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Część I
Pomysł na biznes
	A. Informacje ogólne Wnioskodawcy i planowanego przedsięwzięcia

	Imię i nazwisko Przedsiębiorcy
	

	Pełna nazwa firmy
	

	Adres siedziby firmy
	

	Obszar działalności gospodarczej
	Zasięg terytorialny działania firmy (miejscowość, gmina, powiat itd.)

	Forma prawna działalności gospodarczej
	Osoba fizyczna prowadząca działalność gospodarczą

	Data rejestracji działalności gospodarczej
	Dzień/miesiąc/rok

	Data rozpoczęcia działalności gospodarczej
	Dzień/miesiąc/rok

	Czy Wnioskodawca ma status podatnika VAT 
	· TAK
	· NIE

	Forma rozliczenia podatkowego
	· RYCZAŁT

· KARTA PODATKOWA

· ZASADY OGÓLNE – PODATEK DOCHODOWY

· PEŁNA KSIĘGOWOŚĆ


	B. Przedmiot i zakres planowanej działalności gospodarczej

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

	Działalność
	Krótka charakterystyka

(przedmiot i zakres)
	Planowany udział % w ogólnej wartości planowanych przychodów ze sprzedaży (w pierwszym roku działania firmy) 

	Podstawowa

Nr  PKD 
	
	

	Podstawowa/Inna
Nr  PKD 
	
	

	Podstawowa/Inna
Nr  PKD 
	
	

	Uzasadnienie / motywacje do podjęcia danej działalności gospodarczej

	Opis powinien zawierać wskazanie idei prowadzenia działalności – powód jej otworzenia (wiadomo – potrzeba płynie z rynku) – innowacyjny charakter świadczenia przeze mnie usług (co mnie wyróżni, co będzie świadczyło o mojej przewadze wobec konkurencji). Należy krótko nawiązać do:
· co będę robić w ramach działalności – krótko o ofercie

· co jest mi potrzebne do prowadzenia działalności (zakres inwestycji)

· dla kogo kierowana jest oferta
· na jakim rynku będę funkcjonować

· ograniczenia - jakie są i co zrobię aby funkcjonować na rynku

· dlaczego potrzebuję wsparcia?

· jaki efekt mi przyniesie to wsparcie - inwestycyjne



	C. Innowacyjność rynkowa pomysłu

	Proszę wskazać: 

- czy przedsięwzięcie jest innowacyjne i na czym polega źródło tej innowacyjności (jeśli występuje),

- opisać do jakiego obszaru rynku, procesu produkcji czy też sprzedaży ww. innowacyjność się odnosi,

- wskazać poziom innowacyjności (miasta/gminy, powiatu, województwa, kraju) 

- opisać ograniczenia mogące wpływać na wdrożenie innowacji.

	Innowacja, to wprowadzanie czegoś nowego. Może to oznaczać zarówno zupełnie coś nowego, ale również pewną znaczącą modyfikację.  W każdej branży i na każdym etapie procesu rynkowego można znaleźć miejsce na modyfikacje, które na tyle spodobają się potencjalnym klientom, że firma będzie w stanie zdystansować konkurencję. Dlatego należy mieć świadomość, że pomysł na biznes nie będzie miał wielkich szans powodzenia, jeśli będzie to kolejne powielanie pomysłów już istniejących.  Firma kiedy wchodzi na rynek  musi zachęcić niezdecydowanych czymś szczególnym. Dlatego innowacja rozumiana w kontekście rynkowym może dotyczyć funkcjonowania przedsiębiorstwa w niszy rynkowej, ale może również dotyczyć np.:

· samej lokalizacji, która będzie na tyle atrakcyjna, że dzięki jej wykorzystaniu, będzie można liczyć, na lepsze zyski niż konkurencja, 

· może dotyczyć samego produktu, jak i sposobu jego sprzedaży, jego ceny, dystrybucji, czy też szeroko rozumianego marketingu. 

Aby wygrać na rynku, gdzie jest już prawie wszystko należy mimo wszystko być innym. Warto również zapamiętać, że kiedy pojawiają się naśladowcy innowatora i robi się ciasno, znów warto wykonać ruch, który pozwoli otworzyć kolejną, nieznaną wcześniej, przestrzeń rynkową - bo żaden sukces nie jest dany raz na zawsze.


	D. Analiza wykonalności pomysłu 

	Proszę wymienić i scharakteryzować czynniki mogące ograniczać działalność firmy zarówno w bliższej jak i dalszej przyszłości. W tabeli przedstawiono podstawowe kategorie ograniczeń, jeśli projektodawca zauważa inne jak np. polityczne czy kulturowe, wynikające ze specyfiki działalności, można rozbudować tabelę.

	Organizacyjne
	Każdy pomysł, od momentu wdrożenia go w życie w formie nowej działalności gospodarczej zaczyna funkcjonować w określonym środowisku. Na otoczenie firmy składa się ogół warunków ekonomicznych, technicznych, prawnych itd.. Ich wpływ może być zarówno pozytywny, jak i negatywny. Zadaniem sprawnie zarządzającego menadżera jest zidentyfikowanie ograniczeń wynikających z oddziaływania środowiska na firmę. W tej części biznes planu proszę zidentyfikować te czynniki, które mogą zagrażać wykonalności przedstawionego pomysłu w bliższej i dalszej przyszłości.

	Techniczne
	

	Czasowe
	

	Finansowe
	

	Prawne
	

	Inne, …………………….
	


Część II
Potencjał i wykształcenie Wnioskodawcy
	A. Wykształcenie, doświadczenie i kwalifikacje, związane z planowaną działalnością

	Wykształcenie 

(Należy przedstawić przebieg wykształcenia podając nazwę i datę ukończenia szkoły).
	(od) Miesiąc/rok – (do) miesiąc/rok: nazwa szkoły, kierunek, specjalność, uzyskany tytuł

	Inne kwalifikacje zawodowe, np. kursy, szkolenia
(Należy wymienić przebyte szkolenia i kursy dokształcające. Należy przedstawić ponadto umiejętności potrzebne do wykonywania określonej działalności zawodowej. Dla każdego rodzaju szkoleń należy podać rok, uzyskane umiejętności i/lub zaświadczenie, nazwę instytucji organizatora).
	Od kiedy (miesiąc/rok) do kiedy (miesiąc rok) – tytuł kursu / szkolenia, kto przeprowadzał – jaka firma, ile trwał

	Doświadczenie zawodowe

(Należy wskazać uzyskane doświadczenie zawodowe, podając okres zatrudnienia, oraz rodzaj pracodawcy).
	(od) Miesiąc/rok – (do) miesiąc/rok: nazwa firmy, stanowisko 

Podajemy całe doświadczenie, włącznie z istotnymi umowami cywilnoprawnymi

	Inne umiejętności (znajomość obsługi urządzeń biurowych, komputera)
	Wypisujemy jak w poleceniu

	Inne doświadczenia pozazawodowe (działalność społeczna, współpraca z organizacjami, instytucjami, realizowane projekty, pomysły)
	Wypisujemy jak w poleceniu

	Zainteresowania
	

	Sukcesy/porażki życiowe
	


	B. Personel przedsiębiorcy

	Proszę scharakteryzować przewidywany poziom i strukturę zatrudnienia w przedsiębiorstwie. Należy opisać tworzone stanowiska pracy (zakres wykonywanych czynności) w tym właściciela.

	Właściciel
	(zakres czynności na stanowisku)

	(opis stanowiska)
	(forma zatrudnienia)
	(zakres czynności na stanowisku)

	(opis stanowiska)
	(forma zatrudnienia) 
	(zakres czynności na stanowisku)


Część III
Znajomość rynku i konkurencji
	A. Opis produktu lub usługi

	Proszę opisać produkty/usługi oraz określić dla nich rynek
	Pojęcia produktu/usługi nie należy utożsamiać tylko z dobrami materialnymi. Warunkiem rynkowego sukcesu produktu/usługi jest jego zdolność do zaspokojenia potrzeb. Dlatego zakup produktu/usługi powinien zapewnić nabywcom określone korzyści. Zatem produkt/usługa powinna być pojmowana jako zbiór korzyści dla jego/jej nabywcy. Proszę o tym pamiętać dokonując opisu produktu/usługi

Proszę również pamiętać o innowacyjności biznesu, być może dotyczy ona samego produktu lub usługi, jeśli tak to opisać. Jeśli innowacja rynkowa nie dotyczy produktu/usługi, to proszę przeanalizować czy istnieją możliwości poszerzenia produktu/usługi, i na czym ono mogłoby polegać. Równocześnie pamiętając, 
że poszerzenie produktu nie polega jedynie na coraz lepszych rozwiązaniach technicznych i dodawaniu wartości użytkowych. Poszerzenie produktu może dotyczyć coraz dłuższych gwarancji, zapewniania instalacji, serwisu posprzedażowego, zakupu nowego modelu po niższej cenie, a w ramach tego zwrotu starego, bezpłatnego poradnictwa czy udziału w konkursach konsumenckich. 

1. co będę sprzedawać / za co będę oczekiwała zapłaty

2. nazwa usługi (grupujemy je w miarę jednorodną ofertę, asortyment)

3. opis usługi i jej rodzaje:

- na czym polega ich świadczenie

- co się składa na usługę

- czy jest nowa na rynku

4. rynek dla usług (dla jakich odbiorców, kto jest grupą docelową oraz skąd pochodzą) – ogólnie kilka zdań
5. czy jest to nowa usługa, czy już istnieją podobne na rynku? Co wyróżni moją usługę? Np. sposób świadczenia, rozszerzona grupa docelowa itp.




	B. Identyfikacja segmentów rynku

	Kim będą nabywcy produktów i usług? Proszę podać szacunkową liczbę potencjalnych klientów (w wymiarze rocznym).
	Identyfikacja segmentu, rynku docelowego polega na ustaleniu grupy konsumentów, których potrzeby są niezaspokojone lub zaspokojone nie zadawalająco mogą stać się opłacalnym rynkiem zbytu. Decyzje 
o nakierowaniu aktywności na określony segment rynku nazywamy wyborem lub selekcją docelowych segmentów rynku. Docelowa grupa nabywców winna przede wszystkim dysponować odpowiednią siłą nabywczą, zapewniającą przedsiębiorstwu wystarczający poziom sprzedaży i zysku Przedsiębiorstwo winno unikać nastawiania się na obsługę konsumentów, którzy mogą okazać się nieosiągalni. Przy wyborze segmentu rynku należy pamiętać o czynnikach ograniczających dostępność do poszczególnych segmentów: pewne regulacje prawne, niewystarczające kwalifikacje personelu, brak nowoczesnej technologii, wysokie marże pośredników i inne. Z punktu widzenia opisywanego przedsiębiorstwa znalezienie segmentu rynku to możliwość przekształcenia konsumentów w nabywców jego produktów/usług. 

Zasięg terytorialny prowadzenia działalności:

1. teren działania

2. ilość mieszkańców (kobiety / mężczyźni, dzieci – istotne w ramach danej oferty)

Podział klientów na:

Klienci indywidualni – typowi klienci

1. grupy np. kobiety, matki, 

2. do kogo kierowana będzie oferta

3. wiek osób

4. zainteresowania

5. dochody / status na rynku pracy (pracujący, bezrobotni, nieaktywni zawodowo itp.)

6. styl życia

7. miejsce zamieszkania: miasto / wieś 

8. potrzeby opisanej grupy

9. dane na temat ilości potencjalnych klientów

Klienci instytucjonalni

1. rodzaje instytucji np. firmy (mikroprzedsiębiorstwa, małe, średnie, duże), instytucje publiczne (szkoły, gminy, powiaty itp.), ilość

2. branża / charakter działalności 

3. potrzeby grupy docelowej
4. jakie jest zapotrzebowanie na produkty oferowane przez wnioskodawcę

W tej części biznes planu należy dokonać szacunkowych wyliczeń ilości potencjalnych klientów, a równocześnie podać metodologię obliczeń, czyli wyjaśnić, dlaczego przyjęto właśnie takie założenia. Proszę przeanalizować ilu klientów można pozyskać, ilu z nich można odebrać konkurentom, ilu zachęcić. Szacunki proszę przedstawić w ujęciu rocznym. 



	Czy produkty i usługi są przeznaczone na rynek lokalny, regionalny, krajowy czy poza granice kraju?
	Gdzie świadczone będą usługi – odległość od większych aglomeracji i innych miast itp. 



	Jakie są oczekiwania i potrzeby nabywców odnośnie produktów/ usług? W jakim stopniu oferta przedsiębiorstwa będzie odpowiadać na te oczekiwania?
	1. Skąd wiem o potrzebach i oczekiwaniach nabywców? Skąd one wynikają?
2. Jak moja oferta wpłynie na zaspokojenie zgłaszanych potrzeb?

	Czy popyt na produkt/usługę będzie ulegał sezonowym zmianom? Jeśli tak, jak będą minimalizowane skutki tej sezonowości?
	


	C. Dystrybucja i promocja

	Jakie będą metody dotarcia do potencjalnych klientów? Proszę opisać czym charakteryzują się wskazane metody?
	Opis procesu sprzedaży – od pierwszego kontaktu, poprzez umowę i płatność (w zależności od charakteru działalności).



	Jakie przewiduje się formy promocji oferowanych produktów/usług? Na czym one polegają?
	Proszę wybrać takie metody promocji czy reklamy, których koszt będzie uzasadniony, pamiętaj, że będą one zwiększać jednostkowy koszt produktu/usługi. Dlatego miarą ich wyboru nie powinna być wyłączenie efektywność w kontekście finalnego efektu ilości zdobytych klientów, ale również efektywność kosztowa. 

Proszę opisać, które z metod i narzędzi będą stosowane w sposób ciągły, a które tylko pulsacyjnie – w nieregularnych odstępach czasu. Równie ważne jak trafne rozpoznanie i wykreowanie nowego popytu, jest bardzo szybkie rozpowszechnienie, rozprzestrzenienie oferty. Wszystko po to, aby nowy popyt jak najwcześniej i w jak największym stopniu eksploatować. Zyskać duże pieniądze, ale i siłę oraz trudną do podważenia pozycję, stwarzając tym samym bariery dla naśladowców. Aby odnieść sukces klienci muszą przede wszystkim wiedzieć o produkcie/usłudze. 
Formy informowania i promowania usług, charakterystyczne dla danej branży np.:

· strona www

· pozycjonowanie strony www

· ulotki / foldery

· papier wizytowy

· wizytówki

· prasa lokalna (ogłoszenia)

· portale społecznościowe

· strony internetowe branżowe

· promocja bezpośrednia – spotkania, udział w targach, wystawach

· inne….



	D. Konkurencja na rynku

	Jacy są główni konkurenci w ramach oferowanych produktów/usług? Na jakim rynku działają? W jakim zakresie oferta Wnioskodawcy jest lepsza, a w jakim gorsza i czym różni się od oferty konkurencji? 

Proszę dokonać analizy w poszczególnych kryteriach i nadać odpowiednie wartości punktowe: od 1 (najsłabiej) do 5 (najlepiej)

	Oferta WNIOSKODAWCY
	Jakość
	Cena
	Reklama/promocja
	Wynik punktowy

	1. 
	
	
	
	

	
	Opis….

	2. 
	
	
	
	

	
	Opis….

	… 
	
	
	
	

	
	Opis….

	Nazwa firmy konkurencyjnej…………………………………………………………………………………………
Kilka zdań wstępu na temat charakteru konkurencji (ilość firm z branży itp.). Ile jest firm o zbliżonym charakterze działalności.

1.
Konkurent nr 1 (nazwa, adres siedziby, strona www). Informacje ogólne na temat konkurenta: 
od kiedy na rynku, ilość pracowników

Podajemy silne i słaby strony firmy konkurencyjnej w następujących kategoriach:

· Jakość usług (terminowość)

· Cena (co się na nią składa)

· Sprzedaż (pozycja na rynku)

· Klienci – kto jest odbiorcą usług

· W jaki sposób przebiega promocja / reklama

· Jakie mają usługi posprzedażowe

· Jaki mają zasięg działania 

· Itp. istotne czynniki dla charakteru działalności

Ocena została przeprowadzona w skali od 1 do 5 gdzie 1 oznacza bardzo słabo a 5 bardzo dobrze.

	Oferta konkurenta 1
	Jakość
	Cena
	Reklama/promocja
	Wynik punktowy

	1. 
	
	
	
	

	
	Opis….

	2. 
	
	
	
	

	
	Opis….

	… 
	
	
	
	

	
	Opis….

	Nazwa firmy konkurencyjnej…………………………………………………………………………………………

	Oferta konkurenta 2
	Jakość
	Cena
	Reklama/promocja
	Wynik punktowy

	1. 
	
	
	
	

	
	Opis….

	2. 
	
	
	
	

	
	Opis….

	… 
	
	
	
	

	
	Opis….

	Proszę opisać potencjalne działania swoich konkurentów oraz swoją reakcję na te działania

	


	E. Analiza SWOT

	Uwarunkowania wewnętrzne

	mocne strony
	słabe strony

	Analiza SWOT określa atuty i słabości jednostki, wykorzystując informacje o jej zasobach rzeczowych, finansowych i ludzkich oraz o jej efektywności w zakresie produkcji, dystrybucji, sprzedaży i finansów. Dla określenia zagrożeń analizuje otoczenie pod względem poszczególnych jego elementów, np. poziomu inflacji, przepisów prawnych, warunków rynkowych, dynamiki sektora, a także czynników wewnątrz firmy. 

Mocne strony – pozytywne zjawiska, na które wpływ ma sama organizacja (np. wysoka jakość kadry, znajomość lokalnych uwarunkowań itp.), te czynniki na które sprawiają, że mój biznes będzie prowadzony z powodzeniem: – to na co mam bezpośrednio wpływ, 
- to co osiągnęłam / osiągnąłem

- co do tej pory osiągnęłam / osiągnąłem

- co jest moją przewagą
	Słabe strony – zjawiska ograniczające możliwości rozwoju organizacji, na które ma ona wpływ (np. słaba komunikacja wewnętrzna) 



	Uwarunkowania zewnętrzne

	szanse
	zagrożenia

	Szanse – zjawiska stwarzające możliwości rozwoju niezależne od działań organizacji (np. położenie geograficzne) 

Te czynniki zewnętrzne, na które nie mam wpływu np. gospodarka, konkurencja, obszar działania – charakter itp., zmiany społeczne, które sprawią że mój biznes będzie się rozwijał i miał szanse na powodzenie.
	Zagrożenia – negatywne zjawiska pochodzące z otoczenia organizacji, niezależne od jej działań (np. częste zmiany prawa, pogarszanie wskaźników makroekonomicznych itp.)


Część IV
Identyfikacja rozwiązań alternatywnych
	A. Analiza ograniczeń i rozwiązań alternatywnych

	Proszę jeszcze raz przeanalizować wszystkie wskazane w części I-D ograniczenia. Proszę zaproponować i opisać rozwiązania minimalizujące zdiagnozowane ograniczenia.

	Ograniczenia
	Rozwiązania

	Organizacyjne
	W pierwszej części biznes planu, na etapie charakterystyki pomysłu wskazano ograniczenia, które mogą spowodować opóźnienia w realizacji przedsięwzięcia lub spowodować obniżenie jego dochodowości, w analizie SWOT wskazano natomiast zagrożenia, które w połączeniu ze słabymi stronami firmy również mogą stanowić istotne ograniczenia dla rozwoju. Proszę jeszcze raz przeanalizować wszystkie wskazane przez siebie ograniczenia, zagrożenia i słabe strony. Świadomość ich istnienia to połowa sukcesu, jednak, aby jak najlepiej przygotować się do działania na rynku potrzebne są jeszcze prawidłowe rozwiązania dla problemów, które ograniczenia te mogą generować. Poniższa tabela pomoże opisać rozwiązania będące odpowiedzią na poszczególne ograniczenia. Jeśli to możliwe proszę znaleźć więcej niż jedno rozwiązanie. 

DZIAŁANIA NIWELUJĄCE: Co zrobię aby zmienić daną sytuację – słabą stronę mojej działalności
ALTERNATYWY: Alternatywne działania – co będę robić aby utrzymać się na rynku mimo występującego ograniczenia – kilka scenariuszy (opis)

	Techniczne
	

	Czasowe
	

	Finansowe
	

	Prawne
	

	Inne, …………………….
	


Część V
Opłacalność i efektywność przedsięwzięcia 

	A. Przewidywane wydatki poniesione w związku z planowaną działalnością gospodarczą

	I. Uzasadnienie inwestycji 
Należy odnieść się do całokształtu działań, wskazując na udział w nim wszystkich kosztów (kwalifikowanych oraz niekwalifikowanych)
	Uzasadnienie – do czego mi są potrzebne poniższe zakupy inwestycyjne? Co osiągnę dzięki nim? Pamiętajmy że zakres kosztów powinien obejmować wydatki niezbędne bezpośrednio do prowadzenia działalności, zakres kosztów kwalifikowalnych to: 
W ramach wsparcia możliwe jest sfinansowanie wydatków na rozwój przedsiębiorczości ponoszonych przez uczestnika projektu w związku z uruchomieniem działalności gospodarczej. Wydatki na rozwój przedsiębiorczości obejmują w szczególności: zakup oraz leasing sprzętu rozumianego jako środki trwałe, wartości niematerialne i prawne oraz pozostały sprzęt i wyposażenie (np. meble), dla których prowadzona jest ewidencja ilościowa lub ilościowo-wartościowa, jak również dostosowanie budynków, pomieszczeń i miejsc pracy do podejmowanej działalności gospodarczej. W ramach wsparcia na rozwój przedsiębiorczości możliwy jest zakup środków obrotowych niezbędnych do prowadzenia działalności gospodarczej. 

UWAGA! Środki finansowe na rozwój przedsiębiorczości nie mogą być przeznaczone na: 

1) zakup, przejęcie już istniejącej działalności gospodarczej, 

2) zakup sprzętu/rzeczy używanych od członków rodziny. 

	II. Specyfikacja techniczna planowanych do zakupu maszyn, urządzeń, wyposażenia 
Proszę dokonać krótkiego opisu technicznego planowanych zakupów inwestycyjnych wraz z uzasadnieniem adekwatności do wymagań projektu.
	Kolejno wymieniamy dla wszystkich zakupów:

- co kupimy, specyfikację techniczną oraz powiązanie zakupu ze świadczonymi usługami

	III. Zakres inwestycji:

	Rodzaj działania / kosztów
	Okres realizacji

Od mm/rr do mm/rr
	Koszt jednostkowy 
w PLN z VAT
	Ilość jednostek/

sztuk
	Planowany łączny koszt w PLN z VAT

	Działanie 1
	
	
	
	

	Działanie 2
	
	
	
	

	Działanie n
	
	
	
	

	Koszty ogółem w PLN:
	

	Dofinansowanie w ramach projektu 

(w PLN):
	
	Udział środków własnych 

(w PLN):
	


	B. Trwałość ekonomiczno – finansowa w okresie 2 lat od daty rozpoczęcia prowadzonej działalności

	I. Cena sprzedaży produktów/usług

	Produkt/usługa
	Jednostka miary
	Cena jednostkowa sprzedaży 
(bez podatku VAT)
	Średnia cena jednostkowa

konkurentów (bez podatku VAT)

	
	
	
	

	
	
	
	

	Proszę podać i opisać kryterium, jakie wykorzystano przy ustalaniu ceny własnych produktów

	Uzasadnić powyższe wielkości – opisać na jakiej podstawie szacujemy ceny, czy są to średnie ceny, od czego zależą itp.

Pierwsze pytania, jakie należy sobie zadać zastanawiając się nad opłacalnością i efektywnością przedsięwzięcia są następujące: 

1. ile pieniędzy potrzeba na założenie i skuteczne prowadzenie przedsiębiorstwa 

2. jaka jest ilość środków płynnych (gotówki), do których potrzeba mieć dostęp stale, aby firma była w stanie regulować swoje bieżące płatności?

3. w jaki sposób i skąd można uzyskać niezbędne fundusze 

Biznesplan powinien zawierać plan finansowy firmy. Finansowa część biznesplanu powinna dawać odpowiedź na następujące pytania: 


• Ile pieniędzy firma potrzebuje i w jakim okresie czasu? 

• Jakich zysków można się spodziewać po wprowadzeniu firmy na rynek? 

• Na jakich założeniach oparte są prognozowane wyniki? 


Informacje te pozwolą zorientować się, na ile przedstawione dane są realne i czy warto traktować przedstawiony projekt jako dobrą inwestycję na przyszłość. 



	Czy w strategii konkurencyjnej cena będzie odgrywać znaczącą rolę? Jeżeli tak, proszę uzasadnić

	

	II. Prognoza sprzedaży

Proszę przedstawić planowaną wielkość sprzedaży, prognozę należy przedstawić w jednostkach naturalnych (szt., kg itp.), jeżeli nie jest to możliwe z uzasadnionych przyczyn podać wartości w zł

	Produkt / 
grupa asortymentowa
	j.m.
	Rok 0 
(Rok rozpoczęcia działalności gospodarczej)
	Rok 1
	Rok 2

	1.
	
	
	
	

	2.
	
	
	
	

	...
	
	
	
	

	Pozostałe
	
	
	
	

	Proszę uzasadnić podaną wyżej prognozę (przedstawić założenia)

	

	III. Prognoza przychodów ze sprzedaży

Poniżej należy określić przewidywane przychody ze sprzedaży podstawowych produktów/usług (należy tego dokonać na podstawie danych z tabeli prognoza sprzedaży)

	Produkt / grupa asortymentowa
	Cena 
jednostkowa (zł/szt., kg, itp.)
	Rok 0
(Rok rozpoczęcia działalności gospodarczej)
	Rok 1
	Rok 2

	· 1
	
	
	
	

	· 2
	
	
	
	

	....
	
	
	
	

	Ogółem
	
	
	
	

	Proszę uzasadnić podaną wyżej prognozę, szczególnie, gdy zmiany przychodów różnią się od zmian sprzedaży

	

	IV. Koszty 

Należy określić koszty związane z działalnością w kolejnych latach

	Wyszczególnienie
	Rok 0
(Rok rozpoczęcia działalności gospodarczej)
	Rok 1
	Rok 2

	Zużycie materiałów
	
	
	

	Zużycie energii
	
	
	

	Wynagrodzenia
	
	
	

	Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	

	Usługi obce
	
	
	

	Amortyzacja
	
	
	

	Pozostałe koszty
	
	
	

	Wartość sprzedanych towarów
	
	
	

	RAZEM:
	
	
	

	Łączna wartość środków trwałych amortyzowanych jednorazowo w okresie realizacji projektu: 
	

	Uzasadnienie (założenia) dla wymienionych pozycji kosztowych:

	

	V. Rachunek zysków i strat dla okresu pierwszych 12 miesięcy działalności gospodarczej - (liczone od daty rozpoczęcia działalności gospodarczej)
Na podstawie danych z tabel „prognoza przychodów ze sprzedaży” i „koszty” proszę przedstawić uproszczony rachunek zysków i strat

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

	Przychody
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Przychody ze sprzedaży produktów/usług
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Przychody ze sprzedaży towarów
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Koszty
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Amortyzacja
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Zużycie materiałów i energii
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Wynagrodzenia
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Usługi obce
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Pozostałe koszty
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Wartość sprzedanych towarów
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Wynik finansowy
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	VI. Rachunek zysków i strat dla okresu 3 lat, przy czym pierwszy rok prognozy jest rokiem zakończenia inwestycji
Na podstawie danych z tabel „prognoza przychodów ze sprzedaży” i „koszty” proszę przedstawić uproszczony rachunek zysków i strat

	Wyszczególnienie
	Rok 0 
(Rok rozpoczęcia działalności gospodarczej)
	Rok 1
	Rok 2

	Przychody
	
	
	

	Przychody ze sprzedaży produktów/usług
	
	
	

	Przychody ze sprzedaży towarów
	
	
	

	Koszty
	
	
	

	Amortyzacja
	
	
	

	Zużycie materiałów i energii
	
	
	

	Wynagrodzenia
	
	
	

	Narzuty na wynagrodzenia
	
	
	

	Usługi obce
	
	
	

	Pozostałe koszty
	
	
	

	Wartość sprzedanych towarów
	
	
	

	Wynik finansowy
	
	
	


	VII.  Zestawienie majątku i źródeł finansowania

	1. PLANOWANE INWESTYCJE
	4. DOTACJA

	
	

	2. PLANOWANY MAJĄTEK OBROTOWY
	5. WKŁAD WŁASNY BENFICJENTA

	
	

	2. KWOTA NIEZBĘDNA DO ROZPOCZECIA 

(POZA 1 i 2)
	6. KAPITAŁ OBCY

(np. KREDYTY, POZYCZKI)

	
	

	RAZEM
	RAZEM

	
	


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

Podpis uczestnika projektu:
______________________________

data, czytelny podpis[image: image1.png]
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