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WSTEP

Definicja biznes planu

Biznes plan - zestaw dokumentow (analiz i programéw), w ktérych na podstawie oceny
sytuacji strategicznej firmy oraz danych historycznych zawarta jest projekcja celow firmy 1
sposobdw ich osiagania, przy uwzglednieniu wszystkich istniejacych uwarunkowan natury
finansowej, rynkowej, marketingowej, organizacyjnej, kadrowej i technologicznej. Obejmuje
on dzialalno$¢ bazowa oraz 3 do 5 kolejnych lat.

Biznes plan jest planem menedzerow okreslajacym ich zdolno$¢ do podejmowania
skutecznych dzialan zmierzajacych do trwatego usytuowania si¢ na rynku, czyli finansowo
efektywnego potaczenia okazji rynkowych z mozliwo$ciami firmy. Biznes plan jest
podstawowym dokumentem wspomagajacy zarzadzanie wszystkimi przedsigwzigciami firmy.

Sytuacje w ktorych biznes plan jest niezbedny

- przed zatozeniem nowego przedsigbiorstwa

- podczas faczenia przedsigbiorstw

- przy probie pozyskania zewngtrznych srodkéw na finansowanie wilasnej dziatalnosci lub
rynkowych przedsigwzig¢.

- w momencie przelomowym dla rozwoju przedsigbiorstwa (zmiana form wlasno$ci, zmiana
profilu dziatalnosci, proba wejécia na nowe rynki, duze inwestycje, modernizacje).

Funkcje biznes planu

- decyzyjna — stuzy podjgciu decyzji co do alokacji srodkoéw, kierunkoéw 1 sposobow
produkciji,

- informacyjna — polega na dostarczeniu wiarygodnych informacji o mozliwosciach realizacji
danego projektu,

- rachunku ekonomicznego — pozwala na oszacowanie, analiz¢ i wyceng niezbednych
naktadow, przysztych korzysci finansowych,

- kierowania — wiaze sig z realizacja projektu poprzez kierowanie dzialaniami
wykonawczymi,

- organizacyjna — pozwala zorganizowac i usystematyzowac pracg

- narzedziowa — polega na zestawieniu i uruchomieniu okreslonych $rodkéw, metod, aby
osiagna¢ przedstawiony cel w biznes planie,

- regulacyjna — sprowadza si¢ do regulacji przeptywoéw finansowych.

Obszary problemowe

- podmiot opracowujacy - samo przedsigbiorstwo

- obszerno$¢ dokumentu (ok. 30 stron +/- 5 stron bez zatacznikow)
- precyzja przedstawienia problemu

- sposéb przedstawienia ryzyka zwiazanego z przedsigwzigciem

- zamieszczanie informacji poufnych

- adresaci biznes planu

Najczesciej popelniane bledy
- brak przejrzystosci

- zbytnia obszerno$¢

- zbyt duza ogo6lnosé¢

- wewngtrzne sprzecznosci



- brak lub przedstawienie niedopracowanej koncepcji marketingowej
- brak zr6znicowania migdzy ,,poboznymi Zyczeniami” a rzeczywisto$cia
- brak jasno sprecyzowanego celu

Przedstawiony ponizej biznes plan stanowi uzupetnienie Poradnika finansowania spotdzielni
socjalnych i ma na celu rozwinigcie zawartych w nim zatozen. Celem stojacym u podstaw
jego opracowania bylo ulatwienie rozpoczgcia prowadzenia dzialalnosci spotdzielni
socjalnych i przygotowanie dla nich wzorcowego biznes planu, na podstawie ktérego ich
przyszli cztonkowie beda mogli si¢ wzorowaé lub wykorzystaé przy pisaniu wlasnych biznes
planow.

Formularz i uktad przedmiotowy biznes planu bazuje na standardowym wzorze, ktéry byt
szeroko wykorzystywany w ramach funduszy przedakcesyjnych i funduszy strukturalnych
Unii Europejskiej, a takze innych zamierzen inwestycyjnych realizowanych ze $rodkow

prywatnych.

W niniejszym biznes planie wykorzystano 3 przykladowe profile spotdzielni socjalnej. W
zwiazku z tym kazdy element biznes planu bgdzie poglebiony o analize dotyczaca spotdzielni
o profilu kurierskim, hotelowym i recyklingowym.

Zawarte w biznes planie informacje nie sa zwiazane z jakimkolwiek z realizowanych
projektow 1 maja stuzy¢ jedynie zobrazowaniu pewnego pomyst na prowadzenie dziatalnosci
spotdzielni socjalnych.

Zalozenia wyjSciowe

Koncepcja utworzenia spotdzielni socjalnej jest oparta na kilku zatozeniach:
1. ograniczonej ilo$ci srodkow wihasnych,

2. maksymalnej redukcji kosztow funkcjonowania,

3. zdobyciu zewngtrznego finansowania,

4. duzym poziomie kreatywnosci cztonkéw spotdzielni.

Srodki przewidziane na rozpoczecie dziatalnosci spoldzielni pochodza z pozyczki
Powiatowego Urzgedu Pracy lub innych Zrédet wskazanych w Poradnika finansowania
spotdzielni socjalnych. Zgodnie z wymogiem formalnym, minimalna ilo§ci 0s6b potrzebnych
do utworzenia spotdzielni socjalnej wynosi 5, co pozwala na zgromadzenie kapitalu
poczatkowego w wysokosci 40 ty$ zt' w pierwszej fazie tworzenia spotdzielni. Ww. kwota
musi zosta¢ wykorzystana na rozpoczgcie dziatalnosci spotdzielni, wymagane formalnosci,
podstawowe zakupy (sprz¢t biurowy, komputer, telefon, fax, internet) wynajem lokalu oraz
koszty osobowe do momentu uzyskania pierwszych przychodow.

Po dokonaniu rozruchu spoétdzielni i ugruntowaniu jej pozycji rynkowej bgdzie prowadzony
etap ekspansji, ktory pozwoli na dokonanie niezbednych inwestycji m. in. zakup S$rodka
transportu dla ekipy budowlanej oraz doposazenie w niezbedne narzedzia do pracy. Srodki na
ten cel pochodzi¢ beda czg$ciowo z funduszy wiasnych, a czg§ciowo z zrodta zewngtrznego.
Przychody zdobyte w ramach realizowanych kontraktow pozwola na zwigkszenie
zatrudnienia i utworzenie 2 ekipy budowlanej. Docelowo spotdzielnia ma zatrudnia¢ 10 osob
tworzac 3 wyspecjalizowane ekipy po 2 osoby i przyja¢ jednego wolontariusza. Odpowiedni

"' W przypadku gdy dziatalno$é jest podejmowana na zasadach okreslonych dla spéotdzielni socjalnych wysoko$é
przyznanych $rodkéw nie moze przekracza¢ 3-krotnego przecigtnego wynagrodzenia na jednego czlonka
zatozyciela spotdzielni obecnie 7.987,53 zt



podziat pracy pomigdzy nimi pozwoli na lepsze dostosowanie si¢ do indywidualnych potrzeb
klientow obejmujac swym zasiggiem cate spektrum ustug budowlanych poczawszy od
budowie domoéw jednorodzinnych a skonczywszy na ushlugach hydraulicznych i
elektrycznych.

Przykladowe profile dzialalnosci spoldzielni socjalnych

1.

firma kurierska — prowadzaca dziatalno§¢ na terenie duzej aglomeracji miejskiej
obslugujaca instytucje publiczne, zaklady gastronomiczne, sktady budowlane, hurtownie
itp. w celu dostarczenia reklamy bezposrednio do klienta. Firma zajmuje si¢ roznoszeniem
ulotek reklamowych, korespondencji, produktéw gastronomicznych 1 innych przesytek od
nadawcy do odbiorcy. Firma dzierzawi biuro, w ktorym zbierane sa zgloszenia od
klientow.

firma hotelarska — prowadzaca pensjonat lub gospodarstwo agroturystyczne w atrakcyjnej
turystycznie okolicy, §wiadczaca ustugi gastronomiczne, sprzatania oraz organizacji
imprez wypoczynkowych 1 okoliczno$ciowych takze na rzecz innych podmiotéw
zewnetrznych. Firma dzierzawi budynek, w ktorym miedci si¢ pensjonat. Po sezonie
turystycznym pracuje na rzecz okolicznych placowek oswiatowych i innych podmiotow
publicznych, a takze na rzecz mieszkancoéw dostarczajac uslugi gastronomiczne oraz
ustugi sprzatania.

firma recyklingowa — zajmujaca si¢ przyjmowaniem, demontazem 1 przetwarzaniem
starych urzadzen AGD i RTV. Firma prowadzi punkt przyjmowania starych urzadzen w
porozumieniu z jedna z sieci duzych sklepow, do ktorego klienci dostarczaja urzadzenia.
Nastgpnie sa one segregowane i podlegaja demontazowi przez pracownikéw firmy, a
czes$ci, po ich rozbidree jest dostarczana do utylizacji lub przetworzenia. Firma dzierzawi
hale w ktérej dokonywany jest demontaz. Opcjonalnie przewiduje si¢ zakup $rodkow
transportu do dowozu starych urzadzen.
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INFORMACJE OGOLNE O SPOLDZIENI SOCJALNEJ
W ponizszej czg$ci biznes planu powinny znalez¢ si¢ informacje na temat spotdzielni
socjalnej, ktora ma powsta¢ w ramach podejmowanych dziatan przez jej cztonkow

A-1 Dane dotyczace spétdzielni socjalnej

Prosze o podanie nastepujgcych danych dotyczacych

1. Petna nazwa spétdzielni

2. Adres, siedziba spotdzielni

3. Lokalizacja dziatalnosci spétdzielni — prosze o podanie
miejsca wykonywania dziatalnosci wraz z ewentualnymi
oddziatami

4. Osoba uprawiona do kontaktu w sprawach dotyczacych
biznes planu

A-2 Charakterystyka dzialalnosci spétdzielni socjalnej

Prosze zaprezentowa¢ w skrécie spotdzielnie socjalng, zakres dziatalnosci, rodzaj wytwarzanych produktéw/ swiadczonych
ustug. Prosze okresli¢ charakter jej wlasnosci i poda¢ informacje o ewentualnych czionkach.

1. Data rozpoczecia dziatalnosci

2. Cztonkowie Zgodnie z wpisem rejestrowym

Wariant A

Przedmiotem dziatalno$ci jest dostarczanie ustug kurierskich
na terenie duzej aglomeracji miejskiej obstugujgca instytucje
publiczne, zaktady gastronomiczne, sktady budowlane,
hurtownie, szkoty jezykowe itp. w celu dostarczenia reklamy
bezpos$rednio do klienta. Firma zajmuje sie roznoszeniem

ulotek reklamowych, korespondencji, produktow

gastronomicznych i innych przesytek od nadawcy do

odbiorcy..

Wariant B

Przedmiotem dziatalno$ci jest prowadzenie pensjonatu lub
3. Przedmiot i zakres dziatalnosci gospodarstwa agroturystycznego w atrakcyjnej turystycznie

okolicy, $wiadczgcego ustugi gastronomiczne, sprzatania oraz
organizacji imprez wypoczynkowych i okoliczno$ciowych takze
na rzecz innych podmiotéw zewnetrznych.

Wariant C

Przedmiotem  dziafalnosci jest recykling, demontaz i
przetwarzanie starych urzgdzenn AGD i RTV. Firma prowadzi
punkt przyjmowania starych urzgadzen, do ktérego klienci
dostarczajg urzadzenia. Nastepnie sq one segregowane i
podlegajg demontazowi przez pracownikéw firmy, a czesci, po
ich rozbidrce jest dostarczana do utylizacji lub przetworzenia.

A-3 Dodatkowe informacje i referencje

W toku oceny biznes planu, by¢ moze zaistnieje potrzeba zgromadzenia dodatkowych badz sprawdzenia
podanych informacji (zawsze z zapewnieniem poufnosci informacji). Prosze wskazac jedng lub dwie osoby (np.
dostawca, odbiorca, pracownik administracji lokalnej), z ktérymi bedziemy mogli sie w tym celu skontaktowac.

Osoba 1 Osoba 2

1. Imie i nazwisko

2. Adres

3. Miejsce zatrudnienia

4. Zajmowane stanowisko

5. Numer telefonu / telefaksu

A-4 Dane autora planu przedsiewziecia

Jesli niniejszy dokument zostat przygotowany samodzielnie, to tabele nalezy pozostawi¢ nie wypetniong. Jesli
natomiast korzystano z pomocy innej osoby (innych oséb) lub firmy, nalezy podac¢ jej (ich) dane.

1. Nazwisko i imie autora

2. Nazwa firmy

3. Adres

4. Numer telefonu kontaktowego telefaksu




PLAN MARKETINGOWY

B-1 Produkt / ustuga

Prosze napisa¢ czy inwestycja bedzie wigzata sie z rozpoczeciem nowej dziatalnosci gospodarczej, czy tez oznacza¢ bedzie
rozw0j juz prowadzonej dziatalnosci np. poprzez wprowadzenie na rynek nowego produktu/ ustugi lub zwiekszenie podazy juz
produkowanych produktow/ ustug? Prosze opisa¢ swoj produkt/ ustuge). Pokaza¢ w jaki sposéb rézni sie on od produktow
konkurencji i na czym polega jego przewaga?

1. Co jest celem przedsiewziecia:

Wariant A

. wypetnienie niszy rynkowej zwigzanej z ustugami kurierskimi

. wspdlna, zgodna praca cztonkow spétdzielni jako element reintegracji zawodowej
. podniesienie kwalifikacji zawodowych cztonkéw spotdzielni

Wariant B

. dostarczenie nowej ustugi turystycznej, gastronomicznej i ustug zwigzanych ze sprzgtaniem
. wspdlna, zgodna praca cztonkow spétdzielni jako element reintegracji zawodowej
. podniesienie kwalifikacji zawodowych cztonkéw spotdzielni

Wariant C

. zmniejszenie ilosci nieprzetworzonych odpadéw

. wspdlna, zgodna praca cztonkow spétdzielni jako element reintegracji zawodowej
. podniesienie kwalifikacji zawodowych cztonkéw spotdzielni

2. Prosze opisac¢ krotko dotychczasowe W przypadku gdy cztonkowie prowadzili wczes$niej jakas dziatalno$¢ o podobnym
produkty i ustugi profilu nalezy opisaé produkty badz ustugi
Wariant A

W ramach przedsiewziecia beda dostarczane ustugi Kkurierskie polegajgce na
dostarczaniu paczek, drobnych przesytek i pism od odbiorcy do nadawcy.
Roéwnoczesnie w ramach przedsiewzigcia bedg dostarczane ustugi marketingu
bezposredniego czyli roznoszenie ulotek i pism reklamowych oraz stata reklama
uliczna i w $rodkach komunikacji miejskiej. Ustugi sq skierowane do zaktadéw
gastronomicznych, firm cateringowych, szkét jezykowych, hurtowni, skiadow
budowlanych i innych podmiotéw, ktére wykorzystujg marketing bezposredni.

3. Prosze opisa¢ nowe produkty i ustugi Wariant B

oraz okresli¢ dla nich rynek W ramach przedsiewziecia bedg dostarczane ustugi hotelarskie, agroturystyczne,
gastronomiczne, pralnicze, sprzatania i organizacji imprez okoliczno$ciowych na
rzecz rozwoju turystyki oraz spotecznosci lokalnej

Wariant C

W ramach przedsiewziecia bedq realizowane ustugi z zakresu demontazu,
segregacji i recyklingu starych urzgdzern AGD i RTV zgodnie z normami
przewidzianymi prawem. Dostawcami starych urzadzen bedg klienci indywidualni,
a odbiorcami podzespotoéw, czesci i innych pozostatosci po demontazu bedag
montownie sprzetu AGD i RTV i ich podwykonawcy.

Wariant A

Oferowana ustuga nie jest nowym produktem na rynku. Wyréznia ja przede

wszystkim:

. niszowy charakter — brak lub niedostateczna iloSc tego typu ustug na rynku

e niska cena — konkurencyjna w stosunku do innych firm kurierskich

. krotki termin realizacji i skutecznoSc¢ ustugi — przesytka lub paczka jest
dostarczana do odbiorcy w ciggu jednego dnia, reklama kierunkowa (ulotki
lub broszury reklamowe) trafiajg bezposrednio do potencjalnego klienta
powiekszajgc sprzedaz zleceniodawcy

Wariant B

Oferowana ustuga nie jest nowym produktem na rynku. Wyrdznia jg przede

wszystkim:

. niszowy charakter — brak lub niedostateczna ilo$¢ tego typu ustug na rynku

. niska cena — konkurencyjna do innych podmiotow $wiadczgcych ustugi
agroturystyczne, hotelowe, gastronomiczne, pralnicze, sprzatania i organizacji
imprez okolicznosciowych

. wysoki standard $wiadczonych ustug — dbato$¢ o jak najlepsze wykonanie
ustugi i satysfakcje klienta (szczegdlnie w przypadku ustug agroturystycznych
i hotelowych utrzymanie kontaktu z klientem poprzez wysytanie reklamy-
kartki do klienta przed i po sezonie z podziegkowaniem za czas spedzony w
pensjonacie lub hotelu.

Wariant C

Oferowana ustuga nie jest nowym produktem na rynku. Wyrdznia jg przede

wszystkim:

. niszowy charakter — brak lub niedostateczna ilo$¢ tego typu ustug na rynku

. niska cena — dostarczane produkty demontazu majg nizszg cene i majg
podobng wartos$¢ uzytkowg lub koszt ich przetworzenia jest nizszy od nowych
podzespotow dostarczanych przez kooperantéw montowni RTV i AGD

. klienci bezposredni lub posredni klienci (sieci duzych sklepéw) demontazowi
sprzetu RTV i AGD otrzymujg znizke na zakup nowych urzadzen.

4. Prosze podac¢ w jaki sposéb produkt
rézni sie od produktow/ ustug konkurenc;ji.
Czy jest to nowy produkt na rynku?

5. Jedli przedsiewziecie wigze sig z Swiadczone ustugi w ramach wariantu A, B i C nie sq nowymi produktami na
zaoferowaniem nowego produktu/ ustugi, rynku.

prosze wskazac jego zalety réznicujace go
od innych istniejacych produktéw/ ustug..




B-2 Rynek

Prosze wypetni¢ ponizsza tabele podajac, gdzie i w jaki sposéb bedzie prowadzona sprzedaz (z wyréznieniem

dotychczasowych i nowych ustug / produktéw).

1. Kim sg nabywcy produktéw i ustug? Prosze podac
szacunkowg liczbe potencjalnych klientéw. Czy
produkty i ustugi sg przeznaczone na rynek lokalny,
regionalny, krajowy lub eksport?

Wariant A

Nabywcq ustugi sa mali i S$redni przedsigebiorcy w
duzych aglomeracjach miejskich prowadzgcy
dziatalno$¢ gastronomiczna, cateringowg, Szkote

Jjezykdéw, nauke jazdy, hurtownie, sktady budowlane,
wydawnictwa kolportujgce darmowq prase lokalng,
firmy ustugowe i handlowe prowadzgce korespondencje
z innymi podmiotami itp. Liczba klientow w obszarze
przesytek bedzie wynika¢ z podpisanych umoéw z
firmami  na  kompleksowg  obstuge  kurierskg
(korespondencja  handlowa, reklama kierunkowa,
dostarczanie przesytek, paczek, cateringu i positkow dla
pracownikéw biur) oraz z zaméwien indywidualnych.
Szacunkowa liczba podpisanych uméw wynosi ok. 20,
w przypadku indywidualnych zamoéwien liczba zlecen
Sszacowana jest na ok. 100 miesiecznie.

Wariant B

Nabywcg ustug agroturystycznych i hotelowych sg
rodziny, rodziny z matymi dziec¢mi, ktére chcg spedzic¢
urlop badZz przyjecha¢ na weekend w atrakcyjny
turystycznie region i wypoczg¢ na fonie natury daleko
od wielkomiejskiego zgietku. Odbiorcami  ustug
gastronomicznych, pralniczych, sprzatania i organizacji
imprez okoliczno$ciowych jest spofeczno$c¢ Iokalna,
okoliczne firmy i instytucje publiczne. Przy zatoZeniu, ze
pensjonat liczy 10 pokoi hotelowych, a stopa obfozenia
wynosi 50% to ilo$¢ klientéw w miesigcu wynosi ok. 25
(20 pobyt tygodniowy i 5 weekendowy). Klient
rozumiany jest jako jedna rodzina. Liczba zaméwien na
pozostate ustugi bedzie rézna w zalezno$ci od
zaangazowania w profil agroturystyczno- hotelowy i
bedzie stanowi¢  uzupetnienie dochodow  z
pierwszoplanowej dziatalno$ci w taki sposéb aby w
miesigcach poza sezonem turystycznym pozwolita na
utrzymanie dziatalno$ci spotdzielni. Ustugi
agroturystyczne i hotelowe sg skierowane na rynek

regionalny i krajowy, natomiast pozostate ustugi
towarzyszgce na rynek lokalny.
Wariant C

Spotdzielnia o profilu recyklingowym dziata jako
element fancucha  produkcyjno-wytwérczego. W
zwigzku z tym z jednej strony klientami spotdzielni sq
indywidualni posiadacze starego sprzetu RTV i ADG
oraz sieci duzych sklepéw sprzedajgcych ww.
urzgdzenia, natomiast z drugiej nabywcami ustug sg
kooperanci montowni | zaktadéw produkujgcych nowe
urzgdzenia RTV i AGD. Liczba $wiadczonych ustug
czyli przetworzonych i poddanych demontazowi
urzgdzen jest uzalezniona od podpisanych uméw z
sieciami sklepéw ze sprzetem RTV | AGD oraz
umowami na odbiér czesci z odzysku podpisanymi z
zaktadani produkujgcymi nowe urzgdzenia. Ustugi sg
kierowane na rynek lokalny i regionalny.

2. Jakie sg oczekiwania i potrzeby nabywcoéw odnosnie
produktow i ustugi

Wariant A

Klienci oczekujq szybkiej i kompleksowej ustugi
kurierskiej oraz skutecznego $rodka reklamowego w
przypadku marketingu

Wariant B

Klienci oczekujg wysokiej jako$ci $wiadczonych ustug
agroturystycznych i hotelowych za przystepng cene
oraz dostarczenia ciekawej oferty turystycznej (imprezy
kulturalne, ciekawe obiekty do zwiedzania, aktywne
formy wypoczynku). Obszar pozostatej dziatalnoSci
usfugowej wymaga dostosowania sie do potrzeb




indywidualnego klienta np. ustugi gastronomiczne,
pralnicze czy sprzgtania w taki sposob aby byty
postrzegane jako pewne i wiarygodne, warte polecenia
znajomym (budowanie zaufania u klienta).

Wariant C

Klienci indywidualni kupujgcy nowe urzgdzenia chcg
uzyskac jak najnizszg cene nowego urzgdzenia RTV
lub AGD | pozbyc sie starego urzgdzenia. Odbiorcy
urzgdzenn poddanych recyklingowi chcg obnizenia
kosztéw  wytwarzania podzespotow do nowych
urzadzen i szukajg jak najtanszych podwykonawcow,
ktérzy sgq w stanie rowniez wykazac wysoki stopien
wykorzystania materiatdbw pochodzacych z recyklingu w
zwigzku z regulacjami wynikajgcymi z ustawodawstwa
naktadajgcymi na producenta obowigzek recyklingu
starych urzgdzen.

3. Czy popyt na produkt/ ustuge bedzie ulegat
sezonowym zmianom? Jesli tak, jak bedg
minimalizowane skutki tej sezonowosci?

.Wariant A

Ustugi nie sg poddane sezonowym wahaniom. llo$¢
zlecen zalezy jedynie od jakoSci nawigzywania
wspoipracy z klientem.

Wariant B

Ustugi sgq poddane wahaniom sezonowym zwfaszcza
jezeli chodzi o cze$¢ agroturystyczng i hotelowg. W
celu wydtuzenia sezonu turystycznego promowane sg
wsréd  klientow  krotkie  wypady — weekendowe,
organizacja imprez okoliczno$ciowych w plenerze,
zawody wedkarskie, zawody dla grzybiarzy, wiosenne i
Jjesienne rajdy rowerowe po okolicy. Poza sezonem
dziatalno$¢ ustugowa przesuwana jest bardziej na
dziatalno§¢ na potrzeby rynku Iokalnego (ustugi
gastronomiczne dla szkot, przedszkoli, urzedow; ustugi
sprzgtania; organizacja imprez okoliczno$ciowych np.
wesela).

Wariant C

Ustugi nie sg poddane wahaniom sezonowym. Moga
natomiast by¢ dodatkowo stymulowane poprzez akcje
marketingowe sieci sprzedazy nowych urzadzen RTV i
AGD np. w przypadku zakupow $wigtecznych, wymiang
telewizorow zwigzang z Euro 2012 itp.)
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B-3 Konkurencja na rynku

Prosze wskaza¢ gtéwnych konkurentéw na rynku i zastanowi¢ sie, jaka bedzie ich reakcja na uruchomienie nowego
przedsiewziecia oraz wprowadzenia produktu (ustugi) na rynek? Czy dokonajg oni obnizenia cen swoich produktéw (ustug), czy
uruchomig dodatkowa akcje promocyjng, a moze zachowajg sie w jeszcze inny spos6b? Jaka bedzie wtedy reakcja

Whioskodawcy?

1. Prosze podaé mozliwie szczegdtowe dane o gtéwnych konkurentach. Prosze dokonaé oceny ich produktow/
ustug w skali od 1 (ocena najnizsza) do 10 (ocena najwyzsza) w poréwnaniu do wiasnego produktu. Nalezy
wstawic¢ oceny w kolumnach 2, 3, 4 oraz wyliczy¢ srednig w kolumnie 5.

Nazwa Jakosc Cena Reklama / promocja el S
punktowy
W przypadku W przypadku Wszystkie profile Sredni wynik jest
wszystkich profili przedstawionych dziatalno$ci wypadkowg
dziatalnoSci wariantéw profilu spotdzielni wymagajq | wszystkich
spotdzielni spotdzielni socjalnej | prowadzenia akcji ocenianych kategorii.
socjalnych jako$¢ | podstawowym promocyjno- W przypadku
stanowi jedng z sposobem zdobycia | reklamowych, jednak | spotdzielni
Oferta wnioskodawcy | najwazniejszych klienta jest wysoko$c | gtéwnym sposobem | socjalnych liczy sie

elementow strategii | ceny za $wiadczone | na pozyskania kolejnos¢ priorytetéw
zdobywania klienta | ustugi - 10 klienta jest kontakt dziatania:
-9 osobisty - 5 1. cena

2. jako$c¢

3. reklama/promocj

a

Zgodnie z
przeprowadzong
analizg rynku
dokonang przez
cztonkéw

Konkurent 1

spotdzielni. W tym
miejscu nalezy
opisac jaki podmiot
moze stanowi¢
konkurencje i na
czym ta
konkurencja
polega

Konkurent N

2. Prosze opisa¢ potencjalne dziatania
swoich konkurentéw oraz swojq reakcje na

te dziatania.

W zwigzku z tym, ze zaproponowane profile dziatalno$ci spétdzielni
socjalnych majg charakter niszowy konkurencja na rynku ustug nie
bedzie stanowita duzego zagrozenia dla rozwoju spétdzielni.

Podstawowym

czynnikiem  determinujgcym  dziatalno$¢  jest

konkurencyjna cena i wysoka jako$c Swiadczonych ustug.
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B-4 Dystrybucja i promocja

Prosze opisa¢ w jaki sposob bedzie prowadzona sprzedaz i promocja. Prosze pamietac, ze sg rézne metody promowania dobr i
ustug i czes¢ z nich moze by¢ nieodpowiednia dla proponowanego produktu / ustugi.

1. W jaki sposéb odbywa sie sprzedaz?

Wariant A

Sprzedaz ustugi bedzie prowadzona poprzez reklame w
lokalnej prasie, bezpo$redni kontakt z klientem (wizyty w
hurtowniach, sktadach budowlanych, punktach
gastronomicznych, szkotach jezykow itp.), wtasng reklame
dostarczang wraz z przesytkami. Oferta spétdzielni jest
dostepna w Internecie.

Wariant B
Sprzedaz wustug jest prowadzona poprzez Internet,
ogtoszenia w prasie regionalnej (w dodatkach

turystycznych), informacja na temat pensjonatu znajduje
sie w lokalnym systemie informacji turystycznej oraz w
wydawanych przez wtadze lokalne i regionalne mapach i
broszurach turystycznych. Przedstawiciele spotdzielni
obecni sa na regionalnych targach turystycznych
przedstawiajgc swojg oferte jako element regionalnego
produktu turystycznego. Spoétdzielnia prowadzi rejestr
gosci, w ramach ktérego przed i po sezonie wysyta do
swoich gosci informacje o ofercie na nowy sezon oraz
podziekowania za spedzony czas w pensjonacie.
Pozostate ustugi (gastronomiczne, sprzatania, pralnicze,
organizacji imprez okoliczno$ciowych) reklamowane sq w
prasie lokalnej i w bezposrednim kontakcie z klientem.
Wariant C

Sprzedaz ustugi zwigzanej z recyklingiem starych
urzadzenn AGD i RTV jest realizowana z ramach fancucha
dostaw zuzytych urzgdzen od punktéw wymiany urzgdzen
Zlokalizowanych na terenie duzych sieci sklepow
RTV/AGD i dostarczanych do demontazu w spotdzielni.
Punkty  wymiany urzadzenn  dostarczajg =~ produkty
podlegajgcy recyklingowi w zamian za obnizke ceny na
nowe urzgdzenia (system lojalnosciowy). Elementy po
demontazu zostajg skierowane w pierwszej kolejno$ci do
montowni danego producenta obstugiwanego w ramach
systemu natomiast niewykorzystane pétprodukty zostang
sprzedane do innych podmiotow.

2. W jaki sposoéb klienci sg oraz bedg informowani o produktach /

ustugach? Prosze opisa¢ forme promocji / reklamy.

Wariant A

e  strona internetowa

. reklama w prasie lokalnej

e bezposredni kontakt z klientem — sktady budowlane,
hurtownie, zaktady gastronomiczne

e  reklama wtasna w ramach dostarczanych przesytek

Wariant B

. strona internetowa
lokalny system informaciji turystycznej
prasa regionalna (przed sezonem) i
(pozostate ustugi)

. targi turystyczne

e mapy, foldery

Wariant C

e  strona internetowa

e informacja w ramach kampanii reklamowej sieci
dystrybucyjnej nowe urzadzenia danego producenta

e  pbiprodukty pozostate po recyklingu bezpoSredni
kontakt z zainteresowanym klientem

lokalna

3. Jakie sg relacja kosztéw bezposrednich (sprzedaz,

reklama, pakowanie, dystrybucja) w stosunku do kosztéw

catkowitych?

W przypadku wariantu A ww. relacja wynosi 20%,
wariantu B 15% oraz wariantu C 10%
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B-5 Cena

Prosze opisa¢ zaplanowang polityke cenowa, biorac pod uwage, ze wielkos¢ obrotu bedzie od niej uzalezniona.
Dane dotyczace poszczegdlnych lat powinny by¢ tozsame z sekcjg B- 6, E.

1. Prosze wyjasni¢ aktualnie stosowane ceny oraz okresli¢ poziom planowany. Nalezy podac¢ informacje dotyczaca wszystkich
gtéwnych produktéw / ustug (dane dla podobnych kategorii oferty mozna grupowa¢ w ramach jednego produktu lub ustugi).

Produkt / ustuga

Rok
bazowy/okr
es biezacy*

1rok.... 2rok.... 3rok.... 4rok.... 5rok....

1 W przypadku wariantu A, B, i C produkty
oferowane w ramach oferty muszg miec
cene nizszg niz produkty oferowane przez
konkurencje. Wysoko$¢ cen uzalezniona
jest od przeprowadzenia analizy rynku
czyli okre$leniu gtéwnych konkurentéw i
cen stosowanych przez nich. Przyktadowa
relacja cen oferowanych przez
Spotdzielnie zostata przedstawiona obok.
W pierwszych 2 latach dziatalno$ci w
ramach budowy wifasnej reputacji i
tworzenia rynku na wfasne  ustugi
Spétdzielnia musi byé konkurencyjna
cenowo w stosunku do innych podmiotéw
ti. ceny muszg by¢ nizsze niz u
konkurencji. W kolejnych latach powinny
0siggng¢ poziom zblizony do rynkowych

-5% -3% 0% 0% 0% 05%

2 Nizszy poziom cen nie moze zaktécac
konkurencji na rynku. Moze wynikac
jedynie z niskich  kosztéw  pracy
Spétdzielni, natomiast nie moze wynikac z
dofinansowania zdobytego np. z funduszy
Unii Europejskiej.

3. Spotdzielnia moze realizowac programy
lojalno$ciowe np. znizki dla statych
klientow.

2. Dlaczego zastosowano ceny okreslone
w pkt. 1? Prosze poda¢ uzasadnienie
odnoszace sie do sytuacji rynkowej,
jakosci, zmian w kosztach, itp.

Wysoko$¢ ceny zostata okre$lona na podstawie analizy rynku i wysokoSci cen za
produkt/ustuge o podobnych przeznaczeniu. Nizsza cena oferowana przez
Spotdzielnie wynika z nizszych kosztoéw pracy. W miare zdobywania rynku przez
Spétdzielnie i rozwijanie dziatalno$ci koszty pracy bedg wzrastac. Poziom cen
oferowanych przez Spoéfdzielnie zblizy sie do rynkowego i powoli zacznie rosngc
(uwzgledniajgc takze korekte ceny wynikajgcq z poziomu inflacji)

3. Jakie sg warunki ptatnosci (poda¢ w % przychoddéw)

Sprzedaz za gotéwke

W poczatkowym okresie funkcjonowania Spotdzielni tj. okres 2 lat od jej zatozenia
sprzedaz w 90% musi odbywac sie za gotéwke. Wynika to z ograniczonej ilosci
S$rodkéw obrotowych. W miare rozwoju Spoétdzielni i pozyskiwania klientéw w ramach
programoéw lojalno$ciowych udziat operacji z wydtuzonych terminem ptatnosci moze
wzrastac.

Ptatnos¢ w terminie 14 dni

Ptatnos¢ w terminie 30 dni

Termin ptatnosci dtuzszy niz 30 dni

B-6 Prognoza sprzedazy

Ponizej nalezy oszacowac¢ wielkos¢ sprzed

azy. Miara ta pozwoli dokonaé¢ oceny spodziewanego sukcesu.

Dane dotyczace poszczegdlnych lat powinny byé¢ tozsame z sekcjg B- 5, E.

1. Prosze podac¢ wielko$¢ sprzedazy (w sztukach, jednostkach, itp.) produktéw / ustug w kolejnych okresach. Nalezy uwzgledni¢
wszystkie pozycje oferty wymienione w tabeli B-5.

Produkt /ustuga

Rok
bazowy/okr
es biezacy

1rok.... 2rok .... 3rok.... 4rok .... 5rok....

1 W przypadku wariantu A, B i C nalezy
okredli¢ wielko$¢ sprzedazy w oparciu o

doswiadczenia podobnych podmiotéw.

2. Prosze uzasadni¢, ze podane powyzej
wielkosci sg realne i wyjasni¢, kiedy
osiggnieta zostanie warto$¢ docelowa.

W przypadku wariantu A, B i C wykorzystano informacje od podmiotéw ktére
dziatajg na rynku. WartoSci docelowe zostang osiggniete w ciggu 2-3 lat od
momentu zatoZzenia Spotdzielni
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B-7 Przychody

Ponizej nalezy okresli¢ przewidywane przychody ze sprzedazy podstawowych produktdw / ustug. Nalezy tego
dokonac na podstawie danych z tabeli B-5 oraz B-6.

Rok
Produkt /ustuga bazowy/okres | 1 rok.... 2rok.... 3rok ... 4rok ... 5rok....
biezacy

1 W przypadku wariantu A, B, i C
nalezy okresli¢ wielko$¢ sprzedazy w
oparciu o doswiadczenia podobnych
podmiotow.

2

Etc.

Ogotem

SEKCJA C ZATRUDNIENIE | PERSONEL

C-1 Personel wnioskodawcy

Prosze scharakteryzowaé poziom i strukture zatrudnienia w spotdzielni socjalnej. Nalezy podac informacje o
aktualnym stanie zatrudnienia i wielkosci przewidywanej. Nalezy uzasadni¢ (w przypadku tworzenia nowych
miejsc pracy), jakie osoby beda zatrudniane lub jakie stanowiska pracy zostang likwidowane.

Prosze pamieta¢, aby uwzgledni¢ ptace wszystkich tych oséb w odpowiednim wierszu w tabeli E-2.

Na potrzeby niniejszego biznes planu przyjeto ze iloS¢ oséb zatrudnionych w

1. osoby zatrudnione w petnym Spotdzielni jest rowna minimalnej liczbie oséb, ktére mogg zatozy¢ spotdzielnie

wymiarze czasu pracy

czyli 5
2. pozostate osoby : 0
3. Ogotem: 5

4. Prosze opisa¢ nowo tworzone stanowiska pracy (opis stanowiska, zakres czynnosci na kazdym stanowisku
oraz sposob rekrutacii). Jaki jest zwigzek pomiedzy istotg inwestycji oraz tymi stanowiskami pracy?

W miare rozwoju Spéfdzielni przewiduje sie wzrost zatrudnienia. Opis

4.1 stanowisko 1: nowoutworzonego stanowiska zalezy od przyjetego profilu Spétdzieini.

4.2 stanowisko 2:

4.3 stanowisko N:

5. Szacunkowa liczba
stanowisk likwidowanych oraz
przyczyny zamykania tych
stanowisk.

Nie przewiduje sie likwidacji stanowisk. Nalezy jednak pamietac, ze musi istnie¢
mozliwo$¢ przesuwania pracownikoéw do innych zadan, ktére np. sq bardziej
czasochfonne lub cieszg sie wiekszym zainteresowaniem wsrod kontrahentéw.

C-2 Kadra kierownicza

Pozycja przedsiebiorstwa jest czesto determinowana kwalifikacjami oséb prowadzacych firme. W ponizszej tabeli
nalezy przeanalizowa¢ doswiadczenie i umiejetnosci, ktére posiada kadra kierownicza.

Osoba odpowiedzialna za Osoba odpowiedzialna za Osoba odpowiedzialna za
zarzad finanse sprzedaz

Imie i nazwisko

Wiek

Wyksztatcenie

Doswiadczenie

Stanowisko
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SEKCJAD PLANOWANA INWESTYCJA

D-1 Opis planowanej inwestycji

Nalezy przedstawi¢ zakres planowanej inwestycji (np. budowa, zakup maszyn i urzadzen, itp.) oraz wskazac jakie
efekty ona przyniesie (np. wzrost sprzedazy, obnizka kosztéw, podniesienie jakosci, itp.). W pkt. 1-2 nalezy
odnies¢ sie do catoksztattu dziatan..

1. uzasadnienie inwestyc;ji:

Wariant A

Planowana inwestycja polega na:

e  zakupie Srodka transportu — poéfciezaréwki do rozwozenia
korespondencji, paczek, materiatbw  reklamowych
powierzonych przez rézne podmioty w celach reklamowych

Realizacja planowanej inwestycji przyczyni sie do wzrostu

sprzedazy i obnizenia kosztéw pracy (czasochtonno$c).

Wariant B

Planowana inwestycja polega na:

e adaptacji budynku na potrzeby pensjonatu

e zakupie wyposazenia pokoi hotelowych oraz kuchni

e remoncie systemu centralnego ogrzewania

Realizacja planowanej inwestycji przyczyni sie do wzrostu
sprzedazy oferowanych ustug turystycznych i pozostatych np.
gastronomicznych, podniesie jakos$¢ ustug.

Wariant C

Planowana inwestycja polega na:

e Budowie linii technologicznej do demontazu starych
urzgdzen RTV/AGD

e  Zakupie Srodka transportu — samochod ciezarowy w celu
dostarczania sprzetu podawanego procesowi recyklingu z
punktu zbiérki do miejsca gdzie znajduje sie linia
technologiczna do demontazu.

2. Zakres inwestycji (wymieni¢ planowane dziatania wraz z uzasadnieniem, wskazujac wszystkie planowane

nakfady):

Rodzaj dziatania / kosztéw

Uzasadnienie Koszty (PLN)

Wariant A
e  zakupie Srodka transportu —

pofciezarowki do
rozwozenia korespondencji,
paczek, materiatow

reklamowych powierzonych
przez rézne podmioty w
celach reklamowych

Wariant B
e adaptacji budynku na
potrzeby pensjonatu

e Zzakupie wyposazenia poKoi
hotelowych oraz kuchni

e remoncie systemu
centralnego ogrzewania

Wariant C

e  Budowie linii
technologicznej do
demontazu starych

urzgdzeri RTV/AGD

e Zakupie $rodka transportu —
samochdd ciezarowy w celu
dostarczania sprzetu
podawanego procesowi
recyklingu z punktu zbiorki
do miejsca gdzie znajduje
sie linia technologiczna do
demontazu.

W przypadku wariantu A, B, i C poczynione

Nalezy wstawic¢ kwoty, ktore

koszty sg niezbedne do wiasciwej realizacji | majg faktyczne

projektu.

odzwierciedlenie w
rzeczywisto$ci po
przeprowadzeniu analizy
oferowanych nowych
produktéw na rynku lub
produktéw z rynku wtérnego.
Warto w tym miejscu
zaznaczy¢, ze w przypadku
zakupu urzadzen uzywanych w
ramach $rodkow strukturalnych
UE nalezy sprawdzi¢ czy nie
byty one zakupione za Srodki
publiczne w perspektywie
minionych 10 lat.

| RAZEM (PLN):




D-2 Aktualne zdolnosci wytwércze

Aby posiada¢ oferte produktéw lub ustug, niezbedne

sg srodki produkcji, np. maszyny, urzadzenia, zaplecze

materiatowe oraz pomieszczenia. Prosze aktualny wymieni¢ zakres dostepu do takich sSrodkdw.

1. Czy wnioskodawca posiada niezbedne | Na potrzeby biznes planu przyjmujemy, ze Spoétdzielnia nie
pomieszczenia? Czy nalezy zwiekszy¢ ich | dysponuje majgtkiem trwatym i nie posiada wtasnych zasobow
powierzchnie lub lokalizacje? lokalowych.
2. Prosze opisaé ww. pomieszczenia
(wielkos$¢ powierzchni, warunki, itp.).

maszyri/(jgrzzaé dzenia Rok produkcji Szacunkowy koszt
3. Prosze okresli¢ zasoby techniczne brak

D-3 Informacja o planowanej inwestycji

1. Jaka wyglada proces techniczny produkgji lub
oferowania ustug w przypadku planowanej inwestycji.

W tym miejscu nalezy opisaC proces produkcji lub
wytworzenia ustugi. W zwigzku z tym, ze w wariancie A
i B oferowane ustugi nie sq skomplikowane wystarczy
jedynie je wyszczegdlnic. W przypadku wariantu C —
recykling nalezy opisa¢c proces technologiczny
poczawszy od dostarczenia urzgdzern do hali
produkcyjnej skonczywszy na powstaniu produktu
finalnego, czyli pofproduktow i czesci do ponownego
wykorzystania. Opis procesu powinien zawieraé
informacje na temat stosowanej technologii demontazu,
poszczegblnych czynnosciach jakim poddawane sg
stare urzadzenia, ilosci zatrudnionych przy tym osoéb.

2. Prosze podac¢ specyfikacje techniczng planowanych
maszyn i urzadzeh oraz uzasadni¢, ze jest ona
adekwatna do wymagan przedsiewziecia.

Nalezy okreslic cech jakimi powinny charakteryzowac
sie zakupywane urzgdzenia i maszyny, parametry
techniczne oraz okre$li¢ ewentualnie typ i producenta.
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BIZNES PLAN
dla spoldzielni socjalnej
o profilu firmy

remontowo-budowlanej

Warszawa, sierpien 2007 r



Wstep

Przedstawiony ponizej biznes plan stanowi uzupetnienie Poradnika finansowania spotdzielni
socjalnych i ma na celu rozwinigcie zawartych w nim zatozen. Celem stojacym u podstaw
jego opracowania bylo ulatwienie rozpoczgcia prowadzenia dzialalnosci spotdzielni
socjalnych i przygotowanie dla nich wzorcowego biznes planu, na podstawie ktérego ich
przyszli cztonkowie beda mogli si¢ wzorowac lub wykorzysta¢ przy pisaniu wlasnych biznes
planow.

Formularz i uktad przedmiotowy biznes planu bazuje na standardowym wzorze, ktéry byt
szeroko wykorzystywany w ramach funduszy przedakcesyjnych i funduszy strukturalnych
Unii Europejskiej, a takze innych zamierzen inwestycyjnych realizowanych ze $rodkow

prywatnych.

W niniejszym biznes planie przedstawiono proces tworzenia spotdzielni socjalnej o profilu
remontowo-budowlanym. Biznes plan zaklada stworzenie spoétdzielni przy speknieniu
minimalnych wymogow formalno-prawnych 1 jej stopniowy rozwoj na lokalnym rynku ustug
budowlanych.

Zawarte w biznes planie informacje nie sa zwiazane z jakimkolwiek z realizowanych
projektow 1 maja stuzy¢ jedynie zobrazowaniu pewnego pomyst na prowadzenie dziatalnosci
spotdzielni socjalnych.
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INFORMACJE OGOLNE O SPOLDZIENI SOCJALNEJ

W ponizszej czg$ci biznes planu powinny znalez¢ si¢ informacje na temat spotdzielni
socjalnej, ktora ma powsta¢ w ramach podejmowanych dziatan przez jej cztonkow

A-1 Dane dotyczace spétdzielni socjalnej

Prosze o podanie nastepujacych danych dotyczacych

1. Petna nazwa spotdzielni

2. Adres, siedziba spotdzielni

3. Lokalizacja dziatalnosci spétdzielni — prosze o
podanie miejsca wykonywania dziatalnosci wraz z
ewentualnymi oddziatami

4. Osoba uprawiona do kontaktu w sprawach
dotyczacych biznes planu

A-2 Charakterystyka dziatalnosci spoétdzielni socjalnej

Prosze zaprezentowa¢ w skrécie spotdzielnie socjalng, zakres dziatalnosci, rodzaj wytwarzanych produktow/
Swiadczonych ustug. Prosze okresli¢ charakter jej wiasnosci i podac¢ informacje o ewentualnych cztonkach.

1. Data rozpoczecia dziatalno$ci dd/mm/rrrr

2. Cztonkowie Zgodnie z wpisem rejestrowym.

Przedmiotem dziatalno$ci jest dostarczanie ustug
remontowo-budowlanych polegajgcych na: budowie
domow jednorodzinnych, wykonywaniu kompleksowych
remontéw, wykoriczeniu stanu surowego zamknigtego
wraz z wykonaniem niezbednych instalacji, wykonaniu
docieplenn  budynkéw oraz zagospodarowaniu i
sprzataniu placéw po zakorczeniu budowy

3. Przedmiot i zakres dziatalnosci

A-3 Dodatkowe informacje i referencje

W toku oceny biznes planu, by¢ moze zaistnieje potrzeba zgromadzenia dodatkowych badz sprawdzenia
podanych informacji (zawsze z zapewnieniem poufnosci informacji). Prosze wskazac jedng lub dwie osoby (np.
dostawca, odbiorca, pracownik administracji lokalnej), z ktérymi bedziemy mogli sie w tym celu skontaktowac.

Osoba 1 Osoba 2

1. Imie i nazwisko

2. Adres

3. Miejsce zatrudnienia

4. Zajmowane stanowisko

5. Numer telefonu / telefaksu

A-4 Dane autora planu przedsiewziecia

Jesli niniejszy dokument zostat przygotowany samodzielnie, to tabele nalezy pozostawi¢ nie wypetniona. Jesli
natomiast korzystano z pomocy innej osoby (innych osoéb) lub firmy, nalezy podac jej (ich) dane.

1. Nazwisko i imie autora

2. Nazwa firmy

3. Adres

4. Numer telefonu kontaktowego telefaksu




PLAN MARKETINGOWY

B-1 Produkt / ustuga

Prosze napisa¢ czy inwestycja bedzie wigzata sie z rozpoczeciem nowej dziatalnosci gospodarczej, czy tez oznaczac bedzie
rozwoj juz prowadzonej dziatalnosci np. poprzez wprowadzenie na rynek nowego produktu/ ustugi lub zwiekszenie podazy juz
produkowanych produkiéw/ ustug? Prosze opisa¢ swoj produkt/ ustuge). Pokaza¢ w jaki sposob rézni sie on od produktéw
konkurenciji i na czym polega jego przewaga?

2. Co jest celem przedsiewziecia:

e Dostarczenie ustug remontowo-budowlanych poprzez wypetnienie niszy rynkowej zwigzanej z brakiem

fachowcéw w branzy budowlanej

e wspdlna, zgodna praca cztonkéw spotdzielni jako element reintegracji zawodowej
e podniesienie kwalifikacji zawodowych cztonkow spotdzielni

2. Prosze opisa¢ krétko
dotychczasowe produkty i ustugi

W przypadku gdy cztonkowie prowadzili wczesniej jakas dziatalno$¢ o
podobnym profilu nalezy opisa¢ produkty badz ustugi

3. Prosze opisa¢ nowe produkty i
ustugi oraz okresli¢ dla nich rynek

W ramach przedsiewziecia bedg dostarczane ustugi remontowo-
budowlane: (prace murarskie, tynkarskie, ciesielskie, dekarskie,
malarskie, glazurnicze, stolarskie, $lusarskie, spawalnicze, hydrauliczne,
elektryczne itp.), (sprzatanie, plantowanie ziemi, sadzenie trawnikow i
drzew, budowa i montaz obiektéw matej architektury).Ustugi sg
skierowane dla indywidualnych inwestoréw (budownictwo jednorodzinne),
a takze do duzych inwestorow (budownictwo wielorodzinne i inwestycje
infrastrukturalne)

4. Prosze podac w jaki sposéb
produkt rézni sie od produktow/ ustug
konkurenc;ji. Czy jest to nowy produkt
na rynku?

Oferowana ustuga nie jest nowym produktem na rynku. Wyrdznia jg

przede wszystkim:

e powszechny charakter — brak lub niedostateczna ilos¢ tego typu
ustfug na rynku

e niska cena — konkurencyjna w stosunku do innych podmiotéw o
podobnym profilu

e szybka i fachowa obstuga klienta — krotki czas realizacji ustugi,
wysoka jako$¢ wykonawstwa potgczona z udzieleniem gwarancji na
udzielong ustuge

e postawa pro-kliencka — dostosowanie oferty $wiadczonych ustug do
potrzeb klienta, mita obstuga, ustugi $wiadczone w trybie 24
godzinnymi ($lusarskie, hydrauliczne, spawalnicze)

5. Jesli przedsiewziecie wigze sie z
zaoferowaniem nowego produktu/
ustugi, prosze wskazac jego zalety
réznicujgce go od innych istniejacych
produktéw/ ustug..

Swiadczone ustugi remontowo-budowlane nie sg nowymi produktami na
rynku.
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B-2 Rynek

Prosze wypelni¢ ponizszg tabele podajac, gdzie i w jaki sposéb bedzie prowadzona sprzedaz (z wyréznieniem

dotychczasowych i nowych ustug / produktéw).

1. Kim sg nabywcy produktow i ustug? Prosze podac
szacunkowg liczbe potencjalnych klientéw. Czy
produkty i ustugi sg przeznaczone na rynek lokalny,
regionalny, krajowy lub eksport?

Nabywcqg ustugi sg odbiorcy indywidualni prowadzgcy
budowe domdéw jednorodzinnych, osoby prowadzgce
remonty i adaptacje starych pomieszczen oraz duze

firmy budowlane realizujgce inwestycje
infrastrukturalne, ktére szukajg podwykonawcoéw do
realizacji  rob6t  zleconych  nie  wymagajgcych

szczegdlnych uprawnien..

Liczba klientow indywidualnych w poczatkowym okresie
dziatalno$ci spotdzielni (przy zatrudnieniu 5 0s6b)
bedzie wahac¢ sie na poziomie ok. 1-2 w miesigcu.
Preferowane bedg duze zlecenia np. na wykonanie
elewacji budynkéw lub budowe doméw jednorodzinnych
W przerwie pomiedzy duzymi zleceniami bedg
realizowane drobne remonty, naprawy instalacji
wewnetrznych w mieszkaniach i domach.

Liczba  klientéw instytucjonalnych  nie  bedzie
przekracza¢ 1-2 w kwartale. Dostarczane ustugi bedq
realizowane na zasadzie podwykonawstwa @z
uwzglednieniem mozliwosci spotdzielni i jej cztonkow.

Ustugi bedg $wiadczone Ne rynku przede wszystkim
lokalnym, ewentualnie regionalnym.

2. Jakie sg oczekiwania i potrzeby nabywcoéw odnosnie
produktow i ustugi

Klienci oczekujg szybkiej i kompleksowej ustugi
remontowo-budowlanej w konkurencyjnej cenie. Duze
znaczenie dla klientbw ma jako$¢, estetyka i
doktadno$c wykonania.

Klienci indywidualni oczekujq krétkich  terminéw
realizacji ok. miesigca od terminu zgtoszenia ustug
budowlanych oraz 2 tygodni w przypadku ustug
remontowych. Dodatkowo spoétdzielnia umoZliwia
zamOwienia ekspresowej ustugi w przypadku drobnych
awarii instalacji wewnetrznych, badz innych usterek.

Klienci instytucjonalni oczekujg duzej elastycznosci
terminowej w przypadku podwykonawstwa. Waznym
kryterium  wyboru  oferenta  jest wiarygodno$c,
rzetelno$c i jako$¢ dostarczanych ustug.

3. Czy popyt na produkt/ ustuge bedzie ulegat
sezonowym zmianom? Jesli tak, jak bedg
minimalizowane skutki tej sezonowosci?

Ustugi mogg by¢ poddane sezonowym wahaniom
zwfaszcza jezeli chodzi o realizacje budéw w
normalnym cyklu rocznym. W zwigzku z powyzszym
dziatalno$¢ usfugowa podzielona jest na 2 segmenty:
ustugi  ogdélnobudowlane: (murarskie, tynkarskie,
wykonczeniowe i zagospodarowanie terenu po
budowie) oraz usfugi remontowo-serwisowe majgce
charakter wewnetrzny, catoroczny.
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B-3 Konkurencja na rynku

Prosze wskaza¢ gtéwnych konkurentéw na rynku i zastanowi¢ sie, jaka bedzie ich reakcja na uruchomienie nowego
przedsiewziecia oraz wprowadzenia produktu (ustugi) na rynek? Czy dokonajg oni obnizenia cen swoich produktéw (ustug), czy
uruchomig dodatkowa akcje promocyjng, a moze zachowajg sie w jeszcze inny spos6b? Jaka bedzie wtedy reakcja

Whioskodawcy?

1. Prosze podaé mozliwie szczegdtowe dane o gtéwnych konkurentach. Prosze dokonaé oceny ich produktow/
ustug w skali od 1 (ocena najnizsza) do 10 (ocena najwyzsza) w poréwnaniu do wiasnego produktu. Nalezy
wstawic¢ oceny w kolumnach 2, 3, 4 oraz wyliczy¢ srednig w kolumnie 5.

Sredni wynik

Nazwa Jakosc Cena Reklama / promocja
punktowy
Jakos¢ stanowi Podstawowym Duze znaczenie ma | Sredni wynik jest
jedng z sposobem zdobycia | prowadzenie akcji wypadkowg
najwazniejszych klienta jest wysokoS¢ | promocyjno- wszystkich
elementow strategii | ceny za $wiadczone | reklamowych, jednak | ocenianych kategorii.
zdobywania klienta | ustugi - 10 gtownym sposobem | W przypadku
-9 na pozyskania spotdzielni
Oferta wnioskodawcy klienta jest kontakt socjalnych liczy sie
osobisty i referencje | kolejno$¢ priorytetow
udzielone przez dziatania:
odbiorcow ustug -5 | 4. cena
5. jako$c¢
6. reklama/promocj
a

Konkurent 1

Zgodnie z
przeprowadzong
analizg rynku
dokonang przez
cztonkéw
spotdzielni. W tym
miejscu nalezy
opisac jaki podmiot
moze stanowi¢
konkurencje i na
czym ta
konkurencja
polega

Konkurent N

2. Prosze opisa¢ potencjalne dziatania
swoich konkurentow oraz swojq reakcje na

te dziatania.

W zwigzku z tym, Zze na rynku ustug budowlanych odczuwa sie
znaczacy brak fachowcéw z tej branzy w wyniku fali emigracji
zarobkowej do krajéw starej unii zmniejszyta sie podaz ustug
budowlanych. Z drugiej strony zauwazalny jest zwiekszony popyt na
ustugi budowlane zwigzany z dynamicznym rozwojem gospodarki.
W zwigzku z powyzszym konkurencja na rynku ustug nie bedzie
stanowita duzego zagrozenia dla rozwoju spétdzielni. Podstawowym
czynnikiem determinujgcym dziatalno$¢ jest konkurencyjna cena i
wysoka jako$¢ $wiadczonych ustug.
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B-4 Dystrybucja i promocja

Prosze opisa¢ w jaki sposéb bedzie prowadzona sprzedaz i promocja. Prosze pamietaé, ze sg rézne metody
promowania dobr i ustug i czes¢ z nich moze byé nieodpowiednia dla proponowanego produktu / ustugi.

1. W jaki sposob odbywa sie sprzedaz?

Sprzedaz ustug odbywa sie poprzez dostarczenie
klientowi indywidualnemu Iub instytucjonalnemu
ustug remontowo-budowlanych. W tym celu
pracownicy spotdzielni bedg nawigzywac
bezposrednie kontakty z zainteresowanymi poprzez
odwiedzanie placéw budow, roznoszenie ulotek i
wizytowek w sktadach budowlanych i hurtowniach,
reklame w lokalnej prasie oraz kierowanie zapytan
ofertowych do duzych firm z propozycja wspoétpracy.
Oferta spétdzielni jest dostepna w Internecie.

2. W jaki sposéb klienci sg oraz beda informowani o
produktach / ustugach? Prosze opisa¢ forme promocji /

reklamy.

e  strona internetowa

e reklama w prasie lokalnej

o ulotki i wizytowki pozostawione w sktadach
budowlanych i hurtowniach

e bezposredni kontakt z klientem — wizyty na

placach budéw i w duzych firmach
budowlanych

e zapytania ofertowe wysytane do klientow
instytucjonalnych

e  kazdy plac budowy na ktorym bedg zatrudnieni
cztonkowie spotdzielni zostanie oznaczony w
widocznym  miejscu  banerem  firmowym,
cztonkowie spétdzielni noszg kombinezony z
logo spotdzielni

e spofdzielnia prowadzi baze klientow
obstuzonych przez jej cztonkéw, do ktérych
wysytane sg cyklicznie informacje o ustugach

3. Jakie sg relacja kosztéw bezposrednich (sprzedaz,

reklama, pakowanie, dystrybucja) w stosunku do kosztéw

catkowitych?

W przypadku relacja kosztéw bezposrednich do
kosztow catkowitych wynosi 20%.

24




B-5 Cena

Prosze opisa¢ zaplanowang polityke cenowa, biorac pod uwage, ze wielko$¢ obrotu bedzie od niej uzalezniona.

Dane dotyczace poszczegdlnych lat powinny by¢ tozsame z sekcjg B- 6, E.

1. Prosze wyjasni¢ aktualnie stosowane ceny oraz okresli¢ poziom planowany. Nalezy podac¢ informacje dotyczaca wszystkich
gtéwnych produktéw / ustug (dane dla podobnych kategorii oferty mozna grupowa¢ w ramach jednego produktu lub ustugi).

Produkt / ustuga

Rok
bazowy/okr
es biezacy*

1rok....

2ok ....

3rok....

4rok ...

5rok....

1 Produkty oferowane w ramach oferty
muszg mie¢ cene nizszg niz produkty
oferowane przez konkurencje. Wysokosc
cen uzalezniona jest od przeprowadzenia
analizy rynku czyli okresleniu gtéwnych
konkurentéw i cen stosowanych przez
nich. Przyktadowa  relacja  cen
oferowanych przez spoétdzielnie zostata
przedstawiona obok. W pierwszych 2
latach dziatalnosci w ramach budowy
wilasnej reputacji i tworzenia rynku na
wiasne ustugi spétdzielnia musi byc
konkurencyjna cenowo w stosunku do
innych podmiotéw tj. ceny muszg byc¢
nizsze niz u konkurencji. W kolejnych
latach powinny osiggng¢ poziom zblizony
do rynkowego..

-5%

-3%

0%

0%

0%

0%

2 Nizszy poziom cen nie moze zaktocac
konkurencji na rynku. Moze wynikac
jedynie z niskich  kosztéw  pracy
Spotdzielni, natomiast nie moze wynikac z
dofinansowania zdobytego ze Srodkéw
publicznych  np. z  funduszy  Unii
Europejskiej (przestrzeganie zasad prawa
konkurencji  na  Jednolitym  Rynku
Europejskim).

3. Spotdzielnia moze realizowac programy
lojalno$ciowe np. znizki dla statych
klientow (ustugi budowlane lub dodatkowe
ustugi w pakiecie za podpisanie umowy o
kompleksowej obstudze instytuciji.

2. Dlaczego zastosowano ceny okreslone
w pkt. 1? Prosze poda¢ uzasadnienie
odnoszgce sie do sytuacji rynkowej,
jakosci, zmian w kosztach, itp.

Wysokos$¢ ceny zostata okreslona na podstawie analizy rynku i wysokoSci cen za
produkt/ustuge o podobnych przeznaczeniu. Nizsza cena oferowana przez
spotdzielnie wynika z nizszych kosztéw pracy. W miare zdobywania rynku przez
spotdzielnie i rozwijanie dziatalnoSci koszty pracy bedg wzrastac. Poziom cen
oferowanych przez spoétdzielnie zblizy sie do rynkowego.

3. Jakie sg warunki ptatnosci (poda¢ w % przychoddéw)

Sprzedaz za gotéwke

W poczatkowym okresie funkcjonowania Spotdzielni tj. okres 2 lat od jej zatozenia

wzrastac.

sprzedaz w 90% musi odbywac sie za gotéwke. Wynika to z ograniczonej ilosci
Srodkéw obrotowych. W miare rozwoju Spoétdzielni i pozyskiwania klientéw w ramach
programoéw lojalno$ciowych udziat operacji z wydtuzonych terminem ptatnosci moze

Ptatnos¢ w terminie 14 dni

Ptatnos¢ w terminie 30 dni

Termin ptatnosci dtuzszy niz 30 dni

B-6 Prognoza sprzedazy

Ponizej nalezy oszacowacé wielko$¢ sprzedazy. Miara ta pozwoli dokona¢ oceny spodziewanego sukcesu.

Dane dotyczace poszczegdlnych lat powinny by¢ tozsame z sekcjg B- 5, E.

1. Prosze poda¢ wielko$¢ sprzedazy (w sztukach, jednostkach, itp.) produktéw / ustug w kolejnych okresach. Nalezy uwzglednié
wszystkie pozycje oferty wymienione w tabeli B-5.

Rok
Produkt /ustuga bazowy/okr 1rok.... 2 rok .... 3rok.... 4rok.... 5rok ...
es biezacy
1. kompleksowe ustugi budowlane — 3 3 4 4 5 5
budowa doméw jednorodzinnych
2. ustugi remontowe (ustugi malarskie,
glazurnicze, murarskie, tynkarskie itp.) 55 55 65 65 70 70
3. ustugi serwisowe (ustugi hydrauliczne,
elektryczne, $lusarskie) 50 50 60 60 70 70
4. ustugi podwykonawcze 2 2 2 3 3 4
5. ustugi zwigzane z kompleksowym 4 4 4 5 5 5
zagospodarowaniem terenu po budowie
2. Prosze uzasadnic¢, ze podane powyzej Do analizy wykorzystano informacje od podmiotow ktére dziatajg na rynku.
wielkosci sg realne i wyjasnic, kiedy Wartosci docelowe zostang osiggniete w ciqgu 4-5 lat od momentu zafozenia
osiggnieta zostanie wartos¢ docelowa. Spoétdzielni
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B-7 Przychody

Ponizej nalezy okresli¢ przewidywane przychody ze sprzedazy podstawowych produktéw / ustug. Nalezy tego

dokona¢ na podstawie danych z tabeli B-5 oraz B-6.

Rok
Produkt /ustuga bazowy/okres | 1 rok.... 2rok.... 3rok ... 4rok ... 5r0k....
biezacy
1. kompleksowe usfugi budowlane - | 444 00 | 300000 | 400000 | 400000 | 500000 | 500000
budowa doméw jednorodzinnych
2. ustugi remontowe (ustugi
malarskie, glazurnicze, murarskie, 55000 55000 65 000 65 000 70 000 70 000
tynkarskie itp.)
2- ustugi - serwisowe ~ (ushigil 34000 | 30000 | 36000 | 36000 | 42000 | 42000
ydrauliczne, elektryczne, $lusarskie)
4. ustugi podwykonawcze 15 000 15 000 15 000 22 500 22 500 30 000
5. ustugi zwigzane z kompleksowym
zagospodarowaniem terenu po 4000 4000 4000 5000 5000 5000
budowie
. 383 800 (- | 391 880 (-

Ogotem 5%) 3%) 520 000 528 500 639 500 647 000

ZATRUDNIENIE | PERSONEL

C-1 Personel wnioskodawcy

Prosze scharakteryzowaé poziom i strukture zatrudnienia w spotdzielni socjalnej. Nalezy podac informacje o

aktualnym stanie zatrudnienia

i wielkosci przewidywanej. Nalezy uzasadni¢ (w przypadku tworzenia nowych

miejsc pracy), jakie osoby beda zatrudniane lub jakie stanowiska pracy zostang likwidowane.
Prosze pamieta¢, aby uwzgledni¢ ptace wszystkich tych oséb w odpowiednim wierszu w tabeli E-2.

1. osoby zatrudnione w petnym
wymiarze czasu pracy

Na potrzeby niniejszego biznes planu przyjeto ze ilo$¢ osoéb zatrudnionych w
Spotdzielni jest rowna minimalnej liczbie oséb, ktére mogg zatozy¢ spotdzielnie
czyli 5. W miare rozwoju spotdzielni bedg zatrudniane kolejne osoby tak, aby
docelowo zatrudnionych byto 9 oséb.

2. pozostate osoby :

wolontariusze

3. Ogotem:

ok. 10

4. Prosze opisa¢ nowo tworzone stanowiska pracy (opis stanowiska, zakres czynnosci na kazdym stanowisku
oraz sposob rekrutacji). Jaki jest zwigzek pomiedzy istotg inwestycji oraz tymi stanowiskami pracy?

4.1 stanowisko 1:

Kierownik — kieruje pracami spotdzielni, petni role kierownika budow,

4.2 stanowisko 2:

pracownik biurowy — obstuga biura, prowadzenie korespondencji, kalendarza
robot, zabezpiecza logistycznie prace spofdzielni (narzedzia dla pracownikéw,
materiaty potrzebne do prowadzenia biura)

4.3 stanowisko 3:

majster - z petnymi uprawnieniami remontowo-budowlanymi

4.4 stanowisko 4 i 5:

pomocnik majstra — wykonywanie robét budowlano- remontowych

5. Szacunkowa liczba
stanowisk likwidowanych oraz
przyczyny zamykania tych
stanowisk.

Nie przewiduje sie likwidacji stanowisk. Nalezy jednak pamietac, ze musi istnie¢
mozliwo$¢ przesuwania pracownikoéw do innych zadan, ktére np. sq bardziej
czasochtfonne lub cieszg sie wiekszym zainteresowaniem wsrod kontrahentéw.
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C-2 Kadra kierownicza

Pozycja podmiotu gospodarczego jest czesto determinowana kwalifikacjami oséb prowadzacych jego dziatalnosc.
W ponizszej tabeli nalezy przeanalizowa¢ doswiadczenie i umiejetnosci, kiére posiada kadra kierownicza.

Osoba odpowiedzialna za

Osoba odpowiedzialna za

Osoba odpowiedzialna za

zarzad finanse sprzedaz
Imig i nazwisko | XXX XXX XXX
Wiek XXX XXX XXX
wyzsze ekonomiczne,

Wyksztatcenie

inzynier budownictwa

uprawnienia do prowadzenia
ustug ksiegowych

$rednie ekonomiczne

Doswiadczenie

. . Spétdzielnia Zleci
zarzgdzanie podmiotem prowadzenie ksiegowosci
gospodarczym, prowadzenie dmiotowi t
budow, podmiotowi zewnetrznemu —

biuro rachunkowe

Prowadzenie biura,
prowadzenie korespondenc;ji
zewnetrznej z  klientami,
przygotowanie materiatéw
informacyjno-reklamowych,
staty monitoring rynku ustug
budowlanych, utrzymywanie
kontaktu z klientem

Stanowisko

Kierownik spotdzlelni

pracownik biurowy

PLANOWANA INWESTYCJA

D-1 Opis planowanej inwestycji

Nalezy przedstawi¢ zakres planowanej inwestycji (np. budowa, zakup maszyn i urzadzen, itp.) oraz wskazac jakie
efekty ona przyniesie (np. wzrost sprzedazy, obnizka kosztow, podniesienie jakosci, itp.). W pkt. 1-2 nalezy
odnies¢ sie do catoksztattu dziatan..

1. uzasadnienie inwestycji:

Planowana inwestycja polega na:
e zakupie S$rodka transportu — samochodu do przewozu

pracownikéw,

e  zakupie narzedzi do prac remontowo-budowlanych

e zakupie urzgdzen biurowych

e zakupie mebli biurowych

Realizacja planowanej inwestycji jest niezbedny do prowadzenia
dziatalno$ci przez spotdzielnie i przyczyni sie do wzrostu jej

wydajnoSci.

2. Zakres inwestycji (wymieni¢ planowane dziatania wraz z uzasadnieniem, wskazujgc wszystkie planowane
naktady):

Rodzaj dziatania / kosztéw Uzasadnienie Koszty (PLN)
1. zakupie $rodka transportu — 1. 20000 zt

samochodu typu van z|Pozycje 1 i 2 zwigzane sq z rozszerzeniem | 2. 2 000 zt

moZzliwoscig przewozu 0so6b | dziatalno$ci spétdzielni i zwigkszaniem jej| 3. 4 000 zt

i narzedzi na miejsce | wydajno$ci pracy. Zakup $rodka transportu|4. 3000 zt

budowy, umozliwi pozyskiwanie klientéw z wiekszego
2. zakupie narzedzi do prac|obszaru i bardziej elastycznego zarzgdzania | Warto w  tym miejscu

remontowo-budowlanych
3. zakup urzadzen biurowych
(komputer, telefon, fax)

zasobami spotdzielni..
Pozycje 3 i 4 zwigzane sgq z wydatkami na
uruchomienie dziatalno$ci spoétdzielni i sgq

zaznaczy¢, ze w przypadku
zaKkupu urzgdzen uzywanych w
ramach Srodkéw strukturalnych

4. zakup mebli  biurowych | niezbedne dla jej dalszego rozwoju. UE nalezy sprawdzi¢ czy nie
(biurka, szafy, fotele i byty one zakupione za Srodki
krzesta do siedzenia) publiczne w  perspektywie

minionych 10 lat.
| RAZEM (PLN): 29 000 zi
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D-2 Aktualne zdolnosci wytwércze

Aby posiadac oferte produktow lub ustug, niezbedne sa srodki produkcji, np. maszyny, urzadzenia, zaplecze
materiatowe oraz pomieszczenia. Prosze aktualny wymieni¢ zakres dostepu do takich sSrodkow.

1. Czy wnioskodawca posiada niezbedne
pomieszczenia? Czy nalezy zwigkszy¢ ich

Na potrzeby biznes planu przyjmujemy, ze Spotfdzielnia nie
dysponuje majgtkiem trwatym i nie posiada witasnych zasobow

powierzchnie lub lokalizacje? lokalowych.
2. Prosze opisaé ww. pomieszczenia
(wielko$¢ powierzchni, warunki, itp.).
Rodzaj

3. Prosze okresli¢ zasoby techniczne

maszyny/urzgdzenia

Rok produkcji

Szacunkowy koszt

Na potrzeby biznes
planu przyjmujemy,
ze spotdzielnia nie
posiada wtasnych
zasobow
technicznych

SYTUACJA EKONOMICZNO-FINANSOWA

E-1 Uproszczony bilans

Bilans przedstawia zasoby przedsiebiorstwa oraz zrédfa ich finansowania. Format wymaganego bilansu jest
uproszczony. Aktywa muszg réwnaé sie pasywom

Rok bazowy/ okres

Aktywa biezacy 1rok.... 2rok.... 3rok.... 4rok.... 5rok ...
MAJATEK TRWALY (A
do G):
A/ wartosci niematerialne
i prawne 1500 1500 1500 1500 1500 1500
B/ grunty 0 0 0 0 0 0
C/ budynki i budowle 0 0 0 0 0 0
D/ maszyny i urzadzenia 22 000 18000 14 000 11 000 7 000 3000
E/ inwestycje rozpoczete 0 0 0 0 0 0
F/ diugoterminowe
papiery wartosciowe 0 0 0 0 0 0
G/ pozostaly majatek
trwaty 7 000 3200 2400 1600 800 0
MAJATEK OBROTOWY
(H do K): 0 0 0 0 0 0
H/ naleznosci i
roszczenia 0 0 0 0 0 0
|/ zapasy 0 0 0 0 0 0
J/ $rodki pieniezne 143971,85 147060,05 167385,9 | 170260,9 | 210077,7 161199,5
K/ pozostaty majatek
obrotowy 0 0 0 0 0 0
AKTYWA RAZEM 174471,85 169760,05 185285,9 | 1843609 | 219377,7 | 165699,5
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(MAJATEK TRWALY |
OBROTOWY)

Pasywa

Rok bazowy/okres
biezacy

1rok....

2rok....

3rok....

4rok....

5rok....

PASYWA
DLUGOTERMINOWE
(L do N)

L/ fundusze wiasne

110471,85

135760,05

159285,9

165360,9

208377,7

162699,5

M/ zobowigzania
diugoterminowe (bez
kredytow i pozyczek)

N/ kredyty i
dtugoterminowe

pozyczkKi

40 000

32 000

24 000

16 000

8 000

PASYWA
KROTKOTERMINOWE
(O do R)

o/ zobowigzania
krotkoterminowe (bez
kredytéw i pozyczek)
INWESTYCJE

24 000

2000

2000

3000

3000

3000

P/ kredyty i
krotkoterminowe

pozyczkKi

R/ pozostate pasywa

PASYWA RAZEM

(DLUGO- I
KROTKOTERMINOWE):

174471,85

169760,05

185285,9

184360,9

219377,7

165699,5
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E-2 Rachunek zyskoéw i strat

Rachunek ten dostarcza informaciji, jak dochodowe jest

rzedsiebiorstwo. Nalezy przedstawi¢ rzetelne dane.

. Rok bazowy/okres

Pozycja biezacy 1rok.... 2rok ... 3rok.... 4rok.... 5rok....
A. Przychody ogotem,
w tym:
Sprzedaz produktow i
ustug 383800 391880 520 000 | 528 500 | 639 500 647 000
Sprzedaz materiatéw i
towarow 0 0 0 0 0 0
Zmiana stanu
produktow 0 0 0 0 0 0
Zyski nadzwyczajne 0 0 0 0 0 0
Pozostate przychody 0 0 0 0 0 0
B. Koszty ogotem: 30500 2000 2000 3000 3000 3000
Amortyzacja (20000
samochod + 4000
komputer) 0 4800 4800 4800 4800 4800
Materiaty i energia 12000 12 000 15 000 15 000 15 000 17 000
Wynagrodzenia i
pochodne (brutto) +
obowigzkowe narzuty
pracodawcy 180915 180915 274990,8 | 274990,8 | 332883,6 390776,4
Zakup ustug 24000 24 000 26 000 26 000 26 000 30 000
Koszty finansowe
(odsetki od pozyczki
40 000 zt, 7%) 0 560 560 560 560 560
Sprzedaz towaréw w
cenie nabycia 0 0 0 0 0 0
Podatki ( 7% VAT ) 0 0 0 0 0 0
Pozostate koszty 0 0 0 0 0 0
Straty nadzwyczajne 0 0 0 0 0 0
C. Dochoéd (strata)
brutto: A-B 136385 167605 196649,2 | 204149,2 | 257256,4 200863,6
D. Podatek dochodowy
od oséb prawnych
19% 25913,15 31844,95 37363,35 | 38788,35 | 48878,72 38164,08
E. Zysk netto 110471,85 135760,05 159285,9 | 165360,9 | 208377,7 162699,5

Podpis wnioskodawcy:

Imie i nazwisko
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