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1. Titlul firmei si forma juridica

Afacerea pe care doresc sa o infiintez are drept scop fabricarea de dulciuri
sanatoase personalizate in functie de calorii, pentru diferite persoane, in functie de
necesitatile si planul nutritional adoptat. Datorita faptului ca este un domeniu de
interes si in urma cautarilor proprii am descoperit ca este un interes din ce in ce mai
mare pentru acest tip de produse, cu atat mai mult cu cat ele pot fi personalizate in
functie de valoarea nutritionala.

Forma de organizatie care raspunde intentiilor mele este:
Societate cu Raspundere Limitat (SRL)

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

Dulciuri sanatoase personalizate

Adresa sediului social va fi: Craiova, Calea Severinului nr. 10 — spatiu comercial
Telefon 0730658685
E-mail alindita2001 @yahoo.com

2. Sumar (scurta introducere)

Afacerea la care m-am gandit v-a realiza urmatoarele produse de baza, urmand sa
dezvolte pe parcurs si alte tipuri de produse pastrand aeleasi proprietati.

e Briose proteice

e Baton ciocolata proteic

e Baton cu migdale si vanilie proteic
o Negresa proteica

e Prajitura cu naut si ciocolata

e Tarta proteica cu fructe



In organizarea intreprinderii si pentru obtinerea produselor, vor fi implicate
urmatoarele structuri:
Administrator, cofetar, patiser, sofer
Numarul persoane care vor fi angajate ca:

e 1 cofetar cu un salariu brut de 3000 lei

e 1 patiser cu un salariu brut de 3000 lei

e 1 sofer cu un salariu brut de 3000 lei
Total cheltuieli cu salariatii: 9000 lei lunar

Strategia de lansare a intreprinderii cuprinde:

Referitor la politica de promovare vom aborda atat canale din mediul off-line,
cat si din mediul online. in ceea ce priveste mediul offline ne gandim sa participam la
diverse targuri, piete, publicarea de anunturi la radio local. in cazul canalelor din
mediul online vom aborda urmatoarele: Website, Facebook si Instagram.

Avand in vedere faptul ca afacerea se va afla la inceput vom aborda pentru
stabilirea nivelului bugetului de marketing metoda bugetului disponibil. Astfel vom
aloca o suma 10% din profit pentru bugetul de marketing si vom incerca sa ne
incadram in acel interval cu tot ceea ce inseamna partea de promovare a afacerii.
Practic, pentru inceput vom aloca 500 de lei/luna pentru acest buget de marketing.

3. Descrierea firmei (afacerii)

Firma va avea ca activitate principala, crearea de dulciuri sanatoase, din
ingrediente naturale incadrandu-se intr-un numar de calorii personalizat fiecarui
cumparator.

Misiunea noastra este sa oferim dulciuri cu un numar scazut de calorii.

Viziunea noastra este sa devenim aliatul principal catre un stil de viata
sanatos si ne dorim sa incurajam un consum responsabil de alimente sanatoase.

Scopul nostru este sa devenim foarte cunoscuti la nivel local si sa creem un
brand puternic pe piata nationala.

Locatia se afla in centrul orasului, este prevazuta cu loc de parcare si permite
clientilor si distribuitorilor sa ajunga usor.

Ceea ce ne diferentiaza pe piata si ne aduce un avantaj competitiv este fapul
ca produsele noastre sunt 100% naturale si nu contin in compozitie conservanti,
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coloranti, zahari sau indulcitori, iar acestea sunt obtinute la o calitate superioara,
premium.

Punem pasiune in ceea ce facem si militam pentru un stil de viata sanatos
alaturi de un consum responsabil de alimente sanatoase si mese echilibrate. Aceste
aspecte pot fi observate si prin faptul ca suntem atenti la materia prima pe care o
folosim, folosind produse nutritive.

Consumatorii vor putea achizitiona produsele noastre vizitand cofetaria
noastra, unde realizdm productia, cat si in varianta online. in ceea ce priveste
vanzarea online, consumatorii vor avea posibilitatea sa faca o comanda pe pagina
noastra de Facebook sau la telefon, urmand ca in cel mai scurt timp posibil
produsele sa le fie livrate la usa lor de catre echipa noastra.

Termenul de valabilitate al produselor este de 48h de la data productiei,
pastrate la rece, iar ambalajul produselor este din hartie pentru a mentine textura
optima.

4. Echipa si managementul companiei

M-am gandit ca intreprinderea pe care o voi crea sa aiba urmatoarea structura de
organizare:

- Administrator — responsabil cu achizitiile si buna desfasurare a activitatii
- sofer pentru livrari si promovare
- 1 cofetar
- 1 patiser
Toti salariatii societatii vor fi angajati pe perioada nedeterminata pe baza

contractelor de munca, iar salariile brute vor fi de 3000 lei lunr.

5. Prezentarea produselor si serviciilor
Asa dupa cum am mentionat si in capitolele anterioare produsele/serviciile pe
care le vom realiza sunt:
Briose proteice 80 g — 10 lei
Baton ciocolata proteic 55g - 7 lei
Baton cu migdale si vanilie proteic 55 g - 7 lei
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Negresa proteica 95 g — 12 lei
Prajitura cu naut si ciocolata - 80 g — 10 lei
Tarta proteica cu fructe — 100 g — 15 lei

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

- produselor naturale ca materie prima: caju, nuci, faina integrala, sirop de fructe
- malaxor,

- cuptor

- frigider industrial

- blat de lucru, etc

- cantar electronic

- vitrina cu temperatura reglabila pentru pastrare

- vitrina reglabila pentru expunere

Nr Produs Um Pret unitar lei Cantitate valoare

1 Briose buc 10 10.000 10.000

2 Baton buc 7 30.000 210.000
ciocolata
proteic

3 Negresa buc 7 5000 35.000
proteica

4 Prajitura nautbuc 12 5000 60.000
ciocolata

5 Tarta fructe  buc 10 10.000 100.000

Din observarea pietei a rezultat ca potentialii clienti sunt interesati de produse cu
urmatoarele caracteristici:

Domeniul de activitate al afacerii este fabricarea prajiturilor, iar industria din care
face parte este industria panificatiei.

Industria in care se incadreaza ideea de afacere este una in crestere, deoarece tot
mai multe persoane sunt interesate sa aiba un stil de viata sanatos iar astfel trendul
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este unul crescator. De exemplu tot mai multe persoane renunta la zahar, adopta
stilul alimentar echilibrat si doresc sa isi mentina cu usurinta greutatea sau doresc
pur si simplu sa nu consume produse procesate din comert. Avand in vedere aceste
considerente suntem de parere ca produsele noastre vor avea un real succes si
consumatorii vor fi receptivi in a le consuma.

Pentru firmele noi este usor sa intre in aceasta industrie, daca au aparatura necesara
si spatiul de productie de dinainte sau dacé dispun de fondul necesar de investitie. in
cazul in care nu dispun de aceste lucruri poate fi relativ dificil sa intre pe piata, insa
nu este imposibil. Costurile cu aparatura, sediul si autorizatiile pot fi destul de
ridicate.

In momentul de fata, in Craiova nu exista un alt producator, rata succesului va fi una
de 80-85%. fiind nou pe piata, acest concept.

Industria este una atractiva pentru organizatia noastra, deoarece trendul pentru
produsele naturale este unul ascendent. Principalele oportunitati din industrie sunt
patrunderea in supermarketuri, participarea la diverse targuri si expozitii, precum si a
fi producétor de top pe piata locald. in ceea ce privesc amenintarile, un factor major
este concurenta mare precum si schimbarile legislative.

6. Analiza pietei

Din observatiile si analizele efectuate, am putut constata urmatoarele firme
concurente pe piata:

In momentul de fata in Craiova, jud. Dolj, nu exista concurenta pe acest segment.
Singura concurenta fiind in mediul online precum:

https://www.grania.ro/ro/magazin-naturist-bio/dulciuri ,

https://www.remediu.ro/batoane-proteice.html , acestea avand produse cu

termen de valabilitate mare, ceea ce inseamna ca au aditivi de pastrare.

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:

Coform unor statistici trendul asupra consumului de alimente naturale este unul
ascendent. Preocuparea pentru sanatate si sport a romanilor duce la schimbarea
obiceiurilor de consum, respectiv piata alimentelor naturale este in crestere.



Conform clasamentului realizat de Oxfam America, Romania se afla pe locul 51 in
topul tarilor care mananca sanatos. https://semneletimpului.ro/sanatate/tara-unde-
se-mananca-cel-mai-sanatos.html

Consumatorii romani au fost tot mai orientati catre bunastare si tot mai preocupati
de propria sanatate, mai ales in contextul pandemiei de COVID-19, astfel ca s-au
orientat catre alimente si bauturi considerate a fi mai bune pentru organism. Oamenii

sunt mult mai atenti la ce consuma.

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

Riscuri inovationale — patrunderea dificila pe piata

Riscuri de fabricatie — comercializarea unui stoc de materie prima mai mic sau mai
mare decat cel necesar, majorarea cheltuielilor materiale, defectiuni ale utilajelor,
accidente de munca

Riscuri comerciale — aparitia de concurenti noi, majorarea/micsorarea preturilor
concurentilor

Riscuri financiare — inflatia, furturi

Riscul de personal — personal competent greu de gasit, fluctuatia personalului,
concediile

Riscuri sociale — accidente de munca, inbolnaviri, majorarea salariilor
Riscurile politice — instabilitatea politicd, restrictii, pandemia

Riscurile privind proprietatea — deteriorarea spatiului de lucru si a utilajelor, furturi

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

Segmentul de piata pe care il urmarim este constituit din persoanele de sex feminin
si masculin, din Craiova, jud. Dolj + localitatile invecinate, de orice varsta, care sunt
preocupati de un stil de viatd sanatos si care au o alimentatie echilibrata.
Consumatorii nostri finali sunt persoane care sunt constienti de importanta gustarilor
sanatoase, au nevoie de gustari proteice pentru a controla usor greutatea si care au
nevoie de un plus de energie si de vitamine. Putem spune ca publicul vizat este
modern, deschis si dinamic.



Ne propunem sa ajungem la publicul nostru atat prin reclame sponsorizate de
marketing, cat si prin recomandari.

Pentru {intd este importanta calitatea produselor, raportul calitate-pret si
termenul de valabilitate, iar ceea ce ii atrage este fapul ca produsele noastre sunt
100% naturale.

Probabiliatea de cumparare este una foarte ridicata, iar consumul poate fi
chiar si zilnic. De exemplu o persoana trebuie sa aiba 2 gustari pe zi, consumul in
familie poate sa ajunga la 8-10 gustari /zi.

Produsele noastre fiind 100% naturale poate fi un factor major care sa i
determine pe cei mai multi dintre consumatori sa ramana loiali marcii noastre, insa
exista pe de alta parte si probabilitatea ca acestia sa cumpere si de la alti producatori.

Clientii au mai cumparat astfel de produse inainte, iar convingerea acestora sa
cumpere de la noi este relativ usoara. Faptul ca sustinem natura, militdam pentru un
stil de viata sanatos, folosim materie prima de o calitate inalta, respectiv produsele
noastre sunt 100% naturale, ne place sa credem ca putem fi cu un pas in fata
competitiei.

Potentialul cumparatorilor este unul ridicat, deoarece avem sanse foarte mari
sa convertim cat mai multa populatie din localitatile vizate. in Craiova, jud. Dolj si
imprejurimi exista un numar ridicat de persoane care doresc sa isi controleze
greutatea si sa nu se abtina de la foarte multe, in special dulciuri, iar asta este in
avantajul nostru pentru caii putem determina sa consume dulciuri proteice. Cum
spuneam anterior, trendul este unul ascendent, respectiv oamenii sunt tot mai
preocupati de un stil de viata sanatos.

7. Obiective
Intreprinderea pe care doresc sa o infiintez va avea urmatoarele obiective:
Obiectivele noastre sunt:
- Cresterea comenzilor cu 10 % lunar in primul an de activitate.

- Cunoasterea produselor de catre 70% dintre Craioveni in primii 3 ani de
activitate.



- Cresterea numarului de urmaritori pe retelele de socializare, astfel incat pana
la finalizarea primului trimestru de la lansarea afacerii sa avem minim 1000 de
urmaritori.

In primul an de activitate firma va demara urmatoarele obiective:

1. Realizarea unei cifre de afaceri de: 415.000 lei cu o tinta aproximativa de
900.000 lei pentru anul doi si aproximativ 1.200.000 in anul 3 de activitate.

2. Achizitionarea de echipamente si materie prima pentru derularea activitatii

3. Recrutarea si training-ul unui numar de 3 angajati pentru producerea si
distribuirea produselor noastre.

4. Campanie agresiva de promovare pentru a ajunge in atentia unui numar cat
mai mare de potentiali clienti iar mai apoi intensificarea campaniilor special tintite
pentru a creste increderea in produsele noastre.

Lista de echipamente necesare pentru derularea activitatii de productie si vanzare.

Nr Produs cantitate Pret unitar lei valoare
1 Malaxor 1 20.000 20.000
2 Cuptor 1 20.000 20.000
3 vitrina 1 30.000 30.000
4 frigider 2 20.000 40.000
5 Masa inox 2 5.000 10.000



8. Strategia firmei/afacerii si implementare

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

PRODUS

Factorii tangibili ai produsului nostru sunt constituiti din gustarile dulci personalizate
si sediul, iar cei intangibili ar fi experienta pe care o au clientii cand consuma
produsul si starea de bine pe care o au.

Motivul real pentru care clientul va fi atras sa cumpere produsele noastre este
determinat de faptul ca sunt 100% naturale si sunt obtinute la o calitate premium.
Mai mult, venim cu partea inovativa de calculare a caloriilor, grasimilor, glucidelor,
proteinelor.

In ceea ce priveste politica de produs vom aborda strategia diversificarii sortimentale
(pe parcursul timpului ne-ar placea sa mai introducem in portofoliu si alte produse,
ca de exemplu pizza proteica si shaorma proteica — acestea fiind consumate
frecvent iar retetele traditionale fiind bogate in grasimi si calorii. Respectiv strategia
mentinerii structurii calitative a produselor si sortimentelor, avand in vedere faptul ca
noi din start oferim o calitate premium.

PRET

in ceea ce priveste politica de pret avem in calcul cheltuielile aferente intretinerii
spatiului, salariilor, materiei prime iar pentru a ne putea amortiza cat mai repede
investitia si totodata pentru a sugera ideea de produs premium in raport cu calitatea
produselor oferite. in acest caz este necesar s& ne justificim practicarea acestor
preturi, iar noi ne propunem sa folosim ambalaje cu un design mai elegant, care sa
sugereze ideea de premium, iar in campaniile de promovare vom comunica acelasi
lucru, faptul ca produsele noastre sunt unele premium si ca sunt obtinute la o calitate
superioara si vom preciza povestea din spate a gustarilor dulci personalizate.

Distributie

In ceea ce priveste aceastd ultima strategie vom aborda o distributjie direct a
produselor, adresandu-ne in mod direct consumatorilor finali neexistand astfel
intermediari. In acest caz, abordarea consumatorilor, respectiv tintirea lor, se va face
prin reclame sponsorizate in mediul online si ne bazam si pe recomandari.



9. Informatii financiare
Fondurile necesare pentru inceperea si dezvoltarea afacerii le voi obtine astfel:
Pentru a putea porni afacerea avem nevoie de un capital necesar de aproximativ 25
000 — 30 000 de lei, atras din fondurile proprii.

TR TR TR TR.IV TOTAL

AN

VENITURI 25.000 70.000 | 120.000 200.00 |415.000
0

- din vanzare 25.000 70.000 | 120.000 200.00 |415.000
sericii/produse 0

CHELTUIELI

- cu manopera | 27.000 27.000 27.000 27.000 | 108.000

salarii

- cu materii 6.000 12.000 16.000 25.000 | 53.000
prime

- cu chiriile 9.000 9.000 9.000 9.000 36.000
- Ccu 120.000 0 0 0 120.000

echipamente

TOTAL 162.000 48.000 52.000 61.000 | 323.000
cheltuieli

REZULTAT -137.000 | 22.000 68.000 139.00 | 92.000
(profit sau 0

pierdere) =




VENITURI-
CHELTUIELI
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Tiramisu
proteic

keal
150 olucide
12 g proteina

‘5.

420 keal
35 glucide
35 g proteina




