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FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Capital Uman 2014-2020Axa 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 invatarela 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 oportunitateContract: POCU/829/6/13/141131
Beneficiar: SC IPA SA

PLAN DE AFACERI

Candidati: Bragutd Andreea - Daniela
Stefanescu Constantin
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PLAN DE AFACERI

1. Denumirea firmei: S.C. POWER GYM S.R.L.

2. Reprezentanti legali: Braguta Andreea — Daniela, Stefanescu Constantin

3. Sediul societitii: Strada Sergent Constantin Popescu, bloc 47, ap. 8, Craiova, Dolj

4. Telefon: 0730701911, 0769868308

5. Nr. actionari/asociati: 2

5. Obiectul de activitate, potrivit prevederilor din actul constitutiv:intretinere corporala si activitati de fitness
6. Capitalul social: 4000 RON

7. Forta de munca (numar total): 4 angajati

1. Descrierea generala a afacerii

S.C. POWER GYM S.R.L. isi desfasoara activitatea in scopul implementarii unor programe si
activitatii inovatoare Tn domeniul fitness, intretinere corporald si programe kinetoterapeutice
personalizate 1n functie de nevoile clientilor. Afacerea va fi compatibila cu scopurile noastre pentru
cd ne va oferi posibilitatea de a ajuta clientii sd se mentind in forma, s aiba moralul ridicat si
sa se bucure de ore de relaxare la sala noastra de fitness. Scopul nostru va fi sd ne mentinem
clientii mulfumiti de serviciile oferite astfel incat acestia sa revina si alta data cu placere. Afacerea
are ca obiect de activitate oferta de servicii precum: terapii moderne de recuperare prin kinetoterapie,
programe de antrenament personalizate.

a. Obiective
Obiectiv 1: Fidelizarea clientilor;
Obiectiv 2: Organizarea de workshop-uri care pun accentul pe rolul exercitiului fizic in viata omului;
Obiectiv 3: Promovarea sanatatii si cresterea tonusului muscular;
Obiectiv 4: Recuperarea investitiei initiale si sporirea veniturilor incasate;
Obiectiv 5: Satisfacerea celor mai exigente cerinte ale clientilor;

.....
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b. Activitaiti
Activitate 1: servicii fitness

Activitatea 2: organizare activitati sportive;
Activitatea 3: servicii recuperare fizica
Activitatea 4. organizare workshop-uri

¢c. Rezultate

Instrumente Structurale
2014-2020

Rezultat: sa ofere clientilor sai comfortul de a practica intr-un centru modern dotat,activitati de fitness
si sport si de a beneficia de cele mai moderne tehnici de kinetoterapie din partea specialistilor angajati.

d. Indicatori:
Cifra de Afaceri anuala: 80.000 ron
Profit: 12500.50 ron
Numar mediu de angajati: 4

2. Analiza SWOT a afacerii

Puncte tari:
1. accesibilitate oferitd de pozitia terenului in
apropierea zonei centrale;
2. raport bun calitate-pret pentru serviciile oferite
de noi.

Puncte slabe:
1. nu suntem o firma cunoscuta pe piata;
2. reticenta persoanelor care nu cunosc,;
3. beneficiile pentru sanatate si nu se folosesc de

astfelde servicii.

Oportunitati:
1. atragerea de noi clienti;

2. extinderea si in alte orase.

Amenintari:
1. taxele si impozite mari impuse de
autoritati;
2. concurenta, atat directd, cat si indirecta;

3. costurile ridicate pentru publicitate constanta.
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3. Schema organizatorica si politica de resurse umane:

a. Organigrama

SERVICII FITNESS

PERSONAL
CALIFICAT

b. Politica de resurse umane

Pentru inceput, vom angaja doud persoane cu norma intreagd de munca, pe un salariu de aproximativ
2200 RON pe luna pentru fiecare angajat.

Pe langa angajati firma va avea diverse colaborari cu medici specialisti din domeniul medicinei
sportive, nutritionisti, antrenori personali, kinetoterapeuti pentru organizarea de workshop-uri pentru a face
clientii salii sa constientizeze ceea ce Tnseamna un stil de viatd sanatos.

S.C. POWER GYM S.R.L. isi propune mentinerea unei stari inovatoare continue, aceasta fiind o
premisda debaza pentru obtinerea unor rezultate favorabile. Se va pune accent pe perfectionarea continud a
personalului, prin trimitea acestora la trainguri si cursuri de specializare atat in tard cat si in strainatate.

4. Descrierea produselor/serviciilor/lucririlor care fac obiectul afacerii

Firma noastra ce are ca obiect de activitate organizarea de activitati fitness.

Gama de servicii oferitd este foarte diversificata si poate fi adaptata cerintelor fiecarui client in parte,
iar calitatea serviciilor este asiguratd de pregatirea si experienta personalului in acest domeniu, dotarea cu
echipamente si materii prime de buna calitate, dar si de contractele incheiate cu parteneri capabili sa le
respecte.

Firma noastra, ofera o gama diversificata de servicii precum:

» Posibilatea de a efectua o gama diversificata de
antrenamente de sala;

» Kinetoterapie;

» Workshop-uri.
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5. Analiza pietei

Populatia orasului Craiova este de aproxiamtiv 293.567de locuitori, cea mai numeroasd grupa de
varsta fiind cea activa cuprinsd intre 20-64 de ani -62% din populatie. Acestia sunt deserviti de 4 sali de
fitness cu un renume bun in acest oras. Dat fiind faptul ca facem parte din domeniul sportului nevoile
clientilor ne sunt bine cunoscute. Astfel, printre acestea se numara o cunoastere buna in alimentatie si sport,
calitatea echipamentului, disponobilitatea de a ajuta si de a fi prompti in obiectivele dorite de clienti.

Principalul avantaj competitiv al afacerii noastre va fi reputatia si experienta noastre profesionale
care ne va permite sd 1i contactam cu usurintd atat pe clientii strategici (asociatiile din domeniul sportului,
persoanele supraponderale, mamicile care doresc sa revina la forma initiala prin sport) cat si persoanele care
doresc sa petreaca anumit timp intr-un ambient placut care le va aduce beneficiile unui aspect fizic placut cat
si sanatate pe plan nutritional.

6. Strategia de marketing

a. Stabilirea obiectivelor generale de marketing

Principalele obiective de marketing ale firmei vor fi urmétoarele:

Patrunderea intempestiva pe piata prin atingerea unei audiente de peste
30 abonamente pentru 30 persoane ce include 10 sedinte pe luna;
15 lei sedinta la aparate pentru 50 de persoane lunar;
20 de abonamente pentru mamici care vin insotite de copilul lor pentru locul de joaca;
30 de abonamente pentru studenti;
20 de abonamente pentru fitness nelimitat lunar;
10 abonamente de cuplu lunar.
b. Strategii de marketing Tn vederea implementirii obiectivelor planului de marketing
Strategia de produs
Oferta va fi prezentatd modular astfel incat clientul sd isi poatd alcatui singur structura si durata
antrenamentului alegand din diversificare de aparatura cat si exercitiile de gimnastica puse la dispozitie
de firma.
Pentru Tnceput vom avea aparatura adecvata pentru a ajuta clientii sa faca exercitiile necesare, vom
avea ore de nutritie, vom avea monitorizare saptamanala in ceea ce priveste parametrii corporali, vom
avea un instructor personal pentru a indruma clientii spre efectuarea exercitiilor cat mai corect, cat si
clase de aerobic cu mai multe persoane in acelas timp. Astfel vom putea asigura clientii ca pot ajunge la
rezultatele dorite in functie de obiectiv. Se vor putea incheia abonamente lunare, saptamanale cat si
beneficierea unei singure sedinte oricand doreste clientela respectiva.

YVVVYVYYVY

Strategia de pret
Stabilirea preturilor este un aspect foarte important pentru succesul afacerii. Pentru stabilirea lor am
luat Tn considerare urmatoarele aspecte:

» Venitul mediu al publicului tinta,

» Costurile abonamentelor;

» Costurile fixe, precum angajatii si chiria;

» Preturile practicate de competitori;

» Nivelul/complexitatea serviciilor oferite.
Cheia la stabilirea preturilor este de a gasi echilibrul intre accesibilitate si profitabilitate.
In primele luni —profitand si de subventie- voi practica adaosuri comerciale foarte reduse pentru a
facilita intrarea pe piata. Dupa atingerea pragului de rentabilitate —si incetarea subventiei- Voi Tncepe sa
cresc preturile usor pentru a ma apropia de cele de pe piata locala.
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Strategia de distributie

Instrumente Structurale
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Serviciile se vor presta in locatia aleasa de antreprenor, cu echipament corespunzator, accesibila
publicului larg, intr-o zona bine dezvoltata.

Strategia de promovare

Avand n vedere ca clientii strategici de la care vor proveni peste 80% din incasari sunt in jur de 10
asociatii sportive, promovarea se va face direct prin prezentarea personald a ofertei sub forma de
pliante dar si prin retelele mass-media. De asemenea, orice persoand interesatd va putea accesa pagina
de facebook a firmei pentru a vedea oferta detaliatd —lista in ceea ce priveste abonamentele lunare,
saptamanale dar si pretul unei sedinte, ofertele pe care noi le vom oferi, activitatea propiu-zisa in

aceasta afacere.

7. Necesar de investitii

Tabel nr.1 Achizitii

Nr. Obiectul Nr. Val

crt achizitiei/Echipame buc. a oafe

nt totala

1 | Aparate * *

2 | Benzi alergare 5

3 | Benzi eliptice 2

4 | TRX 1

5 | Placa echilibru 10

6 | Benzi elastice 30

7 | Spaliere 4
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8. Proiectii financiare
a. Cheltuieli previzionate in primul an de la infiintarea afacerii:

In vederea desfasurari activitatii organizarii proiectului,au fost identificate si cuantificate urmatoarele
categorii de cheltuieli:
» Cheltuieli cu salariile
Tn estimarea cheltuielilor cu salariile s-a pornit de la un salariu brut lunar de 2.200 lei pe salariat. Luand
n calcul si contributia asiguratorie in munca datorata de angajator de 49,5 lei (reprezentand 2,25% din salariul
brut), s-a obtinut un cost total pe salariat de 2.250 lei. Pentru cei doi angajati, firma va inregistra lunar cheltuieli
cu salariile de 4.499 lei (tabelul 3).

Tabelul nr. 2 Calculul cheltuielilor cu salariile

Contributiaasiguratori Total
Nr. crt. Salariati Salariul brut e in munca - .
’ (CAM=2,25%) cheltuielisalariale
1 Salariat 1 2.200 49,5 2.250
2 Salariat 2 2.200 49,5 2.250
Total lunar 4.400 99,0 4.499
Total an 2019 52.800 1.188 53.988

» Cheltuieli cu materiile prime si materialele consumabile
Se estimeaza costuri cu materialele consumabile, In suma de 12000 lei pe an.

Tabelul nr. 3 Estimare cheltuieli cu materialele consumabile
Element de cost U.M. 2019
Materiale consumabile lei 12000

» Cheltuieli cu utilitatile
Desfasurarea activitatii service-ului auto va genera consum de energie electrica, apa, internet,
cheltuieli cu salubritatea, chirie.

Tabelul nr. 4 Estimare cheltuieli cu utilitatile

Nrcrt Tio utilitate Valoarelunaraestimata
R P (lei) Valoare anuala estimata (lei)
1 Apa curenta 10 120
2 Curent electric 30 360
3 Salubritate 15 180
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4 Internet 60 720
5 Chirie 1500 18000

Total 1015 19380

» Cheltuieli de marketing

Tabelul nr. 5 Estimarecheltuieli de marketing

Element de cost U.M.

Valoarelunaraestimata

Valoareanualaestimata

Cheltuieli de marketing lei

2200

26400

> Servicii prestate de terti-Cheltuieli cu contabilitatea
Pentru acest serviciu au fost estimate, la nivelul anului 2019, cheltuieli lunare Tn suma de 400 lei,

determinand un cost anual total de 4800 lei.

Tabelul nr. 6 Estimare cheltuieli cu serviciile de contabilitate

prestate de terti

Element de cost UM. Valoal.’e llll}al‘a Valoare an}mla
estimata estimata
Cheltuieli cu sgrwcule de contabilitate lei 400 4800
prestate de terti
Tabelul nr. 7 Estimare cheltuieli
Nr. Categorie cheltuiala Valoare Valoare
crt lunara anuala

1 Chirie spatiu 1500 18000

2 Salarii (total cost angajator) 4499 53988

3 Amortizare echipamente 1171.12 14053.44

4 Materii prime si consumabile 1000 12000

5 Utilitati 115 1380

6 Cheltuieli administrative (contabilitate, marketing, 2600 31200

etc.)
Total 10885.12 130621.44
b. Venituri previzionate in primul an de la infiintarea afacerii:
Nr. Vanziri la capacitatea maxima Nr. Pret unitar Venituri totale
crt
1 Personal trainer 12 500 6000
2 Traininguri metode moderne 20 450 9000
3 Workshop-uri 13 450 5850
4 Clase hidrokinetoterapie 30 2500 75000
5 Cursuri specializare masaj 25 1500 37500
6 Clase stretching 20 750 15000
7 Conferinte 15 400 6000
Total 6550 154350
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b. Rezultat brut previzionat Tn primul an de la infiintarea afacerii:
Rezultatul brut anual = 154350 ron — 130621.44 ron = 23728.56 ron
c. Rezultat net previzionat in primul an de la infiintarea afacerii:

Rezultatul net anual = 23728.56 ron — 1543.50 ron = 22185.06 ron
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