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BIZNESPLAN

W ramach poddziałania 19.2 „Wsparcie na wdrażanie operacji w ramach strategii rozwoju lokalnego kierowanego przez społeczność” z wyłączeniem projektów grantowych oraz operacji w zakresie podejmowania działalności gospodarczej objętego Programem Rozwoju Obszarów Wiejskich na lata 2014–2020




TYTUŁ OPERACJI

Rozwój działalności gospodarczej poprzez zakup innowacyjnych urządzeń 
oraz utworzenie miejsca pracy.



 

1. Niedozwolona jest jakakolwiek ingerencja w formę Biznesplanu poprzez usuwanie punktów oraz tabel lub stron etc. 
2. Należy wypełnić wszystkie pola w Biznesplanie. Jeśli jakieś pytanie/polecenie go nie dotyczy, należy wpisać „nie dotyczy”. 
3. Uzasadnienie ekonomiczne operacji opiera się na wskaźnikach. Uznanie wskaźników wynikowych może nastąpić jedynie w przypadku pozytywnej oceny Biznesplanu w zakresie jego poprawności formalnej, spójności, wiarygodności, celowości i zasadności inwestycji w danej branży, a także realności przyjętych założeń w zakresie wielkości i struktury przychodów i kosztów.
4. Operacja jest uzasadniona ekonomicznie, jeżeli wskaźniki rentowności oraz NPV maja wartość dodatnią.
5. Uwzględnianie w Biznesplanie nierealnych założeń, może skutkować negatywnymi konsekwencjami. Beneficjent zobowiązuje się do osiągnięcia w wyniku realizacji operacji, określonego w umowie ilościowego i wartościowego poziomu sprzedaży produktów.
6. Dane dotyczące płatności końcowej powinny być odzwierciedlone w bilansie oraz rachunku zysków i strat.
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I. [bookmark: _Toc453523784][bookmark: _Toc454435571]Informacje dotyczące podmiotu ubiegającego się o przyznanie pomocy

	1. Nazwisko i imię/ Nazwa
	
ADAM PRZYKŁAD / NAZWA



	2. Nr identyfikacyjny
	000777000  numer  nadany  przez  ARiMR



II. [bookmark: _Toc453523785][bookmark: _Toc454435572][bookmark: _Toc120325702]Informacje dotyczące zasobów lub kwalifikacji posiadanych przez podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy niezbędnych ze względu na przedmiot operacji, którą zamierza realizować

2.1. [bookmark: _Toc453523786][bookmark: _Toc454435573]Potencjał, wykształcenie i doświadczenie podmiotu ubiegającego się o przyznanie pomocy (dot. operacji 
w zakresie rozwijania działalności gospodarczej)

	1. Podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy posiada doświadczenie w realizacji projektów o charakterze podobnym do operacji, którą zamierza realizować
	

nie dotyczy


	2. Podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy posiada kwalifikacje odpowiednie do przedmiotu operacji, którą zamierza realizować (dotyczy osób fizycznych)
	

Właściciel firmy odbył kurs obsługi urządzeń planowanych do zakupu w ramach realizacji operacji objętej wnioskiem. 
Do dokumentacji dołączono zaświadczenie o odbytym kursie.


	3. Podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy wykonuje działalność odpowiednią do przedmiotu operacji, którą zamierza realizować
	

nie dotyczy  PKD widoczne w wypisie CEIDG
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2.2. [bookmark: _Toc453523788][bookmark: _Toc454435574]Posiadane zasoby, które będą wykorzystane do prowadzonej działalność gospodarczej

	Należy wyszczególnić majątek, który jest własnością podmiotu ubiegającego się o przyznanie pomocy lub będzie używany na podstawie np. umów najmu, dzierżawy i leasingu 
(z wyłączeniem tego, który zostanie nabyty w ramach operacji)

	Rodzaj majątku
	Rodzaj (typ) lub
Lokalizacja 
	Powierzchnia / kubatura /rok produkcji / stan techniczny
	Tytuł prawny 
	Szacowana wartość lub wartość księgowa 

	1. Grunty

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	2. Budynki i budowle

	Budynek
	mieszkalny, w którym mieści się oddział firmy.

	budynek 1940 (remont 2017) r. / stan bdb / powierzchnia przeznaczona pod działalność gospodarczą 20 m2 
uwaga na wysokość podatku w dalszej części
	własność
	100.000,00  zł

	
	
	
	
	

	3. Maszyny i urządzenia 

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	4. Środki transportu

	Samochód
W przypadku działalności objazdowych - niezbędne wykazanie środka transportu
	osobowy, BMW seria 1
rodzaj spójny z rodzajem działalności gospodarczej
	2009 r. / stan db.
	własność

	25.000,00 zł

	
	
	
	
	

	5. Wartości niematerialne i prawne
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[bookmark: _Toc453523789]
2.3. [bookmark: _Toc453523787][bookmark: _Toc454435575]Stan przygotowań do podjęcia/rozwijania działalności gospodarczej i jej wykonywania

	Należy opisać stan przygotowań do podjęcia/rozwijania działalności gospodarczej i jej wykonywania. 
Należy opisać wyposażenie i infrastrukturę pomieszczeń (wykazaną w pkt. 2.2), jeśli podmiot ubiegający się 
o przyznanie pomocy dysponuje już odpowiednim lokalem na potrzeby prowadzenia działalności.
Jeśli prowadzenie działalności wiąże się ze spełnieniem konkretnych wymagań dotyczących miejsca jej prowadzenia, należy podać sposób spełnienia wymagań. 
Należy opisać podjęte działania w celu realizacji operacji np. promocja, pozyskanie klientów, zaangażowanie środków, badanie rynku.

	
Wnioskodawca dysponuje własnym budynkiem, w którym zlokalizowany jest oddział firmy (jego część przeznaczona jest pod działalność gospodarczą – przyjmowanie klientów, bieżące prowadzenie firmy, gromadzenie dokumentacji itp.). Budynek ten został poddany remontowi w 2017 r. 

Pomieszczenia budynku służyć będą także do przechowywania zakupionych urządzeń, natomiast działalność będzie prowadzona u klientów (dojazd do klienta) – osób fizycznych, klientów hoteli, pensjonatów, gospodarstw agroturystycznych oraz w gabinetach kosmetycznych regionu. 

Samochód wymieniony w tab. 2.2. będzie wykorzystywany do transportu urządzeń do miejsca świadczenia usług poza siedzibą firmy. Obecne wyposażenie wnioskodawcy, wraz z planowanymi do zakupu pozycjami inwestycji, będą wystarczającą podstawą do rozszerzenia obszaru działania firmy w kierunku nowej innowacyjnej działalności, której oferta powinna znaleźć rzeszę klientów na terenie LGD.

Wnioskodawca zna rynek usług kosmetycznych i pielęgnacyjnych tycznych na terenie LGD. Przeprowadził szereg rozmów z lokalnymi podmiotami oraz potencjalnymi klientami. Rynek tego typu usług na terenie LGD jest bardzo rozwojowy, nie ma wystarczającej liczby podmiotów oferujących kompleksowe usługi o wysokim standardzie. Rozwiązania techniczne jakie będzie oferować zakupiony w ramach operacji sprzęt są praktycznie niedostępne na całym obszarze LGD. Wykreowane przedsięwzięcie – połączenie oferty dojazdu do klienta (w tym do podmiotów z branży turystycznej i ich klientów) z najnowszą innowacyjną technologią ma szansę stać się markową, wyjątkową usługą na tym obszarze.
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III. [bookmark: _Toc454435576]Wskazanie celów pośrednich i końcowych, w tym zakładanego ilościowego i wartościowego poziomu sprzedaży produktów lub usług

3.1. [bookmark: _Toc454435577]Cele pośrednie i końcowe operacji oraz motywy realizacji operacji

	Należy wskazać, jakie cele pośrednie i końcowe podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy planuje osiągnąć dzięki realizacji operacji (jakie są motywy założenia / rozwijania firmy / potrzeby finansowe). 
Należy podkreślić, iż za cel pośredni lub końcowy realizacji operacji nie można uznać np. zakupu maszyn. Zakres rzeczowy operacji nie stanowi celu samego w sobie, lecz jest środkiem, za pomocą którego właściwy cel pośredni 
i końcowy operacji może zostać osiągnięty.
Jeżeli cele pośrednie i końcowe realizacji operacji zostaną określone za pomocą wskaźników, należy przedstawić przesłanki, z których one wynikają.
Podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy powinien uzasadnić, z jakich powodów planuje zrealizować niniejszą operację. Czy decyzja o jej realizacji jest wynikiem przeprowadzenia analizy różnych scenariuszy.

	
Nagłówki tabel zawierają często szereg różnych pytań. Warto rozłożyć je na "czynniki pierwsze"

Główną potrzebą wnioskodawcy, jaka ma być zaspokojona dzięki realizacji operacji jest uruchomienie działalności dywersyfikującej i zwiększającej jego dochody - uzyskanie stałego dochodu z dodatkowego źródła (aktualnie wnioskodawca prowadzi firmę z branży finansów i ubezpieczeń), a być może, w przyszłości dalsze rozwijanie działalności głównie w branży kosmetyczno-pielęgnacyjnej. Do celów pośrednich należy zatem zaliczyć przede wszystkim uruchomienie nowego sektora usług firmy, a także stworzenie miejsca pracy dla pracownika (planuje się zatrudnić osobę obsługującą urządzenia zakupywane w ramach projektu). Celem końcowym jest stabilizacja finansowa, która może stać się podstawą do dalszego rozwoju firmy.

Powodami/czynnikami podjęcia się realizacji niniejszej operacji były:
- sytuacja osobista (niesatysfakcjonujący poziom dochodów, wola realizacji przedsięwzięcia związana z osobistymi zainteresowaniami)
- posiadane zasoby na terenie LGD (wskazane w pkt. 2.2. odnośniki ułatwiają ocenę i skracają listę ew. pytań osoby weryfikującej dokumentację. Ponadto ułatwiają wypełnienie formularza - nie musimy ponownie odnosić się do tych samych kwestii, a niestety często pyta się nas o te same rzeczy w kilku miejscach dokumentu)
- obserwowana od kilku/kilkunastu lat tendencja do rozwoju rynku usług kosmetycznych i pielęgnacyjnych, w tym również moda podążania za najnowszymi rozwiązaniami technicznymi
- dążność klientów do upiększania ciała, likwidacji niepożądanych zmian skóry, jej odmładzania, pozytywny kierunek „mody na zdrowie”, 
- pomysł na usługę nieoferowaną na tym poziomie na terenie LGD, będącą innowacyjnym, nowatorskim rozwiązaniem, wyprzedzającym konkurencję. Jeśli chcemy uwypuklić cechy, które mają wpływ na punktację, warto o nich wspominać w wielu miejscach.
- możliwość podjęcia współpracy z podmiotami branży turystycznej i zaoferowania swych usług ich klientom (w hotelach, pensjonatach, gospodarstwach agroturystycznych i in.). Daje to także możliwość rozszerzenia oferty tych podmiotów, które mogą uwzględnić ofertę mojej firmy w swej ofercie. Turystyka w ostatnich latach w dużej mierze zwraca się w kierunku pakietów prozdrowotnych typu turnusy SPA itp. Strategia firmy doskonale wpasowuje się w ten trend. Wytłuszczenie również pozwala zwrócić uwagę na cechy związane z punktacją w ramach oceny.

Decyzja o realizacji opiera się na osobistym rozeznaniu ofert usług na terenie LGD i wykreowaniu nowego spektrum usług, opartego o nowoczesne rozwiązania technologiczne. Współpraca z podmiotami branży turystycznej daje szansę na rozwój partnerskiego biznesu w przyszłości (trwałe połączenie/powiązanie ofert).




3.2. [bookmark: _Toc454435578]Zakładany ilościowy i wartościowy poziom sprzedaży produktów / usług / towarów

Przewidywana data dokonania płatności ostatecznej (nie jest to data składania wniosku o płatność ostateczną czyli zakończenie realizacji operacji): 

	0
	4
	-
	2
	0
	1
	9

	m
	m
	
	r
	r
	r
	r






Jedna z ważniejszych tabel (poniżej) w formularzu biznesplanu - wpisane tu dane posłużą weryfikacji założeń!!!

	Produkty / usługi / towary
	Planowany ilościowy i wartościowy poziom sprzedaży produktów lub usług do dnia, w którym upłynie rok od planowanego dnia wypłaty płatności końcowej

	
	Ilość / liczba
	Wartość netto/brutto (w zł)

	Zabiegi platformą pielęgnującą
	72
	21600,00

	Zabiegi laserem frakcyjnym nieablacyjnym
	48
	26400,00

	Zabiegi laserem diodowym
	120
	48000,00

	
	
	

	
	Razem   240
	

	  RAZEM:
	96000,00



Spójność produktów/usług z inwestycją

Skomasowanie w małej liczbie pozycji - ułatwienie rozliczenia

Uwaga na ilości i wartości przychodów - podstawa rozliczenia

Zastanowić się co będzie łatwiej rozliczyć: ilość czy wartość!


IV. [bookmark: _Toc453523790][bookmark: _Toc454435579]Opis wyjściowej sytuacji ekonomicznej podmiotu ubiegającego się o przyznanie pomocy

4.2. [bookmark: _Toc453523791][bookmark: _Toc454435580]Opis planowanej operacji – ogólne informacje o planowanej działalności gospodarczej

	1. Przewidywana nazwa / nazwa działalności gospodarczej

	NAZWA  

	2. Planowana data / data rozpoczęcia działalności gospodarczej
	3. Będę płatnikiem podatku VAT / jestem płatnikiem VAT
	4. Przedmiot i zakres planowanej / działalności gospodarczej (wg PKD)
	5. Rodzaj planowanej działalności gospodarczej (należy podać tylko jeden, przeważający typ działalności gospodarczej w ramach operacji)

	18.10.2004 r.
	TAK             x

NIE
	Podstawowa (podejmowana / rozwijana)
	
Produkcyjna 
Usługowa              x

Handlowa

	
	
	96.02.Z   UWAGI do PKD
	

	
	
	Dodatkowa (podejmowana / rozwijana)
	

	
	
	nie dotyczy UWAGI
	

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

	Należy podać krótki opis firmy i jej działalności – historię firmy, czym się zajmuje, na jakim rynku i na jaką skalę działa, jak zyskuje przewagę konkurencyjną dotychczasowej działalności gospodarczej.
Należy wskazać czy podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy korzystał z pomocy publicznej. Jeśli tak, to kiedy 
i w jakim zakresie. 

	
Dotychczas firma działa w sferze usług, doradztwa i pośrednictwa finansowego i ubezpieczeniowego. Usługi są świadczone na terenie całego kraju, w tym istotna część klientów pochodzi z Wielkopolski, gdzie firma ma główną siedzibę. Przewagę konkurencyjną uzyskuje głównie poprzez wysoką jakość świadczonych usług, co przejawia się reklamą „od klienta do klienta”. 

Dotychczas firma nie korzystała z żadnych form pomocy publicznej.









	7. Innowacyjność operacji
Należy opisać, na czym polega nowatorstwo / innowacyjność pomysłu na działalność gospodarczą.
TAK           x                     ND


	
Rozwój działalności firmy w ramach nowej branży usług spełnia warunek innowacyjności, a sama operacja ma znamiona wysokiej innowacyjności – jej podstawą jest inwestycja w najnowocześniejsze urządzenia do pielęgnacji skóry/ciała, oferujące możliwość wykonania bardzo szerokiej gamy usług, metodami opartymi o najnowsze rozwiązania. Parametry techniczne urządzeń, jak i opis spektrum usług, jakie mogą być świadczone przy ich użyciu zawierają załączone oferty. Odsyłamy do załączników - wygodne: specyfikacje, opisy katalogowe itp.

Innowacja wynika nie tylko bezpośrednio z zaawansowanej technologii, ale także ze sposobu świadczenia usług, które będą oferowane u zróżnicowanych klientów – w obiektach branży turystycznej i kosmetycznej (hotele, pensjonaty, gospodarstwa agroturystyczne, salony kosmetyczne, SPA etc.).
Technologia jaką reprezentują urządzenia przewidziane do zakupu w ramach realizacji operacji nie jest obecna na terenie LGD. Informujemy o tym, nad czym mogą zastanawiać się członkowie Rady LGD. Operacja jest innowacyjna dla całego obszaru objętego LSR. Wyposażenie planowane do zakupu to najnowsze technologie w branży, umożliwiające oferowanie usług o charakterze i spektrum nie oferowanym do tej pory na obszarze LGD.



	8. Wpływ operacji na ochronę środowiska
Należy wymienić ten zakres rzeczowy operacji lub planowane do wdrożenia rozwiązania, które będą w pozytywny sposób wpływać na środowisko.
TAK       x                         ND


	
Operacja uwzględnia zastosowanie rozwiązań przyjaznych dla środowiska lub klimatu. Planowane do zakupu wyposażenie, dzięki któremu będą świadczone usługi to sprzęt najnowszej generacji, ograniczający niekorzystne oddziaływanie na środowisko naturalne - zastosowane będą rozwiązania służące oszczędności zasobów, energii, wody, w sposób niskoemisyjny. Wyposażenie nie powoduje hałasu i, nie generuje zanieczyszczeń.  Działalność pozbawiona wszelkich negatywnych wpływów na środowisko. Niski pobór energii. Każdy z laserów jest wyposażony w energooszczędne generatory impulsowe i najnowocześniejsze głowice zabiegowe. 


	9. Wpływ operacji na przeciwdziałanie zmianom klimatu
Należy wymienić ten zakres rzeczowy operacji lub planowane do wdrożenia rozwiązania, które mają wpływ na przeciwdziałanie zmianom klimatu. 
TAK         x                       ND


	
Inwestycja i cała działalność ma charakter energooszczędny i prośrodowiskowy. Nie generuje odpadów/zanieczyszczeń ani innych czynników szkodliwych dla środowiska. Będzie miała również wkład w oszczędności energii konwencjonalnej poprzez zastosowanie rozwiązań energooszczędnych (opis powyżej, a także pełna specyfikacja techniczna w załączonych ofertach). Odsyłamy do załączników - ponownie :)






4.3. [bookmark: _Toc453523792][bookmark: _Toc454435581]Analiza marketingowa

4.2.1. [bookmark: _Toc120325709][bookmark: _Toc453523793][bookmark: _Toc454435582]Oferta – charakterystyka produktu / usługi / towaru

	1. Należy opisać produkt / usługę / towar, jakie będą oferowane na rynku
	Produkt: usługi kosmetyczno-pielęgnacyjne wykonywane na urządzeniach najnowszej generacji, w tym: (podzielone zostały tak, jak zdefiniowano produkt/usługi)
- przy pomocy platformy pielęgnującej m.in.:
Spłycenie zmarszczek.
Dotlenienie skóry.
Odmłodzenie i wygładzenie skóry.
Rewitalizacja cery ziemistej.
Wyrównanie kolorytu.
Rozjaśnienie cery.
Złuszczenie wierzchnich warstw naskórka.
- przy pomocy lasera frakcyjnego nieablacyjnego:
Redukcja zmarszczek.
Lifting skóry.
Redukcja blizn i rozstępów.
Usuwanie zmian pigmentowych.
Odmładzanie skóry.
Frakcyjny nieablacyjny resurfacing skóry.
- przy pomocy lasera diodowego:
Epilacja włosów twarzy i ciała.

Usługa kierowana jest do klienta indywidualnego, w miejscu jego pobytu (dojazd do klienta), w tym głównie w oparciu o współpracę z podmiotami branży turystycznej, mającą na celu świadczenie usług dla klientów tych podmiotów. Ponownie przypomnienie kwestii mającej wpływ na punktację Rady LGD.

	2. Należy podać, w jaki sposób oferta różni się od oferty konkurencji (pytanie pułapka) oraz czy jest to nowy produkt / usługa / towar na rynku (spójność z informacją o innowacji)
	Główne różnice od oferty konkurencji to:
- nowoczesna technologia, nie oferowana przez konkurencję innowacja
- postawienie na aspekty prozdrowotne skóry i ciała
- elastyczność firmy dotycząca miejsca świadczenia usług
- strategia dążenia do ustalenia trwałych powiązań z podmiotami branży turystycznej i kosmetycznej w zakresie tworzenia wspólnej oferty dla turystów przebywających na terenie LGD i mieszkańców regionu (świadczenia stałego garnituru usług, który będzie w ofercie tych podmiotów). punktacja

Jest to nowy produkt na rynku. innowacja

	3. Należy wskazać, czy produkty / usługi / towary są przeznaczone na rynek lokalny, regionalny, krajowy czy eksport. (pytanie pułapka, zakres oddziaływania usługi na obszarze LGD - punktacja)
Należy wskazać geograficzny rynek docelowy.
	Głównym rynkiem jest rynek obszaru LGD. Odbiorcą ma być turysta przybywający na obszar LGD oraz podmioty działające w sferze usług turystycznych (np. hotele, organizatorzy eventów i in.), które mogą dzięki firmie wnioskodawcy zaoferować usługę swoim klientom. Odbiorcą będą również mieszkańcy regionu, do których oferta będzie kierowana poprzez salony kosmetyczne, SPA itp.

Określenie rynku zawarte w tej komórce musi korespondować z późniejszym określeniem charakterystyki klientów, gdzie również podaje się obszar, skąd wywodzi się klient. 

Nie ogranicza to tak naprawdę działalności firmy poza obszarem LGD.

	4. Należy opisać oczekiwania 
i potrzeby klientów oraz wyjaśnić, w jakim stopniu proponowana oferta odpowiada na te oczekiwania
	Obecny rynek usług pielęgnacyjnych rozwija się dynamicznie, oferując odbiorcom coraz to nowsze technologie, produkty, kuracje itp. Między innymi poprzez zintensyfikowaną kampanię marketingową obecną w mediach, klienci w dużym stopniu interesują się nowymi rozwiązaniami z zakresu pielęgnacji skóry/ciała, poszukują nowych skutecznych sposobów pozwalających na rozwiązanie ich problemów zdrowotnych. 

Również wśród turystów obserwuje się ruch związany z turystyką prozdrowotną. punktacja Turystyka w ogóle stanowi najmocniej rozwijającą się gałąź wielu gospodarek na całym świecie, a w jej strukturze turystyka prozdrowotna zajmuje obecnie jedno z czołowych miejsc. Oferta idealnie wpasowuje się w oczekiwania dzisiejszego profilu klienta. Spójność z późniejszym określeniem profilu klienta! 

Jest to szeroka gama najbardziej oczekiwanych usług, świadczonych za pomocą najnowszej technologii. innowacja


	5. Należy wskazać, czy popyt na produkt / usługę / towar będzie ulegał sezonowym zmianom 
i jak będą minimalizowane skutki tej sezonowości
	Działalność związana z usługami kosmetyczno-pielęgnacyjnymi nie wykazuje zmian sezonowych. Są to niewielkie fluktuacje związane z wakacjami lub świętami, nie wpływające w istotny sposób na działalność firmy.
Spójność z informacją o sezonowości w części VIII formularza.
Spójność z planem zatrudnienia, a także z danymi dotyczącymi poziomu wynagrodzeń pracowników.


	6. Należy opisać, na czym polega przewaga rynkowa produktu / usługi / towaru oferowanego przez podmiot ubiegający się 
o przyznanie pomocy i wskazać, dlaczego klienci zainteresowani będą tym właśnie produktem / usługą / towarem
	
Zgodnie z informacjami przedstawionymi w poprzednich punktach (miękka odpowiedź na to, że pyta się nas wiele razy o to samo), przewaga produktów oferowanych przez przyszłą firmę Wnioskodawcy będzie wynikać głównie z:
- zaoferowania produktu zaawansowanego technologicznie, skierowanego dla konkretnie określonego odbiorcy;
- zaoferowania produktu odpowiadającego na potrzeby wielu klientów;
- elastyczności dot. miejsca świadczenia usługi na terenie regionu;
- stworzenia powiązań ofertowych z podmiotami branży turystycznej i kosmetycznej regionu.

Jak widać ponownie, "między wierszami" umieszczane są informacje o innowacji i te związane z punktacją (współpraca z podmiotami turystycznymi, kreowanie oferty dla turysty).

Istnieje szereg komórek formularza odnoszących się do przewag rynkowych, marketingu itd. Należy uważać, by nie koncentrować się za każdym razem na innych kwestiach - opisy powinny być spójne ze sobą.


[bookmark: _Toc120325710]
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4.2.2. [bookmark: _Toc453523794][bookmark: _Toc454435583]Klienci

	1. Grupy klientów
	2. Cechy, które wyróżniają daną grupę
	3. Wyrażane potrzeby grupy klientów
	4. Liczebność grupy odniesiona do obszaru geograficznego
	5. Liczba klientów przynależnych do danej grupy, którą zamierza się zdobyć

	Klient indywidualny – turysta.
	Klient zgłaszający potrzebę przeprowadzenia danego zabiegu/usługi w miejscu pobytu w hotelu/pensjonacie lub innym obiekcie turystycznym  
	- dostosowanie oferty do ich indywidualnych potrzeb, w tym rodzaju i ilości zabiegów
- konsultacje dotyczące potrzeby zastosowania danego zabiegu
- rezerwacje zabiegów, w szczególności w sezonach nasilonego ruchu turystycznego i w czasie wydarzeń organizowanych w danym miejscu
- dopasowanie miejsca świadczenia usługi oraz czasu, skorelowanie z innym programem turystycznym, w którym uczestniczy klient
- oczekiwanie dobrej jakości urządzeń i nowych technologii
- oczekiwanie pakietu usług, cyklu zabiegów itp. prowadzących do oczekiwanego efektu.
	30 (hotele, pensjonaty, miejsca noclegowe) 
	300 (średnio 10 osób kierowanych z każdego z obiektów wymienionych w kol. 4)

Spójność z liczbą planowanych usług, jakie będą sprzedane

	klient indywidualny – mieszkaniec obszaru LGD, usługa w domu
	Odbiorca zróżnicowany wiekowo, jak i pod kątem oczekiwań, które mogą być zaspokojone w miejscu jego zamieszkania. 
	- dostosowanie oferty do indywidualnych potrzeb, w tym rodzaju i ilości zabiegów
- konsultacje dotyczące potrzeby zastosowania danego zabiegu
- dopasowanie miejsca świadczenia usługi oraz czasu
- oczekiwanie dobrej jakości urządzeń i nowych technologii
- oczekiwanie pakietu usług, cyklu zabiegów itp. prowadzących do oczekiwanego efektu.
- skorelowanie zabiegów z zaleceniami lekarskimi wynikającymi z chorób klienta itp.
	113.336 (liczba mieszkańców obszaru LGD) 
	114 (ok. 0,1% mieszkańców obszaru)

Spójność z liczbą planowanych usług, jakie będą sprzedane

	klient indywidualny – mieszkaniec obszaru LGD, usługa w salonach kosmetycznych, SPA itp.
	Odbiorca zróżnicowany wiekowo, jak i pod kątem oczekiwań, korzystający z usług salonów kosmetycznych, salonów SPA itp.. 
	Jak wyżej oraz:
- dostosowanie czasu zabiegu do godzin pracy podmiotu, w którym świadczone będą usługi

	6 salonów kosmetycznych, SPA itp
	66 (średnio 11 zabiegów w każdym salonie)

Spójność z liczbą planowanych usług, jakie będą sprzedane - razem mamy 480 klientów, których zamierzamy zdobyć, w tym tych, którym uda się sprzedać 240 zabiegów (50%), zgodnie z pkt 3.2. w części III

	
	
	
	
	






4.2.3. [bookmark: _Toc453523795][bookmark: _Toc454435584]Rynek

	1. Należy opisać głównych dostawców
	
Dostawcami elementów inwestycji będą firmy oferujące urządzenia czołowych producentów nowoczesnych technologii stosowanych w branży usług kosmetyczno-pielęgnacyjnych, wyłonieni w drodze oferty (portal ARiMR). Do wniosku załączono przykładowe oferty na zakup urządzeń.

UWAGA! Treść może mieć znaczenie dla kryteriów wyboru! (oparcie się na lokalnych zasobach, inwestycja wspierająca lokalne podmioty gospodarcze)


	2. Należy wskazać, czy istnieją bariery wejścia na rynek (np. czy wymaga to dużych nakładów, posiadania technologii, know-how, patentów, koncesji)
	
Główne nakłady to wydatki związane z samą inwestycją (urządzenia uwzględnione w projekcie).  Działalność tego typu nie jest objęta koncesją lub patentami. Nie stanowi też działalności stricte medycznej, do której potrzebne jest wykształcenie medyczne. 

Barierą wejścia na rynek na pewno jest szybko reagująca konkurencja. Firmy konkurencyjne nie oferują obecnie usług świadczonych za pomocą analogicznego sprzętu, ale przez oferowanie podstawowych usług, konkurują ceną. Uwaga potem (tabela 4.2.5. poniżej) na określenie poziomu cen konkurencji!  Nie jest to dobra konkurencja, ponieważ powoduje obniżanie cen u wszystkich podmiotów. Istnieje także ryzyko pojawienia się innego podmiotu oferującego te same usługi w przyszłości.

W przypadku innych działalności - informacja o koncesjach, pozwoleniach, know-how itp. powinna mieć odzwierciedlenie w tabeli  2.1. pkt. 2 (posiadane zasoby, kwalifikacje...). Uwaga także na załączniki potwierdzające przekazywane informacje.

	3. Należy wskazać, czy rynek jest rosnący (rozwojowy), stabilny, czy malejący oraz krótko opisać lokalne uwarunkowania
	
Rynek jest rynkiem rosnącym, rozwojowym. Jak wskazano w opisach powyżej, rynek usług kosmetycznych i pielęgnacyjnych to rynek bardzo rozwijający się w ostatnich latach. 
Lokalne uwarunkowania wskazują, że wciąż brak jest podmiotów świadczących usługi na wysokim poziomie, za pomocą urządzeń i technologii z „najwyższej półki”. innowacja

	4. Należy wskazać, czy istnieje możliwość pozyskiwania nowych rynków zbytu, a jeśli tak, to w jaki sposób
	
Sprzęt zakupywany w ramach operacji umożliwia prowadzenie usług dla klientów z innych regionów. Pozyskanie ewentualnego innego rynku zbytu jest możliwe i łatwe (przewiezienie urządzeń na część sezonu w inne miejsce i świadczenie usług w miejscu).


	5. Należy opisać działania, jakie zostaną podjęte, aby zagwarantować utrzymanie planowanej działalności gospodarczej na rynku przez okres 2 albo 3 lat po dokonaniu płatności końcowej
	
Utrzymanie planowanej działalności w kolejnych latach będzie zagwarantowane poprzez:
- elastyczną ofertę i dostosowanie się do potrzeb odbiorców/klientów, a przez to rozpoznanie firmy wnioskodawcy jako rzetelnego partnera do współpracy na lokalnym rynku usługowym
- dalsze własne zdobywanie doświadczeń i rozpoznawanie potrzeb na rynku w celu umiejętnego dostosowania oferty, w tym oferowania nowinek, jakie pojawiają się na rynku i odzwierciedlają pewne popularne trendy
- nawiązywanie specyficznych form współpracy, mające na celu wzmacnianie lokalnych więzi, np. stała współpraca z opisanymi w powyższych tabelach partnerami lokalnymi (podmioty z branży turystycznej i kosmetycznej/pielęgnacyjnej/zdrowotnej), mająca na celu z jednej strony pozyskiwanie klientów, jak i kształtowanie spójnej oferty.
- docieranie do nowych podmiotów działających na obszarze LGD ze swoją ofertą i dopasowywanie indywidualnej oferty do potrzeb nowych podmiotów i osób (np. klienci kierowani z innych hoteli, restauracji, schronisk, lekarzy, ośrodków zdrowia itp.).







4.2.4. [bookmark: _Toc221687179][bookmark: _Toc453523796][bookmark: _Toc454435585]Dystrybucja i promocja

	1. Należy opisać, w jaki sposób odbywać się będzie sprzedaż
	
Świadczenie usług odbywać się będzie u klienta (w jego miejscu zamieszkania, w salonach kosmetycznych, SPA, bądź w przypadku turysty – w hotelu, pensjonacie lub innym obiekcie z branży turystycznej). Wnioskodawca zachowuje tu pełną elastyczność co do rodzaju klienta i miejsca świadczenia usługi. 


	2. Należy wskazać, w jaki sposób klienci będą informowani o produktach / usługach / towarach. 
Należy również opisać planowane krótko i długoterminowe działania promocyjne.
	
Informacja o usługach firmy wnioskodawcy zawarta będzie w informacjach drukowanych i ogłoszeniach w siedzibach lokalnych partnerów biznesowych (hotele, restauracje, miejsca związane z atrakcjami turystycznymi, centra informacji turystycznej, LGD, ośrodki zdrowia itp.) oraz na ich stronach internetowych, także w ramach kompleksowej oferty tych podmiotów.

W ramach krótkoterminowych działań promocyjnych planuje się wydawanie ulotek, które będą dystrybuowane przed ważnymi z punktu widzenia sezonu turystycznego datami (rozpoczęcie sezonu, daty związane z wydarzeniami lokalnymi itp.) w siedzibach partnerów biznesowych, jak wskazano powyżej. Firma będzie również ogłaszać się w portalach ogłoszeniowych branży kosmetycznej i turystycznej w kluczowych momentach sezonu.


	3. Należy uzasadnić skuteczność wybranych metod promocji
	
Opisane wyżej formy promocji są powszechnie stosowane w branży. Stanowią zestaw popularnych i skutecznych działań reklamowych. Dodatkowo, reklama poprzez partnerów biznesowych zacieśnia lokalną współpracę i jest podstawą dostosowania oferty (modelowania) pod oczekiwania klientów kierowanych od tych partnerów, na podstawie informacji zwrotnych pozyskiwanych zarówno od samych klientów, jak i pośrednio przez partnerów.
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4.2.5. [bookmark: _Toc221687180][bookmark: _Toc453523797][bookmark: _Toc454435586]Konkurencja na rynku

	Należy dokonać oceny produktów / usług / towarów w skali od 1 (ocena najniższa) do 5 (ocena najwyższa) w porównaniu do własnego produktu/ usługi / towaru. W pkt. 7 należy podać średnią arytmetyczną.

	1. Nazwa
	2. Potencjał firmy
	3. Pozycja i udział w rynku
	4. Cena
	5. Jakość produktu / usługi / towaru
	6. Reklama / promocja / dystrybucja
	7. Średni wynik punktowy

	Oferta podmiotu ubiegającego się o przyznanie pomocy 
	4
	1
	4
	5
	4
	3,6

	INNA FIRMA 
	5
	4
	4
	2
	4
	3,8

	KONKURENT
	4
	3
	3
	3
	4
	3,4

	- 
	
	
	Ceny!
	
	
	KOMENTARZ

	8. Należy wskazać, na jakim rynku działają ww. konkurencji
	
Firmy konkurencyjne to firmy działające głownie na terenie NAZWA MIASTA. Na terenie Gminy MOJEJ brak jest tego typu podmiotu. Usługi w firmach konkurencyjnych są oferowane jedynie stacjonarnie, w siedzibach firm (salonach).

Jeśli określiliśmy wcześniej, że produkt/usługa ma być oferowany na całym obszarze LGD, to również opis konkurencji odnosić się powinien do podmiotów z tego (całego) obszaru.

	9. Należy opisać silne lub słabe strony oferty konkurencyjnej, potencjalne działania swoich konkurentów oraz swoją reakcję na te działania
	
Silne strony ofert konkurencyjnych:
- szerokie spektrum zabiegów
- niska cena
- rozpoznawalność wśród dotychczasowych klientów
- doświadczenie w branży (logistyka, kontakty itp.)
- położenie w NAZWA MIASTA

Słabe strony oferty konkurencyjnej:
- niższa jakość i wiek sprzętu
- usługa podstawowa – zabiegi nie kompleksowe, popularne
- brak możliwości świadczenia usług poza salonami, niska mobilność

Nie przewiduje się specjalnych działań przeciwko działaniom konkurencji (w odpowiedzi na nie), ponieważ konkurencja kieruje swój produkt na inny target docelowy (inny odbiorca: głównie mieszkaniec miejscowości, w której znajduje się dany salon; cena, jakość i in. ww.). Firma wnioskodawcy stawia na wysoką jakość, innowacyjną technologię, która będzie przełomem w usługach oferowanych w regionie i wyposażenie, którego nie oferuje konkurencja. innowacja


	10. Należy podać powód, dla którego uznawani są za silną lub słabą konkurencję
	Typowy punkt, w którym powtarza się informacje, których już udzielono.

Siła konkurencji wynika z silnych stron wymienionych w pkt. 9 powyżej (szerokie spektrum zabiegów oferowanych przez te firmy, niska cena, doświadczenie, baza klientów), jednak siła ta jest względna biorąc pod uwagę inny target odbiorcy (inna jakość, inne materiały, indywidualny, a nie masowy odbiorca itd., wskazane powyżej).  Słabości konkurencji wskazano także powyżej, w pkt. 9. Główną słabością konkurencji jest technologia oraz mała elastyczność w podejściu do indywidualnego klienta, w tym stacjonarne świadczenie usług.

	11. Należy wskazać, w jaki sposób konkurenci promują swoje produkty / usługi / towary
	Działania konkurencji nie wykraczają poza standardowe narzędzia promocyjne – strony internetowe, ogłoszenia, ulotki, plakaty.


	12. Strategia konkurowania – jak firma będzie konkurować (np. ceną, jakością lub inaczej), dlaczego strategia będzie skuteczna), należy przewidzieć, jakim potencjałem dysponuje konkurent i czy jego działania odwetowe nie będą dla firmy zbyt groźne na obecnym etapie działalności.

	
Jak wynika z ww. opisów, strategia firmy nakierowana będzie na elastyczność w dostosowaniu do klienta oraz wysoką jakość oferty usług, jej silne związanie z lokalnymi partnerami biznesowymi i ich klientami. Strategia będzie skuteczna, ponieważ nikt nie oferuje tego typu usług połączonych z wysoką jakością. Takiej oferty na rynku nie ma obecnie. Strategia konkurencji za pomocą ceny jest najgorszą strategią. Prowadzi jedynie do obniżania ceny, a zatem zysku - swojego i konkurencji, co skutkuje ostatecznie upadkiem. Jedyną skuteczną strategią jest kreowanie jakościowo dobrych usług, kreatywnych form promocji (pakietów, ulg, kart klienta) i otwartość na potrzeby zgłaszane przez klientów. 

Nie należy spodziewać się działań odwetowych istniejącej konkurencji, co już wskazano i opisano powyżej. Większość usługodawców nakierowanych jest na typową obsługę klienta, gdzie nie ma miejsca na kreowanie indywidualnych ofert (standardowe usługi, masaże itp.). Jest to zatem oferta kierowana do innych odbiorców, którzy nie zważają na aspekt wysokiej jakości oferty, a raczej wybierają ją z powodu bliskości danego podmiotu lub niskiej ceny. Wysoka jakość i innowacyjna technologia – na te walory będzie stawiać wnioskodawca. Jak stwierdzono powyżej, dodatkowym walorem będzie oparcie działania na lokalnej współpracy.




V. [bookmark: _Toc454435587]
Analiza silnych i słabych stron działalności, jej zagrożeń i możliwości (SWOT)

5.1. [bookmark: _Toc454435588]Analiza SWOT

	Analiza ma na celu ustalenie mocnych stron i obszarów o słabszej pozycji wyjściowej np. w stosunku do już istniejącej konkurencji. Analiza obejmuje również potencjalne szanse oraz zagrożenia, które mogą wpłynąć na prawidłowe funkcjonowanie firmy. 
Mocne i słabe strony zależą głównie od czynników, na które mamy realny wpływ. 
Szanse i zagrożenia w dużej mierze zależą od procesów zachodzących na zewnątrz firmy.

	MOCNE STRONY
	SŁABE STRONY

	
- kreatywność, posiadane pomysły, otwartość na nowe idee i wyzwania
- kontakty z firmami wdrażającymi nowoczesne technologie w branży
- Na rynku jest bardzo mało firm świadczących podobne usługi
- Aktualnie panuje trend na tego typu usługi
- producenci sprzętu zapewniają profesjonalne szkolenia oraz wsparcie marketingowe 
- Nowoczesny sprzęt i innowacyjne technologie

	
- brak wystarczających własnych środków inwestycyjnych
- brak doświadczenia w bezpośrednich działaniach gospodarczych w branży
- działalność małego podmiotu gospodarczego: wiele zadań, koordynacja, organizacja obsługi klienta, logistyka - wyzwanie.
- nawiązanie współpracy z podmiotami z branży turystycznej, salonami, gabinetami itp. i dotarcie do klientów indywidualnych wymaga czasu – długi czas rozruchowy działalności
- wysokie koszty rozpoczęcia działalności 


	SZANSE
	ZAGROŻENIA

	- Silnie rozwijający się rynek usług w branży kosmetycznej i pielęgnacyjnej
- mała konkurencja – brak wyspecjalizowanych podmiotów świadczących usługi na podobnym poziomie
- potencjalni turyści przybywający na obszar LGD - klienci
- podmioty branży turystycznej i kosmetycznej, które mogą podjąć współpracę w regionie 
- olbrzymi potencjał naturalny regionu, jego atrakcje – związek z ruchem turystycznym.
- firmy o zaawansowanych technologiach, deklarujące współpracę, szkolenie i sprzedaż sprzętu.
	- tanie i nierzetelne usługi w innych podmiotach, zniechęcające klienta i negatywnie wpływające na oblicze branży i obniżające ceny usług.
- zbyt wyszukane oczekiwania klientów z dużych miast.
- niewielkie środki jakie turyści pragną wydawać na usługi
- turyści przyjeżdżający spoza obszaru mogą korzystać z usług w swoich miastach.
- nieoczekiwane i trudne do przewidzenia działania konkurencji.





	WNIOSKI Z ANALIZY SWOT

	Przedsięwzięcie ma duże szanse powodzenia. Opierając się na mocnych stronach wnioskodawcy i słusznym przeświadczeniu o walorach i jakości usług, jakie mogą zostać stworzone dzięki inwestycji objętej wnioskiem, z użyciem kreatywności oraz obserwacji rynku, a także wykorzystując współpracę z podmiotami lokalnymi, należy wnioskować, że firma będzie potrafiła wykorzystać szanse tkwiące w otoczeniu podmiotu. Potencjalna konkurencja stawia na usługę tanią, standardową, nie dostosowaną do oczekiwań dzisiejszych klientów, co sprawia, że nisza na usługi jakościowe i lokalne jest wciąż do wypełnienia. Podsumowując - analiza SWOT pozwala sądzić, że przedsięwzięcie wnioskodawcy ma dużą szansę na odniesienie sukcesu.







5.2. [bookmark: _Toc454435589]Analiza ryzyk związanych z działalnością i rozwiązań alternatywnych

	Należy zidentyfikować czynniki ryzyka mogące ograniczać działalność firmy.
	Należy opisać rozwiązania będące odpowiedzią na zidentyfikowane i zdiagnozowane ograniczenia związane z wykonalnością operacji.

	Organizacyjne
	Niewielkie zasoby kadrowe -  ryzyko logistyczne

	dobra organizacja pracy, planowanie, wytyczanie zadań z wyprzedzeniem oraz czasu ich wykonania.

	Techniczne
	awarie sprzętu – urządzeń stosowanych w zabiegach
	rynek serwisowy zagwarantowany przez dostawców urządzeń, źródła części zamiennych, ustalona dostępność serwisantów, gwarancja na zakupywany sprzęt.

	Czasowe
	skumulowanie zapotrzebowania na usługi np. w okresach największego ruchu turystycznego lub wakacji,  świąt.
	planowanie i rezerwacje usług z wyprzedzeniem, planowanie dalszych inwestycji w sprzęt, „ustawianie logistyczne klientów” pod kątem miejsca wykorzystania sprzętu.

	Finansowe
	początkowe inwestycje oraz wydatki na promocję
	rozłożenie inwestycji w ramach projektu w czasie, umiejętne wykorzystanie darmowych i tanich narzędzi promocyjnych, promocja poprzez współpracę z lokalnymi podmiotami.

	Prawne
	odpowiedzialność za bezpieczeństwo i zdrowie klienta, związana ze stanem technicznym sprzętu, nieoczekiwanymi awariami
	ubezpieczenie OC

	Inne
	
	

	nie dotyczy
	nie dotyczy
	nie dotyczy

	
	
	

	
	
	

	
	
	



	Należy opisać możliwość rozszerzenia działalności lub zmiany jej profilu.

	
Inwestycje planowane do zrealizowania w ramach operacji stanowią mocną podbudowę do stworzenia podmiotu oferującego usługi wysokiej jakości, z wykorzystaniem nowoczesnych, innowacyjnych technologii. Mimo że charakter inwestycji jest związany z jedną branżą, wyposażenie uzyskane dzięki operacji daje możliwość dużej mobilności, w tym działania na rozszerzonych rynkach, na targach, wydarzeniach lokalnych itd.
Wnioskodawca nie zakłada na razie rozszerzania działalności na inne branże, ale w razie przerw w możliwości świadczenia usług wśród wytypowanych klientów istnieje możliwość poszukiwania klientów związanych z innymi branżami/podmiotami, np. dla firm. Ewentualny rozwój firmy w nowych niszach nie wpłynie jednak na podstawowy profil działalności wnioskodawcy. Wizją przedsiębiorcy jest rozwój inicjatywy w kierunku wyspecjalizowanego podmiotu podążającego za innowacjami w branży kosmetyczno-pielęgnacyjnej.








VI. [bookmark: _Toc454435590]Planowany zakres działań niezbędnych do osiągnięcia celów pośrednich i końcowych

6.1. [bookmark: _Toc436739415][bookmark: _Toc454435591]Etapy realizacji operacji

	Należy przedstawić kolejność zdarzeń, które następując po sobie powinny doprowadzić do zrealizowania zakresu rzeczowego operacji oraz wykonywania, przy jego wykorzystaniu, działalności w celu doprowadzenia do osiągnięcia zakładanych rezultatów. 

	
Etapy realizacyjne wynikają z pewnej logicznej kolejności możliwości wykonania operacji. Biorąc pod uwagę, że wnioskodawca dokonał już remontu budynku, w którym przechowywany będzie sprzęt nabyty w ramach operacji, kolejne czynności związane będą związane z zakupieniem samego sprzętu. Zakupy zrealizowane zostaną w dwóch etapach, przy czym oba etapy przypadną na 2018 rok. Po wykonaniu założeń operacji, złożony zostanie wniosek o płatność ostateczną, dokumentujący wykonanie umowy. Opisane w biznes-planie ilości usług obejmują rok 2020 (n+1, pierwszy rok po otrzymaniu ostatecznej płatności) oraz następne lata (n+2 = 2021, n+3 = 2022). Rok 2018 to rok realizacji operacji i częściowe uruchomienie usług, a rok 2019 to rok ostatecznej płatności, w którym zakładamy połowiczny rozruch (połowa zakładanej docelowo ilości usług).
Takie wytłumaczenie pozwala zrozumieć wartości w tabelach finansowych. Musi też być spójne z danymi dot. zakładanych ilości usług i klientów, zawartymi w poprzednich tabelach.



6.2. [bookmark: _Toc454435592]Źródła finansowania operacji

Należy przedstawić źródła finansowania operacji oraz finansowanie działalności dla okresu bieżącego oraz wymaganego okresu prowadzenia działalności gospodarczej.

	Źródło pozyskania środków
	Wartość pozyskanych środków (PLN)

	
	Rok n-2
	Rok n-1
	Rok n[footnoteRef:1] [1:  Rok n- rok dokonania przez ARiMR płatności końcowej w ramach operacji] 

	Rok n+1
	Rok n+2
	Rok n+3[footnoteRef:2] [2:  Rok n+3 dotyczy rozwijania działalności gospodarczej] 


	Kwota pomocy
	0,00
	79350,00
	124200,00
	
	
	

	Środki własne 
	50000,00
	50000,00
	50000,00
	49457,00
	115665,17
	222165,17

	Pożyczka / kredyt (jeśli występuje)
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	Finansowanie ze strony osób trzecich (jeśli występuje)
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	Inne środki (jakie?)
	
	
	
	
	
	

	Oszczędności
	0,00
	50000,00
	50000,00
	0,00
	0,00
	0,00

	
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	Wartość pozyskanych środków ogółem
	50000,00
	179350,00
	224200,00
	49457,00
	115665,17
	222165,17
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VII. [bookmark: _Toc436739416][bookmark: _Toc454435593]Zakres rzeczowo-finansowy operacji 
7.1. [bookmark: _Toc454435594]Zestawienie przewidywanych wydatków niezbędnych do realizacji operacji.
	Wyszczególnienie
(rodzaj wydatku)
	Uzasadnienie 
	Parametry techniczne lub jakościowe
towarów lub usług 
	Ilość / liczba
	Cena
jednostkowa
w PLN
	Wartość
w PLN

	wydatki stanowiące podstawę do wyliczenia kwoty pomocy

	1.
	Platforma do zabiegów pielęgnujących
	podstawowe urządzenie do świadczenia zabiegów

Spójność z opisami uzasadnienia we wniosku (ZR-F, Opis zadań, Opis operacji) i z załącznikami.
	Zaawansowana platforma do kompleksowych zabiegów pielęgnujących. Urządzenie Oxy Geneo. Innowacyjne urządzenie do przeprowadzania zabiegów kosmetycznych; Parametry techniczne oraz określenie ceny na podstawie oferty załączonej do wniosku:                                                             Technologia Microbubble, 
Moc wejściowa: 100-240 V, 50-60 Hz, 600 mA
Częstotliwość aplikatora wibracyjnego: 5-30 HZ; Urządzenie fabrycznie nowe.
Spójność z ofertą i innymi załącznikami odnoszącymi się do technologii/urządzenia.
UWAGA: Parametry określone w dokumentacji będą podstawą do określenia parametrów w zapytaniu ofertowym (Portal ARiMR).
	1
	35000,00
	35000,00

	2.
	Laser frakcyjny nieablacyjny
	podstawowe urządzenie do świadczenia zabiegów
	Laser Emerge. Innowacyjne urządzenie do przeprowadzania zabiegów kosmetycznych; Parametry techniczne oraz określenie ceny na podstawie oferty załączonej do wniosku: Laser frakcyjny nieablacyjny, 
Okienko głowicy: 8x12 mm
Długość fali: 1410 nm (+/- 20 nm)
Gęstość energii: 10 – 30 milidżuli na mikrowiązkę
Źródło światła: 3 tryby: ręczny, autoglide, autostamp;                                               Urządzenie fabrycznie nowe.
	1
	80000,00
	80000,00

	3.
	Laser diodowy
	podstawowe urządzenie do świadczenia zabiegów
	Laser diodowy Soprano Baby Remove. Innowacyjne urządzenie do przeprowadzania zabiegów kosmetycznych; Parametry techniczne oraz określenie ceny na podstawie oferty załączonej do wniosku:                                             Dwie końcówki robocze – pierwsza 10x12 mm, druga unikatowa Facial Tip pozwala na epilację trudno dostępnych miejsc – wielkość plamki laserowej 6 mm,                        Długość fali – 810 nm; Gęstość energii do 60J/cm2 (tryb SHR: 8J). Urządzenie fabrycznie nowe.
	1
	180000,00
	180000,00

	4.
	
	
	
	
	
	

	pozostałe wydatki

	1.
	Podatek VAT
	zgodnie z obowiązującymi stawkami VAT
	nie dotyczy
	nie dotyczy
	28850,00
	28850,00

	2.
	
	
	
	
	
	

	3.
	UWAGA: Inne rodzaje pozostałych wydatków
	Np. część planowanych do poniesienia kosztów, nie będąca kosztem kwalifikowalnym
	
	
	
	

	4.
	
	
	
	
	
	

	wydatki ogółem: w tym:
	323850,00

	wydatki stanowiące podstawę do wyliczenia kwoty pomocy
	295000,00

	pozostałe wydatki 
	28850,00

	wnioskowana kwota pomocy
	203550,00



	Należy opisać przyjęte założenia dotyczące planowanej wielkości kosztów. Należy wskazać kryteria, na podstawie których dokonano wyboru maszyn, urządzeń, sprzętu. 
Uzasadnić konieczność dokonania zakupu towarów i usług o podanych parametrach technicznych i jakościowych wraz z uzasadnieniem cen zakupu.

	
Koszty oszacowano na podstawie dostępnych na rynku ofert. Oferty załączono do wniosku. 

Kryteriami wyboru były parametry techniczne sprzętu, jakie odpowiadają realizacji operacji. Zakupy urządzeń będą podlegać procedurze umieszczenia zapytania na portalu ofertowym ARiMR.

Tu może się znaleźć informacja o jedynym dostawcy innowacyjnego rozwiązania / urządzenia, jeśli taka sytuacja ma miejsce.




	PROW 2014-2020_19.2_I/3/z
	
	Strona 22 z 27




VIII. [bookmark: _Toc454435595]Wskazanie planowanych do utworzenia miejsc pracy.

	Realizacja operacji spowoduje utrzymanie miejsc pracy
	TAK/NIE
	Jeśli TAK, wpisać liczbę.
	[bookmark: _GoBack]nie dotyczy

	Realizacja operacji spowoduje utworzenie miejsc pracy
	TAK/NIE
	Jeśli TAK, wpisać liczbę.
	1

	Należy wymienić i opisać utworzone stanowiska w ramach operacji, należy podać planowane zatrudnienie 
w etatach lub częściach etatów (średniorocznie).

	Nazwa stanowiska oraz zakres podstawowych obowiązków
	Rodzaj zatrudnienia: jednoosobowa działalność gospodarcza (samozatrudnienie) / umowa o pracę / spółdzielcza umowa o pracę 
(w przeliczeniu na pełne etaty średnioroczne)
	Jeśli działalność gospodarcza jest sezonowa – należy wskazać okres zatrudnienia i prowadzenia działalności w roku

	Kosmetyczka
	umowa o pracę – 1 etat
	nie dotyczy

	(Ścisły związek stanowiska pracy/rodzaju zatrudnienia z rodzajem inwestycji).

Dobór pracownika na konkretne stanowisko musi być przemyślany, również w kontekście dzisiejszego rynku pracy. Uwaga na defaworyzowanych i deklaracje ich zatrudniania (umowa!)
	
	

	SUMA
	1 etat
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IX. [bookmark: _Toc454435596]Projekcja finansowa dla operacji
9.1. [bookmark: _Toc454435597]Prognoza poziomu cen i wielkości sprzedaży
	Produkt 
/ usługa /
towar
	Jednostka miary
	Rok n+1 
	Rok n + 2
	Rok n+3

	
	
	Cena jednostkowa sprzedaży 
	Średnia cena jednostkowa sprzedaży konkurencji
	Wielkość sprzedaży
	Cena jednostkowa sprzedaży
	Wielkość sprzedaży
	Cena jednostkowa sprzedaży
	Wielkość sprzedaży

	Zabiegi platformą pielęgnującą
	zabieg
	300
	300
	72
	300
	144
	300
	144

	Zabiegi laserem frakcyjnym nieablacyjnym
	zabieg
	550
	600
	48
	550
	96
	550
	96

	Zabiegi laserem diodowym
	zabieg
	400
	400
	120
	400
	240
	400
	240

	
	
	
	Ponownie ceny!
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Łącznie suma wierszy:
	
	
	240
	
	480
	
	480

	(cena jednostk. sprzedaży) x (wielk. sprzedaży)
	96.000,00 = A
	192.000,00 = B
	192.000,00 = C

	Suma A+B+C
	480000



	Należy uzasadnić prognozę cen (przedstawić założenia przyjęte na potrzeby opracowania powyższych prognoz ceny sprzedaży własnych produktów / usług / towarów) i wielkości sprzedaży. Jeśli w okresie trwałości operacji mogą wystąpić jakiekolwiek zmiany cen, należy podać wartość uśrednioną, w poniższym opisie zaznaczając, jak w skali roku zmieniała się będzie dana wartość. Należy podać uzasadnienie odnoszące się do sytuacji rynkowej, jakości, zmian w kosztach, marży produktu itp.

	
Prognozowane ceny są uśrednionymi cenami usług jakie będą oferowane przez firmę wnioskodawcy za pomocą konkretnych urządzeń.  Uśrednienie ceny usługi.
Średnia cena usługi będzie wynosić 300 zł (platforma pielęgnująca), 550 zł (laser frakcyjny nieablacyjny), 400 zł (laser diodowy) Są to średnie ceny z różnych zabiegów, jakie można wykonać na tych samych urządzeniach. Do kalkulacji przyjęto średnią, realną cenę na podstawie obserwacji rynku.
W pierwszym roku (N+1) działalności gabinetu kosmetycznego przyjęto mniejszą ilość tj. 50% wykonywanych zabiegów. W kolejnych latach (N+2 i N+3) 100%. Średnio przyjęto ok. 40 wykonywanych zabiegów miesięcznie. W związku z powyższym przyjęto następujące założenia:
1. Zabiegi platformą pielęgnującą - 300 zł (średnia cena zabiegów) x 12 zabiegów x 12 miesięcy = 144 zabiegi/rok (przychód 43200 zł/rok).
2. Zabiegi laserem frakcyjnym nieablacyjnym - 550 zł (średnia cena zabiegów) x 8 zabiegów x 12 miesięcy = 96 zabiegów/rok (przychód 52800 zł/rok).
3. Zabiegi laserem diodowym - 400 zł (średnia cena zabiegów) x 20 zabiegów x 12 miesięcy = 240 zabiegów/rok (przychód 96000 zł/rok).
Wielkość sprzedaży usług oszacowana została na podstawie potencjalnej ilości klientów. Rodzaje dystrybucji, klientów i szczegółowe oszacowanie ilości sprzedaży zostało zawarte w tabeli 4.2.2. Odniesienie do poprzednich tabel, w których określono rodzaje i ilości klientów.
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9.2. [bookmark: _Toc454435598]Rachunek zysków i strat

	Na podstawie danych z tabel: Prognoza poziomu cen i wielkości sprzedaży i Prognozy kosztów należy przedstawić rachunek zysków i strat

	Wyszczególnienie
	Suma:
(Rok N + Rok N-1 + Rok N-2)
	Rok n+1
	Rok n+2
	Rok n+3

	A. PRZYCHODY 
	
	
	
	

	1. Przychody ze sprzedaży produktów / usług / towarów
	48000,00
	96000,00
	192000,00
	192000,00

	2.  Inne przychody (jakie?)
	
	
	
	

	Dotacja (69% wartości amortyzacji)
	7935,00
	40710,00
	40710,00
	40710,00

	
	
	
	
	

	RAZEM PRZYCHODY
	55935,00
	136710,00
	232710,00
	232710,00

	B. KOSZTY 
	
	
	
	

	1. zużycie materiałów i energii
	6000,00
	12000,00
	24000,00
	24000,00

	2. usługi obce (w tym m.in. czynsze, naprawy, konserwacje maszyn i budynków)
	0,00
	4425,00
	4425,00
	4425,00

	3. podatki i opłaty
	9320,00
	12320,00
	12320,00
	12320,00

	4. wynagrodzenia i pochodne
	43008,00
	43008,00
	43008,00
	43008,00

	5. koszty finansowe
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	6. zakup towarów
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	7. ubezpieczenia majątkowe
	1000,00
	2000,00
	2000,00
	2000,00

	8. pozostałe koszty
	
	
	
	

	8.1 amortyzacja
	11500,00
	59000,00
	59000,00
	59000,00

	Inne koszty związane z prowadzeniem działalności
	9000,00
	13500,00
	18000,00
	18000,00

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	RAZEM KOSZTY
	79828,00
	146253,00
	162753,00
	162753,00

	C. Dochód (strata) brutto A - B
	-23893,00
	-9543,00
	69957,00
	69957,00

	D. Podatek dochodowy
	0,00
	0,00
	13291,83
	13291,83

	E. Zysk netto: C – D
	-23893,00
	-9543,00
	56665,17
	56665,17

	Uzasadnienie (założenia) dla wymienionych pozycji kosztowych:

	Dla świadczonych usług przyjęto następujące założenia:
I. Rok N (zakup platformy pielęgnującej i lasera frakcyjnego w VI.2018, przychodów ze świadczenia usług laserem diodowym nie uwzględniono - zakup XII.2018):
1. Zabiegi platformą pielęgnującą - 300 zł (średnia cena zabiegów) x 6 zabiegów miesięcznie x 12 miesięcy = 72 zabiegi/rok (przychód 21600 zł/rok).
2. Zabiegi laserem frakcyjnym nieablacyjnym - 550 zł (średnia cena zabiegów) x 4 zabiegi miesięcznie x 12 miesięcy = 48 zabiegów/rok (przychód 26400 zł/rok).
Razem sprzedaż: 48000 zł/rok
II. Rok N+1 (w pierwszym roku działalności ze względu na jej rozruch i brak odpowiedniej reklamy przyjęto ilość zabiegów na poziomie 50% wartości docelowej):                                                                                                        1. Zabiegi platformą pielęgnującą - 300 zł (średnia cena zabiegów) x 6 zabiegów x 12 miesięcy = 72 zabiegi/rok (przychód 21600 zł/rok).
2. Zabiegi laserem frakcyjnym nieablacyjnym - 550 zł (średnia cena zabiegów) x 4 zabiegów x 12 miesięcy = 48 zabiegów/rok (przychód 26400 zł/rok).
3. Zabiegi laserem diodowym - 400 zł (średnia cena zabiegów) x 10 zabiegów x 12 miesięcy = 120 zabiegów/rok (przychód 48000 zł/rok).                                                                                                                                       Razem sprzedaż: 96000 zł/rok
III. Rok N+2 i N+3 (w następnych latach działalności przyjęto wzrost o 100% i założono utrzymanie go na stałym poziomie) 
1. Zabiegi platformą pielęgnującą - 300 zł (średnia cena zabiegów) x 12 zabiegów x 12 miesięcy = 144 zabiegi/rok (przychód 43200 zł/rok).
2. Zabiegi laserem frakcyjnym nieablacyjnym - 550 zł (średnia cena zabiegów) x 8 zabiegów x 12 miesięcy = 96 zabiegów/rok (przychód 52800 zł/rok).
3. Zabiegi laserem diodowym - 400 zł (średnia cena zabiegów) x 20 zabiegów x 12 miesięcy = 240 zabiegów/rok (przychód 96000 zł/rok).                                                                                                                                     Razem sprzedaż: 192000 zł/rok
Uzasadnienie kosztów działalności:
a) zużycie materiałów i energii – koszt uwzględniają zużycie prądu, wody, sterylnych produktów do zabiegów, dla kolejnych lat przyjęto proporcjonalny wzrost w zależności od wielkości produkcji (50 zł/zabieg).
b) usługi obce związane z naprawą i konserwacją sprzętu przyjęto na poziomie ok. 1,5 % wartości na rok 
c) podatki i opłaty - podatek od nieruchomości (budynek i grunt) z tytułu prowadzonej działalności gospodarczej w wysokości 15,50 zł budynek + 0,53 zł grunt = 16,03 zł/m2 x 20 m2 = 320 zł/rok. Ponadto uwzględniono koszty najmu lokali, w których będą świadczone zabiegi w wysokości 12000 zł/rok
d) wynagrodzenie uwzględnia koszt zatrudnienia 1 pracownika (kosmetyczka) oraz składki ZUS właściciela firmy. Do kalkulacji przyjęto minimalną kwotę wynagrodzenia.
e) ubezpieczenia majątkowe od ognia i innych zdarzeń losowych oraz ubezpieczenie od kradzieży i dewastacji w wysokości oraz OC 2000 zł/rok.
g) pozostałe koszty - koszty zużycia paliwa, telefony, koszty promocji przyjęto na poziomie 18000 zł/rok. 
Ponadto w tej kategorii ujęte zostały koszty związane z promocją działalności.

Uzasadnienie amortyzacji: do środków trwałych podlegających amortyzacji przyjęto środki trwałe o wartości przewyższającej kwotę 3500 zł netto. Do wyliczeń przyjęto wartość środka trwałego podlegającego amortyzacji na poziomie 20%, co daje odpis roczny w wysokości 59000 zł.  
Forma prowadzenia księgowości - książka przychodów i rozchodów.
Stawka podatku dochodowego 19% (podatek liniowy).
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9.3. [bookmark: _Toc454435599]Zaktualizowana wartość netto

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

	Rok N+1
	Rok N+2
	Rok N+3

	1. Inwestycje dotyczące projektu
	295000,00
	0
	0
	0

	2. Przychody ze sprzedaży 
	48000,00
	96000,00
	192000,00
	192000,00

	3. Koszty działalności objętej projektem 
	79828,00
	146253,00
	162753,00
	162753,00

	4. Dochód brutto
	- 23893
	- 9543,00
	69957,00
	69957,00

	5. Podatek dochodowy, wg stopy:
	0,00
	0,00
	13291,83
	13291,83

	Podatek liniowy 19%
	
	
	
	

	6. Dochód netto
	- 23893,00
	- 9543,00
	56665,17
	56665,17

	7. Wartość końcowa
	 
	 
	 
	106500,00

	8. Amortyzacja
	11500,00
	59000,00
	59000,00
	59000,00

	9. Saldo bieżące
	- 307393,00
	49457,00
	115665,17
	222165,17

	10. Stopa dyskonta / czynnik dyskontujący
	1
	0,9725
	0,9457
	0,9197

	NPV
	54413,79 zł
	 



9.4. [bookmark: _Toc454435600]Wskaźnik rentowności sprzedaży

	
	Rok N
	Rok N+1
	Rok N+2
	Rok N+3

	
	
	
	
	

	wskaźnik rentowności sprzedaży brutto (dla operacji)
	- 50%
	- 10%
	36%
	36%
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	miejscowość i data (dzień-miesiąc-rok)
	 
	
	
	
	
	 
	Podpis podmiotu ubiegającego się o przyznanie pomocy / osób reprezentujących podmiot ubiegający się o przyznanie pomocy / pełnomocnika
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