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Oś Priorytetowa I - Przedsiębiorczość i Innowacje 

(Numer i nazwa priorytetu)

1.2. Dotacje inwestycyjne dla mikroprzedsiębiorstw

(Numer i nazwa działania)




A  PODSTAWOWE INFORMACJE DOTYCZĄCE PROJEKTU

B  OPIS DOTYCHCZASOWEJ DZIAŁALNOŚCI WNIOSKODAWCY

C  OPIS PROJEKTU
D  PLAN MARKETINGOWY DLA PROJEKTU

E  SYTUACJA FINANSOWA WNIOSKODAWCY ORAZ JEJ PROGNOZA

UWAGA!

NINIEJSZY DOKUMENT STANOWI OBOWIĄZUJĄCY FORMULARZ DO PRZYGOTOWANIA BIZNES PLANU DLA WNIOSKODAWCÓW UBIEGAJĄCYCH SIĘ O WSPARCIE W RAMACH REGIONALNEGO PROGRAMU OPERACYJNEGO WOJEWÓDZTWA LUBELSKIEGO NA LATA 2007-2013, W ZAKRESIE DZIAŁANIA 
1.2 „DOTACJE INWESTYCYJNE DLA MIKROPRZEDSIĘBIORSTW”. 

W PRZYPADKU, W KTÓRYM DANE POLE NIE DOTYCZY WNIOSKODAWCY NALEŻY WPISAĆ „NIE DOTYCZY” LUB WSTAWIĆ ZERO.  

PRZYGOTOWANY NA PODSTAWIE NINIEJSZEGO FORMULARZA BIZNES PLAN POWINIEN ZOSTAĆ PARAFOWANY NA KAŻDEJ STRONIE I CZYTELNIE PODPISANY NA OSTATNIEJ STRONIE PRZEZ OSOBĘ/- UPOWAŻNIONĄ/-E DO REPREZENTOWANIA WNIOSKODAWCY ORAZ OPATRZONY PIECZĘCIĄ WNIOSKODAWCY. 

UWAGA:

BIZNES PLAN NALEŻY ZAWSZE SKŁADAĆ W CAŁOŚCI (TZN. MUSI ZAWIERAĆ CZĘŚĆ OPISOWĄ W FORMACIE WORD ORAZ CZĘŚĆ FINANSOWĄ W FORMACIE EXCEL).


	LOKALIZACJA PROJEKTU

	Status prawny nieruchomości: należy określić formę władania nieruchomością, a jeśli jest dzierżawiona lub użyczona, określić na jaki okres (dotyczy projektów infrastrukturalnych).
	Użyczenie na czas nieokreślony.



	B.1 CHARAKTERYSTYKA DZIAŁALNOŚCI PRZEDSIĘBIORSTWA

	Należy w kilku zdaniach opisać historię przedsiębiorstwa oraz główny przedmiot działalności, (maksymalnie 2 strony).

	Specjalistyczny gabinet ginekologiczny dra XXX działa od 11 lat. Działalność pod obecną nazwą została rozpoczęta w czerwcu 2001 r., w Lublinie. Wieloletnia sumienna i rzetelna praktyka w ramach wykonywanej działalności owocowała budowaniem opinii gabinetu przyjaznego kobiecie i gwarantującego profesjonalną opiekę ginekologiczno-położniczą. Najlepszym potwierdzeniem jakości świadczonych przez dra XXX usług są powszechnie dostępne niezależne opinie pacjentek wystawiane w internetowych serwisach rankingów lekarzy. 
Głównym miejscem wykonywania działalności jest gabinet w Chełmie, użytkowany na podstawie umowy użyczenia. Dr XXX udziela także porad w gabinecie w Lublinie.
Obecnie głównym przedmiotem działalności Wnioskodawcy są:

1. Porady położnicze:
a. prowadzenie ciąży

b. profilaktyka wad wrodzonych

c. porady dotyczące diagnostyki inwazyjnej wad wrodzonych

d. diagnostyka prenatalna

e. diagnostyka onkologiczna

2. Porady ginekologiczne

a. profilaktyka chorób nowotworowych narządu  rodnego

b. cytologie

c. badania przesiewowe

d. zaburzenia miesiączkowania

e. choroby okresu przekwitania



	W tabeli poniżej należy wymienić i opisać certyfikaty jakości potwierdzające wdrożenie systemów jakości, a ich kopie dołączyć do Wniosku o dofinansowanie.

	L.p.
	Nazwa
	Czego dotyczyły (krótki opis) i przez kogo wydane/zatwierdzone
	Rok przyznania/ wprowadzenia

	1
	Nie dotyczy
	Nie dotyczy
	Nie dotyczy


	B.2 PRZYCHODY Z DZIAŁALNOŚCI 

	Należy opisać produkty/usługi oferowane na rynku w chwili złożenia Wniosku. Istotne jest, aby określić faktyczny poziom sprzedaży produktów/usług. W przypadku produktów/usług podobnych można je grupować ze względu na charakterystyczne cechy oraz jednakowe jednostki miary. Dane powinny być zgodne z zapisami w Sprawozdaniu finansowym: Rachunek zysków i strat „Wartość sprzedanych produktów, towarów i usług (bez VAT)”.
Obowiązkowo w przypadku, gdy Wnioskodawca prowadzi działalności w sektorze transportu należy podać przychody osiągnięte z tego tytułu (niezależnie od ich wysokości). Wartości należy podać w PLN za ostatni rok obrachunkowy. 

	Rodzaj przychodu
	Wartość przychodów netto (w PLN)
	Udział procentowy (%) usług w sumie przychodów

	
	za ostatni                   rok   (X-1)
2008
	

	Porady lekarskie
	12 880,50
	100

	Nie dotyczy
	0
	0

	Usługi transportowe
	Nie dotyczy
	Nie dotyczy

	RAZEM
	12 880,50
	100


	B.3 MIEJSCE NA RYNKU

	Należy dokonać charakterystyki rynku według punktów zamieszczonych poniżej.

	A. Należy opisać kto jest głównym odbiorcą produktów i/lub usług Wnioskodawcy? Należy określić udział poszczególnych odbiorców (grup odbiorców) w przychodach ze sprzedaży.
	Ze względu na przedmiot działalności odbiorcami porad dra XXX są osoby fizyczne, wyłącznie kobiety. Można je podzielić na dwie grupy:
- kobiety ciężarne (60%)
- pozostałe kobiety (40%)


	B. Należy opisać czy produkty/usługi są sprzedawane na rynku lokalnym/regionalnym/krajowym/są eksportowane?
	Porady kierowane są na rynek regionalny. Dr XXX przyjmuje pacjentki w gabinetach w Chełmie i Lublinie, ale zgłaszają się do niego pacjentki także z innych miast i miejscowości (głównie powiat zamojski). Sporadycznie zdarzają się także konsultacje pacjentek spoza województwa (ok. 5% pacjentek).

	C. Należy określić jakie są oczekiwania i potrzeby klientów? W jakim stopniu oferta Wnioskodawcy odpowiada na te oczekiwania? Czy coś trzeba zmienić? Jeśli tak, to co?
	Oczekiwania pacjentek
W zakresie porad ginekologiczno-położniczych pacjentki oczekują wyczerpującej i rzetelnej informacji nt. swojego stanu zdrowia, profilaktyki i kierunków ew. leczenia. Ceniona jest delikatność, empatia. Ważnym elementem jest dostępność rozumiana jako możliwość kontaktu i bycia wysłuchanym w każdym czasie. Pacjentki cenią możliwość wykonania podstawowych badań (USG, KTG) na miejscu w gabinecie, co stanowi dla nich oszczędność czasu i zazwyczaj pieniędzy. W takim przypadku dobrze postrzegany jest nowoczesny sprzęt, z którym kojazrą wysoką jakość i pewność wyników badania. 
Dodatkowo w dobie upowszechniającego się wykorzystania Internetu pacjentki doceniają możliwość sprawdzenia cen i dostępności lekarza poprzez stronę internetową. Coraz bardziej popularne stają się też rezerwacje online na wizytę.

Oferta Wnioskodawcy w świetle oczekiwań
Oferta gabinetu dra XXX w odpowiada oczekiwaniom pacjentek pod względem jakości porad, ich fachowości i sposobu prowadzenia ewentualnego leczenia. Pacjentki szczególnie chwalą oddanie i możliwość telefonowania o każdej porze, mając pewność bycia wysłuchanymi.

Gabinet dr XXX nie daje jednak możliwości wykonania podstawowych badań (USG, KTG) na miejscu. Gabinet nie posiada także własnej strony www, na której można by zapoznać się z pełną ofertą i cennikiem porad, czy sprawdzić dostępność terminów wizyt, nie mówiąc  o możliwości rejestracji online.

Zakres koniecznych zmian
Niezbędne zmiany zmierzające do zaspokojenia w pełni oczekiwań pacjentek obejmują:

- umożliwienie wykonania podstawowych badań tj. USG i KTG na miejscu w gabinecie,
- udostępnienie informacji o ofercie gabinetu poprzez stronę www.



	C.1 POTRZEBY INWESTYCYJNE

	Projekt powinien być związany z potrzebami wynikającymi z analizy dotychczasowej działalności przedsiębiorstwa. Należy scharakteryzować te potrzeby oraz wyjaśnić, z czego one wynikają. Przy opisie poszczególnych potrzeb należy określić źródło ich finansowania np. kredyt, leasing. 

	a) Jakie są potrzeby Wnioskodawcy? Od kiedy one istnieją? Dlaczego nie zostały zaspokojone?
	W świetle informacji zawartych w p. B3c Biznesplanu bieżące potrzeby inwestycyjne obejmują:
- zakup nowoczesnego sprzętu do badań USG i KTG

- zakup strony www i komputera (wraz z oprogramowaniem) do gabinetu
Potrzeba posiadania sprzętu do USG i KTG istnieje w zasadzie od początku działalności gabinetu, ale dotychczas jej zaspokojenie wymagało wysokich nakładów inwestycyjnych. Potrzeba zaistnienia w Internecie pojawiła się 3-4 lata temu – ze wzrostem liczby wizyt i coraz częstszych zapytań o dostępność terminów i ceny porad. Dotychczas „zaistnienie” to realizowane było przez zamieszczanie wpisów w serwiach ogłoszeniowych.

	b) W jaki sposób projekt realizuje potrzeby Wnioskodawcy? Czy realizacja projektu przyczyni się do zaspokojenia wszystkich bieżących potrzeb Wnioskodawcy? Jeśli nie, to dlaczego wybrano właśnie taki, a nie inny zakres inwestycji?
	Projekt został tak skonstruowany, by zaspokoić wszystkie zidentyfikowane potrzeby Wnioskodawcy. Zakupione zestawy USG oraz KTG umożliwią możliwość wykonywania w pełnym zakresie podstawowych badań na miejscu w gabinecie.
Stworzona strona www udostępni bieżące informacje o ofercie gabinetu oraz umożliwi sprawdzanie dostępności wolnych terminów wizyt. Docelowo umożliwi także rezerwację terminów wizyty online. Zestaw komputerowy niezbędny jest do zarządzania zawartością strony www.

	c) Należy krótko scharakteryzować zakres projektu. W tym miejscu nie trzeba określać parametrów technicznych inwestycji (np. maszyn i urządzeń), ale należy pogrupować zakres przedmiotowy przedsięwzięcia ze względu na etapy działań                    (np. budowa/modernizacja pomieszczeń, wyposażenie w maszyny służące do ..., itp.). 
	Projekt ma prosty zakres i polega na:

1. zakupie profesjonalnego sprzętu służącego do badań USG i KTG oraz zestawu komputerowego
2. zakupie wartości niematerialnych i prawnych w postaci strony www i oprogramowania do komputera. 
W zakres projektu wchodzą także niezbędne prace przygotowawcze (biznesplan) i działania promocyjne projektu.

	d) Jeżeli w ramach zgłaszanego projektu konieczny jest zakup nieruchomości niezabudowanej lub zabudowanej należy opisać planowany zakres zakupu  (powierzchnia, uzbrojenie, opis i charakterystyka budynku/ów) oraz uzasadnić związek tego zakupu z celami przedsięwzięcia. Należy pamiętać, że wydatkiem kwalifikowalnym może być jedynie ta część nieruchomości, która bezpośrednio będzie służyć realizacji projektu.
	Nie dotyczy

	e) Jeżeli w ramach zgłaszanego projektu konieczny jest zakup robót i materiałów budowlanych należy określić ich rodzaj oraz uzasadnić związek tego zakupu z celami przedsięwzięcia objętego wsparciem. 
	Nie dotyczy

	f) Jeżeli w ramach zgłaszanego projektu konieczne jest nabycie środków transportu, należy określić ich rodzaj oraz uzasadnić związek tego zakupu                 z celami przedsięwzięcia objętego wsparciem.                      
	Nie dotyczy


	C.2 INNOWACYJNOŚĆ PROJEKTU

	Projekt powinien być innowacyjny. Wdrażana innowacja musi być związana z celami projektu. Należy określić charakter innowacji projektu (czy ma charakter produktowy, procesowy, organizacyjny czy marketingowy) i opisać na czym ma ona polegać.
Należy określić, czy wdrażana w ramach projektu innowacja jest stosowana i znana na rynku regionalnym (województwo lubelskie) poniżej 1 roku, na rynku krajowym poniżej 3 lat, na rynku międzynarodowym poniżej 5 lat. Jeżeli okres stosowania wdrażanej innowacji wpisuje się w któryś                  z wymienionych okresów, należy określić na jakiej podstawie oparte zostało powyższe stwierdzenie. Należy wymienić źródła potwierdzenia tego faktu (np. opinie jednostek badawczo-naukowych bądź innych niezależnych instytucji, dokumenty patentowe, dokumenty określające standardy i normy, publikacje naukowe, dostępne badania, wyniki przeszukiwania baz danych, literatura fachowa, raporty marketingowe) i obowiązkowo dołączyć do Wniosku o dofinansowanie kopie dokumentów lub wyciągi z dokumentów potwierdzających okres stosowania innowacji.

	W ramach projektu wdrożona zostanie innowacja produktowo-procesowa i marketingowa. 

Innowacja produktowo-procesowa
Dzięki realizacji projektu oferta gabinetu dr XXXa obejmująca obecnie porady położnicze i ginekologiczne zostanie poszerzona o nowe usługi: 

- badanie USG

- badanie KTG

Dzięki wdrożeniu innowacji, pacjentki dotychczas kierowane na badania USG i KTG do zewnętrznych placówek teraz będą mogły podsatwowe badania (tj. USG i KTG) wykonać na miejscu w gabinecie. Planowany do zakupienia zestaw USG umożliwiał będzie badanie w innowacyjnej technologii 3D i 4D.
Innowacja marketingowa

Dotychczas informacje o działalności gabinetu dra XXX ograniczają się do minimalnych informacji (specjalizacja, adres i godziny otwarcia) umieszczonych w internetowych serwisach ogłoszeniowych – medycznych i ogólnobranżowych. 
Stworzenie strony www gabinetu pozwoli przenieść komunikację z pacjentkami na zupełnie nowy poziom. Strona udostępni pełną informację o cenach i zakresie usług gabinetu w tym o wolnych terminach wizyt, a docelowo ma umożliwić rezerwację online na wizytę. W dobie rosnącej powszechności korzystania z internetu posiadanie własnej strony www jest warunkiem sinqua non dynamicznego rozwoju każdej działalności – a taki jest cel Wnioskodawcy.


	C.3 ZASTOSOWANIE ICT

	Należy opisać jakie znaczenie dla przedsiębiorstwa ma wykorzystanie nowoczesnych technik informacyjnych i komunikacyjnych. W jakim stopniu ich nabycie wpłynie na poprawę konkurencyjności i innowacyjności oferowanych produktów lub usług (w opisie należy uwzględnić ICT ściśle związane z projektem – z wyłączeniem oprogramowania biurowego).

	Wykorzystanie technologii ICT będzie jednym z kluczowych czynników sukcesu w projekcie.

Projekt zakłada szerokie wykorzystanie Internetu do komunikacji z pacjentkami. Strona www gabinetu udostępni pełną informację o cenach i zakresie usług gabinetu w tym o wolnych terminach wizyt, a docelowo ma umożliwić rezerwację online na wizytę.

Nabyty w ramach projektu sprzęt do badań USG będzie wykorzystywał technologie informatyczne do komunikowania się z komputerem, dzięki czemu informacje o wynikach badania będą mogły być łatwo gromadzone, przetwarzane i archiwizowane z wykorzystaniem komputera. Będzie to istotnym elementem innowacyjności oferowanych usług.

Przedstawione rozwiązania znacząco zwiększą dostępność informacji o usługach gabinetu dla potencjalnych pacjentek. Większa przejrzystość informacji oraz ułatwienia w rezerwacji pomogą zwielokrotnić liczbę wizyt. 

	

	C.4 WZROST ZATRUDNIENIA

	Należy określić, w jaki sposób realizowany projekt przyczyni się do wzrostu zatrudnienia netto                     w przedsiębiorstwie. Tworzone miejsca pracy muszą być związane z nową inwestycją oraz powstać na zakończenie rzeczowego okresu realizacji projektu. Jednocześnie nie mogą dotyczyć przeniesienia stanowisk pracy z innych miejsc/oddziałów prowadzonej działalności gospodarczej. Należy pamiętać, że stworzone miejsca pracy z uwagi na wymóg zachowania trwałości projektu powinny być utrzymane 3 lata od ukończenia realizacji projektu. Należy określić rodzaj tworzonych stanowisk pracy oraz podać uzasadnienie ich utworzenia w związku z ponoszonymi w ramach inwestycji nakładami.

	L.p.
	Rodzaj stanowiska pracy
	Ilość etatów
	Uzasadnienie

	1
	Personel pomocniczy
	2
	Utworzenie stanowisk związane jest z zakupem sprzętu USG i KTG – obsługa. Ponadto zwiększona liczba wizyt wymagać będzie delegowania prac administracyjno-organizacyjnych personelowi pomocniczemu.

	

	C.5 ZASOBY TECHNICZNE NIEZBĘDNE DO REALIZACJI PROJEKTU

	Przed realizacją projektu istotna jest weryfikacja możliwości technicznych wdrożenia projektu.                    W tym celu w poniższych polach tabeli należy szczegółowo odnieść się do postawionych kwestii. Jeżeli odpowiedź na jakiekolwiek zadane pytanie brzmi „nie”, należy sprecyzować, kiedy dane kryterium zostanie spełnione.

	a) Czy Wnioskodawca posiada pomieszczenia niezbędne do zlokalizowania w nich nabywanych środków trwałych/realizacji projektu? Należy opisać wyposażenie oraz infrastrukturę tych pomieszczeń.
	Tak. Wnioskodawca użytkuje bezterminowo lokal wyposażony w gabinet, z zapleczem sanitarnym (wc, łazienka), bieżącą wodą, zasilaniem elektrycznym, wentylacją i ogrzewaniem. Dostępna moc sieci elektrycznej umożliwia podłączenie planowanego sprzętu. Wentylacja i ogrzewanie pomieszczeń spełniają wymagania dla lokalizacji i bezpiecznego użytkowania sprzętu. Drzwi wejściowe i wewnętrzne o wystarczających wymiarach do umieszczenia sprzętu w gabinecie.

	b) Jeżeli do realizacji przedsięwzięcia lub do osiągnięcia zadeklarowanych celów projektu (wskaźników na poziomie rezultatu)  konieczne jest posiadania innych niezbędnych zasobów technicznych - należy je wymienić oraz określić: czy stanowią one własność Wnioskodawcy lub na jakiej podstawie będzie możliwe ich użytkowanie.
	Tak. Niezbędne będzie połączenie z Internetem. Jego użytkowanie możliwe będzie w oparciu o posiadany mobilny Internet w telefonii komórkowej. Docelowo stałe łącze.

	
	

	C.6 POTENCJAŁ WNIOSKODAWCY

	Należy wykazać, że Wnioskodawca posiada odpowiedni potencjał, doświadczenie oraz kadry gwarantujące prawidłową realizację projektu. 

	a) Czy Wnioskodawca posiada specjalistycznie wykształconą oraz doświadczoną  kadrę (kadra zarządzająca lub pracownicy kluczowi)? Należy przedstawić: imię i nazwisko, stosunek pracy, stanowisko, wykształcenie, ukończone kursy i szkolenia, doświadczenie (z podaniem lat) wskazujące na znajomość danej branży. 
	Tak. Kadra kluczowa:
1. XXX
Stanowisko: właściciel 

Wykształcenie: dr nauk medycznych, specjalizacje
położnictwo i ginekologia I i II st., szereg publikacji naukowych z zakresu specjalizacji
Doświadczenie w branży: 20 lat praktyki lekarskiej, 9 lat doświadczenia w samodzielnym prowadzeniu specjalistycznego gabinetu ginekologicznego

	b) Czy Wnioskodawca jest zrzeszony                        w funkcjonującym klastrze lub organizacji branżowej? Jeśli tak, należy podać nazwę klastra lub organizacji, opisać jego/jej charakter oraz swój udział w funkcjonowaniu klastra lub organizacji.
	Tak. 

Dr XXX jest członkiem Polskiego Towarzystwa Ginekologicznego. Towarzystwo zrzesza położników-ginekologów z całej Polski. Cele Towarzystwa są następujące:

a) rozwój działalności naukowej oraz doskonalenia i upowszechnianie wiedzy medycznej w dziedzinie położnictwa-ginekologii,

b) podnoszenie poziomu naukowego, etycznego oraz zawodowych kwalifikacji członków Towarzystwa,

c) podnoszenie poziomu oświaty zdrowotnej ze szczególnym uwzględnieniem profilaktyki i leczenia chorób narządów płciowych kobiety,

d) rozwój programów zabezpieczających optymalną opiekę zdrowotną kobiet,

e) rozwój międzynarodowej współpracy w dziedzinie położnictwa-ginekologii,

f) reprezentowanie interesów ogółu polskich ginekologów i położników.
Udział dr XXXa w funkcjonowaniu PTG polega na:

- prowadzeniu badań naukowych i publikowaniu ich wyników
- współuczestnictwie w organizowaniu zjazdów, konferencji, sympozjów na terenie powiatu chełmskiego,
- pomocy naukowej i poradnictwie fachowym na rzecz pozostałych członków Towarzystwa

	c) Czy Wnioskodawca posiada doświadczenie w realizacji inwestycji ? Należy opisać jakie inwestycje zrealizował Wnioskodawca w dotychczasowej działalności.
	Tak.
Dr XXX realizował inwestycje związane z remontem i adaptacją pomieszczeń i zakupem wyposażenia i sprzętu do prowadzonych przez siebie gabinetów ginekologicznych w Chełmie oraz Lublinie. Łączna wartość dotychczas zrealizowanych przez draXXXa inwestycji to ok. 170 tys. zł.



	D.1 MIEJSCE NA RYNKU W WYNIKU REALIZACJI PROJEKTU

	Należy określić jak będzie się kształtował rynek sprzedaży Wnioskodawcy po realizacji projektu?     Jeśli w wyniku realizacji projektu zakres oferty oraz rynek się nie zmieni pod względem zakresu asortymentu lub jego ilości, należy to jasno stwierdzić podczas odpowiedzi na pierwsze pytanie i nie wypełniać kolejnych wierszy, wpisując jedynie „nie dotyczy”. W przypadku wzrostu sprzedaży istniejącego asortymentu należy odnieść się do samego wzrostu.

	a) Czy w wyniku realizacji projektu będą oferowane nowe produkty/usługi? Jeśli tak, to jakie?
	Tak, oferta gabinetu zostanie poszerzona o:
· badanie USG
· badanie KTG



	b) Czym będą różniły się od dotychczasowych?
	Dotychczas badania USG i KTG nie były prowadzone w gabinecie. Na ich wykonanie pacjentki były kierowane do zewnętrznych placówek, skąd wracały z wynikami po konsultację. Po realizacji projektu te podstawowe badania pacjentki będą mogły wykonać na miejscu w gabinecie, oszczędzając czas i pieniądze.

	c) Czy podobne produkty/usługi są już oferowane na rynku regionalnym/krajowym/zagranicznym, czy oferta będzie nowością? 
	Tak. Badania USG i KTG są standardowymi badaniami w położnictwie i ginekologii. Ich dostępność na rynku regionalnym nie jest znacząco ograniczona. Posiadanie sprzętu USG / KTG we własnym gabinecie stanowi jednak ważny czynnik przewagi konkurencyjnej i stwarza możliwość stania się podwykonawcą tych badań dla innych gabinetów w regionie.

	d) Gdzie będą sprzedawane nowe produkty/usługi (rynek regionalny/krajowy/międzynarodowy)? Skąd wynika przekonanie o przyszłym popycie na nowe produkty/usługi? 
	Nowe usługi kierowane będą na rynek regionalny (powiat chełmski, lubelski, zamojski)
Przekonanie o strukturze docelowej Wnioskodawca opiera na swoim 20-letnim doświadczeniu i obserwacji rynku, w tym 9 letnim doświadczeniu w prowadzeniu praktyki lekarskiej na własny rachunek. Bezpośrednia wiedza o ilości zlecanych przez siebie (a także zaprzyjaźnionych lekarzy) badań USG i KTG pozwala określić potencjalny popyt z dużą dokładnością. 


	e) Czy w wyniku projektu oferta w sensie przedmiotowym (asortymentu) pozostanie ta sama, a zwiększy się jedynie w wymiarze ilościowym?
	Nie dotyczy


	D. 2 DYSTRYBUCJA I PROMOCJA

	Należy opisać, w jaki sposób będzie prowadzona sprzedaż i promocja produktów/usług                                  po zrealizowaniu projektu.

	a) W jaki sposób odbywać się będzie sprzedaż produktów/usług? 
	Nowe usługi tj. badania USG i KTG przeprowadzane będą w gabinecie w Chełmie, natomiast porady lekarskie tak jak dotychczas w gabinecie w Chełmie oraz Lublinie. Ewentualne zmiany w procesie sprzedaży dotyczyć mogą sposobu rejestracji na wizytę – pojawi się nowa możliwość w postaci rejestracji poprzez stronę internetową. Rejestracja po zaakceptowaniu potwierdzana będzie przez e-mail lub sms.

	b) W jaki sposób klienci będą informowani o produktach/usługach? Należy opisać formę promocji/reklamy.
	Jak pokazuje praktyka, większość nowych pacjentek dowiaduje się o usługach dr Skrzypczka z polecenia rodziny lub znajomych, którzy mieli wcześniej możliwość skorzystania z jego porad. Najlepszym sposobem reklamy w branży porad lekarskich, w szczególności ginekologicznych jest więc po prostu rzetelne świadczenie usług na wysokim poziomie. 

Niezależnie od tego nowe usługi reklamowane i promowane będą jak dotychczasowe tj. poprzez ogłoszenia w serwisach internetowych.
Zupełnie nowym rozwiązaniem marketingowym będzie natomiast strona www, która udostępni szerokiemu gronu pacjentek pełną informację o cenach i zakresie usług gabinetu w tym o wolnych terminach wizyt, a docelowo ma umożliwić rezerwację online na wizytę.





UWAGI DOTYCZĄCE WYPEŁNIENIA SPRAWOZDAŃ FINANSOWYCH:

a) Wnioskodawca przedstawia sprawozdania finansowe firmy na dodatkowym formularzu pobranym ze strony internetowej www.lawp.lubelskie.pl. W zależności od tego czy Wnioskodawca prowadzi księgowość pełną czy uproszczoną dokonuje wyboru odpowiedniego formularza w formacie Excel.  (Sprawozdanie finansowe Wnioskodawcy) jest integralną częścią Biznes Planu. Biznes Plan należy zawsze składać w całości (tzn. musi zawierać część opisową w formacie Word oraz część finansową w formacie Excel).

b) Należy wypełnić sprawozdania finansowe podając wyniki finansowe za ostatni zamknięty okres obrachunkowy, za okres bieżący oraz przygotować prognozę na koniec roku kalendarzowego, w którym planowany jest termin zakończenia realizacji projektu i na trzy kolejne lata kalendarzowe.
c) Okres bieżący obejmuje zamknięte kwartały bieżącego roku obrachunkowego. Należy przedłożyć dane ze sprawozdań finansowych sporządzonych najpóźniej do 21 dnia miesiąca następującego po ostatnim dniu danego kwartału w bieżącym roku obrachunkowym.

d) Jeżeli Wnioskodawca nie posiada zamkniętego kwartału bieżącego roku obrachunkowego, to przedstawia sprawozdanie za dotychczasowy okres działalności, wskazując w wierszu „Data” jakiego okresu dotyczą dane finansowe.
e) Przyjmuje się, że rok obrachunkowy jest rokiem kalendarzowym, jeżeli jest inaczej to stosowną adnotację należy zamieścić poniżej, w punkcie „Inne uwagi (opcjonalnie)”.
f) Wszystkie dane finansowe należy podać w tysiącach złotych, do dwóch miejsc po przecinku.

g) W  punkcie „Inne uwagi (opcjonalnie)” należy podać szczegółowe założenia do przyjętych prognoz finansowych.

h) Prognozy muszą opierać się na realnych założeniach i być dostosowane do specyfiki danego przedsiębiorstwa oraz branży, w której ono funkcjonuje.

INNE UWAGI (OPCJONALNIE):
W 2010 założono podniesienie kapitałów własnych Wnioskodawcy na finansowanie wydatków projektu o 240 tys. zł w drodze wpłaty właściciela – wycofanie tego zaangażowania założono stopniowo, w miarę generowania nadwyżek środków pieniężnych tj. 190 tys. w 2011 , 20 tys. w 2012  i 30 tys. zł w 2013.
Prognozy sprawozdań sporządzono w cenach stałych – bez uwzględniania inflacji.

Przyrost obrotów na poradach w poszczególnych latach wyznaczono przyjmując 20% coroczny wzrost w latach 2011-2013 dzięki innowacjom oraz funkcjonowanie obecnego systemu rozrostu sieci klientów, tj. poprzez mechanizm „polecenia”. Funkcjonowanie mechanizmu prognozowano wzorem: 
x+1 = x * (c + a/100* b/100)
gdzie x +1 – rok następny, x – rok poprzedni, a paramerty a, b i c odpowiadają następującym kategoriom:

INNE UWAGI (OPCJONALNIE) C.D.:

[image: image1.emf]parametr wartość oznaczenie

% polecających 80 a

skuteczność polecenia 0,25 b

% powrotów 90 c


Z doświadczenia Wnioskodawcy wynika, że ilość badań USG (niezwiązanych z poradą) szacować możńa ostrożnie na ok. 25% ilości porad, zaś badań KTG na 30% ilości porad. Założone obroty (ilościowo) oraz ceny (rynkowe), a także wynikające z nich przychody w tys. PLN, w poszczególnych latach prezentuje tabela:

[image: image2.emf]OBROTY śr. cena ilość (szt.)

pln/szt. 2010 2011 2012 2013

Porady lekarskie 80 350 455 592 770

Badania USG 160 0 114 148 193

Badania KTG 30 0 137 178 231

Razem przychody w tys. PLN 28,00 58,75 76,38 99,41


Koszty eksploatacyjne szacowano w oparciu o bieżący ich poziom, planowane zatrudnienie i założenie stopniowego wzrostu w miarę wzrostu ilości porad i badań (papier, żel, baterie, energia elektryczna)

Prognozę kosztów eksploatacyjnych z wyłączeniem amortyzacji i podatków, na poszczególne lata w tys. PLN przedstawia tabela:
[image: image3.emf]tys. PLN

KOSZTY 2010 2011 2012 2013

Wynagrodzenia 0 24 43,2 43,2

Pozostałe koszty 14,00 16,00 18,00 20,00

Razem tys. PLN 14,02 40,29 61,58 63,70


Koszty amortyzacji szacowano w oparciu o stawkę liniową 30% (sprzęt elektroniczny i oprogramowanie).  Aktywowanie zakupów i naliczanie umorzenia przyjęto począwszy od IV kw. 2010. Koszty prac przygotowawczych i promocji zaliczono do kosztów „pozostałych” w 2010r.  Podatek dochodowy – brak z uwagi na rozkład zysków netto w prognozie i tarczę amortyzacyjną.  Zaliczenie dotacji w czasie do przychodów w poszczególnych latach założono proporcjonalnie do dokonywanych odpisów amortyzacyjnych od nabytych w ramach projektu środków trwałych i WNiP. Część dotacji przypadającą na prace przygotowawcze w całości do przychodów roku 2011.  Nierozliczona w RZiS część dotacji przypadająca na przyszłe lata ujęta jest w bilanse w pozycji „Pozostałe pasywa” „w tym dotacje”. 
	DEKLARACJA WNIOSKODAWCY 

	Oświadczam(y), że wszelkie informacje przedstawione w niniejszym dokumencie są prawdziwe, przedstawione w sposób rzetelny oraz przygotowane w oparciu o najpełniejszą wiedzę dotyczącą przedsiębiorstwa oraz perspektyw i możliwości jego rozwoju. 

	Podpis osób/-y uprawnionej do reprezentowania Wnioskodawcy

	Imię i Nazwisko
	XXX

	Stanowisko w strukturze Wnioskodawcy
	właściciel

	Miejsce i data
	Lublin, 18.01.2010 r.

	Czytelny podpis
	

	Imię i Nazwisko
	Nie dotyczy

	Stanowisko w strukturze Wnioskodawcy
	Nie dotyczy

	Miejsce i data
	Nie dotyczy

	Czytelny podpis
	Nie dotyczy

	Pieczęć Wnioskodawcy


	


CZĘŚĆ A PODSTAWOWE INFORMACJE DOTYCZĄCE PROJEKTU








CZĘŚĆ B OPIS DOTYCHCZASOWEJ DZIAŁALNOŚCI WNIOSKODAWCY











CZĘŚĆ C OPIS PROJEKTU








CZĘŚĆ D PLAN MARKETINGOWY DLA PROJEKTU











CZĘŚĆ E SYTUACJA FINANSOWA WNIOSKODAWCY ORAZ JEJ PROGNOZA





BIZNES PLAN





SPIS TREŚCI








Biznes Plan należy zawsze składać w całości (tzn. musi zawierać część opisową w formacie Word oraz część finansową w formacie Excel)
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