[Tastați aici]
  





TITLUL PROIECTULUI: „Universitatea Antreprenorială – sistem de educaţie superioară şi de formare pentru piața muncii din România prin acordarea de burse pentru doctoranzi şi cercetători post-doctorat şi implementarea de programe de formare antreprenorială inovative”
Proiect cofinanţat din Fondul Social European, prin Programul Operațional Capital Uman 2014-2020 
ID PROIECT: POCU/380/6/13/123990














PLAN DE AFACERI


Oferirea de servicii de consultanță financiară online
























Denumirea firmei: SC CRIPTOMONEDE SRL
Forma de organizare: Societate cu răspundere limitată
Adresa sediului social (principal și secundar), sucursale, filiale (unde este cazul): Judetul Dolj, orasul Craiova
Numele complet al reprezentantului legal/ administratorilor și asociaților, cote de participare deținute: Durac Constantin, 100%
Activitate principala Cod Caen: 7022 

Experiența inițiatorului: Domnul D. C. detine competente manageriale si specifice activitatii financiare care il recomanda pentru realizarea si exploatarea unei afaceri bazată pe servicii financiare online.
Studii:
-Colegiul Național ”Frații Buzești” din Craiova
-Facultatea de Economie si Administratea Afacerilor în cadrul Universității din Craiova	
-Master: Managementul Proiectelor Europene - Facultatea de Economie si Administratea Afacerilor în cadrul Universității din Craiova	
-Drd. Finanțe în cadrul Universității din Craiova
Experienta profesionala:
· 2004 pana in 2007 SC INVEST2FUTURE SRL economist
· 2007-2015 SC INVEST FIN SA auditor financiar
· 2015-2020 SC ABC SRL director economic
Amplasamentul
Amplasamentul proiectului va fi in  Judetul Dolj, orasul Craiova.
Pentru desfasurarea activitatii de consultant online este necesar un spațiu de birouri de aproximativ 100 mp.
A fost identificat un spatiu in Calea București nr 80 din Craiova, situat in zona Mall Electroputere cu un cost estimat de inchiriere de 10 euro/m2 chirie.







1. Descrierea tehnica a planului de afaceri
1.1. Descrierea afacerii 
La momentul depunerii proiectului, firma nu este infiintata, insa urmeaza sa se autorizeze pana la semnarea contractului de finantare. In cazul in care prezenta cerere de finantare este selectata pentru finantare, domnul D. C. in termen de maxim 15 zile calendaristice de la data primirii Notificarii privind selectarea cererii de finantare, se va autoriza pentru activitatea finantata prin proiect ca societate cu raspundere limitata asa cum este definita in Legea 31/1990 cu modificarile si completarile ulterioare.
Obiectul de activitate in momentul autorizarii va fi: Activitati de consultanta pentru afaceri si management. (cod CAEN 7022).
 Firma isi propune sa realizeze o investitie pentru oferirea de servicii financiare online specializată în investițiile în criptomonede.
Observand cerintele pietei pentru servicii financiare online, domnul D. C. a luat decizia de a realiza o investitie in domeniul oferirii de servicii financiare online specializate în criptomonede, intr-o locatie cu forta de munca disponibila si calificata investitie care face obiectul prezentei propuneri de finantare.
Echipamente ce se vor achizitiona
1. calculatoare (5 buc)
2. imprimante (2 buc)
3. programe softwear
4. sistem fotovoltaic cu putere instalată de 5kw
Descrierea echipamentelor este facuta in cap. Serviciul si planul operational
Viziunea
Viziune asupra viitorului dorit al firmei noastre  cuprinde, cel putin,  urmatoarele repere definitorii:
-o societate cu resurse umane bine pregatite profesional, bine salarizate, atasate de principiile de lucru si modul de satisfacere a cerintelor clientilor;
-o societate cu resurse financiare corespunzatoare unei activitati dinamice, diversificate ca forme de executie economica, niveluri de costuri de acoperit;
-o societate cu un management competent si flexibil, dinamizator si generator de optimism, de echilibru si convergenta intre actionariat si salariati, intr-un cuvant un management bazat pe cunoastere;
-o societate cu o  dotare de varf care sa-i permita sa aplice cele mai noi tehnologii si sa realizeze cele mai bune performante, in conditii superioare de productivitate si la un nivel rezonabil de costuri;
-o societate cu conditii de lucru exemplare, cladiri bine gospodarite si administrate, preocupata de protectia mediului si a relatiilor de buna vecinatate etc.
Viziunea noastră este să fim un punct de sprijin pentru clienții noștrii în a lua cele mai bune decizii financiare în ceea ce înseamnă operațiunile cu criptomonede.
Misiunea intreprinderii
Sa ofere clientilor servicii noi sau semnificativ imbunatatite care corespund cerintelor lor si tendintelor pietei, toate la un raport corect preţ / calitate; sa ofere angajaţilor sai activităţi interesante şi posibilităţi de dezvoltare precum şi un loc de muncă sigur; pentru public sa reprezinte o societate modernă, recunoscută pentru responsabilitatea faţă de mediu şi societate şi care se caracterizează prin durabilitatea activităţii.
De ce servicii financiare online specializate în furnizarea de informații pentru investitorii în criptomonede.
- dorim sa oferim servicii de calitate și de înaltă specializare, cu forta de munca locala;
- servicii financiare online pentru investitorii în criptomonede pentru ca acestea sunt în totalitate digitale, ceea ce înseamnă că există doar în mediul online și că nu sunt acceptate de niciun stat. Criptomonedele există în baze de date cu reguli speciale care condiționează modul în care acestea sunt oferite diferitelor persoane. Important de reținut este că nu oamenii ci formulele matematice decid acest lucru;
-  lipsa unui furnizori locali de servicii financiare online pentru investitorii în criptomonede;

1.1.1 Obiective
Obiectivul general al proiectului este diversificarea tipurilor de servicii financiare oferite investitorilor si crearea de noi locuri de muncă.
Scopul proiectului este acela de a infiinta o firmă pentru oferirea de servicii financiare online specializată în investițiile în criptomonede CAEN 7022: Activitati de consultanta pentru afaceri si management.
Obiectivele specifice se referă la:
1. Crearea şi menţinerea locurilor de muncă, în special pentru tineri şi femei prin crearea a 5 locuri noi de muncă.
Prin specificul său, activitatea creaza noi locuri de muncă stabile și sigure pentru persoane cu înaltă calificare și pasionate de domeniul financiar. 
Având în vedere specificul afacerii, se impune ca la nivelul firmei să existe personal înalt specializat pentru buna funcționare a afacerii. 
2. Creşterea valorii adăugate în servicii.
Pe plan economic furnizorii de servicii financiare online sunt un factor al progresului tehnico-economic, cu implicatii asupra dezvoltarii întregii societati, actionând în directia adaugarii de valoare prin furnizarea de servicii ce se adresează unei piețe aflată în asccensiune la nivel planetar. 
Așadar, investitia ce se va realiza in cadrul proiectului reprezintă o bază generatoare de valoare adăugată ridicată care să aducă beneficii substanţiale atât proprietarului, cât şi angajaţilor. 
Obiectivele operaţionale se referă la:
· amenajarea de spații pentru birouri si conexe:
· amenajarea spațiilor pentru birouri
· amenajarea spatiilor conexe
Va fi prevazuta cu grupuri sanitare proprii, instalație de apă curentă caldă/rece. 
Clădirea este racordată la rețelele publice de utilități.
· sprijinirea tranziţiei către o economie cu emisii scăzute de dioxid de carbon prin Investiţii de producere a energiei din surse regenerabile
Pentru o judicioasă adaptare la cerinţele de mediu s-a optat pentru instalarea unor panouri fotovoltaice pentru transformarea energiei solare în energie electrică şi folosirea acesteia pentru nevoile de electricitate ale firmei.
În motivarea deciziei montării acestor tipuri de instalaţii s-a luat în seamă nevoia stringentă ca resursele energetice ieftine, nepoluante şi utilizabile pe scară largă.
Poate cel mai evident avantaj al energiei solare este acela că utilizarea ei nu produce poluarea mediului înconjurător, fiind astfel o sursă de energie curată. Energia, odată captată, este folosită în pentru transformarea apei la temperaturi normale în apă caldă menajeră, asigurarea climatizării și funcționării aparaturii electrice. Această sursă de energie reînnoibilă este direct produsă prin lumina şi radiaţia solară. 
Principiul de funcţionare se bazează pe conversia radiaţiei solare în energie electrică şi utilizarea acesteia pentru încălzirea apei, climatizarea birourilor și funcționarea echipamentelor electrice. 
Obiectivul propus va fi realizat prin intermediul unui site și al unei aplicații mobile care vor fi in acelasi timp și un mijloc eficient de promovare a afacerii si produselor.

1.1.2 Activitati
Necesitatea investiţiei:
· Lipsa unor locuri de muncă înalt calificate în domeniul financiar bine plătite
· Lipsa unor furnizori locali de servicii financiare online în domeniul monedelor virtuale
· Necesitatea respectarii cerinţelor de mediu in contextul respectarii principiului durabilităţii prin folosirea unei surse de energie regenerabilă.
Oportunităţi ale investiţiei:
· creşterea cererii de servicii financiare online în domeniul criptomonedelor
· existenta in zona de personal calificat in domeniul financiar
· existenta de investitori care nu detin cunoștințe în domeniul investițiilor în criptomonede
Activitatile pe care le va realiza firma in perioada de operare a proiectului vor contribui la integrarea acesteia in mediul economic al zonei si la asigurarea unor servicii care sunt solicitate dar lipsesc din economia locala.
Serviciile pe care firma isi propune sa le realizeze sunt urmatoarele :
· oferirea online de informații despre monedele virtuale
· oferirea online de consultanță personalizată privind oportunitățile de achiziție/vanzare de criptomonede
· oferirea de servicii de alertare în situațiile în care apar riscuri neprevăzute
1.1.3 Rezultate
Prin implementarea proiectului vor fi obtinute urmatoarele rezultate:
· Angajarea unui numar de 5 salariati cu norma intreaga;
· Achizitionarea unui numar de  5 calculatoare, 2 imprimante și un sistem fotovoltaic;
· Realizarea unor programe de training pentru angajați.
· Contributie la creșterea activitatii economice a zonei
1.1.4 Indicatori
· 5 locuri de munca create la cel mult 6 luni de la infiintarea afacerii care vor fi  mentinute pentru o perioada de minim 12 luni (inclusiv dupa incetarea sprijinului).
1.2 Produsul/serviciul si planul operational
  Activitatile ce vor fi derulate de firma prin implementarea proiectului vor fi cele corespunzatoare codului CAEN 7022: Activitati de consultanta pentru afaceri si management.
1.2.1. Serviciul ce face obiectul investiţiei propuse în proiect
Serviciile  oferite prin implementarea proiectului vor fi servicii financiare online 
· informații despre monedele virtuale
· oferirea online de consultanță personalizată privind oportunitățile de achiziție/vanzare de criptomonede
·  oferirea de servicii de alertare în situațiile în care apar riscuri neprevăzute
Toate criptomonedele sunt puțin diferite, dar toate împărtășesc următoarele caracteristici:
· Sunt unidirecționale. După ce trimiți o criptomonedă și rețeaua a confirmat tranzacția, nu o mai poți lua înapoi, decât dacă prietenul tău îți va trimite una înapoi.
· Nu este necesară o carte de identitate. Rămâi, în mare parte, anonim. Ai nevoie doar de un portofel digital.
· Sunt rapide și pot fi obținute de oricine, oriunde în lume. Tranzacțiile sunt transmise imediat în toată rețeaua și sunt confirmate în câteva minute.
· Numărul criptomonedelor este limitat. Cantitatea totală este controlată de rețea.
1.2.2. Serviciile viitoare şi planificarea dezvoltării acestora
Pe masura căpătării de notorietate in furnizarea de servicii financiare online, pe masura acumularii de capital, firma isi propune diversificarea serviciilor de consultanta online prin patrunderea pe alte piețe de nișă noi.
1.3 Analiza SWOT
Analiza SWOT reprezinta o metoda folosita in controlul planificarii si riscului precum si o modalitate de a scoate in evidenta zone ale proiectului care pot fi maximizate in beneficiul intregului proiect sau zone specifice de unde se pot obtine avantaje competitionale. 
 Punctele tari si Punctele slabe  privesc firma (mediul intern) si reflecta situatia acesteia, iar Oportunitatile si Pericolele  privesc mediul extern si oglindesc impactul acestuia asupra activitatii firmei.
Analiza situatiei interne a firmei
1.3.1 Avantaje şi beneficii
Avantajele şi beneficiile (punctele tari) firmei sunt caracteristici sau competente distinctive pe care aceasta le poseda la un nivel superior in comparatie cu alte firme  concurente, ceea ce îi asigură un anumit avantaj în fața lor. 
Punctele tari, reprezintă activități pe care firma le realizeaza mai bine decât firmele concurente, sau resurse pe care le poseda si care depasesc pe cele ale altor firme.
Puncte tari identificate
-suficienta resurselor financiare disponibile facilitate de finantarea nerambursabila
-existenta unei competente distinctive pe planurile:
· managerial prin planul de management gandit si pregatirea profesionala a managerului;
· bune cunostinte si calificare in domeniu detinute de initiatorul afacerii
· existenta unui sistem bine organizat si eficace de planificare strategica;
· viteza de reactie decizionala la modificarile produse in mediul intern sau extern prin implicarea directa a managerului in activitatea curenta si strategica
· folosirea unui management planificat de resurse umane 
Puncte slabe
Punctele slabe ale firmei sunt caracteristici ale acesteia care ii determina un nivel de performante inferior celor ale firmelor concurente. 
Punctele slabe reprezinta activitati pe care firma nu le realizeaza la nivelul propriu celorlalte firme concurente sau resurse de care are nevoie dar nu le poseda.
1.3.2 Dezavantaje potentiale si modul de contracarare
Punctele slabe potentiale:
· lipsa initiala a notorietatii firmei;
· lipsa initiala a site-ului și aplicației mobile
· pondere pe piata redusa , afacerea fiind start-up;
· existenta unor dezavantaje competitive initiale datorate forţei de muncă în formare pe de o parte și ca firmă nouă pe piaţă cu clienţi incerţi pe de altă parte.
Pentru contracararea dezavantajelor protentiale se vor lua masuri care tin de management si anume:
- informarea factorilor potential interesati despre aparitia unui furnizor de servicii financiare personalizate online
- oferirea unor servicii de calitate 
- ponderea de piata redusa initial va fi contracarata de calitatea serviciilor
- forta de munca va fi formata prin programe de trainig periodice.
- se va implementa un sistem de fidelizare clientilor prin bonusuri acordate la atragerea unor investitori noi.
Analiza mediului extern
1.3.3 Oportunitati
Oportunitatile reprezinta factori de mediu externi pozitivi pentru firma, sanse oferite de mediu  firmei pentru  a-si stabili o noua strategie sau a-si reconsidera strategia existenta in scopul exploatarii profitabile a oportunitatilor aparute. 
Oportunitati exista , iar identificarea lor este necesara  pentru a se stabili la timp strategia necesara fructificarii lor sau pot fi create, indeosebi pe baza unor rezultate ale unor inovari.
Oportunitati identificate
· cresterea rapida a pietei serviciilor online prvocată de criza sanitară (Covid-19);
· mediu prielnic de dezvoltare a serviciilor datorita finantarilor din fonduri europene nerambursabile.
1.3.4 Constrangeri si riscuri
Constrangerile (amenintarile) sunt factori de mediu externi negativi pentru firma, situatii sau evenimente care pot afecta nefavorabil, in masura semnificativa, capacitatea firmei de a-si realiza integral obiectivele stabilite, determinând reducerea performantelor ei economico-financiare. 
Anticiparea sau sesizarea la timp a amenintarilor permite firmei sa-si reconsidere planurile strategice astfel incât sa le evite sau sa le minimalizeze impactul. Atunci când o amenintare iminenta este sesizata la timp, prin masuri adecvate ea poate fi transformata in oportunitate.
Constrangeri potentiale:	
· adoptarea unor reglementari legislative sau normative cu impact nefavorabil de interzicere a monedelor virtuale;
· intrarea intr-o perioada de recesiune economica la nivel mondial;
· crestere mai lenta, stagnare sau chiar recesiune a pietei;
· intrarea unor noi competitori pe piata;
· vulnerabilitate la fluctuatiile mediului de afaceri.

Matricea SWOT :
	Puncte tari 
suficienta resurselor financiare disponibile facilitate de finantarea nerambursabila
-existenta unei competente distinctive pe planurile:
· managerial prin planul de management gandit si pregatirea profesionala a managerului;
· bune cunostinte si calificare in domeniu detinute de initiatorul afacerii
· existenta unui sistem bine organizat si eficace de planificare strategica;
· viteza de reactie decizionala la modificarile produse in mediul intern sau extern prin implicarea directa a managerului in activitatea curenta si strategica
· folosirea unui management planificat de resurse umane 
	Puncte slabe
· lipsa initiala a notorietatii firmei;
· lipsa initiala a site-ului și aplicației mobile
· pondere pe piata redusa , afacerea fiind start-up;
· existenta unor dezavantaje competitive initiale datorate:
1. forţei de muncă în formare
2. firmă nouă pe piaţă cu clienţi incerţi


	Oportunitati 
· cresterea rapida a pietei serviciilor online prvocată de criza sanitară (Covid-19);
· mediu prielnic de dezvoltare a serviciilor datorita finantarilor din fonduri europene nerambursabile.

	Pericole
· adoptarea unor reglementari legislative sau normative cu impact nefavorabil de interzicere a monedelor virtuale;
· intrarea intr-o perioada de recesiune economica la nivel mondial;
· crestere mai lenta, stagnare sau chiar recesiune a pietei;
· intrarea unor noi competitori pe piata;
· vulnerabilitate la fluctuatiile mediului de afaceri.



1.4 Managementul resurselor umane
Politica de resurse umane
Obtinerea avantajului competitiv poate fi asigurat printr-un management solid al resurselor umane, o abordare strategica in administrarea relatiilor de munca in vederea utilizarii constante a capacitatii angajatilor.
 Aceasta presupune adoptarea unui set specific de politici, valori si obiective strategice declarate.
 In vederea elaborarii politicii de resurse umane a firmei, punctul de pornire este reprezentat de  valorile pe care societatea le promoveaza prin intermediul resurselor umane:
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Politica de resurse umane are  in vedere urmatoarele aspecte:
- cresterea continua a nivelului de competente profesionale ale angajatilor
- stimularea activitatilor inovative a muncii realizate de acestia;
- corectitudine in ceea ce priveşte activitatile prestate precum si in relaţia angajat-angajator;
- asigurarea egalitatii de sanse a angajatilor;
- constituirea unei culturi organizationale proprii, bazata pe valorile firmei;
- repartitia echilibrata a personalului in vederea realizarii activitati lor propuse;
Obiectivele declarate sunt:
1.Dezvoltarea unui proces optim de proiectare a posturilor, prin:
- adecvarea posturilor prevazute cu strategia organizatiei;
- asigurarea unei succesiuni si a unei continuitati in munca;
- asigurarea unei acoperiri complete a sarcinilor care conduc la realizarea obiectivelor stabilite
2.Eficientizarea activitatii resurselor umane, prin:
- integrarea rapida a noilor angajati;
- incurajarea participarii active a angajatilor la deciziile conducerii, fiind in acelasi timp stimulata si productivitatea muncii;
 - repartizarea unor sarcini concrete, potrivite si echilibrate cantitativ;
 - elaborarea unui plan de stimulare prin salarizare destinat sa incurajeze realizari eficiente
la costuri reduse;
- elaborarea unui sistem de stimulare nefinanciara;
- cresterea continua a competitivitatii cat si a standardelor de performanta din interiorul firmei prin elaborarea unor programe de perfectionare si dezvoltare a personalului, adecvate obiectivelor firmei;
- orientarea activitatii angajatilor catre calitate si inovare;
- introducerea unui sistem de evaluare a performanetelor activitatilor intreprinse de angajati.
3.Formarea continua a personalului, prin:
- realizarea unei metodologii de formare si perfectionare in activitatea specifica
- realizarea unor evaluari periodice ale angajatilor;
- politica de mobilitate interna flexibila, stimulativa a personalului (promovare, reconversie);
- identificarea unor mecanisme eficiente pentru consultarea si comunicarea cu personalul;
- valorificarea potentialului fiecarui angajat, indiferent de varsta sau de experienta anterioara.
4.Stimularea participarii angajatilor firmei in activitati de marketing si inovare continua a productiei realizate, prin:
- asigurarea conditiilor necesare realizarii ideilor constructive venite din partea salariatilor, prin: atragerea know-how-ului necesar; achizitionarea si mentinerea in folosinta a unor echipamente cu o calitate ridicata si de ultima generatie, in conformitate cu standardele existente in ceea ce
priveste utilitatea cat si protectia mediului;
  - asigurarea unei scheme de bonificatii clar definita si stimulativa.
Managementul resurselor umane cuprinde acele activitati prin care se optimizeaza performanta oamenilor dintr-o organizatie, precum si relatiile dintre acestia. 
Recrutare şi selecţie
    În procesul de recrutare şi selecţie singurul criteriu este cel al competenţei în realizarea atribuţiilor la termen şi la nivelul calitativ impus pentru îndeplinirea obiectivelor organizaţiei. Acesta măsoară cunoştinţele şi abilităţile dovedite prin susţinerea unei probe practice, scrise şi interviu. Procedura de recrutare şi selecţie protejează împotriva discriminărilor de orice natură.
Formare şi dezvoltare
Dezvoltarea compenţelor angajaţilor este rezultatul unei colaborări continue şi active.
În cadrul firmei vor fi organizate sesiuni de formare şi specializare profesională, în cadrul carora vor fidezbătute idei pentru îmbunătăţirea continuă a tehnologiei şi strategiilor adoptate, pe baza rezultatelor obţinute, atât în cadrul locului de muncă, cât şi prin participare individuală.
Managementul performanţei
Are ca scop motivarea angajaţilor în vederea contribuirii lor la atingerea obiectivelor companiei, îmbunătăţirea performanţelor şi schimbul de experienţă pentru o mai bună funcţionare a unităţii.
Obiectivele sunt alese de comun acord pe baza compartimentelor din care fac parte angajaţii, a competenţelor acestora şi a atribuţiilor din fişa postului. În urma evaluării perfomanţelor individuale ale salariaţilor se poate stabili includerea acestora în planul de formare, promovare sau acordarea de bonusuri.
Obiective generale
Pentru realizarea politicii în domeniul resurselor umane, în sensul menţinerii unui caracter cât mai ridicat al nivelului productivităţii muncii şi pentru încurajărea performanţelor, sunt stabilite următoarele obiective generale:
- crearea unei culturi în domeniul resurselor umane prin instruirea şi conştientizarea angajaţilor cu privire la drepturile şi obligaţiile care li se cuvin prin lege şi prin documentele semnate de comun acord în interiorul societăţii, prin implicarea activă a întregului personal în semnalarea eventualelor nereguli în desfăşurarea activităţii zilnice, precum şi în implementarea de măsuri de îmbunătăţire continuă a mediului de lucru; o prevenirea şi evitarea conflictelor de muncă;
-conformarea cu legislaţia privind dreptul muncii şi cu alte cerinţe normative la care organizaţia subscrie;
-încurajarea formării profesionale a angajaţilor;
-realizarea unui proces de recrutare cât mai transparent şi promovarea evaluării bazate pe rezultate;
-interzicerea oricărui tip de discriminare.
Obiectivele menţionate anterior vor fi atinse prin adoptarea următoarelor strategii:
-îmbunătăţirea continuă a sistemului de management al resurselor umane în pas cu evoluţia şi nevoile organizaţiei şi mediului în care aceasta îşi desfăşoară activitatea;
-analizarea continuă a activităţilor din mediul operaţional şi stabilirea de planuri de măsuri necesare atingerii obiectivelor, monitorizarea adecvată şi analiza eficacităţii acestora; 
-asigurarea sănătăţii şi securităţii muncii prin măsuri preventive;
-asigurarea cadrului necesar desfăşurării activităţii pentru toţi angajaţii, în vederea asigurării şi menţinerii productivităţii.
Strategia de dezvoltare a resurselor umane in cadrul firmei va fi orientata spre:
- recrutarea si selectia angajatilor cu pregatirea si profilul specific postului
- integrarea noilor angajati in activitatea firmei
- evaluarea performantelor angajatilor, 
- stimularea materiala si morala,
-  administrarea relatiilor de munca.
 Obiectivul principal al politicii de resurse umane din cadrul firmei este acela de a-si pastra salariatii cat mai mult timp in intreprindere astfel incat firma sa obtina maximum de eficienta. 
In cadrul firmei, motivarea personalului se va face prin:
-salarizarea corespunzătoare muncii depuse;
-promovarea angajatilor;
-motivare nesalariala (foarte importanta pentru angajati este crearea unor conditii optime de lucru: programul de lucru flexibil, conditiile de munca, siguranta si sanatatea angajatilor, protectia la locul de munca
-evaluarea posturilor 
Inainte de toate acestea, un lucru dificil, costisitor dar, totodata, extrem de important il constituie politica de recrutare si selectie a personalului. Se tine cont de ceea ce cere respectivul post si se cauta persoanele calificate pentru acesta. Dupa ce s-a facut selectia angajatilor, urmeaza integrarea acestora pe noul post si sprijinul pe care firma il ofera pentru a se putea adapta cat mai usor si mai rapid.
In activitatea care va fi dezvoltata, se va avea in vedere selectarea de personal din zona Dolj din urmatoarele motive:
-existenta in zona a unui numar mare de persoane  cu mobilitate privind schimbarea locului de munca
-existenta de persoane cu pregatire in domeniu
-eliminarea cheltuielilor firmei privitoare la transportul si cazarea personalului
-contributie la scaderea somajului in regiune
 In angajarea personalului se vor aborda principii care sa elimine discriminarile de orice fel, iar atributiile si responsabilitatile vor fi clar stipulate in fisele de post.
Structura organizatorica a firmei va fi flexibila, aplicandu-se principiul dublarii pe posturi prin policalificarea personalului.
Calificari, expertize, responsabilitati
Personalul care va derula activitatea firmei va fi compus din:
	Functia
	Calificare
	Salariu tarifar de incadrare
	Responsabilitati/necesitate

	administrator
	Studii  superioare
	10.000 lei
	Necesar pentru rerularea curenta a activitatii firmei: aprovizionare, furnizare servicii, administrativ
Stabileste obiectivele de dezvoltare ale firmei
Monitorizeaza piata si identifica tendintele de dezvoltare
Urmareste aprovizionarea cu materii prime, planifica  vanzarea , incasarile 
Gestioneaza pagina web
Asigura managementul firmei
Asigura respectarea normelor interne de functionare de catre personalul din subordine
Asigura reteaua de relatii necesara dezvoltarii activitatii fabricii
Evalueaza potentialul furnizorilor si al clientilor
Stabileste posibile cai de colaborare 
Dezvolta relatii pozitive cu personalul firmei in vederea motivarii si a cresterii gradului de implicare in activitatea desfasurata.
Analizeaza oportunitatile/constrangerile de ordin legislativ, financiar, tehnologic si social
Asigura o buna imagine a firmei pe piata
Dezvolta relatii pozitive cu persoane-cheie in vederea promovarii firmei

	Specialisti consultanti in domeniul financiar si al investitiilor
	Studii superioare
	8.000 lei
	- desfasoara activitati specifice serviciilor financiare online
- stabilesc și pastreaza relatia cu investitorii
-se perfecționeaza continuu



Centralizator resurse umane 
	Departament
	Functie
	< 45 ani
	> 45 ani
	Total

	Management 
	administrator
	1
	
	1

	Executie
	Specialisti consultanti in domeniul financiar si al investitiilor
	3
	1
	4

	TOTAL
	
	4
	1
	5


Aceste 5 persoane vor fi angajate pe durata nedeterminata, norma intreaga 8 ore.

1.5 Piata si Strategia de marketing,analiza pieţei de desfacere și a concurenţei
Pentru valorificarea serviciilor furnizate se au în vedere strategii de marketing specifice comertului online.
	POTENTIALII  FURNIZORI AI SOLICITANTULUI

	Denumire furnizor de materii prime /materiale auxiliare/ produse/ servicii
	Adresa
	Produs furnizat si cantitate aproximativa
	Valoare aproximativa -lei-
	% din total achizitii

	e-Mag
	emag.ro
	Imprimante, calculatoare și software
	35.000
	35

	Altex
	altex.ro
	Imprimante, calculatoare și softwear
	35.000
	35

	EnergyMark
	energymark.ro
Șos. Mihai Bravu Nr. 315A Sector 3, Bucuresti, Romania 
	sistem fotovoltaic
	30.000
	30




	POTENTIALII CLIENTI AI SOLICITANTULUI anul 1

	Nr.crt
	Client 
	Valoare-lei -
	% din vanzari

	1
	Persoane fizice 
	452.160
	60

	2
	Agenti economici
	301.440
	40

	
	TOTAL
	753.600
	100,00%



Previzionarea vanzarilor
Pentru primii doi ani se preconizeaza vanzarile dupa cum urmeaza:
	Nr.crt.
	Clienti
	Anul 1
	Anul 2

	
	
	lei
	%
	lei
	%

	1
	Persoane fizice prin livrare
	452.160
	60
	542.592
	60

	2
	Agenti economici cu vanzare cu amanuntul
	301.440
	40
	361.728
	40


Potenţiali clienţi sunt:
· persoanele fizice care doresc să investească în monede virtuale
· persoanele juridice care care doresc să investească în monede virtuale
Estimarea pieţei:
Piaţa criptomonedelor a înregistrat în România creşteri cuprinse între 10% şi 20% anul acesta, conform informaţiilor companiei româneşti LDV Crypto Bank - în contextul în care pieţele de capital la nivel global, dar şi local, s-au confruntat cu vânzări agresive, pe fondul temerilor generate de răspândirea pandemiei de COVID-19, care a îngheţat mai multe sectoare economice.
Oamenii de afaceri și oamenii politici s-au întrecut în previziuni fie optimiste, fie sumbre cu privire la succesul cripto-monedelor în 2020. Rămâne de văzut dacă timpul le va da dreptate. Așadar, previziunile pentru Bitcoin, cea mai cunoscută cripto-monedă pornesc de la 10 00 dolari, până la 1 milion de dolari, după cum există și analize potrivit cărora această cripto-monedă va putea fi depășită de către monedele concurente.
Fondatorul Companiei de Software McAfee, John McAfee a făcut o estimare scriind pe o rețea de socializare că, la finalul anului 2020, Bitcoin va ajunge să coste, undeva între 500 000 și 1 000 000 dolari.
Există și previziuni cripto-monede pentru 2020 concretizate în păreri pesimiste, mai ales după ce președintele SUA, Donald J Trump a afirmat :  ”nu sunt un fan al Bitcoin și al altor criptomonede, care nu sunt bani și a căror valoare este extrem de volatilă și nu se bazează pe nimic (…)Activele cripto nereglementate pot facilita un comportament ilegal, inclusiv trafic de droguri și alte activități ilegale”, ceea ce a dus la o scădere a Bitcoin sub pragul de 10 000 dolari. Intervenția președintelui american poate fi pusă în legătură și cu faptul că Venezuela, o țară crunt afectată de criza economică, având sistemul bancar în pragul colapsului, având o atitudine puternic anti-americană, încearcă prin regimul de la Caracas, condus de Nicolas Maduro să forțeze redresarea, prin investițiile în cripto-monede.
Analistul Ronnie Moas estimează că în 2020, Bitcoin va valora undeva între 15 000 și 20 000 dolari. Așadar, cripto-monedele pot să înregistreze creșteri importante în anul 2020.
Și pe piața românească există previziuni-cripto-monede-2020, cu privire la evoluția Bitcoin în 2020 și în anii care urmează, mergându-se pe o previziune pentru un secol : ”După următorul halving, care va avea loc în 2020, Bitcoinii minaţi zilnic vor fi în număr de 864. Ca urmăre, după halvingul din 2024 vor fi doar 432BTC minaţi într-o zi. La un moment dat, în anul 2032, vor fi minate deja aproape 99% din toate criptomonedele (20.671.875). Apoi, în următorii 100 de ani oamenii vor încerca să obţină şi restul de 1.6%.La un moment dat, oamenii vor realiza că aproape toate criptomonedele Bitcoin au fost deja minate. Atunci probabil se vor şi speria că “au pierdut startul”, iar preţurile vor creşte şi mai mult. Dacă moneda digitală se va aprecia în acelaşi ritm precum a făcut-o în ultimele 12 luni, când a crescut de la 689.80$ (în iulie 2016) la aproape 5000$, sunt şanse mari ca în 2020, după următorul halving, preţul să fie de 20.000$.”
Analiza WeissRatings a pornit de la două modele: ciclurile care influențează estimarea calendarului tendințelor majore ale pieței și evaluarea care așează în ierarhie monedele cu cea mai mare combinație de tehnologie, risc, recompensă și adopție. Multe cripto-monede care sunt inspirate de Bitcoin pot dispărea, în 2020, după cum în Top 10, pot pătrunde crypto-monede noi. Bitcoin va crește, în timp ce alte cripto-monede pot ieși din conul de umbra, ajungând să le crească valoarea și de 20 de ori.  Aceeași analiză arată faptul că unele cripto-monede ca EOS, Cardano, Holochain, Waves pun umărul la crearea Internet 3.0 – o rețea mai sigură și mai durabilă pe plan mondial, în timp ce valorile de piață vor atinge câteva trilioane de dolari.
Ripple/XRP și Stellar, conform aceleiași analize și acelorași previziuni-cripto-monede-2020 pot depăși Bitcoin, existând riscul de a se perturba piețele financiare, remitențele, transferurile bancare etc.
Ripple/XRP, în special, urmărește să revoluționeze SWIFT, rețeaua gigantică de plăți a sistemului bancar global. Dacă va ajunge să se ridice la nivelul cotei de piață a SWIFT și chiar să îi devină înlocuitoare în anumite domenii, șansele ca XRP să devină în cele din urmă cripto-moneda mondială nr.1 devin tot mai mari.
 Strategia de piaţă:
Se va pregati o campanie de informare a clientilor privind noua infrastructura ce va fi realizata prin proiect, avantajele concrete ale acesteia, toate impreuna cu intreaga paleta de servicii oferite.
Obiectivele de marketing urmarite sunt:
-  informarea clientilor asupra serviciilor
-  maximizarea cotei de piata si a profitului
-  reducerea cheltuielilor 
-  identificarea unor noi furnizori pentru consumabile
Pozitionarea pe piata a serviciilor   
    Tarifele și comisioanele practicate pentru serviciile firmei, vor fi corelate cu cele ale concurentilor de pe piata, iar ca referinta vor fi luate firmele care au oferta similara.
Strategia de preturi va fi de tipul  «  de penetrare », deoarece firma va porni de la  un pret mic. Astfel vor fi incurajati clientii sa apeleze la serviciile noastre, ceea ce va duce la cresterea cifrei de afaceri si procentului de piata. Firma va beneficia de economii la scara, inca de la inceput. Un tariff/comision mic poate descuraja concurenta sa investeasca in dezvoltarea unor servicii concurente daca nivelul costurilor va fi ridicat. Se va incepe chiar cu vanzarea cu o marja de profit foarte mica. Preturile mici vor trebui insotite de promovare, asa cum vom arata in capitolul urmator.
In perceptia clientului, valoarea unui serviciu este conditionata de necesitatile avute în momentul achiziției. Pe cumparator il intereseaza pretul , calitatea si acoperirea necesitatilor . De aceea, firma va trebui sa comunice clientilor avantajele serviciilor pe care le ofera.
Caracteristici de diferențiere
· prețuri mai mici decat concurența, 
· posibilitatea de a furniza servicii personalizate pentru client 
· flexibilitate în satisfacerea cerintelor clienților 
· asistență oferită permanent clienților în timpul cumpărării serviciilor
Politica de produs
Urmăreşte atât o integrare pe verticală prin diversificarea serviciilor, cât şi o integrarepe orizontală prin promovarea unor produse inovative, după cum urmează:
- promovarea pe piaţă a unor servicii şi soluţii, „inteligente” şi ieftine, pentru realizarea plsamentelor în monede virtuale;
- poziţionarea pe piaţă a serviciilor şi tehnologiei firmei prin politici de penetrare orientate în vederea câştigării şi acaparării de cotă de piaţă şi, ulterior menţinerii în creştere a cotei de piaţă. 
Aceste politici sunt fundamentate pe eficienţa, simplitatea şi calitatea soluţiilor noastre, precum şi pe diversificarea soluţiilor şi serviciilor ofertate prin crearea de soluţii dedicate conform solicitarilor clientilor.
    În ceea ce priveşte strategiile de produs şi de preţ, referitor la serviciile firmei, concluzionăm următoarele:
• asigurarea unui raport preţ-calitate superior, favorabil în raport cu tehnologiile şi serviciile competitoare;
• dezvoltarea unei modalitati de tratare client-customizabile în raport cu costurile de comercializare, costurile de operare;
• stabilirea unor acorduri preferenţiale cu clienţii;
• diferenţierea marjei de profit în funcţie de volumele tranzacționate;

Politica de pret 
Unul din punctele cheie ale strategiei de marketing este cel al poziţionării serviciului şi al construcţiei de preţuri. Din punctul de vedere al factorilor interni, în stabilirea preţului de comercializare a rezultatelor obţinute în urma implementării proiectului, au fost luate în considerare costul procesului şi serviciilor, precum şi marja de profit urmărită.
În stabilirea preţului potrivit pentru serviciile oferite se are în vedere marja de profit, unul dintre cei mai utilizaţi indicatori financiari, care reprezintă ponderea costului bunurilor vândute sau serviciilor prestate, în raport cu volumul vânzărilor. 
De asemenea, în stabilirea preţului s-a avut în vedere:
• cererea manifestată pe piaţă, acţiunile şi nivelul concurenţei;
• preţul pe care clientul este dispus să îl accepte.
Serviciile rezultate în urma implementării proiectului sunt foarte competitive, cu preţ de
comercializare inferior în raport cu preţurile ofertate de competitori.
Obiectivul fundamental al strategiei de preţ a întreprinderii este obţinerea rentabilităţii, respectiv asigurarea recuperării costurilor şi realizarea unei marje de profit rezonabile, planificata de 10%.
La stabilirea pretului se vor avea in vedere urmatoarele:
- estimarea costurilor
- asteptarile clienților potentiali
- calitate ridicata a serviciilor
- pret rezonabil
- stabilirea unui profit care sa asigure dividente pentru actionari si perenitatea firmei prin investitii
Totodata, firma va face ajustari calitative ale fortei de munca prin perfectionare profesionala periodica, motivarea prin acordarea de sporuri salariale si alte beneficii pentru salariati. 
Preţurile de vanzare pentru serviciile realizate sunt: 
· Pachet servicii standard 100lei/h
· Pachet servicii silver 90lei/h
· Pachet servicii gold 80lei/h
· Pachet servicii personalizate 75lei/h
Volumul de vanzari estimat, pe produs/luna
	Produsul 
	Pret unitar lei
	Numar ore/luna
	Total valoric

	servicii standard 
	100
	100
	10.000

	servicii silver 
	90
	220
	19.800

	servicii gold 
	80
	300
	24.000

	servicii personalizate
	75
	120
	9.000



Strategia de marketing
Principalele tendințe ale pieței monedelor virtuale la nivel global sunt:
Trebuie spus că pe piața criptomonedelor, s-a resimțit în mod pozitiv și faptul că băncile tradiționale au ajuns să pună la punct strategii și servicii de găzduire a criptomonedelor alături de monedele clasice. 
Marile Puteri mondiale au început să se gândească, în cel mai serios mod, la găsirea unor soluții de abordare a pieței digitale.
Au fost experți care au considerat, de exemplu că Moneda Euro ar putea să se salveze dacă devine monedă digitală detipul Stablecoin.
La finalul anului 2019, Bitcoin s-a aflat pe o poziție complet diferită față de celelalte criptomonede, prezentând un volum de tranzacții ridicat la cu 653.170.485.253,00 USD - cu 56,18% mai mult decât în prima jumătate a anului. Bitcoin Cash era pe locul doi.
League se află în spatele Bitcoin, dar cu mult înaintea concurenței sale, cu un volum lunar de tranzacții de 59.664.284.450,00 USD, care era cu 19,21% mai mic decât volumul Bitcoin Cash în iunie.
Ethereum ocupă locul următor; volumul tranzacțiilor scăzând cu -9,87% până la 19.376.925.910,00 USD.
Litecoin este pe locul al patrulea. O scădere de aproape exact 36% a adus volumul tranzacțiilor  la suma de 13.278.274.366,00 USD.
Dogecoin este singura altă monedă din top 5, în afara Bitcoin, care  a înregistrat o creștere a volumului în cursul lunii iulie și o sumedenie în acest sens. Datorită creșterii cu 42,64%, volumul său lunar a ajuns la 4.188.530.511,00 USD.
Instabilitatea economică și geopolitică extinse și în regiunile în curs de dezvoltare ale lumii, fapt evidențiat de deteriorarea condițiilor din Venezuela,  au creat adevărate unde de șoc în toată America Latină. În ianuarie 2019, Juan Guaidó s-a declarat președinte al Venezuelei, în ciuda faptului că Maduro este în continuare ca președinte interimar în Venezuela.
Tranzacționarea Bitcoin a crescut în Venezuela în 2019, ca urmare a hiperinflației care a făcut Bolivarul practic inutil, precum și impunerea de către guvernul venezuelean a unui embargo asupra monedelor străine. Având în vedere caracteristicile Bitcoin, acesta poate fi adesea utilizat pentru a evita confiscarea bunurilor unei persoane de către un guvern sau o instituție financiară.
În 2019 s-a înregistrat și lansarea oficială a Bakkt, o platformă futures Bitcoin, care a avut loc la sfârșitul  lunii septembrie, după mai multe întârzieri. În 48 de ore de la anunț, Bitcoin a crescut cu peste 10%.
Se speră că prima platformă futures Bitcoin din lume va aduce lichiditate pe piață și va ajuta la adoptarea în continuare a adoptării Bitcoin în sectorul financiar.
Pe lângă aceste evoluții, adoptarea Bitcoin a continuat în cadrul instituțiilor financiare de top, firmelor de tehnologie și altor corporații din întreaga lume recunoscându-i-se, din ce în ce mai mult,  valoarea și potențialul.
Pentru consumatori, acum este posibil să plătească pentru articole care folosesc Bitcoin la unele magazine online, să cumpere imobiliare și să parieze la un cazinou online.
Este foarte important de subliniat faptul că anul 2019 a înregistrat un pas înainte pentru ascensiunea criptomonedelor și pentru dezvoltarea pieței digitale.
Obiectivele de dezvoltare ale societăţii sunt:
• vânzarea pacheetelor de servicii imediat ce personalul a fos angajat și instruit;
• creşterea cotei de piaţă şi a vizibilităţii firmei pe piaţa regionala prin comercializarea serviciilor;
• îmbunătăţirea mixului de marketing
• cresterea profitului brut al firmei fata de anul de referinta
• cresterea numarului de salariati la sfarsitul perioadei de 3 ani dupa implementarea   
    proiectului, numarul fiind dat de volumul de crestere a serviciilor
• cresterea productivitatii in cadrul firmei 
Obiective specifice
• crearea unui portofoliu de minim 20 clienţi strategici
• valorificarea segmentelor neacoperite pe piaţă şi avantajele competitive faţă de concurenţi prin evaluarea corectă a parametrilor pieţei
• dezvoltarea de servicii noi
• îmbunătăţirea calităţii serviciilor
• cresterea cifrei de afaceri a firmei cu o medie anuala 30%  incepand cu anul al doilea dupa implementarea proiectului, cresterea din primul an fiind mai mare datorita intrarii pe o piata cu potential mare de crestere .
Realizarea acestor obiective va putea fi posibila prin urmatoarele actiuni:
- vanzarea  serviciilor pe piata existenta si consolidarea pozitiei pe piata
- vanzarea serviciilor pe piete noi
- vanzarea de servicii noi pe piata existenta
- vanzarea de servicii noi pe piete noi
Alegerea alternativei strategice depinde de pozitia pe care firma o detine pe piata, fiecare urmarind în fapt, sa obţina o plasare cat mai avantajoasa fata de concurenti.
Strategia de marketing cea mai potrivita a fi aplicata in cazul firmei va avea urmatoarele caracteristici: de crestere, diferentiata, adaptiva, cu exigenta ridicata, de tip ofensiv , care va presupune:
· Schimbarea politicii de preturi prin adaptare
· Folosirea de noi canale de vânzare 
· Intrarea pe noi piete
· Gasirea de clienti noi
Modalitati de punere in aplicare a strategiei de marketing
a) Schimbarea politicii de preturi
-realizarea ofertei de servicii si preturi ale firmei si acordarea de reduceri clientilor fideli, iar pentru atragerea clientilor noi se vor acorda bonusuri.
-identificarea unor servicii « tip » pentru anumite segmente ale pietii si introducerea acestora pe lista de servicii si preturi 
b) Folosirea de noi canale de promovare
· ofertarea clientilor prin online
· transmitere oferte prin intermediul news letter
· cointeresarea persoanelor fizice care aduc clienti noi
Publicitate şi relaţii cu clienţii:
Toate practicile de marketing și vânzările se concentrează pe păstrarea clienților dar şi lărgirea portofoliului de clienţi. Scopul este acela de a dezvolta relaţii pe termen lung cu clienţii.
Odată cu trecerea timpului va apare şi nevoia de a concura cu alte servicii similare: în acest context, aceste relații combinate cu tehnologia și infrastructura acumulată vor menține poziția dorită de companie pe piață. Impactul serviciilor asupra potențialilor clienți vor fi evaluate în mod continuu, astfel încât să poată adapta portofoliul de servicii, calitatea serviciilor, precum și identificarea necesităţilor şi oportunităţilor de dezvoltare de noi servicii. Această evaluare va fi realizată continuu cu ajutorul marketingului.
În relaţiile cu clienţii, se va urmări pe de o parte interesul pentru serviciile firmei, iar pe de altă parte, interesul pentru client focalizat pe grija de a creea un climat de încredere. Comercializarea serviciilor pe care le vom oferi se sprijină atât pe comportamentul personalului cât şi pe utilizarea mijloacelor de comunicaţie.
Mijloacele de comunicaţie care vor fi utilizate pentru promovarea firmei şi implicit a produselor sunt:
· Materialele publicitare sau tipăriturile sunt şi ele foarte importante, deoarece orice firma furnizoare de servicii atractive trebuie să dispună de o carte de vizită, de o mapă informativă sau de un pliant căruia i se va ataşa un prospect cu preturi.
Se vor realiza de asemenea pliante şi mape informative care vor cuprinde prezentarea detaliata a serviciilor, posibilitatile de personalizare ale serviciilor.
Pliantele şi mapele informative vor conţine fotografii şi texte pline de originalitate. De asemenea în interiorul mapelor va fi introdus un prospect individual cu preturile. Astfel, pretul şi prospectul vor fi înlocuite în funcţie de modificari in functie de rata inflaţiei, cresteri salariale, pe când pliantul va putea fi menţinut în actualitate mai mult timp.
· Cărţi de vizită
Cel mai potrivit format de carte de vizită este de 95 55 mm, din conţinutul căreia nu trebuie să lipsească adresa, telefonul şi e-mailul.
· Anunţuri
Oferta de produse va fi postată pe diverse pagini web de specialitate și difuzata pe aplicatii mobile.
Lansarea pe piaţă 
Este  un şir de acţiuni prin care firma se va face cunoscuta pe plan local, pe plan naţional şi pe plan internaţional, prescriptorilor (acei care orientează comportamentul de cumpărare) şi clienţilor potenţiali. Acţiunile de lansare pe piaţă vor fi declanşate eşalonat, cu aproximativ o luna înaintea deschiderii. 
Anunţurile şi articolele în presă vor multiplica efectul vizitelor şi scrisorilor. 
Reclama 
Scopul reclamei este de a face ca mesajul sa ajunga la clienti. Reclama pe care o vom face pentru promovarea produselor oferite de firma, va fi realizata avand in vedere trei obiective: informeaza, convinge si intareste:
-informeaza clientii potentiali despre firma si servicii, facandu-i constienti de existenta acestora;  
-convinge clientii asupra beneficiilor aduse de serviciile respective, si le transmite de ce ar trebui sa le contracteze pe acestea si nu pe altele; creeaza dorinta de a cumpara sau de a avea servicii oferite de firma noastra; 
-intareste atitudinile pozitive ale clientilor existenti in legatura cu serviciile noastre. 
-reduce temerile cumparatorilor - daca acestea exista – cu privire la preturi,calitatea serviciilor, avantajele oferite 
-creeaza o imagine noua a firmei
 Promovarea în activitatea de marketing este esenţială pentru impulsionarea pătrunderii serviciilor pe piaţă şi stimularea vânzării. 
Politica promoţională se va baza pe informaţii trimise către clienţii, care să fie în concordanţă cu realitatea.
Obiectivele specifice ale modalităţilor de publicitate utilizate de către firma pot fi sintetizate astfel:
• comunicarea apariţiei unor noi servicii  pe piaţă, ȋmbunătăţite comparativ cu cele existente;
• descrierea caracteristicilor noilor servicii lansate;
• educarea consumatorului în vederea utilizării unor servicii care nu au efecte negative asupra mediului;
• crearea şi ulterior consolidarea imaginii firmei ;
• sprijinirea campaniilor de promovare a vânzărilor.
Relaţiile publice presupun stabilirea unor legături bune cu cei mai importanti promoteri şi urmăresc să cultive publicului un sentiment de încredere în capacitatea firmei de a satisface exigentele clienților. Relaţiile publice au acelaşi efect asupra publicului ca şi publicitatea, dar cu costuri mult mai mici.
Canalele de publicitate uzuale ce vor fi utilizare sunt: internetul, comunicările şi publicaţiile din mediul ştiinţific, scrisorile, informările directe către clienţi existenți sau către cei vizaţi pentru viitoare colaborări.    
Principalele acţiuni vizate pentru promovarea produselor pot fi prezentate astfel:
• Dezvoltarea unui compartiment de relaţii publice ce desfăşoară activităţi precum relaţia cu presa, publicitatea serviciului, lobby, imaginea, prestigiul firmei.
• Realizarea unei pagini web în limba română şi engleză care poate atrage numeroşi clienţi externi şi locali.
• Participarea la târguri naţionale şi internaţionale
• Participarea la expoziţii, conferinţe, sponsorizări a unor activităţi culturale, publicaţii.
• Publicarea unor lucrări în reviste naţionale de profil 
• Promovare directă la clienţi;
• Promovarea prin intermediul televiziunii, a radioului, a presei;
Relatiile publice - relatiile cu media sunt o parte importanta a planului de reclama. Necesita costuri de creare de relatii, insa costurile acestora sunt mici in comparatie cu costurile cumpararii spatiului de reclama. Se vor folosi comunicatele de presa, prin care se va anunta aparitia unor noi pachete de servicii, a unor imbunatatiri substantiale; aceste comunicate vor fi publicate in revistele de specialitate economica.         
Promovarea va fi realizata atat prin crearea unei imagini bune pentru firma cat si pentru produse si va fi realizata prin:
                - imbunatatirea continua a paginii web a firmei și a aplicatiei
                - introducerea paginii web pe motoarele de cautare
                - inscrierea in buletinul informativ al Camerei de Comert si Industrie 
                - trimiterea de materiale informative prin poşta, mail-uri de înştiinţare
Avand in vedere ca firma are o clientela tinta bine identificata, bugetul de promovare va fi de aproximativ 1% din  cifra de afaceri. Alegerea ca procent din cifra de afaceri si nu din profit, s-a facut din faptul ca firma noastra considera promovarea o investitie in imagine, care nu aduce avantaje pe termen scurt. 
Bugetul alocat cheltuielilor de promovare estimat:
	
	Anul 1 -lei
	Anul 2 -lei

	Imbunatatire si intretinere pagina web a firmei
	5000
	6000

	Pliante 
	100
	150

	Taxe pentru promovare
	100
	150

	Total 
	5.200
	6.300



Concurența
Pentru identificarea concurentilor s-au obtinut informatii prin site-urile specializate. 
Au fost identificați și analizați următorii concurenți:
Tradesilvania este un exchange 100% reglementat de Uniunea Europeana cu licenta de functionare emisa de Financial Intelligence Unit Estonia pentru furnizarea de servicii de schimb de moneda virtuala cu moneda fiat (FVR001146) si furnizarea unui servicii de portofel cu moneda virtuale
eToro este lider al revoluției FinTech la nivel global. Este cea mai importantă rețea socială de tranzacționare din lume, cu milioane de utilizatori înregistrați și o gamă largă de instrumente de tranzacționare și investiții inovatoare.

1.6. Planul operaţional 
1.6.1 Spaţiile de derularea activităţilor 
Amplasamentul proiectului va fi in  Judetul Dolj, orasul Craiova.
Pentru desfasurarea activitatii este necesar un spațiu de birouri cu anexe de aproximativ 100 mp cu urmatoarele compartimente:
- spatiu de 70 mp pentru birouri 
-spatiu de 10 mp pentru grup sanitar
-spatiu de 20 mp pentru zona de servit masa
A fost identificat un spatiu in str. Cal. Bucuresti nr 80 din Craiova, situat in zona Mall Electroputere cu un cost estimat  de inchiriere de 7 euro pe metrul patrat chirie. Suprafata este 100mp

1.6.2 Echipamentele în derularea afacerii
Echipamentele ce vor fi achizitionate pentru realizarea investitiei sunt de generatie noua.
Lista echipamentelor
1.calculatoare (5 buc)
Caracteristici tehnice: Sistem Desktop Serioux Powered by MSI cu procesor Intel® Core™ i9-9900 pana la 5.0GHz, 16GB DDR4, 2TB HDD + 256GB SSD M.2 PCIe, GeForce® RTX 2070 Super™ 8GB GDDR6 Intel Core
2.imprimante (2 buc)
Caracteristici tehnice: Multifunctional laser monocrom Xerox WorkCentre B1025V_B cu RADF cod 497N05497,Retea si USB, A3, tava frontala 250 coli si tava multibypass 100 de coli, toner 2500 pagini
3.sistem fotovoltaic: on-grid 5kWp
Panouri fotovoltaice: Monocristaline 310-320Wp
Invertor: Huawei/Fronius/SAJ monofazat, Tablou electric: Legrand; Tensiune: 230V
II. Planul financiar
2.1.Capitalul necesar finanţării planului de afaceri
	Nr. crt.
	Denumirea capitolelor şi subcapitolelor
	Total

	
	
	

	1. 0
	Taxe pentru înființarea de întreprinderi
	1200

	2. 1
	Cheltuieli cu salariile personalului nou-angajat
	291600

	3. 
	Cheltuieli salariale
	216000

	4. 
	Onorarii/ venituri asimilate salariilor pentru experți proprii/ cooptați
	 

	5. 
	Contribuţii sociale aferente cheltuielilor salariale şi cheltuielilor asimilate acestora (contribuţii angajaţi şi CAM angajatori)
	75600

	6. 3
	Cheltuieli aferente diverselor achiziţii de servicii specializate
	30000

	7. 4
	Cheltuieli cu achiziția de active fixe corporale (altele decât terenuri și imobile), obiecte de inventar, materii prime și materiale, inclusiv materiale consumabile, alte cheltuieli pentru investiţii necesare funcţionării 
	100000

	8. 5
	Cheltuieli cu închirierea de sedii, echipamente, vehicule, diverse bunuri
	60000

	9. 7
	Utilităţi 
	12000

	10. 9
	Servicii de întreţinere şi reparare de echipamente şi mijloace de transport aferente funcţionării întreprinderilor
	5000

	11. 
	Arhivare de documente aferente funcţionării întreprinderilor
	1000

	12. 
	Cheltuieli financiare şi juridice (notariale) aferente funcţionării întreprinderilor
	300

	13. 
	Conectare la reţele informatice aferente funcţionării întreprinderilor
	1200 

	14. 
	Cheltuieli de informare şi publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	5200

	15. 
	Întreţinere, actualizare si dezvoltare aplicaţii informatice
	10000

	16. 
	Concesiuni, brevete, licenţe, mărci comerciale, drepturi si active similare
	8000

	17. 
	Alte cheltuieli 
	2500

	TOTAL GENERAL
	456800




	
Sursele de finanţare
	
	
	

	
	Valoarea totală a investitiei, din care:
	456800

	II.
	Contribuţia solicitantului
	27200

	II.
	Imprumut
	429600
	



2.2. Fluxul de numerar 
Fluxul de numerar reprezintă diferenţa dintre intrările și ieșirile de numerar efectuate de o companie pe parcursul unui exerciţiu financiar.
2.2.1 Intrările de numerar, anul 1
Ca intrari de numerar au fost luate in considerare :
-cifra de afaceri a firmei in valoare de 753.600 lei in anul 1 (incasari din serviciile vandute) 
-aport propriu 27.200 lei in  anul 1 
2.2.2. Ieșirile de numerar, total anul 1
Iesirile de numerar luate in considerare sunt : 
-achizitiile efectuate total 456.800 lei din care 27.200 lei contributie proprie
- salarii 291.600 lei
-chirii 60.000 lei
-cheltuielile cu utilitatile 12.000lei
-cheltuielile de informare,publicitate si marketing 5.200lei
 
2.3. Contul de profit si pierdere
2.3.1. Previzionarea veniturilor, anul 1
In previzionarea veniturilor, s-a luat in considerare urmatoarele valori :
	Produsul 
	Pret unitar lei
	Numar ore/luna
	Total valoric

	servicii standard 
	100
	1200
	120.000

	servicii silver 
	90
	2640
	237.600

	servicii gold 
	80
	3600
	288.000

	servicii personalizate
	75
	1440
	108.000

	Total
	
	
	753.600


Total incasari estimat anul 1 este 753.600 lei
Pentru anul 2 se considera o crestere cu 20 % a cifrei de afaceri pe baza cresterii notorietatii firmei.
Cheltuielile estimate in primul an sunt urmatoarele:
- cheltuieli salariale
- alte cheltuieli: amortismentul anual al echipamentelor achizitionate plus celelalte cheltuieli (chirii, asigurari, publicitate)



III. Alte informații 
     
[bookmark: _GoBack]3.1.Utilizarea TIC
Intr-o economie moderna, Tehnologia Informatiei si Comunicatiile au un puternic impact asupra competitivitatii intreprinderilor. Studiile demonstreza ca o adoptare eficienta a tehnologiei informatiei contribuie la aproximativ jumatate din cresterea productivitatii intreprinderilor din Uniunea Europeana. Utilizarea tehnologiei informatice stimuleaza dezvoltarea sectorului productiv de bunuri si servicii prin accesarea unor noi piete, promovarea si comercializarea produselor si serviciilor prin mijloace electronice, scaderea costurilor de productie, administrative si de desfacere. In acelasi timp, noile tehnologii sprijina managementul intreprinderilor in luarea deciziilor.
Pentru a evita o greseala frecventa a companiilor nou infiintate, respectiv tehnologizarea nestrategica,-achizitia de echipamente si dispozitive care nu sunt neaparat necesare sau pentru care nu exista competente privind utilizarea lor, se va face o analiza completa cu privire la ponderea si importanta tehnologiei in activitatea curenta a companii. Achizitii de tip IT se vor concentra pe echipamente si software-uri care sa eficientizeze activitaile si sa asigure comunicare rapida in interiorul si in afara companiei.
Astfel, optimizarea procesului de management se va realiza prin golosirea instrumentelor software, prin aisteme de management al conținutului tip Open Source (Aplicații Google: Google Docs, Google Drive, Google Analitics, etc). De asemenea se vor utiliza avantajele migrării către Cloud
Utilizarea IT va mări abilitatea companiei de a-și înregistra și conduce tranzacțiile financiare. Tehnologia informației va asigura gestionarea tuturor datelor, informațiilor și cunoștințelor utilizate pentru a atinge obiectivele de business, în conformitate cu misiunea și strategiile stabilie. Ca urmare a accesului rapid la informații și a eliminării operațiilor redundante, IT și conectarea prin intermediul internetului vor determina modificări importante în activitatea profesioniștilor contabili și vor îmbunătățit sistemul de raportare financiară. Noile instrumente software folosite pentru efectuarea prelucrărilor de date în cadrul activității de business, ca, de exemplu, software-ul pentru contabilitate, cel pentru activitatea de audit și foile de calcul, îmbunătățesc performanța și competitivitatea firmei. Sistemele de tip EDI (Electronic Data Interchange), care sunt instrumente de comunicare a documentelor de business între două sau mai multe companii partenere, vor permite schimbul electronic de date. Datorită unei mai bune diseminări a informațiilor, toate aceste instrumente vor transforma modul în care se desfășoară activitatea.
Totodata, folosind aplicatii de tip Enterprise Resource Planning, se va asigura o viziune de ansamblu asupra intregii activitati, acces in timp real la orice informatie privind afacerea, control asupra operatiunilor si productivitate crescuta prin gestonarea automata a unei mari varietati de documente (facturi, avize, comenzi), automatizarea activitailor de natura contabila prin generarea automata a rapoartelor contabile, cat si organizarea si urmarirea procesolor de consultanta de la plasarea comenzii de catre client, pana la emiterea documentelor de plata.
Promovarea serviciilor oferite se va face tot folosind tehnologii TIC prin site-ul web propriu sau diverse portaluri, utilizarea de platforme colaborative si comunicare on-line.

3.2.Principiul economiei cu emisii scăzute de dioxid de carbon și eficiența din punctul de vedere al utilizării resurselor 
Uniunea Europeana și-a asumat  în octombrie 2014 un angajament clar: un obiectiv obligatoriu de reducere a emisiilor, la nivelul întregii economii, cu cel puțin 40% până în 2030, comparativ cu nivelurile din 1990 în toate sectoarele.
In vederea promovarii principiului economiei cu emisii scăzute de dioxid de carbon si a eficienței din punctul de vedere al utilizării resurselor in cadrul proiectului si in activitatea ulterioara a firmei se vor asigura urmatoarele:
Imbunatatirea eficientei energetice a incalzirii apei tehnologice 
Apa necesara uzului salariatilor va fi incalzita cu panouri fotovoltaice, tehnologie cu poluare zero.
Imbunatatirea eficientei energetice prin reabilitarea iluminatului
Eficienta energetica a activitatii va fi imbunatatita prin utilizarea de corpuri de iluminat cu tehnologie LED, iar acolo unde este realizabil, se vor introduce fotocelule pentru aprindere si stingere corpuri de iluminat.
Reducerea emisiilor prin modalitatea de transport
Reducerea consumurilor de combustibil se va realiza prin inlocuirea deplasarilor cu comunicare prin Internet pentru rezolvarea problemelor de aprovizionare, vanzare, comunicare cu autoritatile si economii de energie la clienti prin eficientizarea activitatii si reducerea deplasarilor.
Managementul deseurilor
Deseurile vor fi recuperate selectiv si acolo unde este posibil, acestea vor fi valorificate in special deseurile lemnoase care vor fi valorificate la producatorii de peleti din lemn si rumegus. 
Achizitii echipamente cu consum redus de energie
Echipamentele ce se vor achizitiona sunt de ultima generatie, practic nepoluante si eficiente energetic prin consumul redus 
Constientizarea angajatilor
Vor fi realizate instruiri ale angajatilor privind masurile specifice privind principiul reducerii emisiilor si modalitatea de realizare. Fiecare angajat va fi informat de rolul sau si modul cum isi poate aduce contributia la realizarea acestui obiectiv prin activitatea pe care o desfasoara in cadrul firmei.

3.3.Dezvoltarea durabila
Dezvoltarea Durabilă definită de Comisia Brundtland prin "satisfacerea nevoilor prezentului  fără a compromite posibilităţile generaţiilor viitoare de a-şi satisface nevoile" este un obiectiv central în strategia de dezvoltare a firmei în sens larg, dezvoltarea durabilă (sustainable development) presupune o calitate mai bună a vieţii atât pentru generaţiile actuale, cât şi pentru generaţiile viitoare. Conform viziunii dezvoltării durabile, progresul integrează obiective imediate şi pe termen lung, acţiuni locale şi globale, probleme economice şi de mediu, toate fiind inseparabile.
Obiectivele cheie ale strategiei de dezvoltare durabilă aplicate în cadrul firmei, prin implementarea acestui proiect, sunt următoarele:
Protecţia mediului:
- conservarea mediului înconjurător, în toate formele sale de bio-diversitate, respectarea caracterului limitativ al resurselor energetice, protejarea şi îmbunătăţirea calităţii aerului, solului şi subsolului din zona;
- prevenirea şi reducerea poluării mediului, promovarea consumului şi producţiei „durabile”, reducând astfel degradarea mediului ca urmare a gestionării superioare a deşeurilor.
Managementul integrat aplicat la nivel de societate în domeniul dezvoltării durabile include măsurile de eficientizare a utilizării raţionale a materiilor prime şi materialelor dar şi a resurselor energetice, devenind astfel un imperativ al companiei. Alături de aceste măsuri, minimizarea deteriorărilor aduse mediului prin acest proiect (tehnologii nepoluante, tehnologii mici consumatoare de materiale şi energie, tehnologii de valorificare a deşeurilor) se vor constitui in provocările majore ale dezvoltării durabile din firma.
Investitia prezentata in acest proiect nu afecteaza mediul inconjurator nici pe perioada implentarii invesitiei, nici in perioada exploatarii acesteia.

3.4 Egalitatea de sanse
Respectarea principiilor egalităţii de şanse reprezintă si va reprezenta in continuare un deziderat permanent pentru firma. în acest sens, în cadrul companiei sunt implementate în mod activ prevederile Ordonanţei Guvernului nr. 137/2000 privind prevenirea şi sancţionarea tuturor formelor de discriminare, republicată, cu completările ulterioare, respectiv prevederile Legii nr. 202/2002 privind egalitatea de şanse şi tratament intre bărbaţi şi femei, republicată.
Astfel, principiul egalităţii de şanse şi de tratament între angajaţi presupune respectarea stricta şi permanenta a:
-  dreptului angajaţilor la securitatea persoanei şi la obţinerea protecţiei statului împotriva violentelor sau maltratărilor din partea oricărui individ, grup sau instituţie;
-  drepturile politice ale angajaţilor, şi anume drepturile electorale, dreptul de a participa la viaţa publica şi de a avea acces la funcţii şi demnităţi publice;
- drepturile civile ale angajaţilor, în special:
· dreptului angajaţilor la libera circulaţie şi la alegerea reşedinţei;
· dreptului angajaţilor la libertatea de gândire, conştiinţa şi religie;
· dreptului angajaţilor la libertatea de opinie şi de exprimare;
· dreptului angajaţilor la libertatea de întrunire şi de asociere;
· dreptului angajaţilor de petiţionare;
· drepturile economice, sociale şi culturale ale angajaţilor, în special:
- dreptului angajaţilor la munca, la condiţii de munca echitabile şi satisfăcătoare, la protecţia împotriva şomajului, la un salariu egal pentru munca egala, la o remuneraţie echitabila şi satisfăcătoare;
- dreptului angajaţilor la sănătate, la îngrijire medicală, la securitate socială şi la servicii sociale;
- dreptului angajaţilor la pregătire profesională;
- dreptului angajaţilor de a lua parte, în condiţii de egalitate, la activităţi culturale şi sportive;
- dreptului angajaţilor de acces la toate locurile şi serviciile destinate folosinţei publice.
De asemenea, la realizarea activităţilor de achiziţii se va respecta principul egalităţii de şanse, respectiv principiul concurentei cu şanse egale (planificarea procedurilor de achiziţii a fost axata pe prevederile prevăzute în legislaţia în vigoare, scopul fiind asigurarea unor utilaje performante, fapt posibil doar respectând principiul egalităţii de şanse în ceea ce priveşte participarea potenţialilor ofertanţi la procedura de achiziţii).
In implementarea Activităţilor cuprinse în cadrul prezentului proiect se vor integra şi persoane aparţinând unor „grupuri vulnerabile”.
Firma va aplica în activitatea sa, în concordanta cu politica dublei strategii promovate la nivelul Uniunii Europene, principiul egalitatii de sanse si nediscriminarii pe doua planuri:
1. Prin respectarea si includerea în Regulamentul de Organizare si Functionare a reglementarilor legale obligatorii din domeniul egalitatii de sanse: Ordonanta nr. 236 din 2000 privind prevenirea si sanctionarea tuturor formelor de discriminare, Legea nr. 202 din 2002 privind egalitatea de sanse între femei si barbati, Codul Muncii:
• recrutare si selectie a personalului;
• formarea profesionala a angajatilor;
• strategia de promovare a angajatilor;
• sanctionarea;
• concedierea;
• salarizarea;
• protectia maternitatii
2. Prin abordarea integratoare a egalitatii de sanse (gender mainstreaming)
Abordarea integratoare a egalitatii de sanse va fi un principiu respectat de firma noastra atât în politicile de personal, strategiile de dezvoltare a organizatiei, cât si în proiectele pe care le vom dezvolta. 
Prin politica de personal a firmei se vor asigura sanse egale pentru barbati si femei la angajare, în formarea profesionala si promovare, acelasi nivel de remuneratie si aceleasi avantaje sociale.
Egalitate de gen
In concordanta cu legislatia in vigoare, pe tot parcursul implementarii proiectului, firma,  nu va face nici o deosebire, excludere, restrictie sau preferinta indiferent de: rasa, nationalitate, etnie, limba, religie, gen, categorie sociala, orientare sexuala, vârsta, handicap,boala cronica necontagioasa, infectare HIV, apartenenta la o categorie defavorizata sau orice alt criteriu care ar avea ca scop restrângerea sau înlaturarea recunoasterii, folosintei sau exercitarii, în conditii de egalitate a drepturilor omului si a libertatilor fundamentale sau a drepturilor recunoscute prin lege, în domeniul politic, economic, social si cultural sau în orice alte domenii ale vietii publice.
Nediscriminare
Firma va asigura persoanelor cu dizabilitati posibilitatea de a avea acces, în conditii de egalitate cu ceilalti cetateni, la mediul fizic, tehnologii si sisteme de informatii si comunicare, precum si la alte facilitati si servicii. 
Schimbarile demografice impun o serie de masuri proactive cum ar fi : angajarea persoanelor în vârsta pentru revigorarea economica; îmbunataþirea protectiei drepturilor fundamentale ale persoanelor în vârsta; furnizarea de servicii sociale de interes general care sa ajute familiile si copii, sa ofere facilitati si îngrijire persoanelor în vârsta.
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