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Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

Cod apel: POCU/829/6/13/Cresterea numarului absolventilor de invatamant tertiar universitar si non universitar care isi gasesc un loc de munca urmare a accesului la activitati de invatare/ cercetare/ inovare la un potential loc de munca, cu accent pe sectoarele economice cu potential competitiv identificate conform SNC si domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI

Componenta 1: Innotech Student
Axa prioritara: Educatie si competente

Titlul proiectului:“Tineri antreprenori - De la idee la oportunitate”
Numele administratorului de grant: SC IPA SA

Cod proiect: 141131
Plan de afaceri

Infiintarea unei unitati de alimentatie publica cu specific grecesc in orasul Rm.Valcea
Program de formare profesionala

COMPETENTE ANTREPRENORIALE

Proba practica 

Perioada: 27.01.2022 – 03.02.2022
Cursanti: STEJARU RAMONA-EVELINA
Cuprins

Capitolul 1 Sumarul executiv 
Capitolul 2 Descrierea afacerii 
Capitolul 3 – Piata. Cercetarea de marketing 

Capitolul 4 – Conducerea firmei 

Capitolul 5 Necesarul de finantare 

Capitolul 6 Proiectii financiare 

Capitolul 7 Concluzii 
Capitolul 1 Sumarul executiv
Desfăşurarea unei activităţi lucrative în domeniul alimentatiei publice, în localitatea  Rm.Valcea, judetul Vâlcea, prin crearea unei infrastructuri de alimentatie publica în vederea diversificării şi creşterii calităţii serviciilor turistice oferite la nivel local, prin valorificarea resurselor turistice existente, inclusiv materiale si de forța de munca, adaptate dezvoltării durabile, menite sa duca la dezvoltarea pe termen lung a societatii, cat si la creșterea atractivității zonale si regionale prin infiintarea unei societati.   

Viziunea societatii  este sa ofere servicii in domeniul alimentatiei publice la cele mai inalte standarde de calitate, sa detina cea mai mare cota de piata pe segmentul acesta din judetul Valcea. 

Misiunea este sa ofere servicii de alimentatie publica cu profesionalism, promptitudine si seriozitate in relatia cu clientii si grija pentru mediul inconjurator.
Obiective pe termen scurt 2-5 luni

1. Dotarea cu echipamente necesare derularii activitatii 

2. Cresterea cantitativa si calitativa a personalului prin crearea a 2 noi posturi pana la finalizarea proiectului.

4. Autorizarea punctului de lucru.
Obiective pe termen mediu:

2. Promovare in mediul online si offline 

3. Dezvoltarea unei strategii de promovare care sa conduca la cresterea numarului de clienti.

4. Majorarea activelor in cadrul societatii.

Obiective pe termen lung:

1. Cresterea cifrei de afaceri  5% in 3 ani dupa implementarea proiectului

2. Cresterea numarului de clienti pana la  9 % in 3 ani dupa implementarea proiectului

3. Upgrade tehnologic al echipamentelor si tehnologiilor utilizate astfel incat calitatea serviciilor sa se mentina mereu la cele mai ridicate standarde in domeniu.

Activitatea vizata prin constituirea societatii este in sectorul tertiar,respectiv servicii,concretizat in deschierea unui restaurant cu specific sarbesc.
Restaurantul este alcatuit din 2 parti principale:sala de mese (terasa inchisa) si bucataria.

Bucataria este impartita si ea pe mai multe zone,fiecare echipata corespunzator:gratarul,cuptorul,aragaz,masa de comenzi,brutaria,locul de preparare al salatelor,al garniturilor.Locul de spalare a vaselor se afla intr-ul loc retras de zona de pregatire si preparare a mancarii pentru a se evita distrugerea calitatii mancarii.Exista de asemenea o magazie de depozitare a produselor,dotata cu frigidere frigorifice in care se pastreaza fiecare clasa de produs separat.
Capitolul 2 Descrierea afacerii

Descrieti pe larg afacerea Dvs.

Numele firmei: SC AMO COFFEE SRL

Forma juridică de constituire: SRL - SOCIETATE CU RASPUNDERE LIMITATA
Activitatea principală a societăţii şi codul CAEN aferent: 5610: Restaurante
Codul CAEN al activităţii pentru care solicita finantare: 5610: Restaurante

Activități ce vor urma a fi autorizate conform art. 15 din legea 359/2004: 5610: Restaurante.

Conform COD CAEN Rev. 2 accesat pe platforma Institutului National de Statistica (emis de Institutul National de Statistica si publicat in Monitorul Oficial  NR. 293 din  3 mai 2007), Clasa 5610 - Restaurante: - Restaurante Aceasta clasa include activitatea de asigurare a serviciilor de servire a mesei pentru clienti, fie ca sunt serviti stand la masa sau se servesc singuri dintr-un galantar cu produse, fie ca mananca mesele preparate in incinta, ca le iau acasa sau ca le sunt livrate la domiciliu. Aceasta include prepararea si servirea meselor pentru consumul imediat din autovehicule sau carucioare fara motor. Aceasta clasa include activitati din: -restaurante -bufete expres -restaurante fast-food -pizzerii -unitati de alimentatie care servesc pentru acasa -vanzatori ambulanti la tonete de inghetata -carucioare mobile care vand mancare -prepararea hranei la standuri din piete Aceasta clasa include de asemenea: -activitati ale restaurantelor si barurilor conexe transportului, atunci cand sunt efectuate de unitati distincte, altele decat unitatile de transport Aceasta clasa exclude: -vanzarea cu amanuntul a mancarii prin intermediul masinilor automate, vezi 4799 -activitatea de concesionare a unitatilor de alimentatie, vezi 5629

Descrierea locului de implementare si exploatare a investitiei. 
Sediul social: Judet Valcea, Calimanesti
Obiectivul general 

Desfăşurarea unei activităţi lucrative în domeniul alimentatiei publice, în localitatea  Căciulata, judetul Vâlcea, prin crearea unei infrastructuri de alimentatie publica în vederea diversificării şi creşterii calităţii serviciilor turistice oferite la nivel local, prin valorificarea resurselor turistice existente, inclusiv materiale si de forța de munca, adaptate dezvoltării durabile, menite sa duca la dezvoltarea pe termen lung a societatii, cat si la creșterea atractivității zonale si regionale prin infiintarea unei societati.   

Viziunea societatii  este sa ofere servicii in domeniul alimentatiei publice la cele mai inalte standarde de calitate, sa detina cea mai mare cota de piata pe segmentul acesta din judetul Valcea. 

Misiunea societatii este sa ofere servicii de alimentatie publica cu profesionalism, promptitudine si seriozitate in relatia cu clientii si grija pentru mediul inconjurator.
Obiective pe termen scurt 2-5 luni

1. Dotarea cu echipamente necesare derularii activitatii 

2. Cresterea cantitativa si calitativa a personalului prin crearea a 2 noi posturi pana la finalizarea proiectului.

4. Autorizarea punctului de lucru.
Obiective pe termen mediu:

2. Promovare in mediul online si offline 

3. Dezvoltarea unei strategii de promovare care sa conduca la cresterea numarului de clienti.

4. Majorarea activelor in cadrul societatii.

Obiective pe termen lung:

1. Cresterea cifrei de afaceri  25% in 3 ani de la demarare activitate
2. Cresterea numarului de clienti pana la  9 % in 3 ani dupa implementarea proiectului

3. Upgrade tehnologic al echipamentelor si tehnologiilor utilizate astfel incat calitatea serviciilor sa se mentina mereu la cele mai ridicate standarde in domeniu.

Descrierea produselor si serviciilor

Activitatea vizata prin constituirea societatii este in sectorul tertiar,respectiv servicii,concretizat in deschierea unui restaurant cu specific sarbesc.
Restaurantul este alcatuit din 2 parti principale:sala de mese (terasa inchisa) si bucataria.

Bucataria este impartita si ea pe mai multe zone,fiecare echipata corespunzator:gratarul,cuptorul,aragaz,masa de comenzi,brutaria,locul de preparare al salatelor,al garniturilor.Locul de spalare a vaselor se afla intr-ul loc retras de zona de pregatire si preparare a mancarii pentru a se evita distrugerea calitatii mancarii.Exista de asemenea o magazie de depozitare a produselor,dotata cu frigidere frigorifice in care se pastreaza fiecare clasa de produs separat.
Produsele oferite, asa cum s-a precizat, vor avea exclusiv specific grecesc.
       Meniul cu specialitate greceasca este alcatuit din:
1. Preparate grecesti la pita

GYROS CU PUI

Carne de pui, roșii, ceapă, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită

GYROS CU PORC

Carne de porc, roșii, ceapă, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită

DONER CU VITĂ ȘI OAIE

Carne tocată de vită și de oaie, roșii, ceapă, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită

KEBAB CU VITĂ ȘI OAIE

Carne de vită și de oaie, roșii, ceapă, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită

GYROS VEGETARIAN

Roșii, ceapă, ardei gras, castravete, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită

SOUVLAKI CU PUI ȘI BACON

Carne de pui, bacon, roșii, ceapă, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită
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BURGER CU VITĂ ȘI PORC

Carne de porc și de vită, roșii, ceapă, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită
2. Preparate grecesti la farfurie

GYROS CU PUI

Carne de pui, roșii, ceapă, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită
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GYROS CU PORC

Carne de porc, roșii, ceapă, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită

PANCETA

Coaste de porc dezosate, roșii, ceapă, tzatziki, tirokafteri, cartofi prăjiți, pită

[image: image3.jpg]



3. Salate – garnituri

SALATĂ GRECEASCĂ

Roșii, ardei gras, brânză feta, castraveți, ceapă, măsline, ulei de măsline
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FETA LA GRĂTAR (în folie de aluminiu)

Brânză feta, roșii, ardei gras, ceapă, ulei de masline, oregano
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TZATZIKI

Sos tradițional grecesc preparat din iaurt, castraveți și usturoi
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HALLOUMI LA GRĂTAR

Gust tradițional cipriot de brânză la grătar
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4. Bauturi calde si racoritoare

CAFEA - 60 ML/ 120 ML

CEAI

Bauturi racoritoare cu acid si fara acid

Se va asigura, pe cat posibil, o aprovizionare optima cu materii prime si diminuarea stocurilor la un nivel ce implica cheltuieli minime de intretinere si inventariere fara a afecta negativ desfasurarea normala a activitatii. Pentru aceasta se va folosi procedeul:JUST IN TIME( sosirea stocurilor se face la momentul potrivit si in cantitatile strict necesare).  
       Introducerea acestui sistem se aplica chiar de la inceputul activitatii pentru a nu fi necesare schimbari majore in optica personalului, dar mai ales a furnizorilor.
       Un alt motiv de aplicare a metodei JUST IN TIME este dat de natura stocurilor formate in mare parte din produse perisabile care au un termen de garantie limitat la 3-7 zile pentru carnuri si semipreparatele din carne, si maxim 24 ore pentru legume si fructe. Pentru unele produse(fructe exotice, condimente) stocurile pot fi mai mari. Si in cazul bauturilor alcoolice scumpe(romanesti si straine) se pot face stocuri mai ridicate, aceasta pentru a evita fenomenul des intalnit de crestere a preturilor acestor produse in preajma sarbatorilor legale si religioase
Capitolul 3 – Piata. Cercetarea de marketing
Clientii 
Ne adresam tuturor turistilor romani din judetele alaturate cat si romanilor care se afla la o distanta mai mare. Zona de realizare a investie este Orasul Rm.Valcea, Judetul Valcea. Este o zona cu forme de relief variate fapt ce il tranforma intr-un microcosmos al tarii. 

Grupul tinta este format din:

· Turisti romani aflati in transit prin judetul Valcea
· Turisti straini, 

· Cetatenii municipiului Ramnicu Valcea, 

Dimensiunea pietei tinta are in vedere aria de acoperire a serviciului, iar in cazul planului de afaceri prezentat ne adresam tuturor turistilor romanii care isi doresc sa aibe parte de produsele prestate de SC AMO COFFEE SRL.

Concurenta
Conform cercetarii de piata realizate in concordanta cu Strategia de Dezvoltare a Orasului Calimanesti si a Municipiului Ramnicu Valcea si cu ajutorul Institului National de Statistica s-au regasit 37 de firme in domeniul Hotelurilor cu  41 de structururi de cazare la nivelul orasului Calimanesti. 

	Sectiunea Hoteluri si restaurante - 2012
	Codul CAEN 
	Numarul de firme 

	
	5510 – Hoteluri si alte facilitati de cazare similare 
	8

	
	5590 Alte servicii de cazare
	10

	
	5610 Restaurante
	11

	
	5630 Baruri si alte activitati de servire a bauturilor 
	11


Turismul si restaurantele este unul din cele mai importante domenii, din cadrul sectoarelor economice, ce generează o cifră de afaceri și locuri de muncă cu ponderi importante la nivelul orașului Călimănești. Astfel că, pentru perioada 2007-2012, se poate observa o creștere a numărului de unități turistice de cazare, cu aproape 12% în anul 2012, față de anul 2007.  

	Turism 
	2012
	2011
	2010

	Unitati de cazare total
	41
	37
	37

	Hoteluri 
	8
	8
	8

	Moteluri
	4
	4
	2

	Vile turistice
	10
	9
	12

	Hosteluri
	1
	1
	0

	Bungalouri
	2
	2
	1

	Tabere 
	1
	1
	1

	Pensiuni turistice urbane
	15
	12
	13


Romania este membru cu drepturi depline al Uniunii Europene, iar turismul ocupa un rol important in economia nationala in incercarea afitmarii turistice prin diferite politici de stimulare a dezvoltarii acestuia. Potentialul turistic al zonei Calimaesti ofera oportunitati reale de dezvoltare, aceasta zona se incadreaza in bioclimatul de dealuri si depresiuni submontanee, pericarpatice cu proprietati relaxante si energizante. Aceasta zona prezinta un climat fara containdicatii pe toata perioada anului pentru tratamentul afectiunilor cardiovasculare si metabolice. 

Proiectul actual este amplasat intr- o zona cu resurse bogate de ape minerale cu potential terapeutic, statiunea Calimanesti dispune de bazine descoperite cu apa termanala sulfuroasa, izvoare de apa minerala, instalatii pentru bai calde in cada sau bazin cu apa minerala, electrohidroterapie si kinetoterapie aerosoli si inhalatii, izvoare de apa minerala pentru cura interna.

Identificam alte tipuri de turism practicate in Calimanesti: turismul stiintific practicat in Parcul National Cozia, ecoturismul si turismul cinegatic cel din urma practicat in areelele rglementate, turismul cineagetic fiind prezent in plan recreativ datorita legaturilor existente intre flora si fauna stabilite in zona. 

Numeroasele mănăstiri, biserici şi schituri de pe teritoriul județului Vâlcea, asigură premisele dezvoltării durabile și sustenabile a turismului monahal în această zonă. Judeţul Vâlcea ocupă locul al II-lea în ţară în privinţa aşezămintelor monahale, pe teritoriul său fiind construite 13 mănăstiri, 272 biserici şi 22 schituri.
Formele de cultură reprezintă o motivaţie semnificativă pentru numeroşi vizitatori. Monumentele arhitecturale, din care multe reprezintă vestigii culturale, reprezintă puncte de atracţie majore. Dintre vestigiile antice cuprinse pe drumul roman din județul Vâlcea numit Calea lui Traian amintim: Castrul Arutela, Masa lui Traian, ambele în Defileul Oltului. Printre așezămintele monahale consacrate amintim Mănăstirea Cozia, ctitorie a lui Mircea cel Bătrân, mănăstirile Horezu, Govora, Arnota, Surpate, Dintr-un Lemn, Turnu, Stănişoara, Frăsinei, Ostrov, Berislăveşti, Cornet, multe dintre aceste aşezări şi vestigii istorice fiind considerate unicat. De asemenea trebuie amintit faptul că ansamblul mănăstiresc Horezu a fost cuprins încă din anul 1993 ca monument istoric, în lista patrimoniului mondial - UNESCO.  
Strategia de marketing 

1. Strategia de produs
Cu ajutorul acestei matrice se grupeaza activitatile (produsele) existente in portofoliul societatii in patru categorii, în functie de doua criterii:

· rata de crestere a pietei, activitatii (produsului). Ca prag de diferentiere s-a considerat valoarea de 10% care distinge o piata aflata in crestere rapida si  una aflata în crestere lenta, stagnare sau scadere.

· cota relativa de piata detinuta de societate in cadrul pietei respective. Ca prag de diferentere s-a considerat valoarea 1,00 care diferentiaza produsele lider de cele non-lider ale intreprinderii.

Matricea B.C.G. 
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2. Strategia de distributie
Strategia de plasare (distribuţie) are în vedere politici legate de canalele de distribuţie, circuitele şi reţelele de transport, utilizarea intermediarilor (cât, când, ce fel, în ce loc), distribuţia fizică etc.

Distribuţia produsului/ serviciului

- Gestionarea intregului traseu economic si fizic pe care trebuie sa-l parcurga produsele firmei este atent supravegheata de specialistii nostrii in domeniu. Acestia urmaresc o distribuire a serviciilor de forare si sondare astfel incat să satisfacă cerințele de pe piată.

Între cele patru strategii există o interdependenţă, o intercondiţionare reciprocă de care trebuie să se ţină seama în elaborarea şi aplicarea mixului de marketing.
Deciziile referitoare la strategia de distribuție au un impact hotărâtor asupra capacității firmei de a îndeplini obiectivele sale de marketing şi asupra celorlalte componente ale mixului. 

SC AMO COFFEE SRL va distribui serviciile sale direct, consumatorului persoana fizică. De asemenea, societatea va alege o distribuție exclusivă, aceasta strategie permițând-i să păstreze controlul asupra distribuirii serviciului, urmărind o bună imagine a acestuia. 

Astfel, prin alegerea acestei strategii, societatea urmărește sa obțină o imagine de prestigiu, un control ridicat asupra canalului, o stabilitate a prețului şi profituri mari. Intermediarii vor fi putini, vor fi stabiliți pe criterii precise şi vor avea o reputație bună, care sa contribuie în mod semnificativ la creșterea imaginii SC AMO COFFEE SRL . 

O astfel de opțiune strategică în ceea ce privește distribuția va putea fi adoptată datorită, în principal, calității  serviciilor oferite, dar şi a segmentului țintă vizat, segment compus din consumatori dispuși să plătească un preț pentru  calitatea pe care o oferă aceste servicii furnizate de către societate.

Un alt avantaj va fi reprezentat de faptul că firma se va adresa persoanelor fizice, dacă vin și se adresează companiei deoarece acest segment este destul de neglijat de către concurență.

Un  criteriu important de segmentare este segmentarea geografică, în sensul că se va adresa in special judetelor din Regiunea Sud-Vest Oltenia.

În concluzie, firma trebuie să-și  modeleze oferta sa unui public format preponderent din persoane juridice. Se dorește atragerea cliențiilor, prin oferirea unor servicii de calitate, cu promptitudine și la prețuri accesibile.  

In calitate de producator de servicii ne dorim sa livram serviciile noastre cat mai promt iar beneficiarul sa aibe parte de servicii rapide si de cea mai buna calitate. La nivelul societatii noastre canalul de distributie este principalul element de mix de marketing realizand circuitul intre prestator si consumator. Politica de distributie foloseste canal de distributie direct fara costuri intermediare.

3. Strategia de pret
Din punct de vedere al prețului acesta este stabilit pe bază de calculație între costul de producție (echipamentele, materii prime, materiale, forța de muncă) și  prețul  de vânzare, prețul plătit de către clienți pe serviciul final, de regulă acesta este claculat la dublu față de costul de producție, iar diferența dintre costul de prosucție și prețul de vânzare, este acea valoare ce va acoperi costurile conexe printre care amintim – marketing, costuri administrative, costuri cu terții, taxe, și nu în ultimul rând cota de profit.

Din punct de vedere al prețurilor pe categorii de servicii în acest domeniu, acestea vor fi stabilite plecând de la prețurile minime pentru serviciul  standard, însă nu cot depăși prețurile oferite de firmele specializate deja extinte pe piață. 

Pentru a mentine un nivel cât mai scazut al prețurilor, întreprinderea  va încerca să-și reducă permanent costurile, atât prin utilizarea unei tehnologii competitive, cât și prin creșterea productivității muncii.

. 
	Produs
	Pret cantitate 320gr

	Gyros cu pui
	16 lei

	Gyros cu porc
	16 lei

	SOUVLAKI CU PUI ȘI BACON


	20 lei

	DONER CU VITĂ ȘI OAIE


	17 lei

	SALATĂ GRECEASCĂ


	22 lei

	BURGER CU VITĂ ȘI PORC


	15 lei


In general societatea va lucra cu o marja de profit de 8% functie de tipul de activitati si mai ales de conditiile de piata la un anumit moment. Preturile de vanzare sunt in marja competitiei,  acest lucru facandu-se in conditii de profitabilitate. Se prezuma ca prin implementarea proiectului firma va lucra cu o marja medie de profit de 10%, prin urmare acesta va imbunatati performantele de profitabilitate a activitatii.

Avantajele competitive ale societatii constau in integrarea pe verticala, echipamentele moderne si competitive din punct de vedere calitate si costuri de operare, managementul competent si cu experienta acumulata in acest domeniu.

Apreciem ca in viitor numarul competitorilor pe piata constructiilor mai ales cele cu grad mare de complexitate se va reduce considerabil, avand in vedere limitarea tehnologica si  lipsa de personal calificat.

4. Politica de promovare

Promovarea reprezintă elementul cheie în dezvoltarea acestui gen de afacere, astfel din punctul de vedere al metodelor de promovare a unui serviciu, se vor folosi metodele clasice de promovare.

Promovarea pentru serviciile realizate de către societate vor fi realizate prin următoarele mijloace: 

· Se va crea o pagina de facebook si un site de promovare.

· Campanie promovare demarare activitate firma.

· Realizarea unor pliante si brosuri

Publicitatea reprezinta poate cea mai vizibila forma de comunicație a firmei cu clienții potențiali pe care societatea poate să o utilizeze, cuprinzând totalitatea acțiunilor care au ca scop prezentarea indirectă a unui mesaj în legatură cu un  serviciu. Vânzarea personală reprezinta un proces pe care societatea îl poate utiliza prin care acesta  informează  și convinge să-I  clienții  să apeleze la serviciile sale.

Relațiile publice reprezintă o alta tehnică de promovare în masa a  serviciilor pe care firma o poate utiliza, și presupune stabilirea unor relații bune cu diferite organisme publice, prin obtinerea unei publicitati favorabile din partea acestora, crearea unei "imagini de firma" corespunzatoare și preîntâmpinarea sau dezmintirea zvonurilor și a știrilor nefavorabile.

Capitolul 4 – Conducerea si organizarea firmei

	Nr.ctr.
	Funcţia
	Nr.angajati.
	Gradul de ocupare

	1
	Bucatar sef
	1
	Direct-productiv

	2
	Ajutor bucatar
	1
	Direct-productiv


Motivarea angajatilor

Crearea unor condiții de muncă excelente.

Acordarea de recompense pentru munca realizata, pe langa salariul oferit.

Oferirea unor recompense non-financiare in perioada sarbatorilor.
Politica de personal 

Selectarea noilor angajati se va face respectand principiul egalitatii de sanse prin, selectarea conform obiectivelor derularii fara discriminare pe criterii de sex, origine rasială sau etnică, religie sau convingeri, handicap, vârstă sau orientare sexuală. 

Recrutarea resurselor umane are in vedere, de asemenea, analiza posturilor si proiectarea muncii, datorita faptului ca rezultatele de baza ale acestor activitatea sunt esentiale in procesul de recrutare a personalului. Acest lucru presupune ca persoana care recruteaza sau angajeaza trebuie sa destina informatiile necesare referitoare la caracteristicile postului, cat si la calitatile viitorului destinator al acestuia.
Cunoasterea din timp a necesarului de personal sau anticiparea acestuia, ca urmare a procesului de planificare a resurselor umane, permite desfasurarea in bune conditii si cu mai multe sanse de succes a procesului de recrutare a personalului.
Procesul recrutarii resurselor umane este legat indisolubil de multe activitatea de personal, cum ar fi evaluarea performantelor, recompensele angajatilor, pregatirea sau dezvoltarea personalului si relatiile cu angajatii. Astfel, candidatii cu pregatire corespunzatoare au in general performante mai bune, iar existenta in cadrul organizatiei a unor preocupari permanente pe linia performantei implica identificarea si atragerea unor candidati cat mai competitivi. 
In esenta, procesul de asigurare cu personal este un proces de triere, trecerea printr-o serie de filtre in urma caruia solicitantii sunt selectati in urma unor activitatea specifice domeniului resurselor umane care sunt desfasurate succesiv.
Societatea va apela la o politica de recrutare externa

Capitolul 5 Necesarul de finantare

	
	Bucati
	Pret

	Infiintare firma
	1
	1000

	Baza deschisa
	2
	2886.255

	Friteuza
	1
	8365.35

	Fry-top
	1
	5933.4

	Masa centrala inox
	2
	2171.55

	Vitrina de igrediente
	1
	2538.9

	Cuva 
	10
	353.4

	Aparat kebab
	2
	12308.55

	Cutit electric kebab
	2
	8472.3

	Spalator inox 2 cuve
	1
	2143.65

	Lavoar din inox
	1
	837

	Masina de taiat legume
	1
	4036.2

	Disc pentru taiat cartofi
	1
	399.9

	Masina de curata cartofi
	1
	6063.6

	Tostiera
	1
	1083.45

	Masa rece cu 3 usi
	1
	5798.55

	Dulap frigorific
	1
	7663.2

	Hota de perete
	1
	3910.65

	Ventilator 
	1
	5668.35

	Pergola
	1
	86765.75

	TOTAL
	
	168400


Capitolul 6 Proiectii financiare 
Previziunea vanzarilor
	Nr. Crt.
	
	Nr/luna 
	Cost vanzare unitar
	Cost vanzare total

	1
	Gyros cu pui, porc, 
	575
	16
	9200

	2
	Doner cu vita si oaie, kebab cu vita si oaie, 
	108
	17
	1836

	3
	Salata greceasca, 
	42
	22
	924

	4
	Burger cu vita si porc
	25
	15
	375

	5
	Souvlaki cu pui si bacon
	46
	20
	920

	
	TOTAL
	796
	90
	13255


	Gyros cu pui, porc, 
	L1
	L2
	L3
	L4
	L5
	L6
	L7
	L8
	L9
	L10
	L11
	L12

	Doner cu vita si oaie, kebab cu vita si oaie, 
	0
	0
	0
	0
	0
	5360
	5360
	5360
	5360
	5360
	5360
	5760

	Salata greceasca, 
	0
	0
	0
	0
	0
	1071
	1071
	1071
	1071
	1071
	1071
	1241

	Burger cu vita si porc
	0
	0
	0
	0
	0
	550
	550
	550
	550
	550
	550
	660

	Souvlaki cu pui si bacon
	 0
	0
	0
	0
	0
	390
	390
	390
	390
	390
	390
	450

	TOTAL
	0
	0
	0
	0
	0
	7371
	7371
	7371
	7371
	7371
	7371
	8111


Cash-flow
	 
	  CASH-FLOW
	 
	 
	 
	 

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	 

	
	
	 
	An0
	An 1
	An 2

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	 
	 
	 
	 

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	 
	210650
	94650
	96780

	1
	din vânzări
	 
	42250
	94650
	96780

	2
	din credite primite
	 
	 
	 
	 

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

	4
	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	 
	168400
	 
	 

	 
	Total disponibil (I+A)
	 
	210650
	94650
	96780

	B
	Utilizari numerar din exploatare
	 
	32791.68
	65883.36
	65883.36

	1
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	 
	1320
	2640
	2640

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	 
	24624
	49248
	49248

	3
	Chirii
	 
	0
	0
	0

	4
	Utilităţi
	 
	1320
	2640
	2640

	5
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	 
	210
	420
	420

	6
	Asigurări
	 
	252
	504
	504

	7
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	 
	0
	0
	0

	8
	Alte cheltuieli
	 
	5275.68
	10551.36
	10551.36

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
	 
	168400
	 
	 

	D
	Credite 
	 
	 
	 
	 

	 
	rambursări rate de credit scadente
	 
	 
	 
	 

	 
	dobânzi şi comisioane
	 
	 
	 
	 

	E
	Plăţi/încasări pentru impozite şi taxe (1-2+3)
	 
	422.5
	946.5
	967.8

	1
	Plăţi TVA
	 
	0
	 
	 

	2
	Rambursări TVA
	 
	 
	 
	 

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	 
	422.5
	946.5
	967.8

	F
	Dividende
	 
	 
	 
	 

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	 
	201614.18
	66829.86
	66851.16

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	 
	9035.82
	27820.14
	29928.84

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	 
	9035.82
	27820.14
	29928.84


Capitolul 7 Concluzii

La nivelul orasului Calimanesti conform Strategiei de Dezvoltare a orasului, turismul impreuna cu sectorul servicilor este supus schimbarilor de la nivel national sau international, pe viitor utilizarea tuturor resurselor si intreg potentialul oferit de orasul Calimanesti reprezinta o parte din actiunile necesare a fi intreprinde pentru a asigura o dezvoltare locala sustenabila. Activitatea economica slab industrializata a permis ca in acest oras sa poata fie avuta in vedere dezvoltarea turismului ecologic.

Serviciile de alimentație publică au fost și vor fi întotdeauna o afacere permisivă și permeabilă, deci ușor de imitat și deschisă competiției susținute. Prin urmare și riscul de faliment este destul de mare. 

În acest gen de activitate influențele generate de sistemul politic, politicile macroeconomice și sistemul juridic nu au o importanță majoră. Ceea ce contează cel mai mult sunt abilitățile managementului de a anticipa și percepe tendințele pieței, de a satisface dorințele clienților și de ai fideliza.

După o bună perioadă de timp în care a existat o preferință generală pentru restaurantele fast-food, se constată o tendință de reconsiderare a restaurantelor  clasice. Restaurantele fast-food grecesti tind sa devina o nisa in acest domeniu, iar faptul ca in zona Calimanesti-Caciulata nu exista inca un astfel de restaurant va reprezenta un atuu.

Piaţa potenţiala este reprezentata, de persoane de toate vârstele, începând cu copiii de la 6 ani până la oameni în vârstă. Totuşi piaţa ţintă a întreprinderii o constituie persoanele cu vârsta între 15-40 ani.

Conform studiilor întreprinse, piaţa pe care va activa întreprinderea este o piaţă în creştere, caracterizată printr-o cerere puternică la astfel de produse.

Avantajul competitiv îl constituie raportul calitate - preţ, rapiditatea de servire si livrare, diversificarea produselor, si mai ales ca vom fi primul restaurant de acest gen din zona.
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