

	L.P.
	SKŁADNIKI MAJĄTKU
	stan na dzień przed pożyczką
	stan na dzień z pożyczką
	stan na koniec
I-go roku pożyczko- wego
	stan na koniec
II-go roku pożyczko- wego
	stan na koniec  III- go roku pożyczko- wego

	MAJĄTEK PRZEDSIĘBIORSTWA
	

	1. MAJĄTEK TRWAŁY ( AKTYWA TRWAŁE)
	

	1.1
	Grunty
	
	
	
	
	

	1.2
	Budynki i budowle
	
	
	
	
	

	1.3
	Maszyny i urządzenia
	
	
	
	
	

	1.4
	Środki transportu
	
	
	
	
	

	1.5
	Środki trwałe w budowie
	
	
	
	
	

	1.6
	Wartości niematerialne i prawne
	
	
	
	
	

	1.7
	Należności od osób trzecich
	
	
	
	
	

	1.8
	Inwestycje długoterminowe
	
	
	
	
	

	1.9
	Długoterminowe aktywa finansowe
	
	
	
	
	

	1.10
	Długoterminowe rozliczenia międzyokresowe

(odroczony podatek dochodowy)
	
	
	
	
	

	2. MAJĄTEK OBROTOWY (AKTYWA OBROTOWE)
	

	2.1
	Surowce i materiały
	
	
	
	
	

	2.1
	Wyroby gotowe
	
	
	
	
	

	2.3
	Towary
	
	
	
	
	

	2.4
	Półprodukty (produkcja nie zakończona )
	
	
	
	
	

	2.5
	Należności krótkoterminowe
	
	
	
	
	

	2.6
	Środki pieniężne (w kasie i banku)
	
	
	
	
	

	2.7
	Inwestycje krótkoterminowe (akcje, udziały)
	
	
	
	
	

	2.8
	Krótkoterminowe rozliczenia międzyokresowe
	
	
	
	
	

	AKTYWA RAZEM ( A.TRWAŁE+ A.OBROTOWE)
	
	
	
	
	

	ŹRÓDŁA FINANSOWANIA ( PASYWA)
	

	1.  KAPITAŁ WŁASNY
	

	1.1
	KAPITAŁ PODSTAWOWY
	
	
	
	
	

	1.2
	ZYSK (STRATA) Z LAT UBIEGŁYCH
	
	
	
	
	

	1.3
	ZYSK (STRATA) ROKU OBROTOWEGO
	
	
	
	
	

	KAPITAŁ WŁASNY RAZEM (1+2+3)
	
	
	
	
	

	2.  KREDYTY I POŻYCZKI
	

	2.1
	Wnioskowana pożyczka (warunkowo)
	
	
	
	
	

	2.2
	Pozostałe kredyty i pożyczki długoterminowe
	
	
	
	
	

	2.3
	Pozostałe kredyty i pożyczki krótkoterminowe
	
	
	
	
	

	KREDYTY i POŻYCZKI RAZEM (1+2+3)
	
	
	
	
	

	3.  ZOBOWIĄZANIA
	

	3.1
	Zobowiązania wobec dostawców
	
	
	
	
	

	3.1
	Zobowiązania wobec pracowników
	
	
	
	
	

	3.3
	Zobowiązania wobec budżetu i ZUS
	
	
	
	
	

	3.4
	Zobowiązania wekslowe
	
	
	
	
	

	3.5
	Rozliczenia międzyokresowe (bierne)
	
	
	
	
	

	PASYWA RAZEM  ( 1+2+3)
	
	
	
	
	


7.2.      Biznesplan do Urzędu Pracy
Strona nr 1

Załącznik Nr …. do zarządzenia Nr ……….

…………………………………………….                  

                                                                         (miejscowość, data)
Starosta  ……………… Powiatowy Urząd Pracy w ………………………
WNIOSEK

o przyznanie z funduszu pracy jednorazowo środków na podjęcie działalności gospodarczej przez bezrobotnego

UWAGA!
W celu właściwego wypełnienia wniosku, należy zapoznać się z treścią sprawie przyznawania bezrobotnemu z Funduszu Pracy środków na podjęcie działalności Regulaminu w gospodarczej oraz form zabezpieczenia zwrotu otrzymanych środków w Powiatowym Urzędzie Pracy w Ostrowcu Św. Wniosek obejmuje zestaw zagadnień, których znajomość jest niezbędna do przeprowadzenia kompleksowej analizy formalnej i finansowej przedsięwzięcia i podjęcia przez PUP właściwej decyzji. Przedkładający niniejszy wniosek zapewnia wgląd przedstawicielom PUP w dokumentację przedsięwzięcia w okresie przed przyznaniem dotacji a także w trakcie trwania umowy.
Wniosek niekompletny, nieprawidłowo sporządzony nie będzie rozpatrywany. Złożony wniosek wraz z dokumentacją nie podlega zwrotowi. Sam fakt złożenia wniosku nie gwarantuje otrzymania dotacji. Od negatywnego stanowiska PUP nie przysługuje odwołanie.
WNIOSEK NALEŻY WYPEŁNIĆ DRUKOWANYMI LITERAMI.
Tryb postępowania przy ubieganiu się o przyznanie jednorazowo środków

na podjęcie działalności gospodarczej

1. Wypełnienie wniosku.
2. Złożenie wniosku w Powiatowym Urzędzie Pracy w ……………, …piętro, pok. ….
3. Ocena formalna l merytoryczna wniosku.
4. Po pozytywnym rozpatrzeniu wniosku- podpisanie umowy w sprawie przyznania
środków.
5. Przekazanie przez Powiatowy Urząd Pracy środków pieniężnych na konto osobiste
wnioskodawcy i wykreślenie z ewidencji osób bezrobotnych.
6. Rejestracja  działalności   gospodarczej-  w  terminie  do  dwóch  miesięcy  od  dnia
podpisania umowy.
7. Wydatkowanie środków zgodnie z katalogiem wydatków oraz podpisaną umową,
w terminie od dnia zawarcia umowy do 60 dni od dnia rozpoczęcia działalności
gospodarczej.
8. Udokumentowanie i rozliczenie wydatkowania otrzymanych środków w terminie do
dwóch miesięcy od dnia rozpoczęcia działalności gospodarczej.
Za dzień rozpoczęcia działalności gospodarczej uznaje się datę wskazaną we wpisie do
ewidencji działalności gospodarczej.                                                                                                         UWAGA: w całym okresie trwania procedury, osoby bezrobotne są zobowiązane do przestrzegania obowiązków wynikających z faktu zarejestrowania w Powiatowym Urzędzie Pracy, tj. obowiązku zgłaszania się na wyznaczone terminy wizyt w celu potwierdzenia gotowości do podjęcia pracy.
Zapoznałem/am się z powyższą informacją:
………………………………………

data i czytelny podpis wnioskodawcy
I.    INFORMACJE O WNIOSKODAWCY:

1. Nazwisko i imiona: 
…………………………................................
2. Data i miejsce urodzenia:  ……………………………………………………………………………
3. Adres zamieszkania: ………………………………………………………………………………
4. Adres do korespondencji:  ………………………………………………………………………..
5. Nr ewidencyjny (PESEL):  ……………………………………………………………………………...
6. Nr identyfikacji podatkowej (NIP): ………………………....................................................................................
7. Dowód osobisty: numer: …………………………………………
wydany przez:……………………………,  Data wydania: ………………..

8. Wykształcenie (rodzaj):  ……………………………………………………………………………

…………….....................................................................................................................................
9. Przebieg pracy zawodowej, posiadane kwalifikacje oraz ukończone szkolenia związane
z rodzajem planowanej działalności: …………………………………………………………………………………………………….

……………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………

10. Wysokość zaciągniętych zobowiązań finansowych, np. pożyczek gotówkowych, kredytów, zakupów na raty, alimentów oraz zobowiązań podlegających egzekucji komorniczej. W przypadku posiadania w/w zobowiązań należy podać rodzaj zobowiązania oraz ewentualną formę zabezpieczenia i okres kredytowania.

……………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………

11.  Stan cywilny: ...........................................................................................................
12.  Miejsce pracy współmałżonka/współmałżonki …………………………………………
13.   Telefon stacjonarny :  …………………........ telefon komórkowy: …………………..
14.      Nr w rejestrze PUP: ……………………………………………………………………….
15.   Informacja o wcześniejszym prowadzeniu działalności gospodarczej:
· czy dotychczas prowadzona była działalność gospodarcza? TAK/NIE
· rodzaj prowadzonej działalności: ……………………………………………………...
· okres prowadzenia działalności: ……………………………………………………….
· przyczyny zakończenia prowadzenia dział. gosp. : ………………………………………
II. INFORMACJE DOTYCZĄCE PLANOWANEJ DZIAŁALNOŚCI:
1. Wysokość wnioskowanej kwoty (w tym kosztów pomocy prawnej, konsultacji i doradztwa dotyczących tej działalności):

    ………………………………………………………………………………………………
2.  Planowany  rodzaj   działalności  gospodarczej,  w rozumieniu przepisów  o  swobodzie
działalności gospodarczej:

   …………………………………………………………………………………………………

   …………………………………………………………………………………………………

   …………………………………………………………………………………………………

3.   Symbol   podklasy   rodzaju   działalności   określony   zgodnie   z   Polską  Klasyfikacją

Działalności (PKD): 

……………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………

4.   Forma prawna prowadzenia działalności gospodarczej:
   ( działalność indywidualna )
   spółka (jaka?):

   spółdzielnia socjalna
5.
Planowana lokalizacja miejsca prowadzenia działalności gospodarczej:

……………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………

6.    Rodzaj tytułu prawnego do lokalu:

  lokal własny
 lokal wynajmowany
  lokal użyczony

7.
Całkowity koszt przedsięwzięcia (kalkulacja kosztów związanych z podjęciem działalności,
jakie zostaną poniesione do 60 dni od dnia podjęcia działalności gospodarczej- zał. nr 1):

……………………………………………………………………………………………….....

8. Źródła ich finansowania spoza Funduszu Pracy:

…………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………..
III. DZIAŁANIA PODJĘTE NA RZECZ ROZPOCZĘCIA DZIAŁALNOŚCI GOSPODARCZEJ:
1. Działania podjęte na rzecz pozyskania lokalu, jego stan techniczny, powierzchnia, dostęp do miejsc parkingowych itp.:
2. Czy planowana działalność gospodarcza wymaga szczególnych pozwoleń (np. Sanepid), uprawnień, koncesji, licencji? Jeśli tak proszę podać jakie czynności zostały podjęte w celu ich uzyskania.

3. Odbyte szkolenia w zakresie planowanej działalności:

4.   Inne (posiadane przedwstępne umowy, oświadczenia o współpracy, informacja o nawiązanych kontaktach z przyszłymi dostawcami, odbiorcami);
5. Specyfikacja i harmonogram wydatków w ramach wnioskowanych środków przeznaczonych w szczególności na zakup środków trwałych, urządzeń, maszyn, materiałów, towarów, usług i materiałów reklamowych, pokrycie kosztów pomocy prawnej, konsultacji i doradztwa, pozyskanie lokalu, opłatę wpisowego lub wkładu do spółdzielni socjalnej- zał. nr 2.
6. Przewidywane efekty ekonomiczne prowadzenia działalności gospodarczej- zał. nr 3

7. Proponowana forma zabezpieczenia zwrotu otrzymanych środków

 poręczenie,
  weksel z poręczeniem wekslowym, Na poręczycieli proponuję:
1)

2)

3)

4)

        gwarancja bankowa.
 blokada rachunku bankowego,
        akt notarialny o poddaniu się egzekucji przez dłużnika
         pozostaję we wspólnocie majątkowej z
……………………………………………………
         nie pozostaję we wspólnocie majątkowej.
W przypadku wyboru formy zabezpieczenia w postaci aktu notarialnego oraz pozostawania we wspólnocie majątkowej do wniosku należy dołączyć zgodę współmałżonka/współmałżonki na zabezpieczenie w w/w formie.
                                                                              ……………………………………….

                                                                                   czytelny podpis wnioskodawcy

………………………………….                          miejscowość ………………………

                     imię i nazwisko

………………………………………….

                adres zamieszkania

………………………………………….

OŚWIADCZENIE

Na podstawie art. 220 KPA zgodnie z §6 ust. 3 rozporządzenia MPiPS z dnia 25.07.201 Ir. w sprawie dokonywania z Funduszu Pracy refundacji kosztów wyposażenia lub doposażenia stanowiska pracy dla skierowanego bezrobotnego oraz przyznawania bezrobotnemu środków na podjęcie działalności gospodarczej (Dz. U. z 201 Ir., nr 155, póz. 922) oświadczam, że:
1) nie korzystałem(am) z bezzwrotnych środków Funduszu Pracy lub innych środków publicznych na podjęcie działalności gospodarczej lub rolniczej, założenie lub przystąpienie do spółdzielni socjalnej;

2) nie posiadałem(am) wpisu do ewidencji działalności gospodarczej w okresie 12 miesięcy bezpośrednio poprzedzających dzień złożenia wniosku;

3) wykorzystam przyznane środki zgodnie z przeznaczeniem;

4) nie podejmę zatrudnienia w okresie 12 miesięcy od dnia rozpoczęcia prowadzenia działalności gospodarczej;

5) nie byłem(am) karany(a) w okresie 2 lat przed dniem złożenia wniosku za przestępstwo przeciwko obrotowi gospodarczemu, w rozumieniu ustawy z dnia 6 czerwca 1997r.-Kodeks Karny lub ustawy z dnia 28 października 2002r. o odpowiedzialności podmiotów zbiorowych za czyny zabronione pod groźbą kary;

6) rezygnuję z możliwości zawieszenia prowadzenia działalności gospodarczej w okresie 12 miesięcy od dnia rozpoczęcia prowadzenia działalności gospodarczej;

7) nie złożyłem (am) wniosku do innego starosty o przyznanie dofinansowania lub przyznanie jednorazowo środków na założenie lub przystąpienie do spółdzielni socjalnej;

8) posiadam/nie posiadam* nieuregulowanych w terminie zobowiązań cywilnoprawnych, toczy/nie toczy* się wobec mnie postępowanie sądowe ani egzekucyjne o zapłatę świadczeń pieniężnych.

9) otrzymałem(am) i zapoznałem(am) się z Regulaminem przyznawania środków Funduszu Pracy na podjęcie działalności gospodarczej

* niepotrzebne skreślić

Jestem świadomy/a odpowiedzialności karnej za złożenie fałszywego oświadczenia.  

                                                                                ……………………………………….

                                                                                       czytelny podpis wnioskodawcy

IV. Zostałem pouczony, że:
l/ wniosek o dofinansowanie podjęcia działalności gospodarczej może być przez Starostę uwzględniony   w przypadku spełnienia przez bezrobotnego następujących warunków:
a)
w okresie 12 miesięcy bezpośrednio poprzedzających dzień złożenia wniosku:
· nie odmówił bez uzasadnionej przyczyny przyjęcia propozycji odpowiedniej pracy lub
innej formy pomocy określonej w ustawie z dnia 20.04.2004r. o promocji zatrudnienia
i instytucjach rynku pracy,
· z własnej winy nie przerwał szkolenia, stażu, wykonywania prac społecznie użytecznych
lub innej formy pomocy określonej w ustawie,
· po skierowaniu podjął szkolenie, przygotowanie zawodowe dorosłych, staż lub inną
formę pomocy określoną w ustawie
b) nie korzystał z bezzwrotnych środków Funduszu Pracy lub z innych środków publicznych
na podjęcie działalności gospodarczej  lub rolniczej, założenie lub przystąpienie do
spółdzielni socjalnej,
c) nie  posiadał  wpisu  do  ewidencji  działalności  gospodarczej  w  okresie   12  miesięcy
bezpośrednio poprzedzających dzień złożenia wniosku,
21 o uwzględnieniu lub odmowie uwzględnienia wniosku o dofinansowanie zostanę powiadomiony na piśmie w terminie 30 dni od dnia złożenia kompletnego wniosku. W przypadku nieuwzględnienia wniosku zostanie mi podana przyczyna odmowy;
3/ istnieje obowiązek:
a)
zwrotu, w ciągu 30 dni od dnia otrzymania wezwania Starosty, dofinansowania wraz
z odsetkami ustawowymi naliczonymi od dnia ich otrzymania, jeżeli:
· otrzymane środki zostaną wykorzystane niezgodnie z przeznaczeniem;
· działalność gospodarcza będzie prowadzona przez okres krótszy niż 12 miesięcy; do
okresu prowadzenia działalności gospodarczej zalicza się przerwy w jej prowadzeniu
z powodu choroby lub korzystania ze świadczenia rehabilitacyjnego;
· podejmę zatrudnienie lub zawieszę prowadzenie działalności gospodarczej w okresie
pierwszych 12 miesięcy prowadzenia działalności gospodarczej;
· złożę niezgodne z prawdą oświadczenia, o którym mowa w §2 ust. 5 i §6 ust. 3
rozporządzenia;
· naruszę inne warunki umowy,
b)
zwrotu równowartości odzyskanego zgodnie z ustawą z dnia 11 marca 2004r o
podatku od towarów i usług podatku od zakupionych towarów i usług w ramach
przyznanego dofinansowania.
Potwierdzam prawdziwość danych zawartych we wniosku.
[image: image50.png]



czytelny podpis wnioskodawcy
……………………………………..                miejscowość , dn.…………………………….

nazwisko i imię

……………………………………..

adres zamieszkania

……………………………………..

                                                 POUCZENIE

Przyjmuję do wiadomości, że nie jest możliwe przyznanie środków na:

1)  przejęcie działalności gospodarczej po członku rodziny*

2)  przystąpienie do istniejącej spółki.

* za członka rodziny uważa się: rodziców, współmałżonka, dzieci.

…………………………

czytelny podpis wnioskodawcy
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Załącznik nr 3

PRZEWIDYWANE ŚREDNIE MIESIĘCZNE KOSZTY I DOCHODY Z PROWADZENIA DZIAŁALNOŚCI GOSPODARCZEJ
	CHARAKTERYSTYKA
	Miesiąc

(średniomiesięczne)
	I rok

(pierwsze 12 miesięcy)

	A. PRZYCHODY
- przychody ze sprzedaży
	
	

	- inne przychody (podać jakie)
	
	

	- usługi
	
	

	RAZEM PRZYCHODY
	
	

	B. KOSZTY
- koszty zakupu towarów /surowców/
	
	

	- wynagrodzenia pracowników
	
	

	- narzuty na wynagrodzenia
	
	

	- amortyzacja środków trwałych
	
	

	- czynsz dzierżawy
	
	

	- koszty transportu
	
	

	- koszty opakowań
	
	

	- energia elektryczna
	
	

	- woda, c.o., gaz
	
	

	- zużycie materiałów i przedmiotów
	
	

	Nietrwałych/  usługi obce
	
	

	- podatek lokalny
	
	

	- inne podatki
	
	

	- ubezpieczenia /własny ZUS/
	
	

	- inne koszty 

	
	

	
	
	

	RAZEM KOSZTY
	
	

	DOCHÓD BRUTTO = A - B
	
	

	PODATEK
	
	

	DOCHÓD NETTO
	
	


Wybieram formę opodatkowania:

…………………………………………………………………………………………………                      

…………………………………………….

miejscowość, data                                                                   ………………………………….

                                                                                                  czytelny podpis wnioskodawcy
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Wykaz dokumentów, które wnioskodawca musi dołączyć do wniosku
1. Dokumenty określające posiadane wykształcenie zgodne z rodzajem planowanej
działalności gospodarczej,
2. Dokumenty   potwierdzające   uzyskane   doświadczenia   zawodowe   właściwe   do
planowanej działalności gospodarczej,
3. Dokumenty potwierdzające ukończenie szkoleń zgodnych z profilem rozpoczynanej
działalności gospodarczej,
4. Dokumenty   potwierdzające   posiadanie   uprawnień   (np.    certyfikatów,    licencji)
niezbędnych do prowadzenia planowanej działalności gospodarczej,
5. Dokumenty potwierdzające posiadanie uprawnień do obsługi planowanych do zakupu
urządzeń, maszyn i pojazdów,
6. Deklaracje współpracy lub listy intencyjne dotyczące planowanej działalności,
7. Dokumenty   potwierdzające    posiadanie    lokalu   niezbędnego    do    prowadzenia
działalności gospodarczej,
8. Dokumenty  dotyczące  możliwości  ustanowienia  proponowanego  zabezpieczenia
zwrotu otrzymanych środków,
9. Oferty kupna- sprzedaży dotyczące planowanych zakupów,
10. Formularz informacji przedstawianych przy ubieganiu się o pomoc de minimis,
11. Inne  dokumenty potwierdzające  zasadność przyznania  środków na rozpoczęcie
działalności gospodarczej.
OŚWIADCZENIE PORĘCZYCIELA O ŹRÓDŁACH I WYSOKOŚCI DOCHODU OSIĄGNIĘTEGO W OKRESIE OSTATNICH 3 MIESIĘCY
Na podstawie art. 220 KPA zgodnie z §10 ust. 3 rozporządzenia MPiPS z dnia 25.07.201 Ir. w sprawie dokonywania z Funduszu Pracy refundacji kosztów wyposażenia lub doposażenia stanowiska pracy dla skierowanego bezrobotnego oraz przyznawania bezrobotnemu środków na podjęcie działalności gospodarczej (Dz. U. z 201 Ir., nr 155, póz. 922) oświadczam, że:

Ja niżej podpisany/a

…………………………………………………………………………………………………….

(imię i nazwisko poręczyciela)

……………………………………………………………………………………………………

zamieszkały/a


……………………………………………………………………………………………………

(ulica, nr domu, nr mieszkania, kod pocztowy i miejscowość)

legitymujący/a się dowodem osobistym ………………………(seria/ numer)………………….
PESEL……………… otrzymuję dochody z tytułu:       umowy o pracę       prowadzenia działalności gospodarczej           prowadzenia gospodarstwa rolnego        emerytury         

      renty

pracuję w zakładzie pracy

……………………………………………………………………………………………...


(nazwa i adres zakładu pracy)

na czas określony / nieokreślony* od
do

na stanowisku

otrzymuję  świadczenie  nr
z tytułu emerytury/renty*,  stałej/czasowej*
do

mój miesięczny dochód netto (liczony jako średnia arytmetyczna z ostatnich 3 miesięcy)
wynosi:
zł. (słownie zł: …………………………………………………………………………………………………………………….)
Dochód netto oznacza dochód otrzymywany po potrąceniu wszystkich obciążeń podatkowych oraz z tytułu ubezpieczeń społecznych.
Jednocześnie oświadczam, że nie znajduję się w okresie wypowiedzenia ani w okresie
próbnym, jak również nie jestem pracownikiem sezonowym.
Aktualnie posiadam/ nie posiadam* zobowiązań finansowych
Rodzaj zobowiązań finansowych

Wysokość zobowiązań finansowych …………………………………………………………………………….zł
Wysokość miesięcznej spłaty zadłużenia ……………………………………………………………………zł

Jestem świadomy/a odpowiedzialności karnej za złożenie fałszywego oświadczenia.                        * niepotrzebne skreślić

………………………………………                 …………………………………………….

Miejscowość

data
                                      (czytelny podpis poręczyciela)

Zgoda współmałżonka/i na zabezpieczenie w formie aktu notarialnego o poddaniu się egzekucji przez dłużnika
Ja, niżej podpisany/a

(imię i nazwisko)
urodzony/a
w

(data urodzenia)
(miejsce urodzenia)
legitymujący/a się dowodem osobistym

(seria i numer)
wydanym w dniu
przez


PESEL …………………………………………

wyrażam zgodę na zabezpieczenie zwrotu przyznanych środków na podjęcie działalności gospodarczej w postaci aktu notarialnego o poddaniu się egzekucji przez mojego męża/żonę*
(imię i nazwisko współmałżonki/współmałżonka)
Jednocześnie wyrażam zgodę na dochodzenie ewentualnych roszczeń z tytułu nie wywiązania się z warunków umowy z majątku wspólnego.

*/ niepotrzebne skreślić

                                                                                   ……………………………………….

                                                                                          (podpis współmałżonka) 

FORMULARZ INFORMACJI PRZEDSTAWIANYCH PRZY UBIEGANIU SIĘ O POMOC DE MINIMIS

A.   Informacje dotyczące wnioskodawcy

Imię i nazwisko albo nazwa…………………………………………………………………

Adres miejsca zamieszkania albo adres siedziby……………………………………………

………………………………………………………………………………………………

Identyfikator gminy, w której wnioskodawca ma miejsce zamieszkania albo siedzibę                           1)  Numer identyfikacji podatkowej (NIP)

5.

	Forma prawna
	

	przedsiębiorstwo państwowe
	

	jednoosobowa spółka Skarbu Państwa
	

	spółka akcyjna albo spółka z ograniczoną odpowiedzialnością, w stosunku do których Skarb Państwa, jednostka samorządu terytorialnego, przedsiębiorstwo państwowe lub jednoosobowa spółka Skarbu Państwa są podmiotami, które posiadają uprawnienia takie, jak przedsiębiorcy dominujący w rozumieniu przepisów ustawy z dnia 16 lutego 2007 r. o ochronie konkurencji i konsumentów (Dz. U. Nr 50, póz, 331 , z późn zm.)
	

	inna forma prawna (podać jaka)
	


6.

	Wielkość wnioskodawcy, zgodnie z załącznikiem l do rozporządzenia Komisji (WE) nr 800/2008 z dnia 6 sierpnia 2008 r. uznającego niektóre rodzaje pomocy za zgodne ze wspólnym rynkiem w zastosowaniu art. 87 i 88 Traktatu (ogólnego rozporządzenia w sprawie wyłączeń blokowych) (Dz. Urz. UE L 214 z 9.08.2008, str. 3)2>:

	D
	mikroprzedsiębiorstwo
	

	2)
	małe przedsiębiorstwo
	

	3)
	średnie przedsiębiorstwo
	

	4)
	przedsiębiorstwo inne niż wskazane w pkt 1-3
	


7.    Klasa działalności, w związku z którą wnioskodawca ubiega się o pomoc de minimis, zgodnie z
rozporządzeniem Rady Ministrów z dnia 24 grudnia 2007 r. w sprawie Polskiej Klasyfikacji
Działalności (PKD) (Dz. U. Nr 251, póz. 1885, z późn. zm.)

………………………………………………………………………………………………………………..

8.   Data utworzenia

        …………………………………………………………………………………………..

---------------------------------------------------

1) Należy wpisać siedmiocyfrowe oznaczenie nadane w sposób określony w rozporządzeniu Rady Ministrów z dnia 15 grudnia 1998 r. w sprawie szczegółowych zasad prowadzenia, stosowania i udostępniania krajowego rejestru urzędowego podziału terytorialnego kraju oraz związanych z tym obowiązków organów administracji rządowej i jednostek samorządu terytorialnego (Dz. U. Nr 157, póz. 1031, z późn. zm.) 2i Zaznaczyć właściwą pozycję znakiem X

7.3.     Biznesplany dla “funduszu unijnego”.
Biznesplan nr 1
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BIZNES PLAN
uczestnika projektu „Mamy potencjał – możemy więcej!” realizowanego w ramach Poddziałania 8.1.2 Wsparcie procesów adaptacyjnych i modernizacyjnych w regionie, Priorytetu VIII Regionalne kadry gospodarki, Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki 2007-2013.
I. Pomysł na biznes
1. Podstawowe informacje o Uczestniku Projektu
	Nazwisko i imię
	

	Adres zamieszkania
	

	Telefon
	

	E-mail
	

	PESEL
	

	NIP
	


2. Podstawowe dane dotyczące działalności
	Przewidywana nazwa 
	Szmatex

	Planowana data rozpoczęcia działalności 
	07.12.2012

	Przedmiot i zakres 
	Projektowanie, krojenie, szycie odzieży

	Forma prawna 
	Osoba fizyczna

	Lokalizacja
	


3. Charakterystyka pomysłu, identyfikacja jego ograniczeń
	Celem jest uruchomienie firmy produkcyjno – usługowej „Szmatex”. Zakład będzie się mieścił w Szewnej, a jego podstawowym zadaniem będzie zaspokojenie potrzeb klientów zainteresowanych oryginalnymi i niepowtarzalnymi strojami oraz profesjonalnym szyciem różnego rodzaju garderoby. Potencjalnymi klientami będą kobiety i mężczyźni w różnym wieku, a także dzieci, dla których przewidziane są m.in. ubranka, pościele, wyposażenie łóżeczek. Zakres usług będzie bardzo dokładnie dopasowany do potrzeb i oczekiwań konsumentów. W ofercie swojej Szmatex będzie posiadać odzież ochronną budowlaną. 
Planowana jest współpraca z firmami, dla których będą wykonywane tego typu produkty na zlecenie tj. ubrania robocze, produkty reklamowe np.: czapki z logo firmy, smycze na klucze. Dodatkowo planowana będzie współpraca z firmami dekoratorskimi, na zlecenie których wykonywane będą akcesoria do wystroju sal na imprezy okolicznościowe. 
Atutem firmy będzie wysoka jakość i szeroki asortyment wykonywanych usług.
Obecnie na rynku lokalnym istnieją dwa zakłady zajmujące się krojeniem i szyciem, ale tylko w określonym asortymencie i nie stanowią dla mnie znaczącej konkurencji, gdyż całość swojej produkcji wysyłają poza granice Polski.
Zakład wyposażony będzie w sprzęt najlepszej jakości, który znacząco ułatwi pracę i jakość oferowanych produktów będzie zadowalająca.


II. Potencjał i wykształcenie Uczestnika Projektu
	Posiadane wykształcenie
	Zawodowe – Zasadnicza Szkoła Zawodowa w Radomiu – zawód obuwnik

	Odbyte kursy, szkolenia
	Kurs kroju i szycia 2011

	Doświadczenie zawodowe
	12 – letnie doświadczenie na stanowisku szwaczki 

	Dodatkowe umiejętności
	- obsługa urządzeń biurowych, 
- projektowanie odzieży

	Inne umiejętności przydatne w prowadzeniu działalności
	łatwość nawiązywania kontaktów, umiejętność pracy w zespole, pracowitość, komunikatywność


Czy planuje się zatrudnienie pracownika/ów?
Tak
II. Znajomość rynku i konkurencji
1. Jaki rodzaj produktów będzie Pan/i sprzedawać bądź, jakie usługi będzie Pan/i oferować?

	- Projektowanie, krojenie i szycie odzieży dla dzieci w tym niemowląt, akcesoria dla dzieci i niemowląt (wyposażenie łóżeczek, projektowanie, krojenie i szycie pościeli)
- Projektowanie, krojenie i szycie konfekcji męskiej, damskiej i młodzieżowej
- Krojenie i szycie odzieży dla firm budowlanych
- Krojenie i szycie obrusów, firan, pościeli
- Projektowanie, krojenie i szycie akcesoriów do wystroju sal na imprezy okolicznościowe


2. Proszę podać cechy oferowanego produktu / usługi, odróżniające go od innych na rynku

	Jednym ze znaczących atutów przedsięwzięcia będzie na pewno jakość wykonywanych usług, a przede wszystkim cena, która w dobie kryzysu gospodarczego jest bardzo istotnym elementem rynkowym. Ważną cechą firmy będzie profesjonalna obsługa, jak również terminowość wykonanych usług. 
Korzyścią dla klientów płynącą z moich usług będą drobne gratisowe przeróbki odzieży. Ponad to klienci, którzy stale będą korzystać z usług mojej firmy, będą mogli liczyć na upusty i rabaty (dotyczy zleceń hurtowych).


3. Czy sprzedaż danego produktu / usługi wymaga posiadania zezwoleń, koncesji?

	Nie wymaga posiadania zezwoleń i koncesji


4. Proszę wskazać kim są potencjalni odbiorcy produktów i usług oraz szacunkową liczbę potencjalnych klientów, a także ich oczekiwania?

	Odbiorcami wykonywanych przeze mnie usług będą klienci indywidualni jak również firmy. Analizując szanse na rynku i zapoznając się z potrzebami potencjalnych klientów, firma Szmatex ma duże szanse zaistnieć na rynku lokalnym. Usługi oferowane i ich ceny mają szanse na podbój rynku i w przyszłości rozwinąć działalność na większą skalę.
Średnio w miesiącu z usług Szmatex będzie korzystało 100 – 150 osób zarówno kobiet jak i mężczyzn.
Uzyskane zlecenia z firm zewnętrznych stanowić będą około 50% wielkości zamówień.


5. Proszę podać zasięg terytorialny rynku

	Firmy Szmatex działać będzie na terenie miasta Nowa Słupia, jednak zasięg działalności to obszar całego kraju.


6. Czy popyt na produkt będzie podlegał sezonowy zmianom, jeśli tak - jak będą   

         minimalizowane skutki tej sezonowości?
	Zapotrzebowanie na usługi w zakresie projektowania, krojenia i szycia stale wzrasta i wyraźnie nie ulega zmianom sezonowym. 
Biznes w projektowaniu, krojeniu i szyciu wytwarza stały strumień gotówki i nie jest zależny w dużym stopniu od sezonowości. Jednak, aby podtrzymać stopę wzrostu firmy w drugim roku, zakupiona zostanie maszyna do pakowania, maszyna do dekoracji materiałów, przez co zmniejszą się koszty materiałów, a oferowane wyroby będą bardziej niepowtarzalne i oryginalne.


7. Proszę podać metody dotarcia do klientów oraz opisać charakterystykę wybranych metod, a także sposób promowania działalności i jej produktów. 

	Promocja i przewidziana strategia rozwoju działalności przewidują szeroką reklamę. Zamierza się w pierwszym okresie przeznaczyć kwotę 1 000zł ze środków własnych na reklamę, poprzez m.in. oklejenie samochodu logiem firmy i wyszczególnienie na nim oferowanych usług, a także założenie strony internetowej z obsługą e – sklepu.
Planuje się druk ulotek reklamowych, które trafią zarówno do mieszkańców – klientów indywidualnych, jak również do firm za pośrednictwem np. poczty.
Reklama obejmować będzie także:
- wizytówki
- ogłoszenia w prasie lokalnej
- ogłoszenia w Internecie
- a także za pośrednictwem zadowolonych klientów
W dalszym okresie po uzyskaniu pozycji na rynku i stopniowym obniżaniu kosztów stałych, zamierza się utrzymać usługi na poziomie cenowym niższym niż potencjalni konkurenci. Dla stałych klientów będą wprowadzone upusty cenowe, uzależnione od wielkości i systematyczności zamówień.


8. Kim są konkurenci na rynku, na jakim rynku działają?
	W Nowej Słupi, gdzie ma powstać i działać firma Szmatex istnieją dwa zakłady zajmujące się szyciem i krojeniem odzieży. 
Firmy działające na rynku lokalnym nie stanowić będą konkurencji dla planowanej działalności gospodarczej, ponieważ cała konfekcja jednej z firm jest wysyłana na rynki zagraniczne, co powoduje zwiększenie kosztów wytworzenia o cło, koszty transportu, lub magazynowania, a z kolei druga firma posiada dość zawężoną ofertę tj. wytwarza odzież ochronną (typu fartuchy do szpitali lub hoteli)
Dlatego też produkty i usługi firmy Szmatex będą atrakcyjniejsze cenowo, a także będą dostępne dla szerokiej rzeszy klientów.


9.   Proszę porównać ofertę konkurencji ze swoją w odniesieniu do jakości,  

      ceny, reklamy.

	Konkurenci
	Charakterystyka i silne strony konkurencyjnej oferty
	Powód dla którego uznawani są za silną lub słabą konkurencję

	Firma Elema
	- istnieje ponad 21 lat na rynku
- mocna pozycja finansowa
	- firma Elema oferuje zawężony zakres wykonywanych usług
- nie bierze pod uwagę indywidualnego klienta
- oferowane produkty wysyłane są za granicę
- niedbałość o pracownika
- brak zróżnicowanej oferty

	Firma Modex
	- na rynku istnieje od 14 lat
- dobra jakość oferowanych usług
	- słaba sytuacja finansowa
- wytwarzane produkty w całości wysyłane za granicę
- oszczędzanie na ogrzewaniu co powoduje częste zwolnienia lekarskie pracowników
- zbyt mała liczba pracowników w stosunku do ilości zleceń
- nieterminowość
- zaleganie z wypłatami
- brak kontaktu z właścicielem firmy 


10.  Proszę dokonać analizy silnych i słabych stron działalności, jej zagrożeń i możliwości (analiza SWOT).

Zdobyte dotychczas doświadczenie zawodowe oraz nowe doświadczenia w wytwarzanych usługach, mogą w przeszłości zaowocować przewagą nad potencjalną konkurencją, która może pojawić się na miejscowym rynku.
	Silne strony
	Słabe strony

	- wkład własny

- szeroki asortyment

- wysoka jakość i niska cena mogąca konkurować z najlepszymi wyrobami importowanymi 

- szeroki rynek zbytu

- mała konkurencja na lokalnym rynku

- bardzo dobre kontakty osobiste z firmami budowlanymi 

- bardzo dobre kontakty osobiste z firmami dekorującymi sale na imprezy okolicznościowe 

- posiadane rynki zbytu dla zaprojektowanej i uszytej przeze mnie konfekcji damsko – męskiej i młodzieżowej

- doświadczenie zawodowe 

- oryginalność usługi i wytworzonego produktu

- dobra lokalizacja

- terminowość

- niepowtarzalność zaprojektowanych usług i produktów
	- nieznany na rynku podmiot, co powoduje konieczność nawiązania i znalezienia pewnych sposobów i kanałów dystrybucji swoich usług i produktów

- pojawienie się konkurencji na rynku



	Szanse
	Zagrożenia

	Zainteresowanie ze strony klientów indywidualnych i firm, czyli dobre przyjęcie na rynku, oryginalnością wykonywanych usług dają bardzo duże szanse zaistnienia na rynku. Dzięki umiejętnemu zaplanowaniu budżetu, przygotowaniu i przeprowadzeniu odpowiedniego rozeznania na rynku lokalnym, zdecydowanie firma Szmatex polepszy efekty swoich usług. Budżet i rozeznanie na rynku lokalnym są oparte na zasadzie, że za tą działalność płaci klient – nie firma. Ta sprawdzona zasada powinna zwiększyć szanse i przynieść odpowiednie korzyści w postaci jakości wykonywanych usług i odpowiedniego wzrostu produkcji.
	Głównym zagrożeniem na rynku lokalnym jest nieuczciwa konkurencja, która może pojawiać się w przyszłości. Potencjalni konkurenci mogą sztucznie zaniżać ceny swoich usług wykorzystując swój potencjał finansowy.


II. Identyfikacja rozwiązań alternatywnych
Proszę podać propozycje rozwiązań alternatywnych w kontekście zidentyfikowanych zagrożeń/ograniczeń związanych z wykonalnością przedsięwzięcia.

	Z nieuczciwą konkurencją można walczyć poprzez uczciwość firmy, którą zamierza się otworzyć. Na rynku istnieje niewykorzystana możliwość wypełnienia niszy jaką jest zbyt duża powtarzalność wykrojów odzieży. 
Niepowtarzalność i oryginalność firmy sprawi, że potencjalni klienci będą stale korzystali z usług i znajomość potrzeb klientów to rozwiązanie ograniczeń jakie dyktuje nam potencjalna konkurencja. Również swoje produkty sprzedawać będę w sklepie internetowym, aby dotrzeć do większej ilości klientów. Dzięki dobrym kontaktom z właścicielami firm dekoratorskich, będę miała zapewnione zlecenia na szycie elementów dekoratorskich niezbędnych do wystroju wnętrz (obrusy, zasłony, wstęgi do dekoracji sufitów).


III.    Opłacalność i efektywność przedsięwzięcia 
Opis poszczególnych wydatków z uzasadnieniem konieczności ich poniesienia
	Przedmiot zakupu
	Opis techniczny
	Uzasadnienie konieczności dokonania zakupu
	Czy użytkowanie wymaga pozwoleń/ uprawnień?

	Maszyna do szycia JUKA Stębnówka
	Nowy
	Podstawowe narzędzie pracy
	Nie

	Maszyna do szycia typu overlock 5 – cio nitkowy
	Nowy
	Podstawowe narzędzie pracy
	Nie

	Lagownica
	Nowy
	Podstawowe narzędzie pracy
	Nie

	Stół do krojenia
	Nowy
	Niezbędny do przedłużenia lagownicy
	Nie

	Regały 4szt
	Nowy
	Do układania materiału i produktów
	Nie

	Komputer z oprogramowaniem
	Nowy
	Niezbędny do pracy
	Nie

	Urządzenie wielofunkcyjne, fax
	Nowy
	Niezbędny do pracy
	Nie

	Zakup tkanin
	
	Niezbędne do pracy
	Nie

	Wózek do przewożenia 1szt
	Nowy
	Do transportu belek z materiałem
	Nie

	Akcesoria pomocnicze:
nici, dodatki, zamki, guziki, noże, nożyce, piły, rozpruwacze, itp.
	Nowe
	Niezbędny do pracy
	Nie

	Biurko 1szt
	Nowy
	Niezbędny do pracy
	Nie

	Krzesła 2szt, fotel 1szt
	Nowe
	Niezbędny do pracy
	Nie

	Napownica
	Nowa
	Niezbędna do pracy
	Nie

	Remont i adaptacja lokalu
	
	Niezbędne do rozpoczęcia działalności
	Nie


2. Zestawienie wydatków w prowadzonej działalności

	Wyszczególnienie
	Ilość
	Termin zakupu
	Cena jednostkowa
	Wartość

	Maszyna do szycia JUKA Stębnówka
	1szt
	listopad 2011
	3 600,00zł
	3 600,00zł

	Maszyna do szycia typu overlock 5 – nitkowy
	1szt
	listopad 2011
	3 600,00zł
	3 600,00zł

	Lagownica
	1szt
	listopad 2011
	11 000,00zł
	11 000,00zł

	Stół do krojenia
	1szt
	listopad 2011
	2 000,00zł
	2 000,00zł

	Regał
	4szt
	listopad 2011
	375,00zł
	1 500,00zł

	Komputer z oprogramowaniem
	1szt
	listopad 2011
	5 500,00zł
	5 500,00zł

	Urządzenie wielofunkcyjne
	1szt
	listopad 2011
	500,00zł
	500,00zł

	fax
	1szt
	listopad 2011
	500,00zł
	500,00zł

	Zakup tkanin
	1 000mb
	listopad 2011
	5zł
	5 000,00zł

	Wózek do przewożenia 1szt
	1szt
	listopad 2011
	400,00zł
	400,00zł

	Akcesoria pomocnicze:
nici, dodatki, zamki, guziki itp.
	Gama kolorów nici, guzików, zamków
	listopad 2011
	2 725,00zł
	2 725,00zł

	Nożyce 
	2szt
	listopad 2011
	50,00zł
	100,00zł

	Noże
	2szt
	listopad 2011
	25,00zł
	50,00zł

	Piła do cięcia
	1szt
	listopad 2011
	100,00zł
	100,00zł

	Rozpruwacz
	1szt
	listopad 2011
	25,00zł
	25,00zł

	Biurko
	1szt
	listopad 2011
	500,00zł
	500,00zł

	Krzesło
	2szt
	listopad 2011
	300,00zł
	600,00zł

	Fotel
	1szt
	listopad 2011
	300,00zł
	300,00zł

	Napownica
	1szt
	listopad 2011
	3 500,00zł
	3 500,00zł

	Remont i adaptacja lokalu – farby
	1szt
	listopad 2011
	1 000,00zł
	1 000,00zł

	RAZEM
	41 300,00zł


3.    Źródła sfinansowania wydatków

	Źródło pozyskania środków
	Wartość pozyskanych środków

	
	PLN
	%

	Dotacja na rozpoczęcie działalności gospodarczej w ramach PO KL
	40 000,00 zł
	100%

	Wkład własny, w tym:
	16 500,00 zł
	

	- kredyt/pożyczka
	
	

	- środki własne 
	5 200,00 zł
	100%

	- inne środki (jakie?) regał 1szt, adaptacja lokalu, materiał
	11 300,00 zł
	100%

	Wartość środków ogółem
	56 500, 00 zł
	


	Produkt /usługa
	Prognozowana wielkość sprzedaży
	Cena sprzedaży

	
	miesięcznie
	rocznie
	

	Projektowanie, krojenie odzieży niemowlęcej i dziecięcej
	100 szt
	1 200 szt
	10,00 zł/szt

	Szycie odzieży niemowlęcej i dziecięcej
	100 szt
	1 200 szt
	15,00 zł/szt

	Krojenie, szycie akcesoriów dziecięcych (pościele, kołderki, płotki)
	30 szt
	360 szt
	60,00 zł/szt

	Projektowanie, krojenie i szycie akcesoriów do wystroju sal
	100 szt
	1200 szt
	50,00 zł/szt

	Projektowanie, krojenie i szycie zamówień indywidualnego klienta
	50 szt
	600 szt
	60,00 zł/szt

	Krojenie odzieży roboczej
	70 szt
	840 szt
	10,00 zł/szt

	Szycie odzieży roboczej
	70 szt
	840 szt
	25,00 zł/szt

	Szycie akcesoriów reklamowych (czapki, smycze)
	70 szt
	840 szt
	5,00 zł/szt


4.    Prognoza sprzedaży produktów/usług

       Prognoza ekonomiczna działalności przedsiębiorstwa

	KATEGORIA
	Przez pierwszy rok
	Prognoza na kolejny rok

	
	miesięcznie
	rocznie
	miesięcznie
	rocznie

	A. Przychody
	

	1. Przychody za sprzedaży
	
	
	
	

	2. Inne przychody (jakie?)
	4 300,00
	4 300,00
	
	

	Razem Przychody
	4 300,00
	4 300,00
	
	

	B. Koszty
	

	1. Koszt zakupu towarów/surowców
	0,00
	0,00
	
	

	2. Wynagrodzenia pracowników
	0,00
	0,00
	
	

	3. Narzuty na wynagrodzenia
	0,00
	0,00
	
	

	4. Amortyzacja środków trwałych
	
	
	
	

	5. Czynsz dzierżawy
	500,00
	500,00
	
	

	6. Koszt transportu
	100,00
	100,00
	
	

	7. Koszt opakowań
	50,00
	50,00
	
	

	8. Opłaty za media
	0,00
	0,00
	
	

	9. Zużycie materiałów i przedmiotów nietrwałych
	100,00
	100,00
	
	

	10. Usługi obce
	50,00
	50,00
	
	

	11. Podatek lokalny
	0,00
	0,00
	
	

	12. Inne podatki
	0,00
	0,00
	
	

	13. Ubezpieczenia
	350,43
	350,43
	
	

	14. Inne koszty (jakie?)
	0,00
	0,00
	
	

	RAZEM KOSZTY
	1 150,43
	1 150,43
	
	

	ZYSK BRUTTO    (A-B)
	3 149,57
	3 149,57
	
	

	C. Podatek dochodowy
	0
	0
	
	

	WYNIK EKONOMICZNY (A-B-C)

	3 149,57
	3 149,57
	
	

	……………………………………………
	……………………………………..

	Czytelny podpis Wnioskodawcy
	Miejscowość, data
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BIZNES PLAN
uczestnika projektu „Własna firma? To możliwe!” realizowanego w ramach Działania 6.2 Wsparcie oraz promocja przedsiębiorczości i samozatrudnienia, Priorytetu VI Rynek pracy otwarty dla wszystkich, Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki 2007-2013.
I. Pomysł na biznes
1. Podstawowe informacje o Uczestniku Projektu
	Nazwisko i imię
	

	Adres zamieszkania
	

	Telefon
	

	E-mail
	

	PESEL
	

	NIP
	


2. Podstawowe dane dotyczące działalności
	Przewidywana nazwa 
	MASZBUD Serwis Maszyn Budowlanych Jan Nowak

	Planowana data rozpoczęcia działalności 
	05-06-2012

	Przedmiot i zakres 
	Zakuwanie węży oraz mechanika maszyn budowlanych 

	Forma prawna 
	Osoba fizyczna prowadząca działalność gospodarczą

	Lokalizacja
	


3. Charakterystyka pomysłu, identyfikacja jego ograniczeń
Prowadząc swoją działalność zamierzam wykorzystać swoje wcześniejsze doświadczenie prowadzeniu tego typu firmy, dobrą znajomość branży i konkurencji na rynku.
Głównym powodem założenia działalności jest dla mnie możliwość stworzenia sobie niezależnego źródła utrzymania oraz zaspokojenie własnych ambicji. Chciałabym ponadto wykorzystać swoje doświadczenie zawodowe i życiowe i spróbować zrealizować swoje plany według własnego pomysłu. Mam nadzieję, że moje dotychczasowe doświadczenie, znajomość branży oraz łatwość w nawiązywaniu kontaktu pozwolą mi na otrzymanie dotacji i zrealizowanie planów.
	Działalność, którą zamierzam otworzyć polegać będzie na świadczeniu usług z zakresu mechaniki maszyn wielkogabarytowych: rolniczych oraz budowlanych.
W szczególności na serwisie wszystkich połączeń urządzeń hydrauliki oraz pneumatyki. Do takich połączeń używamy węży gumowych zbrojonych odpornych na wysokie ciśnienie robocze oraz na płyny dostarczane poprzez nie do podzespołów. 
Z tą nowoczesną technologią zapoznałem się podczas pobytu w Wielkiej Brytanii.



II. Potencjał i wykształcenie Uczestnika Projektu
	Posiadane wykształcenie
	Technik Mechanik 

	Odbyte kursy, szkolenia
	-Dyplom ukończenia liceum samochodowego o profilu mechanicznym
-Zaświadczenie o ukończeniu kursu przyuczającego do zawodu kierowca operator nośników osprzętu – sztaplarko –ładowarek o napędzie gazowym elektrycznym spalinowym
-Świadectwo kwalifikacyjne uprawniające do zajmowania się eksploatacją urządzeń , instalacji i sieci gazowych na stanowisku EKSPLOATACJI
-Świadectwo kwalifikacyjne uprawniające do zajmowania się eksploatacją urządzeń instalacji i sieci gazowych na stanowisku DOZORU.

	Doświadczenie zawodowe
	Z technologią zakuwania węży zapoznałem się w czasie pobytu w Wielkiej Brytanii . Pracowałem tam na stanowisku mechanika na zajezdni autobusowej jednego z największych przewoźników w Europie firmie FIRST BUS COMPANY. W autobusach połączenia hydrauliki i pneumatyki wymienialiśmy bardzo często zważywszy na ogromny tabor. Służył do tego specjalistyczny samochód . Taki samochód jest wyposażony w zakuwarkę, tokarkę małogabarytową, sprężarkę, agregat prądotwórczy oraz narzędzia niezbędne do demontażu i montażu węży . 

	Dodatkowe umiejętności
	Biegła obsługa komputera, znajomość programów CAD-owskich, prawo jazdy, licencja paralotniowa, znajomość języka angielskiego 

	Inne umiejętności przydatne w prowadzeniu działalności
	Łatwość w nawiązywaniu kontaktów interpersonalnych, dobra znajomość mechaniki co jest podstawą rozmów z potencjalnymi klientami, zdolności manualne


Czy planuje się zatrudnienie pracownika/ów?

W początkowym okresie działalności nie planuję, ale wraz z rozwojem firmy po około 1,5 roku chciałbym zatrudnić 2-3 pracowników z doświadczeniem mechanicznym
II. Znajomość rynku i konkurencji
1. Jaki rodzaj produktów będzie Pan/i sprzedawać bądź, jakie usługi będzie Pan/i oferować?
	Główną działalnością przedsiębiorstwa będzie zakuwanie węży hydraulicznych, pneumatycznych oraz świadczenie usług z zakresu napraw maszyn rolniczych oraz maszyn budowlanych jak również serwis tychże maszyn. Główną zaletą tego typu przedsięwzięcia jest jego nowość na polskim rynku a także to, że usługi tego typu nie były dotychczas świadczone na miejscu u klienta. Nawiązując kontakty z przyszłymi klientami pytałem o opinie na temat tego typu przedsięwzięcia. Opinie były bardzo pozytywne co bezpośrednio doprowadziło do podpisania kilku znaczących przyrzeczeń współpracy. Prowadzę negocjacje w kwestii wyłączności na lokalnym rynku z przedsiębiorstwem, które będzie mnie zaopatrywać w armaturę i węże.


2. Proszę podać cechy oferowanego produktu / usługi, odróżniające go od innych na rynku

	Główną cechą mojej usługi będzie jej dostępność oraz nienormowane godziny pracy a przede wszystkim jakość wykonywanych usług. Usługi będą świadczone bezpośrednio u klienta tzw. mobilny serwis (jest to nowość na lokalnym rynku). Na dokonane naprawy planuję udzielać gwarancji, w czasie jej trwania zapewniać klientom pełny serwis, a potem serwis pogwarancyjny na preferencyjnych warunkach. Zakładam, że kompleksowość usługi pozwoli mi pozyskać i utrzymać stałych klientów oraz zdobyć nowych poprzez pozytywne opinie klientów, którzy już skorzystali z moich usług. Konkurencyjne ceny, krótkie terminy wykonywania zleceń, oraz wysoka jakość świadczonych usług oraz użytych części są również moim dużym atutem, co w przyszłości zaowocuje konkurencyjnością mojego przedsięwzięcia i zdobyciem wiodącej pozycji na lokalnym rynku. Przez pierwsze dwa lata dzięki unijnej dotacji będę mógł obniżyć koszty utrzymania przedsiębiorstwa. 


3. Czy sprzedaż danego produktu / usługi wymaga posiadania zezwoleń, koncesji?

	NIE


4. Proszę wskazać kim są potencjalni odbiorcy produktów i usług oraz szacunkową liczbę potencjalnych klientów, a także ich oczekiwania?

	Potencjalnymi odbiorcami oferowanych przeze mnie usług będą rolnicy indywidualni, większe gospodarstwa rolne, przedsiębiorstwa związane z infrastrukturą dróg, przedsiębiorstwa związane z gazownictwem, składowiska odpadów jak i firmy zajmujące się recyklingiem odpadów, zakłady drzewne, przedsiębiorstwa, które są pośrednio związane z tymi zakładami czyli żwirownie, przedsiębiorstwa transportowe oraz ich podwykonawcy. 
Na ternie działania mojej firmy znajduje się około 400 potencjalnych klientów. Z niektórymi zakładami nawiązałem kontakt i przeprowadziłem na tej podstawie badanie rynku i zapotrzebowania na usługi świadczone przez moją firmę. 


5. Proszę podać zasięg terytorialny rynku

	Gminy: 
Powiaty: 
Województwa: podkarpackie


6. Czy popyt na produkt będzie podlegał sezonowy zmianom, jeśli tak - jak będą minimalizowane skutki tej sezonowości?

	Sezonowość w zakresie usług jakie planuję wykonywać nie będzie zbyt duża. Jednakże spadek robót budowlanych w okresie mrozów może nieznacznie obniżyć ilość zleceń. Dlatego zakładam, iż w tym okresie będę miał czas na zdobycie nowych klientów takich jak zakłady drzewne, których na terenie Gminy Dębno jest bardzo dużo. Posiadam dla nich bogatą ofertę węży odciągowych. Będę również się starał o zlecenia na remonty i naprawy posezonowe maszyn rolniczych i maszyn budowlanych . 


7. Proszę podać metody dotarcia do klientów oraz opisać charakterystykę wybranych metod, a także sposób promowania działalności i jej produktów. 

	Specyfika mojej działalności wymaga abym do przyszłych klientów docierał przede wszystkim osobiście. Dodatkową formą promocji będzie reklama na samochodzie, którym będę świadczył usługi, firmowe wizytówki i foldery, strona w Internecie, ogłoszenia w pismach branżowych i lokalnych. 


8. Kim są konkurenci na rynku, na jakim rynku działają?

	Konkurencyjnymi firmami na rynku lokalnym są zakłady hydrauliki siłowej, które będą w pewnym zakresie świadczyć podobne usługi. Jednakże w przodującej dziedzinie moich usług czyli zakuwaniu węży na rynku lokalnym jest tylko jedna firma, która świadczy podobne usługi, ale specyfika posiadanej przez nich prasy hydraulicznej wyklucza bezpośrednie dotarcie do klienta, ponieważ uniemożliwiają to duże gabaryty maszyny i przez to świadczenie usług jest możliwe tylko w siedzibie przedsiębiorstwa. Moje przedsiębiorstwo będzie w głównej mierze nastawione na wykonywaniu zleceń bezpośrednio u klienta. Tu właśnie chciałbym skupić swoje wysiłki i zaoferować moje usługi rolnictwu, ponieważ ta część rynku jest bardzo zaniedbywana przez moją konkurencję. Patrząc na szybki postęp w gospodarstwach wiejskich wiem, że udzielona rolnikom uwaga może w niedalekiej przyszłości procentować w postaci wielu zadowolonych klientów mojej firmy . 


9. Proszę porównać ofertę konkurencji ze swoją w odniesieniu do jakości, ceny, reklamy.

	Konkurenci
	Charakterystyka i silne strony konkurencyjnej oferty
	Powód dla którego uznawani są za silną lub słabą konkurencję

	Wpisać nazwę firmy
	-wieloletnia działalność na rynku, 
- rozpoznawalność przez klientów
	-świadczą usługi tylko na miejscu, 
- brak możliwości dojazdu do klienta

	Zakłady hydrauliki siłowej
	- świadczą usługi o trochę podobnym/pokrewnym zakresie
	- zakuwanie węży to niewielki procent ich działalności


9. Proszę dokonać analizy silnych i słabych stron działalności, jej zagrożeń i możliwości (analiza SWOT)

	Silne strony
	Słabe strony

	Jakość, analiza lokalnego rynku, zaplecze maszynowe, mobilność, wyłączność na lokalnym rynku na armaturę .
	Ograniczenie w środkach finansowych

	Szanse
	Zagrożenia

	Rozwój rolnictwa , rozwijająca się infrastruktura dróg , Euro 2012.
	Konkurencja z zachodu , szybko zmieniająca się technologia.


II.    Identyfikacja rozwiązań alternatywnych
Proszę podać propozycje rozwiązań alternatywnych w kontekście zidentyfikowanych zagrożeń/ograniczeń związanych z wykonalnością przedsięwzięcia.
	W związku ze zmieniającą się technologią na rynku zakuć i łączy planuję w przyszłości zakup nowych urządzeń i wprowadzenie nowinek technicznych do swojego zakładu pracy. Pozwoli mi to na utrzymanie stałej jakości i konkurencyjności na rynku w mojej branży. Istnieje również możliwość wykorzystania mojej wiedzy i mojego sprzętu w pokrewnej dziedzinie hydrauliki siłowej.


III.    Opłacalność i efektywność przedsięwzięcia 
1.   Opis poszczególnych wydatków z uzasadnieniem konieczności ich poniesienia

	Przedmiot zakupu
	Opis techniczny
	Uzasadnienie konieczności dokonania zakupu
	Czy użytkowanie wymaga pozwoleń/uprawnień?

	Prasa hydrauliczna 
	Prasa o pneumatycznym napędzie pompy hydraulicznej przeznaczona dla warsztatów naprawczych punktów serwisowych itp. Elektryczny wskaźnik osiągnięcia średnicy zaciśnięcia . zużycie sprężonego powietrza 255l/min . ciśnienie 6/7 bar 
	Niezbędna do połączenia węża hydraulicznego z elementem łącznym czyli odpowiednią końcówką . 
	NIE

	Tokarka Małogabarytowa Uniwersalna .
	Maszyny - Toczenie Napięcie (V) 400 Moc przyłączeniowa (W) 550 Długość el. obrabianego (mm) 700 Ø toczonego el. nad łożem (mm) 270 Ø toczonego el. nad gniazdem siodł. (mm) 145 Ø głowicy uniwersalnej (mm)
	Niezbędna do wykonywania prac naprawczych u klienta związanych z obróbką końcówek węży , oraz do frezowania węży przed założeniem armatury . małe gabaryty tej tokarki są niezbędne aby umieścić ją w samochodzie serwisowym . 
	NIE

	Głowice do frezowania węży . 
	Narzędzie to jest niezbędne do zakuwania węży wysokociśnieniowych . Urządzenie to przeznaczone jest do skrawania zewnętrznej warstwy gumy węży wielooplotowych posiadających od 3 do 6 warstw wzmocnienia .posiada specjalne noże skrawające.
	Następne urządzenie które jest potrzebne do przygotowania węża do zakucia . jest niezbędne do węży wysokociśnieniowych wzmacnianych oplotami stalowymi . 
	NIE

	Spawarka tig – mag 
	TIG µP 200H AC/DC 400V 3F
	Niezbędne narzędzie w pracy przy okuciach i zakuciach . stosowana w łączeniach przewodów metalowych i stopów metali lekkich . 
	NIE


2. Zestawienie wydatków w prowadzonej działalności

	Wyszczególnienie
	Ilość
	Termin zakupu
	Cena jednostkowa
	Wartość

	Prasa
	1
	Lipiec-sierpień
	12450
	12450

	Tokarka
	1
	Lipiec-sierpień
	8000
	8000

	Głowice do frezowania węży
	1 Komplet
	Lipiec-sierpień
	2400
	2400

	Spawarka tig-mag
	1
	Lipiec-sierpień
	12150
	12150

	Armatura 
	600szt
	Zakupione 
	5000
	5000

	Węże hydrauliczne
	400metrów
	Zakupione 
	5000
	5000

	Sprężarka 
	1
	Zakupione 
	2200
	2200

	Agregat prądotwórczy
	1
	Zakupione 
	3200
	3200

	Samochód
	1
	Zakupiony
	12000
	12000

	RAZEM
	62400


3. Źródła sfinansowania wydatków

	Źródło pozyskania środków
	Wartość pozyskanych środków

	
	PLN
	%

	Dotacja na rozpoczęcie działalności gospodarczej w ramach PO KL
	35000
	56

	Wkład własny, w tym:
	27400
	44

	- kredyt/pożyczka
	-
	-

	- środki własne 
	-
	-

	-inne środki (jakie?)
	-
	-

	Wartość środków ogółem
	62400
	100


3. Prognoza sprzedaży produktów/usług

	Produkt /usługa
	Prognozowana wielkość sprzedaży
	Cena sprzedaży

	
	Miesięcznie
	Rocznie
	

	Usługa zakuwania węży
	168 roboczo-godz.

( 5600 zł )
	1920 roboczo-godz.

( 67200 zł )
	35zł za 1 roboczo- godz.

	Sprzedaż produktów 
	5000
	60000
	


3. Prognoza ekonomiczna działalności przedsiębiorstwa

	KATEGORIA
	Przez pierwszy rok
	Prognoza na kolejny rok 

	
	miesięcznie
	Rocznie
	miesięcznie
	Rocznie

	A. Przychody
	

	1. Przychody za sprzedaży
	10600
	127200
	14400
	172800

	2. Inne przychody (jakie?)
	-
	-
	-
	-

	Razem Przychody
	10600
	127200
	14400
	172800

	B. Koszty
	

	1. Koszt zakupu towarów/surowców
	5000
	60000
	6000
	72000

	2. Wynagrodzenia pracowników
	-
	-
	-
	-

	3. Narzuty na wynagrodzenia
	-
	-
	-
	-

	4. Amortyzacja środków trwałych
	280
	3360
	280
	3360

	5. Czynsz dzierżawy
	800
	9600
	800
	9600

	6. Koszt transportu
	400
	4800
	500
	6000

	7. Koszt opakowań
	-
	
	
	

	8. Opłaty za media
	990
	11880
	990
	11880

	9. Zużycie materiałów i przedmiotów nietrwałych
	150
	1800
	200
	2400

	10. Usługi obce
	-
	-
	-
	-

	11. Podatek lokalny
	111
	1332
	111
	1332

	12. Inne podatki
	-
	-
	-
	-

	13. Ubezpieczenia
	800
	1600
	800
	1600

	14. Inne koszty (jakie?)
	-
	-
	-
	-

	RAZEM KOSZTY
	6931
	83172
	9681
	116172

	ZYSK BRUTTO (A-B)
	3669
	44028
	4719
	56628

	C. Podatek dochodowy
	290
	3480
	290
	3480

	WYNIK EKONOMICZNY 

(A-B-C)
	3379
	40548
	4429
	56280

	……………………………………………
	……………………………………..

	Czytelny podpis Wnioskodawcy
	Miejscowość, data


7.4.    Biznesplany dla Aniołów Biznesu

7.4.1.      Praktyczne wskazówki do napisania biznesplanu czyli
UPROSZCZONY BIZNESPLAN DLA ANIOŁA BNIZNESU

Źródło: SIBAN Śląska Sieć Aniołów Biznesu
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MEMORANDUM INFORMACYJNE

(STRESZCZENIE BIZNESPLANU PRZEDSIĘWZIĘCIA).
Uproszczony biznesplan ( wraz z komentarzem)


Każdy inwestor zaczyna lekturę od czytania Streszczenia biznesplanu przedsięwzięcia. Ponieważ zazwyczaj są to osoby, nie posiadające wiele czasu, więc potrzebują ogólnego rozeznania w pomyśle – krótkiego i treściwego – tak aby nie marnować czasu na czytanie rzeczy mało interesujących, z ich punktu widzenia zawartych w biznesplanie. 

Inwestor poświęca czytaniu streszczenia od kilku do kilkunastu minut, dlatego memorandum powinno obejmować od maksymalnie 2-3 strony.  


Jeżeli po przeczytaniu streszczenia inwestor zainteresuje się pomysłem to przeczyta przedstawiony mu  biznes plan, a jeżeli nie- to zrezygnuje z finansowania pomysłu.

Poniżej umieszczono propozycję takiego memorandum: 

1. Prezentacja celów przedsięwzięcia. 

- tu należy wpisać -
Przedstawić jakie będą cele przedsięwzięcia np. zdobycie nowego rynku,  zwiększenie udziału w rynku,  zwielokrotnienie sprzedaży, zajęcia pozycji podmiotu dominującego  w danej branży,  w regionie lub kraju itp. (uwaga cele to nie są narzędzia ich osiągania. Narzędzia to min. wyprodukowanie nowego produktu, usługi, technologii, obniżka kosztów itp ). Istotne jest określenie i zaakcentowanie przede wszystkim celów ekonomicznych przedsięwzięcia, a nie głównie związanych z jego celami technicznymi. 

2. Przewaga konkurencyjna produktu
· Wskazać na czym ma polegać ekonomiczna przewaga tego przedsięwzięcia nad przedsięwzięciami konkurencji,  wytłumaczenie co będzie sprawiać, że nowy produkt/ usługa znajdzie odbiorców. Do czego służy i czym się wyróżnia dany produkt, usługa, technologia od innych już istniejących na rynku i dlaczego dzięki danemu produktowi znacznie wzrośnie wartość przedsięwzięcia (firmy).  

· Określić rozmiar rynku, analizę bieżącej sytuacji i pozycji przedsiębiorstwa na rynku, opis produktów i rynków zbytu (preferowane rynki wzrostowe o dużych rozmiarach lub rynki niszowe w których konkurencja jest jeszcze niewielka). 

· Określić grupę docelową odbiorców produktu, jego stopień dopasowania do potrzeb i oczekiwań tej grupy konsumentów lub czy może takie oczekiwania u odbiorców wytworzyć. Poprzez jakie działania marketingowe (promocja, cena,  dystrybucja, sprzedaż) możliwe jest osiągnięcie jak najlepszych rezultatów (krótki opis w kilku zdaniach).

· Wskazać czy istnieje łatwość w skopiowaniu pomysłu przez konkurencję (jeśli tak to w jaki sposób  firma  może temu przeciwdziałać? ) oraz jaką przewagę będzie miała firma nad konkurencją lub jakie postawi przed nią bariery aby firma miała trwałą przewagę nad konkurentami. 

· Określić krótko ryzyka prowadzenia przedsięwzięcia wraz z możliwościami ich eliminacji, unikania itp.

3. Oczekiwania projektodawcy wobec Anioła Biznesu (inwestora) 
Określić wielkość zapotrzebowania na kapitał na dany projekt (można rozbić to na etapy finansowania w odniesieniu do etapów rozwoju przedsięwzięcia)

Przedstawić w skrócie przewidywane główne dane finansowe

	L. p.
	Pozycje
	Lata

	
	
	1 rok
	2 rok
	3 rok

	1
	Przychody
	
	
	

	2
	Koszty
	
	
	

	3
	Wynik finansowy
	
	
	

	4
	Stopa zwrotu z kapitału własnego
	
	
	


       Zarys polityki firmy co do podnoszenia wartości firmy –działania.

4. Kapitał ludzki 
Przedstawić zespół realizujący przedsięwzięcie (zarządzający i pracownicy) ze wskazaniem  na doświadczenia zespołu zarządzającego-  (branżowego i biznesowego) ze szczególnym uwzględnieniem znajomości i doświadczenia w danej branży, w prowadzeniu własnej firmy lub realizacji projektów zespołowych oraz kompetencji personelu firmy. 

Proszę pamiętać, że inwestor ocenia pracę zespołu ludzi a nie tylko zarządzających. 

5. Wyjście z inwestycji 

Przedstawić przewidywany okres trwania przedsięwzięcia (np. 3-7 lat), propozycje zakończenia przedsięwzięcia- sposoby wyjścia wspólników z inwestycji (sprzedaż- wspólnikowi, funduszowi inwestycyjnemu, inwestorowi branżowemu, menadżerom,  wejście na giełdę, inne).

…………………………………………………………

Data i podpis Projektodawcy 

7.4.2.  
PROFESJONALNY BIZNESPLAN INWESTYCYJNY DLA ANIOŁA BIZNESU
Źródło: SIBAN Śląska Sieć Aniołów Biznesu

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Śląska Sieć Aniołów Biznesu SilBAN
ul. Sokolska 8    40-086 Katowice    tel.: 0 32 200 84 08    fax.: 0 32 256 33 17

www.silban.pl
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Śląska Sieć Aniołów Biznesu SilBAN 


Wzór biznesplanu składanego do SilBAN przez projektodawce.
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A. WNIOSKODAWCA
Dane wnioskodawcy

	IMIĘ
	

	NAZWISKO
	

	DATA I MIEJSCE URODZENIA
	Data
	……/……./……
	Gmina
	
	Powiat
	

	DOKUMENT TOŻSAMOŚCI
	Typ
	
	Nr
	

	WYSTAWIONY PRZEZ 
	
	

	ADRES KORESPONDENCYJNY
	Adres
	
	Gmina
	
	Kod
	
	Powiat
	

	ADRES ZAMIESZKANIA 
	Adres
	
	Gmina
	
	Kod
	
	Powiat
	

	INNE DANE KONTAKTOWE
	Tel.
	
	Fax
	
	E-mail
	

	PŁEĆ
	M      
	K                                                          
	NIP
	


B. PROJEKT PRZEDSIĘBIORSTWA 
B.1    Skrótowe dane dotyczące proponowanego przedsięwzięcia

Rozdział I – Streszczenie

Proszę opisać rodzaj planowanego przedsięwzięcia.

	


Rozdział II – Informacje ogólne

	Przedsięwzięcie istnieje czy ma dopiero powstać?
	

	Data rozpoczęcia działalności albo planowana data rozpoczęcia działalności przez przedsiębiorcę
	

	Forma prawna istniejącej albo planowanej jednostki gospodarczej
	

	Wspólnicy (ilość; os. prawna lub os. fizyczna)
	

	Sposób reprezentacji spółki
	

	Wysokość kapitału własnego spółki lub kapitału który do spółki wniesie projektodawca
	PLN  …………………………………………  

	Przedmiot działalności
	

	Nazwa przedsiębiorstwa
	

	Sektor działalności
	

	Lokalizacja
	

	Całkowity koszt planowanej inwestycji
	PLN  …………………………………………  


Rozdział III – Produkty

	OPIS PRODUKTU
	

	PRODUKTY KONKURENCYJNE
	

	CZYM PRODUKT WYRÓŻNIA SIĘ OD INNYCH
	

	DLACZEGO MÓJ PRODUKT JEST LEPSZY
	

	NA CZYM POLEGA INNOWACYJNOŚĆ PRODUKTU
	


Rozdział IV – Zarząd i pracownicy

curriculum vitae wnioskodawcy

A.1      Wykształcenie 

.
	Wykształcenie:

Odbyte szkolenia:

Dodatkowe umiejętności:




A.2      Doświadczenie zawodowe

Wskazać uzyskane doświadczenie zawodowe, podając okres, przedmiot, oraz rodzaj pracodawcy wyrażając ocenę co do przydatności doświadczenia przy prowadzeniu przedsięwzięcia.
	


A.3     Relacje na linii właściciel – zarząd - pracownicy 

Proszę pokazać zależności zachodzące pomiędzy ww. grupami osób.

A.4    Dodatkowe informacje  

Informacje, które wydają się ważne z Państwa punktu widzenia, a które nie zostały opisane powyżej.

	


C. RYNEK

Dla potencjalnego inwestora jest to najważniejszy rozdział, gdyż ma za zadanie przekonać go o możliwości  wprowadzenia produktu na rynek i zdobyciu jego zakładanej puli. Powinny się w nim zawrzeć dane rynkowe, opis rynku i przedsiębiorstw, produktów konkurencyjnych, tendencje i bariery wyjścia. Celem tego rozdziału jest przekonanie inwestora o istniejącym popycie na rynku, który zostanie zaspokojony przez produkt, będący przedmiotem biznes planu.

C.1    Charakterystyka rynku 

Opisz szczególne cechy, którymi charakteryzuje się rynek. 

	


C.2    Charakterystyka grupy docelowej

Opisz szczególne cechy osób, które są potencjalnymi nabywcami produktu (wiek, wykształcenie, stan cywilny, miejsce zamieszkania, grupa zawodowa, dlaczego będą zainteresowani produktem, prognozowana wielkość zamówień).

	


 C.3    Konkurencja

Opisz podmioty działające na rynku, które stanowią konkurencję (ilość konkurencyjnych podmiotów, wielkość posiadanego rynku oraz potencjał rozwoju, mocne i słabe strony, jak przedsiębiorstwo projektodawcy zamierza konkurować).
C.4    Zasięg geograficzny

Proszę opisać regiony Polski, Europy, Świata w których pragniecie państwo działać na początku działalności i docelowo.

C.5    Polityka gwarancyjna

Czy państwa produkty zostaną objęte gwarancją, jakie będą koszty związane z obsługą gwarancyjną produktu, na czym opieracie Państwo te prognozy?

C.6   Dystrybucja produktów

Jak zamierzacie dystrybuować swoje produkty (Internet, sprzedaż bezpośrednia itp.…), czy są podpisane umowy lub czy toczą się rozmowy z firmami logistycznymi lub z właścicielami lokali?

C.7   Formy reklamy i promocji

Jak ma wyglądać reklama, jakie przewidywane są koszty związane z rozpropagowaniem produktu pomiędzy potencjalnych odbiorców?

	


D. PROCES PRODUKCYJNY/ USŁUGOWY/ HANDLOWY

Proszę opisać proces produkcyjny, jego etapy, zdolność produkcyjną w oparciu o posiadane środki jak również procedury kontroli jakości i koszty dla różnych wielkości produkcji.
E. INFORMACJE FINANSOWE

Rozdział I - Bilans

Dane historyczne oraz projekcja danych dotyczących pozycji bilansowych przedsiębiorstwa.
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Rozdział II – Rachunek zysków i strat

Dane historyczne oraz projekcja finansowa rachunku zysków i strat przedsiębiorstwa
Wersja porównawcza
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Wersja kalkulacyjna
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Rozdział III - Analiza wskaźnikowa przedsięwzięcia
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F. RYZYKO I SPODZIEWANE KORZYŚCI

Powinny zostać opisane wszystkie problemu, które spółka napotka w czasie realizacji projektu. Powinna opisać ryzyka, na które narażony będzie interes.

	


G. HARMONOGRAM 

Projektodawca powinien określić terminy w których zamierza osiągnąć określone cele

	


OŚWIADCZENIE PRZEDSIĘBIORCY

Oświadczam, że wszystkie informacje przedstawione w niniejszym dokumencie są przygotowane w oparciu o najpełniejszą wiedzę dotyczącą przedsiębiorstwa oraz perspektyw i możliwości jego rozwoju.

______________________________

 
data, podpis czytelny

7.4.3.     
BIZNES PLAN PROJEKTU INWESTYCYJNEGO

Źródło: 

	Sieć Aniołów Biznesu

na Lubelszczyźnie 

i Podkarpaciu
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Partner projektu


Dotacje na innowacje. Inwestujemy w waszą przyszłość.
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BIZNES PLAN

PROJEKTU INWESTYCYJNEGO

Autor: ……………

Tytuł: …………….

Streszczenie projektu 
	
	Streszczenie powinno skrótowo zapoznać  potencjalnych inwestorów z zawartością biznes planu, zainteresować ich i zachęcić do zapoznania się z całością dokumentu. W streszczeniu powinny być zawarte informacje o bieżącym stanie firmy oraz o jej zamierzeniach na przyszłość. (jedna, dwie strony)

Streszczenie obejmuje:

· Cel sporządzenia planu i opis spodziewanych korzyści

· Wysokość środków finansowych potrzebnych do osiągnięcia celu

· Krótki opis produktu i rynku

· Najważniejsze dane (projekcje) finansowe na 3-5 lat naprzód

· Opis kadry menedżerskiej – szczególnie istotny w przypadku firm dopiero

Rozpoczynających działalność jako czynnik zaufania do kompetencji ,doświadczenia i być może etyki osób zarządzających.




Spis treści:
1. Firma i branża

a. Historia i obecna sytuacja firmy

b. Charakterystyka przedsięwzięcia

c. Wizja, misja i cele do osiągnięcia

d. Analiza strategiczna SWOT

2. Inwestycja

a. Zakres inwestycji

b. Źródło finansowania

3. Plan sprzedaży i marketingu

a. Analiza rynku

b. Strategia marketingowa

· Oferowany produkt lub usługa

· Cena

· Promocja

Dystrybucja
4. Plan zarządzania i działania

a. Działalność produkcyjna lub usługowa

b. Zarządzanie firmą

c. Harmonogram działań

5. Plan finansowy

a. Nakłady inwestycyjne i źródła finansowania

b. Aktualne dane finansowe

c. Prognozy finansowe

· Rachunek zysków i strat

· Przepływy pieniężne - cash flow

· Bilans

· Punkt rentowności (BEP)

· Analiza wskaźnikowa

· Ocena efektywności

6. Podsumowanie i ocena ryzyka przedsięwzięcia

7. Załączniki
1. FIRMA I BRANŻA

a. Historia i obecna sytuacja firmy
	Nazwa firmy

	

	Adres, telefon

	

	Rodzaj prowadzonej działalności

	

	Forma prawna (np. indywidualna działalność gospodarcza, spółka cywilna)

	

	Główny oferowany produkt lub usługa

	

	Nazwiska założycieli, wspólników

	

	Posiadane znaki towarowe, patenty, licencje

	

	Ile lat działa firma w biznesie

	

	Obecny i zakładany udział w rynku

	

	Wielkość aktualnie zainwestowanych środków i ich źródła

	

	Wielkość potrzebnego dodatkowego finansowania

	

	Proponowane terminy i sposób zwrotu dodatkowego finansowania

	

	Wartość biznesu na pierwszy dzień działalności operacyjnej

	

	Nazwiska świadczących usługi prawne, księgowe, doradcze

	

	Historia

Data i forma założenia firmy; najważniejsze dane finansowe; najbardziej znaczące osiągnięcia firmy (wyroby, nagrody itp.); dane o poprzednich i obecnych udziałowcach; obecny stan prawny, organizacyjny i finansowy


	
	


b. Charakterystyka przedsięwzięcia  
c. Wizja, misja i cele do osiągnięcia
	
	Sformułowanie wizji, misji i celów do osiągnięcia powinno wynikać z zaprezentowanej sytuacji firmy w przeszłości. W przypadku podejmowania zupełnie nowych rodzajów działalności należy taką decyzję uzasadnić. 

Wizja powinna określać wyidealizowany obraz twojej firmy przy założeniu, że wszystkie cele zostaną osiągnięte a zadania zrealizowane.

Wizja powinna zawierać:

· Nazwę twojego biznesu

· Produkt lub usługę, które będziesz oferował

· Docelowy rynek dla oferowanego produktu lub usługi.

Misja określa jak twój biznes będzie docelowo funkcjonował. Misja opisuje:

· Co twój biznes będzie oferował

· Na jakim rynku będzie działał

· Planowana lokalizacja biznesu

· W jaki sposób twój biznes będzie wzrastał, będzie się rozwijał

· Co odróżnia (będzie odróżniać) twój biznes od konkurencji.

Cele działania powinny określać co firma pragnie osiągnąć w ciągu najbliższych trzech do pięciu lat.. Cele zwykle są mierzalne i mogą opisywać np.:

· Zwrot z inwestycji

· Pożądany udział (procentowy) w rynku

· Spełnienie określonych założeń finansowych

· Osiągnięcie kolejnych etapów procesu technologicznego




d. Analiza strategiczna SWOT

Silne strony firmy

	
	Należy podać silne i słabe strony naszej firmy uwzględniając takie czynniki jak:

· Majątek trwały

· Zasoby finansowe

· Kadra menedżerska

· Siła robocza

· Zarządzanie zasobami ludzkimi

· Cechy produktu

· Promocja, dystrybucja


Słabe strony firmy:

	
	j.w.


Szanse otoczenia rynkowego:

	
	Następnie należy opisać szanse i zagrożenia płynące z rynku uwzględniając m.in.:

· Czynniki polityczne

· Czynniki prawne

· Czynniki ekonomiczne

· Czynniki społeczne

· Czynniki etyczne

· Czynniki technologiczne

· Poziom rywalizacji pomiędzy aktualnymi konkurentami

· Możliwość pojawienia się nowej konkurencji

· Możliwość pojawienia się substytucyjnych wyrobów

· Siła przetargowa dostawców

· Siła przetargowa odbiorców

· Relacje z bankiem obsługującym firmę




Zagrożenia otoczenia rynkowego:

	
	j.w.


Pozycja strategiczna firmy:

	
	Teraz należy opisać wpływ wymienionych wyżej czynników, to jest silnych i słabych stron naszej firmy oraz możliwości i zagrożeń płynących z rynku, na szanse realizacji całego przedsięwzięcia – osiągnięcia celów i spełnienia oczekiwań właścicieli firmy. Mówiąc inaczej należy opisać pozycję strategiczną naszej firmy. 



2. INWESTYCJA

a. Zakres inwestycji.
	
	Należy scharakteryzować planowaną inwestycję (jeśli występuje). Należy podać rzeczowy zakres inwestycji wraz z ewentualną listą potencjalnych dostawców i wykonawców. 



b. Źródło finansowania

	
	Kluczowym elementem planowania inwestycji jest ustalenie źródeł i zasad jej finansowania.

Należy podać czy i w jakim zakresie inwestycja zostanie sfinansowana ze środków własnych, a w jakiej wysokości potrzebne będą dodatkowe, zewnętrzne fundusze. Jeżeli zamierzamy zaciągnąć kredyt, to należy podać na jakich warunkach może on zostać udzielony. Dodatkowo rozważa się tu również celowość i możliwość korzystania z majątku na zasadzie leasingu, dzierżawy, użyczenia itp.

Syntezą planu inwestycji jest harmonogram inwestowania. Założenia tutaj poczynione zostaną szczegółowo ujęte w planie finansowym. 



3. PLAN SPRZEDAŻY I MARKETINGU

a. Oferowany produkt lub usługa

	
	Opisz w szczegółach produkt lub usług, które chcesz sprzedawać, wskazując na wszelkie unikalne cechy albo szczególne plusy czy zalety. Sprecyzuj w jaki sposób te szczególne cechy produktu lub usługi dadzą Ci przewagę nad twoimi konkurentami (albo przynajmniej równy z nimi poziom). Wskaż w jakim momencie rozwoju (produkcji) jest twój produkt: model, prototyp czy może gotowy do sprzedaży w pełni przetestowany produkt. Dobrze byłoby dołączyć fotografię produktu (w ostatniej sekcji biznes planu – załączniki):




b. Analiza rynku

	
	Należy opisać rynek wraz z podziałem na segmenty oraz wskazać ten segment (niszę rynkową), na którym chcemy się skoncentrować. Powinniśmy też zdecydować jaką część tego segmentu chcemy opanować czyli pozyskać dla naszego produktu lub usługi.

Rozpoznanie rynku stanowi najważniejszą część biznes planu. W przypadku braku danych statystycznych/rządowych/komercyjnych – najbardziej praktyczną metodą są własne obserwacje, badania, rozmowy prowadzone ze sprzedawcami, dystrybutorami, klientami i potencjalnymi konkurentami. Proszę podąć sprawdzone dane najlepiej podając ich źródło. 


RYNEK DOCELOWY I KLIENCI DOCELOWI

	
	Zidentyfikuj kim są twoi docelowi klienci: indywidualni konsumenci, przedsiębiorstwa, instytucje edukacyjne lub opieki medycznej, rządowe, inne? 

Opisz profil swoich klientów. Kim są i gdzie się znajdują? Jakie są powody, że mieliby oni dokonywać zakupu twojego produktu lub usługi? Jakie korzyści odniosą dokonując zakupu u Ciebie zamiast u twojej konkurencji? 

Jeżeli to możliwe wymień kilku głównych klientów albo (ewentualnie) listę złożonych zamówień.




WIELKOŚĆ (POJEMNOŚĆ) RYNKU I TRENDY RYNKOWE
	
	Oceń jaka jest aktualna pojemność rynku na twój produkt lub usługę zarówno w sztukach jak i wartościowo. W jaki sposób sprzedaż jest rozłożona pomiędzy wyodrębnione segmenty rynkowe? Czy występuje zauważalna sezonowość sprzedaży (tygodniowa,  miesięczna, według pory roku)? Spróbuj opisać jak zmieniała się wielkość rynku w podziale na segmenty w ostatnich trzech latach. Dołącz analizę głównych czynników, które wpływały na wzrost rynku w przeszłości; chodzi o trendy społeczne, ekonomiczne, przemysłowe, regulacji prawnych, polityki rządowej, czynniki demograficzne. Jakie jest prawdopodobieństwo kontynuacji tych trendów w przyszłości?




KONKURENCI
	
	Zidentyfikuj głównych konkurentów. W stosunku do każdej z tych firm dokonaj realistycznego oszacowania jej siły rynkowej, oferowanych produktów i usług. Porównaj produkty lub usługi biorąc pod uwagę takie czynniki jak: cena, jakość, użyteczność, serwis posprzedażowy, gwarancje itp. Zaprezentuj swoją ocenę dotyczącą wymienionych konkurentów pod kątem ich udziału w rynku, zyskowności, sprzedaży, marketingu, dystrybucji, zdolności produkcyjnych. Jak twoim zdaniem czynniki te będą się zmieniać w przyszłości?


NASZA PROGNOZOWANA SPRZEDAŻ I UDZIAŁ W RYNKU
	
	Oceń jaką część rynku w poszczególnych segmentach jesteś w stanie obsługiwać w

każdym kolejnym roku, na trzy do pięciu lat naprzód. Prognoza na najbliższy rok

powinna być zaprezentowana w układzie miesięcznym, a dla kolejnych lat wystarczą

wartości kwartalne. Najlepiej przedstawić liczby w postaci tabelarycznej. Opisz jakie

założenia przyjąłeś do sporządzenia powyższych prognoz sprzedaży.


c. Strategia marketingowa

	
	Twoja strategia marketingowa opisuje w jaki sposób zamierzasz osiągnąć cel, to jest uzyskać w przyszłości sprzedaż na prognozowanym poziomie wartościowym i ilościowym. Plan marketingowy powinien odpowiedzieć na pytania:

· co trzeba zrobić

· kiedy trzeba zrobić

· w jaki sposób trzeba zrobić

· kto będzie realizował poszczególne zadania w zakresie strategii sprzedaży, polityki cenowej, promocji i dystrybucji.

Należy również podać wymagania stawiane produktowi, który zamierzamy wprowadzić na rynek (jest on prawdopodobnie oferowany przez przedsiębiorstwa naszej branży):

· Jakie potrzeby nabywców są tu zaspakajane

· Opis zalet i słabych stron tych produktów

· Cechy produktu lub udogodnienia w sprzedaży, które umożliwiają osiągnięcie na rynku pozycji mocniejszej niż konkurencja

Możliwości ekspansji w produkcji i sprzedaży produktu.


CENA
	
	Jaka jest typowa marża brutto? Przedstaw szczegółową kalkulację ceny dla każdego swojego produktu lub usługi z podziałem na koszty stałe (ponoszone niezależnie od poziomu sprzedaży), zmienne (w wysokości proporcjonalnej do wielkości sprzedaży) i ewentualnie quasi-zmienne (częściowo związane z wielkością sprzedaży). Porównaj zaplanowane przez Ciebie ceny z występującymi obecnie na rynku (u konkurentów).

Określ swoją politykę sprzedaży i ściągania należności. Czy planujesz i ewentualnie w jakim zakresie sprzedaż za gotówkę, a jaka część sprzedaży będzie dokonywana z odroczonym terminem zapłaty a może zamierzasz stosować rabaty? Wskaż jak duża sprzedaż jest potrzebna dla osiągnięcia tzw. punktu rentowności (równowagi) czyli jak duża sprzedaż pokryje wszystkie twoje koszty.


PROMOCJA
	
	Opisz w jaki sposób zamierzasz poinformować potencjalnych klientów o swoim produkcie lub usłudze. Jakich klientów zamierzasz pozyskać? Czy planujesz skorzystać z agencji reklamowej? Jakich mediów chcesz użyć: radio, telewizja, gazety, czasopisma, billboardy, broszury, pokazy itd. Ile zamierzasz wydać na każde medium? Kiedy?


SPRZEDAŻ I DYSTRYBUCJA

	
	Wskaż w jaki sposób zamierzasz prowadzić sprzedaż i dystrybucję. Czy planujesz zatrudnić własnych sprzedawców, a może chcesz korzystać z agentów, hurtowników, dystrybutorów, albo prowadzić sprzedaż i dystrybucję mniej tradycyjnymi kanałami takim jak oferty listowe, pokazy u klienta, domy wysyłkowe, Internet? Jeżeli zamierzasz sprzedawać wykorzystując własne „środki sprzedażowe”, opisz jak duże one będą i w jaki sposób zostaną zorganizowane. W jaki sposób sprzedawcy będą docierać do klientów, jak będą rozliczani i wynagradzani. Jeśli chcesz wykorzystać dystrybutorów i hurtowników, opisz w jaki sposób ich wybrałeś lub wybierzesz, kim są (o ile to możliwe), na jakim obszarze będą działać, w jaki sposób będą zarabiać na dystrybucji. Opisz też swoją politykę ściągania należności (terminy zapłaty) i inne specyficzne warunki, np. rabaty, wyłączne prawa dystrybucyjne na danym obszarze, wspólne działania promocyjne.





4. Plan zarządzania i działania

a. Opis działalności produkcyjnej, usługowej, handlowej

	
	Jeżeli twój produkt nie jest jeszcze gotowy, by go sprzedawać na rynku, opisz w jakim stadium rozwoju się znajduje (np. model, prototyp). Jakie koszty trzeba jeszcze ponieść, aby stał się produktem gotowym do sprzedaży? Ile to będzie wymagało czasu i jakich dodatkowych zasobów?

Teraz opisz szczegóły związane z prowadzeniem przez twoją firmę normalnej działalności produkcyjnej, usługowej, handlowej. Jeżeli jest to działalność produkcyjna, to trzeba ująć informacje o dostawcach i surowcach czy materiałach do produkcji.




LOKALIZACJA
	
	Opisz aktualną lub planowaną lokalizację swojego przedsiębiorstwa analizując jej zalety i wady pod kątem kosztów i dostępności siły roboczej, bliskości i wygody dla klientów, dostępu do środków komunikacji i transportu, zabezpieczenia w energię elektryczną i inne media, wreszcie spełnienia określonych wymagań formalnoprawnych. Przeanalizuj charakterystykę lokalizacji ze względu na wielkość rynku, natężenie ruchu (jeżeli potencjalni klienci przechodzą np. obok twojego sklepu) itp. Czy lokal musi spełniać szczególne wymagania formalno-prawne (przedszkole, gabinet medyczny, laboratorium itp.)



MASZYNY I WYPOSAŻENIE

	
	Opisz aktualne lub planowane zasoby w zakresie niezbędnych maszyn i wyposażenia. Chodzi tu również o niezbędną przestrzeń na cele produkcyjne, magazynowe, biurowe, handlowe. Czy niezbędne wyposażenie będzie zakupione czy uzyskane w drodze leasingu? Jakie są koszty i czas ich pozyskania?




PLANY I KOSZTY PRODUKCJI
	
	Przeanalizuj koszty produkcji wyodrębniając koszty surowców, komponentów, siły roboczej i pozostałe. Jaki jest wymagany poziom zapasów surowców, komponentów w zależności od wielkości sprzedaży wyrobów gotowych? Jak będzie przejawiał się wpływ sezonowych zmian popytu na twoje produkty?

Wymień głównych dostawców surowców i komponentów. Czy istnieją inni potencjalni dostawcy? Jakie są normalnie terminy dostaw po złożeniu zamówienia? Opisz procedury kontrolne, które zminimalizują sprzedaż produktów wybrakowanych, co wiąże się z ponoszeniem w przyszłości dodatkowych kosztów. Biorąc pod uwagę dostępne maszyny i urządzenia – jakie są twoje zdolności produkcyjne? Czy mogą być zwiększone i w jaki sposób? Jak szybko mogłoby to nastąpić i jakim kosztem?


KAPITAŁ LUDZKI
	
	Ilu zatrudniasz obecnie lub planujesz zatrudnić pracowników i o jakich kwalifikacjach? Ile wynoszą wynagrodzenia? Jakie są ewentualnie inne świadczenia na rzecz pracowników?


WYMOGI FORMALNO-PRAWNE
	
	Wymień czy do prowadzenia twojej działalności konieczne jest spełnienie jakich wymogów formalnych i prawnych, np. ze względu na ochronę środowiska czy konieczność uzyskania zezwolenia lub koncesji.




b. Zarządzanie firmą
	
	Opisz kto jest za co odpowiedzialny i jakie są wymagane kwalifikacje. Życiorysy zawodowe można zamieścić w załącznikach. W tym punkcie powinno się też podać listę wspólników (jeżeli twoja firma jest spółką) lub wskazać właściciela /właścicieli. Wymień nazwiska osób i nazwy firm, które świadczą dodatkowe usługi takie jak: księgowość, porady prawne, porady biznesowe, usługi bankowe.




c. Harmonogram działań
	
	Harmonogram działań jest to spis wszystkich czynności, jakie należy wykonać w związku z realizacją przedsięwzięcia wraz z terminami rozpoczęcia, czasem trwania i terminami zakończenia tych czynności. Terminy w pierwszym roku ujmuje się w układzie miesięcznym, w drugim – kwartalnie. W takiej formie podaje się terminy planów opracowania wyrobu, produkcji, marketingu i sprzedaży. Należy też przemyśleć i wskazać jak będzie wyglądał harmonogram działań awaryjnych w przypadku, gdy coś pójdzie nie tak jak zaplanowano.




5. Plan finansowy ( na podstawie wzoru w Microsoft Excel)
6. Podsumowanie i czynniki oraz ocena ryzyka przedsięwzięcia

W podsumowaniu biznes planu należy skoncentrować się na tych zagrożeniach, które mogą spowodować załamanie się całego przedsięwzięcia i doprowadzić tym samym do dotkliwych strat finansowych. Należy oszacować skalę tych zagrożeń i zaproponować „plan awaryjny” łagodzący niepożądane skutki.

Przedsięwzięcie biznesowe jest zwykle wrażliwe na:

· Zachowania konkurencji (np. obniżenie cen, wprowadzenie atrakcyjniejszych produktów)

· Zmiany popytu

· Niedobór siły roboczej

· Przekroczenie wielkości kosztów produkcji

· Złe oszacowanie wielkości produkcji, sprzedaży, wyników finansowych

· Złe zaplanowanie terminów wdrożenia kolejnych etapów przedsięwzięcia

· Postęp techniczny

· Zmiany polityki gospodarczej, taryf, kursów walutowych

· Trudności w uzyskaniu kredytów

W planie przeznaczonym dla inwestorów ukazanie możliwych zagrożeń oraz sposobów reagowania jest zwykle przez tych inwestorów doceniane, bo świadczy o uczciwości i profesjonalizmie osób prezentujących biznes plan.
	


7. Załączniki

Harmonogram realizacji planu:
· Dane techniczne produktu
· Badania rynku
· Stan zapytań na oferowane wyroby oraz stan już złożonych zamówień
· Życiorysy osób zarządzających.

7.5.     Biznesplany różne
Teraz przedstawię kilka przykładowych biznesplanów tematycznie związanych z określoną branżą.

7.5.1.  Biznesplan dla rozbudowy i modernizacji istniejącego 

             motelu
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BIZNESPLAN

Motel „WE MŁYNIE”

CEL: 

Uzyskanie dofinansowania na modernizację, adaptację budynków oraz na podniesienie standardu istniejącego motelu  

Adres: 

Motel „We młynie” Chmielów, ul. Kamienna 14

Właściciel nieruchomości: 

„We młynie” A.Kowalski, B.Zawisza, Z.Nowak Spółka Jawna.

Kontakt:

tel./fax 13 247 62 38

0048 792 567 787

e-mail: biuro@wemlynie.pl                               
I.   Streszczenie projektu przedsięwzięcia.
Przedstawiony biznesplan prezentuje działania związane z działalnością motelu „We młynie”, którego właściciele mają zamiar podnieść standard, przekształcić motel i podnieść „półkę” usług by zyskać miano hotelu. Planuje on rozszerzyć asortyment oferowanych usług poprzez adaptację pomieszczeń gospodarczych do celów rekreacyjnych. W ramach poniesienia standardu zaplanowano wyposażenie pokoi w prysznice, sprzęt RTV i klimatyzację, zainstalowanie centrali telefonicznej i Internetu bezprzewodowego. Podjęto również decyzję o otwarciu restauracji.
Motel powstał w 2008 r. na bazie domu zakupionego wraz z działką, na której znajdowały się 2 budynki gospodarcze, jeden o powierzchni 120 m2 (były magazyn) oraz drugi, w którym hodowano zwierzęta domowe (kozy, owce).                            Całość zlokalizowana w województwie podkarpackim, na przedmieściach miasta Krosno. 

Firma jest spółką jawną trojga wspólników. Majątek trwały firmy szacuje się na 320.000 zł. Wspólnicy dysponują obecnie środkami własnymi w wysokości ok.60.000 zł. Konieczne jest zaciągnięcie kredytu w kwocie 300.000 zł.

II.    Informacje ogólne: profil i zakres działania firmy

Firma „We młynie” A.Kowalski, B.Zawisza, C.Nowak Spółka jawna została zarejestrowana w grudniu 2008 r. w celu podjęcia działalności gospodarczej w branży hotelarsko-gastronomicznej. W styczniu 2009r. w wyniku dokonanego zakupu, spółka nabyła dom do remontu o powierzchni 280 metrów kwadratowych wraz z działką o powierzchni 5700 m2. Na posesji znajduje się stary młyn oraz strumień wodny. Idealne miejsce do relaksu i wypoczynku. Działka jest zadrzewiona, od strony ulicy i rzeczki wznosi się ona ku górze pod kątem ok.40 stopni. Na szczycie działki znajduje się stary sad owocowy, w tej chwili nie zagospodarowany. W wyniku remontu i modernizacji, do pełnienia funkcji noclegowej jako motel, został przystosowany w pierwszej kolejności dom. Niezwykle korzystna lokalizacja powstałego motelu ( 3 km od głównej drogi wojewódzkiej, na przedmieściu 50-tysięcznego miasta) spowodowała szybki napływ klientów ( na ogół przejezdnych gości), co w połączeniu z jakością oferowanych usług zapewniło rentowność inwestycji.

Ambicje wspólników i chęć dalszego rozwoju, spowodowane dobrymi opiniami klientów o lokalizacji motelu i jakości świadczonych usług, zmobilizowały wspólników do podjęcia kroków zmierzających do podniesienia standardu motelu w celu ściągnięcia bardziej wymagających klientów.

Początkowym celem działania firmy było wyjście naprzeciw zapotrzebowaniu na usługi hotelarsko-gastronomiczne w zacisznym i urokliwym miejscu na przedmieściach Krosna. Pierwszy rok funkcjonowania motelu wykazał, że głównym źródłem zysków są usługi noclegowe i gastronomiczne dla przejezdnych klientów, będących „w drodze” oraz pracowników firm wykonujących pracę w rejonie Krosna. O motelu dowiedzieli się również mieszkańcy miasta i okolicznych gmin, którzy chętnie odwiedzają „We młynie” ze względu na zaciszne położenie lokalu, kontakt z naturą oraz sympatyczną atmosferę. Fakt ten pozwolił określić grupę klientów strategicznych i działania jakie należy podjąć, aby zaspokoić ich potrzeby.
III.    Oferta handlowo – usługowa
Początkową ofertę, która obejmowała jedynie usługi noclegowe, postanowiono rozszerzyć o usługi gastronomiczne.

Obecnie nasza oferta przedstawia się następująco:

ilość pokoi = 17, w tym:

1 apartament, 3 pokoje 4-osobowe, 4 pokoje 3-osobowe, 6 pokoi 2-osobowych, 3-jedynki.
Łazienki posiadają  jedynie pokoje 3- i 4-osobowe oraz apartament,. W pozostałych znajdują się tylko umywalki. Dla tych pokoi jest dostępna wspólna toaleta w korytarzu i prysznice. W holu znajduje się również aneks kuchenny, dostępny dla klientów.
Poza tym do dyspozycji gości jest bar wyposażony w stół bilardowy.

Nasza oferta nie zaspokaja w pełni potrzeb klientów i z tego powodu planujemy przedstawioną wyżej inwestycję.

IV.   Zarząd i pracownicy

Wielkość zatrudnienia jaka jest konieczna dla realizacji planu.
Obecnie w hotelu pracuje 5 osób oraz 3 właściciele. Właściciele motelu sprawują w firmie funkcje zarówno menedżerskie jak też pracownicze.

Po remoncie i przebudowie hotel będzie zatrudniał 10 osób ( +3). Praca będzie się odbywać się w systemie 2-zmianowym:

Troje właścicieli : 1.szefowa kuchni, 2. szef zaopatrzenia, 3. szef zarządzania finansami i nadzoru nad pracownikami.
-2 portierów

-2 sprzątaczki

-2 kucharzy

-1 barman
-1 instruktora sauny i siłowni

-1 przewodnik

-1 pracownik gospodarczy (konserwator)

STRUKTURA ZATRUDNIENIA

                                                           Menager x 3


                 Kucharz        Barman     Portier        Instruktor          Przewodnik



                                                      Sprzątaczka               Konserwator

V.   Rynek i marketing. Plan marketingowy

Założenia planu marketingowego.
Rynek, na którym działa firma, jest ze swej natury rynkiem regionalnym, co oznacza, że konkurencję stanowią na nim jedynie obiekty zlokalizowane w najbliższym sąsiedztwie( Krosno i okolice). 
Duże zainteresowanie naszymi usługami oraz częste zapytania o określone usługi

determinuje konieczność przekształcenia obiektu o średnim dotychczas standardzie w większy obiekt, związany z urządzaniem przyjęć weselnych i innych imprez rodzinnych, bankietów oraz imprez integracyjnych dla firm, o dużo wyższym standardzie. Wynika to stąd, że w dobie rosnącego poziomu konsumpcji, dla wielu klientów rzeczą najistotniejszą jest możliwie najwyższy poziom usług. Wobec tego, to kryterium będzie rzeczą najistotniejszą dla faktycznego celu wizyty w tak sympatycznym, ekskluzywnym i urokliwym miejscu .
Zaplanowane, proporcjonalne w stosunku do wielkości motelu działania marketingowe, pozwolą spółce na doprowadzenie do takiej sytuacji, w której będzie ona w czołówce lokali branży hotelarsko-gastronomicznej w rejonie krośnieńskim a jednocześnie jedynym oferującym usługi dla firm (w promieniu 50 km), połączone z wieloma atrakcjami w plenerze (atuty: młyn, woda, wzgórze, polana).  
Zdobycie dużego segmentu rynku jest możliwe przede wszystkim ze względu na to, że konkurencję dla spółki w usługach noclegowych w tej części miasta stanowi wyłącznie jeden hotel. Jest on nastawiony na obsługę większej liczby klientów (pokoje w niskich cenach i o niskim standardzie).

VI.   Proces usługowy i handlowy

Majątek produkcyjny

	Majątek produkcyjny
	Majątek niezbędny



	Grunty
	5700 m2 gruntu

	Budynki motelowe i pomieszczenia gospodarcze
	490 m2.., do zrealizowania planu zostanie wykorzystane 260m2

	Urządzenia i wyposażenie
	Sprzęt do ćwiczeń fitness i siłowni, wyposażenie łazienek i szatni, wyposażenie restauracji

	Środki transportu
	Samochód osobowy VAN Renault Espace, rok prod. 2000

Samochód dostawczy Mercedes VITO, rok prod. 1999


Plan techniczny

1. Opis usług:

· noclegowe:
Motel dysponuje 17- oma pokojami, w tym 1 apartament, 3 pokoje 4-osobowe, 4 pokoje 3-osobowe, 6-śc  2-osbowych i 3-y  1-osobowe.

· gastronomiczne:
Do dyspozycji gości jest bar z bilardem. W planach jest restauracja na 40 osób.
Bar znajduje się na parterze budynku głównego wraz z pomieszczeniami

gospodarczymi. Dostawami produktów spożywczych i alkoholu zajmuje się jeden ze

współwłaścicieli (Adam Kowalski). Kuchnią zarządza natomiast jedyna kobieta 

spółce, Zuzanna Nowak, sprawami rachunkowości i zarządzania pracownikami 

zajmuje się Błażej Zawisza.
W celu obniżenia kosztów sprzątania, dozorowania i prac kuchennych zatrudniani

są renciści na umowę zlecenie.
· planowane usługi rekreacyjne:

Wyremontowanie i przystosowanie podpiwniczenia do korzystania w celach rekreacyjnych. Są to 3 pomieszczenia: na saunę, siłownię, szatnię z łazienką.

 sauna: 4 osobowa: dla gości hotelowych(nieodpłatna)

 plac zabaw dla dzieci zbudowany w formie zamku z bali drewnianych
 siłownia: dla gości hotelowych( także bezpłatnie), dla pozostałych płatna
 wycieczki regionalne, piesze i autokarowe, cena zależna od długości trasy
 imprezy integracyjne dla firm ( grill, łowienie ryb, przeprawa przez rzekę, strzelanie z łuku do celu, pieczenie barana nad ogniskiem, przejażdżka konna i bryczką w malowniczym terenie leśnym)

 imprezy rodzinne ( wesela, urodziny, chrzciny, komunie)
VI.    Analiza rynku.

Z usług hotelarskich w tym regionie korzystają zarówno przejezdni podróżni,  oddelegowani pracownicy firm, jak też mieszkańcy gminy i turyści zwiedzający atrakcje Podkarpacia. Dlatego też jest to rynek wielosezonowy. Zimą luksusowy motel może liczyć na bogatą klientelę w czasie Świąt i Nowego Roku. Atrakcją mogą być również imprezy karnawałowe. O dobrej renomie motelu może świadczyć fakt, że wszystkie miejsca w  miesiącach lipiec i sierpień w 2010 roku były zarezerwowane już w kwietniu. Jest to konsekwencją właściwej polityki marketingowej spółki. Pozycję hotelu po modernizacji umocni fakt, że konkurencja ze względu na wielkość jest zmuszona do obsługi tylko określonych grup klientów. Nasz „młyn” nastawi się na sezonowość oraz będzie otwarty na zapotrzebowanie wielu grup klientów.

Cel strategiczny obrany przez naszą spółkę pozwala na osiągnięcie dużego zysku dzięki pomysłowości oraz właściwym działaniom marketingowym. Jest to możliwe dzięki temu, że poziom oczekiwań określonych klientów pozwala im na zaakceptowanie nawet zawyżonych cen, jeżeli w zamian za to oferowane im usługi będą się charakteryzowały bardzo wysoką jakością.

Rynek w jakim będzie działał Hotel obejmuje województwo podkarpackie.    

	Dane o rynku
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016



	Planowany procentowy udziału w rynku
	12%
	15%
	18%
	22%
	28%



	Planowany procentowy udział w niszy rynkowej
	20%
	30%
	50%
	80%
	95%




Analizę strategiczną firmy przeprowadzono przy zastosowaniu metody SWOT.
Do silnych stron hotelu można zaliczyć: 

1. Położenie - bliskość granicy polsko-słowackiej(38km), tereny górskie, korzystna baza wypadowa dla wycieczek po Bieszczadach, wody lecznicze w Lądku-Zdój
2. Nietuzinkowy charakter motelu, stary młyn, rzeka, polana, wzgórze,

3. Atrakcyjna okolica, wiele zabytków ( zamki, pałace, skanseny)
4. Słaba konkurencja - niski standard pobliskiego hotelu,

5. Konkurencyjne ceny - w porównaniu z cenami hoteli w Krośnie oraz Rzeszowie,

6. Wykwalifikowany personel,

7. Wieloletnie doświadczenie wspólników.
Słabe strony:

1. Okresowy brak płynności gotówkowej,

2. Ze względu na wielkość i krótki okres działalności motel jest mało znany,

3. Promocja na zbyt małą skalę,

Szanse:

1. Pozyskanie nowych klientów,

2. Chłonny, rozwijający się rynek,

3. Stała klientela,
4. Dobre stosunki z klientami,
5. Rozszerzenie reklamy i marketingu na teren całego kraju ( prasa , Internet)
Zagrożenia:

1.  Możliwość pojawienia się konkurencji (bardzo szybko rozwijająca się branża),

2.  Niebezpieczeństwo odejścia klientów, w przypadku niepełnego zaspokojenia  

     potrzeb,
3.  Sezonowość.

 Strategia

Właściciele hotelu zdecydowali się na objęcie swoją działalnością różne grupy klientów, co pozwoli na ograniczenie zagrożenia konkurencją do minimum. Jednocześnie umożliwi przystosowanie oferty hotelu do wymagań nietypowych klientów. Wysoki standard, luksusowo wyposażone pokoje, pełna obsługa, szeroka gama oferowanych usług zapewniających relaks i odpoczynek po stosunkowo niskich cenach są wyrazem realizacji strategii MINI-MAX. Wdrożenie tej strategii będzie możliwe po uzyskaniu odpowiednich środków finansowych.

VII.   Plan finansowy

 Plan techniczny

Opis usług, kosztów i wpływów finansowych.
· noclegowe

Hotel dysponuje 17 pokojami, w tym:

1 apartament – nocleg 150 zł, 
3 pokoje 4-osobowe cena 240 zł

4  pokoje  3-osobowe –cena 160 zł 

6 pokoi 2-osbowych – cena 140 zł

3 pokoje 1-osobowe – cena 70 zł

Remont budynku gospodarczego i przeznaczenie zarówno parteru budynku jak też poddasza na pokoje noclegowe, uzyskanie dzięki temu 24 miejsc noclegowych. 

W budynku głównym obok baru zamierzamy otworzyć restaurację.
· gastronomiczne

Do dyspozycji gości jest bar z bilardem(12zł/h)

Znajduje się on na parterze wraz z pomieszczeniami gospodarczymi.                         

Dostawami produktów spożywczych i alkoholu zajmuje się jeden ze współwłaścicieli.

W obniżenia kosztów do sprzątania, dozorowania prac kuchennych zatrudniani

renciści na umowę - zlecenie

· planowane usługi rekreacyjne

wyremontowanie i przystosowanie podpiwniczenia do na saunę siłownię i szatnię z łazienką. 

 sauna: 4 osobowa: dla gości hotelowych- nieodpłatna, dla pozostałych - 30 min – 12 zł,

 siłownia: dla gości hotelowych bezpłatnie, dla pozostałych - 60 min. - 15zł

 wycieczki regionalne, cena zależna od długości trasy
· planowana przebudowa budynku gospodarczego i pozyskanie 24 miejsc noclegowych w niższej cenie – 40-60 zł/ osoba

2. Koszty usług

  Hotel
  średnia cena jednego noclegu                                     100 zł

Koszty w przeliczeniu na 1 miejsce noclegowe:

 usługi pralnicze                                                         7 zł

 sprzątanie                                                                 4 zł

 energia elektryczna                                                  5 zł

 ogrzewanie                                                               9 zł

 woda                                                                         5 zł

 narzut kosztów ogólnych 100%                              20 zł

zysk brutto                                                                  52 zł

         Restauracja:

średnia cena całodziennego wyżywienia                               80 zł


koszty:


- surowce                                                                    20 zł


- obsługa                                                                     11 zł


- narzut kosztów ogólnych                                            9 zł


- zysk brutto                                                                40 zł

          Bar 

średnia marża handlowa                                                       60%

          Sauna 

30 min.- 12 zł


koszty:


-energia                                                                      8 zł


-woda                                                                          9 zł


-sprzątanie                                                                  6 zł

-zysk brutto                                                                20 zł
Siłownia 

cena 1 godz. 15 zł  ( karnet miesięczny 100zł)
koszty dzienne: 
-energia                                                                     8  zł

-płaca instruktora                                                     24  zł

-sprzątanie                                                                 4  zł

-zysk brutto                                                               48 zł

Struktura kosztów w roku kalendarzowym
Hotel:  (40 osób x 0.36 x 50 zł x 365 dni =259.2 tys.zł )

Restauracja: ( 40 osób x 0.36 x 40 zł x 365 dni =243.6 tys.zł)

Bar: ( 12 osób x 22 zł x 365 dni = 18.4 tys.zł)

Sauna: ((10 osób + 3 osoby z zewnątrz) 13 osób x 23 zł x 300 dni =14.8 tys.zł)

Siłownia: ((8 osób + 8 osób z zewnątrz) 16 osób x 14 zł x 300 dni=7.2tys.zł)

Wycieczki: (Koszt wycieczek rocznie = 1.9 tys.zł)

	WYSZCZEGÓLNIENIE
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016



	   Hotel

   Restauracja

   Bar

   Sauna

   Siłownia

   Wycieczki

   
	259,2

243,6

18,4

14,4

7,2

1,9
	302,4

257,1

21,3

16,7

8,3

2,2


	424,8

291,0

29,8

23,3

11,6

3,1


	482,4

331,2

33,7

26,4

13,2

3,5


	496,8

365,0

347,7

27,2

13,6

3,6



	   Razem

	544,7
	608,9
	783,6
	890,4
	941,9


Struktura zysków

Hotel: ( 40 osób x 0.36 x 100 zł x 365 dni = 518.4 tys.zł

Restauracja: ( 40 osób x 0.36 x 80 zł x 365 dni = 243.6 tys.zł )

Bar: ( 12 osób x 22zł x 365 dni =50.4 tys.zł)

Sauna: ( 3 osoby x 30 zł x 300 dni =7.2 tys zł )

Siłownia: ( 8 osób x 48 zł x 12 miesięcy =19.4 tys.zł )

Wycieczki: ( 5 osób x 52 tygodnie x 20 zł = 4.9 tys.zł )
	ZESTAWIENIE
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016



	   Hotel

   Restauracja

   Bar

   Sauna

   Siłownia

   Wycieczki

   
	518,4

414,7

50,4

7,2

19,4

4,9


	     604,8

     437,7

       58,4

        8,3

       22,5

        5,7


	849,6

495,3

81,8

11,6

31,5

8,1


	964,8

564,4

92,4

13,2

35,6

9,1


	993,6

622,0

943,3

13,4

36,3

9,2



	   Razem
	1015,8
	1137,4
	1478,9
	1679,5
	1769,8


Wynagrodzenia pracowników
	Osoba
	Zarobki
	ZUS
	Podatek
	Razem


	Portier x2 
	800 x2
	400 x2
	160 x2
	2720

	Sprzątaczka x2
	700 x2
	350 x2
	140 x2
	2380

	Kucharz x2
	900 x2
	450 x2 
	180 x2
	3060

	Konserwator
	800
	400
	160
	1360

	Kierowca
	900
	450
	180
	1530

	Instruktor
	1200
	600
	240
	2040

	Przewodnik
	800
	400
	160
	1360

	Barman
	900
	450
	180
	1530

	Prezes x3
	2000 x3
	1000 x3
	400 x3
	10200

	Razem miesięcznie
	15400
	7700
	3080
	26180

	Razem kwartalnie
	46200
	23100
	9240
	78540

	Razem rocznie
	184800
	92400
	36960
	314160


Poziom zapasów wyrobów gotowych, materiałów i surowców

Surowce niezbędne do działalności gastronomicznej dostarczane są przez jednego ze współwłaściciel, Pana Adama Kowalskiego. Większość zakupów dokonywana jest w hurtowni spożywczej SARA w Krośnie oraz na giełdzie warzywnej w Rzeszowie, hurtowniach spożywczych i hurtowniach napojów.

Dzięki zaopatrywaniu się w hurtowniach możliwe jest uzyskanie upustów i rabatów, co jest istotne ze względu na koszty transportu (odległość Krosno - Rzeszów wynosi 45 km. Wielkość utrzymywanych zapasów nie jest wysoka - 12 tys.zł.
Na poziom zapasów głównie wpływa ilość napoi alkoholowych i bezalkoholowych oraz surowców do restauracji, i niewielkiej ilości gotówki w kasie hotelu.

Zdolności usługowe i produkcyjne, plan produkcji.

	Dane o usługach i produkcji
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016

	Zdolność produkcyjna
	
	
	
	
	

	-liczba miejsc noclegowych
	30
	54
	66
	66
	66

	-liczba miejsc w restauracji
	-
	80
	80
	80
	80

	stopień wykorzystania
	
	
	
	
	

	-hotel
	36%
	42%
	59%
	67%
	69%

	-restauracja
	36%
	39%
	44%
	50%
	54%


Czynniki, które mogą wpłynąć na poziom wykorzystania zasobów w przyszłych latach:

-wzrost zainteresowania usługami hotelarskimi ze względu na szeroko zakrojony marketing ogólnopolski
-zagrożenie konkurencją,

-wysoki standard pokoi,

Plan organizacyjny
Poziom doświadczenia, zaangażowania i kwalifikacji osób zarządzających hotelem jest dość wysoki. Ma to istotne znaczenie dla sukcesu zaplanowanego przedsięwzięcia.

Kalendarz organizacyjny przedsięwzięcia:

	Wyszczególnienie
	Rozpoczęcie
	Zakończenie


	Przygotowanie biznes planu
	1 marzec 2012r.
	15 kwiecień 2012r.

	Oczekiwanie na kredyt
	15 kwiecień 2012r.
	1 czerwiec 2012r.

	zakup potrzebnego sprzętu
	1 lipiec 2012r.
	1sierpień 2012r.

	Instalacja
	1 sierpień 2012r.
	20 sierpień 2012r.


Zasady  i  harmonogram  spłat  kredytu

Kredyt bankowy udzielony zostanie na następujących warunkach:

Kwota kredytu           300 000 zł

Oprocentowanie         20 %

Okres kredytowania    6 lat

Okres karencji             5 miesięcy
spłata odsetek w okresach kwartalnych

spłata rat w okresach półrocznych

Zakładany termin uruchomienia kredytu m-c styczeń 1998 rok.

Harmonogram  spłaty  i  obsługi  kredytu  inwestycyjnego w tys. zł
	ZESTAWIENIE
	2012



	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	300
	300
	300
	300
	300

	Stan końcowy
	300
	300
	300
	300
	300

	Raty
	-
	-
	-
	-
	-

	Odsetki
	15
	15
	15
	15
	60

	Razem spłata i obsługa kredytu
	15
	15
	15
	15
	60


w tys. zł

	ZESTAWIENIE
	2013



	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	300
	300
	270
	270
	300

	Stan końcowy
	300
	270
	270
	240
	240

	Raty
	-
	30
	-
	30
	60

	Odsetki
	15
	15
	13,5
	13,5
	57

	Razem spłata i obsługa kredytu
	15
	45
	13,5
	43,5
	118,5


 tys. zł

	ZESTAWIENIE
	2014


	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	240
	240
	210
	210
	240

	Stan końcowy
	240
	210
	210
	180
	180

	Raty
	-
	30
	-
	30
	60

	Odsetki
	12
	12
	10,5
	10,5
	45

	Razem spłata i obsługa kredytu
	12
	42
	10,5
	40,5
	105


w tys. zł

	ZESTAWIENIE
	2015


	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	180
	180
	150
	150
	180

	Stan końcowy
	180
	150
	150
	120
	120

	Raty
	-
	30
	-
	30
	60

	Odsetki
	9
	9
	7,5
	7,5
	33

	Razem spłata i obsługa kredytu
	9
	39
	7,5
	37,5
	93


w tys. zł

	ZESTAWIENIE
	2016



	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	120
	120
	90
	90
	120

	Stan końcowy
	120
	90
	90
	60
	60

	Raty
	-
	30
	-
	30
	60

	Odsetki
	6
	6
	4,5
	4,5
	21

	Razem spłata i obsługa kredytu
	6
	36
	4,5
	34,5
	81


w tys. zł

	ZESTAWIENIE
	2017



	
	I
	II
	III
	IV
	Razem

	Stan początkowy
	60
	60
	30
	30
	60

	Stan końcowy
	60
	30
	30
	0
	0

	Raty
	-
	30
	-
	30
	60

	Odsetki
	3
	3
	1,5
	1,5
	9

	Razem spłata i obsługa kredytu
	3
	33
	1,5
	31,5
	69


RACHUNEK ZYSKÓW I STRAT. Rachunek finansowy hotelu w tys. zł
	Okres w latach
Przychód

Koszty

Pensje pracowników

Reklama

Ubezpieczenie

Koszty eksp. Samochodu

Dochód

Podatek

Zysk hotelu
	2012

1015,8

544,7

273,3

10,0

30,0

20,0

18,4

6,4

12,02
	2013

1137,4

608,2

328,0

11,0

40,0

22,0

23,4

8,2

15,23
	2014

1478,9

783,8

393,6

12,1

50,0

24,6

120,8

42,3

78,5
	2015

1679,5

890,5

472,3

13,3

65,0

27,2

130,3

45,6

84,7
	2016

1769,8

941,0

566,8

14,6

70,0

30,0

77,6

27,1

50,4


Prognoza rachunku wyników przedstawiona w powyższej tabeli wskazuje na  wzrost wyników ekonomicznych oraz wysoką efektywność zamierzenia. W latach 2012 – 2016 sprzedaż usług rośnie w stosunku do 2012 r  o prawie 165%. W analizowanym okresie następuje znaczny przyrost zysku netto, który w tym okresie w stosunku do roku bazowego zwiększył się o prawie 230%. Tempo wzrostu zysku jest więc większe od tempa wzrostu sprzedaży co świadczy o dobrym zarządzaniu finansami przedsiębiorstwa.
BILANS w tys. zł
	ZESTAWIENIE
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016

	Majątek trwały
	580,4
	459,4
	395,0
	351,5
	323,4

	Majątek obrotowy
	172,6
	323,6
	473,9
	600,4
	720,0

	Zapasy
	21,8
	27,4
	34,8
	42,3
	58,4

	Należności
	18,00
	32,4
	54,2
	83,8
	114,0

	Środki pieniężne
	21,0
	39,0
	76,2
	10,8
	14,9

	RAZEM AKTYWA


	721,8
	881,8
	1034,1
	1307,8
	1704,7

	Kapitał własny
	361,4
	524,8
	749,3
	1094,8
	1553,7

	Zobowiązania długoterminowe
	300,0
	300,0
	240,0
	180,0
	150,0

	Zobowiązania krótkoterminowe
	60,0
	57,0
	45,0
	33,0
	21,0

	RAZEM PASYWA


	721,8
	881,8
	1034,1
	1307,8
	1704,7


Bilans zamierzenia strategicznego wykazuje w aktywach znaczny wzrost majątku obrotowego na niekorzyść majątku trwałego. Wynika to z umorzenia wartości środków trwałych i wskazuje na potrzebę ich odtwarzania mniej więcej od roku 2014. W majątku obrotowym znaczną pozycję stanowią skumulowane środki pieniężne, które w przyszłości przeznaczone powinny być na wspomniane powyżej cele inwestycyjne. Pasywa kształtują się w sposób prawidłowy. 
Rośnie kapitał własny, maleją zobowiązania długoterminowe i odpowiednio rosną zobowiązania krótkoterminowe. Tendencje i trendy są więc w prognozie bilansu prawidłowe. Dotyczy to także struktury bilansu.

ANALIZA  WSKAŹNIKOWA  STRATEGII
	WSKAŻNIKI
	Okres roczny

	
	2012
	2013
	2014
	2015
	2016


A.   WSKAŹNIKI RENTOWNOŚCI

	Marża zysku netto
	8,6
	9,5
	11,9
	12,9
	13,1

	Rentowność kapitału własnego (ROE)
	23,06
	20,08
	23,1
	20
	16

	Rentowność aktywów (ROA)
	9,7
	11
	14
	13
	12


 B.   WSKAŹNIKI PŁYNNOŚCI FINANSOWEJ
	Płynność bieżąca
	5,5
	5,6
	4,6
	4,6
	5,6

	Płynność szybka
	3,5
	3,6
	3,0
	2,9
	3,6


C.    WSKAŹNIKI ZADŁUŻENIA

	Relacja dług/kapitał 
	1,4
	0,8
	0,6
	0,5
	0,3

	Współczynnik długu
	0,6
	0,5
	0,4
	0,3
	0,2








Wskaźnik rentowności

Rentowność sprzedaży wykazuje niewielką tendencję do wzrostu, po czym w latach 2014 – 2016 możemy zaobserwować stabilizację tego wskaźnika. Rentowność kapitału własnego maleje; oznacza to szybkie tempo wzrostu kapitału własnego niż zysku. Zarządzanie kapitałem własnym i aktywami wymaga zatem bacznej uwagi, pomimo że, ogólne wskaźniki w tym zakresie są zupełnie zadowalające.
Wskaźniki płynności

Zarówno płynność bieżąca jak i płynność szybka są wysokie i wykazują tendencję do wzrostu. Oznacza to potrzebę, a nawet konieczność odpowiedniego zagospodarowania przede wszystkim środków pieniężnych (głównie na odtworzenie środków trwałych).
Wskaźniki zadłużenia 

Stosunek długu do kapitału maleje. Maleje też współczynnik długu. Spółka jest więc w pełni wiarygodna, zarówno dla instytucji finansowych jak i wierzycieli i ewentualnych inwestorów strategicznych.

VII.    Ryzyko I spodziewane korzyści. Wnioski
Turystyka należy do najdynamiczniej rozwijających się branż w naszym kraju. Tempo wzrostu dochodu w tej dziedzinie od 2002 r. zwiększyło się dwukrotnie.
Branża hotelarsko-gastronomiczna nierozerwalnie związana jest z turystyką, a ten segment rynku nasz hotel obsługuje w szczególności. 

Pod względem liczby przyjmowanych gości Polska zajmuje 15 miejsce na świecie i  7 w Europie. Prognozy oraz dotychczasowe dane pozwalają optymistycznie patrzeć w przyszłość. 

Aby kontynuować pozytywny trend, muszą być spełnione określone warunki. Obok braku centrów kongresowych, fatalnego stanu dróg wymienia się również niedostatecznie rozwiniętą bazę hotelową i niewystarczające nakłady na promocję rodzimej turystyki. Tak więc łatwo zauważyć zależność pomiędzy turystyką a rozwojem branży hotelarskiej. Z tego powodu istnieje zagrożenie, że zbyt małe nakłady na promocję oraz brak zainteresowania tym problemem przez samorządy, zarówno lokalne jak i branżowe może spowodować, iż za kilka lat w walce o zagranicznego turystę przegramy z ośrodkami i hotelami innych krajów Europy Środkowo.-Wschodniej, które posiadają również wiele walorów turystycznych.

Można założyć, że najistotniejsze zagrożenia dla realizacji planu oraz obecnego i przyszłego prosperowania spółki tkwią w czynnikach zewnętrznych, tj. tych na które spółka ma stosunkowo niewielki wpływ. Należy tu wspomnieć o takich czynnikach jak osłabienie koniunktury, niestabilność systemu podatkowego oraz zdarzeniach nieprzewidywalnych takich jak powódź ( w pobliżu hotelu przepływa rzeka SAN)..

Nie powinno się również bagatelizować działań konkurencji, która widząc duże zapotrzebowanie na tego rodzaju usługi rozwija się dość dynamicznie.                    

Jednak nasz „pomysłowy monopol” w niszy rynkowej jaką staramy się wypełnić, wsparty dotychczasową opinią oraz planowanym rozwojem pozwoli nam utrzymać obecną pozycję na rynku i pozyskać wielu klientów.

Pomimo chronicznego niedoboru miejsc hotelowych klasy średniej i wyższej w dużych miastach, z przeprowadzonej przez nas analizy rynku wynika, że w najbliższym czasie  w naszym regionie nie istnieje zapotrzebowanie na większą ilość miejsc dla „elitarnej” klienteli.

Ze względu na specyfikę branży, hotele mają stały potencjał, gdyż w krótkim okresie zasób pokoi do wynajęcia pozostaje niezmienny, w wyniku czego w okresach szczególnego nasilenia popytu muszą one odmawiać rezerwacji ponosząc przy tym straty w dochodach. Podobnie ma się rzecz z restauracją i barem. W okresie stałego popytu hotel może zmniejszyć niektóre elementy kosztów pracy, jakkolwiek nie jest w stanie wyeliminować czy istotnie ograniczyć obszernej grupy kosztów stałych takich jak: administracja, odsetki, amortyzacja itp. 
Dlatego też do utrzymania i podniesienia zysków niezbędny jest skuteczny marketing. Ze względu na rodzaj prowadzonej działalności trudno również uzyskać korzyści skali.

Wahania popytu czyli też sezonowość, która jest nieuchronnym elementem działalności w tej branży, można by częściowo wyeliminować przez nawiązanie kontaktów z biurami podróży w całym kraju oraz wysyłanie ofert wielu firm, dla których istnieje możliwość przeprowadzania kursów, szkoleń czy tez imprez integracyjnych.

7.5.2.   Wzór prostego biznesplanu,

składanego w ramach Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki z Priorytetu VI  „Rynek pracy otwarty dla wszystkich”.                                    Działanie 6.2 Wsparcie i promocja przedsiębiorczości i samozatrudnienia. 
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Człowiek – najlepsza inwestycja

Biznes Plan

wzór dla Beneficjenta Ostatecznego

„WŁASNA FIRMA MOJĄ SZANSĄ”

w ramach Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki

z Priorytetu VI  „Rynek pracy otwarty dla wszystkich”

Działanie 6.2 Wsparcie i promocja przedsiębiorczości i samozatrudnienia

                                    „SPAWMET” usługi ślusarsko- spawalnicze

  Kraśnik , sierpień  2011 r.
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I. Pomysł na biznes
	1. Informacje ogólne

	Imię/imiona i nazwisko
	

	Data i miejsce urodzenia
	

	PESEL
	

	NIP
	

	Adres zamieszkania: ulica, kod pocztowy, miejscowość
	

	Numer telefonu
	

	Adres e-mail
	

	Przewidywana nazwa działalności
	„SPAWMET” usługi ślusarsko- spawalnicze

	Lokalizacja 
	

	Planowana data rozpoczęcia działalności
	Grudzień 2011 r.



	Przedmiot i zakres działalności
	Usługi ślusarsko - spawalnicze

	Lokalizacja planowanej działalności
	Janów Lubelski

	Forma prawna działalności
	jednoosobowa działalność gospodarcza

	status podatnika VAT (Tak/Nie)
	· TAK
	· NIE

	

	


	2. Innowacyjność rynkowa pomysłu – charakterystyka pomysłu wraz z identyfikacją jego ograniczeń



	Moim pomysłem na biznes jest założenie firmy świadczącej usługi ślusarsko – spawalnicze. 

Moja przyszła firma będzie świadczyć usługi dla klientów indywidualnych jak i wykonywać zamówienia dla innych firm tzw. podwykonawstwo. Z racji tego, iż będzie to jednoosobowe przedsiębiorstwo nie będę obciążony wysokimi kosztami produkcji. W\w działalność będę prowadził w miejscu zamieszkania, posiadam własny lokal o powierzchni 30 m².

W okolicy 10 km nie ma firmy, która świadczyłaby podobne usługi. Będę je po części wykonywał w zakładzie, jak również na miejscu u klienta jeżeli będzie to możliwe ze względów technicznych np. (montaż ogrodzenia, bramy, płotu, spawanie maszyn rolniczych).

Chcę wyjść na naprzeciw oczekiwaniom moich przyszłych klientów ze względu na to, iż większość z nas nie ma czasu na osobiste dostarczenie czy odebranie elementów do obróbki, jeżeli będzie to możliwe chciałbym świadczyć te usługi  u klienta lub przewozić własnym środkiem transportu. 

Prace, które zamierzam wykonywać będą polegać na – spawaniu elementów lekkich jak i konstrukcji stalowych. Dzięki funduszom z projektu w wysokości 32 000,00 złotych będę mógł zakupić specjalistyczne urządzenia do spawania stali węglowych, nierdzewnych, aluminium oraz innych metali nieżelaznych. Maszyny, które będą stanowiły trzon – podstawę mojej pracy to: - spawarka TIG, - spawarka MIG – MAG, specjalistyczne szlifierki, jednym z większych kosztów ,które chciałbym pokryć z dotacji to wykonanie przyłącza do energii tzw. siła.

Innowacyjność w mojej przyszłej firmie będzie wiązać się głównie z możliwością wykonania części usług u klienta, jeżeli proces technologiczny na to pozwoli (-spawarka TIG z przystosowaniem 230V, dodatkowo posiadam już zakupioną spawarkę elektrodową również 230V dzięki którym usługi mogą być świadczone u klienta) tzw. mobilny serwis a także zakup materiału. Na początku swojej działalności, aby przyciągnąć klientów, będę stosował ceny niższe niż konkurencja, kładł duży nacisk na profesjonalne, dokładne i terminowe wykonanie usługi. Zadowolony klient to najlepsza reklama dla mojej firmy.

Ograniczenia które mogą wpłynąć na działanie mojej firmy mogą być związane z ogólnym kryzysem, zubożeniem klientów, ale wtedy poszerzę swoją ofertę o dodatkowe usługi, zastosuje rabaty na usługi.


	3. Analiza wykonalności pomysłu – identyfikacja ograniczeń



	Oferowane przeze mnie usługi będą charakteryzować się różnorodnością.            Począwszy od  spawania ogrodzeń - płotów, bram przesuwnych regałów, balustrad, wkładów kominkowych, rusztów, szlabanów wjazdowych, elementów słupów trakcji elektrycznej, konstrukcji zadaszeń, szkieletów przystanków autobusowych. Również chcę świadczyć usługi bezpośrednio u klienta jest to nowość na lokalnym rynku (mobilny serwis). Na świadczone usługi planuje udzielać gwarancji, w czasie jej trwania zapewniać klientom pełny serwis gwarancyjny. 

Działalność swoją skieruję głównie do klientów indywidualnych, gdyż duże firmy ,które oferują podobne usługi są ukierunkowane na produkcję masową a moja firma chce zaspokajać indywidualne gusta klientów, głównie drobnych klientów.

Część narzędzi niezbędnych do prowadzenia działalności została już przeze mnie zakupiona, z dotacji  kupię niezbędny sprzęt specjalistyczny.

Jedynym ograniczeniem może być brak nabywców, lecz jeżeli miałoby to miejsce swoją ofertę skieruję do firm (-przemysłu spożywczego-masarnie, piekarnie, - warsztaty samochodowe) oraz poszerzę zakres świadczonych usług (będzie to dotyczyć usług spawania).

Prowadząc działalność zamierzam wykorzystać swoje wcześniejsze doświadczenie które nabyłem pracując jako spawacz w związku z tym posiadam dobrą znajomość branży i konkurencji na rynku. Głównym powodem założenia działalności jest dla mnie możliwość stworzenia sobie niezależnego źródła utrzymania oraz zaspokajanie własnych ambicji.

Chciałbym ponadto wykorzystać swoje doświadczenie zawodowe i życiowe oraz spróbować zrealizować swoje plany według własnego pomysłu. Mam nadzieję, że moje dotychczasowe doświadczenie, znajomość branży i łatwość w nawiązywaniu kontaktu pozwolą mi na otrzymanie dotacji i zrealizowanie planów. 


II. Potencjał i wykształcenie
	1. Opis doświadczenia i kwalifikacji związanych z planowaną działalnością



	W poniższej tabeli należy przedstawić informacje na temat swojego wykształcenia i doświadczenia. 

Należy zobrazować wszystkie nabyte doświadczenia, tak w toku nauki jak i pracy zawodowej podając ich czas trwania oraz oceniając wagę w stosunku do planowanej inicjatywy. Należy podać również posiadane uprawnienia do wykonywania szczególnych działalności zawodowych. Należy podać poziom znajomości języków obcych, obsługi komputera oraz opisać zainteresowania pozazawodowe, które stanowią element wiążący się z planowaną inicjatywą. 



	Wykształcenie
	Zawodowe  Zespół Szkół Zawodowych w Lublinie

	Inne kwalifikacje zawodowe (uprawnienia,  kursy, szkolenia,)
	- uprawnienia spawalnicze: -135, -136, -141, -PRS

- prawo jazdy kategorii A - B



	Doświadczenie zawodowe
	- od 01.09.1989 do 12.03.2002 – firma Spedmar
- od 28.09.2002 do 01.10.2005 – firma Hutmet
- od 02.01.2006 do 30.06.2007 – SAR firma usługowa

- od 21.07.2007 do 14.02.2008 – firma Motorex
- od 24.04.2008 do 31.03.2009 – Zakłady Metalowe URSUS
- od 01.04.2009 do 25.10.2010 – ZMP Motozbyt

	Inne umiejętności (znajomość obsługi urządzeń biurowych, komputera)
	podstawowa umiejętność obsługi komputera

	Znajomość języków obcych

(Od 1 do 5; 1 – bardzo słaby,

 5 – bardzo dobry)
	Czytanie
	Mowa
	Pisanie

	j. rosyjski
	3
	3
	3

	-
	-
	-
	-

	Inne doświadczenia pozazawodowe, zainteresowania (współpraca z organizacjami, instytucjami, realizowane projekty, pomysły)
	- moim zainteresowaniem - hobby jest majsterkowanie sprawia mi to dużą przyjemność a czasem przynosi mi to korzyści materialne.

- dorywczo również wykonywałem prace związane z remontowaniem mieszkań wśród rodziny i znajomych wszyscy u których pracowałem byli bardzo zadowoleni.

- łatwość w nawiązywaniu kontaktów interpersonalnych oraz dobra znajomość zasad spawania  będzie podstawą do pozyskiwania nowych klientów

- dodatkowo interesuję się historią i sportem, 

- posiadam zdolności manualne

	2. Referencje

	Jeśli się posiada



	Nie posiadam


III. Znajomość rynku i konkurencji

	1. Opis produktu i jego pozycja na rynku



	Należy zobrazować przedmiot inicjatywy, obszar rynkowy i geograficzny gdzie planuje się ją zlokalizować. Przedstawić przyczyny, które wpłynęły na wybór tej inicjatywy.



	Proszę podać kod PKD (cztery cyfry) dla planowanej działalności / rodzajów działalności



	Podstawowa: Nr PKD:    

                       25.62.Z
	Obróbka mechaniczna elementów metalowych

	Inna: Nr PKD: 25.12 Z
	Produkcja metalowych elementów stolarki budowlanej

	Inna: Nr PKD:  -
	-

	

	Opis oferowanych usług lub rodzaj sprzedawanych produktów
	Proponowane moim przyszłym klientom usługi będą charakteryzować się dużą rozpiętością począwszy od: spawania ogrodzeń - płotów, bram przesuwnych regałów, balustrad, wkładów kominkowych, rusztów, szlabanów wjazdowych, elementów słupów trakcji elektrycznej, konstrukcji zadaszeń, szkieletów przystanków autobusowych. Dodatkowo chce świadczyć usługi ślusarsko -spawalnicze dla firm (piekarni, masarni, warsztatów samochodowych). Część swoich usług chcę wykonywać w postaci tzw. mobilnego serwisu, udzielać gwarancji i świadczyć serwis pogwarancyjny na preferencyjnych warunkach. 

Zakładam, że kompleksowość usług pozwoli mi pozyskać i utrzymać stałych klientów oraz zdobyć nowych poprzez pozytywne opinie ,tych którzy już  skorzystali z moich usług. Konkurencyjne ceny, krótkie terminy wykonywania zleceń, oraz wysoka jakość świadczonych usług są również moim dużym atutem, co w przyszłości zaowocuje konkurencyjnością mojego przedsięwzięcia i zdobyciem stabilnej pozycji na lokalnym rynku. Dodatkowo przez pierwszy rok dzięki unijnej dotacji będę mógł obniżyć koszty utrzymania przedsiębiorstwa. 




	a) Identyfikacja segmentu rynku, do którego skierowana jest inicjatywa


	Uzasadnić wybór grupy docelowej klientów, podać szacunkową liczbę potencjalnych klientów.

 W jakim stopniu oferta przedsiębiorstwa będzie odpowiadać na oczekiwania klientów?  
	Potencjalnymi odbiorcami oferowanych przeze mnie usług będą klienci  indywidualni, rolnicy, większe gospodarstwa rolne, przedsiębiorstwa związane z infrastrukturą dróg, , składowiska odpadów jak i firmy zajmujące się recyklingiem odpadów, zakłady drzewne,  przedsiębiorstwa transportowe oraz ich podwykonawcy, warsztaty samochodowe, piekarnie, masarnie.

Na ternie działania mojej firmy znajduje się około 400 potencjalnych klientów. Z niektórymi zakładami nawiązałem kontakt i przeprowadziłem na tej podstawie badanie rynku i zapotrzebowania na usługi świadczone przez moją firmę. Są to następujące przedsiębiorstwa: BRW SA , Tonbud Janów , Stihl Nisko , Metol Osiny , Konstal Piotrowice, Atropol Jasło.  

Udało mi się zawrzeć wstępne przyrzeczenie współpracy z niektórymi z tych firm.

	 Zasięg terytorialny rynku
	Gminy: Janów, Nowa Dęba, Hańcza, Nowe, Boleszyn, Koniemłoty.

Powiaty: Kraśnik, Janów, Nisko

Województwa: lubelskie, podkarpackie, cały kraj 



	Podać wraz z uzasadnieniem czy popyt na produkt/usługę będzie podlegał sezonowym zmianom, jeśli tak – jak będą minimalizowane skutki tej sezonowości.
	Sezonowość w zakresie usług jakie planuję wykonywać nie będzie zbyt duża. Jednakże spadek robót budowlanych w okresie mrozów może nieznacznie obniżyć ilość zleceń. Dlatego zakładam, iż w tym okresie będę miał czas na zdobycie nowych klientów takich jak zakłady drzewne, których na terenie Gminy Janów jest bardzo dużo. 

	b) Dystrybucja i promocja

	Należy podać wybór metod dotarcia do klientów, opisać charakterystykę wybranych metod, wskazać sposób promocji

	
	Kanał dystrybucji
	Faza
	Sposób promocji

	OFERTA 1


	bezpośredni
	od 1 do 3 miesięcy
	Wizytówki z kalendarzykiem 

	OFERTA 2
	bezpośredni


	cykliczna
	Ulotki , foldery reklamowe 

	OFERTA n
	bezpośredni


	stała


	Reklama na samochodzie


	Sposób promocji przedsiębiorstwa 


	Należy wskazać działania, które będą podejmowane w celu rozpowszechnienia własnej działalności oraz oszacować ich koszty.

	
	Opis działań promocyjnych
	Koszty promocji

	OFERTA 1
	Wydrukowanie wizytówek-kalendarzyków (dwustronne 500szt.)
	70,00

	OFERTA 2
	Wydrukowanie ulotek reklamowych folderów reklamowych

(100 szt.)
	30,00

	OFERTA n
	Reklama na samochodzie (jedynie koszt papieru do plotera)
	50,00

	Razem
	150,00

	c) Konkurencja na rynku


	Należy przeanalizować produkt/usługę pod kontem cech wyróżniających ją wśród konkurentów działających na wybranym obszarze geograficznym. W jakim zakresie oferta przedsiębiorstwa jest lepsza, a w jakim gorsza i czym różni się od oferty konkurencji ? 



	Nazwa
	Główni konkurenci - opis (jakość, cena, reklama / promocja, inne) 

	Oferta wnioskodawcy
	Spawanie małych i średnich konstrukcji stalowych, spawanie stali czarnej, nierdzewnej, aluminium, produkcja ogrodzeń

	OFERTA 1
	„STAMON”   Stanisław Molenda Nisko, usługi ślusarsko spawalnicze i obróbka mechaniczna. Jest to duża firma realizująca duże zamówienia, wysoka cena świadczonych usług.



	OFERTA 2
	„Oknomet” Jan Kowalski, Stalowa Wola, firma zajmuje się produkcją okien i drzwi przeciwpożarowych oraz ogrodzeń. W większości produkcja jest skierowana na rynek do niemiecki.



	OFERTA n
	Zakład Kowalski MŁOT – Adam Rzeszutek w Jasienicy, zajmuje się produkcją ogrodzeń.

Świadczy usługi wysokiej jakości, wysoka cena wytworzonych produktów



	Proszę opisać potencjalne działania swoich konkurentów oraz swoją reakcję na te działania.
	Na początku moja firma nie będzie stanowić potencjalnego zagrożenia dla innych przedsiębiorstw z tej branży, lecz wraz jej rozwojem i ugruntowaniem pozycji na rynku może stanowić potencjalną konkurencję. Zamiast rywalizować o klienta można ze sobą współpracować.

W przypadku podjęcia konkretnych działań przez moich rywali, zastosuję czasowe promocje na świadczone przeze mnie usługi, poszerzę ich ofertę oraz skieruję swoje działania w celu pozyskania klientów na rynku niemieckim




	2. Analiza silnych i słabych stron, zagrożeń i możliwości (SWOT) planowanego przedsięwzięcia
Należy przeprowadzić analizę mocnych i słabych stron, opisać szanse i zagrożenia dla planowanego przedsięwzięcia.

	Uwarunkowania wewnętrzne

	Mocne strony
	Słabe strony



	wieloletnie doświadczenie w branży metalurgicznej
	ograniczenie w środkach finansowych

	analiza lokalnego rynku, krótki termin oraz jakość wykonywanych usług
	brak doświadczenia w prowadzeniu własnej działalności gospodarczej

	własny lokal, niskie ceny wytwarzanych produktów
	-

	łatwość nawiązywania kontaktów, życzliwość i kultura wobec klienta, wiara we własne siły
	-

	Uwarunkowania zewnętrzne



	Szanse
	Zagrożenia



	mała konkurencja
	pogorszenie się  warunków finansowych społeczeństwa

	dobrze przygotowana kampania reklamowa
	trudności związane z rozpoczęciem działalności gospodarczej (zaistnienie na rynku)

	popyt na usługi w branży budowlanej (powstawanie w okolicznych miastach -Janów, Kraśnik- dzielnic domków jednorodzinnych) 
	-

	rozwijająca się infrastruktura dróg , 


	-


IV. Identyfikacja rozwiązań alternatywnych
	1. Propozycje rozwiązań alternatywnych w kontekście zidentyfikowanych ograniczeń związanych z wykonalnością przedsięwzięcia


	     W związku ze zmieniającą się technologią i nie uniknionym postępem technicznym na rynku ślusarsko-spawalniczym planuję w przyszłości zakup nowych urządzeń i wprowadzenie nowinek technicznych do swojego zakładu pracy. Pozwoli mi  to na utrzymanie stałej jakości i konkurencyjności na rynku w mojej branży. W przypadku zmniejszenia popytu na moje usługi będę starał się wprowadzać nowe produkty, obniżał ceny, zwiększał promocje. Swoją ofertę skieruję do klientów  niemieckich z racji bliskości granicy zachodniej. W przypadku zmniejszenia popytu na moje główne usługi swoja ofertę rozszerzę o drobne usługi spawalnicze i ślusarskie.




V.  Opłacalność i efektywność przedsięwzięcia 

	1. Zestawienie wydatków w prowadzonej działalności i opis poszczególnych wydatków z uzasadnieniem konieczności ich poniesienia


	Przedmiot zakupu
	Opis techniczny
	Uzasadnienie konieczności dokonania zakupu
	Czy użytkowanie wymaga pozwoleń/uprawnień?

	Spawarka TIG wraz z oprzyrządowaniem
	Inwertorowy prostownik spawalniczy do spawania metodą TIG prądem zmiennym (AC) i stałym (DC).
Umożliwia spawanie aluminium, stali węglowych i nierdzewnych. (nowa)
	Niezbędna do spawania elementów o cienkiej ściance
	Tak, wymagane są specjalistyczne uprawnienia , które posiadam.

	Spawarka MIG-MAG wraz z osprzętem
	Spawarka  MIG/MAG, zwana potocznie migomatem, służy do spawania metoda MIG lub MAG czyli drutem w osłonie gazu (mieszaniny gazów) szlachetnego lub obojętnego. z zasilaniem trójfazowym. (nowa)
	Niezbędna do spawania konstrukcji stalowych
	Tak, wymagane są specjalistyczne uprawnienia , które posiadam.

	Wiertarka udarowa
	Wiertarka

do zaawansowanych prac w drewnie i metalu i betonie 

-obroty w prawo/lewo

- (nowa)


	Konieczna w pracach montażowych, które będą wykonywane u klienta
	Nie wymagane są uprawnienia



	Szlifierka kątowa
	Szlifierka umożliwiająca :  -cięcie, szlifowanie, ścieranie lub odrdzewianie  (nowa)           


	Niezbędna przy pracach montażowych
	Nie wymagane są uprawnienia

	Szlifierka prosta
	-szlifierka prosta charakteryzuje się precyzją i wszechstronnością zastosowań                                   -dogodne położenie wrzeciona ściernicy umożliwia precyzyjne szlifowanie miejsc wymagających dokładności prac, również w miejscach trudno dostępnych               (nowa)
	Niezbędna do czyszczenia odprysków po spawaniu i produktów montażu w trudno dostępnych miejscach
	Nie wymagane są uprawnienia

	Szlifierka stołowa
	Służy do szlifowania i polerowania i ostrzenia narzędzi                               -obustronna osłona zabezpieczająca przed iskrami (nowa)
	Niezbędna  do ostrzenia narzędzi skrawających
	Nie wymagane są uprawnienia

	Piła do cięcia metalu
	Piła do cięcia metalu prostopadle i pod katem 45 stopni (nowa)
	Niezbędna w procesie przygotowywania produktu
	Nie wymagane są uprawnienia

	Wiertarka stołowa
	 Wiertarka o niewielkich rozmiarach

- do wiercenia otworów w produktach                             -na tylnej rękojeści      włącznik z regulacją prędkości wyposażony w: - przycisk blokady do pracy ciągłej                                   -wstępny dobór prędkości                       -funkcja lewo/prawo (nowa)
	Niezbędna w procesie przygotowywania produktu
	Nie wymagane są uprawnienia

	Kompresor
	Sprężarka (kompresor) - maszyna energetyczna, której zadaniem jest podwyższenie ciśnienia gazu (nowy)
	Niezbędny w procesie przygotowywania produktu (malowanie)
	Nie wymagane są uprawnienia

	Imadło
	Narzędzie to pozwala na lepszą precyzję i kontrolę wykonywanych przy jego pomocy prac.                      - szczęki umożliwiają pracę nad delikatnymi elementami -stwarza stabilne oparcie większych przedmiotów i zabezpieczenie delikatnych części przed uszkodzeniem .             (nowe)
	Niezbędne w procesie przygotowywania produktu
	Nie wymagane są uprawnienia

	Samochód dostawczy


	Renault Kangoo
	Niezbędny do kontaktu z klientem, przewozu materiałów i produktów (mobilny serwis)
	Tak wymagane są uprawnienia , które posiadam.

	Adaptacja pomieszczenia
	Podłączenie energii  tzw. siła 3 x 400V
	Niezbędne do prowadzenia działalności
	Tak są wymagane uprawniania do wykonania przyłącza energetycznego

(zostanie to zlecone firmie, która świadczy takie usługi) 


	Plany związane z zatrudnianiem pracowników

	W najbliższej przyszłości nie przewiduję zatrudniania pracowników chyba, że nastąpi radykalny wzrost zapotrzebowania na świadczone przez moją firmę usługi.


	Wyszczególnienie
	Ilość
	Termin zakupu
	Cena jednostkowa
	Wartość

	SPAWARKA TIG
	1
	01.2011
	4000
	4000

	SPAWARKA MIG-MAG
	1
	01.2011
	8000
	8000

	WIERTARKA UDAROWA
	1
	01.2011
	800
	800

	SZLIFIERKA KĄTOWA
	1
	01.2011
	600
	600

	SZLIFIERKA PROSTA
	1
	01.2011
	500
	500

	SZLIFIERKA STOŁOWA
	1
	01.2011
	250
	250

	PIŁA DO CIĘCIA METALU
	1
	01.2011
	2000
	2000

	WIERTARKA STOŁOWA
	1
	01.2011
	2000
	2000

	KOMPRESOR
	1
	01.2011
	500
	500

	IMADŁO
	1
	01.2011
	250
	250

	SAMOCHÓD OSOBOWY KOMBI
	1
	01.2011
	8000
	8000

	PODŁĄCZENIE SILY
	1
	01.2011
	6100
	6100

	RAZEM
	             33.000,00


Źródła sfinansowania wydatków

	Źródło pozyskania środków
	Wartość pozyskanych środków

	
	PLN
	%

	Dotacja na rozpoczęcie działalności gospodarczej w ramach PO KL
	32 000,00 zł
	97,00%

	Wkład własny, w tym:
	1 000,00 zł
	3,00%

	- kredyt/pożyczka
	0
	-

	- środki własne 
	1 000,00 zł
	-

	-inne środki (jakie?)
	0
	-

	Wartość środków ogółem
	33.000,00 zł
	100,00%


Prognoza sprzedaży produktów/usług

	Produkt /usługa
	Prognozowana wielkość sprzedaży
	Cena sprzedaży

	
	miesięcznie
	rocznie
	

	USŁUGI ŚLUSARSKIE
	4 800,00 zł
	57 600,00 zł
	1 600,00 zł

	-
	-
	-
	-

	-
	-
	-
	-

	2. Prognoza ekonomiczna działalności przedsiębiorstwa



	KATEGORIA
	Przez pierwszy rok
	Prognoza na kolejny rok

	
	miesięcznie
	rocznie
	miesięcznie
	rocznie

	A. Przychody
	

	1. Przychody za sprzedaży
	0
	0
	0
	0

	2. Inne przychody (jakie?) usługi
	4800
	57600
	9000
	108000

	Razem Przychody
	4800
	57600
	9000
	108000


	B. Koszty

	1. Koszt zakupu towarów/surowców
	1500
	18000
	2800
	33600

	2. Wynagrodzenia pracowników
	0
	0
	0
	0

	3. Narzuty na wynagrodzenia
	0
	0
	0
	0

	4. Amortyzacja środków trwałych
	0
	0
	0
	0

	5. Czynsz dzierżawy
	0
	0
	0
	0

	6. Koszt transportu
	0
	0
	0
	0

	7. Koszt opakowań
	0
	0
	0
	0

	8. Opłaty za media
	300
	3600
	350
	4200

	9. Zużycie materiałów i przedmiotów nietrwałych
	100
	1200
	200
	2400

	10. Usługi obce
	122
	1464
	122
	1464

	11. Podatek lokalny
	39
	468
	42
	504

	12. Inne podatki
	0
	0
	0
	0

	13. Ubezpieczenia
	70
	840
	70
	840

	14. Inne koszty (jakie?)
	340
	4080
	340
	4080

	RAZEM KOSZTY
	2471
	29652
	3924
	47088

	ZYSK BRUTTO (A-B)
	2329
	27948
	5076
	60912

	C. Podatek dochodowy
	419
	5028
	914
	10968

	WYNIK EKONOMICZNY 

(A-B-C)
	1910
	22920
	4162
	49944


	Koszty funkcjonowania  przedsięwzięcia

	Należy przeprowadzić analizę kosztów niezbędnych do funkcjonowania przedsięwzięcia 

	Miesięczne koszty stałe
	Kwota w PLN

	ZUS
	340

	USŁUGI KSIEGOWE
	122

	PODATEK OD NIERUCHOMOŚCI
	39

	UBEZPIECZENIE MAJĄTKOWE
	70

	-
	-

	-
	-

	-
	-

	Razem koszty stałe:
	571


	Koszty funkcjonowania przedsięwzięcia  - I rok działalności



	Wyszczególnienie
	1 m-c
	2 m-c
	3 m-c
	4 m-c
	5 m-c
	6 m-c
	7 m-c
	8 m-c
	9m-c
	10m-c
	11m-c
	12m-c

	Koszty całkowite PLN
	2471
	2471
	2471
	2471
	2471
	2471
	2471
	2471
	2471
	2471
	2471
	2471

	Koszty stałe PLN
	571
	571
	571
	571
	571
	571
	571
	571
	571
	571
	571
	571

	Koszty zmienne PLN
	1900
	1900
	1900
	1900
	1900
	1900
	1900
	1900
	1900
	1900
	1900
	1900

	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Koszty funkcjonowania przedsięwzięcia  - I I  rok działalności


	Wyszczególnienie
	I kwartał
	II kwartał
	III kwartał
	IV kwartał

	Koszty całkowite PLN
	11772
	11772
	11772
	11772

	Koszty stałe PLN
	1713
	1713
	1713
	1713

	Koszty zmienne PLN
	10059
	10059
	10059
	10059

	-
	-
	-
	-
	-

	-
	-
	-
	-
	-


	Prognoza sprzedaży  - Należy przeprowadzić szczegółową analizę zysków ze sprzedaży

	m–c

działalności
	m-c

kalendarzowy
	Współczynniki
	Wielkość sprzedaży w danym kanale dystrybucji

	
	
	Liczba pośredników
	Liczba dni pracujących w m-cu
	Średnia dzienna sprzedaż 1 pośrednika
	pośredni
	bezpośredni
	internetowy

	1
	XII
	0
	21
	0
	0
	4800
	0

	2
	I
	0
	20
	0
	0
	4800
	0

	3
	II
	0
	20
	0
	0
	4800
	0

	4
	III
	0
	23
	0
	0
	4800
	0

	5
	IV
	0
	21
	0
	0
	4800
	0

	6
	V
	0
	19
	0
	0
	4800
	0

	7
	VI
	0
	21
	0
	0
	4800
	0

	8
	VII
	0
	22
	0
	0
	4800
	0

	9
	VIII
	0
	22
	0
	0
	4800
	0

	10
	IX
	0
	22
	0
	0
	4800
	0

	11
	X
	0
	21
	0
	0
	4800
	0

	12
	XI
	0
	20
	0
	0
	4800
	0

	13
	XII
	0
	22
	0
	0
	9000
	0

	14
	I
	0
	22
	0
	0
	9000
	0

	15
	II
	0
	21
	0
	0
	9000
	0

	16
	III
	0
	20
	0
	0
	9000
	0

	17
	IV
	0
	22
	0
	0
	9000
	0

	18
	V
	0
	19
	0
	0
	9000
	0

	19
	VI
	0
	21
	0
	0
	9000
	0

	20
	VII
	0
	23
	0
	0
	9000
	0

	21
	VIII
	0
	20
	0
	0
	9000
	0

	22
	IX
	0
	22
	0
	0
	9000
	0

	23
	X
	0
	23
	0
	0
	9000
	0

	24
	XI
	0
	18
	0
	0
	9000
	0


	Prognoza zysków - Należy przedstawić analizę zysków ze sprzedaży produktów/usług

	m- c działalności
	m-c kalendarzo-wy
	Źródło przychodów
	Przychody  całkowite

(suma kol. II,IV,V)
	Koszty całkowite
	Zysk netto

	1
	XII
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1691

	2
	I
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1691

	3
	II
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	4
	III
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	5
	IV
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	6
	V
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	7
	VI
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	8
	VII
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	9
	VIII
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	10
	IX
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	11
	X
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	12
	XI
	4800
	0
	0
	4800
	2471
	1910

	13
	XII
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	14
	I
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	15
	II
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	16
	III
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	17
	IV
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	18
	V
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	19
	VI
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	20
	VII
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	21
	VIII
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	22
	IX
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	23
	X
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162

	24
	XI
	9000
	0
	0
	9000
	3924
	4162


OŚWIADCZENIE

Oświadczam, że wszystkie informacje przedstawione w niniejszym dokumencie są przygotowane w oparciu o najpełniejszą wiedzę dotyczącą przedsiębiorstwa oraz perspektyw i możliwości jego rozwoju.

Miejsce, data i czytelny podpis ............................................................. 

7.5.3.   Kolejny prosty plan według wzoru dla unijnego dofinansowania
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BIZNES PLAN
uczestnika projektu „Własna firma? To możliwe!” realizowanego w ramach Działania 6.2 Wsparcie oraz promocja przedsiębiorczości i samozatrudnienia, Priorytetu VI Rynek pracy otwarty dla wszystkich, Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki 2007-2013.
I. Pomysł na biznes
1. Podstawowe informacje o Uczestniku Projektu
	Nazwisko i imię
	

	Adres zamieszkania
	

	Telefon
	

	E-mail
	

	PESEL
	

	NIP
	


2. Podstawowe dane dotyczące działalności
	Przewidywana nazwa 
	SERMASZ Serwis Maszyn Budowlanych Adam Wilk

	Planowana data rozpoczęcia działalności 
	9.07.2012

	Przedmiot i zakres 
	Zakuwanie węży oraz mechanika maszyn budowlanych 

	Forma prawna 
	Osoba fizyczna prowadząca działalność gospodarczą

	Lokalizacja
	


3. Charakterystyka pomysłu, identyfikacja jego ograniczeń
Prowadząc swoją działalność zamierzam wykorzystać swoje wcześniejsze doświadczenie prowadzeniu tego typu firmy, dobrą znajomość branży i konkurencji na rynku.Głównym powodem założenia działalności jest dla mnie możliwość stworzenia sobie niezależnego źródła utrzymania oraz zaspokojenie własnych ambicji. Chciałabym ponadto wykorzystać swoje doświadczenie zawodowe i życiowe i spróbować zrealizować swoje plany według własnego pomysłu. Mam nadzieję, że moje dotychczasowe doświadczenie, znajomość branży oraz łatwość w nawiązywaniu kontaktu pozwolą mi na otrzymanie dotacji i zrealizowanie planów.
	Działalność, którą zamierzam otworzyć polegać będzie na świadczeniu usług z zakresu mechaniki maszyn wielkogabarytowych: rolniczych oraz budowlanych.
W szczególności na serwisie wszystkich połączeń urządzeń hydrauliki oraz pneumatyki. Do takich połączeń używamy węży gumowych zbrojonych odpornych na wysokie ciśnienie robocze oraz na płyny dostarczane poprzez nie do podzespołów. 
Z tą nowoczesną technologią zapoznałem się podczas pobytu w Wielkiej Brytanii.


II. Potencjał i wykształcenie Uczestnika Projektu
	Posiadane wykształcenie
	Technik Mechanik 

	Odbyte kursy, szkolenia
	-Dyplom ukończenia liceum samochodowego o profilu mechanicznym
-Zaświadczenie o ukończeniu kursu przyuczającego do zawodu kierowca operator nośników osprzętu – sztaplarko –ładowarek o napędzie gazowym elektrycznym spalinowym
-Świadectwo kwalifikacyjne uprawniające do zajmowania się eksploatacją urządzeń , instalacji i sieci gazowych na stanowisku EKSPLOATACJI
-Świadectwo kwalifikacyjne uprawniające do zajmowania się eksploatacją urządzeń instalacji i sieci gazowych na stanowisku DOZORU.

	Doświadczenie zawodowe
	Z technologią zakuwania węży zapoznałem się w czasie pobytu w Wielkiej Brytanii . Pracowałem tam na stanowisku mechanika na zajezdni autobusowej jednego z największych przewoźników w Europie firmie FIRST BUS COMPANY. W autobusach połączenia hydrauliki i pneumatyki wymienialiśmy bardzo często zważywszy na ogromny tabor. Służył do tego specjalistyczny samochód . Taki samochód jest wyposażony w zakuwarkę, tokarkę małogabarytową, sprężarkę, agregat prądotwórczy oraz narzędzia niezbędne do demontażu i montażu węży . 

	Dodatkowe umiejętności
	Biegła obsługa komputera, znajomość programów CAD-owskich, prawo jazdy, licencja paralotniowa, znajomość języka angielskiego 

	Inne umiejętności przydatne w prowadzeniu działalności
	Łatwość w nawiązywaniu kontaktów interpersonalnych, dobra znajomość mechaniki co jest podstawą rozmów z potencjalnymi klientami, zdolności manualne


Czy planuje się zatrudnienie pracownika/ów?
W początkowym okresie działalności nie planuję, ale wraz z rozwojem firmy po około 1,5 roku chciałbym zatrudnić 2-3 pracowników z doświadczeniem mechanicznym
II. Znajomość rynku i konkurencji
1. Jaki rodzaj produktów będzie Pan/i sprzedawać bądź, jakie usługi będzie Pan/i oferować?

	Główną działalnością przedsiębiorstwa będzie zakuwanie węży hydraulicznych, pneumatycznych oraz świadczenie usług z zakresu napraw maszyn rolniczych oraz maszyn budowlanych jak również serwis tychże maszyn. Główną zaletą tego typu przedsięwzięcia jest jego nowość na polskim rynku a także to, że usługi tego typu nie były dotychczas świadczone na miejscu u klienta. Nawiązując kontakty z przyszłymi klientami pytałem o opinie na temat tego typu przedsięwzięcia. Opinie były bardzo pozytywne co bezpośrednio doprowadziło do podpisania kilku znaczących przyrzeczeń współpracy. Prowadzę negocjacje w kwestii wyłączności na lokalnym rynku z przedsiębiorstwem, które będzie mnie zaopatrywać w armaturę i węże.


2. Proszę podać cechy oferowanego produktu / usługi, odróżniające go od innych na rynku
	Główną cechą mojej usługi będzie jej dostępność oraz nienormowane godziny pracy a przede wszystkim jakość wykonywanych usług. Usługi będą świadczone bezpośrednio u klienta tzw. mobilny serwis (jest to nowość na lokalnym rynku). Na dokonane naprawy planuję udzielać gwarancji, w czasie jej trwania zapewniać klientom pełny serwis, a potem serwis pogwarancyjny na preferencyjnych warunkach. Zakładam, że kompleksowość usługi pozwoli mi pozyskać i utrzymać stałych klientów oraz zdobyć nowych poprzez pozytywne opinie klientów, którzy już skorzystali z moich usług. Konkurencyjne ceny, krótkie terminy wykonywania zleceń, oraz wysoka jakość świadczonych usług oraz użytych części są również moim dużym atutem, co w przyszłości zaowocuje konkurencyjnością mojego przedsięwzięcia i zdobyciem wiodącej pozycji na lokalnym rynku. Przez pierwsze dwa lata dzięki unijnej dotacji będę mógł obniżyć koszty utrzymania przedsiębiorstwa. 


3. Czy sprzedaż danego produktu / usługi wymaga posiadania zezwoleń, koncesji?
	NIE


4. Proszę wskazać kim są potencjalni odbiorcy produktów i usług oraz szacunkową liczbę potencjalnych klientów, a także ich oczekiwania?
	Potencjalnymi odbiorcami oferowanych przeze mnie usług będą rolnicy indywidualni, większe gospodarstwa rolne, przedsiębiorstwa związane z infrastrukturą dróg, przedsiębiorstwa związane z gazownictwem, składowiska odpadów jak i firmy zajmujące się recyklingiem odpadów, zakłady drzewne, przedsiębiorstwa, które są pośrednio związane z tymi zakładami czyli żwirownie, przedsiębiorstwa transportowe oraz ich podwykonawcy. 
Na ternie działania mojej firmy znajduje się około 400 potencjalnych klientów. Z niektórymi zakładami nawiązałem kontakt i przeprowadziłem na tej podstawie badanie rynku i zapotrzebowania na usługi świadczone przez moją firmę. Udało mi się zawrzeć wstępne przyrzeczenie współpracy z niektórymi z tych firm . 



5. Proszę podać zasięg terytorialny rynku

	Gminy: Laski, Niechorze, Bałtów, Konnice, Boleszyn, Rusinowo.
Powiaty: Janów, Nisko,
Województwa: podkarpackie, lubelskie


6. Czy popyt na produkt będzie podlegał sezonowy zmianom, jeśli tak - jak będą minimalizowane skutki tej sezonowości?
	Sezonowość w zakresie usług jakie planuję wykonywać nie będzie zbyt duża. Jednakże spadek robót budowlanych w okresie mrozów może nieznacznie obniżyć ilość zleceń. Dlatego zakładam, iż w tym okresie będę miał czas na zdobycie nowych klientów takich jak zakłady drzewne, których na terenie Gminy Dębno jest bardzo dużo. Posiadam dla nich bogatą ofertę węży odciągowych. Będę również się starał o zlecenia na remonty i naprawy posezonowe maszyn rolniczych i maszyn budowlanych . 


7. Proszę podać metody dotarcia do klientów oraz opisać charakterystykę wybranych metod, a także sposób promowania działalności i jej produktów. 

	Specyfika mojej działalności wymaga abym do przyszłych klientów docierał przede wszystkim osobiście. Dodatkową formą promocji będzie reklama na samochodzie, którym będę świadczył usługi, firmowe wizytówki i foldery, strona w Internecie, ogłoszenia w pismach branżowych i lokalnych. 


8. Kim są konkurenci na rynku, na jakim rynku działają?
	Konkurencyjnymi firmami na rynku lokalnym są zakłady hydrauliki siłowej, które będą w pewnym zakresie świadczyć podobne usługi. Jednakże w przodującej dziedzinie moich usług czyli zakuwaniu węży na rynku lokalnym jest tylko jedna firma, która świadczy podobne usługi, ale specyfika posiadanej przez nich prasy hydraulicznej wyklucza bezpośrednie dotarcie do klienta, ponieważ uniemożliwiają to duże gabaryty maszyny i przez to świadczenie usług jest możliwe tylko w siedzibie przedsiębiorstwa. Moje przedsiębiorstwo będzie w głównej mierze nastawione na wykonywaniu zleceń bezpośrednio u klienta. Tu właśnie chciałbym skupić swoje wysiłki i zaoferować moje usługi rolnictwu, ponieważ ta część rynku jest bardzo zaniedbywana przez moją konkurencję. Patrząc na szybki postęp w gospodarstwach wiejskich wiem, że udzielona rolnikom uwaga może w niedalekiej przyszłości procentować w postaci wielu zadowolonych klientów mojej firmy . 


9. Proszę porównać ofertę konkurencji ze swoją w odniesieniu do jakości, ceny, reklamy.
	Konkurenci
	Charakterystyka i silne strony konkurencyjnej oferty
	Powód dla którego uznawani są za silną lub słabą konkurencję

	Wpisać nazwę firmy
	-wieloletnia działalność na rynku, 
- rozpoznawalność przez klientów
	-świadczą usługi tylko na miejscu, 
- brak możliwości dojazdu do klienta

	Zakłady hydrauliki siłowej
	- świadczą usługi o trochę podobnym/pokrewnym zakresie
	- zakuwanie węży to niewielki procent ich działalności


9. Proszę dokonać analizy silnych i słabych stron działalności, jej zagrożeń i możliwości (analiza SWOT)

	Silne strony
	Słabe strony

	Jakość, analiza lokalnego rynku, zaplecze maszynowe, mobilność, wyłączność na lokalnym rynku na armaturę .
	Ograniczenie w środkach finansowych

	Szanse
	Zagrożenia

	Rozwój rolnictwa , rozwijająca się infrastruktura dróg , Euro 2012.
	Konkurencja z zachodu , szybko zmieniająca się technologia.


II. Identyfikacja rozwiązań alternatywnych
Proszę podać propozycje rozwiązań alternatywnych w kontekście zidentyfikowanych zagrożeń/ograniczeń związanych z wykonalnością przedsięwzięcia.

	W związku ze zmieniającą się technologią na rynku zakuć i łączy planuję w przyszłości zakup nowych urządzeń i wprowadzenie nowinek technicznych do swojego zakładu pracy. Pozwoli mi to na utrzymanie stałej jakości i konkurencyjności na rynku w mojej branży. Istnieje również możliwość wykorzystania mojej wiedzy i mojego sprzętu w pokrewnej dziedzinie hydrauliki siłowej.


II. Opłacalność i efektywność przedsięwzięcia 
1. Opis poszczególnych wydatków z uzasadnieniem konieczności ich poniesienia
	Przedmiot zakupu
	Opis techniczny
	Uzasadnienie konieczności dokonania zakupu
	Czy użytkowanie wymaga pozwoleń/ uprawnień?

	Prasa hydrauliczna 
	Prasa o pneumatycznym napędzie pompy hydraulicznej przeznaczona dla warsztatów naprawczych punktów serwisowych itp. Elektryczny wskaźnik osiągnięcia średnicy zaciśnięcia . zużycie sprężonego powietrza 255l/min . ciśnienie 6/7 bar 
	Niezbędna do połączenia węża hydraulicznego z elementem łącznym czyli odpowiednią końcówką . 
	NIE

	Tokarka Małogabarytowa Uniwersalna .
	Maszyny - Toczenie Napięcie (V) 400 Moc przyłączeniowa (W) 550 Długość el. obrabianego (mm) 700 Ø toczonego el. nad łożem (mm) 270 Ø toczonego el. nad gniazdem siodł. (mm) 145 Ø głowicy uniwersalnej (mm)
	Niezbędna do wykonywania prac naprawczych u klienta związanych z obróbką końcówek węży , oraz do frezowania węży przed założeniem armatury . małe gabaryty tej tokarki są niezbędne aby umieścić ją w samochodzie serwisowym . 
	NIE


	Głowice do frezowania węży . 
	Narzędzie to jest niezbędne do zakuwania węży wysokociśnieniowych . Urządzenie to przeznaczone jest do skrawania zewnętrznej warstwy gumy węży wielooplotowych posiadających od 3 do 6 warstw wzmocnienia .posiada specjalne noże skrawające.
	Następne urządzenie które jest potrzebne do przygotowania węża do zakucia . jest niezbędne do węży wysokociśnieniowych wzmacnianych oplotami stalowymi . 
	NIE

	Spawarka tig – mag 
	TIG µP 200H AC/DC 400V 3F
	Niezbędne narzędzie w pracy przy okuciach i zakuciach . stosowana w łączeniach przewodów metalowych i stopów metali lekkich . 
	NIE


2. Zestawienie wydatków w prowadzonej działalności
	Wyszczególnienie
	Ilość
	Termin zakupu
	Cena jednostkowa
	Wartość

	Prasa
	1
	Lipiec-sierpień
	12450
	12450

	Tokarka
	1
	Lipiec-sierpień
	8000
	8000

	Głowice do frezowania węży
	1 Komplet
	Lipiec-sierpień
	2400
	2400

	Spawarka tig-mag
	1
	Lipiec-sierpień
	12150
	12150

	Armatura 
	600szt
	Zakupione 
	5000
	5000

	Węże hydrauliczne
	400metrów
	Zakupione 
	5000
	5000

	Sprężarka 
	1
	Zakupione 
	2200
	2200

	Agregat prądotwórczy
	1
	Zakupione 
	3200
	3200

	Samochód
	1
	Zakupiony
	12000
	12000

	RAZEM
	62400


3. Źródła sfinansowania wydatków

	Źródło pozyskania środków
	Wartość pozyskanych środków

	
	PLN
	%

	Dotacja na rozpoczęcie działalności gospodarczej w ramach PO KL
	35000
	56

	Wkład własny, w tym:
	27400
	44

	- kredyt/pożyczka
	-
	-

	- środki własne 
	-
	-

	-inne środki (jakie?)
	-
	-

	Wartość środków ogółem
	62400
	100


3. Prognoza sprzedaży produktów/usług

	Produkt /usługa
	Prognozowana wielkość sprzedaży
	Cena sprzedaży

	
	Miesięcznie
	Rocznie
	

	Usługa zakuwania węży
	168 roboczo godz.
( 5600 zł )
	1920roboczo godz.
( 67200 zł )
	35zł za 1 roboczo godz.

	Sprzedaż produktów 
	5000
	60000
	


               4.        Prognoza ekonomiczna działalności przedsiębiorstwa

	KATEGORIA
	Przez pierwszy rok
	Prognoza na kolejny rok 

	
	miesięcznie
	Rocznie
	miesięcznie
	Rocznie

	A. Przychody
	

	1. Przychody za sprzedaży
	10600
	127200
	14400
	172800

	2. Inne przychody (jakie?)
	-
	-
	-
	-

	Razem Przychody
	10600
	127200
	14400
	172800

	B. Koszty
	

	1. Koszt zakupu towarów/surowców
	5000
	60000
	6000
	72000

	2. Wynagrodzenia pracowników
	-
	-
	-
	-

	3. Narzuty na wynagrodzenia
	-
	-
	-
	-

	4. Amortyzacja środków trwałych
	280
	3360
	280
	3360

	5. Czynsz dzierżawy
	800
	9600
	800
	9600

	6. Koszt transportu
	400
	4800
	500
	6000

	7. Koszt opakowań
	-
	
	
	

	8. Opłaty za media
	990
	11880
	990
	11880

	9. Zużycie materiałów i przedmiotów nietrwałych
	150
	1800
	200
	2400

	10. Usługi obce
	-
	-
	-
	-

	11. Podatek lokalny
	111
	1332
	111
	1332

	12. Inne podatki
	-
	-
	-
	-

	13. Ubezpieczenia
	800
	1600
	800
	1600

	14. Inne koszty (jakie?)
	-
	-
	-
	-

	RAZEM KOSZTY
	6931
	83172
	9681
	116172

	ZYSK BRUTTO (A-B)
	3669
	44028
	4719
	56628

	C. Podatek dochodowy
	290
	3480
	290
	3480

	WYNIK EKONOMICZNY 
(A-B-C)
	3379
	40548
	4429
	56280


	……………………………………………
	……………………………………..

	Czytelny podpis Wnioskodawcy
	Miejscowość, data


7.5.4.  Kolejny BIZNES PLAN
uczestnika projektu „Własna firma? To możliwe!” realizowanego w ramach Działania 6.2 Wsparcie oraz promocja przedsiębiorczości i samozatrudnienia, Priorytetu VI Rynek pracy otwarty dla wszystkich, Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki 2007-2013.
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                                                  KLUB  Rysia
I.  Pomysł na biznes
1. Podstawowe informacje o Uczestniku Projektu
	Nazwisko i imię
	

	Adres zamieszkania
	

	Telefon
	

	E-mail
	

	PESEL
	

	NIP
	


2. Podstawowe dane dotyczące działalności
	Przewidywana nazwa 
	KLUB  RYSIA

	Planowana data rozpoczęcia działalności 
	III kwartał 2011 roku

	Przedmiot i zakres 
	Usługa opiekuńcza

	Forma prawna 
	Osoba fizyczna prowadząca działalność gospodarczą

	Lokalizacja
	ul. J. Pawła II 66/5, Cychry 74-404 Cychry


3. Charakterystyka pomysłu, identyfikacja jego ograniczeń
Moim pomysłem na biznes jest założenie we wsi Cychry punktu opieki nad dziećmi pod nazwą „KLUB PUCHATKA”. Oferta mojego punktu jest odpowiedzią na potrzeby rodziców, którzy na kilka godzin dziennie (od poniedziałku do piątku) chcieliby korzystać z fachowej opieki dla swoich dzieci, a z różnych powodów nie mogą korzystać z przedszkoli państwowych, opieki babć czy niań. Moim mottem w pracy z dziećmi jest hasło: „uśmiech dziecka jest najważniejszy”. 
Pomysł adresowany jest do dzieci w wieku od 3 do 5 lat. W moim Klubie będę chciała stworzyć atmosferę, która ma wpływać na harmonijny rozwój osobowości dziecka przez zabawę i naukę. Moim celem jest przede wszystkim zapewnienie opieki, ale również przygotowanie maluchów do uczestnictwa w następnych etapach kształcenia oraz pokazania im piękna otaczającego ich świata, poprzez zabawę i różnego rodzaju zajęcia edukacyjne i rozwojowe. W moim przedszkolu będę chciała stworzyć atmosferę, która ma wpływać na harmonijny rozwój osobowości dziecka. Sama jestem mamą dwóch córeczek (4 latka, 8miesięcy) i wiem jak ważne dla rodzica jest zapewnienie odpowiedniej opieki dla dziecka. By pogodzić wychowywanie dzieci z pracą i po okresie macierzyństwa odnaleźć się na rynku pracy, narodził się pomysł, który przedstawiam. Posiadane wykształcenie i doświadczenie zawodowe pozwolą mi realizować to przedsięwzięcie.
Coraz więcej osób znajduje zatrudnienie i potrzebuje pomocy w postaci zapewnienia opieki nad dziećmi. Również na wsi wzrasta świadomość rodziców – wiedzą, jak ważne dla ich dzieci jest wykorzystanie wszystkich szans na poprawę warunków ich startu w dorosłe życie.
W moich zajęciach będą mogli uczestniczyć również rodzice. Poczyniłam rozmowy z rodzicami, przedstawiłam plany dla burmistrza pana Piotra Downara i sołtysa wsi Cychry pana Jacka Mazurowskiego. W konkurencyjnych przedszkolach w Dębnie brakuje miejsc a chętnych jest wiele. 
Odległość 5 km nie będzie przeszkodą do pokonania dla rodzica, tylko rozwiązaniem problemu pozostawienia dziecka w bezpiecznym miejscu pod dobrą opieką. Rok 2009 to rok przedszkolaka. W przedstawionych danych w UE wynika, że w Polsce co trzecie dziecko chodzi do przedszkola. Poniżej przedstawiam dane urodzeń dzieci w latach 2009-2011 we wsi Ćmielów, Szewna i Kunów.

	Rok urodzenia
	Cychry
	Bogusław
	Dębno

	2005
	16
	3
	165

	2006
	13
	6
	133

	2007
	13
	6
	142

	2008
	18
	6
	153

	2009 dane na 31.08.
	5
	6
	103


Liczby wskazują nam na możliwość utworzenia jednej pełnej grupy przedszkolaków liczących 20 dzieci. Prognozy z danych obszaru wsi i miasta określające rynek dla mojego biznesu są więc bardzo dobre. 
Planowaną kwotę dotacji 35 tys. zł chcę przeznaczyć na zakupienie wyposażenia w związku z planowaną działalnością. Posiadam własny lokal o powierzchni 55 m2 oraz teren do zagospodarowania na plac zabaw dla dzieci na powietrzu. Lokal jest dogodnie położny z wygodnym miejscem parkingowym. Moim podstawowym źródłem dochodów będą pieniądze wpłacane przez rodziców w formie czesnego. W przyszłości zamierzam ubiegać się o subwencje oświatowe, czyli dotacje z budżetu gminy.

II. Potencjał i wykształcenie Uczestnika Projektu
Posiadane wykształcenie:
………………………………………………………………………………………………….
Odbyte kursy, szkolenia:

- ABC przedsiębiorczości

- kurs pedagogiczny dla instruktorów praktycznej nauki zawodu

- modułowy kurs rachunkowości podmiotów gospodarczych 

- kurs z zakresu prawa pracy i przepisów BHP i p.poż.
- kurs Minimum Sanitarne zgodnie z rozporządzeniem

2. Doświadczenie zawodowe

	04.2008-12.2009 - Placówka Wielofunkcyjna w  Koluszkach– 

wychowawca 

10.2005-11.2007 – Dom Pomocy Społecznej, Kazimierz, Instruktor Terapii Zajęciowej

2006-2007 – własna działalność gospodarcza

2004-2007 – kurator społeczny

2002-2003 – Raela team – kierownik sklepu w Oleśnicy
2002-2004 – przedstawiciel Medica Polska

1997-2000 – Laborant Głowno – laborantka

1995-1998 – Until Głowno - laborantka


Dodatkowe umiejętności
- znajomość zasad księgowości

- prawo jazdy od…
- obsługa komputera
Inne umiejętności przydatne w prowadzeniu działalności

- łatwość w nawiązywaniu przeze mnie kontaktu z dziećmi,

- umiejętność łatwego i prostego budowania wypowiedzi, by dzieci nie miały kłopotów ze zrozumieniem, 

- umiejętności wokalno-muzyczne, plastyczne,
- cierpliwość i opanowanie, 

- spostrzegawczość, podzielność uwagi,

Czy planuje się zatrudnienie pracownika/ów?

W początkowym okresie działalności nie zamierzam zatrudniać pracowników. Jednak wraz z rozwojem biznesu przewiduję zatrudnić opiekunkę, a także ekspertów z różnych dziedzin.

II. Znajomość rynku i konkurencji
1. Jaki rodzaj produktów będzie Pan/i sprzedawać bądź, jakie usługi będzie Pan/i oferować?

	Będą to usługi polegające na sprawowaniu opieki nad dziećmi, organizacji zajęć edukacyjnych poprzez zabawę, a także organizacja pracy w grupie z rodzicami oraz indywidualnie. Opracowanie wraz z dzieckiem i rodzicem planu pracy kierowania jego procesem wychowawczym, prowadzenie pełnej dokumentacji. Tworzenie atmosfery serdeczności sprzyjającej rozwojowi uczuć i więzi emocjonalnych, wspieranie rodziców w trudnych sytuacjach życiowych. 


2. Proszę podać cechy oferowanego produktu / usługi, odróżniające go od innych na rynku

	W głównych założeniach usługa nie będzie odbiegała od konkurencji, ale będzie posiadała kilka znaczących różnic m.in. forma prowadzenia działalności to firma prywatna, zapewniona będzie lepsza opieka nad dziećmi – poprzez mniejszą liczbę dzieci w grupie. Indywidualizacja obsługi klienta, kompleksowość usług, nawiązanie więzi z usługowcami. Klub Rysia będzie kameralnym miejscem, gdzie w domowej atmosferze dzieci będą mogły poczuć się bezpiecznie. Bogata i różnorodna oferta zajęć nie pozwoli na rutynę, a co za tym idzie maluchy nie będą się nudzić.


3. Czy sprzedaż danego produktu / usługi wymaga posiadania zezwoleń, koncesji?

	Nie


4.  Proszę wskazać kim są potencjalni odbiorcy produktów i usług oraz szacunkową liczbę potencjalnych klientów, a także ich oczekiwania?

	Oferta Klubu Rysia skierowana jest przede wszystkim do rodziców dzieci mieszkających na wsi, gdzie brakuje takich przedsięwzięć. Adresowana jest do dzieci w wieku od 3 do 5 lat. Rodzice oczekują możliwość pozostawienia dziecka pod opieką na kilka godzin (2 lub 3), oraz na czas pobytu w pracy łącznie z dojazdem do pracy (8 do 9godzin). Usługa będzie również skierowana do mieszkańców Szewnej. 
Liczba potencjalnych klientów to dzieci z okolic ………. I jest to liczba około …….300


5.  Proszę podać zasięg terytorialny rynku

	Usługi skierowane są przede wszystkim do mieszkańców wsi Lopów, Jwano i okolic, również z miasta Nowy Wiśnicz. 


6. Czy popyt na produkt będzie podlegał sezonowy zmianom, jeśli tak - jak będą minimalizowane skutki tej sezonowości?

NIE

7. Proszę podać metody dotarcia do klientów oraz opisać charakterystykę wybranych metod, a także sposób promowania działalności i jej produktów. 

	Ogłoszenie na tablicach informacyjnych wsi, poinformowanie rodziców w szkole, rodzic rodzicowi – poczta pantoflowa, w ogłoszeniach parafialnych Kościoła.
- reklama poprzez Internet (np. strona www.slawno.pl), ulotki, plakaty, poprzez zadowolonych klientów i lokalną prasę
- rabaty, promocje
np. zniżka w opłatach dla rodzeństwa, upust dla dzieci z rodzin wielodzietnych 


    8.   Kim są konkurenci na rynku, na jakim rynku działają?

	W Nowej Słupi znajdują się 2 przedszkola samorządowe, przyjmujące dzieci z Nowej Słupi i okolic otwarte od 5:45 do 17:00.

Prowadzone jest również ognisko przedszkolne przy Otwockim Ośrodku Kultury przyjmujące dzieci na 4 godziny dziennie – są to dzieci z ubogich rodzin z Lelowa. 

Ponadto pewną konkurencję stanowią wynajmowane przez rodziców opiekunki i nianie.


9. Proszę porównać ofertę konkurencji ze swoją w odniesieniu do jakości, ceny, reklamy.

	Konkurenci
	Charakterystyka i silne strony konkurencyjnej oferty
	Powód dla którego uznawani są za silną lub słabą konkurencję

	Przedszkole nr 1
	Oprócz pracy dydaktyczno- wychowawczej i opiekuńczej prowadzonej w oparciu o Podstawę Programową przedszkole oferuje wiele ciekawych zajęć dodatkowych dla dzieci. Są to m.in.:
Program wychowania przedszkolnego „Razem w przedszkolu”, Żyj z przyrodą w zgodzie, Program gimnastyki kompensacyjno-korekcyjnej, Mówimy poprawnie, zajęcia kółka muzyczno-tanecznego, Mali aktorzy, Mali artyści, Ja i muzyka, Program nauczania  j. angielskiego w przedszkolu
	Przedszkole samorządowe, dofinansowywane, dobrze wyposażone i odremontowane z placem zabaw dla dzieci i bogatą ofertą edukacyjną. Przedszkole jest jednak przepełnione, ma bardzo liczne grupy i nie wszyscy chętni są zakwalifikowani – na rok szkolny 2009/2010 nie przyjęto około 40 dzieci.

	Przedszkole nr 2
	Zapewniają dobrze zorganizowane zajęcia prowadzone aktywizującymi metodami nauczania oraz wesołe zabawy. Oprócz pracy dydaktyczno-wychowawczej i opiekuńczej prowadzonej w oparciu o Podstawę Programową i uzupełnione o inne programy wychowania w przedszkolu, oferują możliwości wyboru i uczęszczania na zajęcia dodatkowe: zajęcia rytmiczne, ćwiczenia korekcyjne, nauka języka angielskiego, taniec, plastyka, logopedia, religia.
	Przedszkole samorządowe, dofinansowywane, mieszczące się w starej willi wymagającej kompleksowego remontu, posiada małe sale, niejednokrotnie dzieci mają do dyspozycji tylko jedno pomieszczenie do nauki i zabawy oraz do jedzenia i leżakowania. Z tego powodu 5-latki np. nie leżakują. Pomimo tego przedszkole ma przepełnione oddziały i dużą ilość chętnych – na rok szkolny 2009/2010 nie przyjęto 13 dzieci. 

	Ognisko przedszkolne przy DOK-u 
	Ognisko prowadzone przez instytucję samorządową Kunowski Ośrodek Kultury, powstało w celu poprawy szans w dostępie do edukacji dla dzieci z ubogich rodzin – proponuje zajęcia edukacyjne, gry i zabawy dla najmłodszych przez 4 godziny dziennie 
	Zajęcia dla dzieci prowadzone są bezpłatnie. Ognisko nie jest rozwiązaniem dla pracujących rodziców, ponieważ oferuje swoje usługi przez 4 godziny dziennie. 

	Prywatne opiekunki i nianie
	Bardzo częsta forma wyboru opieki na dzieckiem, które nie dostało się do przedszkola. Ma wiele zalet – niania opiekuje się tylko jednym dzieckiem, najczęściej w mieszkaniu dziecka, może poświęcić mu cały swój czas, nianie są bardzo dyspozycyjne i mają elastyczny czas pracy.
	Jest to dość kosztowna forma opieki, poza tym nianie przeważnie nie mają odpowiednich kwalifikacji i przygotowania pedagogicznego i chyba najlepiej sprawdzają się przy opiece nad maluszkami do lat 3.


9. Proszę dokonać analizy silnych i słabych stron działalności, jej zagrożeń i możliwości (analiza SWOT)

	Silne strony
	Słabe strony

	- własny lokal, 
- wykształcenie pedagogiczne, 
- nowe rozporządzenie MEN (ułatwienia w prowadzeniu punktów przedszkolnych), 
- rok 2008/2009 ogłoszony rokiem przedszkolaka. 
	- biznes, w który trzeba zainwestować spore pieniądze, a potrzebna jest jeszcze wyjątkowa cierpliwość i determinacja. 
- brak dostępu do niskich kredytów, 
- wysokie koszty uruchomienia działalności

	Szanse
	Zagrożenia

	- wzrost zapotrzebowania na tego typu usługi
- zależy nam na tym, aby małych przedszkoli 
powstawało jak najwięcej, zwłaszcza na wsiach - tłumaczył Andrzej Jagna, wiceminister edukacji.
- brak przedsięwzięcia tego typu. 
- stale zmieniające się tempo biznesu zmienia mentalność polaków i kultury społecznej. 
- w latach 2007-2013 na dofinansowanie tworzenia nowych przedszkoli zostanie wydane nawet 243 mln euro.
- wzrost liczby urodzin w okolicy
	- wejście niżu demograficznego,
- obawa przed zwiększeniem bezrobocia i ograniczenie dochodów klientów,
- powstanie nowej konkurencji, 


II. Identyfikacja rozwiązań alternatywnych
Proszę podać propozycje rozwiązań alternatywnych w kontekście zidentyfikowanych zagrożeń/ograniczeń związanych z wykonalnością przedsięwzięcia.

	Swoją działalność zamierzam głównie prowadzić w formie zapewnienia opieki nad dziećmi, organizacji zajęć edukacyjnych poprzez zabawę itp. Rozwiązaniem alternatywnym dla mojego przedsięwzięcia będzie prowadzenie zajęć indywidualnych z dziećmi, udzielanie korepetycji, opieka nad dziećmi w dni wolne od pracy i w godzinach popołudniowych, a także organizacja przyjęć urodzinowych.


III.      Opłacalność i efektywność przedsięwzięcia 
1. Opis poszczególnych wydatków z uzasadnieniem konieczności ich poniesienia

	Przedmiot zakupu
	Opis techniczny
	Uzasadnienie konieczności dokonania zakupu
	Czy użytkowanie wymaga pozwoleń/
uprawnień?

	Zakup sprzętu komputerowego i rtv
	Laptop, drukarka, ksero, skaner, rzutnik, ekran, telewizor, dvd, kino domowe
	Prowadzenie bazy danych, dokumenty firmy, odtwarzanie prognoz edukacyjnych, ułatwiający przygotowanie się do pracy i służący w pracy
	

	Zakup placu zabaw i zabawek, pomocy edukacyjnych
	Zjeżdżalnie, huśtawki, drabinki, kładki, suchy basen, klocki, tablice kredowe, korkowe
	Zabawa, ruch na powietrzu, nauka przez edukacje zabawą
	

	Meble, wykładzina
	Półki , szafki, krzesełka, stoliki, wykładzina dywanowa
	Przechowywanie rzeczy, zabawek, zapewnienie ciepła
	


2. Zestawienie wydatków w prowadzonej działalności

	Wyszczególnienie
	Ilość
	Termin zakupu
	Cena jednostkowa
	Wartość

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	RAZEM
	


3. Źródła sfinansowania wydatków

	Źródło pozyskania środków
	Wartość pozyskanych środków

	
	PLN
	%

	Dotacja na rozpoczęcie działalności gospodarczej w ramach PO KL
	35000
	100

	Wkład własny, w tym:
	
	

	- kredyt/pożyczka
	
	

	- środki własne 
	
	

	-inne środki (jakie?)lokal
	100000
	

	Wartość środków ogółem
	35000
	100


3. Prognoza sprzedaży produktów/usług

	Produkt /usługa
	Prognozowana wielkość sprzedaży
	Cena sprzedaży

	
	Miesięcznie
	rocznie
	

	Abonament-opieka nad dziećmi
	15os. x 200 = 3000
	36000
	

	Opłata godz.5zł
	10os. x 4= 20 x 5 = 2200
	
	


3. Prognoza ekonomiczna działalności przedsiębiorstwa

	KATEGORIA
	Przez pierwszy rok
	Prognoza na kolejny rok

	
	miesięcznie
	Rocznie
	miesięcznie
	rocznie

	A. Przychody
	

	1. Przychody za sprzedaży
	
	
	
	

	2. Inne przychody (jakie?)
	
	
	
	

	Razem Przychody
	
	
	
	

	B. Koszty
	

	1. Koszt zakupu towarów/surowców
	
	
	
	

	2. Wynagrodzenia pracowników
	
	
	
	

	3. Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	
	

	4. Amortyzacja środków trwałych
	
	
	
	

	5. Czynsz dzierżawy
	
	
	
	

	6. Koszt transportu
	
	
	
	

	7. Koszt opakowań
	
	
	
	

	8. Opłaty za media
	
	
	
	

	9. Zużycie materiałów i przedmiotów nietrwałych
	
	
	
	

	10. Usługi obce
	
	
	
	

	11. Podatek lokalny
	
	
	
	

	12. Inne podatki
	
	
	
	

	13. Ubezpieczenia
	
	
	
	

	14. Inne koszty (jakie?)
	
	
	
	

	RAZEM KOSZTY
	
	
	
	

	ZYSK BRUTTO (A-B)
	
	
	
	

	C. Podatek dochodowy
	
	
	
	

	WYNIK EKONOMICZNY (A-B-C)
	
	
	
	


	……………………………………………
	……………………………………..

	Czytelny podpis Wnioskodawcy
	Miejscowość, data


9.5.5.     Biznes Plan „Raj dla dziecka”
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BIZNES PLAN

uczestnika projektu „Własna firma? To możliwe!” realizowanego w ramach Działania 6.2 Wsparcie oraz promocja przedsiębiorczości i samozatrudnienia, Priorytetu VI Rynek pracy otwarty dla wszystkich, Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki 2007-2013.

I. Pomysł na biznes

1. Podstawowe informacje o Uczestniku Projektu

	Nazwisko i imię
	

	Adres zamieszkania
	

	Telefon
	

	E-mail
	

	PESEL
	

	NIP
	


2. Podstawowe dane dotyczące działalności

	Przewidywana nazwa 
	RAJ  dla dzieci

	Planowana data rozpoczęcia działalności 
	O7.07.2012

	Przedmiot i zakres 
	Usługi zabawowe

	Forma prawna 
	Osoba fizyczna prowadząca działalność gospodarczą

	Lokalizacja
	


3. Charakterystyka pomysłu, identyfikacja jego ograniczeń

	Działalność polegać będzie na:

prowadzeniu sali zabaw dla dzieci w wieku od 2 do 12 lat, będzie to miejsce aktywnego wypoczynku, gdzie nasi milusińscy mogliby spróbować swoich sił w chodzeniu po linkach, małych wiszących mostkach oraz zanurzyć się w basenie z różnokolorowymi piłeczkami.

Organizacja oraz przygotowanie imprez okolicznościowych (takich jak np.: urodziny, imieniny,  z okazji dnia dziecka, itp.). Aby dostosować się do potrzeb moich przyszłych klientów będę chciała przedstawić trzy propozycje organizacji przyjęcia:

I „Samodzielnie”

W tej opcji poczęstunek organizują klienci we własnym zakresie, moja firma zapewni: kolorową zastawę dla dzieci, naczynia potrzebne do rozłożenia przyniesionych smakołyków, oraz rezerwację miejsca dla rodziców jubilata.

II „Małe party”:
W tej wersji zapewnię rezerwacje stolika lub wydzielonego kącika, miejsca dla rodziców jubilata, 2,5 godziny zabawy, kolorową zastawę, szampana ciastka, chipsy, napoje, owoce.  III „Bez problemów”
Organizacja przyjęcia w tej opcji będzie jak sama nazwa mówi całkowicie na "mojej głowie". Zapewnię 3 godziny zabawy, kolorową zastawę, pyszny torcik, pizze, słodycze, chipsy, owoce, napoje. Urodzinowe dodatki takie jak - trąbka, czapeczka , balon. 

utworzenie punktu sprzedaży napojów chłodzących i słodyczy (woda mineralna, soki, cukierki, ciastka, kawa, herbata itp.)

zostaną stworzone dodatkowe zajęcia dla dzieci (powstanie kącik plastyczny, miejsce na gry i zabawy zręcznościowe),

popyt i podaż  nas tego typu usługi wynikać będzie z luki, która istnieje na lokalnym rynku (brak firmy oferującej podobne usługi w obrębie ok.50 km.)

po przeprowadzeniu analizy rynku i z własnego doświadczenia wiem, że jest duże zapotrzebowanie na tego typu działalność

przychody będą uzależnione od ilości sprzedanych biletów, rodzaju i wielkości zorganizowanych imprez , dodatkowy przychód uzyskam z punktu sprzedaży diałalność będzie prowadzona w wynajętym lokalu (obecnie trwają rozmowy),głównym moim ograniczeniem jest brak własnego lokalu opłata za użytkowanie pochłaniać będzie znaczna część dochodu



II. Potencjał i wykształcenie Uczestnika Projektu

	Doświadczenie zawodowe
	Jestem matką trójki dzieci, którymi zajmuję się na co dzień, znam potrzeby i zainteresowania łatwo nawiązuję kontakt z obcymi dziećmi.



	Dodatkowe umiejętności
	Prawo jazdy kat. B

	Inne umiejętności przydatne w prowadzeniu działalności
	Łatwość w organizowaniu i prowadzeniu zajęć z dziećmi.


Czy planuje się zatrudnienie pracownika/ów?

W przyszłości tak (czasowe zatrudnienie).

Znajomość rynku i konkurencji

1. Jaki rodzaj produktów będzie Pan/i sprzedawać bądź, jakie usługi będzie Pan/i oferować?
	Będą to usługi w zakresie :

-prowadzenie placu zabaw dla dzieci na zamkniętej powierzchni

-sprzedaż napojów i słodyczy

-organizacja imprez okolicznościowych dla dzieci 




2. Proszę podać cechy oferowanego produktu / usługi, odróżniające go od innych na rynku

	Cechy świadczonych przeze mnie usług :

-dobra zabawa, niepowtarzalne wrażenia

-jedyny taki pomysł na zabawę z dziećmi

-brak uzależnień od pogody

-dostępność 7 dni w tygodniu


3. Czy sprzedaż danego produktu / usługi wymaga posiadania zezwoleń, koncesji?
	NIE


Proszę wskazać kim są potencjalni odbiorcy produktów i usług oraz szacunkową liczbę potencjalnych klientów, a także ich oczekiwania?

	Potencjalnymi odbiorcami moich usług będą dzieci w wieku od 2 do 12 lat.

Szacunkowa liczba klientów powinna kształtować się pomiędzy 20 do 30

osób dziennie.

Oczekiwania to:

-bezpieczeństwo

-miła atmosfera

-atrakcyjna cena

-wysoka jakość obsługi

-elastyczność


4. Proszę podać zasięg terytorialny rynku

	Gmina Janów i okoliczne miejscowości.


6.   Czy popyt na produkt będzie podlegał sezonowy zmianom, jeśli tak - jak będą minimalizowane skutki tej sezonowości?

	NIE


7. Proszę podać metody dotarcia do klientów oraz opisać charakterystykę wybranych metod, a także sposób promowania działalności i jej produktów. 

	Reklama:

-ulotki oraz plakaty reklamowe

-reklama w lokalnej gazecie

Organizowanie różnego rodzaju promocji:

-upusty cenowe

-różnego rodzaju quizy  




8. Kim są konkurenci na rynku, na jakim rynku działają?
	Brak potencjalnych konkurentów – pierwszy taki pomysł.


9.  Proszę porównać ofertę konkurencji ze swoją w odniesieniu do jakości, ceny, reklamy.

	Konkurenci
	Charakterystyka i silne strony konkurencyjnej oferty
	Powód dla którego uznawani są za silną lub słabą konkurencję

	BRAK
	
	


10.  Proszę dokonać analizy silnych i słabych stron działalności, jej zagrożeń i możliwości (analiza SWOT)

	Silne strony
	Słabe strony

	- brak konkurencji - pierwszy taki pomysł

- dobra lokalizacja

- miła, sympatyczna i odpowiedzialna obsługa

- odpowiednie wyposażenie pomszczenia
	- brak własnego lokalu

- małe doświadczenie w prowadzeniu własnej firmy



	Szanse
	Zagrożenia

	- wzrost zapotrzebowania na tego typu usługi

- jedyny taki pomysł w okolicy
	- zbyt wysoki czynsz za lokal

- ograniczenie dochodów klientów

- wzrost bezrobocia


III.    Identyfikacja rozwiązań alternatywnych

Proszę podać propozycje rozwiązań alternatywnych w kontekście zidentyfikowanych zagrożeń/ograniczeń związanych z wykonalnością przedsięwzięcia.

	Dodatkowe zajęcia z dziećmi.

Zdobycie dodatkowych uprawnień.


IV. Opłacalność i efektywność przedsięwzięcia 

1. Opis poszczególnych wydatków z uzasadnieniem konieczności ich poniesienia

	Przedmiot zakupu
	Opis techniczny
	Uzasadnienie konieczności dokonania zakupu
	Czy użytkowanie wymaga pozwoleń/uprawnień?

	Konstrukcja  

zabawowa
	Basen z piłeczkami

Ślizg do basenu

Wieża do wspinania

Przejście tubowe

Magiel z kolorowych wałków

Schodki wałki

Podest wejściowy

Koło ratunkowe

Worki bokserskie
	Jest to podstawowy element 

wyposażenia sali 

zabawowej.
	NIE


2. Zestawienie wydatków w prowadzonej działalności

	Wyszczególnienie
	Ilość
	Termin zakupu
	Cena jednostkowa
	Wartość

	Konstrukcja zabawowa
	1
	Pierwsza połowa

listopada 
	47.000,00


	47.000,00

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	RAZEM
	47.000,00


3. Źródła sfinansowania wydatków

	Źródło pozyskania środków
	Wartość pozyskanych środków

	
	PLN
	%

	Dotacja na rozpoczęcie działalności gospodarczej w ramach PO KL
	35.000,00
	74,47

	Wkład własny, w tym:
	
	

	- kredyt/pożyczka
	12.000,00
	25,53

	- środki własne 
	
	

	-inne środki (jakie?)
	
	

	Wartość środków ogółem
	47.000,00
	100%


4. Prognoza sprzedaży produktów/usług
	Produkt /usługa
	Prognozowana wielkość sprzedaży
	Cena sprzedaży

	
	Miesięcznie
	rocznie
	

	Sprzedaż biletów za

świadczoną usługę 
	6.000,00
	72.000,00
	10,00 PLN

za bilet

	Organizacja imprez

okolicznościowych
	1.000,00
	12.000,00
	200,00 PLN

od imprezy


5. Prognoza ekonomiczna działalności przedsiębiorstwa
	KATEGORIA
	Przez pierwszy rok
	Prognoza na kolejny rok

	
	miesięcznie
	Rocznie
	miesięcznie
	rocznie

	A. Przychody
	

	1. Przychody za sprzedaży
	6.000,00
	72.000,00
	6.000,00
	72.000,00

	2. Inne przychody (jakie?)
	1.000,00
	12.000,00
	1.000,00
	12.000,00

	Razem Przychody
	7.000,00
	84.000,00
	7.000,00
	84.000,00

	B. Koszty
	

	1. Koszt zakupu towarów/surowców
	
	
	
	

	2. Wynagrodzenia pracowników
	
	
	
	

	3. Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	
	

	4. Amortyzacja środków trwałych
	
	
	
	

	5. Czynsz dzierżawy
	2.000,00
	24.000,00
	2.000,00
	24.000,00

	6. Koszt transportu
	
	
	
	

	7. Koszt opakowań
	
	
	
	

	8. Opłaty za media
	1.000,00
	12.000,00
	1.000,00
	12.000,00

	9. Zużycie materiałów i przedmiotów nietrwałych
	100,00
	1200,00
	100,00
	1200,00

	10. Usługi obce
	150,00
	1800,00
	150,00
	1800,00

	11. Podatek lokalny
	
	
	
	

	12. Inne podatki
	-
	-
	-
	-

	13. Ubezpieczenia
	
	
	
	

	14. Inne koszty (jakie?)
	
	
	
	

	RAZEM KOSZTY
	
	
	
	

	ZYSK BRUTTO (A-B)
	
	
	
	

	C. Podatek dochodowy
	
	
	
	

	WYNIK EKONOMICZNY 

(A-B-C)
	
	
	
	


	……………………………………………
	……………………………………..

	Czytelny podpis Wnioskodawcy
	Miejscowość, data


7.5.6.   Biznesplan (część). Pomył na biznes. 

Nie jest to w pełni profesjonalny biznesplan, lecz pomysł i myśl przewodnia są ciekawe. Dalej należy sobie resztę „dośpiewać”.

Wstęp do biznesplanu dla klubu sportowo-uzdrowiskowego.

BIZNES PLAN

KLUB SPORTOWO-UZDROWISKOWY

NEMEZIS

Autor: Krzysztof O. 

SPIS TREŚCI

I. OGÓLNA CHARAKTERYSTYKA FIRMY

1. Utworzenie firmy

2. Przedsięwzięcie

3. Lokalizacja

4. Dane firmy

5. Usługi

6. Zatrudnienie

II. ANALIZA RYNKU

1. Odbiorcy

2. Konkurencja

III. PLAN TECHNICZNY

1. Nakłady inwestycyjne

IV. PLAN MARKETINGOWY

     1.Promocja
V. PLAN FINANSOWY
1. Źródła finansowania inwestycji

2. Planowane koszty

3. Planowane przychody
VI. ANALIZA SWOT

I.  OGÓLNA CHARAKTERYSTYKA FIRMY
1.Utworzenie firmy
Nasza spółka powstała w celu uzyskania zysku. W związku z zastojem na rynku pracy postanowiliśmy sami stworzyć sobie miejsca pracy. Analizując możliwości działania postanowiliśmy że otworzymy klub sportowo-uzdrowiskowy. Aktualnie jest to miejsce bardzo poszukiwane zarówno z powodu reklamowanego zdrowego trybu życia jak i dbania o ciało. 

Oferowana jakość usług w zakładzie byłaby na bardzo wysokim poziomie.
2.Przedsięwzięcie 
Właścicielami salonu będą Krzysztof Okielski, Małgorzata Zawadzka  którzy założą spółkę cywilną. Działalność klubu sportowo-uzdrowiskowego NEMEZIS ma charakter usługowy. W ofercie znajdzie się szeroki zakres podstawowy zakres usług sportowych. Klienci będą mogli również skorzystać z usług uzdrowiskowych. Wszystkie czynności wykonywane będą przez wysoko wykwalifikowany personel, w którego w skład oprócz właścicieli wejdzie 6 osób, z późniejszym rozwojem firmy zostanie powiększony.
Podstawowe cele działalności:

- zaspokojenie własnych ambicji

- źródło utrzymania rodziny

- zdobycie doświadczenia i umiejętności współpracy

- tworzenie dodatkowych miejsc pracy

- prestiż i uznanie społeczne

- maksymalizacja zysków

- świadczenie usług najwyższej jakości po odpowiednich cenach

- zdobycie uznania w oczach klienta 

- zadowolenie klientów
3. Lokalizacja
Salon będzie się mieścił w miejscowości Czarna Góra, który został wynajęty od prywatnego właściciela pana Adama Nowaka na okres dwóch lat. W umowie znalazła się klauzula zapewniająca najemcy pierwszeństwo  do kolejnego okresu wynajmu lub docelowego wykupu. Lokal ten posiada pełną instalację elektryczną, gazową oraz wodnokanalizacyjną. Należy przeprowadzić jedynie mały remont.
4. Dane firmy

- spółka cywilna, klub sportowo-uzdrowiskowy NEMEZIS

- siedziba: Czarna Góra 26  27-280 Suchedniów
- właściciele: Krzysztof Okielski, Małgorzata Zawadzka

- e-mail: klubNEMEZIZS@wp.pl

- strona internetowa: www.nemezisklub.pl
- telefon: 041-385-14-53

- telefon komórkowy: 789173456, 652979412

- NIP: 176-83-224-515

- REGON: 496136440 
Godziny otwarcia

Poniedziałek- Piątek 8.30-17.30

Sobota 9.00-16.30

5. Usługi
W klubie można skorzystać z: 

- usługi sportowe (30-150zł/godz)
1. Ogólne ćwiczenia na siłowni

2. TBC Ćwiczenia modelujące 
Stretching Ćwiczenia poprawiające sylwetkę
ABT Ćwiczenia

3. Aerobik

4. Pilaste 

5. Rowery

6. Bosu mix

7. Power step

8. Bieżnie

9. Yoga

- z usług uzdrowiskowych (30-110 zł)

     1.masaż wibracyjny 

     2. masaż klasyczny 

     3. masaż podwodny 

- gastronomia
6. Zatrudnienie

Do prawidłowego działania klubu należy starannie i sumiennie dobrać pracowników ponieważ powodzenie przedsięwzięcia zależy nie tylko od samego planu działania, ale również od osób zatrudnionych, które będą ten plan sumiennie realizować;

Krzysztof  Klicki -odpowiedzialny za działania sportowe, prezes

Małgorzata Zabłocka-  obowiązki administracyjne, finansowe  

Zostanie zatrudnionych jeszcze 13 osób, 5 do usług sportowych i 8 do uzdrowiskowych.

W dalszym okresie z pewnością zwiększymy ilość personelu.

II.    ANALIZA RYNKU
1. Odbiorcy

Mieszkańcy Czarnej Góry i okolic jak i na wszystkich zainteresowanych. Nastawiamy się na młodzież, kobiety i mężczyźni w różnym wieku.
2. Konkurencja

W okolicy miejsca powstania klubu brak jest jakiejkolwiek konkurencji.
III.    PLAN TECHNICZNY
1. Nakłady inwestycyjne

- sprzęt sportowy i uzdrowiskowy

- wyposażenie lokalu

- remont lokalu

- inne
IV.    PLAN MARKETINGOWY
Stosunkowo niskie ceny, przystosowane do klienta.

1.Promocja  

a) Do poinformowania potencjalnych klientów o otwarciu klubu posłużę się;

- umieszczeniem reklamy w lokalnej prasie

- ulotki informacyjne(znajdujące się w miejscach skupiających dużo ludzi)

- plakaty reklamowe m.in.: na przystankach, sklepach, tablicach ogłoszeń, drzewach

- strona internetowa przedstawiającą salon

b) Dla stałych klientów oferujemy:

-  15% rabatu

- przy usłudze powyżej 140 zł niespodzianka

- dla wszystkich  dodatkowe gratisy - długopisy, koszulki, torby z logiem firmy

- rabaty dla zorganizowanych grup.

V.     PLAN FINANSOWY
1. Źródła finansowania inwestycji

Do otwarcia salonu kosmetyczno-uzdrowiskowego potrzeba zaciągnąć kredyt w wysokości 80 000 zł, dlatego, że przynależymy do Unii  Europejskiej ubiegam się o dofinansowanie z funduszy europejskich  40 000zł, z własnych środków posiadamy 60 000zł.
2.  Planowane koszty

KOSZTORYS NIEZBĘDNEGO SPRZĘTU SPORTOWEGO

	Nazwa produktu
	Cena [zł]
	ilość
	Łączna cena [zł]

	Zestaw hantli 2,5-25 kg + stojak
	4763
	1
	4763

	Stojak na zestaw gryfów i talerzy
	1149
	1
	1149

	Stojak na talerze
	984
	1
	984

	Gryf 2,2 m
	191
	1
	191

	Gryf łamany
	191
	1
	191

	Gryf 1,6 m
	191
	1
	191

	Talerze:

	20kg
	120
	6
	720

	15kg
	90
	6
	540

	10kg
	60
	6
	360

	5kg
	30
	6
	180

	2,5kg
	15
	6
	90

	1,25kg
	10
	6
	60

	Ławki:

	Ławka prosta profesjonalna
	668
	1
	668

	Ławka profesjonalna z regulowanym oparciem (0º do 90º)
	984
	1
	984

	Ławka wygięta z regulowanym oparciem
	1580
	1
	1580

	Ławka Scotta
	1580
	1
	1580

	Ławka na mięśnie brzucha + drabinka
	1122
	1
	1122

	

	Urządzenie na mięsień czwórgłowy uda
	4167
	1
	4167

	Suwnica do wyciskania w pozycji pionowej
	4799
	1
	4799

	"Brama" 30319
	6000
	1
	6000

	Wyciąg górny 100 kg z ławką
	3949
	1
	3949

	Aerobik:

	Rower treningowy z sensorowym pomiarem pulsu
	1470
	1
	1470

	Bieżnia elektryczna - składana
	4000
	1
	4000

	Symulator wioseł
	1500
	1
	1500

	StepPro
	240
	10
	2400

	Pojemnik na stepy
	1000
	1
	1000

	Worek treningowy
	1000
	1
	1000

	Mata 150x50 cm
	62
	10
	620

	Tyczki drewniane
	36
	10
	360

	Masaże uzdrowiskowe

Wanny                                                                                                        12000  x  2  =  24000
RAZEM:   70.618 zł

- remont lokalu:  1 500zł

- umeblowanie:  8 000zł

- lustra: 8 000zł 

- komputer, oprogramowanie, kasa fiskalna:  9 000zł

- sprzęt do usług (aerobik, siłownia, masaże): 70 618 zł
- ręczniki: 1 000zł

- promocja: 10 000zł

- opłaty + wynajem: 10 000zł

-pensje: 22100

- inne: 10 000zł

RAZEM:   142 210 zł



Oczekujemy na rabat przy tak dużym zamówieniu oraz deklaracji zapłaty gotówką.

3. Przychody

	Jak już wcześniej wspomniano odbiorcami klubu są mieszkańcy Czarnej Góry i okolic. Na tym terenie mieszka około 25 tys. osób. Szeroki wachlarz usług skierowany jest do wszystkich grup wiekowych, którzy chcą aktywnie spędzić czas,  to oznacza, że ilość potencjalnych klientów można określić na poziomie 2,4 tys. Średnie ceny karnetów miesięcznych siłowniach oscylują w granicach ok. 50 zł. a trzeba jeszcze dodać usługi uzdrowiskowe(przeważnie kobiety i osoby starsze- ok. 1440. Osób) .  To pozwala określić wartość tychże wydatków w skali roku, czyli rozmiary potencjalnego rynku:

2400*50 zł + 144*200 zł =408000

W pierwszych miesiącach działalności nastawiamy się na straty, gdyż  koszty na rozwinięcie działalności były wysokie. 


VI.      ANALIZA SWOT
Szanse:

·  wszechstronność usług

·  kompleksowość oferty

·  doradztwo klientom

·  dobre przyjęcie firmy na rynku

·  wymiana doświadczeń

· wysoka jakość sprzętu

· nowe techniki pracy
Zagrożenia:
·  brak zainteresowania

· ograniczona możliwość znalezienia profesjonalnego personelu

· duże koszty związane z rozpoczęciem działalności.
Mocne strony:
·  dobra lokalizacja

·  przystępne ceny

·  liczne promocje 

· profesjonalna, sympatyczna obsługa

· rosnące zainteresowanie świadczonymi usługami

· zwiększanie udziału w rynku
Słabe strony

·  duże koszty związane z założeniem salonu

·  pojawienie się w przyszłości silnej konkurencji

I………….. KONIEC.
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

PODSUMOWANIE:
To tylko wycinek kompletnego biznesplanu, pozostałą wymaganą część  musisz sobie sam, czytelniku, uzupełnić. Pomysł ten możesz dowolnie wzbogacać i rozwijać, dodając również wszystkie niezbędne wyliczenia.

Sądzę, że po otrzymanej porcji wiedzy nie będzie to trudne.

7.5.7.  Kolejny biznesplan (część) 
             i nietypowy pomysł
Plan założenia, funkcjonowania 

i rozwoju przedsiębiorstwa 

malarsko – konserwacyjnego

PS Coating Services.

Autor:

Sebastian S.
ul. Barwinek 8/17

25-15- Kielce

sebastians@wp.pl
Źródła i opracowania pomocnicze:
· Raport z badania rynku powłok antykorozyjnych w województwie Świętokrzyskim przeprowadzony firmę consultingową DSR Consool,

· Artykuł pana J. Lesiaka pt. „Niedobór wykonawców na rynku Polskim i Środkowoeuropejskim” zamieszczonym w kwartalniku „Ochrona przed korozją”, wydanie IV 2010

· Konsultacje z biurem doradztwa podatkowego AS Doradcy Podatkowi Kielce,

Cel stworzenia biznes planu: 
Celem stworzenia niniejszego planu jest przedstawienie inwestycji związanej z uruchomieniem firmy o profilu malarsko-konserwacyjnym PS Coating Services

Opis branży

Branża powłok antykorozyjnych od wielu lat nieprzerwanie się rozwija.         Dzięki temu rozwojowi zarówno producenci farb i lakierów jak i przedsiębiorstwa świadczące usługi wykonywania powłok antykorozyjnych mogą stale notować zyski ze sprzedaży swoich usług czy produktów. Dzięki rozwojowi tej branży również inni przedsiębiorcy wiele zyskują, gdyż mogą coraz skuteczniej chronić przed korozją maszyny, narzędzia, instalacje, elementy infrastruktury, oraz produkowane przez siebie wyroby, jeżeli te są narażone na niszczycielskie działanie korozji. Rozwój branży antykorozyjnej pozwolił również znacznie ograniczyć zanieczyszczenie środowiska poprzez zastosowanie nowoczesnych metod produkcji farb, lakierów oraz preparatów stosowanych do walki z korozją. Popyt na usługi wykonywania powłok antykorozyjnych ciągle rośnie wraz ze wzrostem produkcji w przemyśle, powstawaniem nowych przedsiębiorstw, rozwojem branży budowlanej, rozwojem infrastruktury energetycznej, drogowej, kolejowej, rozwojem przemysłu stoczniowego, transportowego. Powłoki antykorozyjne znajdują zastosowanie wszędzie tam, gdzie istnieje zagrożenie korodowania materiału pod wpływem czynników atmosferycznych czy agresywnego środowiska sprzyjającego korozji. 

Obserwacje rynku w Polsce i regionie

W Polsce branża powłok antykorozyjnych również nieustannie się rozwija, ale ciągle podaż tego typu usług na naprawdę wysokim poziomie nie jest wystarczająca do zaspokojenia popytu na nie na Polskim rynku. 
Istniejące na rynku polskim przedsiębiorstwa trudniące się wykonywaniem powłok antykorozyjnych mokrych (natryskowe malowanie farbami nowoczesnych lakierami) zazwyczaj mają dużą ilość zamówień, co wiąże się z dość długim czasem oczekiwania na realizację. Spowodowane jest to niewielką liczbą firm działających w tym segmencie. Największe zapotrzebowanie na tego typu usługi w Polsce spotykamy w przemyśle, branży budowlanej oraz stoczniowej.
W województwie Świętokrzyskim oraz sąsiednich województwach, które w pierwszej kolejności będą rynkiem docelowym PS Coating Systems istnieje 11 przedsiębiorstw wykonujących takie usługi z zastosowaniem współczesnych standardów i technologii oraz kilkanaście mniejszych, dość słabo radzących sobie na rynku przedsiębiorstw zatrudniających nie więcej niż 5 pracowników i wykorzystujących starsze technologie. Z badań rynku przeprowadzonych przez firmę consultingową DSR Consool na zlecenie inwestora wynika, że popyt na te usługi jest od 1,3 do 1,6 raza wyższy niż podaż. Są to bardzo obiecujące wiadomości, które potwierdza również artykuł pana J. Lesiaka pt. „Niedobór wykonawców na rynku Polskim i Środkowoeuropejskim” zamieszczonym w kwartalniku „Ochrona przed korozją”, wydanie IV 2010.

Finansowanie przedsięwzięcia i działalności

Zarówno do rozpoczęcia jak i prowadzenia działalności świadczenia usług malarskich i ochrony antykorozyjnej inwestor potrzebuje nakładów wysokości 130 000 zł. 
Kwota ta zostanie wykorzystana na następujące cele:

	Adaptacja nieruchomości
	 
	 

	 
	pomieszczenia biurowe
	13 500,00 zł
	10,38%

	 
	pomieszczenia magazynowe
	9 800,00 zł
	7,54%

	 
	malarnia
	16 000,00 zł
	12,31%

	 
	suszarnia
	8 000,00 zł
	6,15%

	Zakup narzędzi i sprzętu
	 
	 

	 
	natryskowe agregaty malarskie wraz z wyposażeniem
	21 500,00 zł
	16,54%

	 
	mobilny agregat piaskarski z wyposażeniem
	21 000,00 zł
	16,15%

	 
	flota samochodowa
	31 400,00 zł
	24,15%

	Opłaty (za pierwszy miesiąc działalności)
	 
	 

	 
	czynsz za wynajem nieruchomości
	3 500,00 zł
	2,69%

	 
	energia elektryczna, paliwo, woda bieżąca, telefon, internet
	1 700,00 zł
	1,31%

	Materiały (w pierwszym miesiącu działalności)
	 
	 

	 
	materiały malarskie, art. biurowe, odzież i art. ochronne,
	2 500,00 zł
	1,92%

	Koszty reklamy i ogłoszeń
	 
	 

	 
	abonament w bazie firm, reklama radiowa, reklama w prasie
	1 100,00 zł
	0,85%

	 
	 
	 
	 

	RAZEM
	130 000,00 zł
	100,00%


Kwotę 100 000 zł inwestor zamierza pozyskać ze środków Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki, pozostałą kwotę w wysokości 30 000 zł dwóch wspólników wniesie do spółki jako wkład własny w równych częściach po 15 000 zł każdy.

Forma własności oraz forma opodatkowania
Firma zarejestrowana będzie jako spółka cywilna a wspólnikami tejże spółki będą pan Sebastian Siekiera i pan Jan Nowak. Wkład obu wspólników w finansowanie części kosztów związanych z powstaniem spółki jest równy.

Wspólnicy zdecydowali się na rozliczanie podatku dochodowego w formie podatku liniowego w wysokości 19%. Taka forma opodatkowania ustalona została po konsultacji z biurem doradztwa podatkowego AS Doradcy Podatkowi Kielce i przedstawieniu 3-letniej prognozy przychodów z działalności PS Coating Systems.

  Przedsiębiorstwo będzie również czynnym płatnikiem podatku VAT.

Kadra kierownicza i personel

W początkowym okresie działalności przedsiębiorstwo zatrudniać będzie od 2 do 3 osób na zasadzie umowy o pracę. Będą to wykwalifikowani pracownicy z doświadczeniem od 1,5 do 4 lat. Są to osoby znane inwestorom, które już wyraziły chęć podjęcia pracy w nowopowstałym przedsiębiorstwie. Firma będzie poszukiwać równocześnie pracownika biurowego, który będzie zajmował się dokumentacją oraz kontaktem z kontrahentami.

Kadrę kierowniczą stanowić będzie dwóch właścicieli spółki, będą oni jednak aktywnie uczestniczyć w realizacji zamówień, wykonując bezpośrednio roboty związane z konserwacją i malowaniem natryskowym, ponieważ mają oni niezbędną wiedzę teoretyczną idącą w parze z długoletnim doświadczeniem w branży. W przyszłości firma planuje zatrudnienie kilku kolejnych pracowników.

Lokalizacja przedsiębiorstwa i nieruchomości

Siedziba PS Coating Services będzie się mieścić w Kielcach przy ul. J. Karskiego 1. Jest to dwupiętrowy budynek murowany o powierzchni 70 m², w tym momencie niezagospodarowany, który zostanie wykorzystany na pomieszczenia biurowe. W bezpośrednim sąsiedztwie znajduje się hala o powierzchni 350 m², która wykorzystana będzie jako powierzchnia magazynowa. W odległości 15 m od hali magazynowej znajduje się kolejna hala o powierzchni 1800 m², która przeznaczona zostanie na malarnię i suszarnię. Działka na której znajdują się w/w budynki ma bezpośredni dojazd do drogi publicznej, i znajduje się na terenach przeznaczonych na działalność przemysłową i usługową, w sąsiedztwie innych przedsiębiorstw.

Opis działalności przedsiębiorstwa, technologii

Przedsiębiorstwo będzie świadczyć usługi w branży przemysłowej i budowlanej polegające na konserwacji konstrukcji stalowych, maszyn i urządzeń, części budowli lub budynków oraz wielu innych obiektów. Działalność taka będzie prowadzona z wykorzystaniem nowoczesnych technik natryskowego nakładania powłok malarskich oraz tradycyjnej, ręcznej metody nakładania powłok konserwacyjnych. 
Zastosowanie nowoczesnych agregatów do natryskowego malowania pozwala znacznie ograniczyć czas nakładania powłoki i pozwala z większą dokładnością regularnie rozprowadzić farbę na pokrywanej powierzchni, co zdecydowanie poprawia właściwości ochronne powłoki. 
Malowanie metodą natryskową będzie możliwe dzięki trzem zakupionym przez przedsiębiorstwo agregatom do malowania natryskowego, z czego 2 zasilane będą elektrycznie a 1 pneumatycznie. 

Przedsiębiorstwo PS Coating Services będzie również wykorzystywać najskuteczniejszą jak dotąd metodę przygotowania podłoża pod warstwę konserwującą, jaką jest obróbka strumieniowo-ścierna (piaskowanie). Jest to usuwanie starych powłok, rdzy oraz wszelkich zanieczyszczeń za pomocą ścierniwa „wyrzucanego” na czyszczoną powierzchnię za pomocą sprężonego powietrza. Metoda ta jest niezwykle skuteczna, jeśli chodzi o oczyszczenie konserwowanej powierzchni i uzyskanie odpowiedniej chropowatości, co w dużym stopniu poprawia przyczepność powłoki do konserwowanej powierzchni. Za pomocą mobilnego agregatu piaskarskiego wyposażonego w całą niezbędną aparaturę i zasilanie, będzie również możliwe wykonywanie tego typu usług w terenie. Samochody, które firma zakupi będą 5-cio osobowymi samochodami dostawczymi mogącymi zabrać pracowników oraz niezbędny sprzęt i materiał w dowolne miejsce na terenie woj. Świętokrzyskiego oraz sąsiednich województw.

Inwestorzy przeprowadzili również rozmowy z trzema największymi producentami farb w kraju, i zdołali wynegocjować bardzo atrakcyjną ofertę cenową, co również jest bardzo istotne, ponieważ ceny materiałów mają bezpośredni wpływ na cenę świadczonych przez nas usług. Prowadzone są również rozmowy z dostawcami innych materiałów pomocniczych potrzebnych do wykonywania tego typu usług.

Formy zarządzania

Przedsiębiorstwo będzie zarządzane bezpośrednio przez dwóch współwłaścicieli, będących bezpośrednimi przełożonymi zatrudnionych w firmie pracowników. W przyszłości planuje się zatrudnienie większej ilości pracowników oraz zaangażowanie większej ilości sprzętu, co wymaga zorganizowanie odpowiedniej kadry kierowniczej średniego szczebla oraz osoby odpowiedzialnej bezpośrednio obsługę magazynową.

Przewidywane koszty i oczekiwane przychody z działalności

Szacując średnie przychody ze sprzedaży przedsiębiorstw o podobnej ilości zleceń i podobnym obrocie jaki przewiduje się w przypadku działalności PSCS, można założyć że:

	Przychody

	 
	przychody ze sprzedaży usług
	26 400,00 zł

	 
	RAZEM PRZYCHODY
	26 400,00 zł

	Koszty

	 
	wypłaty dla pracowników
	10 000,00 zł

	 
	czynsz za wynajem nieruchomości
	3 500,00 zł

	 
	woda, c.o., en. Elektryczna, paliwo
	1 700,00 zł

	 
	materiały pomocnicze, biurowe
	1 500,00 zł

	 
	koszty reklamy, ogłoszeń
	1 100,00 zł

	 
	RAZEM KOSZTY
	17 800,00 zł

	 

	WYNIK FINANSOWY
	8 600,00 zł


Przychody zostały obliczone z uwzględnieniem 8-godzinnej pracy 5 pracowników fizycznych oraz 1 pracownika biurowego, natomiast koszty zostały policzone z uwzględnieniem 3 pracowników fizycznych i 1 pracownika biurowego, ponieważ praca 2 wspólników nie jest obciążeniem z tytułu wypłat dla pracowników, ale za to przynosi zyski.

Strategia przedsiębiorstwa – pozyskiwanie klientów i założenia dotyczące rozwoju w przyszłości.

Przedsiębiorstwo zamierza wejść na rynek stosując konkurencyjne ceny, ale utrzymując jednocześnie wysoki poziom usług. Możliwe to będzie dzięki stosowaniu wydajnych technologii, urządzeń i technik malarskich, co pozwoli znacznie ograniczyć czas pracy i zarazem zredukować koszty ponoszone przez PSCS na wykonanie zlecenia. Również dzięki wynegocjowanym u producentów farb cenom możliwe będzie utrzymanie cen na atrakcyjnym poziomie.

W przyszłości firma zamierza zatrudniać więcej pracowników, inwestować w specjalistyczny sprzęt, oraz kursy i szkolenia personelu i dzięki temu poprawiać wydajność prowadzonych prac.
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
PODSUMOWANIE:
Przedstawiona część opisowa biznesplanu i dane liczbowe to tylko część prawidłowo sporządzonego planu przedsięwzięcia. Pozostałą część należy stworzyć wg własnych założeń. Wzór BIZNESPLANU, który poznałeś Czytelniku, z pewnością pomoże Ci sprostać temu zadaniu.
7.5.8.  A na koniec trochę adrenaliny czyli:

Biznesplan Mateusza J.
Biznes plan – 

Adventures & adrenaline

Sporządził: Mateusz J.




Kierunek: Ekonomia  






Specjalność: Obrót, wycena i zarządzanie nieruchomościami
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3.3. Analiza pięciu sił wg modelu Portera

3.4. Analiza SWOT

4.  Marketing


4.1. Strategia cen


4.2. Strategia promocji i reklamy

5. Realizacja

6. Zarządzanie firmą

7. Harmonogram

8. Finansowanie

9. Prognozy finansowe

9.1. Założenia ekonomiczno-finansowe
9.1.1. Nakłady
9.1.2. Sprzedaż
9.1.3. Koszty
9.1.4. Zapotrzebowanie na kapitał obrotowy
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10. Podsumowanie
1. Streszczenie

Przedmiotem biznesplanu jest opis planowanego przedsięwzięcia, polegającego na uruchomieniu firmy zajmującej się organizowaniem wszelkiego rodzaju przygód ( skoki spadochronowe, rajdy samochodowe, rafting, kanioning oraz masaże, spa itp.). usługi będą sprzedawane za pomocą witryny internetowej adventures&adrenaline.pl. 
Firma Adventures&adrenaline planuje zastosować następujący montaż finansowy w celu zakupu domeny internetowej, pozyskania bezpośrednich organizatorów przygód a także rozreklamowania marki:

· 5 tys. zł – środki własne,

· 40 tys. zł – dotacje unijne  ( Działanie 6.2 Programu Kapitał Ludzki),

· 50 tys. zł – pożyczka z Banku Gospodarstwa Krajowego. 

· wsparcie pomostowe z dotacji unijnych, około 1 tys. zł miesięcznie, w zależności od kosztów administracyjnych, pokrycia ubezpieczenia, kosztów opłat telekomunikacyjnych, usług księgowo – prawnych.

Do tego dojdą także koszty transakcji (2% od ceny sprzedaży) tj. 15 tys. zł oraz koszty obsługi prawnej szacowane na ok. 5 tys. zł. Koszty te będą pokryte z dotacji unijnych.

Dodatkowo założono w biznes planie wartość majątku obrotowego  na poziomie 14 tys. zł. W skład majątku obrotowego, wchodzą: komputer – laptop, drukarka, router, modem, aparat telefoniczny, samochód.

2. Pomysł

Powstanie firmy zorientowanej na organizację m.in. ekstremalnych przygód, jest odpowiedzią na potrzeby konsumenta, który coraz rzadziej wypoczywa w domowych pieleszach, a częściej spędza wolny czas aktywnie. Ponad to konsument w bieżących czasach jest coraz bardziej wymagający, pragnący mocnych wrażeń, stąd w ofercie firmy będzie można znaleźć oryginalne oferty ( kitesurfing, rafting, skoki na bangue i linach itd.). Dla spokojniejszych, chcących się w pełni zrelaksować, została przygotowana całą paleta salonów piękności, spa, salonów masażu oraz z dziedziny kosmetyki a także fotografii. 

Ponad to na podstawie szczegółowych badań rynku, można było ustalić, iż w niszy rynkowej, w jakiej będzie działać Adventures&adrenaline, nie porusza się prawie żadna firma, stąd konkurencja jest mała, a zapotrzebowanie na adrenalinę bardzo duże. 
Za pomocą witryny internetowej klient będzie mógł przejrzeć ofertę i wybrać coś dla siebie w najbliższej lokalizacji. W przypadku większej grupy osób ( tu np. imprezy dla firm), organizujemy dojazd na miejsce, dajemy możliwość korzystania ze zniżek grupowych. 

3. Rynek

W tej części biznes planu przedstawiona została analiza ogólna sytuacji na rynku, jeżeli chodzi o organizację sportów ekstremalnych w Polsce, uwzględniająca zapotrzebowanie klienta, prognozę rozwoju. 

3.1. Sytuacja w branży

        W Polsce można uprawiać różnego rodzaju sporty ekstremalne, korzystać z relaksu we wyspecjalizowanych salonach, jednakże zainteresowany klient ma niewielkie możliwości zlecenia komuś dopięcia wyprawy na ostatni guzik, sam musi poświęci swój czas i fatygować się załatwianiem formalności. Dla niektórych jest to nieco zniechęcające. 
Ponad to ewidentnie widać w ostatnim dziesięcioleciu, iż ludzie poszukują mocnych wrażeń, chcą spędzać czas inaczej niż zwykle, stąd rośnie zapotrzebowanie na chociażby skoki na bangue. Firma ma zamiar wyjść naprzeciw oczekiwaniom klienta.

     3.2.  Analiza otoczenia firmy

     3.2.1. Konkurencja

Polski rynek dotychczas nie był nasycony świadczeniem usług typu adventure, gdyż działa na nim od niedawna jedynie jedna firma: Życie to przygoda, która również zajmuję się dystrybucją przygód. Pole manewru zatem jest dość swobodne, pomieszczą się na nim dwie firmy o podobnej orientacji. Mówiąc o konkurencji, należy wspomnieć o prywatnych właścicielach posiadających np. balony, samoloty, organizujących spływy itd., gdyż oni również przyciągają klientów. Działają oni w przeciwieństwie do nas i wspomnianej wyżej firmy konkurencyjnej lokalnie, nie globalnie w skali całej Polski, jak nasz firma. Są również zorientowani na jedną przygodę, klient nie ma szans na porównanie oferty oraz wybór w całym wachlarzu ofert. 
3.2.2. Zbyt – segmentacja klientów

Segmentacja klientów Adventures & adrenaline obejmuje:

Ludzi młodych, głównie mężczyzn, którzy przez dłuższy okres czasu uprawiają jakiś sport, niekoniecznie ekstremalny, są wysportowani. Ta grupa wybiera przygody wymagające tężyzny fizycznej, np. specjalistyczne wyprawy na wysokie szczyty, tu Aconcagua, Elbrus, Mont Blanc, czy też windsurfing.

Kolejna grupa to ludzie chcący przeżyć coś emocjonującego, niekoniecznie narażając się na niebezpieczeństwo, ludzie nie koniecznie przygotowani fizyczni na duże obciążenia: będą wybierać np. rejsy żaglówkami z instruktorem, czy też gokarty.

Następnym odbiorcą będzie klient chcący odpocząć, on będzie korzystał ze spa, masażów itp.

Następnie, wg ankiet, dość często będziemy obsługiwać konsumentów potrzebujących oryginalnego podarunku dla męża, żony itd. Takie osoby będą mogły wykupić zaproszenia na wszelkie przygotowane przez nas atrakcje.

Ostatnią, najbardziej dochodową dla nas grupą, będą firmy organizujące wyjazdy integracyjne dla swoich pracowników. Dla nich przygotowywane są pakiety przygód po atrakcyjnej cenie.


3.2.3. Organizatorzy – komórki zewnętrzne

Na terenie każdego województwa znaleziono firmę zewnętrzną, bądź osobę prywatną, która umową zobowiązała się do dostarczania swoich usług naszym nabywcom. 

Ponad to w działamy również na terenie innych krajów ( tu: Egipt, Włochy, USA, Australia, Kenia, Argentyna, Rosja, Chiny).  

3.3. Analiza pięciu sił wg modelu Portera

W tym punkcie przedstawiona zostanie analiza sił konkurencji działających na sektor dystrybucji adrenaliny, głównie w Polsce. Zdaniem Michael’a Portera, światowego eksperta w dziedzinie konkurencyjności, klienci, dostawcy, potencjalni nowo wchodzący na rynek i substytucyjne wyroby mogą odgrywać mniejszą lub większą rolę w zależności od konkretnego sektora.
Groźba nowych wejść do sektora:


Największą barierą ku wejściu na rynek, jest znalezienie odpowiednich komórek zewnętrznych zajmujących się bezpośrednią organizacją przygód. Istnieje ryzyko niskiego poziomu profesjonalizmu. 


Odnosząc się do konkurencji, rynek nie jest przesycony tego typu działalnością, zatem z powodzeniem można próbować wypełniać te nisze. 

Groźba substytucyjnych usług:


Jedyną groźbą, jest bardzo aktywna działalność prywatnych organizatorów np. raftingów, spływów, przelotów helikopterami itd. 


Obroną jest podejście klienta, który zawsze chce mieć wybór, zapewnić sobie alternatywy, tu sprawdzamy się w 100 %, gdyż jesteśmy w stanie dostarczyć klientowi cały wachlarz usług, z których może z powodzeniem coś wybrać, krótko mówiąć, nie jesteśmy zorientowani jedynie na jedną przygodę. 

Siła przetargowa:


W analizie Portera zazwyczaj należy te część analizy określić jako Siłą przetargowa dostawców, jednakże w tym przypadku, to nie dostawca ubiega się o nas, ale my o niego. Rzetelnym dostawcom, w zamian za bardzo dobrą jakość usług gwarantujemy pozyskanie jak największej liczby klientów, wysokich prowizji oraz długofalowaj współpracy. 

Siła przetargowa klientów:


W obecnych czasach klient zakupując coś, stawia wysokie oczekiwania względem nie tylko jakości, ale również chce mieć zapewnione w pakiecie szereg innych usług, w przpadku firmy Adventures&adrenaline będą to:

· Ubezpieczenie NNW,

· Opieka medyczna,

· Instruktor - przewodnik ( condicio sine qua non!)

· Zapewniony dojazd na miejsce ( przejazdy, przeloty są organizowane w przypadku dużej odległości oraz przy zakupie pakietu dla wielu osób),

· Baza hotelowa,

· Wyżywienie.

3.4. Analiza SWOT
SWOT to analiza mocnych i słabych stron oraz szans i zagrożeń planowanego przedsięwzięcia. 

Strenghts – mocne strony:

· Bezpieczna niezapełniona nisza rynkowa,

· Zapotrzebowanie na adrenalinę, wyjście naprzeciw oczekiwaniom klienta, zadbanie o jego wygodę,

· Kilkudziesiąt komórek współpracujących, zajmujących się bezpośrednią organizacją przygód, rozsianych po całym kraju, a także poza jego granicami – co jest dodatkowym atutem,

· Aktywna kampania reklamowa w Internecie.

Weaknesses – słabe strony:

· Obciążenia finansowe we wczesnej fazie funkcjonowania firmy,

· Okres docierania się bezpośrednich organizatorów z zarządem firmy,

· Możliwość powstania innych tego typu firm ze względu na nienasycony rynek.

Oportunities – szanse:

· Wolne pole do manewru ze względu na małą konkurencję,

· Orientacja na klienta różnorodnego  ( kobieta, mężczyzna, różny wiek, firmy itd.),

· Ciągle wzrastanie zainteresowania aktywnym spędzaniem czasu wolnego, zapotrzebowanie na adrenalinę,

Threats – zagrożenia:

· Spadek zamożności może spowodować coraz mniejsze zainteresowanie tego typu usługami, które nie są tanie,

· Możliwy wzrost cen usług, spowodowany zmieniającymi się czynnikami makroekonomicznym ( np. wzrost cen paliwa), może być odstraszający dla klienta.

4. Marketing 
Misją nowego nabywcy będzie dążenie do osiągnięcia kompleksowej obsługi klienta we wszystkich rodzajach działalności tj.  dostarczenia wyczerpującej oferty, zapewnienie dojazdu, kwaterunku, wyżywienia, ubezpieczenia oraz przeprowadzenia przygody na jak najwyższym poziomie.
W dalszym okresie funkcjonowania firmy ma zamiar poszerzyć swoją działalność o kluby fitness, wellnes, siłownie, zajęcia z bilardu, gier grupowych, tańca, wędkarstwa, oraz efektywnych technik kształtowania swojego umysłu.

Planuje wejście we współpracę z wiodącym Towarzystwem Ubezpieczeniowym XY, aby móc uzyskiwać pełne pakiety ubezpieczeń dla naszych klientów.

4.1.   Strategia cen:

Generalnie na wysokość cen usług będą wpływać :

· Ceny paliw ( w wielu usługach korzystamy z maszyn silnikowych, tu: motorówki, samochody, bolidy, samoloty itd., mogą się też zwiększyć przez to ceny ewentualnego transportu na miejsce),

· Ceny jakie uda się wynegocjować od komórek zewnętrznych – bezpośrednich organizatorów,

· Cena ubezpieczenia – niekiedy obowiązkowego, innym razem niekoniecznego,

· Liczba usług wykupionych w pakiecie ( dla firm, dla szkół, większego kręgu znajomych itd.), obowiązuje tu zasada: im więcej – tym taniej,

· Kurs waluty, jeżeli przygoda będzie się odbywać poza granicami kraju.

4.2.   Strategia promocji i reklamy:

Właściciele firmy będą mogli wykorzystać następujące narzędzia promocji:

· Reklama internetowa,

· Mailingi do firm i klientów indywidualnych,

· Newsletter, do którego będzie się mógł zapisać każdy, kto odwiedzi naszą stronę,

· Bilbordy przydrożne rozstawione w niedalekiej lokalizacji od miejsca odbywania się danej przygody, szczególnie w regionach chętnie odwiedzanych przez turystów,

· Ważnym elementem promocji będzie także autopromocja (duża liczba klientów) i promocja osobista.

5. Realizacja

Firma przyjmie formę Sp. z o. o. procesy rejestracyjne zostaną rozpoczęte w takim czasie, aby spółka mogła już funkcjonować od 1. 07. 2011.

Planowane zatrudnienie wynosi 20 osób: 2 osoby w zarządzie, 1 osoba sekretariat, 1 osoba informatyk, moderator strony, 16 osób przedstawicielstwo handlowe, po jednym przedstawicielu na każde województwo. W przypadku dużego zainteresowania przewidujemy zatrudnienie kolejnych osób do sekretariatu, ale nie wcześniej jak od 01.01.2012. 
6. Zarządzanie firmą

Za kierowanie Adventures & adrenaline będą odpowiedzialni właściciele spółki. Jeden ekonomista, makler, podróżnik, oraz drugi instruktor sportów wodnych, były członek Ministerstwa Sportu i Turystyki Rzeczpospolitej Polskiej.

7. Harmonogram
	Data
	Rodzaj czynności

	06.2011
	Uzyskanie dotacji unijnych na otwarcie działalności

	01.07.2011
	Założenie planowanej działalności pod nazwą Adventures & adrenaline Sp. z o. o., zatrudnienie pracowników

	10.07.2011
	

	25.07.2011
	

	Od 25.07.2011
	Rozpoczęcie pozyskiwania usługodawców – bezpośrednich organizatorów przygód, zapewnienie zaplecza hotelowego, podpisanie umowy z ubezpieczalnią

	
	Otworzenie portalu internetowego, rozpoczęcie akcji promocyjnej w sieci


8. Finansowanie

Firma zastosuje następujący montaż finansowy:

· 5 tys. zł – środki własne,

· 40 tys. zł – dotacje unijne  ( Działanie 6.2 Programu Kapitał Ludzki),

· 50 tys. zł – kredyt inwestycyjny, 

· wsparcie pomostowe z dotacji unijnych, około 1 tys. zł miesięcznie, w zależności od kosztów administracyjnych, pokrycia ubezpieczenia, kosztów opłat telekomunikacyjnych, usług księgowo – prawnych.
Warunki kredytu inwestycyjnego:

	Okres kredytu
	10 lat

	Prowizja
	1%

	Data uruchomienia kredytu
	01.07.2011

	Spłata rat kredytu
	Na koniec kwartału

	Data spłaty 1 raty kapitału
	do 30.09.2011

	Data spłaty ostatniej 39 – tej raty kredytu
	do 30.09.2021

	Spłata odsetek
	miesięcznie


W przypadku tego długoterminowego kredytu będzie najkorzystniej zaciągnąć go w PLN, z uwagi na ryzyko wahania kursu walutowego. 

Oczekiwania banków:

Banki dokonują wnikliwej oceny kredytowej przedsiębiorcy, zanim zdecydują się na udzielenie kredytu inwestycyjnego.

Kluczowe pytania z pkt. widzenia banku są następujące:
1.  Jaki będzie udział własny kredytobiorcy w finansowaniu przedsięwzięcia? Praktyka pokazuje, że nie może on być niższy niż 20%÷25%.
2.  Jakie zabezpieczenia kredytobiorca może zaproponować? W przypadku Stacji będzie to hipoteka na nieruchomości, może być weksel in blanco, oczywiście polisa na życie. Niewykluczone, że bank zażąda także osobistych zabezpieczeń właścicieli nowej spółki Adventures&adrenaline Sp z o.o. takich jak hipoteka na nieruchomościach, poręczenie cywilno-prawne, zastaw na papierach wartościowych itd.
3.  Jakie doświadczenie posiadają osoby, które będą realizować przedsięwzięcie? 
9. Prognozy finansowe

9.1. Założenia ekonomiczno-finansowe
1.   Nakłady
Założono w biznes planie nakłady inwestycyjne na łącznym poziomie 95 tys. zł w całym okresie prognozy, z czego:

· Od czerwca 2011 roku przewidziano wydatki na opłaty związane ze startem działalności, budową strony internetowej, zakupem domeny, reklamy, wyposażenia biura w brakujące urządzenia. 

· Natomiast w późniejszym okresie, około sierpnia 2011 nakłady będą przeznaczane na dalszy rozwój firmy, czyli pozyskiwanie usługodawców, realizację nowych pomysłów wygenerowanych głównie w odpowiedzi na oczekiwania klienta.

2.   Sprzedaż

Oczekuje się, że nowy podmiot będzie generował zyski ze sprzedaży oferowanych przez nas  przygód. Poniżej została zamieszczona symulacja, w której uwzględnione zostały najpopularniejsze sporty ekstremalne. Wyrzucone zostały ceny, oraz ilość klientów korzystających z nich przez ostatnie trzy miesiące. Symulacja została wygenerowana na podstawie ankiet przeprowadzonych z organizatorami przygód.

	Rodzaj przygody
	Cena od osoby
	Ilość osób ( kwartał)
	Zysk brutto

	Pintball 400 – bitwa dla 2 osób
	209 zł
	360
	75240 zł

	Szkolenie spadochronowe AFF
	4199 zł
	30
	125970zł

	Freediving – nurkowanie 
	299 zł
	450
	134550 zł


Podane dane są przyjęte w skali całej Polski. W powyższej tabeli zostały wspomniane jedynie 3 przygody z całej oferty, a na dzień dzisiejszy zakładamy, iż cała oferta będzie zawierała około rozmaitych 130 pozycji. 

3.  Koszty
· Pozostałe koszty, przyjęte w biznes planie to:
Koszty wynagrodzeń z narzutami:
18 pracowników w całym okresie prognozy: wynagrodzenie około 2000 zł /1 miesiąc, powiększany o 1% rocznie (ponad inflację);
Wynagrodzenie 2 udziałowców: 6 tys. zł miesięcznie / 1 osoba w całym okresie prognozy. 

· Zużycie energii elektrycznej : 500 zł / 1 miesiąc ( 6 tys. zł rocznie);

· Zużycie gazu do kuchni i ogrzewania : 1 tys. zł miesięcznie (12 tys. rocznie);

· Koszty wywozu śmieci i szamba : 1 tys. zł rocznie

· Podatek od nieruchomości, ubezpieczenie : 50 tys. zł rocznie;

· Inne koszty, w tym koszty dostarczenia mediów, obsługa prawna, biuro rachunkowe: 30 tys. zł rocznie;

· Rezerwa kosztowa: 25 tys. zł rocznie w całym okresie prognozy. 
Stawki amortyzacji przyjęto na następującym poziomie:

· Używane budynki (lokal z biurem): stawka amortyzacji 10%;

· Używane urządzenia techniczne (komputery, drukarki itd.): 20%;

·  Nowe urządzenia techniczne: 14,0%. 
4.   Poziom opodatkowania
Działalność gospodarcza będzie prowadzona przez Adventures&adrenaline Sp. z o.o., dlatego też przyjęto podatek dochodowy od osób prawnych na poziomie 19%. I taką stawkę przyjęto w całym okresie prognozy.

a. Prognozy sprawozdań finansowych
Symulacje fnansowe pokazały, że prowadzenie tego typu działalności będzie rentownym przedsięwzięciem. Firma będzie generować dodatnie rosnące wyniki finansowe w całym okresie prognozy (por. poniższy wykres).
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 Skumulowany zysk netto na koniec okresu prognozy wyniesie 6,596 mln zł.
10.    Podsumowanie

Analiza ekonomiczno-finansowa przedsięwzięcia pokazała jego dodatnią rentowność w prognozowanym okresie 2011-2020.

Obserwacje rozwoju tego typu biznesu na podstawie innych krajów, pokazują iż w dalszym ciągu jest to zajęcie rentowne, przy odpowiednim zaangażowaniu i znajomości branży jest sposobem na sukces.

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

PODSUMOWANIE:
Zaprezentowany biznesplan w zarysie jest tylko częścią profesjonalnego opracowania. Uzupełnienia danych, musisz Czytelniku, dokonać sam, wykorzystując całą otrzymaną wiedzę na ten temat. Możesz dowolnie wzbogacać treść i poszerzać zakres inwestycji, konstrukcję podstawową już masz. Życzę powodzenia.

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

OD AUTORA:

W drugiej części tego rozdziału (7.2) poznałeś mało skomplikowany, przykładowy szablon biznesplanu (wniosku) składanego do URZĘDU PRACY, wypełnionego w wymaganych przez wspomniany urząd rubrykach, jak za chwile zobaczysz, jest to bardzo proste.

Został on zatwierdzony pozytywnie i osoba starająca się o to dofinansowanie –otrzymała je.

Część 7.3 to BIZNESPLANY dla instytucji rozdzielających fundusze unijne                    ( umieszczone są tu 2 przykładowe wzory planów, które również przeszły pozytywnie weryfikację).

7.4. Przechodzimy dalej do bardziej wymagających dokumentów analitycznych, są to niewątpliwie plany dla ANIOŁÓW BIZNESU. Na wstępie możesz zapoznać się z 2-stronicowym streszczeniem opracowania, szczegółowym opisem dla potrzeb napisania biznesplanu dla ANIOŁA, na przykładzie memorandum Śląskiej Sieci Biznesu SiLBAN.

Drugą część tego rozdziału stanowi szablon profesjonalnego BIZNESPLANU INWESTYCYJNEGO ( również jest to dzieło Sieci Aniołów Silban), gdzie w zaprezentowanych tabelach, dzięki wielu szczegółowym wskazówkom (obok miejsca do dokonania wpisu), możesz umieścić wszelkie dane związane z projektowanym przez Ciebie przedsięwzięciem.

Wypełnij więc i biznes plan masz GOTOWY !
Podrozdział 7.5. prezentuje natomiast trzy częściowo zaprezentowane pomysły w postaci niekompletnych biznesplanów, pomysły z różnych branż i form działania, które można uzupełnić o dokładne wyliczenia, można je przekształcić dla własnych potrzeb.

Posiadają one opisany charakter pomysłu, główną konstrukcję oraz część rachunkową. Teraz, w zależności od tego, dla kogo są one skierowane, można je dowolnie formować i przekształcać lub też w takiej formie zaprezentować, zmieniając jedynie branżę i cel własnego pomysłu oraz dane liczbowe.

Wszystkie poniższe wzory, opracowania i szablony to:

· przykład zademonstrowania właściwej konstrukcji BINZESPLANU

· przykład sposobu jego ukształtowania,

· to prezentacja wszelkich możliwych aspektów branych pod uwagę przy analizie biznesplanowej,

· to wskazówka jak zademonstrować szczegóły pomysłu

· to wskazówka na co zwrócić uwagę

· to także demonstracja sposobu prezentacji, nazewnictwa i specyficznych określeń

Jestem przekonany, że opcja „KOPIUJ-WKLEJ” może sprawić, że uda Ci się z tych kilku opracowań stworzyć jeden dokument, który będziesz mógł śmiało nazywać            „ Moim BIZNESPLANEM”. 

UWAGA !  Wyliczenia w tabelach należy traktować jako poglądowe, jako wzór do samodzielnej adaptacji.                                                                                            Wyliczenia w tabelach były wykonywane przez osoby współpracujące ze mną, część biznesplanów była udostępniona przez ich autorów, mogą więc zawierać błędy liczbowe. 
W kilku tabelach celowo również zmieniłem dane liczbowe (tylko kilka pozycji) by sprowokować Czytelnika do samodzielnego wyliczenia, by rozumiał tok myślenia oraz postępowania przy tworzeniu biznesplanu. Nie zalecam więc bezwiednego kopiowania, ponieważ mogą wkraść się błędy ( za które nie odpowiadam).
Jeżeli zauważysz jakikolwiek brak lub różnicę – cofnij się do rozdziału Analiza Rachunkowa i pobierz odpowiedni wzór lub tabelę, którą możesz uzupełnić swoje dzieło.
Wszystkie wypowiedzi, opisy, cytaty i przykłady mają charakter prywatny i nie mogą być traktowane jako opinia prawna lub urzędowa.

Autor dołożył wszelkich starań, aby zawarte w tej publikacji informacje były kompletne i rzetelne oraz by przedstawione materiały były w pełni niepowtarzalne oraz wolne od wszelkiego rodzaju naśladownictwa a ewentualne podobieństwo do wypowiedzi i relacji ogólnie dostępnych w Internecie jest przypadkowe i może wynikać jedynie z powodu obszerności poruszonej tematyki i zbyt wąskiego zakresu słownictwa, możliwego do użycia w relacjonowaniu zachodzących zjawisk i wydarzeń (przy niespotykanie szerokiej ilości wypowiedzi na przedstawiony temat).

Autor zebranych materiałów nie bierze żadnej odpowiedzialności za sposoby i formy wykorzystania informacji przytoczonych w niniejszej relacji ani też za związane z tym ewentualne naruszenie praw patentowych lub autorskich. Autor nie ponosi również żadnej odpowiedzialności za ewentualne szkody wynikłe z wykorzystania informacji zawartych w niniejszej publikacji.

Wszystkie znaki występujące w tej publikacji są zastrzeżonymi znakami firmowymi bądź towarowymi ich właścicieli.

W „bibliografii” umieszczonej na przedostatniej stronie niniejszego opracowania umieszczone są źródła informacji,  z którymi zapoznał się autor przy opracowaniu niniejszego poradnika.

Autor podaje również informacje o bezpośrednich źródłach (także internetowych), z których można korzystać aby zapoznać się z aktualnymi informacjami na przedmiotowy temat w celu poszerzenia wiedzy czytelnika. 

Opublikowane akty( cytaty) prawa powszechnie obowiązującego nie podlegają ochronie prawno-autorskiej.

Przy opracowywaniu niniejszego poradnika autor wykorzystał pomysły oraz części biznesplanów ( opisy i wyliczenia) kolegów oraz koleżanek z „ławy szkolnej”. 

Dziękuję serdecznie za pomoc i zgodę na wykorzystanie tych materiałów.

W związku z tym szczególne podziękowania składam pomysłodawcom 3 biznesplanów umieszczonych w ostatnim rozdziale poradnika, czyli Mateuszowi, Krzyśkowi oraz Sebastianowi.

W rozdziałach poświęconych Aniołom Biznesu, spółdzielniom, fundacjom, stowarzyszeniom, forfaitingowi i faktoringowi, franczyzie, autor skorzystał z praw przedruku (art.25) oraz prawa cytatu (art.29) zgodnie z Ustawą z dnia 4 lutego 1994 r „o prawie autorskim i prawach pokrewnych, Dz. Ustaw z 2006 r, nr 90 poz.631. oraz Dz. U. z 2010 r. Nr 152, poz. 1016. Źródła z których korzystał autor, a które nie zostały umieszczone w poniższym zestawieniu, są podane bezpośrednio pod umieszczonymi artykułami.
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