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HANNA KROL inEdu.

* Doswiadczony menedzer

* Wiasciciel i dyrektor zarzadzajacy
firmy konsultingowej inEdu

 Konsultant i trener biznesu,
specjalista z zakresu strategii
oraz wdrazania innowacyjnych
projektow rozwojowych

* Akredytowany coach ICF, coach
innowacji Horyzont 2020

* Ekspert PARP i NCBiR




CEL WARSZTATOW inEdu.

Merytoryczne przygotowanie wnioskodawcow
do samodzielhego opracowania biznesplanu
przedsiewziecia, zgodnie z wymaganiami LGD




OD SZKOLENIA DO DOTACI!I inEdu.

Ztozenie
whiosku




PROGRAM WARSZTATOW inEdU-

®* Wprowadzenie
—Analiza strategiczna
—Model biznesowy
—Warunki wyboru projektow

® Biznesplan LGD
—Struktura: czes¢ opisowa i finansowa

—Przetozenie analizy i modelu na biznesplan
—Formularz biznesplanu krok po kroku

‘\‘—Efektywnoéc’ ekonomiczna operac;ji

Stowarzyszenie LGD



CZYM JEST BIZNESPLAN? inEdu-




BIZNESPLAN inEdu.

* Dokument planistyczny przedsiebiorstwa,
ktory jest prognozg przysztosci firmy,
rejestrem jej dotychczasowych osiggniec
i obrazem aktualnej sytuac;ji

* Najczesciej ma forme kilkudziesiecio-
stronicowego dokumentu, o okreslonej
przejrzystej strukturze

AN
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DLACZEGO BIZNESPLAN? inEdu.

* Planowanie strategicznej dziatalnosci firmy
* Wybor strategii rozwoju

* Ocena optacalnosci przedsiewziecia
gospodarczego

 Wspomaganie zarzadzania firma
e Kontrola i ocena realizacji celéw biznesowych
* Diagnoza ryzyk

* Niezbedny dla pozyskania zewnetrznych zrodet
finansowania inwestycji/dziatalnosci

Kraina Trzech Rzek www.inedu.pl
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OPRACOWANIE BIZNESPLANU inEdu-

Pomyst na biznes
Analiza strategiczna

Klient i propozycja wartosci

Model biznesowy




ANALIZA STRATEGICZNA iI"IEdU.

MAKROOTOCZENIE
MIKROOTOCZENIE

MOJA FIRMA




ANALIZA STRATEGICZNA inEdu.

OTOCZENIE

ANALIZA MAKROEKONOMICZNE
MAKROOTOCZENIA
OTOCZENIE ANALIZA

Svtuag'a MIKROEKONOMICZNE
\m iend / MIKROOTOCZENIA
N artnerz

j.\\ Polltyka
Dostawcy -

/
Trendy
spoteczne

m ANALIZA FIRMY
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ANALIZA STRATEGICZNA inEdu.

OTOCZENIE
MAKROEKONOMICZNE

PESTEL 5 SIt PORTERA

OTOCZENIE
Sytuacja MIKROEKONOMICZNE
ekonomiczna
. Klienci
N Partnerz
‘. Lot .

S j\\j\‘ Polityka

S -  Prawo

Dostawcy So

. Konkurenci

\Technologia

Trendy Substytuty
spoteczne

Srodowisko
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CHARAKTERYSTYKA RYNKU inEdu-

* Potencjat rynku lokalnego (rosnacy, malejacy)
e Szacowany popyt na produkt lub ustuge

* Bariery wejscia na rynek

* Potencjalne nowe rynki zbytu

* Perspektywy utrzymania dziatalnosci po
zakonczeniu projektu

e Klienci
* Dostawcy
* Konkurencja bezposrednia i posrednia

AN
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ANALIZA SWOT inEdu.

Mocne strony Stabe strony

Zagrozenia

Potencjat wnioskodawcy i rynku, ryzyka




JAK ZAPROJEKTOWAC BIZNES? inEdu-

Pomyst to jeszcze nie biznes

www.inedu.pl



KROK 1. KLIENT inEdu.

Znajdz wtasciwych klientow

 os
)




KROK 2. POZNAJ POTRZEBY KLIENTAinEdu-

Od problemu do rozwigzania

L
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Poznaj problemy klienta

www.inedu.pl



KROK 3. PROPOZYCJA WARTOScI  inEdu.

Znajdz rozwigzanie problemdéw klienta, zaoferuj
unikalne korzysci, za ktdre bedzie chciat zaptacic

PROPOZYCJA WARTOSCI SEGMENT KLIENTOW

TWORZENIE KORZYSCI KORZYSCI

PRODUKT ZADANIA

PROBLEMY

ROZWIAZYWANIE PROBLEMOW

‘\\ Zrodto: https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas

Kraina Trzech Rzek www.inedu.pl
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KROK 4. ZAPROJEKTUJ PRODUKT/UstuUGE ThEdu.

DESIGN THINKING

PROTOTYP

¢ Poznaj
klienta

e Zrdb liste
pomystow

e Zidentyfikuj
potrzeby

e Zbuduj

DIAGNOZA
{ prototyp

e Przetestuj

Is(rainaTrze(h Rfflo‘ www.inedu.pl
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KROK 5. ZBUDUJ MODEL BizNEsowyinEdu.

Business Model Canvas (A. Osterwalder)

Zrédto: http://www.businessmodelgeneration.com

www.inedu.pl



MODEL BIZNESOWY

Kluczowi
partnerzy
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MODEL BIZNESOWY

inEdu.
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@ Relacje z klientem
Kluczowe :
czynnosci
Kluczowi -
partnerzy ‘Q Propozycie .
i | wartosci m
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ETAPY BUDOWANIA BIZNESPLANU inEdu-

Pomyst na biznes
Analiza strategiczna

Klient i propozycja wartosci

Model biznesowy

www.inedu.pl




WNIOSEK O DOFINANSOWANIE inEdu-

* Whiosek o przyznanie dotacji
e Zataczniki (wybrane)
— Biznesplan

— Oswiadczenia (m.in. Opis zgodnosci z
lokalnymi kryteriami wyboru operac;ji)

24



KRYTERIA WYBORU PROJEKTOW inEdu-

llosé miejsc pracy (0/2/3/5p)
Operacja jest innowacyjna (3/5p)
Wielkos¢ firmy (0/2/5 p) — dla rozw. dz.

Beneficjent z grupy defaworyzowanej do 35 lub
pow. 55 roku zycia, kobieta bezrobotna lub
ubezpieczona w KRUS (10p) — dla podejm. dz.

Wsparcie dla grupy defaworyzowanej — miejsce
pracy (4p) — dla rozw.dz.

Ustugi noclegowe, turystyczne, gastronomiczne,
zdrowotne i prozdrowotne, skierowane do

menioréw, przetwarzanie produktow rolnych (3p)

I§raina Trzech R%reID( www.inedu.pl
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KRYTERIA WYBORU PROJEKTOW inEdu-

Wykorzystanie rozwigzan sprzyjajacych ochronie
sSrodowiska i/lub podnoszeniu swiadomosci
ekologicznej (3p)

Wartos¢ pomocy < 50% kosztow
kwalifikowalnych (1p) — dla rozw. dz.

Jakosé przygotowania wniosku (0/3/5p)
Promocja LGD i LSR (3p)

Whnioskodawca jest cztonkiem LGD (3p)
Max. 37p, min. 11,1p

AN
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KRYTERIUM FORMALNE inEdU-

Biznesplan jest racjonalny
i uzasadniony zakresem operac;ji

www.inedu.pl



BIZNESPLAN LGD inEdu.

* Potwierdza, iz operacja jest uzasadniona
ekonomicznie, NPV >0

 Pozytywna ocena biznesplanu w zakresie jego
poprawnosci formalnej, spojnosci,
wiarygodnosci, celowosci i zasadnosci
inwestycji w danej branzy, a takze realnosci
przyjetych zatozen w zakresie wielkosci
i struktury przychodow i kosztow

* Mozliwa ocena negatywnal!

AN
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BIZNESPLAN LGD inEdu.

* Informacje we wniosku i biznesplanie muszg
by¢ spojne

* Gdy pytanie nas nie dotyczy — wpisujemy
,hie dotyczy”

* Przyjmujemy staty poziom cen (ceny srednie)

* Rok n (rok ptatnosci koncowej), n+1, n+2 (n+3)

 Mozliwe dodatkowe analizy wtasne na osobnych
kartkach!

AN
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STRUKTURA BIZNESPLANU LGD inEdu-

l. Informacje dotyczace podmiotu
1. Informacje dotyczace zasobow lub kwalifikacji

IR Wskazanie celow posrednich i koncowych, w tym
ilosciowego i wartosciowego poziomu sprzedazy

V. Opis wyjsciowej sytuacji ekonomicznej podmiotu

V. Analiza SWOT

VI. Planowany zakres dziatan niezbednych do
osiggniecia celow

VII. Zakres rzeczowo-finansowy operacji

VIlIl. Wskazanie planowanych miejsc pracy

IX. Projekcja finansowa dla operac;ji

AN
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. INFORMACIE DOT. PODMIOTU inEdu-

1. Nazwisko i imie / nazwa
2. Nr identyfikacyjny

www.inedu.pl



Il. ZASOBY LUB KWALIFIKACJE inEdu-

2.1 Wyksztatcenie i doswiadczenie

2.2 Posiadane zasoby, ktore beda
wykorzystane do prowadzonej
dziatalnosc¢ gospodarczej

2.3 Stan przygotowan

www.inedu.pl



IIl. CELE POSREDNIE | koNcowe  inEdu.

3.1 Cele posrednie i koncowe operacji oraz
motywy realizacji operacji (mierniki)

3.2 llosciowy i wartosciowy poziom
sprzedazy produktow / ustug

www.inedu.pl



WYZNACZANIE CELOW inEdu.

Wyznaczanie celow posrednich i koncowych

* Specyficzny
* Mierzalny
 Ambitny

* Realistyczny
* Terminowy

www.onedu.pl



MIERNIKI inEdu.

Po czym poznasz, ze osiggnates cele?

Mierniki ekonomiczne:
przychod, udziat w rynku, wolumen
produktow/ustug, wielkos$¢ produkcji, zysk

\"/ S

www.inedu.pl




IV. WYJSCIOWA SYTUACJA EKON.  inEdu.

4.1 Ogolne informacje

1. Nazwa

2. Data

3. VAT

4. PKD (Polska Klasyfikacja Dziatalnosci)

5. Rodzaj dziatalnosci (produkcyjna, ustugowa,
handlowa)

6. Opis dotychczasowej dziatalnosci (dot. rozwij. dz.)

7. Innowacyjnos¢ operacji

8. Wpilyw na srodowisko

9. Wplyw na przeciwdziatanie zmianom klimatu

AN
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DEFINICJA INNOWACYJNOSCI inEdu.

W Programie Operacyjnym Innowacyjna
Gospodarka przez innowacje rozumie sie:
wprowadzenie do praktyki w
przedsiebiorstwie nowego lub znaczaco
ulepszonego rozwigzania w odniesieniu do
produktu (towaru lub ustugi), procesu,
marketingu lub organizac;ji

37



INNOWACYINOSCE OPERACII LGD inEdu.

NA TERENIE GMINY/LGD

1. Wprowadza nowy lub znaczgco ulepszony
produkt lub ustuge

2. Wprowadza nowg metode marketingowa
3. Wprowadza nowy proces
4. Wprowadza nowg metode organizacji

38



IV. WYJSCIOWA SYTUACJA EKON.  inEdu.

4.2 Analiza marketingowa

N

Krama Trzech Rzek

sssssssssssssssssss

Oferta

Klienci
Rynek
Dystrybucja i promocja

Konkurencja na rynku




CHARAKTERYSTYKA PRODUKTU inEdu-

e Oferta (opis produktu, ustugi)

* Wyrézniki marketingowe
(wartosc¢ dla klienta)

b Sprzedaz/zysk

* Cykl zycia

produktu | : :
: : : sprzedaz

s\ ZYSk

G S p—
P

Ekspansja Dojrzalosé

40



KLIENCI inEdu.

* Grupy klientow (segmentacja)
* Cechy wyrozniajace

* Potrzeby

* Liczebnosc¢ grupy

* Prognozowana liczba klientow
z poszczegolnych segmentéw

www.inedu.pl



CHARAKTERYSTYKA RYNKU inEdu-

e Gtéwni dostawcy

e Bariery wejscia na rynek

* Rynek lokalny (rosnacy, malejacy)

* Szacowany popyt na produkt lub ustuge
* Potencjalne nowe rynki zbytu

* Perspektywy utrzymania dziatalnosci
po zakonczeniu projektu

www.inedu.pl



DYSTRYBUCJA | PROMOCIA inEdu.

* Jak poinformujesz klientéw o swojej
ustudze/produkcie?

* Jakie wybierzesz narzedzia promoc;ji?
* Jakie podejmiesz dziatania sprzedazowe?
* Jak dostarczysz produkt/ustuge klientom?




MARKETING MIX 4P inEdu.




UStUGI — MARKETING MIX 7P inEdu-

~ ‘ -~
Swiadectwo 7p - :
materialne promocja

N\

www.inedu.pl



KONKURENCIJA — BENCHMARKING inEdu-

Moja firma

Konkurent 1
Konkurent 2
Konkurent 3
Konkurent 4

Konkurent 5

AN
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V. ANALIZA SWOT inEdu.

Mocne strony Stabe strony

Zagrozenia

Whioski: potencjat wnioskodawcy i rynku,
identyfikacja ryzyk




5.2 ANALIZA RYZYK inEdu.

* Co moze nam przeszkodzi¢ w realizacji
celow?

* Typy ryzyka (organizacyjne, techniczne,
czasowe, finansowe, prawne, itp)

* Dziatania zapobiegawcze, minimalizujgce

e Mozliwosc¢ rozszerzenia dziatalnosci lub
zmiany jej profilu

AN
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VI. PLANOWANY ZAKRES DZIALAN inEdu-

6.1 Etapy realizacji operacji (harmonogram)

6.2 Zrédta finansowania operacji (n, n+1, n+2)
— Kwota pomocy
— Srodki wtasne
— Pozyczka/kredyt
— Osoby trzecie
— Inne srodki

49



VII. ZAKRES RZECZOWO-FINANSowy inEdu.

7.1 Zestawienie wydatkow (+ zatozenia)
— Rodzaj wydatku
— Uzasadnienie
— Parametry techniczne
— llos¢
— Cena
— Wartos¢

50



VIIl. NOWE MIEJSCA PRACY inEdu.

Wskazanie planowanych do utworzenia
miejsc pracy
— Liczba nowych miejsc pracy

— Nazwa stanowiska oraz zakres podstawowych
obowigzkow

— Rodzaj zatrudnienia
— Okres zatrudnienia i prowadzenia dziatalnosci

w roku (przy dziatalnosci sezonowej)

Kraina Trzech Rzek 51
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IX. PROJEKCJA FINANSOWA inEdu-

9.1 Prognoza poziomu cen i wielkosci sprzedazy
wraz uzasadnieniem

9.2 Rachunek zyskow i strat
9.3 Zaktualizowana wartosc¢ netto
9.4 Wskaznik rentownosci sprzedazy

52



PROGNOZA CEN | SPRZEDAZY inEdu.

Rok n+1 Rokn + 2 Rok n+3
Produkt ) c Srednia cena Cena Wielkosé Cena Wielkos¢
[ ushuga / Jednostka miary| q enI? jednostkowa Wielko$é jednostkowa sprzedazy jednostkowa sprzedazy
towar jednost owa sprzedazy sprzedazy sprzedazy sprzedazy
sprzedazy konkurencji

Nalezy uzasadni¢ prognoze cen (przedstawi¢ zatozenia przyjete na potrzeby opracowania powyzszych prognoz ceny sprzedazy wiasnych produktow / ustug / towaréw) i wielkosci
sprzedazy. Je$li w okresie trwato$ci operacji moga wystgpi¢ jakiekolwiek zmiany cen, nalezy poda¢ warto$¢ usredniona, w ponizszym opisie zaznaczajac, jak w skali rok
zmieniala si¢ bedzie dana warto$¢. Nalezy poda¢ uzasadnienie odnoszace si¢ do sytuacji rynkowej, jakos$ci, zmian w kosztach, marzy produktu itp.

Kraina Trzech Rzek



RACHUNEK ZYSKOW | STRAT

Na podstawie danych z tabel ,,prognoza przychodow ze sprzedazy” i ,Kkoszty” nalezy przedstawi¢

Kraina Trzech Rzek

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

Wyszczegolnienie

Rok n

Rok n+1

Rok n+2

Rok n+3

A. PRZYCHODY

1. Przychody ze sprzedazy
produktow / ushug7 / towarow

2. Inne przychody (jakie?)

RAZEM PRZYCHODY

B. KOSZTY

1. zuzycie materiatdw i energii

2. ustugi obce (w tym m.in. czynsze,
naprawy, konserwacje maszyn i
budynkow)

podatki i optaty

wynagrodzenia i pochodne

koszty finansowe

zakup towarow

ubezpieczenia majatkowe

N~ @

pozostate koszty

RAZEM KOSZTY

C. Dochod (strata) brutto A - B

D. Podatek dochodowy

E. Zysknetto: C-D

Uzasadnienie (zatozenia) dla wymienionych pozycji kosztowych:

inEdu.




ZAKTUALIZOWANA WARTOSE NETTOINEdUL

* NPV - ang. net present value

* NPV to suma zdyskontowanych oddzielnie dla
kazdego roku przeptywow pienieznych,
zrealizowanych w catym okresie objetym
rachunkiem, przy statym poziomie stopy
dyskontowej

* Uwzglednia zmiane wartosci pienigdza w czasie

* Uwzglednia catos¢ przeptywow pienieznych
zwigzanych z inwestycjq

e Zapewnhnia porownywalnosc¢ inwestyc;ji

AN
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NPV — PRZYKLAD (PODEJM. DZ.)

inEdu.

Suma: (Rok N + Rok
Specyfikacja N-1 + Rok N-2) Rok N+1 Rok N+2 Rok N+3
1. Inwestycje dotyczace projektu (z tabeli 7.1, ze
znakiem ujemnym) -60 000,00
2. Przychody ze sprzedazy (poz. A z tabeli 9.2) 40 000,00 40 000,00 45 000,00
3. Koszty dziatalnosci objetej projektem (poz. B
tabeli 9.2 ze znakiem ujemnym) -15 000,00 -17 000,00 -20 000,00
4. Dochod brutto 25 000,00 23 000,00 25 000,00 0,00
5. Podatek dochodowy wg stopy: 19% (liniowy) 4 750,00 4 370,00 4 750,00 0,00
6. Dochdd netto 20 250,00 18 630,00 20 250,00 0,00
7. Wartos¢ koncowa 52 500,00
8. Amortyzacja 1 500,00 3 000,00 3 000,00
9. Saldo biezace -38 250,00 21 630,00 75 750,00 0,00
10. Stopa dyskonta/czynnik dyskontujacy 0,0283/1 0,0283/0,92 (0,0283/0,94
NPV 53 936,10

&
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WSKAZNIK RENTOWNOSCI SPRZEDAz\inEdU.

* Wskaznik rentownosci sprzedazy brutto
= wynik finansowy brutto/wartos¢
sprzedazy*100%

* Wskaznik rentownosci sprzedazy netto
= wynik finansowy netto/wartos¢
sprzedazy*100%




NAJCZESTSZE BLEDY inEdu.

* Niejasny pomyst na biznes

e Bardzo ogdlnikowe lub rozwlekte opisy

* Brak rzetelnej analizy rynku

e Zbyt ogdblnie zdefiniowane grupy klientéw

e Brak zasobow (nieruchomosg¢, srodki transportu) lub
sSrodkow finansowych do realizacji operacji

* Nieprzekonujgce uzasadnienie innowacyjnosci

e Zakup srodkow trwatych, ktore nie sg niezbedne do
realizacji operac;ji

AN
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NAJCZESTSZE BLEDY inEdu.

Niespdjne dane

Brak zatozen i wyjasnien (nie mozna ocenic)
Zawyzone przychody lub niedoszacowane koszty
RZiS — dotacja a koszty inwestycyjne

Zagrozenie utrzymaniem dziatalnosci (niski
poziom zysku)

Brak lub btednie obliczona amortyzacja
Btedy w obliczeniach NPV

AN
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LISTA KONTROLNA inEdu.

Przed ztozeniem wniosku warto sprawdzic czy:
* S3 spetnione wszystkie warunki formalne

 We wniosku i zatgcznikach wyczerpujaco
zostaty opisane informacje, ktore umozliwia
uzyskanie maksymalnej ilosci punktow

* Wszystkie rubryki sg wypetnione

 Daneiinformacje umieszczone we wniosku,
biznesplanie i pozostatych zatgcznikach s3a
zgodne

AN
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SPRAWDZ EFEKTYWNOSC OPERACH inEdu.

* Posiadane zasoby (tabela 2.2) i przewidywane
wydatki (tabela 7.1) sg adekwatne i wystarczajgce

» Zrédta finansowania operacji (tabela 6.2) sa
wystarczajgce aby zapewnic finansowanie naktadow
inwestycyjnych i dziatalnosci operacyjne;j
(zapewnienie ptynnosci finansowej)

* Prognoza poziomu cen i sprzedazy (tabela 9.1) jest

realna do osiggniecia (wynika z analizy rynku oraz
porownania oferty konkurentow), czy w roku n+1

\,“oiliwe jest osiggniecie 30% sprzedazy (tabela 3.2)

I§raina Trzech R;gID( 1
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SPRAWDZ EFEKTYWNOSC oPERAC) InEdu.

e Operacja generuje zysk (tabela 9.2)

 Wypracowany zysk pozwala na godziwe
wynagrodzenie (w szczegdolnosci w przypadku
samozatrudnienia)

* NPV - jest wieksza od zera (tabela 9.3)

* Wskaznik rentownosci sprzedazy jest dodatni, rosnie
lub utrzymywany jest na tym samym poziomie
(tabela 9.4)
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Pomyst na biznes
Analiza strategiczna

Klient i propozycja wartosci

Model biznesowy




POWODZENIA!

Hanna Krol, hanna.krol@inedu.pl, www.inedu.pl, tel. 600 88 55 99

inEdu.



mailto:hanna.krol@inedu.pl
http://www.inedu.pl/

