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DIAPeSITIVES

CONCEPTE DE COOPERATIVA

» Es una férmula d'ocupacioé estable.
- Les persones i el valor del treball estan per damunt del capital aportat.

- Els treballadors i les treballadores son al mateix temps |
propietaries i gestores de la cooperativa. ‘

- Es una férmula empresarial en expansié que ofereix
grans possibilitats per a que les persones emprenedores
puguen obrir-se cami professionalment.




LA COOPERATIVA ESCOLAR

+ Associacio formada per alumnes.

+ Desenvolupa una activitat economica dins de l'ambit de l'escola.
* Es porta a terme una activitat economica real.

* Sense anim de lucre.

- Es un projecte flexible que s'adapta a les necessitats
del centre i de l'alumnat.

- Dins d'una o diverses assignatures o com a projecte extraescolar.

+ Lalumnat compta amb l'assessorament i orientacio del professorat.

TASQUES A DESENVOLUPAR
@/ Formacié dels

@/ Analitzar la

@/ Decidir quina es va a realitzar: quins serveis o
productes es van a oferir.

@/ Triar un i crear un

@/ Definir con s'organitza el treball
@/ Definir els

@/ Triar en assemblea el

@/ Establir una quota de

@/ Fer recerca de




PRIMERA ACTIVITAT




f:\@Lg DE LES PERSONES SEGONS BE LBIN una persona
pot tenir més

Segons este metode, les persones poden ser: d'un rol

* Investigadora de recursos

- Cohesionadora

+ Coordinadora

* Cervell

* Monitora Avaluadora

* Especialista

* Impulsora

* Implementadora

* Finalitzadora

INVESTIGADORA DE RECURSOS

Es una persona extrovertida, entusiasta, comunicativa,
que veu les oportunitats i desenvolupa contactes.

Pot ser massa optimista i pot perdre linterés
quan l'entusiasme inicial ha desaparegut.

Pot oblidar-se de donar seguiment a
les iniciatives.




COHESIONADORA

Es una persona cooperadora, perceptiva, diplomatica,
que escolta i impedeix els enfrontaments.

Pot ser indecisa en situacions crucials
| pot tendir a evitar els enfrontaments.

Pot dubtar a l'hora de prendre
decisions poc populars.

COORDINADORA

Es una persona madura, segura de si mateixa.
Identifica el talent. Aclareix les metes.
Delega eficagment.

Pot ser percebuda com una persona manipuladora
i pot descarregar-se del seu treball personal.

Pot delegar en excés, deixant per a si mateix
poc treball que fer.




CERVELL

Creativa, imaginativa, lliurepensadora.
Genera idees i resol problemes dificils.

Pot ignorar els incidents i pot estar massa
esbalaeix com per a comunicar eficacment.

Pot ser despistada i abstreta.

MONITORA AVALUADORA

Seriosa, perspicag i estratega. Percep totes les opcions i
jutja amb exactitud.

En ocasions manca d'iniciativa i d’habilitat per a inspirar a
uns altres.

Pot ser excessivament critica.

Pot ser lenta a 'hora de prendre decisions.




ESPECIALISTA

Lliurada, independent, amb interessos limitats.
Aporta qualitats i coneixements especifics.

Pot contribuir solament en arees molt limitades i
esplaiar-se en tecnicismes.

Pot saturar al grup amb una gran quantitat d'informacié.

IMPULSORA

Retadora, dinamica, treballa bé baix pressio.

Té iniciativa i coratge per a superar
obstacles.

Pot ser propensa a provocar i pot ofendre els
sentiments de la gent.

Pot tornar-se agressiva i malhumorada en el
seu afany d'aconseguir que les coses es
facen.




IMPLEMENTADORA

Practica, de confianc¢a, eficient.

Transforma les idees en accions i
organitza el treball que ha de fer-se.

Pot ser inflexible i lenta a respondre a
noves possibilitats.

Pot ser lenta a 'hora de renunciar als seus
plans en favor de canvis positius.

FINALITZADORA

Acurada, conscienciosa, ansiosa. Busca els errors. ‘5
Poleix i perfecciona. 4

Pot tendir a preocupar-se excessivament
i ser poc inclinada a delegar.

Pot ser acusada de portar el seu
perfeccionisme a l'extrem.




ESTHER
JOAN

MARGA
VICENT

ASSIGNACIO :
INDIVIDUAL .
o DE ROLS ,

Ficar-se per parelles o grupets xicotets i
assenyalar quins rols s'adequen meés a cada
persona del grup.

CLASSIFICACIO
DELS
COMPANYS




EMPRESES
D'ECONOMIA
SOCIAL

COOPERATIVA

Minim 2 socis

No hi ha
capital minim

Responsabilit
at limitada al
capital
aportatala
societat

SOCIETAT
LABORAL

Minim 2
socis

No hi ha
capital
minim

Responsabili
tat limitada
al capital
aportata la
societat

Organitzar els grups intentant que cada grup
tinga persones amb tots els rols.

EMPRESES
SOCIETARIES

EMPRESES
INDIVIDUALS

[]
CAPITALISTES PERSONALISTES 1soci

No hi ha capital
minim

SOCIETAT DE
RESPONSABILITAT
LIMITADA

SOCIETAT
ANONIMA

Minim 1 soci Minim 1 soci SOCIETAT
. - . : COMANDITARIA
Capita minim Capital minim

60.000 euros f o .
SO00ISUIOS Minim 2 socis

Responsabilit Responsabilit
at limitada al at limitada al
capital capital
aportata la aportata la El soci es
societat societat responsabilit

za amb tots
els seus
bens
presents i
futurs

No hi ha
capital minim

Elsocies
responsabilitza amb
tots els seus bens

COLECTIVA presents i futurs

Minim 2 socis

No hi ha
capital minim

Elsoci es
responsabilit
za amb tots
els seus
bens
presents i
futurs




LA COOPERATIVA

DIFERENCIES ENTRE LES CTA
ILES EMPRESES CAPITALISTES

En funcio del
capital aportat

En funcio del
capital aportat

Maxim
benefici

Una persona
un vot

En funcio
del treball

Resultat subordinat
al benestar social

COOPERATIVA DE
TREBALL ASSOCIAT
(CTA)

Tipologia especifica de
cooperativa que associa
persones que aporten el
seu treballi realitzen una
activitat economica




ELS PRINCIPIS COOPERATIUS
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L] PLa pE MaRQUETING

El marqueting és el conjunt d'activitats que desenvolupa una empresa encaminades a satisfer les
necessitats i desitjos dels consumidors amb la intencié d’aconseguir beneficis.

Per tant, al nostre Pla de marqueting, haurem de definir tots aquests aspectes, com son:

+ Quins productes o serveis anem a fer.

- Quin és el public objectiu.

- Quina sera la marca dels nostres productes.

- Lenvas i lembalatge.

- Canals de distribucio i venda.

+ Transport i logistica.

- Calcul dels costos de produccio i definicio del preu.

- Com donarem a coneixer els nostres productes (publicitat, catalegs, xarxes socials, etc.).




DEFINIR ELS PRODUCTES O SERVEIS
DE LA NOSTRA COOPERATIVA

Els productes o serveis

- El producte és un ben material que les empreses ofereixen als seus clients perqué aquests puguen satisfer
les seues necessitats.

EXEMPLES:

« Treballs manuals per a vendre: clauers, sabons artesans, moneders, llibretes, polseres, arracades o
xicotetes joies, joiers, ciris perfumats, bosses de tela, creacions amb llana, coixins, samarretes pintades a
ma o amb serigrafia, targetes de felicitacio, caixes decoratives, sotagots, decoracio de nadal, decoracio
de festes, mascaretes, jardineres, suports per a mobils, pins, objectes amb material reciclat, objectes de
ceramica, etc.

- Menjar per a catering o per a vendre a l'escola.
- Compra/venda de productes del poble o la comarca.
- Compra/venda de material escolar.

- El servei és un bé de caracter intangible. Seran les prestacions o activitats organitzades per una empresa
per a satisfer necessitats.

EXEMPLES:

- Organitzacio del transport escolar.

+ Venda de loteria.

+ Ajuda en tasques del centre escolar.
* Neteja i organitzacié del reciclatge.
- Organitzacio de tallers i activitats.

« Periodic escolar.

ACTIVITAT

Per grups, fer uva llista de productes o serveis que pot fer la vostra cooperativa:

- Posteriormevt, trieu els productes o serveis due finalment fara la vostra cooperativa,
- Es possible due tinguen due fer previament un estudi de mercat i proves o recerques de wmaterial
. per avaluar |la viabvilitat de les vostres idees.

. PRODUCTE O SERVET 1:
: PRODUCTE O SERVET 2
. PRODUCTE O SERVEL 3:

17



“Cap vent es bo per al vaixell
que no sap onva’,
Lucio Anneo Séeneca




DEFINIR EL PUBLIC OBJECTIU
DEL NOSTRE PRODUCTE O SERVEI

El public objectiu és el grup de persones que volen o necessiten els productes o serveis que la nostra
cooperativa va a oferir.

En lactualitat, aprendre a identificar correctament als nostres potencials clients, és fonamental per a poder
dissenyar qualsevol estrategia comercial o de marqueting. Abans de difondre la nostra publicitat o els nostres
catalegs, és molt important definir “qui és”, “com és” i "on esta” el nostre client ideal.

Aquesta segmentacié de la nostra audiéncia, ens ajudara a dissenyar una estratégia de marqueting que
explique un missatge meés atractiu i efectiu.

A les cooperatives escolars, el public objectiu pot ser:

Lalumnat del centre escolar, siga la seua totalitat o d'alguns nivells concrets. Per exemple, “alumnat major
de 15 anys” o "Alumnat de 1°" i 2" d'ESO".

Personal docent del centre.

Pares i mares.

Public objectiu de fora del centre escolar. Per exemple: “persones que acudisquen a un mercat o anem a
vendre els nostres productes”.

Una volta triat el public objectiu, cal analitzar-lo per a poder entendre millor les seues necessitats i adaptar
el producte o servei als seus gustos. Podem preguntar a persones del nostre entorn que estiguen dins d'eixe
segment de mercat:

Es el producte o servei de la cooperativa realment una necessitat?

Quin preu maxim pagaria pel producte o servei?

Quin tipus d'envas o embalatge podria portar en cas de ser un producte?
Quina informacio ha d'acompanyar al producte o servei?

Quins canals d'informacio utilitza habitualment (tauler d'anuncis del centre, catalegs, xarxes socials, una
parada a un mercat o al mateix centre escolar, etc.)?

Com podria arribar el producte o serveis al client (una parada de venda, la cafeteria del centre o altres
tende, venda directa o a domicili, etc.).

Quines qualitats especials ha de tenir el producte o servei (mida, presentacio, nombre d'unitats, etc.)?

Aquesta informacio sera de molta utilitat a l'hora de definir les accions de comunicacio.

ACTIVITAT

Definin el piblic objectin del vostre producte o servei | després feu algunes entrevistes amb les
. preguntes esmentades. Anoteu les conclusions.

19
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DEFINIR LA MARCA COMERCIAL
DEL NOSTRE PRODUCTE O SERVEI

Una marca comercial (en anglés: trade mark) és el conjunt de caracteristiques (nhom, disseny, simbol, etc.)
que identifica un producte o servei d'una empresa i que el diferencia dels productes d'altres empreses. Pot
ser un signe, susceptible de ser representat graficament, que tinga un caracter distintiu. Aquests signes poden
incloure paraules, noms de persona, lletres, numeros, elements figuratius, combinacions de colors i qualsevol
combinacio d'aquests signes. Es poden distingir marques de productes i marques de serveis.

La marca es un element important en la publicitat: serveix com un cami rapid per a mostrar i dir al consumidor
el que estem oferint al mercat. La marca comercial no sols permet la identificacio de béns o serveis, sind
tambeé representa el prestigi dels seus fabricants. A vegades aquesta marca pot coincidir amb el nom de
lempresa o també una empresa pot tenir diferents marques comercials.

La marca ha de tenir la forca de fer-nos associar moments de les nostres vides amb productes o serveis. Es
una filosofia de vida, és la petjada diferencial, €s una manera de pensar que va d'acord amb una promesa
atorgada per un alguna cosa que consumim. Es un dels recursos més importants l'estratégia de Marqueting de
qualsevol empresa.

Per a definir la marca podem, en primer lloc, definir alguns d'aquests aspectes:

Que ens diferencia d'altres productes o serveis semblants.
Quins valors i personalitat té el nostre projecte.
Quins son els gustos, costums i comportaments del nostre public objectiu (definits a lapartat anterior).

Quins elements poden fer que els nostres clients ens reconeguen facilment.

Passos per a crear una bona marca:

- 1. Definir el nom de la marca que siga breu, senzill, de facil lectura i pronunciacio, vistés, original i facil de
recordar. Cal evitar nom que puguen ser malinterpretats o donen per a fer bromes.

. 2. Definir la personalitat de la marca, com si fora una persona: alegre, seriosa, innovadora, aventurera,
virtuosa, intelligent, artistica, enérgica, social, carismatica, etc.

- 3. Definir un logotip que siga senzill, atractiu, comprensible, facil de recordar, que funcione bé en
diferents mides, que funcione bé tant en color com en blanc i negre.

© 4. Definir un bon esloégan. L'eslogan és una frase que tinga bona sonoritat, que siga enganxos i facil de
recordar. Serveix per a completar la identitat de la marca i fer que les persones puguen recordar-la
sense necessitat de veure el nom o el logo,

5. Definir experiencies que enriquisquen la sensacio de benestar en el client. Aixd ajuda a forjar la
confianca i els forts llagos amb ells. Crea xarxes de contacte pels quals pugues estar constantment al
corrent de lopinid i sensacio dels teus clients.

6. Heu de procurar que hi haja coheréncia en tots els missatges que s'envien al public objectiu, que
vagen moguts per una mateixa linia de comunicacio.

Objectius d'una marca
Crear l'entorn ideal per acompanyar als productes o serveis que comercialitzem.

Oferir un valor addicional als nostres clients, millorant, d'aquesta manera, la relacio i la fidelitzacio.
Crear una comunitat de clients que generen sentiment d'estima cap a la marca.

Augmentar linterés i la confianga amb els nostres productes o serveis.

Augmentar el valor de la nostra oferta.

Reforcar la imatge de la nostra cooperativa.
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ACTIVITAT

..............................................................................................................

Utilitzeu agquesta taula per recollir totes les propostes de MARCA i veure si compleixen amb les
recomanacions ficant a la colamua de l'esquerra el vom de la marca i a la resta de columnes seqons

© si compleixen o vio amb elles:

INTELLIGENT O
ARTISTICAD
ENERGICA O
SOCTAL O
CARTSMATICA O

PROPOSTA BREU FACIL FACIL FACIL DE Po';(E)rfiER NO ES POT
DE MARCA LECTURA | PRONUNCIACIO | RECORDAR BROMES MALINTERPRETAR
- La marca aue més recomanacions compleix €s
Quina personalitat +é la marca triada?
ALEGRE O
SERTOSA [
TNNOVADPORA [
AVENTURERA [
VIRTUOSA [

..............................................................................................................



. GUIA PER A CREAR UN LOGOTIP
1. Tria una tipografia

- Les tipografies transmeten molta informacio sobre la personalitat de la marca. Podeu triar entre diferents
- tipus i tambeé utilitzar-la en majuscules, minuscules, negreta, cursiva, etc.:

MRRCAH BLEGRE
MARCA SERIOSA

MARLCA ENERGICA
VALCA AVERTUEA

JLARCA CARISILATICA

© Podeu descarregar tipografies gratuites a esta web: https./www.dafont.com/es/

: 2. Tria un anagrama

- Lanagrama és un dibuix que forma part de la marca, encara que no és obligatori. Hi ha moltes marques
- que utilitzen només la tipografia.

L'anagrama pot ser una forma figurativa o abstracta. EL que millor funciona s que siga senzilli simple, que
© no copie altres marques i que combine bé amb la tipografia triada. Podeu trobar molts recursos a internet
: en pagines com: https:./www.flaticon.com/ i https:/www.freepik.es/ flat
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3. Tria un color

Els colors també tenen la capacitat de transmetre emocions. Es recomanable fer primer la marca en blanc

o negre, i després podeu buscar un color que puga transmetre la personalitat de la marca:

alegria

energia amistat

natura diversio

calma forca

serenitat passio

intelligéncia creativitat
misteri

. 4. Quins programes podem utilitzar per a fer el nostre logotip
© Ales xarxes hi han moltes ferramentes gratuites que poden ser de molta utilitat a l'hora de fer un logotip:

- Logogenie - https.//www.logogenie.net

Aquesta eina dona la possibilitat de seleccionar imatges i simbols segons el tipus d'activitat. Permet tambe
- agregar textos, formes i colors.

: Logogratis - https:.//logogratis.com

- Amb aquesta eina en linia es pot crear gratis un logo i descarregar-lo en baixa resolucio.

Canva - https./www.canva.com

Es un programa en linia bastant complet que et permet editar el teu logotip. Es possible també

personalitzar-lo a partir d'una plantilla predeterminada.

- LogoFactory - https.//www.logofactoryweb.com

Encara que no té tantes opcions de personalitzacio com altres eines, si no voleu haver de deixar dades és

©una opcio a tindre en compte perquée permet crear un logo i descarregar gratis sense haver de registrar-
. se.



ACTIVITAT
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Utilitzen adquesta pagina en blane per a fer esbossos del vostre logot
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DISSENYAR L'ENVAS | LEMBALATGE
DEL NOSTRE PRODUCTE

No és el mateix envas que embalatge.

Envas: Es el material que conté o guarda un producte i que forma part integral del mateix; serveix

per a protegir la mercaderia i distingir-la d'altres articles. En forma meés estricta, l'envas és qualsevol
recipient, llanda, caixa o embolcall propi per a contenir alguna materia o article. També se li coneix com a
“Embalatge Primari”. Per exemple: Un brick de llet o els plastics que envolten els aliments.

Embalatge: Son tots els materials, procediments i métodes que serveixen per a condicionar, presentar,
manipular, emmagatzemar, conservar i transportar una mercaderia. Lembalatge en la seua expressio
mes breu s la caixa o0 embolcall amb que es protegeixen les mercaderies per al seu transport i
emmagatzematge.

El protagonisme de l'envas és cada vegada major. Determinats productes es reconeixen instantaniament per la
grandaria, la forma i el color del seu envas. Un canvi d’envas pot fer remuntar les vendes d'un producte.

Les funcions de l'envas soén:

Conservar i protegit.
Facilitar el transport, emmagatzematge i manipulacio.

Diferenciar el producte.

Provocar la compra.

Podeu fer vosaltres mateix els envasos amb diferents materials; paper, carto, tela.. o fins i tot podeu també
comprar i personalitzar els envasos amb algun adhesiu o segell.

Alguns recursos interessants:

Templatemaker - https./www.templatemaker.nl/es/

Aquesta eina permet descarregar plantilles de caixes i tota mena d'envasos perqué pugueu construir-les
vosaltres mateix.

Videotutorial sobre com fer un segell - https.//youtu.be/M5|siGneosM
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DEFINIR ELS CANALS DE DISTRIBUCIO | VENDA
DEL NOSTRE PRODUCTE O SERVEI

El canal de distribucio permet fer arribar els productes d'una empresa als seus clients. En la majoria dels casos
es necessaria la intervencio de diversos intermediaris (distribucio indirecta):

Majoristes: venen a altres intermediaris.

Detallistes: venen al consumidor.

Com meés intermediaris tinga un canal, més s'encareix el producte.
També es poden distribuir els productes a través d'un punt de venda, com poden ser:

Obrir una tenda.
Posar un lloc de venda a un mercat o al centre escolar.
Vendre on-line a través d'un portal web.

Contactar directament amb el public objectiu (per exemple per les xarxes socials) i fer arribar els productes
directament al domicili per correus o a través d'algun altre sistema de transport.

Recorda que és important definir el canal de distribucié i venda per a conéixer més concretament quins
seran els costos de produccio del nostre producte que afectaran al preu final.

ACTIVITAT

© Quiv sera el canal de distribucié que hen triat per als vostres productes o serveis?
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. COSTOS FIXOS:

DEFINIR EL PREU
DEL NOSTRE PRODUCTE O SERVEI

El primer pas per a determinar el preu d'un producte o servei es coneixer quins sons els costos que tenim per
a poder produirlo. Hi ha de dos tipus:

Costos fixos: son costos que anem a tindre igual si produim o no. No depenen del volum de la produccid.
Exemples: lloguer, salaris del personal fixe, assegurances, maquinaria, permisos, etc.

Costos variables: aquests varien en funcio del nombre d'unitats que es van a produir. Exemples: materies
primeres, suministres, costos dels envasos i embalatges, transport, etc.

COST TOTAL = COSTOS FIXOS + COSTOS VARIABLES
PREU = COST TOTAL / UNITATS PRODUIDES

ACTIVITAT

COSTOS VARTABLES (van en funcié del nitmero d'unitats a produir):

. CALCUL DEL PREU UNTTART:




DISSENYAR LA PUBLICITAT | PROPAGANDA
DEL NOSTRE PRODUCTE O SERVEI

La publicitat ha de ser:

Informativa en l'etapa d'introduccié producte, perqué el public objectiu conega els avantatges del
producte.

Persuasiva en les etapes de creixement i maduresa, quan el public objectiu ja coneix el producte o servei.

Orientada a mantenir en l'etapa de declivi, quan decreixen les vendes.
Per poder llancar una campanya de publicitat cal definir:

Els objectius de la campanya. Exemples: donar a conéixer el producte o informar sobre les seues
caracteristiques, recordar la seua existéncia o motivar a la seua compra.

Els medis publicitaris que utilitzarem per a fer arribar el missatge al public. Exemples: tauld d'anuncis del
centre, radio, diaris, internet, correu electronic, xarxes socials, esdeveniments, cartells, fullets, catalegs, etc.

Els pressupostos per a promocio tendeixen a ser majors en les primeres etapes, perque cal fer tots els
elements informatius (catalegs, fullets, cartells, publicitat en xarxes socials, fotografies dels productes, etc.)
i van decaient en les de maduresa i declivi.

ACTIVITAT

" QUTINS SON ELS OBIECTTUS DE LA CAMPANYA:

QUINS MEDTS PUBLTCITARIS SUTILITZARAN:

. QUAN COSTA FER LA CAMPANYA DE PUBLTCITAT:
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Queé son els estatuts?

Les Cooperatives regulen el seu funcionament a traves dels Estatuts, aprovats per lAssemblea General.

Els estatuts en una cooperativa son les normes fonamentals que van a regir en l'empresa, son l'anima
de qualsevol societat, perd la majoria de les vegades els emprenedors opten pel cami facil del model
estandard. A la llarga, sorgeixen els problemes. D'aci la importancia d'incloure clausules especifiques. Ha

d'apareixer tot per escrit per a poder complir-ho despreés.

Queé inclouen els estatuts?

Denominacio, domicili i activitats de la cooperativa.

Socis: Drets i obligacions.

Organs de la societat: Assemblea General i persones que formaran el Consell Rector.
Regim econdomic: aportacions, responsabilitat, comptes.

Motius de dissolucio i liquidacio de la cooperativa.

E-S"' ‘.U'_FS DE LA COOPERATIVA

L' emblea de la coo i
; perativa XXX es reunei
6 rar els segiients estatuts. een o pera

statuts son aprovats i
per tots/e iva i
Lot b ot /es socis/es de Ia cooperativa i
le 1. Nom
ooperativa funcionara sota el nom de Xxx

Article 2. Objecte social
La nostra empresa té la seglent activitat: XXX

Article 3. Durada
L'empresa es constitueix el dia XXX fins al dia XXX

Article 4. Domicilie
El domicili social queda establit en XXXx.

Article 5. E| capital
El capital inicial es fixa en XXX,

Arti_cle 6. Els comptes
Els informes de comptes es presentaran cada XXX.

rticle 7. Recuperacié de l'aportacio.

Na vegada finalitzada |
A Ao A a venda, es podran RECUPERAR LA

icle 8. Utilitzacis dels beneficis.

b els beneficis obtin
c guts DONAREM
€ns repartirem els beneficis. U1 x00¢@ una ONG.




EXEMPLE DE ESTATUTS

CAPITOL |
DENOMINACIO, DOMICILI, AMBIT, ACTIVITATS | DURADA
Art.1.- Denominacio i regim legal.

Amb la denominacio de "XXXXX, S.CV."(1), es constitueix una Societat Cooperativa
de Treball Associat Escolar.

La Societat es constitueix per temps il-limitat. (2).

Art.2.- Domicili social.
El domicili social de la Cooperativa s'estableix al carrer  XXXXXXX.
Art.3.- Ambit territorial.

El Pais Valencia

Art.4.- Activitat economica i Objectiu social.
La cooperativa té per objectiu les seguents activitats: (3)

Aquestes activitats seran desenvolupades per tots els socis de la nostra
cooperativa de forma equitativa i responsable.

CAPITOL I
DELS SOCIS
Art.5.- Persones que poden ser socies.

1.- Poden ser persones socies treballadores d'aquesta Cooperativa els alumnes/as
de (4).

Art.6.- Adquisicio de la condicié de persona socia.

1.- Per a ser persona socia d'aquesta cooperativa, en el moment de la constitucio
de la Cooperativa, sera necessari:

a) Formar part del grup que contitueix la cooperativa.

b) Desemborsar les quantitats de diners que es refereix l'article 38.1 d'aquests
Estatuts.

2.- Per a adquirir la condicio de persona socia amb posterioritat a la constitucio de
la Cooperativa, sera necessari:

a) Ser admeés com a persona socia per lAssemblea.

b) Desemborsar les quantitats de diners que haja acordat lAssemblea.

(1) La denominacio

de la Societat incloura
necessariament les paraules
“Societat Cooperativa”

(2) Encara que l'habitual és
que siga per temps il-limitat,
tambeé podra ser-ho per
temps “limitat”.

(3) Detallar totes les activitats
que fara la cooperativa.

(4) Ficar elnom del grup i el
centre escolar
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Art.7.- Procediment d’admissio.

1.- La persona interesada formulara la sol:-licitud d'admissio, per escrit, a
lAssemblea General la qual haura de resoldre. Lacord no pot ser discriminatori.

Art.8.- Socis treballadors en situacié de prova.
1.- Ladmissio d'un nou soci treballador, ho sera en situacio de prova.
2.- El periode de prova sera de 3 mesos.

3.- Els socis treballadors, durant el periode de prova, tindran els mateixos drets |
obligacions que els altres socis.

Art.9.- Obligacions de les persones socies treballadores.

Les persones socies que treballen a la cooperativa estan obligades a:

a) Efectuar el desemborsament de les aportacions.

b) Assistir a les reunions de lAssemblea General.

¢) Complir els acords adoptats pels organs socials de la Cooperativa.

d) Participar en les activitats que desenvolupa la Cooperativa,

g) Acceptar els carrecs per als quals sigueren triats, excepte justa causa d'excusa.

h) Participar en les activitats de formacio.

Art.10.- Drets de les persones socies treballadores.

es persones socies que treballen a la cooperativa tenen dret a:

a) Participar en l'activitat economica i social de la Cooperativa.

b) Participar, amb veu i vot, en [Assemblea General.

¢) Triar i ser triades per als carrecs dels diferents érgans de la Cooperativa.
d) Exigir informacio i formacio.

i) Rebre la liquidacio de la seua aportacio en cas de baixa o dissolucio de la
societat.

Art.11.- Dret d'informacio.

1.- Les persones socies rebran, un exemplar dels Estatuts Socials.

2.- Podran examinar els documents comptables.

3.- Podra sol-licitar del Consell Rector, els aclariments que considere necessaris.

4.- En tot cas, el Consell Rector haura d'informar als socis, almenys cada trimestre.



Art.12.- Baixa Voluntaria

1.- La persona socia pot donar-se de baixa voluntariament en la Cooperativa en
qualsevol moment, mitjancant preavis per escrit al Consell Rector.

Art.13.- Baixa Obligatoria

1.- Cessaran obligatoriament com a persones socies treballadores, aquelles que no
desenvolupen les activitats de la cooperativa.

2.- Per la falta de desemborsament en els terminis previstos de l'aportacio
obligatoria minima al capital social.

Art.14.- Normes i faltes

1.- Els socis només podran ser sancionats per les faltes que es nomenen en
aquests estatuts. Les sancions seran les establides en ells.

2.- Les faltes comeses per les persones sociess, es classifiquen en molt greus,
greus i lleus.

Son faltes molt greus:

a) La falta de respecte als socis companys de la Cooperativa.

b) La no participacio en les activitats de la cooperativa.

i) L' incompliment de les obligacions economiques amb la Cooperativa.
g) No fer cas als acords del Consell Rector o lAssemblea.

J) La reiteracio de faltes greus.

Son faltes greus:

a) Faltar injustiicadament a les Assemblees Generals.
b) Els maltractaments de paraula o d'obra a altres socis.
d) No complir les normes.

i) L' incompliment de les obligacions.

J) No fer el seu treball, sense causa justificada.

k) La reiteracio de faltes lleus.

Son faltes lleus:
a) La falta d'assisténcia no justificada
d) La lleugera incorreccio amb socis o treballadors de la Cooperativa.

i) Negligéncia o descuit en fer de les seues tasques.
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Art.15.- Sancions i prescripcio
1.- Les sancions que es podran imposar als socis seran:
a) Per faltes molt greus, Suspensié dels seus drets, Sancié econdmica, Expulsio.

b) Per les faltes greus, la sancio podra ser d'amonestacio per escrit. Suspensio dels
seus drets.

) Per faltes lleus, la sancid podra ser d'amonestacio verbal o per escrit.

2.- Les faltes molt greus prescriuran als 12 mesos, les greus als 6 mesos i les lleus
als 3 mesos.

Art.16.- Organ sancionador i procediment
1.- La facultat sancionar li correspon al Consell Rector.

2.- El procediment per a sancionar faltes greus o molt greus s'iniciara amb un
acord del Consell Rector. L'acord quedara anotat en l'acta de la reuniod. En l'acord
es faran constar els fets, la seua classificacié com a falta i la sancio que es
proposa.

L'acord es notificara a la persona afectada. Aquest disposara d'un termini de set
dies per a al-legar el que vullga dir en la seua defensa.

Art.17.- Expulsio

En tots els suposits en qué la sancio siga la d'expulsio del soci, solament podra
ser acordada pel Consell Rector per falta molt greu, i ratificada per lAssemblea
General.

CAPITOL 11l

ORGANS DE LA SOCIETAT

Seccid Primera.- LAssemblea General

Art.22.- Composicid, classes i competéncia:

1.- LAssemblea General, és la reunio de les persones socies per a deliberar i
prendre acords, com a dérgan suprem.

2.- Els acords de lAssemblea General obliguen a tots els socis, fins i tot als
dissidents i als quals no hagen participat en la reunio.

3.- Les Assemblees Generals podran ser ordinaries o extraordinaries.

4.- LAssemblea general pot debatre sobre qualsevol assumpte d'interes de la
cooperativa, perd solament podra decidir sobre qualsevol matéria inclosa en
lordre del dia.



5.- En tot cas, el seu acord sera necessari en les seguents ocasions:
a) Nomenament i revocacio dels membres del Consell Rector.

b) Aprovacio dels comptes anuals.

c) Establiment de noves aportacions obligatories.

d) Modificacio dels Estatuts socials.

i) Dissolucio de la Societat.

Art.23.- Convocatoria de 'Assemblea General

1.- LAssemblea General ordinaria sera convocada pel Consell Rector una vegada a
lany, per a aprovar els comptes de l'exercici.

2.- LAssemblea General Extraordinaria es convocara a iniciativa del Consell Rector
0 a peticid del 25% dels socis.

3.- En la convocatoria de lAssemblea General, tots els socis haura de, tenir noticia
de la convocatoria.

4.- La convocatoria haura d'expressar amb claredat els assumptes a tractar.

5.- L'Ordre del Dia sera fixat pel Consell Rector.

Art.24.- Constitucié i funcionament de 'Assemblea
1.- LAssemblea General se celebrara en el domicili social de la Cooperativa

2- Quedara validament constituida en primera convocatoria si estan presents o
representats més de la meitat dels socis

3.- Presidira lAssemblea el President del Consell Rector. Actuara de Secretari el
que el siga del Consell Rector.

4.- L'acta de lAssemblea, que haura de redactar el Secretari de la mateixa,
expressara almenys de manera succinta, un resum dels assumptes debatuts

5.- L'acta de la sessi6 sera aprovada per la propia Assemblea General.

6.- L'acta es passara al corresponent Llibre d'Actes de lAssemblea General, pel
Secretari de la mateixa.

Art.25.- Dret de vot i adopcioé d'acords
1.- Cada soci té dret a un vot.
2.- La delegacio de vot, que només podra fer-se per a una Assemblea concreta.

3.- LAssemblea General adoptara els acords per majoria simple dels vots
validament emesos.

4.- Sera necessaria la majoria dels dos tercos dels vots per a adoptar acords de
transformacio, modificacio d'Estatuts, fusio, escissio i dissolucio.

Organs de govern

Consell Rector: Organ de
govern, representacio i
gestio de la cooperativa.

Els estatuts regulen la

seua composicio. Les

figures representades son,
normalment, la presidencia, la
secretaria i la tresoreria, pero
cada cooperativa pot triar les
seues propies. Els membres
son elegits per l[Assemblea
General.

Assemblea General:
Composada per tots els
socis, s la maxima expressio
de la voluntat social de la
cooperativa.

Qué aconseguim
amb els Estatus
i els organs de
govern?

Entendre la importancia
de l'existencia de normes i
respectar-les.

Aplicar els valors cooperatius:
igualtat, participacio,
solidaritat, formacio..

Practicar la gestio
democratica.

Comprendre la necessitat de
regular l'activitat economica.
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5.- Només es podran prendre acords sobre els assumptes que consten en l'ordre
del dia.

6.- Les votacions seran secretes, si aixi ho sol-liciten el 25% dels vots presents i
representats.

Art.26.- Impugnacio d'acords de 'Assemblea General

Els acords de lAssemblea General que siguen nuls per ser contraris a la Llei.

Seccié Segona.- ElL Consell Rector
Art.27.- Concepte i competéncia

1.- EL Consell Rector és 'dérgan de representacio, govern i gestié de la Societat
Cooperativa, fixada per l[Assemblea General.

2.- El President del Consell Rector, que ho és també de la Cooperativa, te la
representacioé de la Societat

Art.28.- Composicio
1.- El Consell Rector es compondra de 4 membres titulars.

2.- Els carrecs del Consell Rector seran: President, Vicepresident, Secretari,
Tresorer.

3.- El President de la Cooperativa: Té atribuida la presidencia del Consell Rector i
de lAssemblea General, aixi com la representacio de la Cooperativa.

a) Representar a la Cooperativa

b) Convocar i presidir les sessions i reunions dels drgans socials.
) Vigilar i procurar el compliment dels acords dels organs socials.
d) Signar amb el Secretari les actes de les sessions.

i) Adoptar en cas de gravetat, les mesures urgents que estime precises, adonant
immediatament al Consell Rector.

4.- El Vicepresident:

Li correspon substituir al President en cas d'abséncia del mateix.
5.- EL Secretari: Li correspon:

a) Portar i custodiar els Uibres.

b) Redactar, l'acta de les sessions del Consell Rector i de lAssemblea General que
actue com a Secretari.



6.- El Tresorer:

Custodiara els fons de la Cooperativa.

Art.29.- Eleccid, Durada, cessament i vacants
1.- Només poden ser triats membres del Consell Rector els socis de la Cooperativa.

2.- Els membres titulars del Consell Rector seran triats per l[Assemblea General, en
votacio secreta, pel major nombre de vots.

L'Assemblea General triara d'entre els seus membres al President, Vicepresident,
Secretari i altres carrecs.

3.- ELnomenament dels membres del Consell Rector fara efecte des del moment
de la seua acceptacio.

4.- Els membres del Consell Rector seran triats per un periode d'1 any

Els membres del Consell Rector continuaran ostentant els seus carrecs fins al
moment en qué es produisca la renovacio.

5.- Els membres del Consell Rector podran ser destituits del seu carrec en
qualsevol moment per acord de lAssemblea.

Art.30.- Funcionament del Consell Rector

1.- EL Consell Rector haura de reunir-se almenys una vegada cada setmana.
2.- Els acords s'adoptaran per més de la meitat dels vots.

Cada Conseller tindra un vot. El vot del President dirimira els empats.

3.- Lacta de la reunio arreplegara els debats en forma reduida i el text dels acords.

Art. 31.- Responsabilitat dels membres del Consell Rector

1.- Els membres del Consell Rector exerciran el seu carrec amb la diligéncia i bona
fe

Art.32.- Impugnacio dels acords del Consell Rector

Els acords del Consell Rector que s'oposen a aquests Estatuts o lesionen, en
benefici d'un o diversos socis, podran ser impugnats.

Art.35.- Auditoria externa

Els comptes anuals hauran de ser verificades per persones alients a la Cooperativa.
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CAPITOL IV

REGIM ECONOMIC

Art.36.- Responsabilitat

Els socis no respondran personalment dels deutes socials.

No obstant aco, el soci que cause baixa en la Cooperativa respondra personalment
pels deutes socials.

Art.37.- Capital Social

1.- El capital social minim amb el qual pot funcionar la Cooperativa i que haura
d'estar desemborsat es fixa en 5 euros.

2.- El capital social estara constituit per les aportacions obligatories i voluntaries
dels socis.

3.- Les aportacions al capital social s'acreditaran mitjangant inscripcio en el Llibre
d'aportacions al capital Social.

Art.38.- Aportacions obligatories
1.- L'aportacio obligatoria minima per a ser soci sera de 5 euros.

2.- LAssemblea General, podra exigir noves aportacions obligatories, fixant la
quantia, terminis i condicions.

Art. 39.- Aportacions i quota d'ingrés dels nous socis

1.- LAssemblea General fixara la quantia de les aportacions obligatories dels nous
socis. El seu import no podra ser inferior a la quantitat establida com a aportacioé
obligatoria minima per a ser soci, fixada en larticle anterior.

Art.40.- Aportacions Voluntaries

1.- LAssemblea General podra acordar l'admissio daportacions voluntaries al
capital social.

Art.41.- Interessos i actualitzacio de les aportacions
1.- Les aportacions obligatories no generen interessos.

2.- Les aportacions voluntaries no generen interessos.



Art.44.- Reemborsament de les aportacions

1.- En cas de baixa del soci, aquest te dret per a exigir el reemborsament de les
aportacions al capital social.

2.- De les aportacions es deduiran les perdues imputables al soci.

Art.45.- Determinacio dels resultats de l'exercici economic:

1.- En la determinacio dels resultats de l'exercici economic es consideren beneficis,

a la diferéncia entre els ingressos obtinguts, menys les despeses, produits per
lactivitat de la "Coop.

Art.46.- Imputacié dels excedents de l'exercici economic

1.- Els beneficis descrits en larticle anterior, es destinaren a l'objecte social de la
*Coop.

Art.48.- Imputacio de péerdues
Les pérdues que resulten s'imputaran als socis treballadors.

Les perdues imputades a cada soci se satisfaran per aquest en metal-lic, dins de
l'exercici economic.

Art.51.- Exercici economic. Comptes anuals

1.- Anualment, i, amb referencia al dia 1 del mes juny quedara tancat l'exercici
economic anual.

CAPITOL V

DELS LLIBRES | COMPTABILITAT

Art.52.- Documentacio social

1.- La Cooperativa portara un llibre amb les seguients dades:
a) Registre de Socis.

b) Registre d’Aportacions al Capital Social.

c) Actes de lAssemblea General.

d) Actes del Consell Rector.

f) Comptabilitat
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CAPITOL VI
DE LA DISSOLUCIO | LIQUIDACIO
Art. 53 Dissolucié de la Cooperativa

La Cooperativa es dissoldra per acord de lAssemblea General, adoptat per una
majoria de dos tercos dels vots presents.

Art. 54. Liquidacio, adjudicacié de l'haver-hi social i extincié de la
cooperativa

1.- En el cas de dissolucio de la cooperativa seran triats per lAssemblea General,
d'entre els socis treballadors, en votacio secreta els liquidadors, en nombre de 3.

2.- Aquests liquidadors s'encarregaren de calcular i de reintegrar les aportacions
que corresponguen als socis.






El Pla de Produccio té com a objectiu descriure les operacions de l'empresa, és a dir, el procés
de fabricacio del producte o de prestacio del servei, aixi com els recursos humans, materials i

tecnologics necessaris per al funcionament d'aquestes operacions.

En aquest Pla de produccio haurem de definir:

« La localitzacio i installacions on anem a fabricar els productes o a desenvolupar els serveis.

+ Definicio de lequipament que necessitarem per produir (maquinaria, transport, mobiliari).

- Descripcio de les diferents fases del proceés productiu.

« Definicio de les necessitats de materies primeres i altres aprovisionaments, recerca de proveidors i
negociacio de preus.
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DEFINIR EL LLOC ON FAREM LA NOSTRA ACTIVITAT

Infraestructures i instal:lacions

Una volta tingam clara quina sera la nostra activitat, tenim que comencar a detallar com sera el proces
de fabricacidé o com oferirem el nostre servei. En tots dos casos, necessitarem unes infraestructures i un
equipament per a poder desenvolupar la nostra activitat.

Per exemple, si el que volem fer es vendre samarretes estampades... Necessitarem un lloc on poder instalar
una maquina o aparell de estampacio. Espai per fer la estampacio i per enmagatzemar el material que anem
produint, un punt de venda, etc.

En el cas de les cooperatives escolars, segurament podrem comptar amb les propies installacions del
centre educatiu, pero hem de planificar en quin moment farem Us dels espais per tant de informar al centre i
demanar permisos per a fer-ne us.

Exemples de installacions son:

- Locals i altres installacions, com poden poden ser aules, cuines, tallers o altres espais del centre
educatiu.

- Xicoteta maquinaria, com per exemple una maquina de estampacio.

A l'hora de fer el nostre pla de produccié necessitem també tenir en compte els costos de lloguer o compra
de estos elements, per tant de calcular els costos totals de produccio i no tenir sorpreses més endavant.

ACTIVITAT

Per grups, responguent a agquestes preguntes:

o Necessitem uw local per a fabricar els wostres productes?

o Podem demavnar les installacions del centre?

e  (Qué vecessitem?

e Eu duin horari utilitzarem les installacions?

e Podem utilitzar les installacions <oles o necessitem la supervisié del personal del centre?

e Hiha costos per la utilitzacié de les installacions?

*  Una vegada tinguem els nostre productes, necessitem espai per emmagatzemar o Vevdre els
nostres productes? Podem utilitzar altres espais del centre?

e Necessitem utilitzar alguna maduivaria aue hi ha al centre? Quiva?

e Per a ufilitzar-la necessitem la supervisié del personal del centre?

e Eu duin horari podem utilitzar-la?

o Sabem utilitzar la magquivaria o necessitem que ens ensenyen?

- Després de respondre a les preguntes intentarem fer un pla amb horaris de I'iis de les
installacions del centre o qualsevol altra aque necessitem i del sen cost, ev cas dque tinga.
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EL PLA DE PRODUCCIO HA
DE RESPONDRE MOLTES
PREGUNTES

Que produir?
Quan produir?
Quant produir?



DEFINIR LEQUIPAMENT | APROVISIONAMENTS
NECESSARIS

A més de les installacions, hem de realitzar un estudi de les necessitats d'equipament minimes per a poder
fer totes les activitats:

- Eines i utillatge, etc. Per exemple, tisores, fil, paper, cola,
- Elements de transport. Per portar el producte acabat fins al consumidor.
- Mobiliari on poder fer la nostra activitat.

També cal analitzar les necessitats d'equipament informatic i de comunicacions;

+ Ordinadors, impressores, programes informatics, etc.
- Teléfon, wi-fi, connexions a Internet, correu electronic, etc.

Haurem de comprovar si tenim tot lequipament necessari per a la nostra activitat
i si no 'haurem de comprar i tindre en compte el seu cost a 'hora de calcular els
costos de fabricacio.

Tambeé és necessari saber quines son les necessitats de matéries primes i altres
aprovisionament per poder proveir el procés productiu. Cal, a més, buscar proveidors i negociar els preus i les
condicions de pagament de totes les coses que siga necessari comprar.

Hem de tenir en compte que l'equipament el necessitem, encara que fem poques unitats de producte, pero la
quantitat d'aprovisionament dependra de la quantitat de producte que anem a fer, per tant haurem de calcular
quantes unitats s’han de produir 0 anar comprant més a mesura que anem necessitant, segons la demanda.

ACTIVITAT

- Seria interessant fer un prototip del vostre producte o servei. Aixd Vos ajudara a saber guines
- seraw les vostres necessitats equipament | aprovisionaments per a poder fabricar el vostre pro-
- ducte o preparar el vostre servei.

Després de fer el prototip, due eines o materials hem utilitzat?:

Amb tota esta informacié Ja podewm passar a detallar el procés productiulll
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A N EXEMPLE DE PROCES DE FABRICACIO
R 1) ' DE SABONS ARTESANS
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essencials isopropilic e a microones a envasar

esprai



PASSOS DEL PROCES:

TASCAL: Comprar el material

Recerca de proveidors de cada wmaterial,
Comparar preuns.
Calenlar la quavtitat vecessaria de cada wmaterial segovs la produccis estimada,

Comprar.

TASCA2: Preparar el sabé

Tallar la base del sabé en trossos més Xicotets (fard falta un gavivet | una superficie per a
+allar).

Ficar en un envas apte per a microones (fara falta un wicroones).
Calfar la base de sabé 20 segovs al microones.

Wesclar la base amb els palets de fusta i tornar a calfar ewn el microoves durant uns seqous més
fins gue el sabé estiga completament fos.

Afeqir olis essencials i continuar mesclant fins a obtenir una consistencia homogévia (cal fer
proves per veure quivs olis essencials triar).

Ruixar els motles amb alcolol isopropiliptic per a evitar la formacié de bambolles.

Ewmplena els motles amb (a mescla fosa i deixa-la reposar durant unes hores fins gue els sabons es
refreden.

Traure els sabons dels motles.

TASCA 3 Envasar | embalar

Envasar i empaguetar per a la venda.

Preparar caixes | portar-les als punts de venda.

Al procés de produccié haurem de pensar +ambé:

Quines persovies s'encarregarav de cada tasca o si es fara tot entre totes les persones de la
cooperativa.

Quins horaris hi ha disponibles per a treballar en les instal-lacions del centre. Aixé ens pot ajudar
a orgavitear diferevts grups de treball, segons les dispovibilitats horaries.

Quivs serveis de venda fawn falta (atewcié al client, bustia de suggeriments, informacié sobre els
productes o serveis, etc.) i com ens oraanitzem per donar eixos serveis.

Quina capacitat de produccié tenim per cada hora de treball. Aixi sabrem duant de temps neces-
sitem per aconsequir els nostres objectius de produccié seaons les previsions de venda que haurem
fet al vostre Pla de WMarqueting,

Diferenciar entre els costos fixos (els hewm de pagar tant si fabriduem com si o) i els costos
variables (aquells relacionats amb la quantitat gque produim, duan més produim, més material
necessitem). En el nostre exemple son costos fixes els motles, palets | envasos per a microones.
T sou costos variables el sabé base, els olis essewcials, l'alcohol isopropilic | el paper d’envasar.
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ACTIVITAT

© Previewt com a exemple el procés de fabricacié de sabons artesans descrit en la pagina avterior,
- expliquen pas a pas el procés productin del vostre producte o servei detallant tot l'equipament i
. Wmaterials vecessaris.



DEFINIR EL PLA DE PRODUCCIO

Arriba el moment de concretar tot en un document que en servira molt a 'hora d'organitzar la produccio i
calcular els costos dels nostres productes.

Seguint amb lexemple del procés de fabricacio de sabons artesans,
PREVISIO DE VENDES: 500 sabons.

¢Quins materials necessitem per produir 500 sabons?

e 50 kg. de sabd base de glicerina - Preu 5 euros per kg. = 250 euros

¢ 5 motles pera 10 sabons - Preu 2 euros per motle = 10 euros

e 20 palets de fusta - Preu 1,64 lot de 10 unitats = 3,28 euros

¢« 50 ml dolis essencials de diferents aromes - Preu 5 euros per 10 ml = 25 euros

e 2litres d'alcohol isopropilic - Preu 11 euros per litre = 22 euros

e B envasos per a microones - Preu 3 euros per un pitxer mesurador = 15 euros

o 25 metres de paper Kraft d'envasar - Preu 15 euros per una bobina de 25 metres - 15 euros

e 50 metres de corda de jute per envasar - Preu 2 euros per 50 metres. = 2 euros

TOTAL materials = 333,28 euros para produir 500 sabons

COST material unitari = 0,67 euros per cada sabo.

¢Quant de temps necessitem per produir 500 sabons?

Si fem 50 sabons en 1 hora... necessitarem treballar 10 hores per a fabricar 500 sabons.

¢Quines installacions del centre necessitem per produir 500 sabons?
Necessitarem un taller amb un microones i una prestatgeria per deixar refredar els sabons.

Treballarem 1 hora cada dia perque done temps de refredar el sabo.

¢Quantes persones necessitem per produir i vendre 500 sabons?
Un equip de 3 persones per a fer sabons. Produiran 50 sabons cada hora.
Un equip de 3 persones per a envasar els sabons. Envasaran 50 sabons cada hora.

Un equip de 3 persones per a fer el marqueting (5 hores), la distribucio (2 hores) i la venda (10 hores).

53



b4

ACTIVITAT

..............................................................................................................

Prenent com a exemple el pla de produccis de sabons artesans descrit en la pagina anterior, fen el
vostre pla de produccié.

..............................................................................................................






El Pla de recursos humans té com a objectiu analitzar les necessitats de personal per a poder
desenvolupar l'activitat i els objectius de la cooperativa escolar i també establir les relacions que hi
haura entre cada lloc de treball.

El Pla ha de definir també quins seran els salaris o retribucions (si hi ha), els horaris de treball, les vacances,
etc. A més també ha d'organitzar la formacio necessaria per portar avant l'activitat productiva de la
cooperativa i d'analitzar sistemes per a motivar l'equip de treball.

Es pot elaborar un organigrama i definir les funcions, arees o departaments de la cooperativa
(administracio, comercial, produccid, etc.) amb lobjectiu de situar cada lloc de treball. Lorganigrama
determina quina és l'organitzacio funcional de lempresa, les seues arees, relacions, jerarquia,
dependéncia, etc.




ANALITZAR ELS RECURSOS HUMANS NECESSARIS

El Pla de produccio ens dira quines necessitats de personal hi ha a la nostra cooperativa.

Si mirem de nou l'exemple vist al Pla de produccio, tenim al quadre inferior les necessitats de personal:
COOPERATIVA DE PRODUCCIO DE SABONS ARTESANS
PREVISIO DE VENDES: 500 sabons.

¢Quins materials necessitem per produir 500 sabons?

o 50 kg de sabo base de glicerina - Preu 5 euros per kg. = 250 euros

e« 5 motles pera 10 sabons - Preu 2 euros per motle = 10 euros

o 20 palets de fusta - Preu 1,64 lot de 10 unitats - 3,28 euros _
« 50 ml. dolis essencials de diferents aromes - Preu 5 euros per 10 ml = 25 euros

o 2litres d'alcohol isopropilic - Preu 11 euros per litre = 22 euros

e 5 envasos per a microones - Preu 3 euros per un pitxer mesurador = 15 euros

o 25 metres de paper Kraft d'envasar - Preu 15 euros per una bobina de 25 metres - 15 euros

¢ B0 metres de corda de jute per envasar - Preu 2 euros per 50 metres. - 2 euros

TOTAL materials = 333,28 euros para produir 500 sabons

COST material unitari = 0,67 euros per cada sabé.

¢Quant de temps necessitem per produir 500 sabons?

Si fem 50 sabons en 1 hora... necessitarem treballar 10 hores per a fabricar 500 sabons.

cQuines installacions del centre necessitem per produir 500 sabons?
Necessitarem un taller amb un microones i una prestatgeria per deixar refredar els sabons.
Treballarem 1 hora cada dia perquée done temps de refredar el sabo.

4 )

cQuantes persones necessitem per produir i vendre 500 sabons?

Un equip de 3 persones per a fer sabons. Produiran 50 sabons cada hora. Total 10 hores
Un equip de 3 persones per a envasar els sabons. Envasaran 50 sabons cada hora. Total 10 hores
Un equip de 3 persones per a fer el marqueting (5 hores), la distribucioé (2 hores) i la venda (10 hores).

Podem afegir també un departament que s'encarregue de l'administracio, els comptes i les finances.

KL‘organigrama de la nostra cooperativa podria ser: )

PRODUCCIO ENVASAMENT MARQUETING ADMINISTRACIO
(3 persones) (3 persones) (3 persones) (1 persona)
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ACTIVITAT

..............................................................................................................

© Quivies séu les necessitats de personal i lorgavigrama de la vostra cooperativa:

..............................................................................................................



DEFINIR LES REMUNERACIONS | HORARIS

El Pla de recursos humans s’ha d'encarregar tambeé de definir les remuneracions o salaris del personal.
Aquestes paraules fan referéncia habitualment als diners que reben les persones a canvi del seu treball.
Tambeé s'anomenen contraprestacions.

Habitualment a les cooperatives escolars estan formades per persones socies que son també treballadores
de la cooperativa. Als estatuts s’haura establert si hi haura remuneracions o es distribueix d'alguna forma els
guanys de la cooperativa. Encara que €s habitual a les cooperatives escolars que les persones treballadores
no tinguen una retribucio directa i els guanys que dona lactivitat siguen per a fins socials. Aixo s'’haura de
definir a lAssemblea General i el Pla s'encarregara simplement de deixar per escrit quina sera la forma d'actuar
de la vostra cooperativa.

En qualsevol cas al Pla de recursos humans de les empreses esta definit també quina sera la remuneracio
de cada lloc de treball, segons el temps de dedicacio. Pot definir-se en un preu per hora de treball o un salari
mensual, pero habitualment sempre esta amb relacio al temps de treball.

Aixi mateix també s'haura de definir el Pla de treball amb els dies i horaris on es fara lactivitat.

ACTIVITAT

- Fiqueun al vostre pla de recursos humans els horaris i les
- remuneracions del personal:
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A LES EMPRESES
COOPERATIVES,
EL MES IMPORTANT

SON LES PERSONES
| EL BE COMU




ANALITZAR QUINA ES LA FORMACIO NECESSARIA

S’ha de pensar també en la formacio o qualificacié que s’han de tenir per desenvolupar cada tasca i
comprovar si les persones que han de fer-la tenen els coneixements necessaris per a portar-la a terme de
forma eficag i amb seguretat.

Es possible que cap persona de la cooperativa tinga experiéncia en les tasques que ha decidit fer la
cooperativa, pero aixd no ha de ser un impediment, ja que es pot realitzar una formacio prévia, siga acudint al
professorat 0 alguna persona propera a la cooperativa que tinga els coneixements. Tambeé es poden fer servir
videotutorials, cursets, etc.

Al nostre exemple, de fabricacio de sabons artesans, hi ha diverses técniques i caldra aprendre i crear un
metode de treball. Tambeé cal aprendre a fer un envas que siga atractiu i aprendre tot el que siga necessari
perqué el public objectiu el vullga comprar.

Aquest proces de formacio pot ser molt enriquidor i pot ajudar a veure quines son les millors aptituds i
habilitats de les persones que formeu la cooperativa, vos pot ajudar, fins i tot, a organitzar el treball d'una forma
molt meés eficacg i motivador.

ACTIVITAT

- LQuines necessitats de formacié € la vostra activitat?

- ;Com poden aconsequir adquesta formacié?
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El Pla econdmic financer consisteix en l'elaboracio de previsions economiques per avaluar la viabilitat
del negoci dins de la situacié economicofinancera actual i projectar el futur per a poder prendre
decisions correctes.

Les tasques a desenvolupar en aquest pla son:

Analitzar els costos de posada en marxa de lempresa i de desenvolupament dels diferents plans
de marqueting, produccio i recursos humans per determinar la viabilitat econdmic-financera de la
cooperativa.

Buscar formes de financament.

Elaborar la informacioé economica de despeses i beneficis de l'activitat.

Pla de tresoreria amb control de cobraments i pagaments.




ANALITZAR ELS COSTOS | BENEFICIS

Els Plans de Marqueting, Produccio i Recursos Humans que hem treballat anteriorment ens han ajudat
a definir els costos totals de la nostra activitat i també les previsions de vendes. Ara toca recopilar tota eixa
informacio per veure si la nostra activitat s viable economicament.

Si mirem de nou l'exemple vist a aquests documents veiem un resum dels costos de produccio:
TOTAL COSTOS Materials = 333,28 euros per a produir 500 sabons

TOTAL Recursos humans = 40 hores del personal x 0 euros = 0 euros per a produir 500 sabons

Aci caldra tenir en compte si a la vostra cooperativa escolar les hores de treball tenen una remuneracio
economica. Habitualment no la tenen, pero es poden repartir els beneficis al final de l'activitat (si hi ha) o
donar-los a una causa social.

TOTAL COSTOS Marqueting = 30 euros (per exemple, per imprimir cartells i fullets)

Aci caldra tenir en compte el que tingueu definit al vostre Pla de Marqueting.

TOTAL COSTOS PER A PRODUIR 500 SABONS:

333.28 + 0 + 30 = 363,28 EUROS

Tambeé tindrem en compte els beneficis que donara la venda dels nostres productes. En aquest sentit hem
de tenir en compte que no tenim clar i vendrem tots els productes que anem a produir, pet tant hem de
valorar diferents escenaris. També aquest punt ens pot ajudar a ficar un preu al nostre producte tenint en
compte aquests diferents escenaris i el preu de mercat.

Els sabons artesans, al mercat tenen un preu unitari que pot variar entre 1i 4 euros. Podem a més valorar els
seguents escenaris:

ESCENARI 1. ES VEN EL 50% DE LA PRODUCCIO
ESCENARI 2: ES VEN EL 75% DE LA PRODUCCIO
ESCENARI 3: ES VEN EL 100% DE LA PRODUCCIO

Aixi tindrem aquest resum de possibilitats d'ingresos per vendes:

INGRESSOS PERVENDES | 5 paonuccio | 75%PRODUCCIO | 100% PRODUCCIO
Unitats venudes 250 375 500

Venut a1 euro 250 € 375 € 500 €
Venut a 2 euros 500 € 750 € 1.000 €
Venut a 3 euros 750 € 1125 € 1500 €
Venut a 4 euros 1.000 € 1500 € 2.000 €
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Si a aquesta taula d'ingresos per vendes, li restem els costos, tenim aquestes possibilitats de beneficis:

BENEFICIS ESVENEL ESVENEL ESVENEL
50% PRODUCCIO 75% PRODUCCIO 100% PRODUCCIO

Unitats venudes 250 375 500

Venut a 1 euro -113,28 € 11,72 € 136,72 €

Venut a 2 euros 136,72 € 386,72 € 636,72 €

Venut a 3 euros 386,72 € 761,72 € 1136,72 €

Venut a 4 euros 636,72 € 1136,72 € 1.636,72 €

Com no tenim seguretat de quin és l'escenari que ens trobarem, despres de veure aquesta taula queda clar
que el preu que hem de donar als nostres sabons ha d'estar entre 2 i 5 euros. Ja que ficant el preu a 1 euro ens

arrisquem a tindre perdues o a guanyar molt poc.

A lhora de triar preu també hem de tenir en compte que com meés alt és el preu, les possibilitats de vendre

son meés baixes, perd encara aixi sembla que la millor opcio és ficar un preu de 4 euros, ja que en el pitjor dels
escenaris guanyem el mateix que en el millor dels escenaris ficant el preu més baix i aquest preu ens dona la

possibilitat de guanyar més si el nostre producte té bona acceptacio al mercat.

Amb esta analisi podem dir que la nostra activitat és VIABLE si fiquem un preu de venda entre 2 i 4 euros.

AT AT __

Sequivt esduema aue acabem de veure amb la fabricacis de sabons artesans, analitzen la
© VIABILITAT de lactivitat triada per a la vostra cooperativa, analitzant els costos i els
. possibles ingressos seqovs els diferents escenaris de vendes.



BUSCAR FORMES DE FINANCAMENT

La nostra activitat d'exemple, la venda de sabons artesans, al ser una activitat de venda de productes,
requereix fer una inversio inicial que ens permeta portar a terme la produccio, abans de comencar a tenir
beneficis que vindran de la venda de productes. Necessitem 363,28 euros per poder comprar materials i
comengcar a produir. Quan tinguem les primeres vendes de sabons, recuperarem eixa inversio i podrem tornar
els diners. Per aconseguir aquestos diners tenim varies opcions. Podem triar alguna o combinar-les:

Capital propi: Es la forma més comuna per a finangar la creacié d'un nou negoci. Aquest tipus de
financament és el més recomanable perqué aixi no estem obligats a pagar interessos ni a haver de
retornar els diners. El capital propi esta format per aportacions dels socis de la cooperativa. Perd pot
resultar insuficient per a iniciar lactivitat. Imaginem que la nostra cooperativa de sabons artesans te 10
persones socies. Si cadascuna fica 10 euros per a iniciar l'activitat, la cooperativa tindra 100 euros de
capital propi.

Familiars i amistats: Si no comptem amb suficient capital propi, una bona alternativa és demanar diners
prestats a familiars, els quals és molt probable que accepten si &s que sén conscients de la nostra
capacitat i responsabilitat. Lavantatge d'aquest tipus de financament, &s que en general no estem
obligats a pagar interessos, ni estem obligats a haver de retornar els diners tan prompte, la qual cosa
ens permet treballar tranquiltlament en la creacio del nostre nou negoci, sense estar pressionat per
haver de retornar els diners en una data limit.

Préstec del centre escolar: Tambeé podem demanar al centre escolar que ens faga un préstec. Encara
que és possible que tinguem que tornar els diners en un termini determinat.

Bancs i altres entitats financeres: Una altra forma de financament per a la creacié d'un negoci és
sollicitar diners prestats al banc. Aquest tipus de financament és meés dificil d'accedir, ja que els bancs
solen atorgar crédits només a negocis en marxa i amb determinada experiencia en el mercat, i no a
negocis que comencen. No obstant aixd, accedir a un crédit bancari per a iniciar un nou negoci no s
impossible si la idea és atractiva i esta confirmada per l'elaboracio d'un bon pla de viabilitat.

En el cas de la nostra cooperativa de fabricacio de sabons artesans, les persones socies decideixen aquestes
fonts de financament:

Font de financament Quantitat
Capital propi 100 euros
Familiars i amistats 150 euros
Préstec del centre escolar 120 euros
TOTAL 370 euros

ACTIVITAT

Quins seram els vostres fous de finangament i amb quines quantitats:

Capital social:

: Fawmiliars | amistats:

Centre escolar:

Banc | altres entitats financeres:
: TOTAL:
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ELS COMPTES SEMPRE
BEN CLARS




ELABORAR INFORMACIO ECONOMICA

Es important dur un control dels ingressos i despeses de l'empresa. Per aco caldra controlar, amb els seus
deguts justificants, tota la informacio de vendes o ingressos i despeses. A aco se li sol anomenar informacio
comptable. Esta informacio es pot fer per escrit en els llibres comptables (es poden trobar a les papereries) o
tambeé es pot fer digitalment amb programes que s'anomenen fulls de calcul (Excel, Calc, Numbers, etc.).

Caldra portar 2 Uibres o fulls de calcul:

Llibre de tresoreria: Serveix per a anar controlant les entrades i eixides de diners, siga que tinguem els
diners en efectiu o en un compte bancari. Si utilitzem els dos haurem de portar un full per a controlar
cadascun. Aquest document ens donara en cada moment un SALDO que ha de coincidir amb els diners
que hi ha a la caixa o al compte corrent. En eixos documents portarem un control dels diners que entren
(cobraments) i els que ixen (pagaments). A continuacio teniu lexemple de Llibre de tresoreria de la
cooperativa de fabricacio de sabons.

DATA CONCEPTE COBRAMENTS | PAGAMENTS SALDO
15/05 SALDO INICIAL 0€
16/05 Aportacions Capital Social 100 € 100 €
18/05 Compra d'olis essencials 25 € 75 €
20/05 Aportacions familiars i amics 150 € 225 €
20/05 Préstec centre educatiu 120 € 345 €
22/05 Compra sabo base glicerina 250 € o5 €
23/05 Compra motles sabons i palets fusta 13,28 € 81,72 €
23/05 Compra Alcohol hisopropilic 22 € 50,72 €
23/05 Compra envasos microones 15 € 44,72 €
15/06 Compra paper Kraft i corda de jute 17 € 2772 €
18/06 Vendes mercadet escolar 152 € 179.72 €
19/06 Vendes mercadet escolar 80 € 250,72 €
20/06 Devolucio préstec centre educatiu 120 € 139,72 €
21/06 Vendes mercadet escolar 100 € 230.72 €
21/06 Devolucio aportacions familiars/amics 150 € 89,72 €
22/06 Vendes mercadet escolar 150 € 230.72 €
TOTALS 852 € 612,28 € 239,72 €
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+  Llibre d'Ingressos i despeses: Al llibre d'ingressos i despeses tindrem un control dels costos i els
ingressos que anem obtenint de les vendes. Aquest Llibre ens donara informacio de com va el nostre
benefici. Com veieu a la taula hem eliminat totes les operacions de financament i nomes estan les
relacionades amb lactivitat de lempresa:

DATA CONCEPTE INGRESSOS DESPESES BENEFICI
18/05 Compra d'olis essencials 25 € -25 €
22/05 Compra sabd base glicerina 250 € -275 €
23/05 Compra motles sabons i palets fusta 13,28 € -288,28 €
23/05 Compra Alcohol hisopropilic 22€ -310,28 €
23/05 Compra envasos microones 15 € -325,28 €
15/06 Compra paper Kraft i corda de jute 17 € -342,28 €
18/06 Vendes mercadet escolar 152 € -190,28 €
19/06 Vendes mercadet escolar 80 € -110,28 €
21/06 Vendes mercadet escolar 100 € -10,28 €
22/06 Vendes mercadet escolar 150 € 130,72 €
TOTALS 852 € 612,28 € 139,72 €

Si els ingressos generats superen les despeses, activitat inancera de lempresa marxa bé i el balang sera
positiu. En cas contrari, la xifra sera negativa i caldra posar en marxa mesures perque aco canvie en el futur,
com augmentar el preu dels productes o produir i vendre meés quantitats.

Podeu demanar ajuda al personal docent que done les assignatures d’economia, segur que vos podra ajudar a
portar els comptes. Potser al principi vos resulta complicat, perd veure-ho que vos resultara molt util per saber
com marxa la vostra cooperativa a nivell economic.

ACTIVITAT

- Feu els vostres llibres de Tresoreria i d'Tugressos i despeses i apunten duin és el vostre

SALDO.




ELABORAR EL PLA DE TRESORERIA

§ CoePLRATIVES

> ESCe] aRS

El Pla de tresoreria €s un document en el qual es reflecteixen les eixides (pagaments) i entrades (cobraments)
de diners, sobre les operacions que estima realitzar la cooperativa durant un horitzé temporal
determinat.

Serveix com a instrument de control de la tresoreria de la cooperativa, informant de la situacio de liquiditat
del projecte i de les necessitats de financament a curt termini (en confeccionar-ho es detectara de forma
anticipada si amb els cobraments previstos es va a poder fer front als pagaments estimats).

En tot moment cal procurar que a lempresa no li falten diners i puga fer front a totes les seues obligacions de
pagament i aixi evitar situacions desagradables. Mitjangant la confeccio del pla de tresoreria es coneix amb
antelacio les necessitats de diners en moments puntuals, es podra pensar amb meés tranquillitat com resoldre
aquest problema, recorrent a algun tipus de finangament a curt termini com els que s'han vist en aquest
document.

RECORDEU que el Pla de tresoreria es fa sempre sobre prediccions de futur, ja que el que va passant en el dia
a dia ja es reflecteix al llibre de Tresoreria que hem vist al punt anterior.

CONCEPTE GENER FEBRER MARC

A. SALDO INICIAL 125 € 240 € 150 € 70 €
Pagos a proveidors/compres 15 € 150 € 200 €

Devolucio de deutes 20 € 20 € 20 €

B. TOTAL PAGAMENTS 35€ 170 € 220 €

Vendes previstes de productes 150 € 80 € 60 €

C. TOTAL COBRAMENTS 150 € 80 € 60 €

SALDO FINAL (A-B+C) 240 € 150 € -10 €

ACTIVITAT

- Feu el Pla de tresoreria de la vostra cooperativa,

71









El Pla de viabilitat és el document que aglutina tot analisi que ja hem fet amb la resta de Plans
(marqueting, produccid, recursos humans i econdomic-financer) i conté tota la informacié important
que fa falta per poder posar en marxa la nostra cooperativa escolar.

El contingut d'aquest document ens ajudara a concretar més detalls, ens dira si el projecte és viable i ens
permetra ficar en comu tots els aspectes necessaris per portar a terme les nostres idees.

Amb el Pla de viabilitat podrem saber si la nostra idea de cooperativa és econdmica i comercialment
possible o no. Ameés el PLA DE VIABILITAT és un document que podem utilitzar per a presentar al centre
escolar o per a demanar un préstec o altre tipus de financament extern.

FASE
PREVIA

Qui forma el grup
Quina és l'activitat a
realitzar

Public objectiu
ESTUDI DE Marca

MERCAT Distribucio i venda
Preus

Installacions i Publicitat
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Procés productiu
Compres
Proveidors

PLA
RECURSOS PLA

HUMANS ECONOMIC-
FINANCER




FASE PREVIA

ANALISI DELS AVANTATGES | INCONVENIENTS DE CREAR UNA EMPRESA

Quin és lobjectiu o els objectius personals que volem aconseguir per mitja de la posada en marxa de la
cooperativa escolar?

Avantatges / inconvenients per a la persona o grup de persones que formaran la cooperativa

Avantatges / inconvenients per al centre escolar i l'entorn.

ANALISI DE LES CARACTERISTIQUES DEL GRUP EMPRENEDOR

Quines caracteristiques han de tindre les persones que treballaran la cooperativa? Les tenim? Estem
disposades a adquirir-les?

Quina experiéncia personal o formacio tenim en lambit que desenrotllarem?
Quina experiencia o formacioé tenim en lambit de gestio?

En cas de falta d'experiéncia o formacio, en quins aspectes és necessari formar-se i aprofundir per a
facilitar la posada en marxa del projecte, com ho podem solucionar?

LA IDEA

DEFINICIO DE L'ACTIVITAT A REALITZAR

Hem de buscar informacio sobre la idea? On?

Que opinen els companys del centre, els familiars, amics o coneguts sobre la nostra idea, i de
professionals qualificats en lambit? Son positives o negatives?

Quines son les caracteristiques de la idea que ens fa pensar que és interessant i rendible?

Que necessitem per a decidir-nos i com podem posar en practica la nostra idea?

Podem fer un llistat amb aquesta informacio:
MEMBRES DEL GRUP: Dades de les persones que formareu la cooperativa escolar: Nom i telefon.

DESCRIPCIO DE LA IDEA: Definir la idea de negoci que tenim, no sols en qué consistira concretament
la nostra activitat, sind en que forma la durem a terme. Si per exemple ens anem a fer samarretes,
descriurem com realitzarem la venda, fent insisténcia en els serveis que oferirem als nostres clients.
Explicar breument:

- les raons per les quals ens hem decidit fer eixa activitat en concret,

- lexperiéncia i coneixements que tenim sobre eixe sector o activitat,

- quines funcions farem cadascu de nosaltres dins la cooperativa.

PRODUCTE O SERVEI: Descriure els productes o serveis que oferirem detallant aspectes que son
especialment interessants per als nostres clients, com el seu preu.

PUBLIC OBJECTIU: Cal definir qui sera qui comprara els nostres productes o serveis i per quins canals
arribarem a ells (venda directa, venda on-line, venda al centre educatiu, etc.).

IMATGE: Es bo reflexionar sobre la imatge que volem transmetre al nostre public objectiu, eixa imatge
es concretara en la nostra marca comercial i en com presentem el nostre producte. També ens ajudara
a definir la nostra estrategia de marqueting i publicitat.

COMPRES: Analisi de compres. Indicar els qui seran els nostres proveidors i basant-se en quins criteris
els hem triat: la relacio qualitat-preu que ens ofereixen, les formes de pagament amb que treballen,
terminis d'entrega, el servei post-venda, etc.
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ESTUDI DE MERCAT

Ens podem fer preguntes com:

Existeixen ja potencials clients? Qui son?
Quines son les seues caracteristiques?
Hi ha altres empreses o cooperatives que duguen a terme la mateixa activitat?

Que ofereixen i a quin preu?

Amb aquestes reflexions es pretén analitzar si hi ha molta o poca competéncia, per a determinar si hi ha
un buit de mercat que faga que la nostra activitat puga ser rendible. Es tracta d'estudiar com s'atenen les
necessitats del nostre public objectiu i com les atendrem nosaltres.

Els passos per al nostre estudi de mercat son:

Identificar el nostre public objectiu: Com hem vist és una part fonamental del procés que donara éxit
a la nostra activitat. Necessitem saber per a qui és el nostre producte o servei? Qué ninxols o grups de
persones ho consumiran? Qué necessiten i com podem connectar-te amb elles?

Investigar la nostra competéncia o les empreses que fan la nostra mateixa activitat: Ens fixarem
en les empreses que venen productes semblants o iguals als nostres, observarem els preus amb que
funcionen, serveis que ofereixen, promocions que utilitzen per a atraure clients, on estan situats i com
arriben als seus clients. Pot ser molt interessant intentar identificar els punts forts i debils de la nostra
competéncia, aixo ens ajudara a definir lactivitat.

Interactuar amb la nostra audiencia: Lobjectiu és aprendre mes sobre el que troben valuos en el teu
producte o servei, com els esta ajudant i que els agradaria veure. A més, mostrant aquesta proximitat,
els teus clients se sentiran tinguts en compte i sera més facil poder fidelitzar-los.

Compilar les dades: Per ultim cal analitzar totes les dades i veure com afecta tota aquesta informacio a
la nostra idea de negoci.

?

mercat




PLA DE MARQUETING

E CoePERATIVES

B\ EScelarg

El marqueting és el conjunt d'activitats que desenvolupa una empresa per a satisfer les necessitats i desitjos
dels consumidors amb la intencid d'aconseguir beneficis.

Per tant, al nostre Pla de marqueting. haurem de definir tots aquests aspectes, com son:

Quins productes o serveis anem a oferir?

Quin nom posarem a la cooperativa?

Quina imatge volem donar de la nostra cooperativa?

Quina sera la marca dels nostres productes?

Quin sera l'envas i lembalatge que utilitzarem per als nostres productes?
Quins canals de distribucio i venda farem servir?

Quin preu ficarem als productes?

Com donarem a conéixer els nostres productes (publicitat, catalegs, xarxes socials, etc.).

Aquestes questions ja s’han definit al Pla de marqueting, aixi que nomeés caldra traslladar al Pla de viabilitat
les vostres conclusions.
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PLA DE PRODUCCIO | RECURSOS HUMANS

| CoePLRATIVES

5 ESce]aRS

El Pla de Produccio té com a objectiu descriure les operacions de l'empresa, és a dir, el procés de fabricacio
del producte o de prestacio del servei, aixi com els recursos humans, materials i tecnoldgics necessaris per al
funcionament d'aquestes operacions.

En aquest Pla de produccio definirem aspectes com:

Quines fases componen el procés productiu de la nostra cooperativa escolar?

On fabricarem els nostres productes?

Quines installacions necessitarem?

Quina matéria primera i subministraments necessitarem per a obtindre el producte / servei final?
Haurem de disposar d'un estoc?

Quina maquinaria i ferramentes necessitarem per a la fabricacio?

Necessitarem mitjans de transport? Quins?

Quins poden ser els nostres proveidors més habituals? Quines condicions de pagament podem
negociar amb els proveidors?

Com organitzem l'activitat de la cooperativa entre les persones socies? Com distribuim els diferents
treballs i responsabilitats? Quin nombre de persones sén necessaries i que han de fer? Quin sera el
nostre organigrama?

Igual que al punt anterior, tindreu resoltes totes aquestes qlestions al Pla de produccio i el Pla de recursos
humans, aixi que homés caldra traslladar al Pla de viabilitat les conclusions.




PLA ECONOMIC-FINANCER

E CoePERATIVES

B\ ESCelarg

El Pla economic financer consisteix en 'elaboracio de previsions economiques per avaluar la viabilitat del
negoci dins de la situacio econdmic-financera actual i projectar el futur per a poder prendre decisions
correctes.

En aquest pla hem de donar resposta a questions com;

Quin és el nostre capital social inicial i de quins recursos economics disposem?

Quins seran els costos per a posar en marxa la nostra activitat i com cobrirem eixos costos?
Necessitarem algun tipus de préstec? De quina quantia? En quines condicions? Amb quines garanties o
avals podem comptar?

Podem accedir a algun tipus de subvencions o ajudes economiques de ladministracié publica?
Quines despeses i beneficis tindra la nostra activitat en els diferents escenaris de vendes?
Quina sera la nostra previsio de tresoreria?

Qué farem amb els beneficis?

Aquestes questions ja s’han definit al Pla economic-financer, amb aquesta informacio completarem el nostre
pla de viabilitat. Amb aquesta informacié podrem saber si l'activitat €s viable des del punt de vist economic i de
solvéncia financera, que s una questio fonamental per a decidir dur a terme la nostra cooperativa escolar.
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ACTIVITAT

Per a fer el Pla de viabilitat aglutinvarem en un document tota la informacié esmentada:

. o NOW DELS MEMBRES DEL GRUP

. o DESCRIPCIO DE LA IDEA

. o ESTUDI DE MERCAT

! o PLADE MARQUETING:

: e Productes o serveis.

o Piblic objectin.

* Now de la cooperativa, imatae i marca comercial,
e Ewuvasos i embalatges.

e Canals de distribucié i venda,

e Preus de venda i vendes estimades.

: e Publicitat i propaganda.

. o LA DE PRODUCCIO T RECURSOS HUMANS:

: e Definicié del procés productin,

o Localitzacié i installacions.

o Eguipament.

e  Wateries primeres | altres aprovisionaments.
e  Witjans de trawsport.

e TProveidors.

: e Orgavigrama | organitzacié del treball productin i de gestis.
o PLA ECONOWMIC-FINANCER:

: e Definicié del capital social.

e Control de costos icials 1 costos de produccié.
e  TFinavncament exteru.

o Despeses | beneficis de 'activitat,

e Plade tresoreria amb control de cobraments i pagaments.

RECORPA QUE... tota aduesta informacié servira per a portar
- endavant el projecte cooperatiu de forma organitzada i plavificada.

- També ajudara a veure si la idea cooperativa és econdimica |

- comercialment possible. A més el PLA DE VIABILITAT és un document
- gue es pot ufilitzar per a presentar al centre escolar o per a demanar

- un préstec o altre tipus de finangament extern.



IDELS PER A MONTAR
ONA CeoPERATIVA ESCo[aR

ORGANITZAR ESDEVENIMENTS




Si heu decidit muntar una cooperativa escolar aquest curs, pot ser una bona idea plantejar l'organitzacio
d'un esdeveniment. Es una activitat d'equip que vos pot proporcionar moltes satisfaccions i aportar
beneficis solidaris i de cohesio social.

Existeixen molts tipus d'esdeveniments, com l'organitzacio d'una cursa esportiva, un concert, una fira o
una setmana cultural en el vostre centre educatiu, entre molts altres exemples. Aquests actes permeten
implicar a tota la comunitat educativa. Encara que siga la cooperativa escolar la que s'encarregue de la
seua organitzacio, en l'esdeveniment podran participar la resta de lalumnat del centre i fins i tot implicar
altres centres o a la resta de ciutadania del vostre poble o ciutat.

Els esdeveniments requereixen molt de treball d'organitzacioé i per a garantir el seu éxit hauran de

planificar-se amb molt de temps d'antelacio, per la qual cosa és recomanable comencar a treballar des
del principi del curs. Aquesta activitat vos aportara una experiéncia que amb tota seguretat sera important
per al vostre futur professional.

Hi ha alguns conceptes basics que son comuns a tota classe d'esdeveniments, perd en les vostres
primeres reunions podeu comencar a plantejar aquells temes que us resulten més interessants

i connecten millor amb les vostres inquietuds i aficions. Podreu comencar també a identificar les
problematiques que se vos presentaran i com estar preparats per a afrontar-les.

Esperem que aquesta guia vos resulte d'utilitat i vos anime en aquesta gran tasca.

CAMPIONAT
D'ESCACS

CONCERT
DE MUSICA




EXEMPLES D'ESDEVENIMENTS

Hi ha una gran varietat d'esdeveniments que poden organitzar-se
i que podem classificar en aquestes categories:

«  Esportius: cursa (en bicicleta, running, duatlo), partit, campionat (futbol, basquet, escacs, jocs de taula..)

+ Académics: fires, exposicions cientifiques, conferéncies, taules de debat, tallers, seminaris, escoles
d'estiu, demostracions tecnologiques, graduacions...

+  Culturals: exposicions, concerts de musica, obres de teatre o dansa, cicle de cinema, concursos
literaris o grafics, fira d'artesania i manualitats o gastrondmica, fira de cooperatives escolars, jornada
de voluntariat, (cap de) setmana cultural (que pot incloure taules de debat, tallers, conferencies,
exposicions..), creacio d'un mural per al centre educatiu...

+  Socials: discoteca mobil, festa de fi de curs, gimcana, festes tematiques, jornades de portes obertes..

+  Gastronomics: concurs de paelles, fira de la tapa, productes ecologics, mostres de cuina saludable..

OBJECTIUS

Es important, en primer lloc, pensar quins son els vostres objectius. On destinar els beneficis de 'esdeveniment
i quin és el public objectiu al qual voleu arribar. Aquests objectius poden connectar-se als que ja teniu definits
en la vostra cooperativa escolar. Caldra definir-los des del principi i ens ajudaran a prendre les decisions durant
lorganitzacio:

+  Objectius economics: Quants diners esperem aconseguir? On aniran destinats? Per al viatge de fide
curs, una ONG o per a aportar al centre educatiu? Podrem aconseguir una part per avancat o no?

+ Objectius de public i d'impacte: Volem fer un esdeveniment massiu o tindrem un limit d'aforament?
Quin és el perfil de gent que volem atraure? Com podem fer lesdeveniment atractiu per al nostre
public? Necessitem crear a més un impacte en la nostra societat del voltant o fer un acte mes privat?

< Objectius socials: Podeu aprofitar per a tractar temes que vos interessen, com el medi ambient,
l'economia social i solidaria, els esports, la gastronomia, la musica, la dansa, el teatre, lart, el cinema, la
literatura, la tecnologia. l'educacio, el feminisme, etc. Definir aquests objectius vos pot ajudar a 'hora de
triar la forma que agafara el vostre esdeveniment.

+  Objectius solidaris: Si treballeu en conjunt amb una causa o collectiu social de la vostra comunitat,
cal considerar les necessitats d'aquest. Potser és una ONG que vol recaptar fons, o un collectiu que vol
visibilitzar la seua situacio en la societat i donar-se a coneixer..

>

-
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ORGANITZACIO DEL TREBALL

L'organitzacio d'un esdeveniment implica moltes tasques que podeu distribuir entre el vostre equip:

Organitzacio i planificacio: L'éxit del vostre esdeveniment es basa en una bona planificacio. En pensar
en tots els detalls i organitzar-los amb temps perque tot estiga a punt quan arribe la data assenyalada.
Sobretot cal portar a terme tasques de coordinacié i control sobre la resta d'arees de treball.

Economiques: Es important fer una bona planificacié d'ingressos, buscar patrocinis i fer una bona
captacio de fons, aixi com definir molt be quines seran les despeses o buscar aliances amb el centre
educatiu, empreses i institucions que puguen aportar gratuitament allo que necessitem.

Marqueting: Una altra tasca fonamental és que trobeu els canals de difusid perqué el vostre public
objectiu tinga la informacio necessaria per a poder participar de lactivitat o les activitats que organitzeu.
Cal motivar a la participacio, pensar en aquelles coses que ho poden fer més atractiu i interessant. Fins i
tot podeu pensar en premis o trofeus, siguen economics o materials.

Socials: Establir una bona relacio amb els patrocinadors, convidar autoritats i apropar-se per contar el
vostre projecte a altres escoles o collectius.




PAS A PAS D'UN ESDEVENIMENT

§  CosPLRATIVES

> ESCe] aRS
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ORGANITZACIO D'UNA CURSA ESPORTIVA

Es pot organitzar una cursa esportiva de bicicleta, running, duatlo, etc.

Normalment una cursa esportiva es fa en un entorn urba sobre superficie asfaltada i pot tenir una distancia
entre 1i 12 km. El més habitual per a curses solidaries sol ser de 5 km.

Si el vostre centre educatiu té installacions que permeten fer la cursa.. encara que siga en un circuit circular
nomeés caldra parlar amb la direccio del centre i triar una data. En cas contrari cal comptar amb la implicacio
de UAjuntament del vostre poble per a triar el lloc i data. El vostre Ajuntament vos donara els permisos,
recursos, serveis medics i vos ajudara a l'hora de donar difusio¢ a la cursa.

Cada Ajuntament té procediments i terminis diferents per aixd és important que vos informeu i estigueu en
contacte amb la persona o departament que porte aquestes coses.

Una volta tingueu els permisos, tindreu que sollicitar tambe els serveis necessaris (Policia Local,
ambulancies, etc)) per a poder garantir la millor seguretat. Es possible que hageu de contractar també un
segur de responsabilitat civil amb una companyia d'assegurances.

¢Qué més coses vos faran falta?

Tanques per a marcar el recorregut (també podeu demanar a l'Ajuntament).

Dorsals.

Avituallament per a les persones patrticipants (aigua, xocolatines o snacks).

Premis.

Arcs de senyalitzacié d'eixida i meta (o altres maneres de senyalitzar).

Cronometratge.

Recursos humans (personal abans, durant i després de la cursa per a les diferents zones i funcions).

Si el vostre pressupost ho permet, també es poden fer samarretes per a les persones que participen de
la carrera i contractar un equip per a fer fotos i material audiovisual.

També podeu contractar musica o entreteniment durant el recorregut o a la linia de meta.
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Promocio de la cursa:

S'ha d'obrir amb temps la inscripcid per a saber quantes persones participaran de la cursa. Per tant

és important fer difusio i gestionar un sistema d'inscripcions. També haureu d'enviar a les persones
interessades un mail de confirmacié amb totes les informacions necessaries (data, condicions en cas
de no participacio, recollida de dorsals, etc.)

Igualment s'ha d'informar de qualsevol modificacio que es puga produir en les condicions de la carrera.

Recordeu també donar les gracies a les persones participants una volta finalitzada la cursa i
remetre un enllag per poder consultar les marques i les fotos i videos de l'esdeveniment.

Podeu publicar en xarxes socials les fotos i publicacions d'agraiment a les persones participants, a les
entitats patrocinadores i a lAjuntament.

Informeu-vos si al vostre poble o barri hi ha clubs o associacions esportives per informar sobre la
cursa i animar-los a participar.

Aspectes economics:

Normalment les persones participants fan una aportacio econéomica solidaria per la seua participacio
en la cursa. Una volta definit aquest preu i amb el llistat de persones participants podeu fer una
estimacio dels ingressos directes.

Haureu de fer també un pressupost de les despeses (segur de responsabilitat civil, dorsals,
avituallament, premis, senyalitzacié, samarretes, material audiovisual, etc.)

Podeu parlar en empreses o entitats del vostre entorn per a demanar patrocinis a canvi de ficar el
seu logotip al cartell de la cursa, a les samarretes o als arcs de senyalitzacio d'eixida i meta. Aquestes
aportacions poden ser economiques o materials, per exemple podeu anar al supermercat proper

al vostre centre educatiu i demanar l'aportacio de lavituallament. O parlar amb alguna empresa de
senyalitzacio que es faga carrec dels arcs de senyalitzacio.

Tambeé podeu oferir lanomenat “dorsal 0™, que la gent pot adquirir fent aportacié economica per a
lesdeveniment, pero que no participara en la cursa.




Temps d'organitzacio

Contactaramb

Pressupost aproximat

Fonts d'ingresos

Duracioé
Llocs més apropiats

Equips o installacionsW

Necessitat de voluntariat per a donar suport al
esdeviniment

Necessitat de cartell o imatge

Canals de difusioé

6 a 8 mesos

Direccié del vostre centre educatiu
Ajuntament

Companyia d'assegurances
Empreses o entitats patrocinadores
Voluntariat per a vigilar la cursa

3.000 euros

Inscripcions / dorsals
Dorsal “0”
Aportacions d’empreses o entitats patrocinadores

Esdeveniment puntual
entorn urba amb permis de l'Ajuntament

Tanques per a marcar el recorregut

Dorsals

Avituallament per a les persones participants (ai-
gua, xocolatines o snacks)

Premis

Arc de senyalitzacio per a l'eixida i la meta
Cronometratge

Recursos humans (personal abans, durant i des-
prés de la carrera per a diferents zones i funcions)

Si

Si, es recomanable

Inscripcions i informacio directa a les persones
inscrites

Cartells

Xarxes socials

Informacio als taulers d'anuncis del vostre centre
educatiu
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ORGANITZACIO D'UN ESPECTACLE

Com veurem a continuacio moltes de les tasques a realitzar son comunes per a tota classe d'esdeveniments,
pero hi ha algunes particularitats técniques en cada tipus.

Organitzar un espectacle de dansa, teatre o musica, per exemple, pot ser molt atractiu per a la comunitat
educativa. Un esdeveniment ludic per a gaudir de musica, ballar, riure. Pot ser molt divertit. Pero també té
molta feina d'organitzacio.

Si optem per un concert de musica, cal tindre en compte que hi ha molts grups i estils musicals que poden ser
interessants. Des de la musica pop. el jazz, el hip-hop, el folk, techno, etc. Es important conéixer quins sén els
gustos musicals de lalumnat del vostre entorn i encertar a 'hora de triar als grups. Poden actuar un o diversos
grups, perd sempre €s mes facil tecnicament si actua sols un grup.

Es possible que dins de 'alumnat del vostre centre compteu amb persones que formen part de grups
musicals locals. Pot ser molt ric donar a conéixer eixos grups. Parleu amb el personal docent de les
assignatures de musica que possiblement coneixen algu del vostre entorn que puga fer un concert.

Normalment els grups musicals tenen un caché (o preu per actuacio) pero en el cas d'un concert solidari,
moltes vegades actuen de forma gratuita per a collaborar amb la causa solidaria.




Que fara falta?

Definir en quin Wloc podem organitzar el concert. Pot ser una sala (per exemple el pavelld d'esports) o a
Laire liure (al pati del vostre centre educatiu). També podeu demanar permis per a fer-lo en alguna sala
especialitzada del vostre entorn: sala de concerts, teatre, auditori, etc. O als carrers del vostre barri o
poble (recordeu informar-vos de la normativa municipal). Pot ser important, a 'hora de triar el lloc, tindre
en compte si compta amb elements i personal tecnic, neteja, ventilacio, accessibilitat per a persones
amb mobilitat reduida, etc.

Fara falta comptar amb un escenari. Si feu el concert en un lloc com un auditori o teatre, lescenari
ja estara muntat. Si el feu a laire lliure és possible que siga necessari contractar una empresa que
s'encarregue del seu muntatge.

Per a un concert musical son fonamentals els elements técnics, tot el relacionat amb el so, les
llums, etc. Normalment els grups musicals professionals tenen un document anomenat rider técnic
on s'especifiquen les seues necessitats en aquest sentit. Caldra llogar o aconseguir eixe material.
Normalment les empreses que munten els escenaris també vos poden installar tot el material tecnic
que necessiteu.

També és necessari personal especialitzat per a muntar i controlar les questions técniques durant

el concert. Pot ser que siga aportat pel mateix grup contractat o que estiga disponible en la sala de
concert que tingueu prevista. Si no és aixi i ho heu de contractar cal tenir-ho en compte a l'hora de fer el
pressupost.

Cal contemplar tambe el tema de la seguretat. Per una banda controlar quin és laforament o nombre
maxim de persones que podran accedir al lloc triat, mesures contra incendis, personal de seguretat. A
vegades pot resultar interessant comptar amb la collaboracio de la Policia municipal o Ambulancies si
es concentra un nombre gran de persones.

Es possible que també us toque fer alguns tramits amb 'Ajuntament del vostre poble, a la SGAE o
contractar segurs de responsabilitat per si hi ha qualsevol incident.

Podeu ficar una parada de venda de begudes o snacks perque la gent puga consumir durant el
concert. Aixd és especialment interessant si s un concert de ballar, on el public té gust de consumir
begudes refrescants per a rehidratar-se. Cal tindre en compte que esta prohibida la venda de begudes
alcoholiques a persones menors d'edat. La venda de begudes i snacks pot aportar un benefici
economic extraordinari, pero cal incloure a la planificacio i encarregar-se de comprar (0 demanar
patrocini en especies a algun supermercat) i ficar personal per a la seua venda durant tot el concert.

Quan tingueu clar tots aquests aspectes podreu saber quins son els costos aproximats del concert (el
pressupost) i el nombre de persones que podran accedir al recinte. Per tant podreu ja calcular quin
preu podreu posar a les entrades del concert. En aquest sentit heu de tenir en compte les possibilitats
economiques del vostre public objectiu, ficant un preu per Uentrada assequible.. Si no vos quadren

els numeros i multiplicant laforament pel preu de les entrades no vos dona una quantitat superior al
pressupost, sera necessari buscar patrocinis i collaboracions economiques. També podeu vendre
entrades de Taquilla 0, persones que poden comprar una entrada per collaborar amb la causa solidaria,
pero no acudiran al concert.

(COSTOS + BENEFICI QUE VOLEU ACONSSEGUIR) ¥ NOMBRE DE PERSONES = PREU ENTRADA
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Venda d'entrades

L'entrada és el document que acredita el dret a accedir al recinte del concert. Les entrades es poden vendre
en alguna d'aquestes modalitats:

- Fisicament, venent-les directament a canvi de diners en efectiu.

En linia a traves de la taquilla virtual: Avui en dia hi ha aplicacions en linia i pagines web que faciliten
aquesta venda com https:/weezevent.com/es/

+ Entaquilla, el mateix dia del concert. Cal considerar que si espereu al dia de l'esdeveniment per
vendre les entrades, no podreu preveure els beneficis que obtindreu, i per tant assumireu més riscos
economics.

A més caldra pensar en un sistema de control d'accés el dia del concert perqueé siga agili no es generen
cues a l'hora d'accedir al recinte.

Difusio:

Pel que fa a la difusio, una de les coses mes
importants s crear una imatge o un cartell
del concert. Al cartell es ficaran totes les
dades fonamentals: lloc, data, grup o grups
que actuen, finalitat solidaria, preu de les
entrades i on es poden aconseguir. Si teniu
empreses patrocinadores caldra ficar també al
cartell els logotips d'aquestes empreses.

També podeu crear una pagina web amb tota
la informacio relativa al concert.

Podeu imprimir i penjar cartells pel vostre
centre educatiu i també utilitzar les xarxes
socials (Instagram, TikTok, Twitter, Facebook,
WhatsApp. etc) per a llancgar el cartelli lenllac
de venda d'entrades.




Temps d'organitzacio

Contactaramb

Grup o grups que actuaran al concert (comprovar
disponibilitat de dates i caché o preu de lactuacio).

Pressupost aproximat

Fonts d'ingresos

Empreses o entitats patrocinadores

Duracio

Llocs més apropiats Auditoris, teatres o llocs a Laire lliure

Equips o installacionsW

Necessitat de voluntariat per a donar suport al

esdeviniment

Necessitat de cartell o imatge

Canals de difusioé

6 a 8 mesos

Sala de concert o empresa per a muntar escenari
Empreses o entitats patrocinadores.

Voluntariat per ajudar a controlar l'accés al concert.

1.000 euros

Venda d'entrades
Taquilla o

Esdeveniment puntual

Escenari.

Equip técnic (equip de so, altaveus, microfons,
etc.).

Personal tecnic.

Aplicacio de venda d'entrades i control d'accés.
Recursos humans (personal per ajudar a controlar
laccés al concert).

Si

Si
Cartells
Xarxes socials

Informacio als taulers d'anuncis del vostre centre
educatiu
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ORGANITZACIO D'UN CAMPIONAT DE JOCS DE TAULA

Si organitzar una cursa o un concert vos sembla dificil per les complicacions técniques que pot tindre, hi ha
altre tipus d'esdeveniments amb menys requeriments que poden ser igualment ludics i poden aportar també
beneficis econdmics. Estem parlant de lorganitzacié d'un campionat o torneig esportiu o de jocs de taula
(cartes, escacs, etc)).

Organitzar un campionat resulta molt interessant perque permet a les persones que juguen habitualment
a eixe joc confrontar-se amb persones noves i aixd resulta sempre un repte motivador. Aixi que si al teu
centre hi ha un bon equip d'escacs, per exemple, sera important comptar amb la seua collaboracio, tant en
lorganitzacio, com en la posterior difusic. També podeu comptar amb el suport d'alguna federacio proxima
a la vostra comunitat que vos puga orientar en aquesta tasca i que vos podra proporcionar arbitratge per al
campionat.




Fases:

Contacte amb grups de persones jugadores, federacions, etc. que puguen collaborar en
Lorganitzacio i participacio del campionat.

Definicio de les dates i el lloc. A diferéncia dels esdeveniments que hem vist en el punt anterior, el
campionat es desenvolupara en diferents jornades i es podra celebrar en el mateix centre educatiu.
Per tant caldra parlar amb la direccio del centre per a veure quines installacions i dates son més

apropiades.

Promocio, informacid i inscripcid: Caldra definir les bases del campionat,

com veureu a continuacio. Tambeé podeu fer un cartell informatiu i donar- El preu pera

lo a conéixer a les persones interessades. Es important elaborar un sistema participar en aquest
d'inscripcions per al qual vos podeu fer servir d'un correu o un formulari pt;'::zt:\er :f::‘ft':::‘:‘se
electronic. Per a fer la inscripcio al campionat podeu demanar un preu per 5 euros.

participar. D'aquesta manera podreu tindre ingressos per fer front als costos i per
als beneficis solidaris de la vostra cooperativa escolar.

Campionat: es pot celebrar en diferents dies o en diferents setmanes. Tambeé es pot
participar individualment o per equips. Per a fer mes agil el campionat, en les primeres fases es poden
jugar diverses partides simultaniament i després anar reduint fins a arribar a la final.

Entrega de premis: Per a fomentar una competitivitat sana en el campionat es pot premiar a totes les
persones participants i donar 2 o 3 reconeixements especials a les persones finalistes.

Coses que fan falta per a un campionat d'escacs:

Sala o aula.

Taules i cadires.

Plantilles de participacio

Taulers i peces d'escacs suficients per a totes les partides
Rellotges

Arbitratge

Recursos humans per ajudar a organitzar i a informar.

Premis o diplomes per a les persones participants.
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Consideracions per a organitzar un torneig:

Es important que des del principi informeu bé als participants sobre quina sera la mecanica del joc. Si es
competira de forma individual, per equips, quantes rondes es jugaran, si hi haura limit de temps per a cada
partida, quin sera el sistema de punts..

Vos donem idees de tipus d'organitzacié de tornejos:

- Torneig per eliminacié: Es el sistema més senzill i rapid. Se sortegen els emparellaments i el vencedor
de cada partida jugara a la seguent ronda. El principal inconvenient és que es juguen poques partides,
pero la seua organitzacié és molt facil.

+ Round Robin o un tots contra tots: Depenent del nombre de jugadors, aquest pot ser un sistema
interessant on tots els jugadors s'enfronten entre ells. La victoria val un punt, lempat 0,5 i la derrota
0 punts. Al final de totes les partides, el jugador amb més punts és el guanyador. També pot ser un
sistema atractiu per a la competicid entre equips, on un jugador de cada equip s'enfronta a un jugador
d'un altre, anotant els punts per al conjunt del seu equip. Es pot utilitzar una taula com la seguent per a
fer les anotacions dels punts:

Persones participats 1 2 3 4 5 6 Punts
1 |Guanyaalz2iempataambels 1 0.5 1,5

2 | Perdcontra1 o]

3 | Perd contra 6 o]

4 | Guanya contra 6 1 1

5 |Empataamb1 0,5 0.5
6 | Guanya contra 3 1 1

- Torneig mixt: Es una mescla de les dues modalitats anteriors. Una primera fase de tots contra tots (que
en cas de molts participants es poden enfrontar els jugadors en diferents grups) i després els millors
classificats (del grup o del conjunt de participants) s'enfronten en una fase de torneig per eliminacio.
Aquesta modalitat €s molt interessant si es tenen molts jugadors inscrits, i a més permet jugar la
competicio en dues fases diferents (un primer dia d'enfrontaments i un segon dia amb la fase final per
eliminacio).

Recordeu definir molt bé el sistema de puntuacio, que fer en cas d'empat, quin sera el calendari de joc,
informar bé sobre el temps limit de cada partida, desqualificacions..



Temps d'organitzacio

Contactaramb

Pressupost aproximat

Fonts d'ingresos

Duracioé
Llocs més apropiats

Equips o installacionsW

Necessitat de voluntariat per a donar suport al
esdeviniment

Necessitat de cartell o imatge
Canals de difusio

2 0 3 mesos

Equips de persones jugadores del centre, Associa-
cions o federacions (demanar suport per a definir
les bases del joc i l'arbitratge).

Direcci6 del centre escolar per a utilitzacio de les
installacions del centre.

Empreses o entitats patrocinadores.

Voluntariat per ajudar en l'organitzacio.

Es pot organitzar un campionat sense pressupost

Inscripcions
Empreses o entitats patrocinadores

Varies jornades
Halls o sales amplies del centre escolar

Sala o aula.

Taules i cadires.

Plantilles de participacio

Taulers i peces d'escacs suficients per a totes les
partides

Rellotges

Arbitratge

Recursos humans per ajudar a organitzar i a infor-
mar.

Premis o diplomes per a les persones participants.

Si

Si

Cartells
Mailing
Xarxes socials
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ORGANITZACIO D'UNA FIRA DE COOPERATIVES ESCOLARS

Volem donar-vos una ultima idea, lorganitzacio d'una Fira de cooperatives escolars. Durant una jornada
podeu convidar a les cooperatives escolars d'altres centres educatius de la vostra provincia o comunitat
autonoma per a vendre i mostrar els seus productes o idees. D'aquesta manera fomentareu el principi
cooperatiu de la intercooperacio o cooperacio entre cooperatives. Coneixereu un bon grapat de projectes
similars al vostre i podreu compartir experiencies d'aprenentatge cooperatiu. Segur que resulta una jornada
divertida i enriquidora.

Podeu demanar permis al vostre centre educatiu i fer la fira alli mateix, pero si voleu donar-li més difusio és
ideal comptar amb algun lloc concorregut del vostre municipi: el mercat, una avinguda o la placa del poble,
per exemple. Aixo fara que tinga molta mes repercussio i exit.

Per a coneixer altres projectes de cooperatives escolars podeu demanar informacio a la Unié de
Cooperatives Educatives Valencianes a través del correu electronic: ucev@ucev.coop
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