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| 1. Opis przedsiewziecia

1.1 Nazwa spétdzielni
socjalnej

1.2 Informacje o osobach
zaktadajacych
spotdzielnie socjalng
(nalezy podac liczbe
cztonkéw spotdzielni, imiona i
nazwiska wraz z okresleniem
ich statusu na rynku pracy
(osoba bezrobotna,
pracujgca)

(imie i nazwisko,
(imie i nazwisko,
(imie i nazwisko,
(imie i nazwisko,

(imie i nazwisko,

status na rynku pracy)
status na rynku pracy)
status na rynku pracy)
status na rynku pracy)

status na rynku pracy)

1.3 Adres, siedziba
spotdzielni

1.4 Lokalizacja
dziatalnosci spétdzielni
(teren dziatania)

1.5 Planowany termin
rozpoczecia dziatalnosci
spotdzielni

1.6 Charakterystyka
dziatalnosci spétdzielni
socjalnej

Krétka charakterystyka
(przedmiot i zakres)

1.7 Numer i
charakterystyka PKD
planowanej dziatalnosci
gospodarczej

(wedtug Polskiej Klasyfikacji
Dziatalno$ci zgodnie z
Rozporzgdzeniem Rady
Ministréw z dnia 24.12.2007r.
(Dz. U. Nr 251 poz. 1885 z
pozn. zm.)
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| 2. Analiza rynku, branzy, konkurencji i potencjatu

2.1 Lokalizacja rynku

Na jakim terenie dziatac
bedzie spotdzielnia, jakie sg
cechy charakterystyczne
danej miejscowosci, jej
populacja, znaczgce osrodki
handlowe, pracodawcy,
istotny jest opis rynku pod
katem czynnikéw mogacych
korzystnie wptyngc na
planowane przedsiewzigcie.

2.2 Branza

Jakie sg tendencje rozwojowe
wybranej branzy,
przewidywania dotyczgce jej
przyszitosci (czy branza
Znajduje sie w fazie wzrostu,
dojrzatosci czy schytkowej).

2.3 Konkurencja

Identyfikacja przedsiebiorstw
dziatajgcych w branzy oraz
gtéwnych konkurentéw (kto
obecnie zajmuje wiodgce
miejsce na tym rynku, jakie sg
silne i stabe strony firmy
konkurencyjnej, ile jest firm na
rynku o identycznym lub
zblizonym profilu
dziatalnosci?).




2.4 Segmentacja

Do kogo bedzie adresowana
dziatalnosc spotdzielni (kto
bedzie kupowat jej produkty —
profil klienta: jego wiek, ptec,
zainteresowania, dochody ),
na jak duzg baze klientéw
moze liczy¢ na danym terenie
(jakie jest miejscowe
zapotrzebowanie na produkt).
Analiza klientéw powinna
opierac sie na tzw. Kliencie
typowym, a wiec dotyczyc
pewnej grupy klientow o
takich samych lub zblizonych
cechach (wiek, ptec,
zainteresowania, dochody,
styl zycia itp.). Klientéw
nalezy podzieli¢ na osoby
fizyczne nieprowadzgce
dziatalnosci gospodarczej
oraz podmioty gospodarcze i
jesli oferta rynkowa jest
adresowana do obu grup —
dokonac odrebnej analizy.

2.5 Potencijat zatozycieli/
czlonkoéw spoétdzielni

Jakie sg kluczowe
kompetencje i doSwiadczenie
zawodowe 0s6b
Zakfadajgcych spotdzielnie
majgce wplyw na sukces
przedsiewziecia.




| 3. Analiza marketingowa

3.1 Strategia produktu

Opis produktu znajdujgcego
sie w ofercie spotdzielni, jego
modeli, sposobu wykonania,
wygladu, opakowania,
Jako$ci, gwaranciji, jakie
zostang udzielone klientowi,
ustug dodatkowych. Opis
wykonany zostac moze w
zestawieniu z produktami
konkurenciji, przy czym nacisk
potozony powinien zostac¢ na
te punkty, w ktérych produkt
firmy jest lepszy od
konkurencyjnych (potencjalne
zZrodfo sukcesu) lub tez jest
od nich gorszy (cechy
moggce wptyngc na
niepowodzenie i ktore
powinny zostac¢ zniwelowane
lub catkiem wyeliminowane).
Nalezy zaznaczyc, Zze pojecie
,,produkt” w ujeciu
marketingowym nie oznacza
efektu procesu produkcyjnego
ale ma znaczenie o wiele
szersze. Produkt obejmuje
bowiem caftoksztaft oferty
rynkoweyj firmy, a wiec
wszystko to co oferuje ona do
sprzedazy. W tym znaczeniu
produktem jest np. ustuga
oferowana przez firme
ustugowg, towar handlowy
oferowany przez firme
handlowag jak réwniez wyréb
gotowy sprzedawany przez
firme handlowa jak rowniez
wyrob gotowy sprzedawany
przez firme produkcyjng.

3.2 Strategia cenowa

W jaki sposob ustalane bedg
ceny, jaka bedzie relacja
wobec cen na podobne
produkty firm
konkurencyjnych; czy zostang
przewidziane rabaty (jesli tak,
to co bedzie decydowato przy
udzielaniu rabatéw: typ
klienta, warto$¢ zamoéwienia,
dtugos$¢ wspofpracy z
odbiorcg i inne).




3.3 Strategia promocyjna

W jaki sposob klienci
informowani zostang o
produktach spoétdzielni, do
kogo bedzie skierowana
promocja, ile bedzie
kosztowata, jak dfugo bedzie
trwac, co bedzie podkreslane
w reklamach, jaki efekt
przedsiebiorca spodziewa sig
przy ich pomocy uzyskac?
Nalezy pamietac, ze
nowopowstajgca spotdzielnia
jest nieznana na rynku. Nawet
oferujgc doskonaty produkt w
konkurencyjnej cenie nie
moze liczy¢ na
satysfakcjonujgcg sprzedaz
jesli nie bedzie ona znana
wsrod potencjalnych klientow.
Dlatego pierwszym
podstawowym celem promaocji
nowej spotdzielni jest cel
informujgcy (przekazanie
informaciji klientom o istnieniu
nowego przedsigbiorstwa).

3.4 Strategia dystrybuciji

Gdzie bedzie mozna nabyc
produkt, czy bedzie
sprzedawany bezposrednio,
czy przez posrednikéw
(przedstawicieli handlowych,
statych odbiorcow — sklepy
detaliczne, hurtownie, sieci
handlowe, jaki bedzie koszt
sprzedazy w poszczegolnych
kanatach dystrybucji, ktéry z
kanatow bedzie najbardziej
skuteczny.




| 4. Analiza zaplecza technicznego

4.1 Opis posiadanych
zasobow wiasnych
(sprzetu, srodkow
transportu, towaru,
srodkéw finansowych
itp.) niezbednych do
prowadzenia planowanej
dzialalnosci

Nalezy wymienic i podac
Szacunkowg warto$c
zasobow wtasnych
wykorzystywanych do
planowanej dziatalnosci (jesli
dotyczy). W przypadku
udziatu wktadu wiasnego
nalezy podac kwote.

4.2 Status prawny i opis
lokalu lub pomieszczen,
w ktérych prowadzona
bedzie dziatalnosé

(nalezy wybrac witasciwg
opcje)

O nie dotyczy (praca bedzie wykonywana u klienta)
O lokal wtasny

O dzierzawa, najem lokalu
(w tym przypadku koniecznie nalezy dotagczy¢ przedwstepnag
umowa najmu, dzierzawy lokalu)
czas trwania umowy:
(oo I o o

Adres i opis lokalu lub pomieszczen, gdzie bedzie prowadzona
dziatalnosé¢:







4.4 Opis przysztych
zrédet zaopatrzenia
spotdzielni socjalnej

Od kogo bedzie kupowany
towar lub materiaty, jak
zostanie zorganizowana
kwestia transportu, czy w
przypadku braku mozliwosci
zaopatrzenia u jednego
dostawcy istnieje mozliwo$¢
zakupu gdzie indziej, czy
bedzie mozliwe negocjowanie
warunkow transakcji, w tym
ceny i termin ptatnosci.

4.5 Dodatkowe
wymagania prawne i
administracyjne
zwigzane z
zainicjowaniem
dzialalnosci

Nalezy podac niezbedne do
prowadzenia dziatalno$ci
licencje, zezwolenia,
koncesje, atesty itp.

O Nie dotyczy

4.6 Korzystanie z ustug
podmiotéw
zewnetrznych

Z jakich ustug obcych
spofdzielnia zamierza
korzystac, jaka pomoc bedzie
niezbedna do prawidfowego
funkcjonowania (np. ustuga
ksiegowa, ustuga ochrony
mienia, konsultacje prawne,
ustuga podwykonawstwa). Sg
to ustugi, ktérych spétdzielnia
nie jest w stanie z réznych
powoddéw samodzielnie
realizowac.

O Nie dotyczy
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5. Analiza SWOT

Analiza silnych i stabych stron, szans i zagrozen stojgcych przed spétdzielnig (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats). W jej ramach nalezy zestawi¢ ze sobg wszystko to, co stanowi atut, przewage, zalete
analizowanego przedsiewzigcia oraz jego stabo$¢, bariere i wade. Silne i stabe strony sg czynnikami
wewnetrznymi dla firmy (moga dotyczy¢ np. cech produktu, sposobu zorganizowania firmy. Szanse i
zagrozenia sg zewnetrznymi czynnikami, np. rozwdj catego nowego rynku (szansa), czy pojawienie sie na
rynku nowych konkurentéw (zagrozenie).

UWARUNKOWANIA WEWNETRZNE

Mocne strony Stabe strony

UWARUNKOWANIA ZEWNETRZNE

Szanse Zagrozenia
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6. Analiza finansowa

6.1 Miesieczna kalkulacja przychodéw uzyskanych ze sprzedazy ustug, towaréw, produktéw wytwarzanych przez spétdzielnie socjalng

13




6.2 Planowane przychody w pierwszych 12 miesigcach funkcjonowania spétdzielni socjalnej

POZYCJA/MIESIAC 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 RAZEM

A. Przychody netto ze sprzedazy

I. Przychody netto ze sprzedazy produktow i
Ustug

Il. Przychody netto ze sprzedazy materiatow
i towaréw

B. Pozostate przychody operacyjne

I. Dotacje

Il. Pozostate przychody operacyjne

C. Przychody finansowe

D. Przychody ogétem

14




| 6.3 Planowane koszty w pierwszych 12 miesigcach funkcjonowania spétdzielni socjalne;

POZYCJA/MIESIAC 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 RAZEM

A. Koszty dzialalnosci operacyjnej (suma od | do
VIII)

I. Amortyzacja

Il. Zuzycie materiatow i energii

- energia elektryczna

- paliwo

- surowce

- materiaty biurowe

Ill. Ustugi obce

- rozmowy telefoniczne

- najem

- ustugi ksiegowe

IV. Podatki i optaty

V. Wynagrodzenia

VI. Ubezpieczenie spoteczne

VII. Pozostate koszty rodzajowe

- reklama

- ubezpieczenia majatkowe

- delegacje

VIIl. Wartos¢ sprzedanych towarow i materiatow

B. Pozostate koszty operacyjne

C. Koszty finansowe

- podnajem od najemcy

D. Koszty ogotem
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6.4 Rachunek wynikéw na pierwsze 12 miesiecy funkcjonowania spoétdzielni socjalnej

POZYCJA/MIESIAC 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 | RAZEM

A. Przychody netto ze sprzedazy

B. Koszty dziatalnosci gospodarczej

C. Zysk (strata) ze sprzedazy ( A — B)

D. Pozostate przychody operacyjne

E. Pozostate koszty operacyjne

F. Zysk (strata) z dziatalnosci operacyjnej(C+D-E)

G. Przychody finansowe

H. Koszty finansowe

I. Zysk (strata) brutto (F+G-H)

J. Podatek dochodowy

K. Zysk (strata) netto (I - J)

16




7. Szczegotowa specyfikacja i harmonogram wszystkich zakupéw niezbednych do uruchomienia spétdzielni socjalnej

Lp.

Nazwa

Opis wraz z uzasadnieniem

Przewidywany termin

Nazwa i adres

Zrédta finansowania przedsiewziecia

zakupu dostawcy Razem
Srodki wiasne | Inne zrédta Whnioskowana
(kredyty, kwota
pozyczki itp.)
Ogélem
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8. Szczegoétowa specyfikacja i harmonogram zakupéw planowanych do zakupu ze srodkéw Funduszu Pracy
(w przypadku sktadania jednego biznesplanu wspélnie z cztonkami zatozycielami spétdzielni, kazdy z wnioskodawcow musi okresli¢ w tabeli nr 8 zakupy na ktére
zamierza przeznaczy¢ przyznane Srodki z Funduszu Pracy)

Lp.

Nazwa

Opis wraz z uzasadnieniem

Przewidywany termin
zakupu

Imie i nazwisko
wnioskodawcy

Kwota z
Funduszu
Pracy

Pozostate srodki

Razem

Ogétem

(data sporzgdzenia biznesplanu)

18
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