BIZNESPLAN SPÓŁDZIELNI SOCJALNEJ
METRYCZKA DZIAŁALNOŚCI GOSPODARCZEJ SPÓŁDZIELNI:

	Nazwa Spółdzielni, imiona i nazwiska członków założycieli Spółdzielni socjalnej/członków przystępujących do Spółdzielni, 
	

	Planowane/aktualne adresy siedziby Spółdzielni i miejsc wykonywania działalności gospodarczej,


	

	Telefony kontaktowe do Spółdzielni i wnioskodawców

	

	Adres e-mail Spółdzielni 
i wnioskodawców

	


I. CELE SPÓŁDZIELNI:

1. Główne cele działalności Spółdzielni:
2. Motywy założenia/rozszerzenia działalności Spółdzielni:
II. CHARAKTERYSTYKA PRZEDSIĘWZIĘCIA  - PLAN MARKETINGOWY SPÓŁDZIELNI
1. Dane dotyczące lokalizacji – dokładny opis miejsca lokalizacji (siedziby i miejsca wykonywania - uzasadnienie wyboru - rynkowe i ekonomiczne aspekty wyboru określonej lokalizacji, powierzchnia magazynowa, produkcyjna, handlowa, biurowa, socjalna, powierzchnia terenu, forma własności, zasady umowy najmu/dzierżawy - cena i inne opłaty, związek lokalizacji z pozyskiwaniem klientów i rozwojem Spółdzielni, niezbędne pozwolenia)

2. Opis przedsięwzięcia:
a) rodzaj przedsięwzięcia (branża, segment, profil, np.: handel, produkcja, usługi) – należy podać pełne i dokładne dane oraz symbole  podklasy PKD:

b) szczegółowy opis oferty podstawowej i uzupełniającej z zaznaczeniem rodzaju oferty działalności w którą ma być zaangażowany wnioskodawca jednorazowych środków na założenie/przystąpienie do Spółdzielni, główne cechy funkcjonalno-użytkowe oferty i elementy przewagi konkurencyjnej:(szczegółowy opis oferty wg grup rodzajowych, cykl wytworzenia oferty np.: proces technologiczny produkcji, świadczenia usług czy sprzedaży towarów, główne cechy i zalety oferty dla jej odbiorców, konkurencyjność cenowa oferty, specyficzna forma sprzedaży lub procesu produkcyjnego, należy podać czy będzie to nowa oferta na rynku, czy oferta ma charakter niszowy, innowacyjny)
c) uzasadnienie wyboru profilu działalności i rodzaju oferty Spółdzielni (np.: przeprowadzonymi badaniami rynku, doświadczeniem zawodowym członków, kontaktami):

III. STRUKTURA ORGANIZACYJNA SPÓŁDZIELNI - ZASOBY PERSONALNE
1. Charakterystyka członków założycieli/członków przystępujących, ich kwalifikacje, uprawnienia zawodowe, licencje, koncesje, kompetencje, pozwolenia, certyfikaty, doświadczenie:(należy uwzględnić posiadaną wiedzę i umiejętności, kwalifikacje i uprawnienia, doświadczenie w zakresie związanym z profilem Spółdzielni i przeznaczeniem wnioskowanych środków, należy przedstawić opis w odniesieniu do każdego członka Spółdzielni z uwzględnieniem rodzaju stanowiska pracy, w tym zarządu Spółdzielni, wymiar i rodzaj planowanego zatrudnienia, zakres obowiązków, kwalifikacje zawodowe poszczególnych osób - doświadczenie, wykształcenie - należy załączyć CV lub portfolio zawodowe każdego wnioskodawcy)
IV. OCENA RYNKU
1. Analiza popytu i odbiorców:
a) określenie segmentów klientów docelowych (segment klientów – np.: klient instytucjonalny – obszar branżowy, geograficzny, klient indywidualny – grupa wiekowa, zawodowa, społeczna, ocena możliwości nawiązania współpracy - listy intencyjne, portfele zawartych umów i porozumień o współpracy z głównymi zleceniodawcami, znaki towarowe, marka produktów, sposoby pozyskiwania klientów, itp.):

b) preferencje i oczekiwania klientów docelowych (w tym uwzględnić należy również ich wielkość, kierunki zmian, itp.):

2. Dostawcy:
a) określenie dostawców docelowych – źródła zakupów (lokalizacja, zasady współpracy, wielkość planowanej współpracy, portfele zawartych umów i porozumień o współpracy, w tym również z siecią franchisingową, stopień zależności rozwoju firmy od dostawców, itp.)
b) uzasadnienie wyboru dostawców: 
3. Analiza konkurencji:

a) nasycenie rynku ofertą konkurencji i jej charakter (kształtowanie podaży 
w wybranej branży, występowanie nisz rynkowych, nasycenie rynku ofertą konkurencyjną) 
b) główni konkurenci i ich ocena (lokalizacja głównych konkurentów, ich rodzaj, nazwa, oferta, ocena działalności, poziom cen) 
V. NARZĘDZIA MARKETINGU-MIX:
1. Kształtowanie polityki cenowej (rodzaje cen, sposób kalkulacji, rabaty, promocje, porównanie do konkurencji i cen na rynku, sposoby zapłaty – gotówka, karta, przelew, itp. ):
2. Wybrane strategie promocji:
a) reklama (rodzaje planowanej reklamy i uzasadnienie ich wyboru oraz oczekiwane efekty): 
b) aktywizacja sprzedaży (np.: sprzedaż osobista, telemarketing, promocja internetowa, targi, festyny, kiermasze, pozycjonowanie w Internecie, portale internetowe, blogi i fora internetowe, grupy dyskusyjne): 
c) dystrybucja (np.: współpraca z przedstawicielami handlowymi, firmami transportowymi, kurierskimi, stosowane kanały sprzedaży, współpraca z sieciami handlowymi, innymi podmiotami, jednostkami samorządu terytorialnego, organizacjami pozarządowymi):
VI. ANALIZA SWOT SPÓŁDZIELNI
	Otoczenie wewnętrzne (np.: majątek, kapitały, personel, zarząd, członkowie, historia i opinia 
o Spółdzielni/członkach, oferta, kontakty, lokalizacja, poziom kosztów, itp.)

	Silne strony
	Słabe strony

	
	

	Otoczenie zewnętrzne (np.: wielkość konkurencji i jej pozycja rynkowa,  występowanie nisz rynkowych, tendencje zmian popytu, polityka gospodarcza i fiskalna państwa, otwarcie rynków zagranicznych, poziom cen i dochodów na rynku, preferencyjne finansowanie, itp.)

	Szanse
	Zagrożenia

	
	


VII. PLAN FINANSOWY SPÓŁDZIELNI (ANALIZA FINANSOWA)
(uwaga do planu należy załączyć plan wydatków oraz kalkulację kosztów i przychodów z działalności – załącznik do biznesplanu spółdzielni socjalnej)
1. Kalkulacja przychodów (bez podawania kwot, podstawa kalkulacji, uwzględnić przychody ze wszystkich źródeł, marża, zmienność w poszczególnych sezonach
2. Kalkulacja kosztów (bez podawania kwot, podstawa kalkulacji, podział kosztów na stałe i zmienne)

3. Zasady rozliczeń podatkowych (podatek dochodowy i VAT):
4. Planowany podział zysku Spółdzielni:
…………………………………



…………………..…………………………

Data sporządzenia
podpisy wnioskodawców lub osób uprawnionych do reprezentowania Spółdzielni 
Instrukcja wypełnienia biznesplanu:

Biznesplan należy wypełnić czytelnie pismem ręcznym lub maszynowym lub komputerowo udzielając odpowiedzi na wszystkie podane punkty. Jeżeli którykolwiek punkt „nie dotyczy” należy to wyraźnie zaznaczyć wpisując „nie dotyczy” lub „brak”. W punktach biznesplanu nie dopuszcza się modyfikowania w jakikolwiek sposób podanych w formularzu treści, można jedynie zależnie od ilości wpisywanego tekstu odpowiednio rozszerzać wiersze w dół. Wpisywany tekst można odpowiednio formatować przez dobór czcionki, elementy graficzne, wykresy, tabele.
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