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FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Capital Uman 2014-2020 

Axa prioritara 6: Educatie si competente
Obiectiv tematic 10: Efectuarea de investitii in domeniul educatiei, al formarii si al formarii profesionale in vederea dobandirii de competente si a invatarii pe tot parcursul vietii, cu Prioritatea de investitii 

Prioritatea de investitii 10.iv: “Sporirea relevantei pe piata fortelor de munca a educatiei si a sistemelor de formare, facilitarea tranzitiei de la educatie la piata fortelor de munca si consolidarea formarii si a sistemelor de formare profesionala, precum si a calitatii lor, inclusiv prin mecanisme de anticipare a competentelor, adaptarea programelor de invatamant si instituirea si dezvoltarea unor sisteme de invatare la locul de munca, inclusiv a unor sisteme de invatare duala si programe de ucenicie”
Obiectiv specific 6.13: Cresterea numarului absolventilor de invatamant tertiar universitar si non universitar care isi gasesc un loc de munca urmare a accesului la activitati de invatare la un potential loc de munca/ cercetare/ inovare, cu accent pe sectoarele economice cu potential competitiv identificate conform SNC 2015-2020 si domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
Titlul proiectului: Tineri antreprenori - De la idee la oportunitate
Contract: POCU/829/6/13/141131
Beneficiar: SC IPA SA 

PLAN  DE  AFACERI
TEMA:
Infiintarea unei fabrici de mobila – Mobila Moprod SRL 
PARTICIPANT (A)

ANDRONACHE CLAUDIU
Boghian Constantin
1. Titlul firmei și forma juridică
Afacerea pe care doresc sa o înființez are drept scop realizarea de fabricarea de mobila în zona Regiunii Sud-Vest Oltenia. Obiectul de activitate principal în care se dorește a se realiza investiția propusă prin proiect este reprezentat de (cod CAEN): 3109 - Fabricarea de mobila n.c.a.
Dorinta de a dezvolta aceasta afacere in domeniul fabricarii mobilei pe segmentul locuinte a venit in urma pasiunii mele pentru aceasta activitate. Lucrand de 4 ani in domeniu, pentru o alta firma ca director comercial, am putut sa aflu care sunt nevoile clientilor nostri, sa inteleg schimbarile de mentalitate mai ales in randul generatiei tinere, dorinta acesteia de a beneficia de solutii de design creative, inspirationale, unice pentru locuinta lor. 

Studiul juridic întreprins și consultările cu specialiști din acest domeniu ne-au determinat să alegem forma de societate cu răspundere limitată (SRL), care considerăm că este cea mai adecvată dimensiunilor și responsabilităților noastre în desfășurarea acestei afaceri din domeniu serviciilor.
Adresa sediului social va fi: municipiul Târgu-Jiu, strada 1 Mai, nr. 45.
Telefon 0768911830
E-mail moprod2022@gmail.com
2. Cuprins și capitole

1. Denumirea firmei și forma juridică
2. Cuprins și capitole

3. Sumar (scurtă introducere)

4. Descrierea firmei (afacerii)

5. Echipa și managementul companiei 

6. Prezentare produs(e) / serviciu (ii) 

7. Analiza pieței
8. Obiective
9. Strategia firmei/afacerii și implementare

10. Informații financiare 

11. Anexe și alte documente

3. Sumar (scurtă introducere)

Analizand informatiile de pe piata, prognozele si indicatorii de crestere pe segmentul vizat de la cresterea cererii pe acest segment datorita cresterii nivelului de trai, dinamica crescuta a constructiilor rezidentiale in zona noastra dar si nevoia de reimprospatare  a design-ului locuintelor existente, schimbarile de mentalitate aduse de generatiile tinere care doresc calitate, idei noi de design si confort, pentru care doresc sa plateasca un pret corect, peste medie, se poate spune ca exista o piata suficient de mare, atractiva care sa sustina cresterea cifrei de afaceri in urmatorii ani.
Pornind de la aceste lucruri, mi-am dat seama ca succesul va fi determinat de urmatoarele elemente care se vor concretiza in avantajele noastre competitive:

- investirea in tehnologii noi de proiectare care asigura transpunerea in realitate a oricarei idei de design, flexibilitate, generarea dintr-un singur click a planurilor de taiere, necesarul de materiale cat si costurile acestora. Vom utiliza resursele si ajutorul de minimis in a adauga o valoare mai mare in componenta de creatie si proiectare

- colaborarea cu designeri de interioare care sa rezoneze cu dorintele si gusturile clientilor;

- ca element de noutate, in loc sa imobilizam resursele in achizitionarea de echipamente de productie scumpe, in faza de start-up, vom utiliza in schimb subcapacitatea existenta in acest moment in fabricile de mobila care au echipamente de productie care ofera o executie impecabila, de calitate, intr-un timp scurt. Echipa noastra va asigura numai asamblarea elementelor componente ale mobile care va fi livrata si instalata la client. Prin aceasta, vom utilize resursele pentru validarea ideii de afacere iar daca aceasta va avea succes vom asigura capacitatea de productie interna in etapa urmatoare de dezvoltare.

- vom utiliza la maxim avantajele oferite de digitalizare prin crearea interfetei digitale cu clientii nostri targetati (portalul web) care marea lor majoritate sunt din categoria celor educati, cu venituri peste medie si care sunt in permanenta conectati digital. Portalul web va asigura vizibilitatea portofoliului de lucrari, contactul direct cu potentialii clienti care pot rezerva o intalnire pentru discutarea proiectului lor, pot lasa recenzii si mai mult, conectarea cu canalele de promovare Google Ads si Facebook.

Activitatea pe care doresc sa o dezvolt cu ajutorul acestei finantari nerambursabile este aferenta fabricarii de mobila pentru locuintele persoanelor fizice, dormitoare, bai, livinguri, etc, cod CAEN 3109. 

Viziunea noastra este “Design inspirational realizat la perfectiune!”

Misiunea este de a fi inspirationali pentru clientii nostri prin solutiile creative de design, iar produsele oferite sa fie functionale, sa asigure confortul fizic si vizual astfel incat locuinta in totalitatea ei sa induca o stare de bine celor care doresc sa-si gaseasca relaxarea si confortul in propria locuinta dupa stresul oferit de viata cotidiana.
4. Descrierea firmei (afacerii)

A1. Inființarea societății comerciale, activitate care se va realiza anterior semnarii contractului de subvenție. Mentionam aceasta activitate care este esentiala pentru inceperea activitatilor, chiar daca este premergatoare inceperii acestora

Se realizeaza operatiunile si documentele specifice inregistrarii unei noi firme la Registrul Comertului. Se va prospecta ce autorizatii de functionare vor fi necesare pentru specificul activitatii si se vor obtine acestea inainte de inceperea activitatii.

Acoperirea costurilor: fonduri proprii

A2. Pregatirea spatiului în care se va desfășura activitatea. Spațiul este deja identificat si este adecvat desfasurarii activitatilor din punct de vedere al amenajarilor, instalatii electrice, de incalzire etc. și conform cu cerințele obținerii autorizațiilor de funcționare. 

Acoperirea costurilor: fonduri proprii

A3. Achiziția laptop si imprimanta necesare derularii activitatilor de proiectare, prezentare a produselor si de promovare

Acoperirea costurilor: ajutor de minimis

A4. Achiziția software de proiectare pe baza unei proceduri simplificate de achizitii, softul este instalat si gata de utilizare

Acoperirea costurilor: ajutor de minimis

A5. Achizitionarea serviciilor de realizare a portalului web si a serviciilor de promovare online. Portalul web este realizat, receptionat si functional. Portalul va fi gazduit pe un server pentru care se vor deconta cheltuieli de hosting.

Acoperirea costurilor: ajutor de minimis

A6. Achizitionarea serviciilor de contabilitate, de gestiune personal angajat REVISAL, SSM si derularea acestora. Serviciile sunt contractate si raportarea contabila catre autoritatile statului este functionala. Se respecta cadrul organizatoric care reglementeaza modul de organizare al contabilitatii agentilor economici.

Acoperirea costurilor: din fluxul operational.

A7. Angajarea personalului: administratorul este prima persoana angajata, cei doi tehnicieni vor fi angajati in urma unui proces de recrutare pe baza de interviuri. Personalul este angajat si gata pentru desfasurarea activitatilor de productie.

Acoperirea costurilor: ajutor de minimis pentru primele 3 luni de proiect pentru 3 angajati, apoi din fluxul operational.

A8. Producția de mobila:

Acoperirea costurilor: materiile prime si materialele vor fi achizitionate din ajutorul de minimis pentru primele 9 luni de proiect, apoi din fluxul operational.

A9. Promovarea produselor: se va face prin intermediul portalului, finanțat prin ajutorul de minimis, precum și prin intermediul Google Ads si Facebook. Atragerea clienților se va face direct în mediul online, cât și prin contact direct cu potențiali clienți persoane fizice. 

Acoperirea costurilor: din fluxul operational.

A10. Manangementul societatii si managementul de proiect va fi asigurat de catre administratorul societatii. Management corespunzator in scopul realizarii viziunii si misiunii societatii, inclusiv realizarea angajamentelor asumate prin contractul de subventie. Se va realiza documentatia de raportare, pentru achizitii, pentru desfasurarea activitatilor, se va asigura indeplinirea tuturor obligatiilor asumate prin planul de afaceri si contractul de subventie. Activitatile planificate vor fi monitorizate, rezultatele activitatii de monitorizare vor fi analizate, se vor stabili masuri de corectie (daca este cazul) si se vor planifica activitati noi. Activitatea de raportare va fi efectuata cu sprijinul responsabilului administratorului schemei de minimis. Se va urmari ca raportarea sa se realizeze cu respectarea termenelor stabilite. 
Acoperirea costurilor: ajutor de minimis pentru primele 3 luni de proiect apoi din fluxul operational.

Principalele activitati necesare pentru asigurarea funcționării întreprinderii sprijinite prin schema de minimis pe perioada de sustenabilitate de minim 6 luni sunt urmatoarele:

A11. Asigurarea functionalitatii software-ului achizitionat si a portalului web din ajutorul de minimis

A12. Asigurarea resurselor financiare necesare pentru asigurarea operatiunilor din vanzari

A13. Mentinerea locurilor de munca cel putin 2 locuri pe perioada de minim 6 luni dupa primele 12 luni de implementare.

A14. Identificarea si punerea in aplicare a unor solutii pentru retehnologizare care sa ne mentina in avangarda competiei.

A15. Efectuarea unui studiu de piata prin care vom identifica tendintele de consum ale clientilor nostri.

5. Echipa și managementul companiei

Managementul societatii va fi asigurat de proprietarul afacerii care va fi angajat pe societate, competentele de administrare, de marketing si relationare cu clientii vor aduce valoarea necesara in succesul afacerii. De asemenea administratorul si-a imbunatatit competentele antreprenoriale prin participarea la programul de formare antreprenoriala. Administrarea personalului, securitatea si sanatatea in munca si prevenirea incendiilor se vor externaliza catre societati autorizate. De asemenea activitatea financiar contabila se va realiza pe baza de contract de prestari servicii.
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În primul an de funcționare vor fi angajate doua persoane pe langa administrator, ambele persoane cu program de lucru de 168 de ore decontate primele 3 luni din ajutorul de minimis iar apoi din fluxurile operationale. Vor fi angajati administratorul firmei si 2 tehnicieni. Locurile de muncă vacante pentru tehnicieni vor fi promovate pe site-urile de specialitate și pe rețele de socializare, iar selectarea personalului se va face pe bază de interviu și concurs de CV-uri, urmărind recrutarea de personal cu experiență în domeniu. Criteriul eliminatoriu va fi ca angajatul sa aibe domiciliul in regiunea SV Oltenia. Personalul angajat beneficiază de o perioadă de probă, în care va fi familiarizat cu activitatea firmei și instruit în legătură cu mânuirea utilajelor, i se vor aduce la cunoștința normele PSI și ale securității în muncă, respectându-se normele naționale și europene în vigoare. 

Salariul este de 2151 lei/luna cu toate taxele incluse pentru 168 ore pe luna, norma intreaga pentru 3 salariati. La depășirea target-ului de vânzări vor fi acordate bonusuri în funcție de valoarea depăsirii, aceste bonusuri fiind motivante pentru angajați.

Misiunea, viziunea si strategia de dezvoltare a societatii pun accent si pe politica de resurse umane. Aceasta este focalizata in directia evidentierii potentialului uman, capabil sa asigure serviciile la nivelul cerut si identificarea de resurse umane externe care pot fi atrase pentru imbunatatirea tabloului ocupational de specialitate si a nivelului de pregatire profesionala.

In principiu, politica de resurse umane este axata pe urmatoarele directii:

- Cresterea nivelului de competenta profesionala;

- Obtinerea unei repartitii echilibrate a resurselor umane;

- Firma va constitui un fond de premiere pentru depasirea targeturilor de vanzari;

- Societatea asigura un mediu de lucru ce indeplineste toate conditiile necesare bunei desfasurari a activitatii;

- Construirea unei culturi organizationale proprii;

- Dimensionarea resurselor umane se face flexibil in functie de nivelul de activitate a  societatii, evitand supradimensionarea si contribuind la utilizarea eficienta a resurselor.

Strategia de resurse umane a societatii este menita sa asigure o forta de munca instruita si motivata care sa contribuie, prin continua imbunatatire a performantelor individuale si de echipa, si la atingerea obiectivelor afacerii. Politica de personal se bazeaza pe promovarea egalitatii de sanse si a nediscriminarii. Angajarile se fac numai pe baza de interviu si prin selectare atenta a personalului.

Monitorizarea activitatilor, inclusiv a personalului va fi asigurata de catre administrator care asigura si managementul proiectului. Acesta va fi implicat in activitatile zilnice, inclusiv in activitatea de productie. Va fi elaborat un regulament intern care va fi adus la cunostiinta salariatiilor, care prevede regulile de acces, programul de lucru, modalitatea de monitorizare. La sfarsitul fiecarei zile se urmareste prezenta (condica de prezenta) si la sfarsit de luna se face pontajul.

Motivarea personalului se va face pe depasirea obiectivelor de vanzari. Depasirea bugetului de vanzari va determina alocarea unui procent de maxim 30% din aceasta depasire care se va acorda anual sub forma de bonificatie angajatilor. Fiind la inceput de activitate, salariul de baza net pe ora este stabilit la 7.44 lei, ceea ce corespunde unui echivalent salariu lunar norma intreaga minim pe economie. Apelam la bonificatia pe depasirea targeturilor de vanzari care poate deveni semnificativa si este motivanta.
6. Prezentarea produselor și a serviciilor

Firma noastra isi propune sa produca mobilier cu materiale de calitate si finisaje impecabile pentru segmentul persoanelor fizice din Craiova cu venituri peste medie. Mobilierul se adreseaza mobilarii personalizate a locuintelor persoanelor fizice: mese, vitrine, dulapuri pentru sufragerii, camere de dormit, bai, debara in diferite configuratii iar scopul acestuia este sa asigure confortul si utilitatea.

	Calcule pentru estimarea veniturilor din vanzarea produselor finite
	2023
	2024
	2025

	Numarul mediu de clienti anual 
	50
	72
	84

	Venitul mediu al unui ansamblu de mobilier de locuinta
	4800
	4800
	4800

	Total vanzari
	240000
	345600
	403200


Calculele sunt simplificate luand in calcul un pret mediu de vanzare pentru un ansamblu mobilier de locuinta sufragerie. Multitudinea de configuratii, tinand cont ca mobilierul este personalizat determina variatii de pret fata de media prezentata. Materiile prime si materialele au o pondere de 65% din pretul total, aceasta fiind o valoare des intalnita in industria mobilei. Diferenta de 35% ne ajuta sa acoperim costurile fixe realizand volumele adecvate de vanzari si obtinerea unui profit de minim 10% raportat la cifra de afaceri.
7. Analiza pietei

Principalele avantaje ale produselor noastre este timpul scazut de executie datorita timpului de proiectare minim, al debitarii materialelor si asamblarii acestora. Estimam executarea lucrarilor intr-un timp record cu cel putin 25% mai rapid decat al concurentilor nostri. Raportul calitate pret este avantajos si va fi prezentat in mod transparent pentru ca este important ca clientul sa perceapa ca pretul cerut este unul corect stabilit in functie de calitatea materialelor alese si de complexitatea lucrarii. Ca si dezavantaj vedem mai degraba lipsa noastra de vizibilitate pe piata si timpul necesar de formare a unei clientele. Produsele noastre, timpul de executie si de montaj vor fi net superioare concurentei.
Ne vom adresa cu precadere clientilor persoane fizice din orasul Craiova cu venituri peste medie care doresc sa-si mobileze locuinta cu un mobilier de calitate foarte bine finisat conform cu un design de interior creat de noi sau la optiunea lui.

Conform statisiticilor oficiale in Craiova sunt peste 15000 de familii cu venituri peste medie, estimand o piata potentiala de aprox. 75.000.000 lei.

Distantele sunt relativ scurte daca ne referim la Craiova, acestea nu depasesc 6 km.

La persoanele fizice se estimeaza de asemenea o crestere a cererii in urmatorii ani datorate evolutiei pozitive a veniturilor in familie. Cererea este relativ constanta cu unele scaderi in perioada de vara (concedii) si varfuri de sezon in ultimul trimestru din an.

Riscuri de piata:

- scaderea cererii datorita scaderii puterii de cumparare (scaderi de venituri salariale) ceea ce determina si diminuarea consumului afectand segmentul persoanelor fizice 

- aparitia de noi competitori care pot influenta scaderea preturilor.

Pentru a preintampina aceste riscuri vom actiona in felul urmator:

- focalizarea pe alte segmente de piata care nu sunt afectate de scaderea puterii de cumparare (segmentul institutii bugetare, societati care atrag fonduri europene, societati comerciale de servicii externe si de export

- intotdeauna exista a presiune a competitiei asupra preturilor de aceea inovarea si introducerea de echipamente tehnologice avansate trebuie avute in vedere.
Clienti potentiali

Descrieţi ce strategie de marketing aţi gândit să aplicaţi, cum aţi identificat clienţii potenţiali, cum veţi extinde piaţa sau identifica noi pieţe, etc.)

Care va fi tipul clienţilor dumneavoastră (individuali, comercianţi, cu ridicată, cu amănuntul, societăţi comerciale, agricultori etc.), structura acestora (% pe fiecare grupa) si numarul pe fiecare grupa de clienti

Ne vom adresa cu precadere clientilor persoane fizice din orasul Craiova cu venituri peste medie care doresc sa-si mobileze locuinta cu un mobilier de calitate foarte bine finisat conform cu un design de interior creat de noi sau la optiunea lui.

Strategia noastra ne dorim sa fie adecvata stadiului in care ne aflam ca si startup urmarind cresterea accelerata a numarului de clienti focalizandu-ne in prima etapa pe un segment de piata foarte bine definit si pe care il cunoastem foarte bine. Un avantaj major este ca acest segment este in crestere odata cu cresterea veniturilor persoanelor fizice, in special cei cu castiguri peste medie. Ne vom focaliza pe promovarea digitala stiind ca segmentul de piata este activ si permanent conenctat la mediul digital de aceea vom investi in promovarea pe Google Adwords si Facebook, portalul web pa care il achizitionam din ajutorul de minimis va juca un rol crucial in acest sens.

Concurenţi potenţiali 

Prezentati concurentii pe grupe de produse/servicii si caracteristicile pe care le cunoaşteţi ale acestora (ex. mărimea cantitativ-valoric, număr personal, caracteristicile produsului/serviciului lor, reputaţia, modalităţi de valorificare, mărimea segmentului lor de piaţă etc): 

	Grupă produse/servicii oferite pieţei
	Denumirea firmei/ firmelor şi localitatea

Avantajul competitiv

	Mobila pentru locuinte persoane fizice
	Mobira Prod: renumele pe piata si volumele mari de lucrari care determina negocierea unor preturi mai bune la materii prime si materiale. Au o pondere mare pe piata si peste 10 angajati

	
	Metalcom: renumele pe piata si volumele mari de lucrari care determina negocierea unor preturi mai bune la materii prime si materiale. Au o pondere mare pe piata si peste 10 angajati

	
	


Concurenta este foarte mare, exista multi producatori de mobila in zona dar majoritatea se focalizeaza pe masa mare de clienti si mai putin pe segmentul nostru de piata. Avand o mai mare flexibilitate decat acestia, cunoscand foarte bine nevoile clientilor nostri fiind in permanenta conectati cu ei si avand o capacitate de a onora comenzile mult mai rapid ne vedem in postura sa ne gasim locul nostru pe aceasta piata.
Politica produsului 

Descrieţi modul de prezentare a produsului/serviciului, forme de prezentare din punct de vedere al caracteristicilor, modului de prezentare, tip de garanţii şi servicii conexe

Ne propunem sa intram pe segmentul de piata al persoanelor fizice cu venituri peste medie cu produse de calitate superioara cu finisaje impecabile, design personalizat. In esenta este vorba de o strategie de penetrare a unui segment de piata care va creste constant in urmatorii ani si ale carei nevoi de confort sunt in contiuna crestere. Produsele noastre de mobilier se vor regasi in locuintele clientilor nostri si cele mai reprezentative pe portalul web. Vom acorda garantie de 12 luni la vicii de executie si asamblare.

Vom accentua faptul ca aceste produse sunt parte dintr-un concept de design inspirational pentru clientii nostri prin solutiile creative de design, iar produsele oferite sunt functionale, facute sa asigure confort fizic si vizual, o stare de bine.

Politica de preţ
Precizaţi modul în care se va stabili preţul produsului/serviciului, dacă şi când veţi oferi reduceri de preţuri, cum vă situaţi faţă de concurenţi

Pretul pe care il vom stabili va reflecta calitatea executiei, designul acestuia, cat si complexitatea executiei. Pretul va fi stabilit in mod transparent fata de client, practicand adaosuri rezonabile. Vom oferi reduceri semnificative de preturi la lucrari de anvergura care tin de mobilarea unor spatii ample. Fata de concurenta actuala, vom crea un avantaj competitiiv al politicii de preturi prin transparenta si rezonabilitatea adaosurilor. Pentru segmental mediu spre premium ne vom situa cu preturile in aceeasi gama cu concurentii. Adaosul nostrum este de 35% din pretul final care este in parametrii industriei.

Politica de distribuţie si de comercializare

Menţionaţi care sunt canalele dumneavoastră de distribuţie – vânzări directe, cu ridicata, intermediari, prin agenţi, la comandă, etc. 

Majoritatea vanzarilor se vor face pe baza de comanda directa, vom lucra pe produse unicat, fara intermediari sau agenti de vanzari. 

Activităţi de promovare a vânzărilor

Prezentaţi metodele de promovare ce se vor utiliza (de ex.: publicitate, lansare oficială, pliante, broşuri, plata în rate):

Promovarea se va axa in principal pe reteaua sociala si de afaceri a administratorului prin conexiunile sale, prin portalul web unde se vor prezenta portofoliile de produse cele mai semnificative, pe retelele Google Ads si Facebook prin care ajungem foarte usor la clientii nostril, acestia fiind consumatori de continut digital si sunt in permanenta conectati.. Clientii satisfacuti de lucrarile noastre vor aduce prin recomandari clienti noi. De asemenea vom crea parteneriate cu dezvoltatorii locali sau regionali de spatii de locuinte.

I. Obiective

Obiectivul  general  al proiectului îl reprezinta crearea întreprinderii și dezvoltarea durabilă a acesteia, prin oferirea de servicii și facilități de înaltă calitate, îmbunătățirea continuă a bazei materiale deținute și creșterea competitivității resurselor umane în domeniu. 

Prin activitățile propuse a fi desfășurate și prin strategia creată de întreprindere ce va fi înființată se vor atinge următoarele obiective specifice:

Obiectiv specific 1: ocuparea unei poziții avantajoase pe piața activităților de întreținere corporală din regiunea Sud-Vest Oltenia;

Obiectiv specific 2: oferirea unor servicii cu un grad ridicat de calitate, prin competență și seriozitate;

Obiectiv specific 3: achiziționarea unor echipamente tehnologice moderne (cu tehnologii mai noi de 3 ani) și cu un grad ridicat de calitate pentru întreținere activităților corporale;

Obiectiv specific 4: crerea a minim două locuri de muncă prin angajarea resurselor umane de la nivel local;

Obiectiv specific 5: crearea unor avantaje competitive semnificative față de principalii concurenți care activează pe aceeași piață, prin calitatea serviciilor prestate;

Obiectiv specific 6: creșterea anuală a cifrei de afaceri și a numărului de clienți;

Obiectiv specific 6: respectarea și promovarea principiilor de dezvoltare durabilă, egalitate de șanse și nediscriminare, reducerea emisiilor de dioxid de carbon, etc.
II. Strategia firmei/afacerii și implementarea ei
Viziunea firmei care va fi înființată prin implementarea prezentului plan de afaceri este dezvoltarea unor servicii specializate în municipiul Tg-Jiu (județul Gorj) pentru servicii de îngrjire corporală, care să devină un punct de referință pentru clienții locali și pentru competiția existentă pe piața locală.

Misiunea firmei constă în satisfacerea și chiar depășirea așteptărilor clienților în materie de sevicii de întreținere corporală, prin: dezvoltarea și oferirea de servicii de calitate tuturor clienților; creșterea standardelor de calitate pe piața pe care firma activează; crearea unui portofoliu de clienți constanți, fidelizarea acestora și diversificarea portofoliului acestuia.

Principalul avantaj competitiv al activității oferite de firma nou îniințată este constituiit de flexibilitate, deoarece se va putea personaliza mixul de servicii prestate, în funcţie de cerinţele clienților. Alte avantaje competitive ale serviciilor oferite:

•
Achiziția de echipamente noi și performante, fapt care va conduce la dezvoltarea unor servicii de calitate superioară care vor acoperi nevoile clienților;

•
Orientarea către creșterea satisfacției cliețiilor, ceea ce va conduce la dezvoltarea unei abordări personalizate a fiecărui client și va conduce la fidelizarea clienților;

•
Posibilitatea de a oferi servicii integrate, fapt care va conduce la creșterea vânzărilor.
Strategia de management urmărește întâmpinarea nevoilor clienților și creșterea satisfacției clientului, cât și îmbunătățirea activității înteprinderii prin eficientizarea proceselor. Managementul operațional al întreprinderii va asigura organizarea, conducerea și gestionarea activității; acesta va viza asigurarea unei gestiuni optime a resurselor existente în concordanță cu cerințele eficienței economice și cele impuse de specificul sectorului de activitate, în vederea creșterii eficienței și calității produselor.

Organizarea și funcționarea întreprinderii sunt orientate spre realizarea obiectivelor sale în sensul că fiecare componentă organizatorică sau acțiune corespunde unor cerințe clar definite, reieșite din obiectivele sale. Sistemul de conducere al întreprinderii este structurat într-un cadru organizatoric flexibil, care permite adaptarea deciziei manageriale la cerințele mediului economic.

Administrarea societății comerciale va fi realizată de conducerea societății, respectiv de administratorul legal. Această persoană dispune de capacitatea profesională și expertiza necesară pentru atingerea obiectivului societății, acela de a genera profit, de dezvoltare și de consolidare a poziției firmei pe piața concurențială din domeniul de activitate. Conducerea societății se va implica în legalitatea tuturor activităţilor societății, coordonând o echipă de angajați, cu eficiență, pentru asigurarea bunei funcționări a afacerii.

Administratorul societății va fi reprezentantul legal al societății și coordonează întreaga activitate economică, comercială și juridică în sensul dezvoltării și al progresului în conformitate cu prevederile legale în vigoare. 

Firma va opera cu doi angajați (cu contract individual de muncă cu normă întreagă) încadrați pe funcția de Reprezentant vânzări și Asistent administrativ, precum și un contabil (serviciile de contabilitate vor fi subcontractate pe baza unui contract de prestări servicii). Pentru asigurarea implementarii proiectului în condiții optime, s-a luat decizia constituirii unei echipe formată din Administrator și 2 persoane ce vor fi încadrate ca reprezentant vânzări și asistent administrativ. 

Strategia propusă și structura organizatorică propusă în continuare va fi menținută pe toată perioada de implementare a proiectului, precum și în perioada de post-implementare, minim pe parcursul întregii perioade de monitorizare (cel puțin 6 luni după finalizarea proiectului). Ulterior acestei date, Administratorul va realiza o analiză a strategiei de management aplicată și va hotărî dacă este oportun ca firmă să continue cu aceeași structură sau dacă este mai fezabil reorganizare și, după caz, extinderea și/sau suplimentarea pozițiilor și posturilor necesare derulării activității societății.
III. Informatii financiare
A. Bugetul proiectului - cheltuieli
A. Bugetul proiectului - cheltuieli 

	Nr.crt.
	Denumirea capitolelor şi subcapitolelor*
	2023
	2024
	2025

	
	
	
	
	

	
	
	 
	 
	 

	1
	2
	5=3*4
	5=3*4
	5=3*4

	0
	Cheltuieli pentru înființarea întreprinderii
	200
	
	0

	1
	Cheltuieli cu salariile personalului nou-angajat
	64530
	77436
	77436

	1.1.
	Salarii
	38280
	45936
	45936

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

	1.3.
	Contribuţii sociale aferente cheltuielilor salariale si cheltuielilor
	26250
	31500
	31500

	
	asimilate acestora (contribuţii angajaţi si angajatori)
	
	
	

	2
	Cheltuieli cu deplasarea personalului întreprinderilor nou- înfiinţate
	0
	648
	756

	2.1.
	Cheltuieli pentru cazare
	 
	 
	 

	2.2.
	Cheltuieli cu diurna personalului propriu
	 
	 
	 

	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
	648
	756

	2.4.
	Taxe şi asigurări de călătorie și asigurări medicale aferente deplasării
	 
	 
	 

	3
	Cheltuieli aferente diverselor achiziţii de servicii specializate, pentru care beneficiarul ajutorului de minimis nu are expertiza necesară
	6550
	6600
	6600

	 
	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
	51320
	224640
	262080

	 
	investiţii necesare funcţionării întreprinderilor
	
	
	

	4
	 
	
	
	

	 
	Cheltuieli cu închirierea de sedii (inclusiv depozite), spații pentru desfășurarea diverselor activițăți ale întreprinderii,
	11000
	12000
	12000

	5
	echipamente, vehicule, diverse bunuri
	
	
	

	 
	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)
	
	
	

	6
	 
	
	
	

	7
	Utilităţi aferente funcţionării întreprinderilor
	6600
	7200
	7200

	8
	Servicii de administrare a clădirilor aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	 

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

	10
	Arhivare de documente aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	 

	11
	Amortizare de active aferente funcţionării întreprinderilor
	10125
	12150
	12150

	12
	Cheltuieli financiare şi juridice (notariale) aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	 

	13
	Conectare la reţele informatice aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	 

	14
	Cheltuieli de informare şi publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	5000
	5000
	5000

	15
	Alte cheltuieli aferente funcţionării întreprinderilor
	0
	1200
	1200

	15.1.
	Prelucrare de date
	 
	 
	 

	15.2.
	Întreţinere, actualizare si dezvoltare aplicaţii informatice
	 
	 
	 

	15.3.
	Achiziţionare de publicaţii, cărţi, reviste de specialitate relevante
	 
	 
	 

	
	pentru operaţiune, în format tipărit şi/sau electronic
	
	
	

	15.4.
	Concesiuni, brevete, licenţe, software, mărci comerciale, drepturi si active similar
	 
	 
	 

	TOTAL GENERAL
	145000
	346874
	384422






B. Bugetul proiectului – venituri
	Nr. crt.
	Natura venitului
	Valoare

	
	
	2019
	2020
	2021

	1
	Venituri din vânzarea de produse finite
	240000
	345600
	403200

	2
	Venituri din subventii
	118675
	12150
	12150

	 
	Total
	358675
	357750
	415350


C. Cash-flow-ul proiectului 

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	

	
	
	2019
	2020
	2021

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	0
	240200
	247926

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	385200
	345600
	403200

	1
	din vânzări
	240000
	345600
	403200

	2
	din credite primite
	
	
	

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

	4
	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	145000
	
	

	 
	Total disponibil (I+A)
	385200
	585800
	651126

	B
	Utilizari numerar din exploatare
	103130
	334562
	365219

	1
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	9450
	224640
	262080

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	64530
	77436
	70983

	3
	Chirii
	11000
	11750
	12000

	4
	Utilităţi
	6600
	7200
	6600

	5
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	11550
	12888
	12800

	6
	Asigurări
	0
	0
	0

	7
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	
	
	

	8
	Alte cheltuieli
	0
	648
	756

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
	41870
	0
	0

	D
	Credite 
	0
	0
	0

	 
	rambursări rate de credit scadente
	
	
	

	 
	dobânzi şi comisioane
	
	
	

	E
	Plăţi/încasări pentru impozite şi taxe (1-2+3)
	
	3312
	3888

	1
	Plăţi TVA
	
	
	

	2
	Rambursări TVA
	
	
	

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	2400
	3312
	3888

	F
	Dividende
	
	
	

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	145000
	337874
	369107

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	240200
	7726
	34093

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	240200
	247926
	282019


IV. Anexe și alte documente

In susținerea planului meu de afaceri anexez urmatoarele:

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

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

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

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

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

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

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

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

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

(fotografii, desene, fișe de post, materiale de presă, procese tehnologice etc).
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