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Plan de afacere     Infintarea unei cofetari
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[bookmark: _Toc528238197]1.      VA RUGAM SA COMPLETATI DATELE URMATOARELE DATE GENERALE
 
a)     Numele firmei:  .........SC VALENTINA........................................................................
b)     Forma juridică de constituire: SRL
c)      Activitatea principală a societăţii şi codul CAEN al activităţii principale:1071-productia de prajituri
...........................................................................................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................................................................................... ...........................................................................................................................................................................................................................
d)     Localitatea unde se declara sediul social :Caracal,jud OLT
e)     Persoană de contact: ....Nitu Antoaneta Valentina telefon/fax, e-mail:
f)       Asociaţi ( numai daca este cazul)
	Numele şi prenumele
	Experienta in domeniu
	Pondere în Capital social %

	 Nitu Antoaneta Valentina
	 6ani
	 100%

	 
	 
	 

	 
	 
	 


 
[bookmark: _Toc528238198]2.      DESCRIEREA AFACERII
În acest capitol de început încercaţi să răspundeţi cât mai detaliat la următoarele întrebări:
 
[bookmark: _Toc528238199]2.1.           DESCRIEREA AFACERII
Ce fel de afacere doriti sa infiintati ? Va rugam descrieti modalitatea in care veti genera profit? In ce zona doriti sa va desfasurati activitateaa? Care vor fi produsele sau serviciile pe care doriti sa le puneti la dispozitia Clientilor?
·         Domeniul in care imi voi desfasura activitatea este productia si comercializarea de prajituri
·         Serviciile/ Produsele  pe care le voi presta/produce sunt
· Detaliere activitate principala pentru care vreau sa obtin finantarea.
Va rugam sa descrieti cat mai in detaliu afacerea si modul in care acesta va functiona.  
	Detaliere activitatea principala pentru care vreau sa obtin finantarea. Raspundeti la intrebarile de mai jos

	Cum va functiona Afacerea?
Cui sunt destinate produsele dvs. ?  
Este un sector in dezvoltare?
Ce schimbari credeti ca se vor produce pe termen scurt si pe termen lung? 
In ce mod afacerea dvs. va fi pregatita sa se confrunte cu acestea?
Ce factori vor contribui la succesul afacerii?
Care sunt cele mai competitive puncte ale dvs.?
Ce veti oferi dvs. personal acestei noi afaceri, din experienta dvs. anterioara?
De ce credeti ca va fi un success?


 Ideea acestei afaceri se refera la o afacere in domeniul alimentatiei publice, domeniul de productie a produselor de cofetarie. Oamenii, femeile in general sunt destul de ocupati iar timpul petrecut in bucatarie pentru pregatirea unui desert este extrem de mic, astfel ca laboratorul nostru de cofetarie pe care dorim sa l infiintam nu doar ca va  oferi cele mai bune prajituri, produse atat dupa retete de cofetarie cat si retete de casa, dar le va si servesi clientilor intr-un mediu placut, ambiant situat intr-o zona cat mai centrala a orasului nostru. In calitate de intreprinzatoare doresc sa infiintez  o societate cu raspundere limitata si care are ca obiect de activitate producerea si comercializarea produselor de cofetarie. Firma va oferi produse pentru toate categoriile de varsata, atat in comenzi mici cat si in comenzi mari prin livrarea la domiciliu, cat si prin servirea directa a clientilor in cadrul cofetariei intr-un spatiu special amenajat.Pe langa aceste produse de cofetarie clientii isi vor putea comanda si bauturi racoritoare, (sucuri, ceaiuri coctailuri).
     Oferta cofetariei este centrata pe prajituri: de la prajituri  clasice (diplomat, eclere, tiramisu, negrese, savarine etc), pana la prajituri originale, precum unt de migdale coapte, Appeltartaetc.    Clientii  pot degusta produse de patiserie sau inghetata.
     Se va lucra in mod exclusiv cu anumiti furnizori de ingrediente pentru prajituri astfel incat sa se asigure un inalt standard de calitate. 
    Pe langa aceste produse, cofetaria va oferi acces gratuit la internet wireless si la anumite ziare si reviste mondene. In plus, in timpul saptamanii, cofetaria va organiza seri tematice (karaoke, muzica live, etc.). 
Cofetaria  va pune la dispozita clientilor o gama larga de produse si servicii,posibilitatea de a comanda online , torturi personalizate inedite, produse proaspete, torturi pentru nunti, botezuri, torturi aniversare. Aceste torturi sunt de mai multe sortimente: torturi  cu nuca, de ciocolata, diplomate, torturi cu fructe confiate diferite creme, toate acestea in functie de preferintele clientilor. Torturile pot avea si diferite forme, decoratiuni acestea iarasi sunt in functie de cerintele consumatorilor, sunte anexate si cateva din modelele oferite clientilor, iar pe langa toate acestea torturile pot avea ca si o glazura deasupra o anumita poza luata dupa pozele aduse de clienti.
Vom  pune la dispozitia clientilor si o gama larga de prajituri, prajituri care pot fi servite in cadrul cofetariei, la pachet sau pot fi livrate la domiciliu. Retele acestor prajituri sunt atat retete de laborator cat si retete de casa, pe langa aceste retete oferim clientilor si cozonaci cu nuca, rahat, stafide, cacao, martipan si migdale, salate de fructe asortate cu frisca si inghetata, tarte cu fructe si diferite placinte cu fructe si umpluturi, decoratiuni si figurine de zahar
.Le vom oferi  clientilor mai multe servicii: servici de catering in domeniu, livrare la domiciliu, dar si un serviciu special in cazul in care clienti nostri nu sunt multumiti sau nu isi gasesc tortul acela mult visat ei pot spune designer-uliu nostru ce forma culoare sau decoratiune sa aibe, acesta le va face o mica schita, astfel ca atat clienti cat si cofetari sa aibe o idee despre cum va trebui sa arate tortul in final
Produsele diverse, proaspete şi de cea mai bună calitate vor fi puse la dispoziţia clienţilor într-un
mod ireprosabil de catre un personal bine instruit atât în ceea ce priveşte livrarea la domiciliu cât şi servirea în incinta cofetăriei.
Succesul firmei va fi adus de către un manager cu o foarte mare motivaţie si experienta capatata in Italia, care va conduce salariaţi,(patiseri ,cofetari, ospatari, etc), cu o vârstă experienta în domeniu, astfel că vor forma o echipa unită, ale cărei scopuri vor fi satisfacerea clienţilor şi asigurarea succesului firmei.



[bookmark: _Toc528238200]2.2.           CLIENTI
	Clienţii tăi

	Unde sunt localizati? (judet, regiune, ţară şi distanţa faţă de locaţia proiectului)?
Sunt persoane fizice ? Sunt persoane juridice? In ce domeniu activeaza?
Care este nevoia pe care produsele/serviciile tale o acopera? Este aceasta o nevoie reala pe care ei nu o pot acoperi in alt mod?
Care sunt caracteristicile Clientilor (categorii de varsta, venituri, statut pe piata muncii, mediul rural, urban)

	Estimari legate de Clienti
–        Numar estimat de clienti  exsitent in piata (asa cum ai definit-o tu – regional, local....clienti tinta)
–        Numar estimat de clienti pentru afacerea ta in primul an
–        Numar estimat de clienti pentru afacerea ta in anul 2 de activitate
–        Numar estimat de clienti pentru afacerea ta in anul 3 de activitate

	Ce beneficii vor avea Clientii tai daca cumpara produsul tau?
Cu ce ii va ajuta pe ei faptul ca apeleaza la tine?
Cat de mult au nevoie de ce faci tu?
Este ceva permanent sau sezonier?
Cat de important este pentru ei sa aiba produsul/serviciile de tipul celor oferite de tine?


 
 Clienţii potenţiali ai aceste firme vor fi persoane de toate vârstele şi toate categoriile, care îsi doresc un desert de bună caliate, însă râsfaţaţi vor fi cu siguranţă cei mici. Prin natura produselor şi a serviciilor oferite de această firmă, ea se adresează tuturor persoanelor indiferent de vârstă sau profesie, dar totuşi persoanle ţintă sunt copiii şi adolescenţii deoarece cofetăria va fi apmplasată într-o zonă centrală în apropierea şcolilor si liceelor 
   Clienţii vor veni la sediul firmei, în incinta cofetariei unde vor putea fi deserviţi  la una din 
mese in cadrul cofetăriei şi prin livrare la domiciliu, sau pot face comenzi la telefon sau la numărul de fax,
In incinta cofetăriei clienţii au posibilitatea de a-şi alege produsele atât din vitrina în care sunt expuse cele mai proastete şi gustoase prăjituri, salate de fructe, torturi, diferite decoraţiuni, etc, sau pot consulta catalogul de prezentare a produselor, de unde îşi pot alege modele de torturi, diferite decoraţiuni.
Clienţii vor alege această firmă deoarece:
- vor avea o gamă largă de produse de unde vor alege;
- produsele vor fi de calitate şi la un preţ egal cu cel al concurenţei;
- sunt atraşi de calitatea produselor şi de profesionalismul personalului
















[bookmark: _Toc528238201]2.3.           OBIECTIVELE AFACERII (pot fi nivelul vanzărilor, cota de piaţă, profitul estimat, pregătirea personalului, dividende,  respectul comunităţii) Care sunt obiectivele concrete ale afacerii Dvs. în următorii ani? Ce strategie veţi adopta pentru îndeplinirea lor?
Pentru a asigura succesul planului de afaceri, trebuie să vă stabiliti obiective clare, convingătoare şi să vă concentraţi toate eforturile pentru atingerea acestora.
Secretul afacerilor reuşite este focalizarea eforturilor şi atragerea resurselor (interne  şi externe) disponibile pentru atingerea ţelului propus! Stabiliti-va obiectivele !
 
	Care sunt obiectivele dumneavostra si  ale afacerii? Ce va doriti sa se intample in urmatorii ani ?
Sa fie specifice, masurabile, realiste, legate de timp si sa poata fi atinse


 
	Denumire obiectiv
	Perioada de timp
Anul1/Anul 2/Anul 3
	Numar de realizat
	Activitati principale necesare – se poate complete mai tarziu

	Numar Clienti
	 
	 
	 

	Profit anual sau total
	 
	 
	 

	Numar salariati
	 
	 
	 

	Numar produse/servicii
	 
	 
	 


Obiectivul principal este infiintarea unei firme bazata pe productia si comercializarea de prajituri. care ne dorim sa devina complet functionala in primele 3 luni de proiect si pe care sa o dezvoltam continu.
Obiective relationate cu obiectivele proiectului:
- Crearea a minim 3 locuri de munca pentru persoane cu domiciliul sau resedinta in Regiunea SV Oltenia, angajarile se vor face in primele 3 luni de proiect. Locurile de munca vor fi mentinute cel putin 3 ani.
- Atingerea in primele 12 luni de proiect al unei cifre de afaceri de minim 40000 lei necesara pentru accesarea celei de-a doua transe din ajutorul de minimis.
- Achizitionarea echipamentelor performante pentru laboratorul de cofetarie si amenajarea spatiului de servire in primele 3 luni de proiect.
Obiective care tin de sustenabilitatea proiectului, mentinerea locurilor de munca respectiv a echipamentelor pe o perioada de cel putin 3 ani;
- Atingerea break-even-ului operational in primele 24 luni de proiect;
- Atingerea unui nivel al cifrei de afaceri de minim 168000 in anul 2021, suficient pentru asigurarea unei profitabilitati ridicate necesara dezvoltarii ulterioare.
Strategia noastra se va focaliza pe cresterea rapida a numarului de clienti printr-o promovare agresiva online si prin distributia de materiale publicitare cat si prin fidelizarea acestora . De asemenea ne vom focaliza pe oferirea de servicii de calitate, astfel incat clientii sa plece multumiti si sa devina astfel promotorii nostrii

 
[bookmark: _Toc528238202]2.4.            ACTIVITATI PRINCIPALE NECESARE INFIINTARII AFACERII SI DESFASURARII ACTIVITATILOR
Care sunt activităţile necesare implementarii (de ex. asigurarea spaţiului productiv/comercial prin achiziţie/închiriere, elaborare proiecte tehnice necesare; amenajare spaţiu; achiziţionarea de utilaje, echipament, mobilier; obţinere avize, acorduri, autorizaţii necesare implementării proiectului; recrutare/selecţie/angajare personal suplimentar necesar; instruire personal; acţiuni de promovare a produselor/serviciilor; aprovizionare cu materii prime, materiale, produse finite, mărfuri, asigurarea condiţiilor tehnico-economice, sanitare etc);
	Activitati ce trebuie realizate
	Justificarea necesitatii activitatii. De ce trebuie sa se desfasoare? In care parte a afacerii este necesara

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 


[bookmark: _Toc528238203] Activitatea 1: Înregistrarea firmei la Registrul Comerțului. Se întocmește documentația, se rezervă numele firmei, firma este înregistrată, și poate începe activitatea.
Activitatea 2: Alegerea punctului de lucru al firmei in acest moment sunt identificate 3 opțiuni urmând ca în momentul semnării contractului de subvenție să procedăm la alegerea variantei de locație cea mai buna. Se semneaza contractul de inchiriere, se amenajează spațiul din fonduri proprii.
Activitatea 3: Se iau autorizatiile necesare functionarii cofetariei la punctul de lucru.
Activitatea 4: Achiziţionarea echipamentelor pentru cofetarie  ȋn conformitate cu specificaţiile stabilite, cat si a consumabilelor. Echipamentele şi consumabilele vor fi achiziţionate de la furnizori autorizați. Efectuarea recepţiei echipamentelor, după punerea acestora în funcțiune.
Activitatea 5: Realizarea paginii web. Se vor achiziționa serviciile de realizare a paginii web de la furnizori autorizați pe baza specificațiilor puse la dispoziție de către proprietarul afacerii. Pagina web va fi funcționala în primele luni de activitate astfel încât promovarea poate începe imediat dupa aceasta.
Activitatea 6: Stabilirea fişelor de post pentru personal.
Activitatea 7: Selectarea personalului necesar, stabilit ȋn schema de personal. Se va urmări drept criteriu resedinta sau domiciliul in regiunea SV Oltenia. Selectarea se va face fără a face diferenţe de religie, sex, rasă sau origine etnică. Selecţia personalului se va face prin concurs de CV-uri şi pe bază de interviu după ce în prealabil a fost anunţat AJOFM Olt cu privire la locurile vacante. De asemenea, se vor promova locurile vacante prin intermediul internetului şi reţelelor de socializare. După angajare personalul va beneficia de o perioadă de acomodare când va intra în contact direct cu specificul afacerii, va beneficia de formare în domeniul PSI şi sănătăţii şi securităţii în muncă. Pe toată perioada desfăşurării activităţi personalul angajat va fi sprijinit şi se va asigura un climat de lucru profesionist şi prietenos.
Activitatea 8: Organizarea campaniilor de promovare on line cât și promovarea directă.
Activitatea 9: Inceperea serviciilor specifice cofetariei
Activitatea 10: Activitatea de management necesară pentru bună desfăşurare a activităţii va fi asigurată de responsabilul legal, care a participat la formarea profesională în domeniul antreprenoriatului. Contabilitatea va fi organizată pe baza unui contract de prestări servicii cu un prestator autorizat, cheltuieli care vor fi finanţate din ajutorul de minimis. Astfel, se va asigura respectarea cadrului organizatoric care reglementează modul de organizare al contabilităţii agenţilor economici Este previzionat ca toate achizițiile să fie efectuate în primele luni de la semnarea contractului de subvenție. Personalul va beneficia de o perioada de acomodare când va intra în contact direct cu specificul afacerii, va beneficia de formare în domeniul PSI și sănătății și securității în muncă, servicii asigurate de prestatori autorizați. Pe perioada de implementare a contractului de finanțare se va asigura inclusiv activitatea de raportare a activității pe care o impune buna desfășurare a activiității (raportări catre ANAF, INS, ITM etc.). Echipamentele achiziționate vor fi puse în funcțiune la punctul de lucru. După achiziția echipamentelor se vor întocmi documentele specifice pentru preluarea în gestiune și înregistrarea în contabilitate, precum și asigurarea acestora împotriva tuturor riscurilor. Se vor asigura condițiile necesare pentru buna funcționare a echipamentelor în paramentri stabiliți de producător. În momentul aprobării finanțării, vom contacta producătorii/furnizorii echipamentelor dorite pentru a obține de la ei oferte de echipamente corespunzătoare standardelor noastre. În funcție de ofertele primite, vom analiza echipamentele propuse și îl vom selecta pe cel mai eficient din punct de vedere operațional.
 
Principalele măsuri pentru asigurarea funcționării întreprinderii sprijinite prin schema de minimis, inclusiv cu menținerea locurilor de muncă, pe perioada de sustenabilitate de minim 12 luni sunt următoarele:
- Menținerea personalului angajat prin asigurarea fluxului operațional care să genereze suficient  numerar pentru plata salariilor și acoperirea celorlalte chletuieli operaționale.
- Asigurarea funcționalității echipamentelor achiziționate și a paginii web.
 
 
B.              ANALIZA SWOT A AFACERII;
 
Analiza  cuprinde identificarea factorilor interni (SW) si externi (OT) care afecteaza sau pot afecta in viitor direct sau indirect afacerea
INTERNI: S – Strenghts – PUNCTE TARI ; W- Weaknesses – PUNCTE SLABE
EXTERNI: O – Opportunities – Oportunitati; T – Threats – Amenintari
	Puncte Tari (ale antreprenorului sau afacerii)
	Puncte Slabe (ale antreprenorului sau afacerii)
	Observatii sau comentarii

	Aici ne axam pe punctele noastre forte :
Abilitati si competente
Acces la o anumita tehnologie, fransiza, capital disponibil , tehnologie sau know-how
	 
	Punctele tari si slabe trebuie determinate obligatoriu  si se refera la mediul intern / tin de organizatia sau antreprenor
 

	Oportunitati in mediul externe
	Amenintari din mediul extern
	 

	Putem analiza oportunitati de finantare, schimbari legislative, nevoia pietei, schimbari ale comportamentului clientilor, trenduri etc…
Posibilitati de parteneriat
	 
	Amenintarile si oportunitatile tin de mediul extern

	Puncte tari + oportunitati  este o directie buna de dezvoltare – cum fac sau ce am nevoie?
Puncte slabe + oportunitati – e un moment de reflectare pentru a vedea daca merita sa investesc pentru a transfroma punctele slabe in puncte tari
	Puncte slabe + Amenintari
e bine sa ma gandesc mai mult daca are sens sa investesc pentru a transforma punctul slab in punct tare
	Puncte tari si amenintari – ma voi gandi cum pot transforma amenintarile
in oportunitati – ce ar trebui sa fac?





De aceasta analiza depinde substanta, sustenabilitatea si profitabilitatea afacerii! O afacere, cu cat este mai bine analizata la inceput cu atat e mai sanatoas
 
	Puncte Tari (ale antreprenorului sau afacerii)
	Puncte Slabe (ale antreprenorului sau afacerii)
	Observatii sau comentarii

	originalitate(organizare seri tematice, programe de fidelitate, servicii conexe);
· calitatea produselor si a servirii;
· experienta responsabilului;
· marja de profit;
locatia.
	·  lipsa unui renume pe piata cofetariilor din Romania;
· buget limitat de marketing
	 

	Oportunitati in mediul externe
	Amenintari din mediul extern
	 

	·  numar in continuare redus de cofetarii;
· o iesire la cofetarie presupune un cost mai mic decat o iesire la restaurant;
· o mai mare deschidere a consumatorilor romani catre socializare in afara casei;
· gusturile consumatorilor au evoluat, acestia apreciind acum o prajitura si un serviciu de calitate;
· cresterea ponderii clientilor care iau prajitura la pachet;
· scaderea chiriei pentru spatiile comerciale;
o mai mare usurinta de a gasi un spatiu comercial comparativ cu anii precedenti.
	·  o posibila scadere a consumului ca frecventa si cantitate;
· cresterea costului cu materia prima;
       devalorizarea monedei nationale
. - intrarea pe piață a altor competitori ținând cont că barierele de intrare sunt joase.

	 


 
 
 
[bookmark: _Toc528238204]C.             SCHEMA ORGANIZATORICĂ ȘI POLITICA DE RESURSE UMANE;
 
ORGANIZATORICA inseamna cum va fi afacerea organizata – cum se vor intampla lucrurile si care vor fi rolurile si responsabilitatile fiecarei personae.c
[bookmark: _Toc528238205]1.      ORGANIZAREA PRODUCTIEI
	Tipul de tehnologie utilizata?
Tipul de echipament ce va fi utilizat ?
Cate echipamente? Ce caracteristici au acestea? Sunt potrivite nevoilor afacerii? Indepliesc standardele si cerintele?
Cum se va achiziţiona echipamentul (închiriere, achiziţie, leasing) ?
Care este volumul producţiei (volumul vânzărilor previzionat pe termen scurt şi lung)
Care este capacitatea de producţie (capacitatea maximă de producţie şi gradul de utilizare)
Care este necesarul de clădiri, spaţii ?
Cum le vom asigura?
In ce consta procesul de productie?
Care sunt etapele acestuia? - Organizarea procesului de producţie
De unde luam materiile prime?
Cum se desfasoara aprovizionarea?
Cum se desfasoara vanzarea?
Dar distributia?
E nevoie si de depozitare?


 
     Managementul prefera parteneriatul cu furnizorii in locul aprovizionarii din magazine gen Metro sau Selgross datorita economiei de timp (furnizorii vor aduce marfadirect la punctul de lucru) dar si datorita faptului ca astfel cofetaria va beneficia in mod gratuit de aparate si materiale promotionale.
 Seful de cofetaria va fi responsabil de gestiunea stocurilor 
   Procesul de productie presupune achizitionarea materiilor prime,prepararea aluaturilor, coacerea,
prepararea produselor,ansamblarea,decorarea acestora.
     Pentru aceasta avem nevoie de achizitionare materii prime ( faina alba si integrala, zahar , miere, siropuri si dulceturi naturale, praf de copt, lapte etc)
-preparare aluaturi si a inghetatei
-coacere,umplere si decorare
 Milkshakeurile se prepara pe loc , la cererea clientilor.

 Principalele utlilaje necesare productiei"
· Maşina de gătit
· Cuptor
· Frigidere
· Robotul de cofetărie
· Maşina de tabla fondant
Mobilier
· Masa inox 180x80x85h
· Masa inox 260x80x85h
· Dulap
· Rastel
· Spalator 
Ustensile:
· Căzănelul de cofetărie – este confecţionat din tablă de cupru, cositorită în interior, sau din oţel inoxidabil. Este de mărimi diferite, fiind prevăzut cu două mânere. Este folosit pentru fierberea if omogenizarea compoziţiilor.
· Chipceaua – Se foloseşte pentru pregătirea şi omogenizarea cremelor, a compoziţiilor şi glazurilor în cantitate mică.
· Tavi  pentru prăjituri   20 buc
· Placul – tabla de aluminiu, folosita la finisare
· Cercuri  pentru tort -10 buc
· rama dreptunghiulară
· grătarul pentru glasat prăjituri
· trusa de duiuri şi şpriţuri
· telul tip cofetar – de diferite dimensiuni
· croşeta
· ruloul reglabil
· cuţitul de patiserie
· sita
· forme diferite
· barfes – perie pentru uns tavile
· planseta lemn
· razatoare
· cantar
· termometru





[bookmark: _Toc528238206]2.      ORGANIGRAMA
	Care sunt resursele umane necesare desfasurarii activitatii?
	 

	Activitate
	Resurse Necesare
 
Descrieti competentele necesare
	Interne
	Externalizare
	 

	Aprovizionare
	 
	 
	 
	 

	Productie
	 
	 
	 
	 

	Vanzare
	 
	 
	 
	 

	Distributie
	 
	 
	 
	 

	Promovare
	 
	 
	 
	 

	Financiar contabila
	 
	 
	 
	 

	Juridica
	 
	 
	 
	 

	Salarizare
	 
	 
	 
	 

	Conducere
	 
	 
	 
	 

	Metoda de management a resurselor umane

	Va rugam sa precizati :
De unde veti recruta personalul?
Cum va veti asigura ca are competentele necesare?
Cum va veti asigura ca salariile propuse ii satisfac?
Cine ii va coordona?
Care este politica dumnevoastra pentru a-i mentine angajati pe durata proiectului?
Cu ce ii veti motiva?
Ce alte beneficii le veti propune?
Care este structura organizatorica a firmei?
Aveti nevoie de tot personalul de la inceput sau nu? Daca nu , care este politica de angajare si in functie de ce criteria se vor face angajariele?
Cum veti asigura principiile egalitatii de sanse si de nedisciminare?
Cine va asigura functia manageriala?


 În cadrul firmei vom angaja două persoane pe post de personal pentru servicii de cofetarie, cu domiciliul sau resedinta in Regiunea SV Oltenia. Contractele de munca vor fi pe perioada nedeterminata cu norma de 8 ore/zi. Salariul cu toate taxele incluse este de 2233 lei/luna. Atribuţiile sunt cele prevăzute în fişele de post ce vor fi stabilite in prima lună din momentul inceperii proiectului. Responsabilităţile generale sunt:
o   Desfăşurarea activităţilor specifice in conformitate cu regulile şi condiţiile impuse atât de regulamentul de ordine interioară, cât şi de standardele activităţilor specifice;
o   Respectarea standardelor de calitate impuse;
Managementul proiectului va fi asigurat de responsabilul legal. Acesta va fi responsabil cu:
o   Coordonarea şi monitorizarea activităţilor din cadrul proiectului şi al firmei;
o   Luarea deciziilor impreună cu responsabilul financiar privind alocarea resurselor;
o   Elaborarea bugetelor şi planurilor pentru desfășurarea activităţilor viitoare;
o   Raportarea modului de realizare a obiectivelor propuse prin proiect către Autoritatea Contractantă;
o   Atribuirea responsabilităţilor persoanelor din subordine şi colaboratorilor;
o   Desfăşurarea unor activităţi de promovare şi ținerea contactului cu clienții;
o   Negocierea și încheierea contractelor de prestări;
o   Participarea la selecţia personalului;
o   Supervizarea activităţii persoanelor din subordine.
 
Activitatea financiar-contabila va fi un serviciu externalizat care va avea următoarele responsabilități:
o   Ţinerea evidenţei modului de alocare a resurselor din cadrul proiectului;
o   Luarea deciziilor impreună cu managerul de proiect privind alocarea resurselor;
o   Participarea la elaborarea bugetelor şi planurilor pentru desfăşurarea activităţilor viitoare;
o   Pregătirea rapoartelor şi a materialelor de sinteză privind activitatea desfăşurată, din punct de vedere al resurselor financiare;
    o Ţinerea evidenţei contabile a firmei;


Selectarea personalului se va face in primele 3 luni de proiect, astfel incat odata cu instalarea echipamentelor, afacerea sa poata functiona cat mai repede (incepand cu luna 3-4 de proiect). Selectarea se va face  pe principiile egalitatii de sanse si nediscriminarii, fără a face diferenţe de religie, sex, rasă sau origine etnică. Selecţia personalului se va face prin concurs de CV-uri şi pe bază de interviu după ce în prealabil a fost anunţat AJOFM Dolj cu privire la locurile vacante. De asemenea, se vor promova locurile vacante prin intermediul internetului şi reţelelor de socializare. După angajare personalul va beneficia de o perioadă de acomodare când va intra în contact direct cu specificul afacerii, va beneficia de formare în domeniul PSI şi sănătăţii şi securităţii în muncă. Pe toată perioada desfăşurării activităţii personalul angajat va fi sprijinit şi se va asigura un climat de lucru profesionist şi prietenos. Un efort deosebit va fi îndreptat spre armonizarea relaţiilor dintre angajaţi şi promovarea colegialităţii. Pentru retentia personalului se va pune la punct un system de motivare financiar atractiv, dupa primele 12 luni de activitate.
Organigrama este urmatoarea:

 






[bookmark: _Toc528238207]D.             DESCRIEREA PRODUSELOR/ SERVICIILOR/ LUCRĂRILOR CARE FAC OBIECTUL AFACERII;
 
[bookmark: _Toc528238208]1.   PRODUSE / SERVICII OFERITE
	Ce produs/serviciu oferiţi concret?
Ce necesitate a Clientului satisface acesta ?
Care sunt caracteristicile lui?
Care este legatura dintre aceste caracteristici si nevoia clientului? (vezi tabelul de mai jos)
Argumentati de ce Clientul va cumpara acest produs
La ce preţuri va fi vândut?
Care e structura  costurilor?
Va rugam sa detaliati pe toate tipurile de cheltuieli necesare pentru a-l produce, distribui, promova, vinde si incasa!
Care sunt punctele tari ale produsului in comparatie cu ce exista?
Prin ce se diferentiaza de alte produse similare?


[bookmark: _Toc528238209]Cofetaria  va pune la dispozita clientilor o gama larga de produse si servicii,posibilitatea de a comanda online , torturi personalizate inedite, produse proaspete, torturi pentru nunti, botezuri, torturi aniversare. Aceste torturi sunt de mai multe sortimente: torturi  cu nuca, de ciocolata, diplomate, torturi cu fructe confiate diferite creme, toate acestea in functie de preferintele clientilor. Torturile pot avea si diferite forme, decoratiuni acestea iarasi sunt in functie de cerintele consumatorilor, sunte anexate si cateva din modelele oferite clientilor, iar pe langa toate acestea torturile pot avea ca si o glazura deasupra o anumita poza luata dupa pozele aduse de clienti.
Vom  pune la dispozitia clientilor si o gama larga de prajituri, prajituri care pot fi servite in cadrul cofetariei, la pachet sau pot fi livrate la domiciliu. Retele acestor prajituri sunt atat retete de laborator cat si retete de casa, pe langa aceste retete oferim clientilor si cozonaci cu nuca, rahat, stafide, cacao, martipan si migdale, salate de fructe asortate cu frisca si inghetata, tarte cu fructe si diferite placinte cu fructe si umpluturi, decoratiuni si figurine de zahar
.Le vom oferi  clientilor mai multe servicii: servici de catering in domeniu, livrare la domiciliu, dar si un serviciu special in cazul in care clienti nostri nu sunt multumiti sau nu isi gasesc tortul acela mult visat ei pot spune designer-uliu nostru ce forma culoare sau decoratiune sa aibe, acesta le va face o mica schita, astfel ca atat clienti cat si cofetari sa aibe o idee despre cum va trebui sa arate tortul in final



2.   CARACTERISTICILE PRODUSELOR
	Caracteristici ale produsului 1
	Beneficiul oferit / necesitatea satisfacuta clientilor

	 
	 

	 
	 

	 
	 


 





	Caracteristici ale produsului 2
	Beneficiul oferit / necesitatea satisfacuta clientilor

	 
	 

	 
	 

	 
	 


 
 
 
 
 
 
[bookmark: _Toc528238210]E.              ANALIZA PIEȚEI DE DESFACERE ȘI A CONCURENȚEI;
Prima etapa in analiza competitorilor este identificarea concurentei.
În această secţiune trebuie să includeţi o scurtă descriere a pieţei, analiza clienţilor, concurenţei si furnizorilor : Analiza competitiva arata strategia de afaceri si legatura pe care o are cu concurenta. Scopul analizei competitive este de a determina punctele tari si slabe ale concurentei de pe piata dvs., strategii care va vor oferi un avantaj deosebit, bariere care pot fi puse pentru a impiedica intrarea pe piata dvs. a concurentei si orice punct slab care poate fi exploatat in cadrul ciclului de dezvoltare a produsului.
 
[bookmark: _Toc528238211]1.   CLIENŢII
	Cine sunt clienţii Dvs. (vârstă, stare materială, nivel social etc.)?
Ce îi determină să cumpere produsul/serviciul pe care îl oferiţi Dvs.?
Cât de des cumpăra de obicei?
De ce credeţi că vor cumpăra de la Dvs.?
Unde este situată piaţa Dvs.?
Cât de mare este piaţa Dvs.?
Este o piaţă în dezvoltare? Ce ritmuri de creştere înregistrează?
Care sunt tendinţele pieţei Dvs.?
Există caracteristici specifice ale pieţei Dvs.?
 


   Datorită faptului că astăzi oamenii sunt tot mai preocupaţi de muncă şi acordă timp tot mai puţin pregătirii unui desert în casă , dar şi datorită faptului că este în crestere dorinţa oamenilor de a mânca dulciuri sănătoase, gustoase , hrănitoare şi proaspete , clienţii potenţiali ai firmei sunt oameni de toate vârstele şi categoriile, care isi doresc un desert de buna caliate, insa rasfatati vor fi cu siguranta cei mici. Prin natura produselor si a serviciilor oferite  de aceasta firma, ea se adreseaza tuturor persoanelor indiferent de varsta sau profesie, dar totusi persoanle tinta sunt copiii si adolescentii deoarece cofetaria este apmplasata intr-o zona centrala in apropierea scolilor, liceelor 
Rezultatul studiului de marketing
   În urma aplicării unui chestionar (anexa1) pe un eşantion de 60 de persoane s-au putut constata
următoarele:
- 94% din persoanle chestionate au cumpărat produse din cofetării, iar restul de 6% au răspuns
negativ, ei nu au apelat nicodata la serviciile unei cofetării;
- 75% din persoanele care au cumparat produse din cofetării au fost satisfacute de produsele
existente în prezent pe piaţă, pe când restul de 25% au răspuns negative
- în proporţie de 70% persoanele chestionate au răspuns ca nemultumirile lor sunt legate de calitatea produselor, pe când doar 30% au nemulţumiri legate de competenţa şi comportamentul personalului; 
- când au fost întrebaţi dacă dispun de sufiecient timp pentru a putea singuri să îşi prepare deserturile în casa şi la diferite evenimenete, 45% din persoanele chestionate au răspun negativ, iar restul de 55% au răspuns pozitv la intrebare;
- la intrebarea “Ce tipuri de prăjituri preferaţi? a) prajituri cu diferite crème, friscă , fructe; b)
prajituri din retete simple de casă; răspunsurile au fost date în proporţii egale, 50% au ales varianta “a”, iar restul de 50% au ales varianta “b”.
- dintre persoanle chestionate la ultima întrebare 98% au răspuns pozitiv, spunând ca vor apela la o firmă ce va aduce noutate pe piaţă, produse de calitate şi servire ireprosabilă, pe când restul de 2% au fost indecişi şi au răspuns negativ.
   Clientii vor veni la sediul firmei, in incinta cofetariei unde vor putea fi deserviti  la una din mesele din cadrul cofetariei si prin livrare la domiciliu, sau pot face comenzi la telefon sau la numarul de fax, in incinta cofetariei clientii au posibilitatea de a-si  alege produsele atat din vitrina in care sunt expuse cele mai proastete si gustoase prajituri, salate de fructe, torturi, diferite decoratiuni, etc, sau pot consulta catalogul de prezentare a produselor, de unde isi pot alege modele de torturi, diferite decoratiuni
Clienti vor alege aceasta firme deoarece:
- vor avea o gama larga de produse de unde alege;
- produsele vor fi de calitate si la un pret egal cu cel al concurentei;
- sunt atrasi de calitatea produselor si de profesionalismul personalului.


[bookmark: _Toc528238212]2.   CONCURENŢA       
	Care sunt principalii Dvs. concurenţi?
Ce fel de produse ofera?
Ce calitate au produsele/serviciile lor?
Ce va diferentiaza fata de ei?
Care sunt punctele lor slabe?


   
 Ca si concurenti pe piata locala sunt cofetariile Boema,Dolce Vita,Nunta Caracal,care au avantajul de a fi patruns pe piata inaintea noastra.

[bookmark: _Toc528238213]3.   FURNIZORI
	Care sunt principalii dumnevoastra furnizori?
Cat de dificil este sa aprovizionati materia prima?
Sunt multi posibili furnizori?
Credeti sa puteti face un parteneriat cu acestia?
Furnizeaza si pentru concurenta?
Cum ii veti aborda?
Vor fi dispusi sa lucreze si cu dumnevoastra?



 Furnizorii principali sunt SWEET SHOP, LEXXAX.RO  etc, Exista un numar mare de furnizori de astfel de materii prime pentru laboratoarele de prajituri care aprovizioneaza cofetariile din Caracal. Aprovizionarea nu este dificila, pe baza comenzilor efectuate produsele ajung la locatia noastra prin curier sau aduse direct de distribuitori.
Odata stabilita relatia contractuala cu unii dintre acestia si castigarea increderii in timp este posibila crearea unui parteneriat cu obtinerea unor discounturi semnificative si termene de plata avantajoase. Chiar daca suntem la inceput de drum, furnizorii vor lucra cu noi deoarece le vom plati marfa pe loc.

 







[bookmark: _Toc528238214]F.              STRATEGIA DE MARKETING;
 
Funcţiile operaţionale ale marketingului sunt legate de activităţile specifice ale marketingului:
Ø  cercetarea pieţei şi a cerinţelor consumatorilor;
Ø  formarea gamei de produse ale firmei;
Ø  stabilirea preţurilor şi a rabaturilor;
Ø  formarea reţelei de distribuţie a produselor;
Ø  gestionarea stocurilor de produse;
Ø  livrarea produselor către clienţi şi încasarea plăţilor;
Ø  promovarea firmei şi a ofertei ei (publicitate, promoţii, participare la expoziţii, merchandising, relaţii publice).
 
[bookmark: _Toc528238215]1.   CERCETAREA PIETEI
	De unde v-ati luat informatiile?
Cat de credibila e sursa?
Ce fel de metoda ati folosit?
·         Chestionar?
·         Interviuri?
·         Focus group?
·         Cercetare pe internet?
·         Analiza concurentilor?


 Piata cofetariilor din Caracal are in continuare un imens potential, in conditiile in care numarul actual de cofetarii este insuficient pentru populatia existenta. Cofetaria noastra doreste sa stabileasca o baza mare de clienti fideli si isi va concentra, prin urmare, planul de afaceri si de marketing pe localnici, care vor fi piata tinta dominanta. Acest lucru va stabili o baza consistenta de venituri pentru asigurarea stabilitatii afacerii
 Comparativ cu alte industrii, industria cofetariilor a  fost mai putin afectata in ultima perioada, romanii preferand in continuare socializarea in afara casei ca metoda de relaxare si iesire din stresul zilnic. 
In plus, in Caracal, numarul de cofetarii este in continuare redus comparativ cu media europeana si cu numarul de consumatori. In prezent, Caracalul detine mai putin de 300 de cofetarii, in conditiile in care in Praga sunt peste 1000 de locatii, iar in Paris si Londra numarul lor depaseste 3000. Acest lucru denota o piata cu potential, capabila sa absoarba noi concurenti.
Consumul prin cofetarii a crescut in ultima perioada. Romanii au inceput sa iasa mai mult in oras, sa socializeze intr-o cofetarie savurand o prajitura. Clientul obisnuit al unei cofetarii are varsta cuprinsa intre 18 si 45 de ani, este educat si apreciaza produsele si serviciile de calitate. 
Criza economica actuala a dus la o scadere a valorii notei de plata cu 10%-15% si mai putin a numarului de clienti. Focusul unitatilor de profil va fi atragerea si mai ales pastrarea clientilor existenti prin produse si servicii de calitate oferite intr-o atmosfera placuta care sa ii faca sa uite de stresul cotidian.

[bookmark: _Toc528238216]2.   STABILIREA PRETURILOR
	Care sunt preturile de vanzare?
Acopera ele costurile?
Pot sa ofer si discounturi?
Ce fel de abordare voi avea?
·         Preturi mari si clienti mai putini?
·         Preturi mici si sper sa am clienti mai multi?
 


  Preturile practicate vor incadra cofetaria in categoria medie. In functie de produs, cofetaria va practica un ados comercial de la 30% (bauturile) pana la 300% (prajituri, inghetata).
Astfel, o prajitura va costa intre 5 si 10 lei, o ciocolata calda intre 5 si 9 lei, bauturile non-alcoolice intre 5 si 15 lei, inghetata intre 5 si 12 lei.
In cursul saptamanii, intre orele 14.00 si 18.00, Cofetaria va practica preturi reduse cu 10% pentru a atrage clientele si de asemenea la comenzile mari pentu evenimente se vor face anumite reduceri

[bookmark: _Toc528238217]3.   PROMOVARE
	Cum veti comunica cu clientii?
Ce mijloace de publicitate veti utiliza, de ce, cu ce frecventa. De ce acestea si nu altele?
Ati gasit metode prin care sa obtineti o promovare eficienta la un pret redus?
Veti folosi si alte metode in afara publicitatii platite, cum ar fi includerea in cataloage, participarea la expozitii, formarea de retele cu alti profesionisti sau cu prietenii, Internetul etc.?
Ce imagine doriti sa transmiteti? Ce imagine doriti sa aiba clientii despre dvs.?
Ce suma va fi cheltuita pentru planurile pe care le-ati prezentat mai sus?
Ce strategie veti avea pentru promovarea pe online?
Cum va afla cumpărătorul de produsul/serviciul Dvs. (reclamă, promovare)?
Prin ce metode comunicați clienților caracteristicile, avantajele si beneficiile produselor?
Cum veţi crea imaginea dorită pentru compania Dvs. ?
Cum veți crea nevoi noi prin publicitate adecvată?
Cum vă va ajuta promovarea să vă creșteți vânzările?
Ce costuri va implica activitatea de promovare aleasă


 
Managementul doreste ca mecanismul cel mai puternic de promovare al cofetariei sa fie recomandarea clientilor multumiti.
Cofetaria va fi promovata constant prin ghidurile de petrecere a timpului liber atat in format hartie, cat si in format on-line  Prin aceste canale, se va prezenta o scurta descriere a cofetariei, a serviciilor oferite si a serilor tematice, propria pagina de internet si un numar de telefon pentru rezervari.

[bookmark: _Toc528238218]4.     LOCATIA SAU LOCUL VANZARII      
	Probabil nu v-ati decis asupra locului de amplasare exact al intreprinderii. Acum este momentul sa va ganditi ce va doriti si ce va este necesar in aceasta privinta. Anumite activitati pot fi facute la inceput si de acasa (in special pentru start-ups).
Veti descrie criteriile de amplasare pentru spatiul in care va functiona afacerea dvs., asa cum acest aspect influenteaza clientii.
·         Este important pentru clienti locul in care este amplasata intreprinderea? Va vor vizita clientii?
·         Este adecvat locul?
·         Spatiul exterior? Posibilitatea de parcare?
·         Este „compatibil” cu imaginea dvs.?
·         Este ceea ce-si doresc clientii?
·         Unde se gasesc concurentii?
·         Este mai bine sa fiti aproape sau departe de acestia?
 


 
Cofetaria isi va incepe activitatea cu o locatie de 100 mp. Se va urmari inchirierea unui spatiu intr-o zona central a localitatii ,cu trafic pietonal ridicat (in apropierea unitatilor de invatamant si a spatiilor comerciale).
 Doua aspecte de urmarit vor fi posibilitatea deschiderii unei terase in timpul verii si locurile de parcare in apropiere.
Spatiul cofetariei  va fi amenajat astfel incat sa poata fi separat in doua sau trei saloane. Acest lucru va permite atat gazduirea de petreceri private, cat si amenajarea unui spatiu pentru fumatori in conformitate cu legea  anti-fumat.
Programul de lucru va fi: Luni – Vineri 7.00 – 23.00, Sambata si Duminica: 09.00 – 24.00.
[bookmark: _Toc528238219]5.   CANALE DE DISTRIBUTIE – Cum veti vinde? Descrieti cat mai detalit
	În ce mod este vândut produsul sau serviciul (în magazin, la client, en-gros, on-line, prin curier)?
Care este locaţia distribuitorilor ?
Ce  parteneriate puteţi stabili cu distribuitorii dvs ?
 


 Clientii vor veni la sediul firmei, in incinta cofetariei unde vor putea fi deserviti  la una din mesele din cadrul cofetariei si prin livrare la domiciliu, sau pot face comenzi la telefon sau la numarul de fax.i
In incinta cofetariei clientii au posibilitatea de a-si  alege produsele atat din vitrina in care sunt expuse cele mai proaspete si gustoase prajituri, salate de fructe, torturi, diferite decoratiuni, etc, sau pot consulta catalogul de prezentare a produselor, de unde isi pot alege modele de torturi, diferite decoratiuni.








[bookmark: _Toc528238220]G.             DESCRIEREA ACTIVITĂȚILOR DIN TEMELE ORIZONTALE
 
Contributia planului de afaceri la cel putin una din temele propuse este obligatorie.
Ø  Descrierea după caz, a activităților care promoveaza concret dezvoltarea durabilă (activitatile care contribuie la una sau mai multe din masurile bifate in capitolul 1.1.  – principiul “Poluatorul plateste”/utilizarea eficienta a resurselor/ Atenuarea si adaptarea la schimbarile climatice/ conservarea si protectia biodiversitatii)
	 
 
 


 
Ø  Descrierea activitatilor care contribuie la sprijinirea tranzitiei catre o economie cu emisiuni scazute de dioxid de carbon
 
	 
 
 


 
Ø  Descrierea după caz, a activităților care promoveaza concret utilizarea Tehnologiei informatiei si comunicatiei (TIC) (implementarea unor solutii TIC in procesul de productie/furnizare de servicii)
 
	 
 
 


 
Ø  Descrierea după caz, a activităților care promoveaza concret inovarea sociala
 
	 
 
 


 
Ø  Descrierea după caz, a activităților care promoveaza concret consolidarea cercetarii, a dezvoltarii tehnologice si a inovarii
	 
 
 


 
Ø  Descrierea după caz, a activităților din Sectiunea G a codului CAEN- comert cu ridicata si cu amanuntul, repararea autovehiculelor si motocicletelor,cu exceptia grupei CAEN 452-Intretinerea si repararea autovehiculelor.
	 
 
 


 

[bookmark: _Toc528238221]H.             PROIECȚII FINANCIARE PRIVIND AFACEREA.
[bookmark: _Toc528238222]1.      PLAN DE FINANTARE A AFACERII
 
	SURSA DE FINANTARE
	LEI
	%

	Valoarea totală a proiectului, din care:
	 173666,99
	 

	Ajutor de minimis
	 173666,99
	100% 

	Contribuție proprie
	 
	 

	Credite bancare
	 
	 

	Total
	 173666,99
	100% 


 
	
	[bookmark: _Toc528238223]2.      CONT DE PROFIT SI PIERDERI
	
	
	

	
	
	
	
	

	 
	 
	AN 2019
	AN 2020
	AN 2021

	1
	Cifra de afaceri netă (productia vanduta, comercializarea marfurilor+…)
	 100000
	144000 
	 168000

	2
	Venituri din exploatare
	 101805
	9005 
	9005 

	3
	Alte venituri din exploatare
	 201805
	153005 
	177005 

	4
	VENITURI DIN EXPLOATARE – TOTAL rd.2+3
	17061 
	 24567
	 28662

	5
	Cheltuieli cu materii prime/marfuri şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	 44660
	53592 
	53592 

	6
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	27965 
	33558 
	 33558

	7
	Chirii
	 4760
	5712 
	 5712

	8
	Utilităţi
	 7000
	 8400
	 8400

	9
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Reparaţii/Întreţinere (Servicii)
	 500
	500 
	500 

	10
	Asigurări
	 1000
	1440 
	 1680

	11
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate,  Impozitul pe profit
	 13108
	9005 
	9005 

	12
	Alte cheltuieli
	 116054
	136774 
	 141109

	13
	TOTAL CHELTUIELI (RD.5-12)
	 
	 
	 

	14
	PROFITUL SAU PIERDEREA DIN EXPLOATARE:
	 85751
	 16231
	35896 

	15
	Profit (RD.4-13)
	 
	 
	 

	16
	Pierdere (RD.13-4)
	 
	 
	 

	17
	VENITURI FINANCIARE – TOTAL
	 
	 
	 

	18
	CHELTUIELI FINANCIARE - TOTAL
	 
	 
	 

	19
	PROFITUL SAU PIERDEREA FINANCIAR(Ă) (RD.17-18)
	 201805
	 153005
	 177005

	20
	VENITURI TOTALE  (RD.4+17)
	116054 
	136774 
	 141109

	21
	CHELTUIELI TOTALE  (RD.13+18)
	 
	 
	 

	22
	18. PROFITUL SAU PIERDEREA BRUT(Ă):
	 85751
	16231 
	35896 

	23
	 Profit  (Rd. 20-21)
	 
	 
	 

	24
	 Pierdere  (Rd. 21-20)
	 
	 
	 


 
	
	[bookmark: _Toc528238224]3.      CASH-FLOW
	
	
	

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	 

	
	
	AN 2019
	AN 2020
	AN 2021

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	 0
	86951,04 
	 104621,78

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	 273866,99
	144000 
	 168000

	1
	din vânzări
	 100000
	 144000
	168000 

	2
	din credite primite
	 
	 
	 

	3
	alte intrări de numerar (aport propriu, etc.)
	 200
	 
	 

	4
	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	173666,99 
	 
	 

	 
	Total disponibil (I+A)
	 273866,99
	230951,04 
	272621,78 

	B
	Utilizari numerar din exploatare
	 13248,96
	 126329,26
	130423,81 

	1
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	 10748,96
	 24567,26
	28661,81 

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	 0
	53592 
	53592 

	3
	Chirii
	 0
	 33558
	 33558

	4
	Utilităţi
	 0
	5712 
	5712 

	5
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	 2000
	8400 
	8400 

	6
	Asigurări
	 500
	 500
	500 

	7
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	 
	 
	 

	8
	Alte cheltuieli
	 
	 
	 

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
	173666,99 
	 
	 

	D
	Credite
	 
	 
	 

	 
	rambursări rate de credit scadente
	 
	 
	 

	 
	dobânzi şi comisioane
	 
	 
	 

	E
	Plăţi/încasări pentru impozite şi taxe (1-2+3)
	 
	 
	 

	1
	Plăţi TVA
	 
	 
	 

	2
	Rambursări TVA
	 
	 
	 

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	1000 
	 1440
	 1680

	F
	Dividende
	 
	 
	 

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	186915,95 
	 126329,26
	 130423,81

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	 86951,04
	 17670,74
	 37576,19

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	 86951,04
	 104621,78
	 142197,97


 

A1 – veniturile incasate din vanzari. Consideram ca tot ce se factureaza se incaseaza in luna respectiva.
A3 – aportul propriu al proprietarului insemnand 200 lei capitalul social
B1 – cheltuielile cu materiile prime achizitionate sunt platite in luna achizitiei.
B2 – Pentru simplificarea proiectiilor salariile aferente lunii decembrie al fiecarui an sunt considerate ca platite efectiv pana la sfarsitul anului.
B3, B4 si B5 – pentru simplificarea proiectiilor consideram plata chiriei, utilitatilor, promovare si servicii externalizate ca fiind platite efectiv pana la sfarsitul anului.
B2, B3, B4, o parte din B1 si din B5 sunt acoperite din ajutorul de minimis in 2019 deci sunt evidentiate la linia C: Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
B6 – asigurarea echipamentelor se plateste in avans pe 12 luni.
E3 – impozitul pe cifra de afaceri este platit trimestrial, iar pe ultimul trimestru se plateste pana la sfarsitul anului fiscal, chiar daca cadrul normativ prevede plata acestuia pana pe data de 25 a lunii urmatoare.


COSTURI ACCEPTATE LA FINANTARE - previziune 12 luni
De completatat excelul predefinit.
 
Pentru fiecare echipament propus pentru achizitionare se vor depune 3 oferte sau print screen site-uri cu produse si pret pentru justificarea rezonabilitatii pretului.

