





Planul de afaceri

1. Descrierea Afacerii Și A Strategiei De Implementare A Planului De Afaceri (Obiective, Activități, Rezultate, Indicatori);
2. Analiza Swot A Afacerii;
3. Schema Organizatorică Și Politica De Resurse Umane;
4. Descrierea Produselor/ Serviciilor/ Lucrărilor Care Fac Obiectul Afacerii;
5. Analiza Pieței De Desfacere Și A Concurenței;
6. Strategia De Marketing;
7. Proiecții Financiare Privind Afacerea.








1. DESCRIEREA AFACERII ȘI A STRATEGIEI DE IMPLEMENTARE A PLANULUI DE AFACERI (OBIECTIVE, ACTIVITĂȚI, REZULTATE, INDICATORI);

A. Va rugam sa completati datele urmatoarele date generale

1. Numele firmei: MAC Stylish

3. Forma juridică de constituire: SRL

5. Data începerii efective a activităţii: IANUARIE 2019

6. Activitatea principală a societăţii şi codul CAEN al activităţii principale: 
    codul CAEN al activităţii pentru care se solicită Ajutor Nerambursabil: 9602
Coafura si alte activitati de infrumusetare 9602
9602 Coafura si alte activitati de infrumusetare Aceasta clasa include: -activitati de spalare a parului, aranjare si tuns, coafat, vopsit, nuantat, ondulat, indreptat si activitati similare, pentru barbati si femei -barbierit si aranjarea barbii -masaj facial, manichiura si pedichiura, machiaj etc. 
ACTIVITATI SECUNDARE:
Comert cu amanuntul al produselor cosmetice si de parfumerie, in magazine specializate 4775 
4775 Comert cu amanuntul al produselor cosmetice si de parfumerie, in magazine specializate Aceasta clasa include: -vanzarea cu amanuntul a articolelor de parfumerie, cosmetica si a articolelor de toaleta
7. Natura capitalului social: 

	Natura capitalului social (%)
	Privat

	Român
	X

	Străin
	



8. Valoarea capitalului:  2000 LEI
9. Adresa, telefon/fax, e-mail: BRAILA MALL, TEL. 00393884706649
10. Persoană de contact: Cireasa Lenuta
12. Asociaţi, acţionari principali :  CIREASA LENUTA
	Numele şi prenumele/Denumire
	Domiciliu / sediul societăţii
	Pondere în Capital social %

	CIREASA LENUTA
	STR. HIPODROM, BL. N2, SC.2, ET.1, APT. 28 , BRAILA
	100%




B. 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?
· Industria in care imi voi desfasura activitatea este  
DOMENIUL DE INGRIJIRE SI INFRUMUSETARE. ACEASTA ESTE NISA IN CARE EU MI-AM FIXAT UN OBIECTIV FOARTE CLAR SI PENTRU ACEASTA VREAU SA INFIINTEZ O AFACERE. ACEASTA FINANTARE  ESTE  BINEVENITA PENTRU SUSTENABILITATEA FAZEI DE INCEPUT A ACESTEI AFACERI. BUSSINESUL PE CARE EU INTENTIONEZ SA IL DESCHID CONSTA IN DESCHIDEREA UNUI SALON DE FRIZERIE  PENTRU COPII SI TATICII LOR. PENTRU FAPTUL CA LA O VARSTA FRAGEDA COPII NU POT DECIDE CARE ESTE MOMENTUL POTRIVIT PENTRU A SE TUNDE, ESTE FIRESC, CA ACEASTA DECIZIE SA FIE LUATA DE PARINTII LOR, SA VINA IMPREUNA LA FRIZERIE.SERVICIILE VOR FI OFERITE SI ADOLESCENTILOR CARE POT VENI NEINSOTITI DE TATICII LOR.
 
· Serviciile/ Produsele  pe care le voi presta/produce sunt 
· PRODUSUL MEU ESTE UN SERVICIU. ACESTA ESTE SERVICIUL DE FRIZERIE.
· DUPA FAZA INCIPIENTA PE CARE EU O VAD PROFITABILA, INTENTIONEZ SA AMENAJEZ IN ACEEASI LOCATIE „ UN COLT” UNDE VOI EXPUNE SPRE VANZARE PRODUSE NATURALE DE CEA MAI BUNA CALITATE , NECESARE INGRIJIRII PARULUI SI PIELII. 
 
	Detaliere activitatea principala pentru care vreau sa obtin finantarea. 

	Cum va functiona Afacerea?
          AFACEREA CONSTA IN PRESTAREA SERVICIILOR DE FRIZERIE, OFERITE DE CEI MAI BINE PREGATITI FRIZERI, IN CELE MAI MODERNE CONDITII. PERSONALUL VA FI INSTRUIT PERMANENT PENTRU A FI LA CURENT CU TOATE NOUTATILE SI NU NUMAI IN DOMENIUL PROFESIONAL CI SI IN CEL PERSONAL. INTENTIONEZ SA MERGEM LA CURSURI DE DEZVOLTARE PERSONALA SI PROFESIONALA SUSTINUTE DE TRAINERI, SPEAKERI MOTIVATIONALI, CONSULTANTI DE BUSSINES. IN ACESTE CONDITII NE VOM ASIGURA CA APLICAND CELE MAI BUNE STRATEGII DE LA ACESTE PERSOANE COMPETENTE AVEM TOATE POSIBILITATILE DE A CRESTE SI EXTINDE ACEST BUSSINES. VOM ALEGE CA SI FURNIZORI BRANDURILE CELE MAI CUNOSCUTE PENTRU A NE OFERI MATERIALE, ECHIPAMENTE SI PRODUSE DE CEA MAI BUNA CALITATE.
Cui sunt destinate produsele dvs. ?  
            SERVICIILE NOASTRE SUNT DESTINATE COPIILOR, TATICILOR DAR SI MAMICILOR, INTR-UN CUVANT PUTEM SPUNE CA PRIN SERVICIILE NOASTRE ACOPERIM NEVOILE SI DORINTELE INTREGII FAMILII. MAMICILE SE POT BUCURA DOAR DE BUCURIA SOTULUI SI COPILULUI,PENTRU INCEPUT.
DACA SOTUL SI COPILUL SUNT MULTUMITI DE ALEGEREA FACUTA, VOR SIMTI SENZATIA DE BINE SI VOR FI INCREZATORI, IMPLICIT SI MAMA VA SIMTI ACESTE SENTIMENTE.
Este un sector in dezvoltare?
            DA, ACEST BUSSINES ARE UN POTENTIAL FOARTE MARE DE DEZVOLTARE DAT FIIND FAPTUL CA PRIN APLICAREA NOILOR TEHNOLOGII MODERNE, FOLOSIND INSTRUMENTE DE ULTIMA GENERATIE, FACANDU-NE CUNOSCUTI PE TOATE CANALELE DE SOCIAL MEDIA, POTENTIALII CLIENTI  VOR AFLA DE SERVICIILE NOASTRE.
           EU VAD ACEST BUSSINES DEZVOLTANDU-SE PENTRU CA MASA DE CLIENTI ESTE ELEMENTUL PATRIMONIAL AL UNEI FIRME, FIRMA ARE SARCINA PRINCIPALA DE A CASTIGA SI DE A PASTRA MASA DE CLIENTI, ACEASTA FACANDU-SE PRIN RESPECTAREA PROMISIUNILOR, SERIOZITATE DIN PARTEA INTREGULUI PERSONAL, ETICA ACESTUIA, DAR SI PASTRAREA RELATIILOR INTERUMANE. UN CLIENT SATISFACUT VA REVENI LA SALONUL MEU DE CATE ORI VA SIMTI NEVOIA DE O SCHIMBARE . ACESTA VA TRANSMITE SENTIMENTUL SAU DE SATISFACTIE SI APROPIATILOR LUI, EL VA FI MULTUMIT SI VA CAPATA INCREDERE IN SINE DATORITA ALEGERII EXCELENTE PE CARE A FACUT-O. PENTRU NOI FAPTUL CA, CLIENTUL ESTE SATISFACUT VA AVEA UN EFECT DEOSEBIT IN SENSUL CA ACESTA SE TRANSFORMA INTR-UN CLIENT FIDEL, PARTICIPAND LA CRESTEREA PROFITULUI FIRMEI, CONTRIBUIE LA CREAREA UNEI IMAGINI FAVORABILE PENTRU MINE, IMI CRESTE NOTORIETATEA SI PRESTIGIUL PE PIATA.

Ce schimbari credeti ca se vor produce pe termen scurt si pe termen lung?  
              TRENDURILE IN DOMENIUL ACESTA SUNT IN ASCENSIUNE, CEEA CE NE PROVOACA SA TINEM PASUL PENTRU A SATISFACE PRETENTIILE DIN CE IN CE MAI MARI ALE CLIENTILOR. PRIN ESENTA CONCEPTULUI DE MARKETING CARE CONSTA IN IDENTIFICAREA, ANTICIPAREA SI CUANTIFICAREA NEVOILOR SI DORINTELOR CONSUMATORILOR TINTA, VOI SATISFACE INTR-UN MOD MULT MAI CALITATIV TOATE ACESTEA FATA DE CONCURENTII MEI. DACA REUSESC SA VAD SI SA REZOLV PROBLEMELE CLIENTULUI INSEAMNA CA AM GASIT CHEIA CU CARE MARKETINGUL APLICAT DE MINE IMI VA DESCHIDE POARTA SPRE SUCCES. TOATE ACESTEA SUNT PARTI EFECTIV PARTICIPANTE LA SCHIMBARILE SI ADAPTARILE CERINTELOR CLIENTILOR DIN SEGMENTUL MEU TINTA.
                

In ce mod afacerea dvs. va fi pregatita sa se confrunte cu acestea?
                   EU SUNT PREGATITA SA MA CONFRUNT CU ACESTE PROVOCARI SI SA LE FAC FATA DEOARECE AM EXPERIENTA IN DOMENIUL ANTREPRENORIATULUI. IN PREZENT SUNT MEMBRU ACTIV IN CATEVA GRUPURI DE ANTREPRENORI DE RENUME DIN ROMANIA. MENTIONEZ CA SUNT ANTREPRENORUL CARE PUNE IN APLICARE TOATE CUNOSTINTELE DOBANDITE. NU VOI LASA ACESTE CUNOSTINTE SA RAMANA LA UN NIVEL DOAR DE FILOZOFIE.
             
Ce factori vor contribui la succesul afacerii?
                    FACTORII CEI MAI IMPORTANTI CARE IMI VOR ADUCE SUCCESUL IN AFACERE SUNT CELE MAI RENTABILE STRATEGII DE MARKETING. MENTIONEZ CA MARKETINGUL IL POT FACE SI PLATIND DAR AM SI STRATEGII CARE NU VOR IMPLICA COSTURI. STIU CA PROMOVAREA ESTE EFICIENTA CAND GANDIREA ESTE DIFERITA FARA SA RENUNT LA ORIGINALITATE. ORICE AFACERE ESTE DEPENDENTA DE DOUA FUNCTII ESENTIALE , MARKETING SI INOVATIE. INOVATIA ESTE MODALITATEA CARE MA PLASEAZA IN FATA COMPETITORILOR. MARKETINGUL MA VA PURTA PE CULMILE SUCCESULUI PENTRU CA SUNT CONSTIENTA CA PERCEPTIA MEA NU ESTE ACEEASI CU PERCEPTIA CLIENTULUI INCEEA CE PRIVESTE CALITATEA. VOI TINE CONT DOAR DE PERCEPTIA CLIENTULUI IN CEEA CE PRIVESTE CALITATEA SERVICIILOR OFERITE DE SALONUL NOSTRU.

 Care sunt cele mai competitive puncte ale dvs.? 
                     CELE MAI COMPETITIVE PUNCTE ALE MELE CARE MA POT SITUA IN CATEGORIA ANTREPRENORILOR DE SUCCES SUNT: DISCIPLINA, PERSEVERENTA, SPIRITUL DEZVOLTAT DE A CONDUCE. SUNT O PERSOANA ETICA, SUNT CONSTIENTA CA MASA DE CLIENTI VA FI ELEMENTUL PRINCIPAL CARE VA PARTICIPA LA CRESTEREA AFACERII. PENTRU MINE CLIENTUL INSEAMNA “PIATRA” CEA MAI IMPORTANTA PE CARE O ASEZ LA FUNDATIA ACESTEI AFACERI PE CARE EU O NUMESC “CASA PROSPERITATII”. A DOUA PIATRA PE CARE EU O VOI PUNE LA ACEASTA FUNDATIE VA FI CHIAR SERVICIILE PE CARE EU LE OFER. VOI INCERCA SA CONVING CLIENTUL CA NU SERVICIUL IN SINE ESTE NECESAR SA IL PRIMEASCA CI EFECTUL ACESTUI SERVICIU CARE IL VA FACE PE EL SA ARATE INGRIJIT, PLIN DE OPTIMISM SI CU PRINCIPII SANATOASE. NU SERVICIUL IN SINE ESTE PIESA DE REZISTENTA CI FAPTUL CA ACEST SERVICIU POATE FI SOLUTIA LA PROBLEMELE SALE. CLIENTUL FACE LEGEA, SERVICII DE ACEST GEN SE GASESC, DOAR CA ASTEPTARILE CLIENTULUI FIIND DIN CE IN CE MAI INALTE NE OFERA POSIBILITATEA SA “MERGEM NOI LA EL” SA II SPUNEM CA NOI SUNTEM CEI CARE IL PUTEM MULTUMI. EU MA VOI FOCUSA PE CALITATEA PERCEPUTA DE CLIENT, VOI INCERCA SA II MENTIN INTERESUL SI ENTUZIASMUL.

Ce veti oferi dvs. personal acestei noi afaceri, din experienta dvs. anterioara?
             DIN EXPERIENTA MEA ANTERIOARA EU POT OFERI ACESTEI AFACERI UN MANAGEMENT DE CALITATE SI UN MARKETING RENTABIL, MENTIONEZ CA ADMINISTREZ UN MAGAZIN ONLINE PE PLATFORMA AMAZON, A CAREI ACTIVITATE SE BAZEAZA IN CEA MAI MARE PARTE PE STRATEGII DE MARKETING. TOATE ACESTE STRATEGII SUNT REZULTATUL UNUI MINDSET LA CARE LUCREZ CONTINUU. MENTIONEZ CA IN FIECARE LUNA EU IMI DAU DEOPARTE UN BUGET PE CARE IL INVESTESC PENTRU EDUCATIA MEA IN TOATE DIMENSIUNILE VIETII MELE : PERSONAL, FAMILIAL, PROFESIONAL, SOCIAL. DORESC SA MAI MENTIONEZ CA PENTRU DESFACEREA PRODUSELOR NATURALE,  CA SI PERSOANA SPECIALIZATA IN ACEST DOMENIU O AM PE NORA MEA CARE ESTE  ASISTENT DE FARMACIE AVIZATA CU DIPLOMA IN BAZA CAREIA MA POATE AJUTA LEGAL IN COMERCIALIZAREA ACESTOR PRODUSE. RELATIA MEA CU NORA ESTE UNA DE CEA MAI BUNA CALITATE CA DE ALTFEL CU TOTI MEMBRII FAMILIEI CARE MA VOR SUSTINE IN ACEASTA AFACERE.

De ce credeti ca va fi un success?
       EU CRED CA AFACEREA VA AVEA SUCCES PENTRU CA VOI TESTA SI APOI VOI IMPLEMENTA CELE MAI EFICIENTE  STRATEGII CARE ATRAG SUCCESUL. VOI INSTALA UN SISTEM DE MASURARE A TUTUROR INDICATORILOR MASURABILI, VOI COMUNICA CU CLIENTII IN MODUL CEL MAI EFICIENT ASCULTANDU-LE EVENTUALELE DORINTE.


	B.  Clienţii tăi
          CLIENTII MEI SUNT PIATA IN CARE EU ACTIVEZ CU ACESTE SERVICII. ACEASTA PIATA ESTE FOARTE LARGA  SI IN PERMANENTA CRESTERE DEOARECE TOATA LUMEA ARE NEVOIE SA SE TUNDA, SA SE INGRIJEASCA SA SE INFRUMUSETEZE SI SA SE SIMTA BINE. PRINCIPALII MEI CLIENTI SUNT COPIII SI TATICII LOR. CATEGORIA COPIILOR ESTE FOARTE VARIATA IN SENSUL CA IN SALONUL MEU SE POT TUNDE DE LA CEL MAI MIC PANA LA O VARSTA DE ADOLESCENT CHIAR SI DUPA. CATEGORIA TATICILOR ESTE LA FEL DE VARIATA, IN SENSUL CA ORICE BARBAT INDIFERENT DE STATUTUL SAU, MERITA SA FIE INGRIJIT. FIE CA ESTE UN MUNCITOR OARECARE, FIE CA ESTE UN OM DE AFACERI, UN FUNCTIONAR INTR-O INSTITUTIE A STATULUI, POATE FI UN EXEMPLU BUN DE LUAT IN CONSIDERARE PRIN FELUL IN CARE ARATA. SUNT INSTITUTII IN CARE ESTE IMPUS CU PRECADERE CA BARBATII SA AIBA UN ASPECT INGRIJIT LA LOCUL DE MUNCA. SEFII, INDIFERENT IN CE DOMENIU ISI DESFASOARA ACTIVITATILE TREBUIE SA FIE UN EXEMPLU DE URMAT PENTRU SUBALTERNII SAI. 

UN OM DE AFACERI CAND SE PREZINTA LA PROTOCOALE CU COLABORATORII SAI, TREBUIE SA SE PREZINTE IN CEL MAI ELEGANT SI RAFINAT MOD, SCOTAND IN EVIDENTA PRESTANTA SA SI PERSONALITATEA SA.

	
Unde sunt localizati? (judet, regiune, ţară şi distanţa faţă de locaţia proiectului)? 
               CLIENTII MEI SUNT LOCALIZATI IN ORASUL BRAILA DAR, PENTRU CA ORASUL NOSTRU ESTE FOARTE VIZITAT DE PERSOANELE DIN MEDIUL RURAL POT SPUNE CA O PARTE DIN CLIENTII MEI SUNT SI DIN MEDIUL RURAL.

Sunt persoane fizice ? Sunt persoane juridice? In ce industrie activeaza?
                LA ACEASTA INTREBARE VOI RASPUNDE LA MODUL GENERAL TINAND CONT DE FAPTUL CA, COPII LOCUIESC LA UN LOC CU PARINTII SI VOI RASPUNDE CA PARINTII, BARBATII, CLIENTII MEI SUNT ANGAJATI AI INSTITUTIILOR BUGETARE, PRIMARIE, CONSILIU JUIDETEAN, POLITIE, TRIBUNAL, ANAF, SPITALE, CASA DE SANATATE, PROFESORI, EDUCATORI SAU ANGAJATI AI FIRMELOR PRIVATE. ACESTIA VOR BENEFICIA DE CALITATEA SERVICIILOR NOASTRE DATORATE DE COMPETENTELE PROFESIONALE ALE ANGAJATILOR, APARATURA PERFORMANTA SI POSIBILITATEA PROGRAMARII RAPIDE. 
            
Care este profilul lor?
           SUNT PERSOANE DIN TOATE CATEGORIILE SOCIALE.

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?
             SERVICIILE MELE ACOPERA CEA MAI DELICATA DORINTA A ORICAREI PERSOANE, ACEEA DE A TE SIMTI INGRIJIT, DE A-TI CRESTE STIMA DE SINE. ACESTE STARI DE BINE LE POTI DOBANDI DOAR CAND IESI DINTR- UN SALON IN CARE AI FOST TRATAT MULT MAI BINE DECAT UN SIMPLU CLIENT.

Care sunt caracteristicile Clientilor:
· Au ei bani sa plateasca?
· Sunt dispusi sa platesca?
· Sunt dispusi sa-ti plateasca tie?
· De ce tie si nu altcuiva?

                CLIENTUL MEU ESTE CORESPONDENTUL MEU .ESTE CEALALTA FATA A MEA CA SI ANTREPRENOR. IN CALITATEA SERVICIILOR PE CARE LE OFERIM SE REFLECTA PRETENTIILE RIDICATE ALE CONDUCATORULUI UNITATII. EU PERSONAL CREZAND IN CEEA CE OFER, CRED IN MINE. DACA EU SUNT MOTIVATA POT CREA MOTIVATIE SI IN BENECIARII SERVICIILOR MELE. CU AJUTORUL MARKETINGULUI EU POT AMPLIFICA SI MAXIMIZA VALOAREA SERVICIILOR MELE. CAND ESTI SIGUR CA VREI SA FII CINEVA SI VREI SA OCUPI UN LOC IN FATA ESTE NECESAR SA TE EXPUI. EU AM PUTERE, AM CURAJ, SUNT PLINA DE ENERGIE SI SIMTINDU-MA DOTATA CU TOATE ACESTEA MA SIMT INVINGATOARE. DECI CLIENTII MA VOR ALEGE PE MINE!


	Estimari legate de Clienti 
	SERVICIU/PERIOADA
	NUMAR CLIENTI

	
	an 1 trim 1
	an 1 trim 2
	an 1 trim 3
	an 1 trim 4
	an 2
	an 3

	1
	tuns  barbati
	 
	             630 
	              945 
	            945 
	         2,520 
	         2,520 

	2
	tuns  copii
	 
	             630 
	              630 
	            630 
	         2,520 
	         2,520 

	3
	pachet sv: tuns, barbierit, frectie
	 
	             126 
	              189 
	            252 
	            756 
	         1,008 

	4
	Produse pentru ingrijurea parului
	 
	             120 
	              135 
	            150 
	            480 
	            540 

	Total numar clienti
	                                                                             5,382 
	         5,796 
	         6,048 





	Ce beneficii vor avea Clientii tai daca cumpara produsul tau?
            BENEFICIARII SERVICIILOR MELE VOR FI FOARTE MULTUMITI IN PRIMUL RAND DE CALITATEA SERVICIILOR, MENTIONEZ CA PENTRU COPII VOI FOLOSI MASINI DE TUNS, FOARFECE SI PIEPTINI DELICATE CARE VOR ELIMINA STRESUL COPIILOR PROVOCAT DE SALOANELE PENTRU ADULTI SI PLANSUL ACESTORA SE VA TRANSFORMA INTR-UN ZAMBET LARG IN CARE SE VA OGLINDI INOCENTA SI BUCURIA DE COPIL

Cu ce ii va ajuta pe ei faptul ca apeleaza la tine? 
            ACESTIA VOR BENEFICIA DE O PRIMIRE CALDUROASA SI O AMBIANTA PLACUTA OFERITA DE SPATIU SI AMABILITATEA PERSONALULUI.
Cat de mult a nevoie au de ce faci tu?
            ACEST SERVICIU ESTE VITAL PENTRU ORICE PERSOANA CARE CREDE IN DEMNITATEA SA, CARE ARE PRINCIPII SANATOASE DE VIATA.

Este ceva permanent sau sezonier?
           ACEST SERVICIU ESTE PERMANENT, NU „ISI POATE PERMITE” SA FIE SEZONIER.

Cat de important este pentru ei sa aiba produsul/serviciile de tipul celor oferite de tine?
           SERVICIUL MEU ESTE IMPORTANT IN PRIMUL RAND PENTRU ASPECTUL FIZIC, DAR SI PENTRU UN STIL DE VIATA SANATOS






c. 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? 

· Crearea si mentinerea  a  3 locuri de munca
· Atinerea marjei de profit  medie  pentru prestari servicii  de igiena:  25%

Ce strategie veţi adopta pentru îndeplinirea lor? 
· voi avea in vedere ca angajatii sa poata oferi servicii de calitate intr-un mediu  amenajat  specific pentru nevoile cleintilot: parinti cu copii
· voi urmari gradul de  revenire al clientilor
· voi reinvesti profitul primilor ani in dezvoltarea intregii game de servicii de iiena  pentru intraa familie.

	Care sunt obiectivele dumneavostra si ale afacerii?
· clienti multumiti,  care revin pentru noi servicii
· angajati multumiti, 
· extinderea numarului de servicii oferite

 Ce va doriti sa se intample in urmatorii ani ? 
· cresterea treptata a afacerii
· obtinerea treptata a unui profit acceptabil




	Obiectiv
	An 2019
	An 2020
	An 2021

	Venituri Totale
	166,995
	195,960
	212,580

	Cheltuieli Totale
	197,391
	162,818
	164,940

	Profit/Pierdere
	-30,396
	33,142
	47,640

	marja de profit
	-18%
	17%
	22%

	Numar angajati
	3
	3
	3



NOTA: PIEREDEA INREGISTRATA  IN ANUL 1 (2019) SE DATOREAZA  INREGISTRARII PE CHELTUIELI A OBIECTELOR DE INVENTAR ( 13.40 LEI) A AMENAJARILOR SPATIULUI DE PRESTARI SERVICII (38.000 LEI)  SI  DESFASURARII ACTIVITATII DOAR  INCEPAND DIN LUNA  APRILIE 2019.


c. Activitati principale necesare infiintarii afacerii si desfasurarii activitatilor

Care sun 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);



	Activitate/luna
	L0
	L1
	L2
	L3
	L 4
	L5
	L6
	L7
	L8
	L9
	L10
	L11
	L12

	1. Infiintare /inregistrare firma VIP Co
	x
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1.1. Contractare firma de avocatura pentru infiintare firma si asistenta juridica pentru achizitii
	x
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. Semnare contract co-finantare  prin proiectul Antreprenor in Romania
	
	x
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3. Inchiriere si securizare spatiu punct de lucru: FRIZERIE
	
	x
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4. Contractare  firma de proiectare si  realizare  de lucrari de amanajarea si instalatii
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.1.Amenajare / igienizare spatiu de lucru respectand  conditiile  necesare  autorizarii
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.2.Lucrari de constructii si instalatii pentru asiurarea cu utilitatile specific afacerii: apa si current electric
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5. Achizitii mobilier, obiecte de inventor , echipamente IT conform  plan de investitii
	
	x
	x
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5.1. Selectie si contractare  furnizori
	
	x
	x
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5.2. Plata/Instalare si receptie  mijloace fixe
	
	x
	x
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6. Angajare  personal: FRIZERI
	
	x
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7. Autorizare  functionare FRIZERIE
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8. Derulare activitati de marketing si promovare
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	9. Dlulare activitate de prestari servicii
	
	x
	x
	x
	x
	x
	x
	
	
	
	
	
	

	10. Monitorizare implementare proiect si raportare
	
	
	
	
	
	
	x
	
	
	
	
	
	x




	Detaliere activitati necesare infiintarii afacerii
	

	INCHIRIEZ UN SPATIU IN INCINTA MALL-ULUI BRAILA
	IN PRIMA PARTE. INCA DE LA INCEPUTUL INCEPUTULUI.

	MA RACORDEZ LA COLOANA DE APA  SI LA INSTALATIA ELECTICA
	ESTE ELEMENTUL NUMARUL 1 DE CARE AVEM NEVOIE 

	Detaliere activitati  necesare functionarii
	

	ACEST SPATIU IMI ESTE NECESAR PENTRU DESFASURAREA ACTIVITATII , IL VOI COMPARTIMENTA CONFORM STANDARDELOR.

	VOI  ACHIZITIONA MOBILIER ADAPTAT SPECIFICULUI , VOI AVEA CONEXIUNE LA INTERNET,VOI AMPLASA UN TELEVIZOR, VOI AMENAJA UN COLT DE JOACA PENTRU CEI MICI PENTRU ELIMINAREA PLICTISELII IN CAZ DE ASTEPTARE, VOI ASEZA DOUA MASUTE CARE II VA INTAMPINA PE CEI MICI CU CATEVA JOCURI

	APA IMI ESTE NECESARA PENTRU SERVICII. ACESTEA SUNT :CURATENIA, IGIENA, DEZINFECTARE CONFORM CERINTELOR DIN CURSUL DE IGIENA PE CARE TREBUIE SA IL URMAM ATAT EU CAT SI ANGAJATII MEI.

	DUPA ACESTEA VOI COMANDA MOBILIERUL CARE CONSTA IN : BIROU UNDE SE FACE RECEPTIA, CUIER,DULAPURI, SCAUNE DE FRIZERIE , UNUL PENTRU ADULTI SI UNUL PENTRU COPII CARE VA FI DE FAPT UN ANIMALUT SAU O MASINUTA , PATRU SCAUNE  PENTRU PERSOANELE CARE ASTEAPTA, DOUA OGLINZI INRAMATE MODERN , MASINI DE TUNS, FOARFECE, PIEPTINI, PERII, ECHIPAMENT PENTRU ANGAJATI.

	ESTE  NECESARA OBTINEREA DE AVIZE DE LA DIRECTIA SANITARA, POMPIERI, PROTECTIA CONSUMATORULUI.



2. ANALIZA SWOT A AFACERII;

Analiza  cuprinde identificarea factorilor interni (SW) si externi (OT) care afecteaza sau pot afecta in 

	Puncte Tari (ale antreprenorului sau afacerii)
	Puncte Slabe (ale antreprenorului sau afacerii)
	Observatii sau comentarii

	-FOLOSIREA CU STRICTETE SI EFICIENTA A ACESTEI SUME OBTINUTE DIN FINANTARE,
-AMENAJAREA CU ECHIPAMENTE NOI FATA DE CELE EXISTENTE PE PIATA,
-SERVICIILE PRESTATE OFERA CALITATE DAR SI SATISFACEREA DORINTELOR CLIENTULUI,
-POSIBILITATEA DE A ALEGE FURNIZORII POTRIVITI,

	· PROFATIBILIATE DIN VANZARI RELATIV MICA ( 20%),
· O EVENTUALA MARIRE DE TAXE LA UTILITATI CARE AR PUTEA DEZECHILIBRA RAPORTUL DINTRE VENITURI SI CHELTUIELI.
	

	Oportunitati in mediul externe
	Amenintari din mediul extern
	

	· FAPTUL CA LOCATIA SE AFLA INTR-UN MALL ESTE UN MARE AVANTAJ DATORITA FLUXULUI DE PERSOANE.
· APARITIA UNOR NOI ECHIPAMENTE.
· RESPECTAREA CERINTELOR PIETII.
· IMPLEMENTAREA UNOR INDICATORI CARE IMI ARATA CA, CLIENTUL ESTE MULTUMIT,
· APLICAREA UNEI POLITICI A PRETURILOR USOR SUB PRETUL PIETII
	· RISCUL PIERDERII DE PERSONAL,
· NUMARUL MAI MIC DE CLIENTI CARE AJUNG LA MALL
	Amenintarile si oportunitatile tin de mediul extern 

	Puncte tari + oportunitati  DOTARI  CU ECHIPAMENTE SI MOBILIER FOARTE MODERNE FINANTATE  PRIN PROIECT

PROMOVARE TINTITA CATRE TINERELE FAMILII CU COPII FINANTATA PRIN  PROIECT UTILIZANT  TEHNOLOGIA INFORMATIEI

Puncte slabe + oportunitati 
INTENTIONEZ SA TIN SEDINTE PERIODICE CU ANGAJATII CARE SA AIBA CA SI SCOP MOTIVAREA ACESTORA PRIN OFERIREA DE BONUSURI, ORGANIZEZ IESIRI IN SPATII DE RECREERE, RESPECTAREA TIMPULUI LIBER AL ANGAJATULUI CONFORM CODULUI MUNCII.
	Puncte slabe + Amenintari 
IMPLEMENTEZ  O STRATEGIE CARE SUNT SIGURA CA O SA AIBA REZULTATE, FIECARE CLIENT NOU VA PRIMI UN BONUS IN CAZUL IN CARE ADUCE ALTI DOI CLIENTI.
	Puncte tari si amenintari –
AMENINTARILE LE VOI TRANSFORMA IN OPORTUNITATI, ASTFEL CA PRINTR-UN MANAGEMENT SI MARKETING SANATOS AVEM LA DISPOZITIE FOARTE MULTE SOLUTII. UN ANTREPRENOR BUN TRANSFORMA ORICE PROBLEMA IN SOLUTIE .




	Elemente analiza SWOT
	Activitati propuse

	 Strenghts – Puncte Tari
	-Vizualizarea activitatilor concurentei in vederea aducerii pe piata a altor idei pentru a atrage clientii
-Documentarea in permanenta a strategiilor de marketing
-Realizarea interviului cu cerinte bine definite,specializare si disponibilitate de extra specializare

	Opportunities- Oportunitati
	Participarea la concursul de proiecte ANTREPRENOR IN ROMANIA pentru accesul la resurse finaciare: subventie

	Weaknesses – PuncteSlabe
	Diferentierea fata de concurenta din sector

	Threats- Pericole/Amenintati
	Politica de preturi si promovarea pentru a contracara cresterea lenta a economiei locale ai migratia





3. SCHEMA ORGANIZATORICĂ ȘI POLITICA DE RESURSE UMANE;

	ORGANIZAREA PRODUCTIEI

	Tipul de tehnologie utilizata?
PROCESUL DE DESFASURARE A SERVICIILOR DE IGIENA UTILIZEAZA ECHIPAMENTE SI INSTRUMENTE MODERNE;  SE REALIZEAZA STERILIZAREA INSTRUMENTELOR.
Tipul de echipament ce va fi utilizat ? 
ECHIPAMENTE MODERNE DE CALITATE SUPERIOARA
Cate echipamente? Ce caracteristici au acestea? Sunt potrivite nevoilor afacerii?
ECHIPAMENTELE VOR FI ADAPATATE SPECIFICULUI SALONULUI 
Indepliesc standardele si cerintele?
DA
Cum se va achiziţiona echipamentul (închiriere, achiziţie, leasing) ?
ACHIZITIE
Care este volumul PRESARI SERCICII/COMERT PRODUSE DE IGIENA




Care este necesarul de clădiri, spaţii ? 
UN SPATIU DE  40/50 MP PENTRU PRESTARI SERVICII AMPLASAT  IN ZONA COMERCIALA –MALL-UL ORASULUI BRAILA
Cum le vom asigura? : PRIN INCHIRIERE
In ce consta procesul de productie?
PRESTAREA DE SERVICII URMEAZA STRICT PROCESUL  SI ETAPELE SPECIFICE ACTIVITATILOR DE IGIENA: FRIZERIE
PERIOADA DE TIMP  NECESARA PENTRU SERVIREA UNUI CLIENT: 30 MINUTE

De unde luam materiile prime? 
DE LA CEI MAI BUNI FURNIZARI, DE LA CELE MAI BUNE BRANDURI.
 EXEMPLU L’OREAL ESTE UN FURNIZOR PRINCIPAL CARE OFERA PRODUSE DE CEA MAI BUNA CALITATE FIIND TESTATE DE MAI MULTI COMPETITORI. AU O DISPONIBILITATE MARE IN CEEA CE PRIVESTE TIMPUL DE PLATA AL FACTURILOR, TRANSPORTUL ESTE GRATUIT SI OFERA PRETURI CU DISCOUNTURI MARI IN FUNCTIE DE NIVELUL ATINS DE CLIENT, DE CANTITATEA SI VALOAREA COMENZII, SUNT SERIOSI SI OFERA CREDIBILITATE IN RELATIA CU CLIENTUL.
Cum se desfasoara aprovizionarea? 
APROVIZIONAREA SE DESFASOARA PRIN LIVRARE DIRECTA DE LA FURNIZOR LA CLIENT.
Cum se desfasoara vanzarea?
DIRECT  LA FRIZERIE
Dar distributia? E nevoie si de depozitare?
PENTRU DEPOZITAREA MARFII SPRE  VANZARE VOI AMENAJA UN SPATIU SPECIAL.
VOI AMENAJA UN SPATIU PENTRU DEPOZITAREA CONSUMABILELOR.



	ORGANIGRAMA 

	Care sunt resursele umane necesare desfasurarii activitatii?

	Activitate
	Resurse Necesare
	Interne
	Externalizare

	Aprovizionare
	 ADMINISTRATOR
	X
	

	SERVICII
	FRIZERI
	X
	

	Vanzare
	FRIZERI/ADMINISTRATOR
	X
	

	Promovare
	ADMINISTRATOT/FIRMA  DE PROMOVARE/REALIZARE SITE
	X
	X

	Financiar contabila
	FIRMA CONTABILITATE
	
	X

	Juridica
	JURIST
	
	X

	Salarizare 
	ADMINISTRATOR
	X
	

	Asigurare si management Calitate
	ADMINISTRATOR
	X
	

	Conducere 
	ADMINISTRATOR
	X
	




	Metoda de management a resurselor umane

	De unde veti recruta personalul?
PERSONALUL IL VOI RECRUTA DE LA AJOFM, DAR DACA ACEASTA INSTITUTIE NU IMI VA OFERI POSIBILIATEA SA ALEG PERSONAL CU INALTA CALIFICARE VOI APELA LA O AGENTIE DE RECRUTARE A FORTEI DE MUNCA.
Cum va veti asigura ca are competentele necesare?
COMPETENTELE NECESARE POT FI DEMONSTRARE PRIN PREZENTAREA CERTIFICATULUI DE CALIFICARE SI A UNEI ADEVERINTE PRIN CARE SE ATESTA EXPERIENTA ACESTEI PERSOANE
Cum va veti asigura ca salariile propuse ii satisfac?
SALARIILE ANGAJATILOR VOR FI DE 3500 RON BRUT, AVAND POSIBILITATEA DE A PLATI CONTRIBUTIILE DE ANGAJAT DIN ACEASTA SUMA.
BUGETUL DE SALARII ANUAL ESTE PREZENTAT IN  DIAGARAMA URMATOARE:



Cine ii va coordona?
PENTRU COORDONAREA DEPARTAMENTULUI FORTEI DE MUNCA VOI AVEA NEVOIE DE UN CONTABIL EXPERT
Care este politica dumnevoastra pentru a-i mentine angajati pe durata proiectului?
EU VOI FACE TOT CE POT SA II MENTIN MINIM 2 ANI
Cu ce ii veti motiva?
VOR FI MOTIVATI IN PRIMUL RAND SALARIAL, VOR FI RESPECTATI PENTRU ACTIVITATEA PRESTATA SI II VOI FACE SA SE SIMTA IN TIMPUL SERVICIULUI CA SI CAND AR FI PROPRIUL SAU SEF. BENEFICIZA DE ACEASTA LIBERTATE.
Ce alte beneficii le veti propune?
VOI TINE CONT IN PRIMUL RAND DE BENEFICIILE ANGAJATILOR, DACA EI SUNT MULTUMITI DE BENEFICIILE PRIMITE, AFACEREA MEA VA BENEFICIA SI EA DE BENEFICIILE PRIMITE DIN PARTEA ANGAJATILOR.
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?
ANGAJARILE LE VOI FACE IN PRIMUL RAND DUPA COMPETENTE PROFESIONALE, NU VOI TINE CONT DE VARSTA, SEX SAU RASA. CHIAR AM IN PLANUL MEU INTENTIA DE A ANGAJA O PERSOANA CU MULTA EXPERIENTA ( VA AVEA O VARSTA INAINTATA) CARE VA ATRAGE CU EA O MASA CONSISTENTA DE CLIENTI INCA DE LA INCEPUT.
Cum veti asigura principiile egalitatii de sanse si de nedisciminare?
NU INTENTIONEZ SA FAC DISCRIMINARE.
Cine va asigura functia manageriala? EU IN CALITATE DE ADMINISTRATOR



4. DESCRIEREA PRODUSELOR/ SERVICIILOR/ LUCRĂRILOR CARE FAC OBIECTUL AFACERII	

	Produse / Servicii oferite

	Ce produs/serviciu oferiţi concret?
SERVICII DE FRIZERIE
Ce necesitate a Clinetului satisface acesta ?
IGIENA SI INGRIJIRE PERSONALA
Care sunt caracteristicile lui?
SERVICIUL MEU ESTE OFERIT IN CONDITIILE CELE MAI AVANTAJOASE, PRET, IGIENA, RESPECT, RAPIDITATEA PROCESULUI.
Care este legatura dintre aceste caracteristici si nevoia clientului? (vezi tabelul de mai jos)
UN TATIC DACA VINE LA FRIZERIE CU COPILUL SAU, SE POT TUNDE AMANDOI SIMULTAN CASTIGAND DARUL CEL MAI DE PRET. ACEST DAR ESTE TIMPUL CARE ESTE CEL MAI VALOROS SI POATE FI FRUCTIFICAT DUPA NEVOILE SI PLACERILE FIECARUIA.
Argumentati de ce Clientul va cumpara acest produs
CLIENTUL MEU VA FI CEL MAI MULTUMIT PENTRU CA SERVICIUL ESTE DIFERIT DE PIATA
Care sunt parametrii economici ai produsului/ serviciului Dvs.?
La ce preţuri va fi vândut? Preturile unitare  sunt prezentate in tabelul alaturat:


	[bookmark: OLE_LINK5][bookmark: OLE_LINK6][bookmark: OLE_LINK7]Serviciu
	Preț unitar mediu (lei/serviciu/achizitie)

	
	

	1
	tuns  barbati
	                       30 

	2
	tuns  copii
	                       25 

	3
	pachet sv: tuns, barbierit, frectie
	                       60 

	4
	Produse pentru ingrijurea parului
Pret mediu / achizitie
	                       25 




Care e structura  costurilor?    STRUCTURA  SI VALAOREA ESTIMATA A COSTURILOR  ESTE PREZENTATA IN CAPITOLUL 7
IN DIAGRAMA  ALATURATA ESTE PREZENTATA  VALORIC PROPORTIA DE COSTURI DIRECTE SI COSTURI INDIRECTE PENTRU PERIOADA 2019 - 20121




INCADRAREA IN  LIMITA COSTURILOR  PLANIFICATE  ASIGURA O PROFITABILITATE DE MEDIE DE 25%,  BUNA, IN COMPARATIE CU PROFITABILITATEA  SECTORULUI DE SERVICII DE IGIENA.

Care sunt punctele tari ale produsului in comparatie cu ce exista?
CALITATE SI  ACCESIBILITATE
Prin ce se diferentiaza de alte produse similare?
SPATIU NECONVENTIONAL ADAPTA NEVOILOR  CLIENTILOR SI  DOTAT  CU  ECHIPAMENTE SI  MOBILIER  DE  BUNA CALITATE
PROFESIONALISMUL FRIZERILOR






5. 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 : 
TOATE FAMILIILE AU IN COMPONENTA LOR COPII SI TATICI CARE AU NEVOIE DE INGRIJIRE. PIATA ESTE FOARTE MARE SI VARIATA.ACEASTA ESTE IN CRESTERE DATORITA DORINTELOR DE DEZVOLTARE PERSONALA, MODIFICAREA STILULUI DE VIATA CARE DEVINE DIN CE IN CE MAI SANATOS SI MAI BINE ORGANIZAT.POPULATIA ESTE INTERESATA DE PRODUSE DE CEA MAI BUNA CALITATE, ACESTEA REPREZENTAND O INOVATIE PE PIATA ROMANIEI.CLIENTII SUNT LOIALI FATA DE ANUMITE BRANDURI DE CALITATE CU ASPIRATII SOCIALE, PSIHOLOGICE MARETE.
	CLIENŢII

	Cine sunt clienţii Dvs. (vârstă, stare materială, nivel social etc.)
CLIENTII MEI SUNT LOCALIZATI IN MEDIUL URBAN DAR CUM IN ULTIMUL TIMPUL S-AU CREAT FORTE MULTE LOCURI DE MUNCA IN MEDIUL PRIVAT, FOARTE MULTE PERSOANE DIN MEDIUL RURAL SI-AU GASIT SERVICII IN ORAS.DIN ACEST PROCES EU POT BENEFICIA DE O MASA DE CLIENTI IN PLUS DAT FIIND FAPTUL CA MULTE PERSOANE DIN MEDIUL RURAL TIND SPRE EMANCIPARE SI ISI DORESC SA BENEFICIEZE DE SERVICII SPECIALE OFERITE DE MINE.
Sunt mai multe segmente ? Daca da, va trebui sa analizati separta feiecare segment
Ce îi determină să cumpere produsul/serviciul pe care îl oferiţi Dvs.?
Cât de des cumpăra de obicei?
ORICE PERSOANA CARE SE RESPECTA SI ARE GRIJA DE PODOABA SA CAPILARA SE TUNDE MACAR O DATA PE LUNA
Câţi bani cheltuiesc de obicei?
Ce caracteristici (noi) îi interesează?
Ce preţ sunt dispuşi să plătească?
De ce credeţi că vor cumpăra de la Dvs.? 
Unde este situată piaţa Dvs.?
PIATA MEA ESTE SITUATA CU PREPONDERENTA IN MEDIUL URBAN
Cât de mare este piaţa Dvs.? 
Este o piaţă în dezvoltare? Ce ritmuri de creştere înregistrează? 
DA, ESTE O PIATA IN DEZVOLTARE.
Care sunt tendinţele pieţei Dvs.? 
Există caracteristici specifice ale pieţei Dvs.?





	CONCURENŢA	

IN PUBLICATIA PAGINI AURII https://www.paginiaurii.ro/firmy/BRĂILA/q_frizerii/1/
 SUNT  PUBLICATE 20 DE UNITATI DE IGIENA, MAJORITATEA  (15) DESTINATE EXCLUSIV  FEMEILOR ( COAFOR, COSMETICA, MANECHIURA PEDICHURA.

IN MALL-UL BRAILA NU FUNCTIONEAZA NICI O FRIZERIE



	Care sunt principalii Dvs. concurenţi?
PE SEGMENTUL COPII:
UN SINGUR CONCURENT SI ANUME SALONUL KIDS STYLE DIN ORASUL BRAILA 
Ce fel de produse ofera?
OFERA SERVICII DE FRIZERIE DOAR PENTRU COPII , DECI ACTIVITATEA SA ESTE MULT RESTRANSA.
Ce va diferentiaza fata de ei?
DIFERENTA DINTRE MINE SI EI VA FI IN PRIMUL RAND ACTIVITATEA MAI LARGA SI AMPLASAREA SPATIULUI IN MALL CARE IMI OFERA UN VAD FOARTE MARE.
Care sunt punctele lor slabe?
PUNCTELE LOR SLABE SUNT: AMPLASAREA LOCATIEI INTR-O ZONA A ORASULUI BRAILA UNDE NU BENEFICIAZA DE PARCARE, ACEASTA FACAND CA PARINTII SA VINA CU COPII O BUCATA DE DRUM PE JOS, FIE CA ESTE FOARTE CALD, FIE CA ESTE FOARTE FRIG, CEEA CE ESTE UN ADEVARAT IMPEDIMENT. CIRCULATIA PE ACEASTA STRADA SE DESFASOARA INTR-UN SINGUR SENS CEEA CE FACE CA MASA DE CLIENTI SA FIE MULT RESTRANSA.


	






	FURNIZORI

	Care sunt principalii dumnevoastra furnizori?
FURNIZORII MEI PENTRU  PRODUSELE FOLOSITE LA SALON SUNT: VECTRA COM DISTRIBUITOR DE PRODUSE CONSUMABILE , USTENSILE SI ACCESORII FOLOSITE IN DOMENIUL FRIZERIEI, BEAUTYONE LIDER PE PIATA DIN ROMANIA CARE PUNE LA DISPOZITIE SOLUTII COMPLETE DE UTILARE, ECHIPARE SI DOTARE PENTRU SALON DE FRIZERIE, DE LA APARATURA PERFORMANTA, MOBILIER, PANA LA PRODUSE COSMETICE EXCLUSIVISTE DE CEA MAI BUNA CALITATE.
Cat de dificil este sa aprovizionati materia prima?
TOTI FURNIZORII NE VOR LIVRA PRODUSELE DIRECT LA SEDIUL UNDE SE DEFASOARA ACTIVITATEA.
Care este puterea lor de negociere in raport cu dumnevoastra?
DAT FIIND FAPTUL CA SUNT FURNIZORI RENUMITI, NEGOCIEREA DINTRE PARTI VA DECURGE INTR-UN MOD POLITICOS SI FAVORABIL PENTRU AMBELE PARTI.
Sunt multi posibili furnizori?
Credeti sa ii puteti face un parteneriat cu acestia?
DA, AM INCREDERE CA ACESTIA VOR DEVENI ADEVARATI PARTENERI SI BUNI COLABORATORI
Furnizeaza si pentru concurenta?; DA
Cum ii veti aborda?;  ABORDAREA MEA VA FI UNA POLITICOASA , ACESTIA OFERINDU-NE SERVICIILE LOR INCA DIN FAZA DE PROIECT.
Vor fi dispusi sa lucreze si cu dumnevoastra? DA, VOR FI DISPUSI PENTRU CA PRIN COLABORAREA CU MINE SI PRIN SERVICIILE PE CARE MI LE OFERA SE VOR FACE CUNOSCUTI SI IN ORASUL BRAILA.















































6. [bookmark: OLE_LINK3][bookmark: OLE_LINK4]STRATEGIA DE MARKETING;

Funcţiile operaţionale ale marketingului sunt legate de activităţile specifice ale marketingului:
· cercetarea pieţei şi a cerinţelor consumatorilor;
· formarea gamei de produse ale firmei;
· stabilirea preţurilor şi a rabaturilor;
· formarea reţelei de distribuţie a produselor;
· gestionarea stocurilor de produse;
· livrarea produselor către clienţi şi încasarea plăţilor;
· promovarea firmei şi a ofertei ei (publicitate, promoţii, participare la expoziţii, merchandising, relaţii publice).

	Cercetarea pietei

	De unde v-ati luat informatiile?
TOATE INFORMATIILE PE CARE DETIN LA ACEST MOMENT, LE-AM OBTINUT DIN MEDIUL ONLINE, NEAVAND POSIBILITATEA SA APLIC ALTE METODE PENTRU CERCETAREA PIETII FIZIC, DEOARECE EU LA MOMENTUL ACTUAL SUNT ANGAJATA IN ITALIA.
Cat de credibila e sursa?   
DAT FIIND FAPTUL CA AM URMARIT IN MEDIUL ONLINE TESTIMONIALE, AM EXPLORAT FOARTE MULTE SITE-URI DE SPECIALITATE EU CRED CU TARIE CA PIATA ESTE INTR-O CONTINUA DEZVOLTARE DECI CERERE EXISTA. EU VOI CREA UN WEBSITE PROPRIU, VOI MERGE PRIN GRADINITE UNDE NORMAL CA VOR FI PREZENTI SI PARINTII PENTRU A LE PREZENTA OFERTE CU SERVICIILE NOASTRE. MENTIONEZ CA FIICA MEA ESTE CADRU DIDACTIC SI MA VA AJUTA IN ACEASTA FORMA DE PROMOVARE. 
Ce fel de metoda ati folosit?
Chestionar? 
Interviuri?
Focus group?
Cercetare pe internet?
Analiza concurentilor?
MENTIONEZ CA DIN ANALIZA CONCURENTULUI MEU DIN ORASUL BRAILA , REIESE FAPTUL CA ACESTA NU RECURGE LA FORME DE PUBLICITATE CARE SA AIBA UN MARE IMPACT ASUPRA CLIENTILOR SI POTENTIALILOR CLIENTI, EU SUNT DISPUSA SA TESTEZ ORICE FORMA DE PROMOVARE EXISTENTA : FACEBOOK ADS., LA CARE VOI CONECTA MANNYCHATUL , SI TOATE CELELALTE RAMURI ALE FACEBOOK-ULUI, INSTAGRAM, GOOGLE ADS, TWITER SI FACE SI UN BLOG UNDE CLIENTII VOR FI TINUTI LA CURENT CU TOATE IMBUNATATIRILE SERVICIILOR NOASTRE IN TIMP REAL.



	Stabilirea preturilor

	Care sunt preturile de vanzare?


	Serviciu
	Preț unitar mediu (lei/serviciu/achizitie)

	
	

	1
	tuns  barbati
	                       30 

	2
	tuns  copii
	                       25 

	3
	pachet sv: tuns, barbierit, frectie
	                       60 

	4
	Produse pentru ingrijurea parului
Pret mediu / achizitie
	                       25 









Acopera ele costurile?
ACOPERA COSTURILE SI AVEM SI UN PROFIT DE 25%.
Pot sa ofer si discounturi?
DA.
Ce fel de abordare voi avea?
VOI PRACTICA PRETURI USOR SUB NIVELUL PIETEI PENTRU PERIOADA INCIPIENTA. 
Cat de senzitiva e piata daca voi creste preturile cu 10%?
DUPA CE CLIENTUL SE VA CONVINGE DE CALITATEA SERVICIILOR, DUPA CE VA CAPATA INCREDERE IN NOI, VA SUPORTA CU USURINTA SI O CRESTERE CU 10% A PRETURILOR.
Care e structura pretului?
· Cat e cost de aprovizionare
· Cat e cost de productie
· Cat e cost de distributie
· Cat e cost de promovare
· Cat e cost de vanzare
· Cat e cost de servicii post vanzare (garanti)
· Cat ramane pentru cheltuieli indirecte si profit?

RASPUNSURILE LA ACESTE INTREBARI SE GASESC DESCRISE DETALIAT IN TABELELE ATASATE LA SFARSITUL PLANULUI.




	ESTIMAREA VENITURILOR
	
	
	

	Valoare Vanzari  - serviciu       ( lei)/ perioada
	Cantitate ( nr. unitati  serviciu)
	Preț unitar mediu (lei/mp)
	an 1
	Total           an 1
	an2
	An3

	
	an 1 trim 1
	an 1 trim 2
	an 1 trim 3
	an 1 trim 4
	an 2
	an 3
	
	an 1 trim 1
	an 1 trim 2
	an 1 trim 3
	an 1 trim 4
	
	
	

	1
	tuns  barbati
	
	630
	945
	945
	2,520
	2,520
	30
	-
	18,900
	28,350
	28,350
	75,600
	75,600
	75,600

	2
	tuns  copii
	
	630
	630
	630
	2,520
	2,520
	25
	-
	15,750
	15,750
	15,750
	47,250
	63,000
	63,000

	3
	pachet sv: tuns, barbierit, frectie
	
	126
	189
	252
	756
	1,008
	60
	
	7,560
	11,340
	15,120
	34,020
	45,360
	60,480

	4
	Produse pentru ingrijurea parului
	
	120
	135
	150
	480
	540
	25
	
	3,000
	3,375
	3,750
	10,125
	12,000
	13,500

	
	Total numar clienti
	5,382
	5,796
	6,048
	
	
	
	
	
	
	
	

	Total cifra de afaceri ( lei)
	NA
	-
	45,210
	58,815
	62,970
	166,995
	195,960
	212,580

	Total cifra de afaceri ( Euro)                                                                                                                                                                         Rata de schimb 4.66 lei/euro
	4.4585
	-
	10,140
	13,192
	14,124
	37,455
	43,952
	47,680




















	Promovare

	Cum veti comunica cu clientii?
   INCA DIN FAZA DE PROIECT VOI INCEPE PROCESUL DE ADVERTISING, ACEST PROCES CONSTA IN  CREEREA UNOR CONTURI DE BUSSINES CARE AU CA SCOP PROMOVAREA AFACERII.
Ce mijloace de publicitate veti utiliza, de ce, cu ce frecventa. De ce acestea si nu altele?
SOCIAL MEDIA , PLIANTE, CARTI DE VIZITA. LE VOI FOLOSI PE ACESTEA DEOARECE O PARTE DIN ELE SUNT USOR COSTISITOARE.
Ati gasit metode prin care sa obtineti o promovare eficienta la un pret redus?
 CLIENTUL INCA DE LA INTRARE VA FI INTAMPINAT DE AMBIANTA PLACUTA A SALONULUI , PERSONALUL I SE VA ADRESA INTR-UN MOD POLITICOS. PENTRU MINE ACEASTA STRATEGIE POATE FI O FORMA DE PROMOVARE NECOSTISITOARE.
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.?
VOI FOLOSI INTERNETUL.
Ce imagine doriti sa transmiteti? Ce imagine doriti sa aiba clientii despre dvs.?

Ati pregatit un sistem de recompensare a clientilor fideli astfel incat sa aveti contacte sistematice cu acestia?
CA SI SISTEM DE RECOMPENSARE AL CLIENTILOR VOI APLICA O POLITICA STRICT PERSONALA, ACEASTA CONSTA IN ELIBERAREA UNUI ABONAMENT CARE LE VA DA POSIBILITATEA CA DUPA TREI TUNSORI LA PRET INTREG, VOR BENEFICIA DE O TUNSOARE LA JUMATATE DE PRET SAU DUPA PATRU TUNSORI LA PRET INTREG, VOR BENEFICIA DE O TUNSOARE GRATIS. VOR FI PRIMITI IN SALON CA LA O ADEVARATA RECEPTIE.
Ce suma va fi cheltuita pentru planurile pe care le-ati prezentat mai sus?
ANUL 1 – 3500 LEI, ANUL2-3  : 2000 LEI
Le veti aloca inainte de inceperea functionarii? 30%
Le veti aloca in timpul functionarii? 70%
Ce strategie veti avea pentru promovarea pe online?
PENTRU PROMOVAREA ONLINE   O „ARMA” IMPORTANTA DIN MARKETING ESTE INDRAZNEALA.  ESTE NECESAR SA FIM PREZENTI PE CAT MAI  MULTE CANALE , LIVRAND CONTINUT RELEVANT IN CARE NE VOM CALIBRA LIMBAJUL NOSTRU DUPA LIMBAJUL CLIENTULUI. ACESTA TREBUIE SA FIE PE CAT DE SIMPLU PE ATAT DE RELEVANT. IN MEDIUL ONLINE PUTEM MENTINE LEGATURI CIVILIZATE CU CLIENTII SI POTENTIALII CLIENTI , CONTRIBUIND LA CRESTREA POPULARITATII. VOI TINE INTOTDEAUNA CONT DE FEED-BACK-UL CLIENTILOR, ANALIZAND SI LUAND IN CONSIDERARE ACEST FEED-BACK EU AM POSIBILIATATEA DE A  REMEDIA EVENTUALE GRESELI.
Cum va afla cumpărătorul de produsul/serviciul Dvs. (reclamă, pr omovare)?

Prin ce metode comunicați clienților caracteristicile, avantajele si beneficiile produselor?

Cum veţi crea imaginea dorită pentru compania Dvs. ?
APLICAND STRATEGII RENTABILE , RIDICAM NIVELUL AFACERII, ACEASTA FIIND PROFITABILA, VOI REINVESTI PROFITUL ASTFEL COMPANIA SE DEZVOLTA. TOATA MUNCA DEPUSA PENTRU DEZVOLTAREA COMPANIEI SE MATERIALIZEAZA PRIN CRESTEREA NUMARULUI DE CLIENTI. VOI GASI TOATE MIJLOACELE EFICIENTE PENTRU DEZVOLTAREA COMPANIEI, VOI TESTA TOATE ARMELE DIN MARKETING CARE DE FAPT DECLANSEAZA EMOTIA CURIOZITATII.
EU CRED FOARTE MULT IN EDUCATIA ANTREPRENORULUI PENTRU CA ACEASTA ESTE INDICATORUL CARE ARATA NIVELUL AFACERII.CU CAT EU SUNT MAI DOTATA CU CUNOSTINTE ANTREPRENORIALE LE VOI PUNE IN APLICARE SI ASTFEL REZULTATELE VOR FI PE MASURA. VOI FIXA PLAFOANE DE CHELTUIELI, PENTRU CA INTR-O AFACERE TOTUL SE MASOARA. NU AVEM CUM SA STIM UNDE ESTE NEVOIE DE SCHIMBARE FARA MASURATORI. ACESTE MASURATORI NE AJUTA SA CAPATAM CLARITATE , NE SCADE NIVELUL DE STRES, PUTEM LUA DECIZII MAI USOR SI LA TIMPUL POTRIVIT SI PRIN MINDSETUL ANTREPRENORULUI SE PASTREAZA FOCUSUL. FOARTE IMPORTANT IN AFACERE ESTE ACORDAREA DE MAXIMA ATENTIE CLIENTULUI. DACA ACESTA ESTE MULTUMIT SE VA INTOARCE DE FIECARE DATA LA ACEST SALON, PARTICIPAND IMPLICIT LA DEZVOLTAREA AFACERII.
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	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).

Descrieti necesarul de spatiu (cladiri etc.) cel tarziu in capitolul urmator. Aici 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?
      LOCUL UNDE VA FI AMPLASAT SALONUL ESTE FOARTE IMPORTANT PENTRU CLIENTI , DEOARECE FIIND IN UNICUL MALL DIN BRAILA,  MAREA MAJORITATE A POPULATIEI IESE LA PLIMBARE, ISI ADUC COPII LA LOCUL DE JOACA, MERG LA CINEMA, PATINOAR, ACESTEA REGASINDU-SE DOAR IN MALL.
Este adecvat locul?
LOCUL ESTE ADECVAT DEOARECE IN INCINTA MALL-ULUI NU EXISTA NICI UN ASTFEL DE SALON.
Spatiul exterior? Posibilitatea de parcare? 
EXISTA PARCARE ENORMA CARE DA POSIBILTATEA ORICUI VINE IN MALL SA ISI PARCA MASINA.
Este „compatibil” cu imaginea dvs.?
ESTE EXACT CEEA  CE MA CARACTERIZEAZA 
Este ceea ce-si doresc clientii?
CLIENTII AU TOATE POSIBILITATILE.
Unde se gasesc concurentii? 
CONCURENTUL MEU SE AFLA LA O DISTANTA DE 6KM
Este mai bine sa fiti aproape sau departe de acestia?

ESTE UN MARE AVANTAJ DISTANTA DINTRE NOI.





	Canale de distributie – Cum veti vinde? Descrieti cat mai detalit


	
 În ce mod este vândut produsul sau serviciul (în magazin, la client, en-gros)?
SERVICIUL MEU ESTE OFERIT DOAR IN INCINTA SALONULUI
Care este locaţia distribuitorilor ?
DISTRIBUITORII MEI SE AFLA IN BUCURESTI DAR AU SI EI COLABORATORI PENTRU A PUTEA ACOPERI COMENZILE SOLITATE DIN TOATA TARA.
Care sunt dotările de care dispun şi capacitatea lor operaţională?
AU POSIBILITATE DE OPERARE SI ONORARE A COMENZILOR INTR-UN TIMP FOARTE SCURT 

Care este volumul vanzărilor lor, capacitatea de depozitare şi transport ?
DAT FIIND FAPTUL CA SUNT DECLARATI CA FIIND DISTRIBUITORUL NUMARUL UNUL IN ROMANIA AU IN DOTARE MIJLOACE DE TRANSPORT SI SPATII DE DEPOZITARE

Ce aranjamente financiare puteţi stabili cu distribuitorii dvs ?
FIRMA BEAUTYONE SE DECLARA A FI DISPONIBILA IN INCHEIEREA ANGAJAMENTELOR FINANCIARE INTRE EI SI PARTENERII LOR.

Care este calitatea serviciilor şi reputaţia lor?

SERVICIILE SUNT DE BUNA CALITATE , FAPT DOVEDIT PRIN DISTRUIREA DE BRANDURI PRESTIGIOASE, IAR FAPTUL CA SUNT LIDERI PE PIATA DIN ROMANIA SI LUNGA EXPERIENTA IN DOMENIU, NE CONFIRMA REPUTATIA LOR




1. PROIECȚII FINANCIARE PRIVIND AFACEREA.

Investitia si cheltuielile de infiintare/autorizare
Oferte pentru  principalele elemente ale investitiei sunt  prezentate in anexa 1

	Investitia amortizabila (descriere detaliata)
	Pret unitar (Lei) Inclusiv TVA
	Nr. Unitati
	Valoare  Totala (lei)
	amortizare (ani)

	I.Active corporale cu valoare unitara mai mare de 2500 lei ( TVA inclus)

	I. 1. Masini si echipamente de Productie/ Prestari servicii
	
	2
	6,370
	5

	scaun  frizerie – asulti
	4,725
	1
	4,725
	

	I.2. Echipamente IT
	
	11
	26,000
	3

	calculator de birou cu  ecran si tastatura
	2,600
	10
	26,000
	

	
	
	
	
	

	I. 3. Mobilier
	
	1
	3,400
	5

	mobilier loc de asteptare adulti canapea/  suport reviste
	2,800
	1
	2,800
	

	Set mobilier de birou:  birou,  scaun
	600
	1
	600
	

	Set mobilier  loc de asteptare copii
	1,500
	1
	-
	

	Total investitie in active corporale amortizabila
	Valoare (lei)
	
	35,770
	

	
	
	
	
	

	II. Investitia - Active  necorporale cu valoare unitara mai mare de 2500 lei ( TVA inclus)
	Pret unitar (Lei) Inclusiv TVA
	Nr. Unitati
	Valoare  Totala (lei)
	amortizare (ani)

	II.1.Programe de calculator
	1500
	1
	1,500
	3

	Total investitie in active necorporale amortizabila
	Valoare (lei)
	1
	1,500
	

	
	
	
	
	

	III. Obiecte de inventar ( valoare achizitie <2500 lei TVA inclus)
	Pret Unitar (Lei)
	Nr. Unitati
	Valoare  Totala (lei)
	

	casa de marcat
	1200
	1
	1200
	

	multifunctionala: imprimanta, copiator, scaner
	800
	1
	800
	

	truse tuns/ barbierit
	450
	10
	4500
	

	sterilizator
	500
	2
	1000
	

	alte obiecte de inventar  inclusiv televizor
	200
	10
	2000
	

	scaun frizerie pentru copii
	1400
	1
	1400
	

	Loc de lucru ( oglinda/ suport instrumente)
	1250
	2
	2500
	

	Total Cheltuieli cu  obiectele de inventar
	
	
	13400
	

	
	
	
	
	

	IV. Amanenajari spatii de Productie /Prestari servicii/Comert
	Pret Unitar (Lei)
	Nr. Unitati
	Valoare  Totala (lei)
	

	amenajare  spatiu frizerie ( 40 mp)
	450
	40
	18,000
	

	racorduri utilitati: curent electric/ apa
	20,000
	1
	20,000
	

	total
	
	
	38,000
	

	





	
	
	
	

	V. Cheltuieli anterioare productiei
	Valoare unitara (lei)
	Nr. Unitati
	Valoare totala (lei)
	

	Cheltuieli anterioare productiei - total
	
	3
	6000
	

	Cheltuieli  juridice de infiintare si inregistrare a firmei  din care CS 200 lei
	1500
	1
	1500
	

	Cheltuieli de securizare spatiu de lucru ( Sistem de supraveghere si antiefractie)
	1500
	1
	1500
	

	Alte cheltuieli: autorizare
	3000
	1
	3000
	

	
	
	
	
	



Structura centralizata a investitiei si planul de finantare:


	Structura Investitiei
	Valoare totala (lei)
	% din total investitie

	I.Active corporale cu valoare unitara mai mare de 2500 lei ( TVA inclus)
	35,770
	38%

	II. Investitia - Active  necorporale cu valoare unitara mai mare de 2500 lei ( TVA inclus)
	1,500
	2%

	III. Obiecte de inventar ( valoare achizitie <2500 lei TVA inclus)
	13,400
	14%

	IV. Amanenajari spatii de Productie /Prestari servicii/Comert
	38,000
	0%

	V. Cheltuieli anterioare productiei
	6,000
	6%

	Total Valoare Investitie si Ch. Anterioare Productiei
	94,670
	100%

	
	
	

	Planul de  finantare al investitiei
	Valoare (lei)
	%

	1.  Necesarul de Finantare ( Valoarea investitiei), din care
	
	

	1.1.              Valoarea subvenției solicitate ( transa I si II)
	173,667
	100%

	1.2.              Contribuție proprie (din surse proprii și atrase) (opțional)
	-
	

	2.        Destinația fondurilor
	
	

	2.1.              Investiții  și cheltuieli anterioare producției (autorizatii, avize, inregistrare firma)
	94,670
	54.5%

	2.2.              Cheltuieli operaționale în primele 12 luni
	78,997
	45.5%

	Total
	173,667
	






	[bookmark: OLE_LINK8][bookmark: OLE_LINK9][bookmark: OLE_LINK10][bookmark: OLE_LINK11]ESTIMAREA VENITURILOR
	
	
	

	Valoare Vanzari  - serviciu       ( lei)/ perioada
	Cantitate ( nr. unitati  serviciu)
	Preț unitar mediu (lei/mp)
	an 1
	Total           an 1
	an2
	An3

	
	an 1 trim 1
	an 1 trim 2
	an 1 trim 3
	an 1 trim 4
	an 2
	an 3
	
	an 1 trim 1
	an 1 trim 2
	an 1 trim 3
	an 1 trim 4
	
	
	

	1
	tuns  barbati
	
	630
	945
	945
	2,520
	2,520
	30
	-
	18,900
	28,350
	28,350
	75,600
	75,600
	75,600

	2
	tuns  copii
	
	630
	630
	630
	2,520
	2,520
	25
	-
	15,750
	15,750
	15,750
	47,250
	63,000
	63,000

	3
	pachet sv: tuns, barbierit, frectie
	
	126
	189
	252
	756
	1,008
	60
	
	7,560
	11,340
	15,120
	34,020
	45,360
	60,480

	4
	Produse pentru ingrijurea parului
	
	120
	135
	150
	480
	540
	25
	
	3,000
	3,375
	3,750
	10,125
	12,000
	13,500

	
	Total numar clienti
	5,382
	5,796
	6,048
	
	
	
	
	
	
	
	

	Total cifra de afaceri ( lei)
	NA
	-
	45,210
	58,815
	62,970
	166,995
	195,960
	212,580

	Total cifra de afaceri ( Euro)                                                                                                                                                                         Rata de schimb 4.66 lei/euro
	4.4585
	-
	10,140
	13,192
	14,124
	37,455
	43,952
	47,680




Proiectia Veniturilor:


Conform proiectiei veniturilor, firma  indeplineste conditia de alocare a celei de-a doua transe a subventiei pe parcursul  trimestrului 2 al  anului 1 ( 2019) 
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Proiectia  Cheltuielilor Operationale:
	Cheltuieli de exploatare anuale (operaţionale)

	[bookmark: _Hlk530323631]Cheltuieli de producţie directe
	PU (lei)
	An 1
	An 1 Total
	An2
	An 3

	
	
	tr 1
	tr 2
	tr 3
	tr 4
	
	
	

	1
	Marfuri pentru vanzare
	80% din pretul de comercializare
	0
	2400
	2700
	3000
	8100
	9600
	10800

	2
	Materiale auxiliare :  colonie,  pasta de ras,  lame de ras, etc.
	5% din vanzari
	0
	1323
	1985
	2174
	5481
	6048
	6804

	3
	Cheltuieli  cu salarii ( manopera directa: salarii nete, inclusiv taxe şi contribuţii sociale si contributie firma);    Administrator si 2 frizeri: 2500 lei salariu brut: 1430 lei (57,2%) - salariu net si 1070 lei (42,8%) -taxe si contributii ale angajatorului si angajatului;
	-
	7,500
	22,500
	22,500
	22,500
	75,000
	90,000
	90,000

	4
	Utilitati punct de lucru: Energie electrica, apa, energie termica, telefon si internet
	700  lei/luna
	2,100
	2,100
	2,100
	2,100
	8,400
	8,400
	8,400

	5
	Subansamble/piese de schimb
	
	-
	
	
	
	
	
	

	7
	Cheltuilei  cu  combustibilul 
	
	-
	
	
	
	
	
	

	8
	Alte cheltuieli directe(detaliaţi)
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Total cheltuieli directe
	
	9,600
	28,323
	29,285
	29,774
	96,981
	114,048
	116,004

	Cheltuieli de producţie indirecte
	
	
	
	
	
	
	
	

	1
	Contabilitate servicii specializare de contabilitate si juridice de infintare firma
	625 lei luna - sv. Contabilitate;  Ch cu asitenta juridica la infiinatre si autorizare 1500 lei
	3,375
	1,875
	1,875
	1,875
	9,000
	4,800
	4,800

	2
	Cheltuieli de Birou/ Consumabile
	papetarie, tonner, formulare
	150lei/luna
	
	-
	-
	-
	450
	450

	3
	Cheltuieli de deplasare/delegatii
	incluse in ch cu transportul
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Cheltuieli de Marketing si Promovare -  realizare pagina Web/ mentenanta website firma, participari la evenimente specifice
	conform  bugetului de marketing
	2,000
	500
	500
	500
	3,500
	2,000
	2,000

	5
	Utilitati birou/ sediu social: Energie electrica, apa, energie termica, telefon si internet
	200 lei/luna
	200
	600
	600
	600
	2,000
	2,400
	2,400

	6
	Servicii sau lucrări subcontractate: autorizatii, abonamente, mentenanta , cheltuieli anterioare  productiei  de autorizare
	ch de autorizare, securizare
	3,000
	
	
	
	3,000
	3,000
	3,000

	7
	Chirie punct de lucru
	40 mp= 2000luna/luna  utilitati incluse
	2,000
	6,000
	6,000
	6,000
	20,000
	24,000
	24,000

	8
	Cheltuieli de leasing fara achizitie
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Alte cheltuieli indirecte(detaliaţi) - amortizare investitie
	amortizare totala/ perioada
	-
	2,780
	2,780
	2,780
	8,341
	10,611
	10,611

	9
	Alte cheltuieli indirecte(detaliaţi) -  si cheltuieli cu ob. Inventar, securizarea si amenajarea spatiilor de productie/prestari servicii
	detaliat in descrierea investitiei si a ch. Anterioare productiei
	52,900
	
	
	
	52,900
	
	

	
	Total cheltuieli indirecte
	
	62,475
	8,755
	8,755
	8,755
	88,741
	35,261
	35,261

	TOTAL CHELTUIELI
	72,075
	37,078
	38,040
	38,529
	195,722
	160,859
	162,815





	CONTUL DE PROFIT ȘI PIERDERE PRESCURTAT

	
	
	AN 2019
	AN 2020
	AN 2021

	1
	1. Cifra de afaceri netă
	 
	 
	 

	2
	VENITURI DIN EXPLOATARE
	166,995
	195,960
	212,580

	3
	Alte venituri din exploatare
	0
	0
	0

	4
	VENITURI DIN EXPLOATARE – TOTAL rd.2+3
	166,995
	195,960
	212,580

	5
	Cheltuieli cu materii prime/marfuri şi materiale consumabile 
	13,581
	15,648
	17,604

	6
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	75,000
	90,000
	90,000

	
	Salarii nete
	42,900
	51,480
	51,480

	
	Cheltuieli cu salariile
	32,100
	38,520
	38,520

	7
	Chirii
	20,000
	24,000
	24,000

	8
	Utilităţi si cheltuieli de transport
	8,400
	8,400
	8,400

	9
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Reparaţii/Întreţinere
	14,500
	9,200
	9,200

	10
	Asigurări
	3,000
	3,000
	3,000

	11
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate,  Impozitul pe profit
	1,670
	1,960
	2,126

	12
	Alte cheltuieli ( amortizare si ch cu ob de inventar)
	61,241
	10,611
	10,611

	13
	TOTAL CHELTUIELI( RD.5-12)
	197,391
	162,818
	164,940

	14
	PROFITUL SAU PIERDEREA DIN EXPLOATARE:
	 
	 
	 

	15
	Profit ( RD.4-13)
	-30,396
	33,142
	47,640

	16
	Pierdere (RD.13-4)
	 
	 
	 

	17
	VENITURI FINANCIARE – TOTAL
	0
	 
	 

	18
	CHELTUIELI FINANCIARE - TOTAL
	0
	 
	 

	19
	PROFITUL SAU PIERDEREA FINANCIAR(Ă) (RD,17-18)
	0
	0
	0

	20
	VENITURI TOTALE  (RD.4+17)
	166,995
	195,960
	212,580

	21
	CHELTUIELI TOTALE  (RD,13+18)
	197,391
	162,818
	164,940

	22
	18. PROFITUL SAU PIERDEREA BRUT(Ă):
	 
	 
	 

	23
	Profit  (  Rd,20-21)
	
	33,142
	47,640

	24
	Pierdere  (rd.21-20)
	 -30,396
	 
	 








Pierderea de 18% din anul 1 se datoreaza  trecerii pe cheltuieli a  costurilor cu obiectele de inventar si  functionarii  dooar 3 trimestre.















	
	CASH-FLOW

	Nr. crt.
	Explicaţii / an
	AN 2018
	AN 2019
	AN 2020

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	2,000
	108,001
	141,142

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	340,662
	195,960
	212,580

	1
	din vânzări
	166,995
	195,960
	212,580

	2
	din credite primite
	 
	 
	 

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

	4
	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	173,667
	 
	 

	 
	Total disponibil (I+A)
	342,662
	303,961
	353,722

	B
	Utilizari numerar din exploatare
	197,391
	162,818
	164,940

	1
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	13,581
	15,648
	17,604

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	75,000
	90,000
	90,000

	3
	Chirii
	20,000
	24,000
	24,000

	4
	Utilităţi
	8,400
	8,400
	8,400

	5
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	14,500
	9,200
	9,200

	6
	Asigurări
	3,000
	3,000
	3,000

	7
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	1,670
	1,960
	2,126

	8
	Alte cheltuieli
	61,241
	10,611
	10,611

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
	37,270
	0
	0

	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
	 
	 
	 

	F
	Dividende
	 
	 
	 

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	234,661
	162,818
	164,940

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	106,001
	33,142
	47,640

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	108,001
	141,142
	188,782




Pe intreaga perioada de analiza  exista  disponibil de numerar in ipoteza ca alocarea subventiei : transa I si II se realizeaza in luna 1 si 8 si se indeplineste  proiectia de vanzari si cheltuieli.











	COSTURI ACCEPTATE LA FINANTARE - previziune 12 luni
	

	 
	 
	Luna 1
	Luna 2
	Luna 3
	Luna 4
	Luna 5
	Luna 6
	Luna 7
	Luna 8
	Luna 9
	Luna 10
	Luna 11
	Luna 12
	total anul inv

	1. Cheltuieli cu salariile personalului nou-angajat
	 
	2500
	2500
	2500
	7500
	7500
	7500
	7500
	7500
	7500
	7500
	7500
	7500
	75000

	1.1. Cheltuieli salariale NETE
	 
	1430
	1430
	1430
	4290
	4290
	4290
	4290
	4290
	4290
	4290
	4290
	4290
	42900

	Salariat 1
	 
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	17160

	Salariat 2
	 
	0
	0
	0
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	12870

	Salariat 3
	 
	 
	 
	 
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	1430
	12870

	1.2 Onorarii/ venituri asimilate salariilor pentru experți proprii/ cooptați
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Expert cooptat 
	 
	0
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Expert cooptat 
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	1.3. Contribuţii sociale aferente cheltuielilor salariale şi cheltuielilor asimilate acestora (contribuţii angajaţi şi angajatori)
	 
	1070
	1070
	1070
	3210
	3210
	3210
	3210
	3210
	3210
	3210
	3210
	3210
	32100

	Salariat 1
	 
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	12840

	Salariat 2
	 
	 
	 
	 
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	9630

	Salariat 3
	 
	 
	 
	 
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	1070
	9630

	2. Cheltuieli cu deplasarea personalului întreprinderilor nou-înfiinţate:
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	 

	2.1 Cheltuieli pentru cazare
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	cazare 1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Cazare 2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	2.2 Cheltuieli cu diurna personalului propriu
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Diurna Personal 1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Diurna Personal 2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	2.3 Cheltuieli pentru transportul persoanelor (inclusiv transportul efectuat cu mijloacele de transport în comun sau taxi, gară, autogară sau port şi locul delegării ori locul de cazare, precum şi transportul efectuat pe distanța dintre locul de cazare şi locul delegării)
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Cheltuieli Transport  combustibil
	 
	 
	 
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Cheltuieli Transport 2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	2.4 Taxe şi asigurări de călătorie și asigurări medicale aferente deplasării CASCO
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	 

	3. Cheltuieli aferente diverselor achiziţii de servicii specializate, pentru care beneficiarul ajutorului de minimis nu are expertiza necesară
	 
	2125
	5125
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	13500

	Servicii specializate contabilitatea
	 
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	625
	7500

	Servicii specializate juridic
	 
	1500
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1500

	Servicii specializate tehnologie (securizare si autorizare)
	 
	 
	4500
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	4500

	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 întreprinderilor
	 
	0
	50670
	0
	1241
	1241
	1241
	1562
	1562
	1562
	1725
	1725
	1725
	64251

	Achizitie  saun frizer
	 
	0
	6370
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	6370

	Mobilier
	 
	0
	3400
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	3400

	Echipament  - calculatoare, multifinctionala, copiator, videoproiector  retea si  software
	 
	 
	27500
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	27500

	Materie prima 1 marfuri
	 
	 
	 
	 
	800
	800
	800
	900
	900
	900
	1000
	1000
	1000
	8100

	Materie prima cheltuieli de birou/ papetarie
	 
	 
	 
	 
	441
	441
	441
	662
	662
	662
	725
	725
	725
	5481

	Altele cheltuieli  - obiecte de inventar
	 
	 
	13400
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	13400

	5. Cheltuieli cu închirierea de sedii (inclusiv depozite), spații pentru desfășurarea diverselor activițăți ale întreprinderii, echipamente, vehicule, diverse bunuri
	 
	0
	0
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	20000

	Chirie sediu
	 
	 
	 
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	2000
	20000

	Chirie spatii productie si depozitare
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Chirie echipamente
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Chirie vehicule
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Chirie diverse bunuri
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	6. Cheltuieli de leasing fără achiziție (leasing operațional) aferente funcţionării întreprinderilor (rate de leasing operațional plătite de întreprindere pentru: echipamente, vehicule, diverse bunuri mobile și imobile)
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Echipamente
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Vehicule
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Bunuri Mobile
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Bunuri imobile
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	7. Utilităţi aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	0
	0
	700
	700
	700
	700
	700
	700
	700
	700
	700
	700
	7000

	Energie electrica
	 
	 
	 
	200
	200
	200
	200
	200
	200
	200
	200
	200
	200
	2000

	Gaze
	 
	 
	 
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Apa/canalizare
	 
	 
	 
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	400
	4000

	Internet + telefonie
	 
	 
	 
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	1000

	8. Servicii de administrare a clădirilor aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Chltuieli intretinere
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	9. Servicii de întreţinere şi reparare de echipamente şi mijloace de transport aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	0
	38000
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	38000

	Cheltuieli reparatii
	 
	 
	38000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	38000

	10. Arhivare de documente aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Cheltuieli arhivare
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	11. Amortizare de active aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	 
	0
	 
	 
	2780
	 
	 
	2780
	 
	 
	2780
	8341

	12. Cheltuieli financiare şi juridice (notariale) aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Cheltuieli financiare aferente functionarii
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Cheltuieli juridice (notariale aferente functionarii
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	13. Conectare la reţele informatice aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Cheltuieli conectare retele informatice
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	14. Cheltuieli de informare şi publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	0
	3500
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	3500

	Cheltuieli cercetare de piata
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	Cheltuieli infiintare site si pagina facebook/ Instagram
	 
	 
	2000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2000

	Cheltuieli promovare retele social specializate
	 
	 
	1000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1000

	Cheltuieli materiale informative - afise/flyere
	 
	 
	500
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	500

	15. Alte cheltuieli aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	15.1. Prelucrare de date
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	15.2. Întreţinere, actualizare şi dezvoltare de aplicaţii informatice
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	15.3. Achiziţionare de publicaţii, cărţi, reviste de specialitate relevante pentru operaţiune, în format tipărit şi/sau electronic
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	15.4. Concesiuni, brevete, licenţe, mărci comerciale, drepturi şi active similare
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	TOTAL CHELTUIELI
	
	4625
	99795
	5825
	12066
	12066
	14846
	12387
	12387
	15167
	12550
	12550
	15330
	229592




 
MULTUMESC DIN SUFLET ECHIPEI CARE VA EVALUA ACEST PLAN! 
MULTUMESC DIN SUFLET PENTRU CA NE ACORDATI ACEASTA OPORTUNITATE ! EU CRED CU TARIE CA ACESTA ESTE MOMENTUL DECISIV PENTRU MINE , CARE MA AJUTA  SA MA INTORC DEFINITIV ACASA , IN ROMANIA, SA SIMT CALDURA FAMILIE MELE SI SA PARTICIP EFECTIV LA IMBUNATATIREA SITUATIEI ECONOMICE DIN TARA NOASTRA. VOI SIMTI PE DEPLIN LIBERTATEA PE CARE NU AM MAI SIMTIT-O DE  12 ANI, SUNT DISPUSA SI PREGATITA PENTRU A FACE CEA MAI MARE SCHIMBARE IN VIATA MEA,
CU MULT RESPECT,
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