


. Informacje dotyczNce popkymanigpomoaybi egaj Ncego si A o

1. Nazwisko i img Nazwa NAZWA FIRMY — ZGODNIE Z CEIDG lub KRS
STARTER: Imi¢ i nazwisko

2. Nridentyfikacyjny NADANY PRZEZ ARIMR

. Informacje dotyczNce zasob-w |l ub kwal i fi kmzgznadnie posi a
pomocyni ezbfindnych ze wzglidu na przedmi ot operacji, kt -

21. Potencjag, wyksztapoemieti dbBSegapdbeegbe(ddperaci pr zy z
w zakresigozwijaniad zi agal no Sc)i gospodarcze]j
STARTERZY NIE MAJA OBOWIAZKU WYPELNIAC TEJ TABELI

1. Podmi ot ubi e

przyznanie pomocy posiads \\/ pkt 1 Wnioskodawca pokazuje doswiadczenie w realizaci
do $§ wi a dwreadizacii €

projekt 6w o projektow o charakterze podobnym do operacji, ktérg
podobnym do [Zamierza realizowa¢. Ré6wniez inwestycje z wtasnych
zami er za r ea|Srodkdw bez finansowania zewnetrznego.

2. Podmi ot wubi e|W pkt. 2 Wnioskodawca pokazuje wyksztatcenie (poziom
przyznanie pomocy posiadi \yyksztatcenia, nazwa uczelni, kierunek, zdobyty tytut itp.) lub
kwallflkgqe odpovylednle,io odbvte k i szkoleni kor K " s7koleni
SRR 6 yte kursy i szkolenia (ukohczone ursy i szkolenia
zami er za r ea | Mmogace mie¢ wptyw na planowane przedsiewziecie, o
(dotyczyo s 6 b f i z ytematyce ekonomicznej, marketingowej itp. jak i zwigzane z

branzg, w ktérej prowadzona bedzie dziatalnosc¢), lub

doswiadczenie zawodowe, lub inne posiadane
umiejetnosci majgce znaczenie w stosunku do

planowanej operaciji.

3. Podmi ot ubi e

przyznanie pomocy W pkt. 3 Wnioskodawca opisuje dziatalnos¢, ktorg wykonuje,

wykonujed zi at al n . . . . . .
odpowi edni a bezposrednio zwigzang z planowang do realizacji operacjg.

operacji, Kkt
reali zowat¢

7

/

Beneficjent musi wykazaé¢ spetnienie
przynajmniej jednego z warunkéw
(z tabel 2.11 2.2)

~

Powyzsze warunki beda potwierdzane
dokumentami stanowigcymi zatagcznik do WoPP

\ (zataczniki wspolne B.11) )
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Nalezy wykaza¢ zasoby stanowigce zaplecze
operacji (wykorzystywane w dziatalnosci
zwigzanej z inwestycja).
Zaleca sie wypetnianie na podstawie EST, moze ja
2.2. Posiadanezasoby kbndw kor zystane do prow Zong4 dziagal noSitemzalgaezyd ar c z e | )
Nal ezy wy smacjzaetgeokl ens k¢t vk m s n o S c dmi ot u uHubbgdipeegpnywampom@wpyajgmaivee pi
(z wytaczeni em naeyywramaghbpérac tani e
Rodzaj maj at k}/ Rodzaj (typ) lub Powierzchnia / kubatura /rok Tytut pr|(Szacowan;
Lokalizacja produkcji / stan techniczny l ub war
ksiego
1. Grunty
2. Budynki ibudowle
3. Maszyny i urzagdzeni a
4, Srodki transportu
5. Wartos$ci ni e maiROZUNMAENI &STAWY © BACHENKOWOSCI
™N

-

(bardzo dobry,

W przypadku majgtku obejmujgcego maszyny /
urzgdzenia / srodki transportu nalezy wpisac ich
nazwe i typ, rok produkcji oraz stan techniczny

dobry, sredni, zty).

Weryfikacja — na podstawie ztozonych dokumentow
\_ lub w miejscu realizacji operacii.

~N
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Wiasnos¢ /
dzierzawa / najem /
uzyczenie /
leasing
\_ /

\_

N
Wartos¢ szacunkowa
= wartos¢ rynkowa
(takze w przypadku
sprzetu

zamortyzowanego

J




23.Stan przygotowa@ do podjfAcial/rozwijania dziagalnoSci

Nal ezysopnsplzdgopodjaéeci a/ rozwi jania dziatalnos$ci
Nal emy sal wyposaUeni e i i (nwW yr kaaszt ar nugk2), w rj peksh imim@ & s 1 b ;
0 przyznarepomocyd y sponuj e | ulzo koadlpeorwircad ngat r zeby prowadze
JeSI i prowadzeni e dziadal noSci wi NOe sin_ze spi¢
prowadzenia, naleUy podal spos-b spegdnienia wymagdg
Nal ezy opisac¢ podjete dzii atpanipar ownoccejlau, rpeoazlyiszkaacn;ii
badanie rynku.

NIE NALEZY SZEROKO OPISYWAC TEGO CO WYNIKA Z WNIOSKU | ZALACZONYCH
DOKUMENTOW.
NIE NALEZY DUBLOWAC INFORMACJI Z WNIOSKU.

Nalezy opisac aktualng sytuacje w jakiej znajduje sie przedsiebiorstwo, stan przygotowan
do podjecia/rozwijania dziatalnosci gospodarczej i jej wykonywania, juz podjete dziatania
zwigzane z projektem (np. przeprowadzone badania rynku, wstepne umowy z odbiorcami
lub dostawcami itp.).

« W tym pkt. powinien sie znalez¢ opis mozliwosci wykorzystania posiadanych zasobow/
zaplecza.

« Jedli w pkt. 2.2 wykazano np. wyposazenie i infrastrukture pomieszczen (podmiot
dysponuje juz odpowiednim lokalem na potrzeby prowadzenia dziatalnosci), a prowadzenie
dziatalnosci wigze sie ze spetnieniem konkretnych wymagan dotyczacych miejsca jej
prowadzenia (np. wymagania p.poz., SANEPID) —Wnioskodawca powinien podac¢ sposob
spetnienia tych wymagan.

« Jesli podjete zostaty dziatania w celu realizacji operacji np. promocja, pozyskanie klientow,
zaangazowanie $srodkow, badanie rynku — to w tym miejscu podmiot opisuje te dziatania.

* Nalezy przedstawi¢ w sposdb syntetyczny sposob zorganizowania i realizacji operacji oraz
uzasadnic, dlaczego w taki sposéb planuje sie jg realizowac.
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. Wskazanie cel-w poSrednich i ko@&owych, w tym

sprzedaUy produkt-w lub usgug

31. Cel e poSr edn ieacj doraz motyly realizacji aogacii

Nal ezy wskazac¢, | akipodcmilect pwbiredgaji ggc ) pskiaah ca wErozsy
realizacji operacjja k i e s a mo t/yomwjaniafianty 6potezeby fmansowe :
Nal eUy podkrpeoSSrieldnii U reabaackameskcjoniesno Un a npzzakapl maszyn.Zakres

rzeczowy operacji nie stanowi ,cal posmamdNgatwregli
i koEowy operacij.i moUe zostal osi Ngnifnty.
Jezeli cele posrednie i koncowe realizaciji oper
przest anki, z ktérych one wynikaja.

Podmi ot ub i mzgzagnig poyocy 0o wi i en uzasadni ¢, z |Jakich
operacje. Czy decyzja o |jej realizacji jest wyni

NIE POWIELAC CELOW PROGRAMU, ANI CELOW LSR

Cel okresla koncowa uzytecznos¢ podejmowanych dziatan, ktére s3 trescig BP.

1) strategiczne, taktyczne, operacyjne.

Cele strategiczne - to cele dtugoterminowe o charakterze rozwojowym (np.: poszerzenie
sieci handlowej, stworzenie bazy produkcyjnej i hurtowej, utworzenie grupy kapitatowej)
Cele taktyczne - to cele srednioterminowe, zwigzane z metodami dziatan (np.:
rozwiniecie kampanii reklamowo -promocyjnej, wykorzystanie nowych form sprzedazy)
Cele operacyjne - to cele krotkoterminowe, dotyczgce dziatah organizacyjnych

I gospodarczych

2)pos’r~ednie(sN jednoczeSnie cel ami ekonomi czn
mar Ua handl owa, pr odukcj akonooweffinadenaysk,g&/zjest
miarg biznesu), organizacyjne, gospodarcze, finansowe.

3)rynkowe ( np. wej $oek manowy mi produktami |u
w rynku, zaspokojenie popyt ekonomiczoefp.e SI on
poSredni e

CELEM KONCOWYM JEST ZAWSZE ,,.ZYSK”

W tym miejscu mozna napisac o naszych marzeniach (celach dalekosieznych), do
ktorych realizowana operacja jest krokiem.

NALEZY WSKAZAC MOTYWY REALIZACJI OPERACJI:

Podmiot powinien uzasadnic, z jakich powoddéw planuje zrealizowac operacje.

Decyzja o realizacji operacji moze by¢ jest wynikiem analizy réznych scenariuszy.
Podmiot powinien pokazac rzeczywiste powody np. wzgledy biznesowe lub szanse na
realizacje wtasnych pasiji. W tej czesci powinnysmy znalez¢ odpowiedz na pytania:

- co tak naprawde motywuje podmiot do tego, zeby stworzy¢ dane przedsiewziecie,

- dlaczego akurat w wybranym obszarze podmiot widzi szanse na osiggniecie sukcesu i
perspektywy rozwojowe dla swojego przedsiewziecia.

Wybor branzy lub konkretnego rodzaju dziatalnosci wymaga przedstawienia
argumentow, ktore bedg uzasadniaty stusznos¢ podijetej decyzji.

Przy formutowaniu celéw dziatalnosci podmiotu na najblizsze lata - nalezy uwzglednic
perspektywy rozwoju firmy oraz przyblizy¢ dziatania, ktére pozwolg osiggngc

wyznaczone cele.

PROW 20142020_19.2_BRz
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NIE ZALECA SIE OKRESLAC CELOW ZA POMOCA WSKAZNIKOW

Jezeli cele posrednie i koncowe realizacji operacji zostang okreslone za pomocg
wskaznikéw (np. wzrost dochodu o 30%), weryfikacji podlegac bedzie fakt, czy zostaty
opisane przestanki, z ktdrych one wynikajg (w tym rzetelnos¢ zrédta danych)

32.Zakgadany warotSocScoiwoywyi poziom sprzedaUy produkt - -w [/ u:

Przewidywana data dokonhn NaleZijwztglgélqié c@astoeerwcv\lr’(hosku,

wyboru oferenta, realizacji operacij,
mlm|r|r 1]t — rozpatrzenia wniosku o ptatnos¢
Produkty/u st ugi [/ tq Pl anowany il osciowy i wartos$s
|l ub ustug do dni a, planowaneg@miay m
wyptaty ptatnosci k o
Il o8¢ |/ IiA War tmoestét o (W
/
/ / 1\
/ / 1\
/ / 1\
/ /] [\
/ RAZEM:

Zobowigzanie uzyskania min. 30% po
pierwszym roku (12 miesigcach) od
otrzymania ptatnosci ostatecznej.

Nalezy wykazywac ustugi ,zwigzane” z
operacjg tj. np. nowe ustugi Swiadczone
za pomocg zakupionego sprzetu, albo
ustugi ktérych ilos¢ swiadczenia
wzrosnie dzieki inwestyciji.
Rozpatrujemy w potgczeniu z tab. 9.1
Jezeli wachlarz ustug/produktow jest
szeroki nalezy dokonac pogrupowania

I opisac ten fakt w tabeli 4.2.1. Oferta

Nalezy wykazac¢ tylko PRZYROSTY
wynikajgce z operacji.

llos¢ i warto$¢ na przetomie lat
obliczamy PROPORCJONALNIE
(Rok n, n+1)

PROW 20142020_19.2_BP/2z



Zgodni

e z CEIDG lub KRS

IV. Opis wyj Sciowej sytuacji ekonompCznej podmi otu ubi eg.
4.1. Opis planowanepperacjico g6l ne i nf or m pl anowanej dziat al nos
1. Przewidywana nazwanazwad zi at al nos$c 'Aos podarczej
2. Planowana data/3. B e dod aienm i K. Przedmiot izakres 5. Rodzaj pl anowane
dat a r oz| podatkuVAT/ pl anowane,] gospodarczdin a | e &J gtalko
dziataln|l jestem pt| gospodarczej(wgPKD) jedenpr zewaUajzNayg a
gospodarczej VAT gospodarczej w ramacbperacj)
Zgodnie Z TAK | | Podstawowa(podejmowang |:|
/ rozwijana Produkcyjna
CEIDG lub }'{N: jane) Y
KRS ) X Ustugo ]
VAT moze by¢ kwalifikowalny, jesli firma _ andlowa :l
zatgczy| interpretacje indywidualng DOd"’_‘FKOV‘;a odejmdyana
rozwijana
: : — | PKD-ZAMAZANY Z OPERACJA.
Jezeli prowadzenie przedsiewzigcia Nalezy poda¢ kod PKD planowanej dziatalnosci.
wymagac bedzie wigcej rliz jednego kodu ~ Wskazany humer PKD dziatalnosci, ktora bedzie
PKD nalezy podag wszystkie kOd_Y przedmiotem operaciji, powinien sie rowniez
dotyczace operacji (podstawowej i znajdowaé|/ znalezé we wiasciwym wpisie do
dodatkowej) EDG lub KRS
. Opis dotychczasowej z i at gdspodacagjdot.o per acj i w zakresi e rozwiij
Nal eUOy poda firmykirej d xii a @dhmwssSoiri & fir my, czym sin z
skaln dziaga, | ak zys kdotyohczasawejkwiaagFiaydkpodagkrejr encyj n N
Nal eUOy wskazal czy podmi ot ubiegaj Ncy sifn o przy

kiedy i w jakim zakresie.
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Te czes¢ BP podmiot wypetnia, jezeli LGD w kryteriach wyboru operacji
przewidziata przyznanie dodatkowych punktow za zgodnos¢ operacji z celami
przekrojowymi Programu w zakresie innowacyjnosci, Srodowiska oraz tagodzenia
zmiany klimatu i przystosowania sie do niej oraz jesli operacja jest zgodna z ww.
celami przekrojowymi.

—  —
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4.2. Analiza marketingowag

byc¢

ﬁlanujac biznes warto znalez¢ takie miejsce lub branze, w ktérej istnieje jeszcze
pewna nisza, a tym samym zaoferowac takie produkty lub ustugi, na ktére bedzie
zapotrzebowanie.

» Dostrzezenie takiej niszy na rynku moze gwarantowac sukces przedsiewziecia.
Nisza rynkowa to pewna niewielka grupa odbiorcéw, oczekujgcych na zaspokojenie
wyraznie sprecyzowanych potrzeb. Zapotrzebowanie to dotyczy zaréwno nabycia
produktéw, jak i ustug. Czynnikiem wptywajacym na decyzje zakupowe klientow moze

zarOowno cena, jak i jakos¢ danego produktu czy tez ustug.

* Fundamentem BP w zakresie analizy marketingowej jest diagnoza sytuacii,
okreslenie i wybor rynkow docelowych oraz wybdr ogdinych strategii, a takze
przedstawienie programu realizacji przyjetych celéw w biznesplanie.

~N

J

TUTAJ MUSIMY SPRZEDAC SWOJ POMYSL NA BIZNES!!!
Dokonana w tym zakresie analiza bedzie podstawa do
okreslenia przez oceniajgcych biznesplan (w tym LGD) realnosci

wysokosci przychodéw ze sprzedazy.

4.2.1.

Oferta—c har akterystyka produktu / wustugi [/ towaru
1. Nal epy s a ¢ /pg @l Przy identyfikowaniu rodzaju produktu/ustugi/towaru, ktére podmiot
towar, jakieb e d g o f & zamierza swiadczy¢/sprzedawacé w ramach planowanej dziatalnosci —opis

rynku

powinien by¢ precyzyjny, tak zeby przedstawiat rzeczywistg oferte firmy.
Podmiot okresla i charakteryzuje dziatalnos¢ gtéwng oraz dziatalno$¢
poboczng, jesli bedzie prowadzona.

TUTAJ NALEZY WSKAZAC TAKZE W JAKI SPOSOB
POGRUPOWALISMY NASZE PRODUKTY/USLUGI

. Nal epzoyda ¢, swo
of ert a rézni
konkurengi oraz czy jest to
nowy produkt u s t /fuogvarna
rynku

W opisie produktu/ustugi/towaru nalezy zwréci¢ rowniez uwage na te
elementy, ktore bedg wyrdzniaty oferte na tle konkurencji. Warto wskazac,
w czym ta wtasnie oferta moze byc¢ lepsza od juz dostepnej na rynku.
Nalezy zwroci¢ zwtaszcza uwage na ceny oraz jakos¢ oraz inne cechy.
Warto takze oceni¢ jak moze byé odebrany przez rynek ten
produkt/ustuga.

Jesli np. wprowadzone produkty lub ustugi oparte sg na innowacyjnych
rozwigzaniach, nalezy wyjasni¢, na czym one polegajg i co dzieki
zastosowanym rozwigzaniom mogg zyskac ich odbiorcy.

. Nal ezy wspaaluktg/
ust/uogvarysa pr ze
na rynek lokalny, regionaln
krajowy czy eksport

Nal ezy \geo fraiezmy
rynek docelowy

. Nal ezy ocpekisaaia
i potr zeby oraz
wy j as$ nijdkim stepniu
proponowana oferta odpowia
na te oczekiwania

Produkty/ustugi/towary bedg kierowane do konkretnej grupy odbiorcow.
Ocenie podlegac¢ bedzie fakt czy dobrze zidentyfikowano potrzeby
przysztych klientdow, biorgc oczywiscie pod uwage rowniez ich mozliwosci
finansowe.

.Nal ezy ws phapy Bg
produkt/ u s + Utowarb e d

ul egat sezongd
i j ak beda mi
skut ki tej sei
.Nal ezy opi pdegda

przewaga rynkowa produktd
ust U gowaru oferowaneg
przezpodmi ot ub
0 przyznanie pomocyw s k a
dlaczegoklienci zainteresowar
bedag tym wt agd
us t iagyvarem
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4.2.2. Kilienci

1. Grupy

klient

ﬂyboru segment -w docelowych przedsinbiorghka nokegam
przeprowadzeniu trzech krok:- w:
A podziale, w oparciu o r-Une kryteri a, heterogenicz
konsument -w (segmenty),
A profilowaniu nabywc-w tworzNcych wyodrfAibnione segn
A ocemiackcayjnoSci tych segment-w w wyborze docel owycl

Opis potrzeb przysztych klientdw, powinien by¢ przestawiony rowniez przez pryzmat ich mozliwosci finansowych.
Dobrze jest podzieli¢ wszystkich odbiorcow na mniejsze grupy o podobnych potrzebach i oczekiwaniach. Podziat
np. ze wzgledu na wiek, pte¢, miejsce zamieszkania.

K‘I’abela powinna pokazac¢ do jakiej grupy odbiorcow bedg adresowane nowe produkty/towary/ustugi. /
2. Cechy kt ore wij3 Wyr aparmebygr upy kl ij4d. Liczebnos¢ gb5 Liczba klient
danag grupe odniesiona do obszaru przynal eznych
geograficznego grupy, ktor a
\ zdoby¢
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4.2.3. Rynek

1. Nal epygtad@wnycth
dost awcow

Nalezy opisac¢ jak bedzie wygladata kwestia zaopatrzenia w towary/materiaty niezbedne dla realizacji planowanych
ustug lub procesu produkcji (dostawcy dla wnioskodawcy)

Nalezy np. zweryfikowac, czy w najblizszym otoczeniu istniejg hurtownie, punkty odbioru towardw, sktady celne itp.
Jest to istotne z punktu widzenia pozniejszych kosztéw prowadzenia dziatalnosci, np. kosztow transportu.

2. Nal ezy wskaza
bariery wejnp.ci
czcy wymaga to
nakgad- w, pos
technologii,knowhow,

patent - -w, kon

3. Nal ezy ,uzyriygnekjest(
rosnacy (rozw
c zy maoraekjraoohyl io
lokalneuwarunkowania

4. Nal ezy wsistriee a
mozI|li wosS¢ pozy
nowych rynkaw,j
tak, to w j aki

5. Nal epysdaicatl ani
zostanag podj et
Zzagwarantowéautrzymanie

pl anowanej dzi
gospodarczej na rynku przez
okres 2 alb@ lat po dokonaniu
ptatnosci kon
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4.2.4. Dystrybucja i promocja

[2 ¢l oSt LR GAYASY TylLtS106 ait YPAYyd 2LIAAY N
4 21 1A alLladaso O0tRIAS LINRPgFIRT 2yl &aLINJ SRIFId A LINRY2O2F RRB UzNBE
strona www, kontakt telefoniczny, e mail etc)

4 2F1A aLlaso (fASYOA OtRND AYTF2N¥Y2461 YA 2 LINRPRdzZIGF OKk G261 NI
f22Fty21 OA26S0

2F1AS YIENItRTAF LINRPY2O2A A NBBH KRG 2162 D Iy giSladie DENEF RS | 11

\_

> /’

Aj

1. Nal epy sacsp av

S
odbywac¢ sie bg

2. Nal ezy ,whkapgasg
klienci bedag I
produktachu s t u/gac h
towarach
Nal ezy o pdiwsna Ce i
pl anowane kr 61
dt ugoter mi no wg
promocyjne.

3. Nal ezaspdiis k ut ec
wybranych metod promocji

12
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4.2.5.

Konkurencja na rynku

oraz ocenic

realizaciji.

-

szanse projektu na rynku.

Scharakteryzowac silne strony konkurencyjnej oferty oraz powdd, dla ktérego uznawani sg za silng lub stabg konkurencje.
Warto wskaza¢ konkretne podmioty, ktdére bedg stanowity konkurencje. Nalezy oceni¢ ich silne i stabe strony,
dotychczasowg pozycje na rynku oraz jakg ofertg ustug/produktéw dysponujg. Im wiecej informacji bedzie znanych na temat
istniejgcej na rynku konkurencji przed uruchomieniem planowanej dziatalnosci, tym fatwiej bedzie dostosowac¢ swojg oferte

« ldentyfikacja konkurencji polega na przypisaniu wag dla: Potencjatu firmy, Pozycji udziatu w rynku, Ceny, Jakosci
produktu / ustugi / towaru, Reklamy/ promoc;ji / dystrybuc;ji.

*Nastepnie wyliczany jest $sredni wynik punktowy. Pozwala to umiejscowi¢ oferte podmiotu ubiegajacego sie o przyznanie
pomocy na tle konkurencji na danym rynku.

*Przy ocenie BP nie jest korzystny brak konkurentéw, jak i ich nadmiar. Wnioskodawca powinien zachowaé harmonie
— zbytnia dysproporcja moze sugerowac, ze Wnioskodawca nie przeprowadzit badania rynku, bgdz projekt nie ma szansy

)

Nal dbkonacé¢ oceluy tpoowaodw ks Wavl i od 1 (bdoemaanajaniwyzs
do wt asnehfuos tpiogamd Wipkt. dnal ezy podac¢ Sredniag aryt mety
1. Nazwa 2. Pot encij|3. Pozycja |4. Cena|5. Jako$|6. Reklama |7. Sredni
firmy udzi g produktu/ promocja/ punktowy
rynku ustug dystrybucja
towarn
Oferta STARTERZY
podmiotu L1
ubi egalj
Srlz Snan?e W tabeli nalezy wskaza¢ minimum trzech gtéwnych konkurentéw
por%oc na rynku oraz poda¢ mozliwie szczegotowe dane (nazwa, adres).
P y W sytuacji gdy konkurencja jest szeroka (np. sprzedaz
Konkurent 1 e internetowa) mozna opisa¢ w sposob sektorowy
Konkurent 2 .
Konkurent...
8. Nal ezy ,wnegakim z a (
rynku dzi at aj ¢W kontekscie geograficznym
9. Nal epysac¢ sil.
strony ofertykonkurencyjnej
potencjal ne d:
konkurent 6w or
reakcje na te
10. Nal epgdmawdéd, d
kt rugqqawani s
|l ub st abg konlt
11. Nal ezy wphahiat
konkurenci pr
produkty/ u s t /dogvary
12. Strategiskonkurowania-j ak f i r ma bedzie konkurowac¢ (np. cen
skuteczna), nalezy przewidzieé¢, jakim potencj at
dla firmy zbyt grozZne na obecnym etapie dziat al

W tej czesci BP powinny by¢ opisane te dziatania marketingowe, ktére Wnioskodawca zamierza
zrealizowac, aby przyszta dziatalno$¢ byta rozpoznawalna na rynku, a oferowane produkty/ustugi
byty identyfikowane.
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Do zbadania potencjatu rynku mozna wykorzysta¢ rézne metody i wskazac je
w biznesplanie — to uwiarygadnia projekt.

Narzedzia do badania: ankiety, wywiady, bezposrednia obserwacja klientow i konkurencji
oraz analiza danych statystycznych.

Dobrze przygotowana analiza rynku pozwala wyciggng¢ wnioski, czy planowana dziatalnosc¢
bedzie dobrze ulokowana oraz czy produkty lub ustugi znajdg potencjalnych odbiorcow.
Pokazane informacje powinny potwierdzaé¢, czy warto rozpoczyna¢ dziatalnos¢ w miejscu
i czasie, okreslonym w projekcie.

Analiza rynku, na ktorym bedzie prowadzona dziatalnos¢, wymaga ciggtej obserwacji
i wyciggania stosownych wnioskéw.

Im wiecej informacji zostanie pozyskanych na etapie planowania biznesu, tym mniej putapek
moze pojawic sie w trakcie prowadzenia operaciji.

STRATEGIA KONKUROWANIA

» Zakres dziatan zwigzanych z promocjg oraz reklamg powinny by¢ dopasowane do mozliwosci finansowych
oraz oceny biezgcej sytuacji na rynku.

» Zwlaszcza w pierwszym okresie funkcjonowania dziatalnosci gospodarczej, tego rodzaju dziatania mogag
odegrac kluczowg role w powodzeniu catego przedsiewziecia.

Dziatania marketingowe nalezy zaplanowaé¢ w obszarze:

*Pr odukt ufwskazgwarng isg dziatania, ktére Wnioskodawca zamierza podjg¢ w celu
zaprezentowania oferty, np. reklama w prasie lub Internecie, ulotki, katalogi, udziat w targach lub
kiermaszach, wysyfanie oferty za pomocg poczty elektronicznej, sprzedaz bezposrednia. Wyboér instrumentu
bedzie zalezat od indywidualnych potrzeby potencjalnych odbiorcéw, tak aby przekaz zawarty w reklamie byt
dla nich atrakcyjny i zrozumiaty. Wnioskodawca moze rowniez zaprezentowac, w jaki sposob po
uruchomieniu dziatalnosci bedzie monitorowat sytuacji na rynku i podejmowanie w odpowiednim momencie
dziatan, ktére pozwolg utrzymac przy sobie dotychczasowych odbiorcéow oraz ewentualnie pozyskac
nowych.

» Ceny—wskazanie optymalnego poziomu ceny, przy czym nalezy uwzgledni¢, czy i w jakiej wysokosci
mozliwe bedg rabaty lub specjalne oferty. Zwlaszcza w poczgtkowym okresie, kiedy podmiot bedzie walczyt
0 zyskanie statych klientow. To gtéwnie na nich buduje sie kapitat firmy.

Wybdr strategii marketingowych, ktére bedg realizowane w przysztosci jest wynikiem wielu czynnikow:
decyzja o wyborze strategii ofensywnej czy defensywnej, musi m.in. uwzgledniaé rynku oraz rodzaj
oferowanego produktu/towaru/ustugi.

* Dobo¢r strategii bedzie wynikiem wielu zmiennych. W praktyce firma moze wykorzystywac jednoczes$nie
rézne formy strategii stosujgc ich najbardziej odpowiednig kombinacje .

W literaturze znajdziemy szereg gotowych rozwigzan, ale znajgc specyfike rynku mozemy stworzy¢ wtasng
strategie. W ostatnim przypadku nalezy uzasadni¢ i udokumentowac zasadnos$¢ wyboru takiej strategii.

14
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Analiza silnych i sdabych stro@WOBi agal noSci, jej

Skrét pochodzi od pierwszych liter angielskich stéw: strengths (mocne), weaknesses (stabe),

opportunities (szanse, mozliwosci), threats (zagrozenia).

* Analiza ma na celu ustalenie mocnych stron i obszardéw o stabszej pozycji wyjsciowej np. w stosunku do juz
istniejacej konkurencji. Analiza obejmuje rowniez potencjalne szanse oraz zagrozenia, ktére mogg wptyngc
na prawidlowe funkcjonowanie firmy.

* Mocne i stabe strony zalezg gtéwnie od czynnikéw, na ktére mamy realny wptyw.

» Szanse i zagrozenia w duzej mierze zalezg od procesow zachodzacych na zewnatrz firmy.

Analiza SWOT jest waznym punktem biznesplanu, poniewaz pozwala sprawdzi¢, na jakich filarach
bedzie tak naprawde oparta przyszta inwestycja, a co moze ewentualnie utrudniac jej prowadzenie.

* Analiza tych czterech obszarow, czyli mocnych i stabych stron oraz szans i zagrozen pozwala zobaczy¢,
jakie elementy bedg decydowaty o przewadze podmiotu na rynku, a nad ktérymi bedzie podmiot musiat
popracowac, zeby nie stanowity bariery rozwoju planowanego przedsiewziecia.

* Analiza SWOT jest narzedziem, ktdre pozwoli w przejrzysty sposéb zaprezentowac wszystkie te obszary,
ktére mogg miec realny wptyw na funkcjonowanie planowanej dziatalnosci gospodarczej.

Dobrze przygotowana analiza SWOT powinna by¢:

- obiektywna,

- przeprowadzona niezaleznie dla kazdego obszaru planowanej dziatalnosci.

4.1. AnalizaSWOT

Analiza ma na celu ustalenie mocnych stron i obg
i stniejagcej konkurencji. Analiza obejmuje rowni €
prawi dt owe funkcjonowanie firmy.
Mocne i stabe strony zaleza gt édwnie od czynni koy
Szanse i zagrozenia w duzej mierze zalezg od pr ¢
MOCNE STRONY SGABE STRONY
SZANSE ZAGROt ENI A

WNIOSKI Z ANALIZY SWOT

Czy dana mocna strona pozwoli nam wykorzysta¢ dang szanse?

Czy dana mocna strona pozwoli nam zniwelowaé¢ dane zagrozenie?

Czy dana staba strona ogranicza mozliwos¢ wykorzystania danej szansy?
Czy dana staba strona poteguje ryzyko zwigzane z danym zagrozeniem?
Czy dana szansa wzmacnia dang silng strone?

Czy dana szansa pozwala zniwelowa¢ dang stabosc¢?

Czy dane zagrozenie niweluje dang silng strone?

Czy dane zagrozenie uwypukla dang stabos$¢?

= =8 =8 -8 -8 -9 -89

15
PROW 20142020_19.2_BP/2z

zagr



Analiza SWOT - lista pytan strategicznych -
S W

Znaczaca pozycja?
Wystarczajace zasoby?

Duza zdolnoé¢ konkurowania?
Dobra opinia u klientow?
Uznany lider rynkowy?
Dobrze przemyslane strategie?
Duze doswiadczenie?

Brak silnej konkurencji?
Wiasna technologia?
Przewaga kosztowa?
Przewaga jakosciowa?
Zdolnos¢ do innowacji?
Dobra kadra™ i inne.

Brak jasnej strategii?

Brak srodkow?

Niska rentownos$¢?

Staba kadra?

Silna konkurencja?

Stabe zarzadzanie?

Nienadgzanie za postgpem naukowo-techn.
Brak srodkow na finansowanie zmian?
Inne.

P.
Staba pozycja konkurencyjna? @ 9

~

(6]

T

Pojawienie sig¢ nowych grup klientow?

Wejscie na nowe rynki?

Mozliwos¢ dywersyfikacji produktu?

Staba konkurencja?

Mozliwos¢ skorzystania ze srodkow
zewngtrznych (np. UE)?

Zdobycie inwestora?

Mozliwos$¢ zmniejszenia kosztow produkeji?

Mozliwo$¢ nowej konkurencji?

Wazrost sprzedazy substytutow?

Wolniejszy wzrost rynku?

Niekorzystne przepisy?

Mozliwos¢ recesji?

Wazrost sity przetargowej nabywcow i/lub
dostawcow?

Zmiana mody, gustow klientow?

Zmiany demograficzne?.

Czynniki wewnetrzne Czynniki zewnetrzne

0 MOCNE STRONY SZANSE
¥ duze doswiadczenie personeiy, » nawlgzane diu2sze) wspoipracy,
» kkalizach (w poblizu znajdujy sig burawca), = otwarde nowych punktdw pod naszg manka,
¥ duzy wybde produktcm, = zdominowanie konkurenc dziekl udzialow w
» pakiety ojalnosciowe da duzych grup, lokalrych wydarzeniach, imprezach,
¥ godany otwarcla {punkt jest diugo ctwarty = moda na 2drowa 2ywnost
ZAGROZENIA

e SLABE STRONY
» duza kenkurencja ped wagledem punitdw

» razwiniadie sie konkurenci o identyczrym

PROW 20142020_19.2_BP/2z

gastronamicznych, profily produkiu | usiug,
» brak reklamy, » odejéde personelu do konkurenci
» niski budzet na promoecie,
» stosunkowo wysoka cena produkdow
O Tat % i\
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Mocne strony Stabe strony

* wysoki poziom wyksztatcenia wtascicieli ¢ niewystarczajacy kapitat wtasny
odpowiadajacy zakresowi dziafalnosci firmy * niewielkie do$wiadczenie wtascicieli w

* wysoko wykwalifikowany personel prowadzeniu wlasnej dziatalnosci gospodarczej

® nowoczesny sprzet * brak w ofercie produktow i ustug, ktérych nie

* dobra znajomos¢ rynku oferowaliby konkurenci

e dogodny wybér lokalizagji e konieczno$¢ wynajmowania lokalu (dodatkowy
koszt)

* nieznajomos¢ dostawcow towardw i ustug

Analiza SWOT
Szanse

* rosnace zapotrzebowanie na ustugi Za grozenia
informatyczne

« rosnaca zamoznoé¢ spotecznosci lokalnej e duza !?czba konkurencyjnych firm o stabilnej
(potencjalnych klientéw) pozycji na rynku

« koniecznos¢ korzystania z ustug informatycznych * zta koniunktura branzy spodowowana kryzysem
przez nowo powstajgce przedsiebiorstwa gospodarczym
W miejscowosci e wysokie koszty zatrudnienia pracownikow

» mozliwos¢ rozszerzenia dziatalnosci * wzrost cen najmu lokalu
o nowe towary i ustugi e niskie ceny towarow i ustug u konkurencji

42. Analiza ryzyk zwi Nzanyc hltematywaycha gal noSci N i rozwi NzaGE
Nalezy zidentyfikowat¢ czy Nal ezy opisac¢ roz
dziatalnos¢ firmy odpowi edziag na zi
zdi agnozowane ogr a
wykonal nosSciag d
Organizacyjne
Techniczne
Czasowe
Finansowe
Prawne
Inne
Nal ey malUl i woSi rozszerzenia dziagalnoSci | ub

17
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W tej czesci podmiot identyfikuje czynniki ryzyka mogace ogranicza¢ dziatalnos¢ firmy (bedg one powigzane
z analizg SWOT).

W tej czesci weryfikacji podlega, czy Wnioskodawca:

» wskazat rozwigzania bedgce odpowiedzig na zidentyfikowane i zdiagnozowane ograniczenia zwigzane

z wykonalnoscig operacji: organizacyjne lub techniczne, lub czasowe, lub finansowe, lub prawne i inne.
» wskazat, czy bedzie mozliwe rozszerzenia dziatalnosci lub zmiana jej profilu.

sczy przedstawit analize szans i zagrozen dla proponowanego przedsiewziecia.

W tej czesci mogg by¢ opisane czynniki, ktére mogg utatwi¢ prowadzenie przedsiebiorstwa, zaréwno zalezne
jak i niezalezne od Wnioskodawcy oraz te, ktére mogq je utrudnic.
Jesli zostang wskazane czynniki Wnioskodawca podat uzasadnienie —dlaczego mogg sprzyjac, badz stanowi¢

niebezpieczenstwo dla dziatalnosci.

Ocenie podlegaja informacje dotyczace:

» Mozliwosci wykonywania dziatalnosci przy wykorzystaniu posiadanych i planowanych do nabycia zasobow.
Podmiot ubiegajgcy sie o przyznanie pomocy powinien zaprezentowac posiadane i przyszite zaplecze (w tym
nieruchomosci) oraz, czy jest ono wystarczajgce i niezbedne do realizacji operacji oraz wykonywania
dziatalnosci. Powinny zosta¢ wskazane braki wzasobach oraz sposodb ich uzupetnienia. W opisie powinny

znalez¢ sie informacje dotyczgce wykorzystania:

* Posiadanych zasobow materialnych i niematerialnych,

» Zakres rzeczowy operacji (kwalifikowalny, niekwalifikowany),

* Przyszte zasoby niefinansowe/nierzeczowe, np. ludzkie.

» Zakresu rzeczowego operacji i jego wptywu na wykonywanie dziatalno$ci.

* Prognozy finansowej dotyczacej przysztej dziatalnosci (zapewnienie funkcjonowania przedsiebiorstwa —
prognozy nalezy przedstawi¢ w czesci II1.5.1 oraz 111.5.2 BP oraz w tabelach finansowych stanowigcych
zatgcznik nr 1 do BP).

18
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V. Planowany zakres dziaga® npeS8bédniych idoko&cdgnchicia

5.1. Etapy realizacji operacji

Nal eOy przedstawil kolejnoSi zdarze@® kt-re nas
zakresu rzeczowego operacj.i oraz wykonywani a, pr
do osi Ngninfncia zakgadanych rezultat: - w.

TUTAJ TAKZE INFORMACJA CZY BEDZIEMY SIE UBIEGAC O WYPRZEDZAJACE FINANSOWANIE /
ZALICZKE.

JEZELI REAZLIUJEMY OPERACJE W ETAPACH, TO CZYM JEST TO PODYKTOWANE (np. ze bedzie
czekaé na platnosé za | etap, by rozpocza¢ realizacje etapu Il).

DLACZEGO KOLEJNE INWESTYCJE NASTEPUJA PO SOBIE

5.2. Zr 0 finangowania operacji

Nal ezy p r¥zre-ddsgtaa wf £ nans oowaanzi af ionpaenrsaocwaini e dzi at al nosci
wymaganego okresuprowaeln i a dzi at alnosdci gospodarczej

Rok n-2, rok n-1 to Rok n- to zaktadany
lata realizacji rok uzysk’apia
operaciji ptatnosci

/

tr-dgjo pozysk Wa/oéi pozyskanych Srodk-

Rok n-2 Rok n-1 Rok nt Rok n+1 | Rok n+2 Rok n+&

Kwota pomocy

Srodki (nwizyslspp e
roku n)
Pozyckrkedyt (]
wystepuj e)
Finansowani e
trzecich (jes$

l nne srodki (

Wartos¢ pozys
0got em

4 )

Srodki finansowe powinny umozliwi¢ realizacie dziatan zgodnie z przyjetym
harmonogramem. Posiadane srodki powinny pokrywa¢ koszty (kwalifikowalne oraz
niekwalifikowalne). Srodki posiadane oraz przyszte powinny takze zapewni¢ utrzymanie
ptynnosci  finansowej w okresie realizacji operacji. NIE MA KONIECZNOSCI
DOKUMENTOWANIA POSIADANYCH SRODKOW.

lRoknr ok dokonania przez ARi MR ptatnos$ci koncowej w ramach ope
2Rok n+3 dotyczy rozwijania dziatalnos$ci gospodarczej
19
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VI. Zakres rzeczowefinansowy operacji

6.1. Zestawienieprzewidywanychwydatk- wni e zbfndny c h ogperacjir eal i zacj i
Wyszczeghb Uzasadnienie Parametry techni | | dlgzba Cena Wart oS (
(rodzaj wydatku) towar awtlugb jednostkowa w PLN
w PLN
1. |Nazwa Cel zakupu
urzgdzenia/ustugi | (do czego i dlaczego bedzie niezbedny)
etc.
2.
wydat ki og-
wydat ki stanowi Nce podstay
pozostag
wnioskowana kwotapomocy

Nal ezypopyseatte zaltozenia dot yczNalee zpyl awmsokweaznaed kwi yetl ekroisac,i nrkao spzaddswt awi e kt Or
Uzasadni ¢ koniecznosé¢ dokonanpar am&tupach otweac b wwazzargsédnienien ¢egpkoala iy e Wy c h

Przyjete zatozenia dotyczgce planowanej wielkosci kosztéw powinny by¢ zgodne z WoPP.

Przyjete koszty powinny by¢ uzasadnione zakresem operacji, niezbedne do osiggniecia jej celu oraz racjonalne (wykaz kosztéw zawiera w §17 ust. 1
rozporzgdzenia LSR).

Nalezy wskazac¢ kryteria, na podstawie ktérych dokonano wyboru maszyn, urzadzen, sprzetu.

Uzasadni¢ koniecznos¢ dokonania zakupu towardow i ustug o podanych parametrach technicznych i jakosciowych wraz z uzasadnieniem poziomu cen
zakupu i zrodta ceny. Obowigzek weryfikacji kosztu cigzy na pracownikach UM.

Jesli uzasadnienie znajduje sie we WoPP —mozna nie powielaé¢ informacji w tym zakresie.

20
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VII. Wskazanieplanowanych do utworzenia miejsc pracy.

Realizacja operacji spowoduje utrzymanie miejsc pi

TAK/NIE

Je

| iw pTiAskKa, ¢

Realizacja operacji spowoduje u}xvorzenie miejsc pr

TAK/NIE

Je

TAK,

/

Utworzone miejsca pracy muszg byc
uzasadnione zakresem operacji

7

\

Nal evyyni eni &¢ i u tovwstarsmviskaw ramachoperacjnal eppgac¢ pl anowa

w etatach | ub( s&rzeedrcii.carcchc zerntiadg )6 w
Nazwa stanowiska oraz zakres Rodzaj zatrdnienia:jednoosobowa Jesl i dzi g
podst awowych o dzi at al nos$ ¢ g o| gospodarcza jest sezonoy

(samozatrudnienie)umowao
spot damosdoc zpa ac
(w przeliczeniu

Sredni)roczn

pr a

-nal ezy¢ wek
zatrudnier i prowadzenia
dz a b h o $okui

SUMA
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VIII. Projekcja finansowa dlaoperacji

8.1. Prognoza poziomucdn wi el k o $ (LATASQBRAGHIUANKYWE)

konkurencji

Rok n+1
/PrOd?kL Jednostka e $r edni a
oS oJ e miary - jednostkowa
towar jednostkowa
sprzeda
sprzed

Rok n + 2 Rok n+3
Cena Wi el ko Cena Wi el k
Wi el k jednostkowa spr zed| jednostkowa| spr ze
spr ze sprzed sprzed

PAMIETAC O ZGODNOSCI
Z TABELAMI 3.2 oraz 4.2.1

Cena jednostkowa sprzedazy -> POWINNA BYC STALA W KOLEJNYCH LATACH (N+1, N+2, N+3) USREDNIONA

sprzekdawiyokr esi e

Nal @zwsadni ¢ ppopgedztawied
t r wat o $ cjakieknlwiekrzmiany Gcemmd @@ gawystwapit © $ ¢
sie bedzieNdbhpavywdr uadaédadni eni e

zat ozeni a

przyjete

odnoszagce sie

cenposprekyaapr it atdtagvdi c’pwiwd

do

usredni ona,
syt uaitp.j i

rynkowej ,

W poni zsz

j akos

Nalezy rowniez okresli¢, na jakim poziomie beda ksztaltowaty sie ceny za poszczegoline produkty/ustugi/towary oferowane przez podmiot. Nalezy przy
tym pamieta¢, aby podane ceny uwzgledniaty ich realny poziom rynkowy, co bedzie czynito zalozenia bardziej wiarygodnymi.
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82 Rachunek zysk-w i strat

DOTYCZY TYLKO OPERACJI

Tabela 9.1 Prognoza poziomu cen i Tabela 7.1 Zestawienie
wielkosci sprzedazy przewidywanych wydatkow....

Na podstawie danych z tabel Aprvogmcazlaaﬂmrezi)sdrao/vd

zysk-wdil astokatsu bidwliNcreagsot fopr.naez Inaat a

Wyszczeg6l nienie Rokn Rok n+1 Rok n+2 Rok n+3

A. PRZYCHODY
1. Przychodyzes pr zedazy
produkt éw / ust

2. Inne przychody (jakie?) §‘\ /
\\ Nie wykazujemy tutaj dotacji, chyba

RAZEM PRZYCHODY ze wystgpi sytuacja opisana w
B. KOSZTY »instrukcji’ na str. 14.
l.zuzycie materi g

2. ustugi o hanezyrfsze,

naprawy, konserwacje maszyn i
budynkoéw)
podat ki i optat
wynagrodzenia i pochodne
koszty finansowe

zakup towar 6w
ubezpieczenia n
pozostate koszt

©|N|o |01~ w

RAZEM KOSZTY

C. Doch-d (stral a
D. Podatek dochodowy

E. Zysknetto: Ci D
Uzasadnienie (zaltozenia) dla wymienionych pozy

W tym miejscu rozpisujemy takze powyzsze kategorie kosztow (objasniamy, co wchodzi w skiad
poszczegolnych pozycji kosztowych) i w jaki sposéb kalkulujemy ich wysokos$¢.

UWAGA! Do dnia uzyskania ptatnosci ostatecznej nie nalezy wykazywaé zysku.
(przychéd ma réwnowazyé koszty operaciji)
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Rachunek zyskow i strat (rachunek wynikéw) - jedno z podstawowych i obligatoryjnych elementéow
sprawozdania finansowego firmy.

* Informuje jaka jest efektywnos¢ poszczegdinych rodzajow dziatalnosci oraz jaki jest ogélny wynik finansowy
przedsiebiorstwa.

* W ujeciu konstrukcyjnym rachunek wynikow jest zestawieniem strumieni przychodow uzyskanych ze
sprzedazy wyrobow, towaréw bgdz ustug w ramach prowadzonej dziatalnosci gospodarczej, przychodow
uzyskanych z przeprowadzenia operacji finansowych i uzyskanych zyskéw nadzwyczajnych oraz kosztow
uzyskania przychodoéw, poniesionych strat nadzwyczajnych i optaconych podatkéw.

* W przypadku BP dla poddziatania 19.2 z uwagi na fakt, iz oceniamy ekonomiczne uzasadnienie operaciji,
rachunek wynikow jest zestawieniem strumieni przychodoéw uzyskanych ze sprzedazy wyrobow, towaréw badz
ustug w ramach prowadzonej operacji, przychoddéw uzyskanych z realizacji operacji i uzyskanych zyskow
nadzwyczajnych oraz kosztow uzyskania przychoddéw, poniesionych strat nadzwyczajnych i optaconych
podatkéw —w zakresie dotyczgcym dziatalnosci zwigzanej z operacja.

* Rachunek zyskow i strat pomaga oszacowaé przychody oraz koszty podejmowania lub rozwijania
dziatalnosci gospodarczej. Widzac poszczegdlne pozycje kosztéw generowanych przez firme, mozna
uwzgledni¢ ewentualne korekty w biezgcych wydatkach, ktére zabezpieczg przed utratg ptynnosci finansowej

np. poprzez ograniczanie kosztow optat za media, czy tez reklamy firmy

83. Zaktualizowana wartoSi netto

DOTYCZY TYLKO OPERACJI

Specyfikacja Suma: Rok N+1 Rok N+2 Rok N+3
(Rok N+ Rok N-1
+ Rok N-2)
1. I nwestycj e

2. Przychody z

3. Koszty dzi a
projektem

4 . Dochoéd brut

5. Podatek dochodowy, wg
stopy:

6 . Dochéd nett
7 . Wartoscé¢ kon 0

8. Amortyzacja
9. Saldo biezg

10. Stopa dyskonta / czynnik
dyskon288% acy

NPV 0,00 =zt
NPV>0-w przypadku podej mowani a i rozwijania dziat al
NPV moze Hupronieszzerove pr zypadku inkubatorow

24
PROW 20142020_19.2_BP/2z

nos$ci



84. Wska¥fnik rentownoSci

sprzedalUy

Rok N

Rok N+1

Rok N+2

Rok N+3

wskazni k rent ownd¢iac

operacji)

0,00

0,00

0,00

0,00

wskazni k rentownos$ci

ze spr zedpomgeyoH akzwoktoas z t y

s darnzee dza zr ya chthruintktuo zdylsak 6o @r asdijriat |,
operaciji).

ogétem

(dl a

Podmiot ubiegajgcy sie o przyznanie pomocy ma mozliwos¢ wyboru, czy bedzie stosowaé do wyliczen
wskaznik rentownosci sprzedazy brutto czy wskaznik rentownosci sprzedazy netto. Informacje w tym zakresie
powinny by¢ odzwierciedlone w dokumencie poprzez przekreslenie stowa brutto i dopisanie stowa netto.

Wskaznik rentownosci brutto sprzedazy = wynik finansowy brutto / wartos¢ sprzedazy *100%
Wyliczajgc ten wskaznik uzyskujemy informacje o tym, ile zysku brutto (lub straty) przynosi jeden ztoty

uzyskanych przychoddéw ze sprzedazy.

Wskaznik rentownosci netto sprzedazy = wynik finansowy netto / przychody ze sprzedazy *100%
Wskaznik ten informuje o tym, ile zysku netto uzyskuje sie z jednego ztotego przychodéw ze sprzedazy.
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