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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: SALON DE ÎNFRUMUSEȚARE

PARTICIPANT (A)

Jega Diana Alexandra
Jega Mirela Valentiana
1. Titlul firmei si forma juridica

Afacerea pe care doresc sa o infiintez are drept scop:
    Acest plan de afaceri este realizat cu scopul obţinerii unor finanţări pentru deschiderea unui salon de infrumusetare 

Salonul îşi va începe activitatea la începutul anului 2023, axîndu - se pe prestarea de servicii de înaltă calitate, persoanelor din orașul Craiova si din localitatile apropiate.

Fata de scopul pe care mi l-am propus “Titlul” cel mai potrivit, in ceea ce ma priveste, este:

“Epiluxx”
Forma de organizatie care raspunde intentiilor mele este:

Societatea cu raspundere limitata

Adresa sediului social va fi:........Str. Principala, nr 88, Dabuleni,  jud Dolj......................

Telefon..0743880466
E-mail. www.Epiluxx.com
2. Cuprins si capitole

1. Titlul firmei si forma juridica

2. Cuprins si capitole

3. Sumar (scurta introducere)

4. Descrierea firmei (afacerii)

5. Echipa si managementul companiei 

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

7. Analiza pietei
8. Obiective
9. Strategia firmei/afacerii si implementare

10. Informatii financiare 

11. Anexe si alte documente

3. Sumar (scurta introducere)

Organizatia la care m-am gandit va realiza urmatoarele produse (servicii):
Întreprinderea va presta următoarele tipuri de servicii:  

 - Coafură

 - Frizerie
 - Cosmetică
 -  Masaj

 - Manichiură

 - Pedichiură

 - Machiaj

 - Tratamente corporale

    etc.

In organizarea intreprinderii si pentru obtinerea produselor (serviciilor), vor fi implicate urmatoarele structuri:

- fondatorii: Jega Diana Alexandra si Jega Mirela Valentina..

Numarul persoane care vor fi angajate ca:

Asadar fiind mai multe servicii salonul va avea nevoie de minim 2 angajati: 

	Salon Epliuxx

Managerul firmei

	Coafeza: 

 - coafura

 - frizerie

 - vopsit

etc
	Cosmetician: 

 - epilat

 - pensat

 - tratament facial

 - tratament corporal

 - vopsit gene si sprancene

etc
	Manichiurist - pedichiurist

 - manichiura clasica

 - pedichiura clasica

 - manichiura semipermanenta

 - pedichiura semipermanenta

 - manichiura cu gel

 - pedichiura cu gel

etc


Prezentarea echipei de management a rolurilor si atributiilor generale

Vom alege pentru promovarea afacerii demarate prin acest plan de afaceri cele mai practicate metode de promovare a vânzărilor: 

 -  reclama în mass - media;

  -  reclama directă, prin poştă;

  -  promovarea de informaţii referitoare la produs (pliante, broşuri);

  -  târguri şi expoziţii. 

 -  retelelele de socializare

 -  radio local

 -  website propriu

Vom analiza următoarele elemente de determinare a preţului:

a) Costurile implicate;

b) Aprecierile clienţilor faţă de serviciile noastre 

c) Preţurile competitorilor;

d) Elasticitatea cererii;

e) Strategia firmei;

f) Evoluţia mediului economic;

g) Capacitatea firmei noastre.

Politica de promovare a firmei se va realiza avand scopul:

 -  de a creşte cifra de afaceri;

  -  de a crea o imagine favorabilă a firmei; 

 -  de a informa clienţii potenţiali

In analiza politicii de produs, vom realiza analiza cost - beneficiu, bazandu - ne pe experienţă şi încredere crescută în efectele promovării. Pornind de la întrebarea „de ce ar cumpăra clientii servicii de la firma noastra” vom stabili ulterior mesajul promoţional  ce va avea forma şi direcţia care vor produce cel mai mare efect in piata, cel mai mare impact printre consumatori.

Politica de pret este un element extrem de important al strategiei de marketing al firmei noastre.  

Una dintre cele mai dificile decizii din viaţa unei afaceri este cea de determinare a preţului produselor/ serviciilor. Preţul reprezintă valoarea unui bun sau a unui serviciu atât pentru vânzător cât şi pentru cumpărător.  Valoarea atasată serviciilor pe care le vom furniza, preţul, se va baza atât pe elemente tangibile (calitatea, avantajele oferite) cât şi pe elemente intangibile (factorul luat în calcul pentru etapa cand firma noastra va deveni un brand). Serviciile noastre de calitate vor argumenta menţinerea unui preţ ridicat pentru a impune o anumită imagine a firmei. La fixarea preţului vom lua în considerare şi alte elemente extrem de importante: costul cu strategia generală, politica reducerilor comerciale.

	    Întrucât preţul este doar unul dintre elementele mix - ului de marketing, elaborarea unei 

	strategii eficiente trebuie să coreleze preţul cu celelalte elemente ale mix - ului: promovarea si imaginea. 

Promovarea vanzarilor se va realiza online si offline, prin retele de socializare, forumuri locale, radio online, ziar, fluturasi si brosuri distribuite in zone populate cu potentiali clienti.
	


4. Descrierea firmei (afacerii)

Ideea mea de afaceri a aparut din experienta mea, lucrand la un salon de epilare definitiva. Aici am invatat foarte multe lucruri legate de domeniu si ceea ce implica munca cu oamenii.
Pornind de la scopul prezentat anterior si tipul de produse si servicii pe care le dorim realizate, clientii intreprinderii noastre vor fi:

Segmentul de clienti carora se adreseaza conceptul de coafura - frizerie - cosmetica in mediul urban dar si rural este format din cetateni, :   femei si barbati, precum si copii. Clientul, sub indrumarea unui stilist, va putea alege frizura, coafura sau culoarea parului potrivite, urmarind  satisfacerea nevoilor clientilor.

Evenimente ca recepții, cocktailuri, petreceri de firmă, lansări de produse, inaugurări afaceri, prezentări de modă, nuntile si botezurile, sunt de asemenea evenimente la care dorim sa ne punem amprenta prin serviciile pe care le oferim.

Nevoia de servicii de infrumusetare poate fi identificata ca o nevoie generata de:

· factori sociali ( zile de nastere, aniversari, Craciun, An Nou, Ziua Indragostitilor, evenimente personale, etc)

· afaceri (pranz sau cina de afaceri sunt frecvent intalnite)

· accesibilitate si timp (viteza de lucru si paleta de servicii oferite atrage clientela ce prefera sa realizeze in salon operatiuni care acasa, amator si separat, sunt cronofage etc)

· Atmosfera si serviciile (curatenia, igiena, politica de interactiune cu clientii, politica de preturi, atitudinea, tinuta angajatilor, etc)

· Pretul (se cauta produse si servicii la preturi mici)

· Paleta de servicii (varietatea ofertei pot incuraja noi experimentari de consum, acceptarea acestora fiind conditionata de calitate mai degraba decat de pret)

 (in raport cu locatia, in raport cu varsta, preocuparile, nivel de trai, pasiuni, obiceiuri, altele asemenea)

(IN ACEST CAPITOL SE VA MENTIONA EXPLICIT CE DOMENIU DE ACTIVITATE ARE FIRMA – NON AGRICOL –SI CARE VA FI MEDIUL IN CARE SE ISI VA DERULA ACTIVITATEA – RURAL/URBAN)

5. Echipa si managementul companiei

M-am gandit ca intreprinderea pe care o voi crea sa aiba urmatoarea structura de organizare:
      Salonul poate acoperi intreaga paleta de servicii cu minim 2 angajati specializati in domeniu, cu sau fara experienta. Activitatea se desfasoara atat in timpul saptamanii cat si in weekend.
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                      Schema organizatorica si politica de resurse umane

Coafeza intr - un salon presteaza urmatoarele servicii:   tunsori clasice, modern, coafuri de zi de ocazie, vopsit, decolorat, suvite, tratamente pentru par. Pe langa acestea, clientii vor primi sfaturi despre ceea ce se poarta, dar si despre ce le sta bine, asigurand in plus ca nu vor pleca niciodata nemultumiti de serviciile salonului.

Cosmeticiana intr - un salon presteaza urmatoarele servicii:   tratamente faciale, tratamente corporale, epilat, pensat sau stilizare sprancene,  vopsit gene si sprancene, machiaj de zi si de ocazie. Tratamentele faciale sunt recomandate tuturor indiferent de varsta, tip de ten sau profesie . Machiajul profesional ne ajuta sa evidentiem frumusetea fetei sis a corectam defectele .

Manichiurista/Pedichiurista intr - un salon de infrumusetare ingrijeste, curate si infrumuseteaza unghiile clientilor.

Frizerul se adreseaza persoanelor de sex masculine oferind servicii pentru barbati:  tuns, ras, vopsit, contur mustata.

Receptionera – preia programarile si are functia de incasare a serviciilor personalului.

Resursele necesare pentru realizarea proiectului

	Resurse umane
	Resurse materiale

	Se vor angaja 2 persoane cu calificari si motivatie, unul fiind chiar administratorul societatii, persoana motivata, cu specializare in domeniul antreprenorial. 
	Echipamentele propuse pentru cumparare sunt echipamente inovative, moderne, cu consum redus de energie, care utilizeaza tehnologia informatiei, ce incurajeaza reciclarea si prevenirea risipei, in vederea sustinerii dezvoltarii durabile.


*Structura organizatorica poate fi prezentata si in forma grafica, dupa caz

Avand in vedere angajatii cu nevoi deosebite, vom asigura urmatoarele facilitati:
Recompensarea salariaţilor – se referă la prezentarea succintă a beneficiilor angajaţilor.

 Nu este atât de importantă includerea unui stat de plată, cât abordarea problemelor legate de structura salariului în funcţie de competiţie, pachete de beneficii, planuri de prime şi stimulente similare, participarea salariaţilor la profit etc.

 Stabilirea motivării angajaţilor  în cadrul firmei: 

 -  rotaţia posturilor în producţie pe acelaşi nivel de specializare; 

 -  sporirea atribuţiilor;

  -  creşterea responsabilităţilor postului; 

 -  revizuirea sistemului de salarizare. 

Evaluarea performanţelor 

 -  performanţele actuale din cadrul organizaţiei; 

 -  identificarea performanţelor potenţiale. 

 Stabilirea standardelor de performanţă  -  eficienţa va fi măsurată cu ajutorul următorilor indicatori:  -  raportul dintre numarul de ore teoretice şi numarul de ore lucrate;

 (echipamente de lucru, program redus, bonuri de masa, servicii de masa, servicii medicale, medicamente, organizarea de evenimente, locatii pentru recuperare medicala, formare profesionala, altele asemenea).

(IN ACEST CAPITOL SE VA MENTIONA EXPLICIT CATE PERSOANE DIN GRUPUL TINTA INREGISTRAT, PERSOANE CE AU URMAT UN CURS DE FORMARE PROFESIONALA IN CADRUL PROIECTULUI, VOR FI ANGAJATE IN ACEASTA STRUCTURA SI IN CE FUNCTII, dupa caz)

6. Prezentarea produselor si serviciilor

Asa dupa cum am mentionat si in capitolele anterioare produsele/serviciile pe care le vom realiza sunt:

Descrierea serviciilor care fac obiectul afacerii:  

a) Frizerie

Acest serviciu cuprinde urmatoarele: 

 -  Tuns classic

 -  Tuns plastic(spalat si masaj);

 -  Tuns barba, mustata;

b) Coafura

Acest serviciu cuprinde: 

 - Vopsit cu produse profesionale;

 - Coafura simpla sau de ocazie

 - Tratamente de par 

 - Tuns

c) Extensii

 -  Extensii de par tape - in, clip on;

d) Tratamente de par (Reconstructia parului deteriorat)

e) Cosmetica

Acest serviciu consta in: 

 -  pensarea sprancenelor cu ata sau cu penseta,  vopsirea acestora;

 -  microblending

 -  vospit sprancene si gene

 -  machiaje profesionale

 -  epilat cu ceara de unica si traditionala

 - tratamente faciale pentru ten acneic, matur, gras, uscat, cuperozic, cu pete depigmentare

f) Tratamente corporale

 - tratament remodelare corporala;

 - tratament anticelulitic;

 - tratament antivergeturi;

g) Masaj corporal

 - masaj de relaxare

 - masaj terapeutic

 - masaj anticelulitic

h) Manichiura - pedichiura

 - clasica

 - semipermanenta

 - gel

i)Gene fir cu fir

 - 1 d, 2d, 3d

j)Epilare definitiva

etc

Serviciile salonului sunt destinate tuturor categoriilor de varsta si tuturor categoriilor sociale deoarece oferim servicii la preturi accesibile .

Produsele/serviciile de mai sus se vor realiza cu ajutorul:

a)Utilaje necesare

Dotari si echipamente necesare:  ustensile

	Nr.crt.
	Denumire utilaje 



	
	RECEPTIE-SALA DE ASTEPTARE

	1. 
	Birou

	2. 
	Scaun

	3. 
	Aer conditionat 

	4. 
	Scaune/canapea

	5. 
	Perdele

	6. 
	Masa de cafea/reviste

	7. 
	Filtru de cafea expresor

	8. 
	Dozator de apa

	9. 
	Cos de gunoi x 2

	10. 
	Postere salon sau tablouri

	11. 
	Cuier 

	12. 
	Camere de supraveghere x 6

	13. 
	Raft

	14. 
	Matura 

	15. 
	Faras 

	16. 
	Mop galeata

	17. 
	Lustre 6

	TOTAL 
	10.000-15.000 lei

	
	COAFOR

	18. 
	Mobilier coafor 

	19. 
	Oglinda 

	20. 
	Poster 

	21. 
	unitate de spalare 

	22. 
	Casca coafor 

	23. 
	Uscator de par 

	24. 
	Ondulator de par 

	25. 
	Placa de intins parul 

	26. 
	Foarfeca tuns 

	27. 
	Foarfeca de tuns filat

	28. 
	Set perii coafat 

	29. 
	Piepten tapaj, tuns

	30. 
	Set clame pentru par x 4

	31. 
	Set clipsuri pentru par x 4

	32. 
	Set Pensule pentru vopsit x 4

	33. 
	Bol pentru vopsea x 4

	34. 
	Casca pentru suvite x 2

	35. 
	Pelerina pentru tuns x 4

	36. 
	Pulverizator apa x 1

	37. 
	Scaun frizerie

	38. 
	Scaun copii

	39. 
	Sertar -raft

	40. 
	Masina de tuns

	41. 
	Masina de contur

	42. 
	Suport dezinfectat barbicide

	43. 
	Etajere 

	44. 
	Cos de gunoi

	45. 
	Ucenic 

	TOTAL 
	8.000-18.000 lei

	
	COSMETICA

	46. 
	Post de lucru makeup 

	47. 
	Scaun makeup x 2

	48. 
	Pat cosmetic 

	49. 
	Set pensule profesionale de machiaj 

	50. 
	Pensule pentru tratament facial 

	51. 
	Cos de gunoi

	52. 
	Pensete x 4

	53. 
	Foarfeci pentru sprancene x 2

	54. 
	Decantor ceara 

	55. 
	Incalzitor ceara 

	56. 
	Pelerine 

	57. 
	Bol cosmetic x 2 

	58. 
	Scaun cosmetic x 2

	59. 
	Usa 

	60. 
	vapofor

	61. 
	Aparat puncte negre 

	TOTAL 
	8000-12.000 lei

	
	MANICHIURA SI PEDICHIURA

	62. 
	Masa manichiura dubla 

	63. 
	Scaune manichiura 

	64. 
	Scaun pedichiura

	65. 
	Ucenic 

	66. 
	Lampa uv 2

	67. 
	Lampa luminoasa 2

	68. 
	Aspirator

	69. 
	Suport oje x 2

	70. 
	Cos de gunoi

	71. 
	Freza electrica 

	TOTAL
	3000-6.000 LEI

	
	TOALETA

	72. 
	Oglinda 

	73. 
	Chiuveta cu dulap

	74. 
	Dulap de baie

	75. 
	Vas toaleta

	76. 
	Prosoape x 10

	77. 
	Cos de gunoi

	78. 
	Bideu 

	79. 
	Usa 

	80. 
	Faianta ,gresie 

	81. 
	Uscator  de maini

	82. 
	Mop si galeata

	83. 
	Matura si faras

	TOTAL 
	4000-6000 lei

	
	ALTELE

	84. 
	Generator curent

	85. 
	Boiler electric

	86. 
	Incalzire prin pardoseala

	87. 
	PUBLICITATE SALON 

	88. 
	CURSURI/MASTERCLASS URI/SEMINARII

	89. 
	CASETA LUMINOASA 

	90. 
	Simulare design interior 

	91. 
	Pliante flyere carti de vizita

	92. 
	Echipamente angajati

	93. 
	Costume sarbatori ptr angajati

	94. 
	2 umbrele foto

	95. 
	Aspirator 

	96. 
	Masina de spalat rufe

	97. 
	Masina de uscat rufe

	98. 
	Aparat foto profesional

	99. 
	Televizor + suport

	100. 
	Laptop /calculator - o baza de date a clientilor

	TOTAL
	10.000-60.000 lei


7. Analiza pietei

Din observatiile si analizele care le-am facut singur/singura (sau cu ajutorul familiei/prietenilor.......) am putut constata urmatoarele firme concurente pe piata:

1. Firme cu brand cunoscut, cum ar fi:

-Epiclinique, Nomasvello, Indigo salon
2. Punctele tari ale acestor firme sunt:

- experienta in domeniu;

3. Punctele lor slabe sunt:

- locatia nu este amplasata ultra - central;
Tot din analizele de piata a rezultat si ideea de afaceri pe care doresc sa o pun in practica datorita urmatoarelor oportunitati pe care mi le ofera piata:
       Piata pe care intentionez sa activez va fi amplasat in orasul Dabuleni din Judetul Dolj. Conform Institutului National de Statistica, populatia orasului Dabuleni este de aproximativ 12.182 locuitori . Numarul centrelor de infrumusetare si intretinere corporala din Dabuleni este doar unu. 

        Asadar sunt sanse foarte mari ca Sc Simonett Magic srl sa devina un centru de infrumusetare rentabila si cunoscuta,  datorita tendintei naturala a femeiii actuale moderna de a acorda o atentie sporita aspectului exterior, ceea ce face ca un mare numar de femei sa mearga cel putin de doua ori pe luna la un centru de infrumusetare si intretinere corporala.

Totodata, pe langa oportunitati, am identificat si constrangeri si riscuri pe care le pot intampina in piata. Acestea sunt:

Factorii  ce pot influenta activitatea propusa, pot fi:

· Instabilitatea economica – inflatia crescuta poate influenta puterea de cumparare a clientilor, generand o scadere a vanzarilor

· Marketingul agresiv al concurentei poate genera o scadere a impactului si o sufocare a unei firme mici, nou intrate pe piata de consum

· Vechimea firmelor concurente – firmele care exista de mult timp pe piata au obisnuit clientii cu un tip de servicii, fidelizandu - i, creind dificultati de patrundere pe piata a firmelor noi.

· Tendinta angajatorilor de a - si fideliza angajatii, tendinta rezultata in urma crizei resurselor umane specializate, angajatorii oferind  servicii specializate pentru a putea preveni migrarea resursei umane

· Factori legislativi – modificarile fiscale, a legilor ce reglementeaza achizitiile, a procedurilor economice de infiintare si modificare a firmelor, modificarile pragurilor de tva, modificarile la nivelul salariului minim pe economie, fluxul obtinerii autorizarilor si alte modificari legislative ce genereaza un impact asupra fluxului financiar

Tot din analiza pietei am mai identificat si alte aspecte de interes pentru mine, cum ar fi:

Pentru a identifica situaţia generală a pieţei - ţintă, am realizat un sondaj pe un esantion de 100 de subiecţi. Rezultatele acestui sondaj se prezintă astfel:

 -  65 % dintre subiecţi mananca cel putin de 4 ori/ săptămână la restaurante

  -  40 % declară că fac în mod frecvent servicii de infrumusetare;.

 -  15% preferă serviciile luxoase 

  -  45%  doresc un raport rezonabil calitate - pret, bazandu - se pe rezonabilitatea costurilor 

 -  15% nu merg niciodata la salon 

  -  40% declară că au fost cel putin o dată pe an  clienţi de servicii de infrumusetare;

 -  60% consideră rezonabil sau atrăgator raportul calitate/ preţ pe care operatorul de interviu l - a descris;  - 

 -  80% din grupul chestionat lucreaza

 -  10 % din grupul chestionat nu are un loc de munca

 -  95% din grupul chestionat ar fi dispusi sa incerce serviciile unei noi firme de infrumusetare, ale carei servicii nu le sunt cunoscute, in conditiile rezonabilitatii costurilor.

 (importanta pozitiei comerciale-vadul, accentul care se pune pe calitate, accentul care se pune pe raportul calitate-pret, accentul care se pune pe fidelizarea clientilor, altele asemenea) 
8. Obiective

Intreprinderea pe care doresc sa o infiintez va avea urmatoarele obiective:
Obiectivele specifice ale proiectului:

1. Infiintarea societatii si realizarea achizitiilor, asigurarea dotarilor necesare bunei desfasurari a activitatii, cu tehnologie de ultima generatie, in vederea reducerii consumului de energie, reducerii poluarii si cresterea nivelului de protejare a mediului prin reciclare si consum limitat.


2. Angajarea personalului si mentinerea acestuia pentru o perioada de 2 ani, cu perspectiva cresterii numarului angajatilor pe masura extinderii activitatii societatii.

3. Promovarea online si offline, crearea si extinderea bazei de clienti, prin fidelizare, in vederea asigurarii sustenabilitatii afacerii. Veniturile generate vor tinde sa acopere in procent cat mai mare cheltuielile prilejuite cu infiintarea firmei, urmand ca din anul 2 de finantare tinta afacerii fiind, pe langa sustenabilitate si asigurarea completa a cheltuielilor, profitul.

4. Expansiunea pe diferite domenii de activitate, intrarea in domenii de nisa, extinderea numarului de contracte, generand o expansiune atat a rezultatelor financiare cat si a numarului de angajati cat si a spatiului de lucru.

(pe termen scurt, pe termen mediu si lung, in raport cu comunitatea, in raport cu posibilitatile de extindere, de diversificare a productiei, de asigurare a calitatii etc.).
9. Strategia firmei/afacerii si implementare

In raport cu situatia pe care am observat-o in piata, voi aplica urmatoarele strategii pentru succesul intreprinderii mele:

1.Strategia de produs (serviciu) 

Le oferim pachete de servicii la preturi promotionale:  mici cadouri, mici reduceri,  aceasta fiind o strategie pentru atragerea clientilor noi si fidelizarea acestora. Le asiguram un ambient placut unde in timpul cat isi asteapta”prietenul” sunt serviti cu cafea, apa si li se pun la dispozitie material informative (reviste, ziare) si un catalog de prezentare a produselor disponibile in cadrul firmei. 

2.Strategia de pret: 

In primii 3 ani de functionare se va opta pentru strategia de impresionare in sensul practicarii unor preturi mici datorita segmentului de piata caruia ne adresam, respectiv persoanelor cu venituri medie. Dupa formarea portofoliului de client se va trece la strategia de infiltrare prin practicarea unor preturi peste nivelul celor al concurentei pentru atragerea de noi categorii de client, cei cu venituri ridicate.

3.Strategia de vanzari și distribuție 

Distributia se va face in cadrul salonului de infrumusetare 

4. Strategia de promovare și relații publice

Realizarea companiilor de promovare ce vor conduce la permanenta reimprospatare a imaginii firmei se vor face astfel: 

 - impartirea pliantelor pe strada;

 - publicarea de anunturi publicitare in reviste de specialitate;

 - realizarea unui catalog de produse ce va fi pus la dispozitia clientilor;

 - realizarea unui site sau pagini cu numele salonului 

 - transmiterea unui spot publicitar 

 (de produs(e)/serviciu(cii), de pret, de distributie, de promovare, de fidelizare a clientilor etc.)

(IN ACEST CAPITOL SE VOR MENTIONA SI ASPECTE PRIVIND DEAVOLTAREA DURABILA – PROTECTIA MEDIULUI INCONJURATOR -, EGALITATEA DE SANSE SI NONDISCRIMINAREA – dupa caz)

10. Informatii financiare

Fondurile necesare pentru inceperea si dezvoltarea afacerii le voi obtine astfel:

Din economii, de la familie si de la banci. 
Profitul pe care doresc sa-l obtin in primul an de activitate este de ...66,6........% din capitalul de pornire.

a) Bugetul primului an de activitate, pe trimestre, va fi urmatorul:
b) necesar de finanțare

        Majoritatea celor care pornesc o afacere in domeniul frizerie - coafura sunt cei care isi transforma propria locuinta in specific activitatii. In acest sens, se considera ca spatiul adecvat este corespunzator, iar accesarea de fonduri europene este numai pentru dotarea acestuia cu utilaje specifice acestei activitati. Investitia initiala va fi:  

 - suma maxima 148.616, 65 lei pentru a deschide salonul de infrumusetare

Lista cu necesarul pentru salonul de infrumusetare fara de care nu putem da drumul afacerii:  

	Nr.crt.
	Denumire utilaje 


	pret

	
	RECEPTIE-SALA DE ASTEPTARE
	

	101. 
	Birou
	 3 000

	102. 
	Scaun
	 250

	103. 
	Aer conditionat 
	2000

	104. 
	Scaune/canapea
	2000

	105. 
	Perdele
	800

	106. 
	Masa de cafea/reviste
	200

	107. 
	Filtru de cafea expresor
	800

	108. 
	Dozator de apa
	486

	109. 
	Cos de gunoi x 2
	100

	110. 
	Postere salon sau tablouri
	600

	111. 
	Cuier 
	200

	112. 
	Camere de supraveghere x 6
	1200

	113. 
	Raft
	300

	114. 
	Matura 
	50

	115. 
	Faras 
	15

	116. 
	Mop galeata
	150

	117. 
	Lustre 6
	1200

	TOTAL 
	10.000-15.000 lei
	

	
	COAFOR
	

	118. 
	Mobilier coafor 
	4000

	119. 
	Oglinda 
	400

	120. 
	Poster 
	200

	121. 
	unitate de spalare 
	4000

	122. 
	Casca coafor 
	700

	123. 
	Uscator de par 
	400

	124. 
	Ondulator de par 
	300

	125. 
	Placa de intins parul 
	400

	126. 
	Foarfeca tuns 
	800

	127. 
	Foarfeca de tuns filat
	800

	128. 
	Set perii coafat 
	300

	129. 
	Piepten tapaj, tuns
	200

	130. 
	Set clame pentru par x 4
	50

	131. 
	Set clipsuri pentru par x 4
	50

	132. 
	Set Pensule pentru vopsit x 4
	50

	133. 
	Bol pentru vopsea x 4
	100

	134. 
	Casca pentru suvite x 2
	60

	135. 
	Pelerina pentru tuns x 4
	100

	136. 
	Pulverizator apa x 1
	20

	137. 
	Scaun frizerie
	2000

	138. 
	Scaun copii
	1000

	139. 
	Sertar -raft
	200

	140. 
	Masina de tuns
	800

	141. 
	Masina de contur
	600

	142. 
	Suport dezinfectat barbicide
	135

	143. 
	Etajere 
	150

	144. 
	Cos de gunoi
	50

	145. 
	Ucenic 
	450

	TOTAL 
	8.000-18.000 lei
	

	
	COSMETICA
	

	146. 
	Post de lucru makeup 
	3000

	147. 
	Scaun makeup x 2
	1000

	148. 
	Pat cosmetic 
	1200

	149. 
	Set pensule profesionale de machiaj 
	1000

	150. 
	Pensule pentru tratament facial 
	60

	151. 
	Cos de gunoi
	50

	152. 
	Pensete x 4
	150

	153. 
	Foarfeci pentru sprancene x 2
	60

	154. 
	Decantor ceara 
	600

	155. 
	Incalzitor ceara 
	400

	156. 
	Pelerine 
	250

	157. 
	Bol cosmetic x 2 
	50

	158. 
	Scaun cosmetic x 2
	300

	159. 
	Usa 
	1000

	160. 
	vapofor
	600

	161. 
	Aparat puncte negre 
	300

	TOTAL 
	8000-12.000 lei
	

	
	MANICHIURA SI PEDICHIURA
	

	162. 
	Masa manichiura dubla 
	2000

	163. 
	Scaune manichiura 
	600

	164. 
	Scaun pedichiura
	1300

	165. 
	Ucenic 
	400

	166. 
	Lampa uv 2
	300

	167. 
	Lampa luminoasa 2
	200

	168. 
	Aspirator
	150

	169. 
	Suport oje x 2
	300

	170. 
	Cos de gunoi
	50

	171. 
	Freza electrica 
	700

	TOTAL
	3000-6.000 LEI
	

	
	TOALETA
	

	172. 
	Oglinda 
	200

	173. 
	Chiuveta cu dulap
	500

	174. 
	Dulap de baie
	200

	175. 
	Vas toaleta
	150

	176. 
	Prosoape x 10
	300

	177. 
	Cos de gunoi
	50

	178. 
	Bideu 
	200

	179. 
	Usa 
	1000

	180. 
	Faianta ,gresie 
	1000

	181. 
	Uscator  de maini
	250

	182. 
	Mop si galeata
	200

	183. 
	Matura si faras
	100

	TOTAL 
	4000-6000 lei
	

	
	ALTELE
	

	184. 
	Generator curent
	1500

	185. 
	Boiler electric
	500

	186. 
	Incalzire prin pardoseala
	15000

	187. 
	PUBLICITATE SALON 
	2000

	188. 
	CURSURI/MASTERCLASS URI/SEMINARII
	15000

	189. 
	CASETA LUMINOASA 
	1000

	190. 
	Simulare design interior 
	600

	191. 
	Pliante flyere carti de vizita
	500

	192. 
	Echipamente angajati
	600

	193. 
	Costume sarbatori ptr angajati
	400

	194. 
	2 umbrele foto
	300

	195. 
	Aspirator 
	400

	196. 
	Masina de spalat rufe
	4000

	197. 
	Masina de uscat rufe
	4000

	198. 
	Aparat foto profesional
	2000

	199. 
	Televizor + suport
	1800

	200. 
	Laptop /calculator - o baza de date a clientilor
	1600

	TOTAL
	10.000-60.000 lei
	


NOTA:  preturile de mai sus sunt orientative. Pe piată există o mare varietate de oferte de echipamente, preturile variind de la un producător la altul. 


 Necesarul proiectului ca si investitie estimativa minima:  

	Echipamente ,mobilier salon,etc
	43.000-117.000 lei

	Consumabile salon
	22.600-33.500 lei

	Salarii angajati (2)
	46.632/an

	Total 
	112.232 – 197.132 lei


NOTA:  Mentionam ca, pentru a avea un pret cat mai corect a acestor utilaje de dotare, se vor consulta mai multe listele de preturi, se va opta pentru utilaje performante, de calitate, la un pret convenabil calitate –pret.  Iar restul sumei care depaseste,  va achita administratorul firmei.

c) cheltuieli previzionate - din bugetul de minimis – 

1.Cheltuieli salariale:  

1 Angajat –coafeza- 1943 lei +cartea de munca

2 Angajat-cosmeticiana -1943 lei + cartea de munca

Cheltuielile sunt in suma cum reies din bugetul de minimis care este in anexa planului de afaceri.

2. Cheltuieli cu achizitia de active fixe corporale, obiecte de inventor, materii prime si material, inclusive material consumabile: 

3.Utilitati eferente functionarii intreprinderilor

Curent, apa

1.Servicii de administrare a cladirilor aferente functionarii intreprinderilor: 

Supravegherea video


2.Arhivare de documente aferente functionarii intreprinderilor

Pastrarea tuturor documentelor pe 10 ani - servicii de arhivare

3.Conectare la retele informatice aferente functionarii intreprinderilor

Abonament internet, tv

4. Cheltuieli de informare si publicitate aferente functionarii intreprinderilor

Informarea si publicitatea o putem face atat in mediul online (facebook, forum, blog, Instagram) cat si in mediu offline (pliante, flayere, etc)

	Denumire
	Nr unitati
	Cost unitar
	total

	1.Taxa registrul comertului
	1
	500
	500

	2.Alte taxe
	1
	200
	200

	3.Salariu coafeza+contributii salariale
	12
	2000
	24000

	4.Salariu cosmeticiana+contributii salariale
	12
	2000
	24000

	5. Onorarii/venituri asimilate salariilor pentru experti proprii/cooptati –Simulare design interior
	1
	5000
	5000

	6. Cheltuieli aferente diverselor achizitii de servicii specializate, pentru care beneficiarul ajutorului de minimis nu are expertiza necesara(cursuri de formare, seminarii)
	1
	11000
	11000

	7. Cheltuieli cu achiziția de active fixe corporale (altele decât terenuri și imobile), obiecte de inventar, materii prime și materiale, inclusiv materiale consumabile
	1
	50750
	50750

	8.Utilitati eferente functionarii intreprinderilor
	12
	600
	7200

	9. Servicii de administrare a cladirilor aferente functionarii intreprinderilor
	1
	2000
	2000

	10.Arhivare de documente aferente functionarii intreprinderilor
	12
	10
	120

	11.Conectare la retele informatice aferente functionarii intreprinderilor
	12
	200
	2400

	12.Cheltuieli de informare si publicitate aferente functionarii intreprinderilor
	1
	10.000
	10.000

	TOTAL
	
	
	136.970


c) venituri previzionate din:  

Stabilirea veniturilor se va face dupa o analiza a pietei si a concurentei zonale. 

	Nr.crt.
	Denumire produs
	Anul “0”
	Anul “2”

	
	
	pret
	valoare
	pret
	valoare

	1.
	Tuns 
	15 lei
	15x6lei /tuns=90 lei
	30 lei
	30x12=360 lei

	2.
	Pensat
	8 lei
	8x6lei/pensat= 48 lei
	12 lei
	12x12=144 lei

	3.
	Vopsit
	60 lei
	60x6lei/vopsit=

360 lei
	80 lei
	60x12=720 lei


NOTA = calculul este efectuat pentru o persoana, care ar folosi serviciile acestui salon, la o perioada de 2 luni, in decursul unui singur an. 

Deoarece afacerea se desfasoara intr - un oras mic, care cuprinde un numar de minimum 10.000 de locuitori, apreciem ca 3200 persoane folosesc serviciile de frizerie -  coafura - cosmetica. 

d) Marja profitului net (Rata profitului) = Rezultat net*100/CA (%)

e) Profit=” venituri - cheltuieli “
30 lei serviciu mediu - 10 lei cheltuiala /serviciu

P=V - C/V

P=30 - 10/30

Marja profitului net:  

20/30*100

=66, 6 % PROFIT /SERVICIU

Anexe si alte documente

In sustinerea planului meu de afaceri anexez urmatoarele:

· Fotografiie orientativa decor interior salon

· [image: image2.jpg]


 (fotografii, desene, fise de post, materiale de presa, procese tehnologice etc).
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