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PLAN DE AFACERI
Crearea unui mobile app (aplicație pentru telefon mobil) pentru e-marketing cu scopul reducerii irosirii produselor alimentare prin plasarea acestora în cadrul zilelor de batrani




REALIZAT DE SALA ADRIAN LUCIAN




I. DATE GENERALE

1. Denumirea firmei: Cheap Food
2. Sediul societăţii: 
3. Telefon: 0760049830
4. Nr. acționari/asociaţi: 1
5. Obiectul de activitate, potrivit prevederilor din actul constitutiv (cod CAEN): 7311 - Activităţi ale agenţiilor de publicitate 
6. Capitalul social: 200 RON	
7. Forţa de muncă (număr total): 2
8. Administrator/reprezentant legal al societății: 
· Numele și Prenumele: Sala Lucian
· Date de contact: sala_lucian@yahoo.com
· Profesia: Business analyst/Financial analyst
· Statutul pe piața muncii: Angajat QuEST Global Services SRL
II. SCOPUL PLANULUI DE AFACERI		

A. Descrierea generală a afacerii 
	O treime din mâncarea produsă la nivel global este aruncată (conform Organizației Națiunilor Unite). App-ul (aplicația) va ajuta magazinele să vândă surplusul de preparate și produse alimentare, optimizând astfel consumul, reducând risipa de alimente și implicit emisiile de CO2 (dioxid de carbon) aferente deșeurilor alimentare. Fie că vorbim de un restaurant, hotel, supermarket, bufet, brutărie, firmă de catering, simigerie etc. patronii acestora vor prefera să vândă preparatele și produsele alimentare perisabile la sfârșitul zilei cu un discount semnificativ în detrimentul aruncării lor, același lucru este valabil și pentru produsele a căror dată de expirare se apropie. Ne vom adresa totodată și tuturor celor ce doresc doar să ofere diferite promoții (restaurante deschise recent, promoții spontane etc.). Aplicația noastră poate reprezenta mediul perfect prin care consumatorii sunt informați în legătură cu reduceri semnificative ale unor produse alimentare aflate la o distanță rezonabilă față de locația lor (își pot seta singuri raza în aplicație).


B. Obiective 
	Obiectiv general: Optimizarea consumului, reducând astfel risipa de alimente și implicit emisiile 			  	   de CO2 (dioxid de carbon) aferente deșeurilor alimentare prin stimularea 			  	   economică a tuturor părților implicate (vânzători și cumpărători).
	Obiectiv 1: Angajarea a minimum două persoane în primele 6 luni de activitate. 
	Obiectiv 2: Dezvoltarea aplicației și a site-ului în primele două luni de activitate.
	Obiectiv 3: Obținerea unui număr de 50 - 100 parteneriate cu marile lanțuri din industria 			      	      alimentară și reprezentanții  HORECA (vor fi targetate cele mai mari francize: 300 		      	      - 500 locații) în primul an de activitate.
	Obiectiv 4: Publicitate făcută în principal în mediul online (Facebook, Instagram, Snapchat), 			      obținerea unui număr de 5 - 10 parteneriate cu influenceri din social media în primul an 		      de activitate.
	Obiectiv 5: Obținerea a 50 000 - 100 000 descărcări ale aplicației în primul an de activitate.
Obiectiv 6: Obținerea a 20 000 - 25 000 vânzări făcute prin aplicație în primul an de activitate.

C. Activități
	Activitatea 1: Închirierea unui spațiu de birouri, de preferat spațiu de coworking (hub).
	Activitatea 2: Amenajarea spațiului.
	Activitatea 3: Achiziția echipamentelor necesare desfășurării activității.
	Activitatea 4: Angajarea personalului cu background tehnic în vederea construirii și întreținerii 			          aplicației și site-ului.
	Activitatea 5: Stabilirea de întâlniri cu principalele lanțuri din industria alimentară vizate în vederea 		          obținerii unui feed-back din partea lor și a încheierii de parteneriate.
	Activitatea 6: Acțiuni de promovare în principal în mediul online (Facebook, Instagram, Snapchat).
	

D. Indicatori de rezultat
	Obiective (Indicatori țintă)
	UM
	2021
	2022
	2023

	Cifra de afaceri, din care:
	RON
	80 250
	168 000
	309 000

	Profit
	RON
	- 27 790,5
	23 837,5
	88 087,5

	Număr de salariați
	Număr persoane
	2
	3
	5



	Acesta este un scenariu conservator bazat pe o creștere anuală organică de aproximativ 60%, având în vedere că o treime din mâncarea produsă la nivel global este aruncată nu cred că mai este nevoie sa evidențiem oportunitatea de business. Personal îmi doresc în primul rând ca în trei ani sa avem o bază mare de utilizatori în cât mai multe țări, acest lucru ne-ar asigura ulterior runde solide de finanțări din partea unor venture capitalists/business angels și implicit parteneriate importante generate de o dezvoltare accelerată venită pe fondul unor infuzii importante de capital.

E. Analiza SWOT a afacerii 
	Puncte tari:
1. Idee și produs inovativ.
2. Produsul contribuie serios la rezolvarea       unei probleme globale acute, reducând risipa de alimente și implicit a emisiilor de CO2 (dioxid de carbon) aferente deșeurilor alimentare.
3. Concurență scăzută pe plan intern și la nivel internațional.
4. Costuri scăzute pentru demararea afacerii.
5. Timp mic pentru demararea efectivă a afacerii.
	Puncte slabe:
1. De regulă restaurantele și celelalte entități HORECA vor plasa oferte în   aplicație în jurul orei de terminare a programului.
2. Fereastra de timp în care trebuiesc  ridicate preparatele de către consumator este relativ scurtă.
3. Posibilă proastă receptivitate din partea reprezentanților HORECA din România, lucru ce ar rezulta într-o ezitare din partea lor în a încheia parteneriate cu noi dar acest scenariu este improbabil având în vedere constrângerile legislative și financiare.

	Oportunități:
1. Posibilitate de scalare continuă a produsului la nivel global atât din punct de vedere tehnic cât și operațional.
2. Obținere rapidă a unui suport din partea guvernelor, ONG-urilor, agențiilor guvernamentale etc. având în vedere că unul din obiectivele noastre principale este reducerea food waste (Franța este prima țară din lume ce a interzis prin lege supermarket-urilor sa arunce alimente, acestea fiind obligate în ultimă instanță să le doneze). 
3. O treime din mâncarea produsă la nivel global este aruncată (oportunitatea de business este evidentă).
4. Posibilitate de creare a unui brand ce luptă pentru o cauză nobilă și încearcă să aducă o schimbare pozitivă în societate prin motivarea financiară atât a agenților economici HORECA cât și a consumatorilor.
5. Posibilități de pivotare a business-ului precum țintirea food waste la nivelul gospodăriilor.
	Amenințări:
1. Dezvoltarea accelerată a principalului competitor intern: „Just now” și acapararea unei importante cote de piață de către el.
2. Intrarea pe piața est-europeană și a României a principalului concurent la nivel european: „Too good to go” și acapararea unei importante cote de piață de către el.
3. Posibilitatea apariției unor probleme tehnice în aplicație ce se vor dovedi greu de rezolvat sau apariția unor probleme de scalare ale aplicației atunci când numărul de utilizatori va crește semnificativ.




III. MANAGEMENT, RESURSE UMANE, ACTIVITATEA CURENTĂ	

A. Strategia și echipa de management
Strategia de management în perioada de operare/post-implementare:
	Nume, prenume și vârstă
	Funcția în societate și principalele responsabilități pe scurt
	Experiență în domeniu
	Studii/Specializări/Experiență cu impact asupra afacerii propuse

	Sala Lucian

	Director executiv.
Voi fi responsabil cu partea executiv - administrativă a afacerii dar voi avea pe rând și un rol de business analyst și de persoană de vânzări.
	În perioada masterului am lucrat ca analist financiar și relationship manager pentru SSIF Broker SA (companie de brokeraj din Cluj cu tradiție pe piața noastră de capital)  și printre sarcinile de serviciu se numărau și prezentarea noilor produse financiare ale companiei clienților (făcând și vânzări am fost nevoit să interacționez foarte des cu clienții companiei).
	1. Curs de competențe antreprenoriale.
3. Experiență de business analyst la IT SIX GLOBAL SERVICES SRL
4. Experiență de data analyst la QuEST GLOBAL și Honeywell






B. Politica de resurse umane
	Postul
	Cheltuieli salariale anuale aferente 2021 (Salariu net + obligații fiscale)
	Cerințe minimale pentru ocuparea postului

	Director executiv
	25 152 RON
	Studii superioare masterale

	Developer mobile app și site
	30 000 RON
	Experiență în domeniu

	Inginer pentru suport tehnic
	12 576 RON
	Experiență în domeniu

	
Contabil
	
2 400 RON
	Studii superioare, experiență, membru CECCAR


	
ORGANIGRAMA
                          

Inițial va fi recrutată/contractată o persoană cu background tehnic în vederea construirii aplicației și site-ului (contractarea va fi efectuată pe perioadă determinată până la realizarea proiectului). 	
Ulterior dezvoltării site-ului și aplicației, va fi angajată o persoană cu background tehnic pentru suport IT (contractarea va fi efectuată pe perioadă nedeterminată).
Selecția se va face ținând seama de experiența anterioară a candidaților și de cunoștințele lor actuale.
Echipa va fi motivată prin oferirea unui pachet salarial competitiv și printr-o politică echitabilă de redistribuire a unei părți din profitul companiei sub formă de bonusuri anuale. Se va încerca totodată crearea unei atmosfere de lucru plăcute ce stimulează creativitatea specifică startup-urilor și distanțării de mediul formal și impersonal specific marilor corporații.


C. Procesul tehnologic. 
Descrierea operațiunilor în secvență logică:
· Agenții economici din industria HORECA și marile lanțuri de supermarketuri vor uploada în aplicație preparatele rămase ce ar urma să fie aruncate la sfârșitul zilei și/sau produsele al căror termen de expirare se apropie, acest lucru ar urma sa se întâmple foarte ușor (un spreadsheet excel ce ar fi apoi convertit în format CSV cu 3 coloane: denumire preparat/produs, preț vechi, preț nou). Aplicația ar calcula automat discount-ul procentual aferent, ar oferi posibilitatea de creare filtre după: distanță, discount procentual etc.
· Utilizatorii, după ce în prealabil și-ar descărca aplicația, și-ar crea un cont și ar înregistra doar o dată la început o modalitate de plată (card bancar etc.) ar urma să deschidă aplicația și să vizualizeze ofertele disponibile sortând rezultatele după diferite filtre: distanța față de ei, discount procentual etc. Aceștia vor vizualiza de asemenea fereastra de timp disponibilă pe care o au la dispoziție sa ridice preparatele sau termenul de valabilitate aferent produselor din supermarket-uri. După ce ar efectua plata, clienții ar urma sa ridice preparatele/produsele din locațiile agenților economici.	
IV. PREZENTAREA PROIECTULUI	
A. Plan de achiziții
	Nr. Crt.
	Descriere echipament (denumire, caracteristici tehnice)
	Nr. bucăți
	Preț unitar (inclusiv TVA)
	Justificarea necesității achiziției
	Momentul achiziției

	1
	Laptop
	2
	6 800 RON
	Necesare desfășurării activității (comunicare cu partenerii și viitorii clienți, etc.)
	09.01.2021

	2
	Telefon mobil Android
	1
	2 000 RON
	Testarea aplicației pe dispozitivele mobile cu sistemul de operare Android.
	09.01.2021

	3
	Telefon mobil IOS
	1
	3 000 RON
	Testarea aplicației pe dispozitivele mobile cu sistemul de operare iOS.
	09.01.2021

	4
	Multifuncțional
	1
	250 RON
	Necesar listării, scanării și copierii diferitelor documente (contracte etc.)
	09.01.2021

	5
	Birotică și papetărie
	1
	200 RON
	Necesare desfășurării activității.
	09.01.2021



B. Justificarea locației proiectului și modul de asigurare cu utilități
	Locația proiectului va fi reprezentată de un spațiu de birouri închiriat, de preferat spațiu de coworking (hub). Aceste spații de birouri inovatoare sunt preferate în special de startup-uri de peste tot deoarece reușesc să creeze o coeziune social-profesională și să stimuleze în mod constant creativitatea printr-un schimb interesant de experiențe și idei între persoanele ce împart respectivul spațiu de lucru (de regulă alte startup-uri).

C. Modificările necesare pentru clădirile și/sau echipamentele existente
	Având în vedere că spațiul va fi închiriat și inițial personalul va fi redus (2 persoane) nu vor exista modificări semnificative ale clădirii sau echipamentelor existente.

D. Plan de finanțare a proiectului 
Structura de finanțare a proiectului de investiții este aport propriu in valoare de 151.117,00 RON
E. Planul de afaceri propune activități ce vor promova sprijinirea tranziției către o economie cu emisii scăzute de dioxid de carbon și eficiență din punctul de vedere al utilizării resurselor.
	Potrivit Organizației Națiunilor Unite 30% din produsele alimentare sunt risipite la nivel global, contribuind astfel cu 8% la totalul emisiilor globale de gaze cu efect de seră. Dacă deșeurile alimentare ar fi o țară, aceasta s-ar clasa pe locul trei după Statele Unite și China în ceea ce privește clasamentul țărilor cu cel mai mare impact asupra încălzirii globale.
	Dioxidul de carbon, metanul, oxidul de azot și hidrofluorcarburile (gazele fluorurate utilizate în refrigerare) sunt produse și emise din producția alimentară în frigiderele noastre. Și să nu uităm toate cutiile metalice, pungile de plastic și cutiile de carton în care vine hrana noastră. Prin aruncarea unei jumătăți de lasagna, jumătate din emisiile rezultate din producerea și prelucrarea, ambalarea, transportul, depozitarea, ridicarea și gătitul sunt de asemenea eliberate în atmosferă.

	Mai multe detalii regăsiți în articolul celor de la “Washington Post” din linkul de mai jos:

https://www.washingtonpost.com/news/theworldpost/wp/2018/07/31/food-waste/?utm_term=.d4b032c00e03 

F. Planul de afaceri propune măsuri ce vor promova inovarea socială.
	Planul de afaceri propune măsuri ce vor promova inovarea socială prin folosirea tehnologiei cu scopul de a reduce risipa produselor alimentare și implicit emisiile de dioxid de carbon aferente deșeurilor alimentare. 

G. Planul de afaceri propune măsuri ce vor promova utilizarea și calitatea TIC prin implementarea unor soluții TIC în procesul de producție/furnizare de bunuri, prestare de servicii și/sau execuție de lucrări.
	Planul de afaceri propune măsuri ce vor promova utilizarea și calitatea TIC prin implementarea unor soluții TIC în procesul de prestare de servicii: promovarea produselor ce au un discount și urmează a fi aruncate la sfârșitul zilei sau al căror termen de expirare se apropie se va realiza prin e-marketing cu ajutorul unei aplicații pentru telefon mobil.

H. Planul de afaceri propune măsuri ce vor promova consolidarea cercetării, a dezvoltării tehnologice și sau a inovării, prin derularea de activități specifice.
	Planul de afaceri propune măsuri ce vor promova consolidarea cercetării, a dezvoltării tehnologice și sau a inovării, prin derularea de activități specifice: reducerea risipei produselor alimentare cu ajutorul tehnologiei.
V. ANALIZA PIEȚEI	

A. Descrierea exactă a produsului/serviciilor:
	Serviciul companiei noastre este reprezentat de e-marketing oferit prin intermediul app-ului (aplicației) pentru telefon mobil construit de noi, conferind astfel o vizibilitate sporită surplusului de preparate ce rămâne neconsumat la sfârșitul zilei și produselor alimentare al căror termen de expirare se apropie, optimizând astfel consumul, reducând risipa de alimente și implicit emisiile de CO2 (dioxid de carbon) aferente deșeurilor alimentare. Fie că vorbim de un restaurant, hotel, supermarket, bufet, brutărie, firmă de catering, simigerie etc. patronii acestora vor prefera să vândă preparatele și produsele alimentare perisabile la sfârșitul zilei cu un discount semnificativ în detrimentul aruncării lor, același lucru este valabil și pentru produsele a căror dată de expirare se apropie. Ne vom adresa totodată și tuturor celor ce doresc doar să ofere diferite promoții (restaurante deschise recent, promoții spontane etc.). Aplicația noastră poate reprezenta mediul perfect prin care consumatorii sunt informați în legătură cu reduceri semnificative ale unor produse alimentare aflate la o distanță rezonabilă față de locația lor (își pot seta singuri raza în aplicație). Plata se va face în aplicație urmând ca utilizatorul să își ridice comanda din locația vânzătorului, în cazul HORECA comisionul aferent vânzărilor realizate prin aplicație a preparatelor alimentare ce ar urma să fie aruncate la sfârșitul zilei va fi de 15% din valoarea prețului de ofertă al preparatului, comision ce este suportat de către vânzător, în cazul marilor lanțuri de supermarketuri comisionul nostru va fi reprezentat de un abonament lunar de 200 RON (o sumă mică având în vedere posibilitățile lor dar ne dorim crearea unei baze mari de utilizatori într-un mod rapid iar marile lanțuri de supermarket-uri vor fi țintele noastre principale la început).
Produsele ce fac obiectul afacerii sunt reprezentate de toate preparatele și produsele alimentare ale: restaurantelor, hotelurilor, supermarketurilor, bufeturilor, brutăriilor, simigeriilor etc. ce urmează a fi aruncate datorită perisabilității lor sau apropierii datei de expirare.

B. Poziționarea produselor/serviciilor societății pe piață comparativ cu cele ale concurenței
	Față de principalii concurenți interni marele nostru avantaj este reprezentat de faptul că încercăm să reducem risipa produselor prin motivarea financiară atât a agenților economici HORECA cât și a consumatorilor. Celelalte ONG-uri, voluntari etc. militează cu precădere pentru donarea produselor alimentare de către restaurante, supermarketuri etc. în detrimentul aruncării lor, acest lucru deși este lăudabil și nobil nu stimulează deloc din punct de vedere financiar agentul economic să depună foarte mult efort suplimentar în vederea donării produselor alimentare.
	Față de principalul competitor extern (Too good to go din Danemarca) marele nostru avantaj este reprezentat de faptul că ei din dorința de a se canaliza foarte mult pe aspectul umanitar al afacerii obligă agenții economici parteneri să aplice un discount situat între 50-75% produselor pentru a păstra ideea de “cheap food”, acest demers încalcă unul din principalele principii capitaliste: prețul se stabilește acolo unde se întâlnesc cererea și oferta pe o piață liberă. Agenții economici trebuiesc lăsați să își stabilească singuri discountul produselor, evident că și un discount de 90% este preferabil în detrimentul aruncării produsului dar dacă ei reușesc să lichideze stocurile de produse alimentare aplicând în medie un discount situat între 15-30% atunci trebuiesc lăsați să facă acest lucru, discountul mediu de echilibru se va ajusta permanent în mod automat de către piață la întâlnirea cererii cu oferta.

C. Segmentul de piață
	Serviciul nostru se va adresa pieței produselor de alimentație și cererea pentru aceste produse este zilnică. Potențialii clienți vor fi reprezentați de toate persoanele ce își doresc să mănânce o masă la un restaurant sau să achiziționeze diverse produse alimentare din supermarket-uri la prețuri semnificativ reduse contribuind astfel și la reducerea food waste-ului pe plan local și implicit la nivel global, ne vom adresa cu precădere clienților aflați în segmentul de vârstă 12 - 60 ani ce sunt familiari cu folosirea unui smartphone.
	Serviciul va fi oferit inițial în orașele mari din România fiind targetate marile lanțuri de supermarketuri și restaurantele mari ce funcționează în sistem de franciză urmând ca în cel mai scurt timp să ne extindem în Europa și la nivel global.

D. Riscuri majore
a) Riscuri de piață.
	Principalele riscuri de piață sunt reprezentate de extinderea concurenților și acapararea unei cote de piață importante de către ei.

b) Riscuri financiare.
	Riscurile financiare în acest business nu sunt foarte mari (nu presupune cheltuieli adiționale reprezentate de credite ulterioare și dobânzile aferente lor, riscuri ale cursului de schimb etc.), principalele cheltuieli vor fi cele salariale în special cheltuielile cu personalul implicat în  dezvoltarea aplicației.

c) Riscuri operaționale
	Principalul risc operațional este reprezentat de posibilitatea apariției unor probleme tehnice în aplicație ce se pot dovedi greu de rezolvat sau apariția unor probleme de scalare ale aplicației atunci când numărul de utilizatori va crește semnificativ.

d) Riscuri legislative
	Nu există riscuri legislative, din punct de vedere legislativ un model de business ca al nostru va fi încurajat puternic atât de instituțiile guvernamentale cât și de ONG-uri. În acest sens în 2016 în România a fost adoptată legea 851/2015 ce obligă comercianții să încerce prevenirea risipei de produse alimentare, prin educarea furnizorilor și a consumatorilor. Dacă însă vor rămâne pe stoc cu produse aflate pe cale de expirare, trebuie să încerce să le vândă la preț redus. Dacă nu reușesc să le comercializeze, trebuie să le doneze fie unor entități înregistrate la ANSVSA sau unor ONG-uri, care le vor redirecționa gratuit către populația săracă, fie unor organizații sau societăți ce le vor utiliza ca mâncare pentru animale. Doar dacă alimentele nu sunt potrivite consumului uman sau animal, ele pot fi transformate în compost, biogaz sau neutralizate. În plus, la solicitarea Asociației Somaro și a altor organizații, legea va permite ONG-urilor care activează în zona asistenței sociale să cumpere produse pe cale de expirare cu maximum 3%+TVA din prețul de achiziție și să le comercializeze cu maximum 25%+TVA. Astfel, organizațiile își vor putea acoperi costurile de redistribuire a alimentelor.
Amenzile pentru cei care nu respectă legea sunt cuprinse între 1.000 și 3.000 de lei pentru microîntreprinderi, între 3.000 și 6.000 de lei - pentru IMM-uri, și între 6.000 și 10.000 de lei - pentru întreprinderi mari.
	România fiind astfel una din primele țări ce a urmat exemplul Franței, aspect legislativ spre care vor converge de altfel toate țările. Mai multe detalii privind măsurile legislative luate de România și Franța regăsiți în linkurile de mai jos: 

https://www.green-report.ro/legea-pentru-combaterea-risipei-alimentare-adoptata/ 

https://www.theguardian.com/world/2016/feb/04/french-law-forbids-food-waste-by-supermarkets 

E. Clienți potențiali
Potențialii clienți sunt reprezentați de toate persoanele ce își doresc să mănânce o masă la un restaurant sau să achiziționeze un produs alimentar la un preț semnificativ redus contribuind astfel și la reducerea food waste-ului pe plan local și implicit la nivel global.
F. Concurenți potențiali
La nivel intern principalii concurenți sunt reprezentați de:
· Just Now (București)
· Share food (aparține ONG-ului: Asociația o masă caldă Cluj)
· Olio (UK)
	Majoritatea competitorilor externi nu au un working product, au o aplicație rudimentară cu multe probleme. Totodată nu reprezintă neapărat competitori direcți, ei încercând să rezolve problema food waste printr-un model diferit (acțiuni de caritate etc.).
	Principalii competitori sunt reprezentați de JustNow pe plan intern (start-up din 2018, București) iar pe plan extern de Too good to do (start-up danez din 2015 ce a obținut recent în 2018 o finanțare de la venture capitalists danezi în valoare de 2 milioane euro).
G. Strategia de comercializare
a) Politica produsului
	În prezentarea serviciului de e-marketing oferit se va insista atât pe aspectul recompensei lipsite de vreun efort semnificativ din partea agenților economici (vânzarea la un preț redus a preparatelor și produselor alimentare al căror termen de expirare se apropie în detrimentul aruncării lor) cât și pe aspectul legislativ prin care comercianții sunt obligați sa ia multe măsuri pentru a se asigura că nu vor ajunge în situația în care vor trebui sa arunce produsele alimentare, în caz contrar riscând amenzi usturătoare și serioase probleme de imagine.
b) Politica de preț
	În cazul HORECA comisionul aferent vânzărilor realizate prin aplicație a preparatelor alimentare ce ar urma să fie aruncate la sfârșitul zilei va fi de 15% din valoarea prețului de ofertă al preparatului, comision ce este suportat de către vânzător, în cazul marilor lanțuri de supermaketuri comisionul nostru va fi reprezentat de un abonament lunar de 200 RON.
c) Politica de distribuție și comercializare
Modalitatea de distribuție va fi reprezentată de ridicarea propriu-zisă de către client a comenzii preparatului sau produsului alimentar din locația vânzătorului după ce acesta din urmă efectuează plata produsului direct în aplicație și îi prezintă vânzătorului dovada plății cu ajutorul telefonului mobil.
d) Activități de promovare a vânzărilor
Aplicația va fi promovată în special cu ajutorul social media prin intermediul principalelor rețele de socializare din Romania:
· Facebook
· Instagram
· Snapchat
  





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
Această promovare va fi făcută în special prin intermediul influencer-ilor din social media românească ce au un following consistent. Ne vom promova de asemenea și în mass-media. Vom încheia parteneriate cu cât mai multe instituții guvernamentale și ONG-uri ce au ca obiective eradicarea food waste-ului atât pe plan intern cât și pe plan extern.
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VI. PROIECȚII FINANCIARE	

A. Bugetul proiectului - cheltuieli defalcate pe primii trei ani – 2021, 2022, 2023
	Nr. Crt.
	Denumirea capitolelor și subcapitolelor
	2021
	2021
	2022

	
	
	Număr/ Bucăți
	Valoare unitară inclusiv TVA
	Valoare totală inclusiv TVA
	Număr/ Bucăți
	Valoare unitară inclusiv TVA
	Valoare totală inclusiv TVA
	Număr/ Bucăți
	Valoare unitară inclusiv TVA
	Valoare totală inclusiv TVA

	1
	2
	3
	4
	5=3*4
	6
	7
	8=6*7
	9
	10
	11=9*10

	0
	Cheltuieli pentru înființarea întreprinderii
	
1
	
300
	
300
	
	
	
	
	
	

	1
	Cheltuieli cu salariile personalului
	
4
	
17 532
	
70 128
	
4
	
23 100
	
92 400
	
5
	
29 280
	
146 400

	1.1
	Salarii 
	3
	7 958
	23 874
	4
	13 857
	55 428
	5
	17 421,6
	87 108

	1.2
	Onorarii/venituri asimilate salariilor pentru experți
	
1
	
17 848
	
17 848
	
	
	
	
	
	

	1.3
	Contribuții sociale aferente cheltuielilor salariale și cheltuielile asimilate acestora (contribuții angajați și angajatori) 
	
4
	
7 101,5

	
28 406
	
4

	
9 243
	
36 972
	
5

	
11 938,4
	
59 692

	2
	Cheltuieli cu deplasarea personalului întreprinderilor nou – înființate
	
1
	
6 000
	
6 000
	
2
	
4 750
	
9 500
	3
	
4 833,33
	
14 500

	2.1
	Cheltuieli pentru cazare
	1
	2 500
	2 500
	2
	2 000
	4 000
	3
	2 000
	6 000

	2.2
	Cheltuieli cu diurna personalului propriu
	1
	1 500
	1 500
	2
	1 250
	2 500
	3
	1 333,33
	4 000

	2.3
	Cheltuieli pentru transportul persoanelor (inclusiv transportul efectuat cu mijloacele de transport în comun sau taxi, gară, autogară sau port și locul delegării ori locul de cazare, precum și transportul efectuat pe distanța dintre locul de cazare și locul delegării)
	

1
	

1 500
	

1 500
	

2
	

1 000
	

2 000
	

3
	

1 000
	

3 000

	2.4
	Taxe și asigurări de călătorie și asigurări medicale aferente deplasării
	
1
	
500
	
500
	
2
	
500
	
1 000
	
3
	
500
	
1500

	3
	Cheltuieli cu achiziția de active fixe corporale (altele decât terenuri și imobile), obiecte de inventar, materii prime și materiale, inclusiv materiale consumabile, alte cheltuieli
	

1
	

1 200
	

1 200
	

1
	

1 200
	

1 200
	

1
	

1 200
	

1 200

	4
	Cheltuieli cu închirierea de sedii (inclusiv depozite), spații pentru desfășurarea diverselor activități ale întreprinderii
	
1
	
12 000
	
12 000
	
1
	
13 200
	
13 200
	
1
	
14 400
	
14 400

	5
	Utilităţi aferente funcţionării întreprinderilor
	
1
	
2 400
	
2 400
	
1
	
2 800
	
2 800
	
1
	
3 200
	
3 200

	6
	Amortizare de active aferente funcţionării întreprinderilor
	
1
	
3 012,5
	
3 012,5
	
1
	
3 862,5
	
3 862,5
	
1
	
4 712,5
	
4 712,5

	7
	Cheltuieli de informare și publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	
1 
	
12 000
	
12 000
	
1
	
20 000
	
20 000
	
1
	
35 000
	
35 000

	8

	Alte cheltuieli aferente funcţionării întreprinderilor (întreţinere, actualizare și dezvoltare aplicaţii informatice)
	
1
	
1 000
	
1 000
	
1
	
1 200
	
1 200
	
1
	
1 500
	
1 500

	TOTAL GENERAL
	113 962.75
	108 040,5
	111 462.75
	144 162,5
	
	220 912,5



1. Cheltuieli cu salariile personalului

În primul an de activitate cheltuielile cu personalul vor arăta astfel:
a) Salariu brut anual director executiv: 2 096 RON*12 = 25 152 RON
b) Salariu brut developer însărcinat cu construcția aplicației și site-ului (2 luni): 15 000RON*2 = 30 000 RON
c) Salariu brut inginer suport tehnic ce va fi angajat începând cu luna a 6-a și va avea program flexibil: 2096 RON*6 = 12 576
d) Salariu brut contabil: 200 RON*12 = 2 400 RON
e) TOTAL: 70 128 RON
În al doilea an de activitate cheltuielile cu personalul vor arăta astfel:
a) Salariu brut anual director executiv: 2 500 RON*12 = 30 000 RON
b) Salariu brut inginer suport tehnic ce va avea program flexibil: 2 500 RON*12 = 30 000
c) Salariu brut persoană de vânzări: 2500 RON*12 = 30 000 RON
d) Salariu brut contabil: 200 RON*12 = 24 000 RON
e) TOTAL: 92 400 RON

În al treilea an de activitate cheltuielile cu personalul vor arăta astfel:
a) Salariu brut anual director executiv: 3 000 RON*12 = 36 000 RON
b) Salariu brut inginer suport tehnic ce va avea program flexibil: 3000 RON*12 = 36 000
c) Salariu brut persoană de vânzări 1: 3000 RON*12 = 36 000 RON
d) Salariu brut persoană de vânzări 2: 3000 RON*12 = 36 000 RON
e) Salariu brut contabil: 200 RON*12 = 24 000 RON
f) TOTAL: 146 400 RON

2. Cheltuieli cu deplasarea personalului întreprinderilor nou – înființate
	Acestea sunt cheltuielile aferente realizării contractelor (cheltuielile aferente transportului și cazării în orașele mari din România precum și alte cheltuieli conexe). Marea majoritate a contractelor se vor încheia în București iar principala cheltuială în București va fi transportul cu metroul: 70 RON* 12 = 840 RON anual.  
3. Amortizare de active aferente funcţionării întreprinderilor
	Acestea sunt cheltuielile aferente amortizării mijloacelor fixe achiziționate în vederea desfășurării activității. Mijloacele fixe se vor amortiza pe o perioadă de 4 ani prin metoda amortizării liniare:
	Nr. Crt
	Echipament
	Nr. bucăți
	Valoare totală
	Amortizare anuală

	1
	Laptop
	2
	6 800 RON
	1 700 RON


	
	2
	Telefon mobil Android
	1
	2 000 RON
	500 RON

	3
	Telefon mobil IOS
	1
	3 000 RON
	750 RON

	4
	Multifuncțional
	1
	250 RON
	62.5 RON

	5
	Birotică și papetărie
	1
	200 RON
	N/A

	TOTAL
	12 250 RON
	3 012,5 RON



4. Cheltuieli de informare și publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
Această categorie de cheltuieli se referă la publicitatea făcută cu ajutorul social media prin intermediul principalelor rețele de socializare din Romania: Facebook, Instagram, Snapchat (advertising ads: 6 000 RON) și totodata cu ajutorul influencerilor din social media românească ce au un following consistent (6 000 RON). 
B. Bugetul proiectului - venituri
	Nr. Crt.
	Natura venitului
	Valoare

	
	
	2021
	2022
	2023

	1
	25 000/40 000/ 60 000 buc. - diverse preparate alimentare (sushi, preparate bufet, fructe etc.) 
	≈15 RON * 15% * 25 000 = 56 250 RON
	≈20 RON * 15% * 40 000 = 120 000 RON
	≈25 RON * 15% *60 000 = 225 000 RON

	2
	10/15/20 contracte de parteneriat - abonamente lunare supermarketuri
	200 RON * 10 * 12 = 24 000 RON
	200 RON * 20 * 12 = 48 000 RON
	200 RON * 35 * 12 = 84 000 RON

	TOTAL
	80 250
	168 000
	309 000



Vor exista două forme de venituri:
1. Comision aplicat fiecărui produs în cazul preparatelor ce ar urma să fie aruncate la finalul zilei.
2. Abonamente lunare în cazul supermarketurilor. 
	În cazul comisionului aplicat fiecărui produs am estimat că vor fi vândute aproximativ 25 000 produse prin aplicație în primul an (68 produse/zi), 40 000 în al doilea an (110 produse/zi) și 60 000 în al treilea an (164 produse/zi). Comisionul nostru este de 15% din prețul de ofertă, preț de ofertă ce a fost estimat a fi în medie 15 RON în primul an, 20 RON în al doilea an și 25 RON în al treilea an (menționez că din al doilea an se dorește o extindere și în țările europene). Este înțelept ca în cazul supermarketurilor să existe un abonament lunar (200 RON - o sumă mică având în vedere posibilitățile lor dar ne dorim crearea unei baze mari de utilizatori într-un mod rapid iar marile lanțuri de supermarket-uri vor fi țintele noastre principale la început) deoarece din punct de vedere logistic va fi relativ mai greu pentru supermaketuri să păstreze produsele ce au reducere pentru persoanele ce le-au achiziționat prin aplicație, adică angajații ar trebui să se asigure că acele produse ce au reducere se vor mai afla în magazin nefiind cumpărate de altcineva până ce vor ajunge cei ce le-au achiziționat deja prin aplicație. 
C. Cash-flowul proiectului
	Nr. Crt.
	Explicații/lună

	AN

	
	
	2021
	2022
	2023

	I
	Sold inițial disponibil (casă și bancă)
	0
	74 907,25
	134 035,5

	A
	Intrări de lichidități (1+2+3+4)
	194 212,75
	205 154,25
	309 000

	1
	din vânzări
	80 250
	168 000
	309 000

	2
	din credite primite
	
	
	

	3
	alte intrări de numerar (aport propriu, etc.)
	2 500
	
	

	4
	Alocație financiară nerambursabilă
	111 462,75
	37 154,25
	

	
	Total disponibil (I+A)
	194 212 ,75
	280 061,5
	443 035,5

	B
	Utilizări numerar din exploatare
	104 728
	140 300
	216 200

	1
	Cheltuieli cu materii prime și materiale consumabile aferente activității desfășurate
	
1 200
	
1 200
	
1 200

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	
70 128
	
92 400
	
146 400

	3
	Chirii
	12 000
	13 200
	14 400

	4
	Utilități
	2 400
	2 800
	3 200

	5
	Costuri funcționare birou. Cheltuieli de marketing, servicii cu terții, reparații/întreținere
	
18 000
	
29 500
	
49 500

	6
	Asigurări
	
	
	

	7
	Impozite, taxe și vărsăminte asimilate
	
	
	

	8
	Alte cheltuieli
	1 000
	1 200
	1 500

	C
	Cheltuieli pentru investiții (Valoarea totală a proiectului)
	
12 250
	
3 400
	
3 400

	D
	Credite
	
	
	

	
	rambursări rate de credite scadente
	
	
	

	
	dobânzi și comisioane
	
	
	

	E
	Plăţi/încasări pentru impozite și taxe (1-2+3)
	
2 327,5
	
2 326
	
3 736

	1
	Plăți TVA
	2 327,5
	646
	646

	2
	Rambursări TVA
	
	
	

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	
	1 680
	3 090

	F
	Dividende
	
	
	

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	
119 305,5
	
146 026
	
223 336

	H
	Flux net de lichidități (A-G)
	74 907,25
	59 128,25
	85 664

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	74 907,25
	134 035,5
	219 699,5




Director executiv


Developer (externalizat)


Inginer suport tehnic


Contabil (externalizat)


Diagramă Gantt Activități 2021

Start date	Activitatea 1	Activitatea 2	Activitatea 3	Activitatea 4	Activitatea 5	Activitatea 6	43467	43467	43474	43475	43467	43467	Days to complete	Activitatea 1	Activitatea 2	Activitatea 3	Activitatea 4	Activitatea 5	Activitatea 6	5	2	1	3	365	365	
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