Zatgcznik nr 2
do Zasad Funkcjonowania i Regulaminu Dziatania DCB
Z dnia 21 lutego 2018 roku
SZCZEGOLOWY OPIS PLANOWANEGO PRZEDSIEWZIECIA
I. STRESZCZENIE

to krotki, zwiezly i rzeczowy opis planowanego przedsiewzigcia, ktére powinno zawiera¢ odpowiedzi na
nastepujace tezy:

1.1. Cel opracowania planu (np. zatozenie nowej firmy, pozyskanie partnera lub opracowanie nowego produktu).

1.2. Planowane/dotychczasowe osiggniecia firmy, jezeli jest prowadzona dziatalno$¢ gospodarcza— opis specyfiki
firmy oraz jej mocnych stron.

1.3. Kierownictwo — przedstawienie kim sg osoby kierujace i jakie sg ich doswiadczenia i sukcesy.
1.4. Opis produktu lub ustugi planowanego przedsiewziecia — cechy wyrézniajace.
1.5. Przewidywane koszty i potrzeby finansowe.

1.6. Mozliwosci rozwojowe i prognozy finansowe.

Il. HISTORIA PRZEDSIEBIORSTWA

to informacja o charakterze przedsigwziecia, ktéra powinna zawierac:

2.1. Nazwe przedsiebiorstwa — z podaniem doktadnego adresul.

2.2. Date i migjsce rozpoczecia dziatalno$ci (zarejestrowania lub nabycia statusu prawnego).

2.3. Forme wtasnosci (wtasnos¢ indywidualna, spotka cywilna, spétka z ograniczong odpowiedzialnoscia).

2.4. Typ przedsiewziecia (handel, budownictwo, produkcja, ustugi, hurt — dystrybucia, itp.).

2.5. Stopien zaangazowania wnioskodawcy w planowanym przedsiewzieciu (w wymiarze petnego etatu lub
ktdrejs jego czesci).

lll. PRODUKTY (USLUGI) WYTWARZANE PRZEZ PRZEDSIEBIORSTWO

to wyczerpujacy opis produktu lub ustugi, zawierajacy:

3.1. Charakterystyczne cechy produktu (ustugi), wyrézniajace go sposrod produktow dostepnych na rynku.

3.2. Zalety produktu (ustugi) w odniesieniu do wyrobdw konkurencyjnych.

3.3. Faza, w jakiej znajduje sie produkt (prototyp, produkcja masowa).



IV. RYNEK | KONKURENCJA
powinny sie tu znalez¢ informacje na temat potencjalnych nabywcow, rozmiarow rynku zbytu, obecnej i przysztej
konkurencji, w tym:
4.1. Charakterystyka rynku, na ktory przeznaczony jest produkt:
- okre$lenia gtownych cech rynku.
4.2. Obecni i potencjalni klienci:
- okres$lenie profilu nabywcy,
- okreslenie rozmieszczenia klientow,
4.3. Konkurencja:
- najwazniejsi konkurenci,
- rodzaj konkurenci,
- mocne i stabe strony przedsiebiorstwa na tle konkurencii.
V. MARKETING | SPRZEDAZ
nalezy omowi¢ szacowang wielkos¢ sprzedazy i udziat w rynku:
5.1. Sposob poinformowania klientéw o swoich produktach lub ustugach.
5.2. Oczekiwania klientéw jesli chodzi o cene, jako$¢ produktow i ustug a takze obstuge.

5.3. Planowane $rodki finansowe przeznaczone na reklame.

5.4. Sposob sprzedazy produktow lub ustug (bezpo$rednia, wyspecjalizowani dystrybutorzy, posrednicy).

VI. PROCES PRODUKCJI

6.1. Okreslenie sposobu, miejsca i wykonawcy wytwarzanego produktu lub ustugi.

6.2. Niezbedne maszyny, urzadzenia lub sprzet do wytwarzania planowanego produktu/ustugi.
6.3. Poczatkowa zdoIno$¢ produkcyjna/ustugowa i mozliwos¢ jej zwigkszenia.

6.4. Materiaty stosowane do produkciji i ich koszt.

6.5. Gtowni dostawcy i ich lokalizacja.

6.6. Rodzaj sity roboczej wymagany dla produkcji wyrobdw i ustug oraz jej koszt.

6.7. Wielkosci i struktura kosztow w zaleznoSci od rozmiaréw produkcii.

6.8. Wptyw przedsiewziecia na $rodowisko — odpowiednie zezwolenia whadz (jezeli jest wymagane).

VIl. ZARZADZANIE

Nalezy opisac:

7.1. Planowane zasoby ludzkie do wytworzenia planowanego produktu (liczba pracownikéw obecnie
zatrudnionych, planowane zwigkszenie zatrudnienia).

7.2. Struktura wg wieku, kwalifikacji.



