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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
SC BLUE PRINT LAND SRL
PARTICIPANT (A)

GLIȘCĂ MIHAI
1. Titlul firmei si forma juridica

Afacerea pe care doresc sa o infiintez are drept scop obtinerea de profit prin exploatarea avantajelor pe care le oferă digitalizarea în domeniul industriei de printing in domeniul sportului. În aceste condiții, deși se consideră că, în majoritatea cazurilor, businessul/afacerile și creativitatea nu pot fi împăcate, ar fi incompatibile și nu ai decât să alegi între una și cealaltă, eu nu sunt de acord cu acest punct de vedere, motiv pentru care firma își propune imprimarea
 și, ulterior, vânzarea de echipamente sportive/cadouri personalizate și obiecte promoționale
, în care rolul creativității să fie primordial în satisfacerea nevoilor clienților.
Fata de scopul pe care mi l-am propus “Titlul” cel mai potrivit, in ceea ce ma priveste, este:

BLUE PRINT LAND
Forma de organizatie care raspunde intentiilor mele este:

Societate cu răspundere limitată
Adresa sediului social va fi:.  Craiova, str. Adrian Paunescu, nr.62

Telefon 0773361700
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 își propune imprimarea și, ulterior, vânzarea de echipamente sportive/cadouri personalizate și obiecte promoționale, în care rolul creativității să fie primordial în satisfacerea nevoilor clienților. 

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

- fondator: Glisca Mihai

- o conducere executiva formata din administrator (Glisca Mihai)
- o structura executiva, numarul persoane care vor fi angajate ca: 3. 

Este de menționat faptul că, cel puțin pe parcursul primului an, atribuțiile unuia dintre cei trei angajați vor fi îndeplinite (inclusiv prin încheierea unui contract de muncă) de către mine, în calitate de administrator al societății, având cunoștințele necesare atât pe linie de operare echipamente, cât și pe linie de vânzări.

Strategia de lansare a intreprinderii:

Planuim ca patrunderea pe piață să se realizeze in timp, urmată de o crestere importanta a activității, atat din punct de vedere extensiv, cat si din punct de vedere intensiv. La cresterea extensiva- adica atragerea de non-consumatori relativi-  vom avea în vedere campaniile de publicitate. Pentru cresterea intensiva, adica pentru atragerea clientilor concurentei, ne gandim, pe langa campanile de publicitate, la stabilirea unui pret convenabil, crearea de designuri inedite, format original si calitate superioara.

Firma își propune să obțină avantaje comparative, față de concurență, în special printr-o diferențiere la nivel de categorie de clienți țintă (deopotrivă persoane juridice și persoane fizice) și, complementar, printr-o strategie de cost redus, datorat, în principal, utilizării de echipamente profesionale, moderne.

În acest sens, prin utilizarea unor echipamente care vor îngloba tehnologie modernă, activitatea firmei se va concentra (fără a fi însă restrictivă) pe o categorie de nișă a clienților, respectiv cel al persoanelor fizice și juridice implicate în activități sportive (ex.: alergare pe șosea, alergare și drumeție montană) și de turism (pensiuni, cabane, moteluri și hoteluri).

Pentru început se vor derula activități premergătoare demarării efective a imprimării/vânzării la sediul social al societății, în special pe linia lansării proiectului investițional.

Pentru asigurarea condițiilor necesare derulării activității de imprimare se va proceda, ulterior, la închirierea unui spațiu, cu o suprafață de maxim 60 mp, pe raza municipiului Craiova, pentru care chiria se va plăti în baza unui contract.

Spațiul acesta va funcționa sub forma unui punct de lucru, diferit de sediul social al societății, servind ca sediu administrativ și funcțional și va dispune de un birou, grup sanitar şi de o mică zonă de depozitare.

Promovarea produselor noastre se va realiza și prin distribuirea de materiale publicitare (pliante, brosuri), prin canale electronice si nu in ultimul rand prin recomandarile clientului multumit. Recomandarile clientilor, multumiti de produsele noastre, vor determina noi clienti care sa ne contacteze pentru lansarea de comenzi. 

Notă: promovarea se va face și în mod direct, prin prezentarea de pliante/bannere publicitare dar și produse/mostre, atât cu ocazia organizării de evenimene sportive  cât și prin deplasarea în zone cu aglomerare de facilități de zare în zone turistice (ex: în proxima vecinătate: zona Rânca/Transalpina, zona Clisura Dunării, zona Defileul Oltului, zona Parâng, zona Straja etc.).

4. Descrierea firmei (afacerii)

Obiectul de activitate, potrivit prevederilor din actul constitutiv va fi – Cod CAEN: 1812 Alte activitati de tipărire n.c.a.

Ideea mea de afaceri, respectiv alegerea domeniului sportiv este datorată experienței personale, în calitate de participant,amator, la diferite competiții de alergare montană, context în care am observat lipsa unor furnizori de echipament sportiv tehnic personalizat.

În condițiile în care, în principal, vânzările vor avea ca suport Internetul, concomitent cu  impulsionarea afacerii, prin intermediul unei pagini web clasice dedicate se va urmări, printr-o componentă de tip blog, și promovarea ideii de sport și mișcare, de natură a crea cadrul pentru dezvoltarea de noi relatii si colaborări intre oameni.

Previziunile promiţătoare ale afacerii se bazează, astfel, pe faptul că se dorește implementarea unei idei relativ inedite, având drept prim obiectiv realizarea de produse deosebite de ceea ce este în acest moment pe piață. Ipotezele principale ale modelului de afacere sunt acelea că eventualele costuri ale produselor vor avea un nivel scăzut comparativ cu preţul de vânzare, aspect datorat tehnologiei utilizate. Un alt avantaj al deschiderii acestui gen de afacere este acela că, deși, numărul persoanelor care apreciază acest gen de produse este în creştere, concurenţa este mult sub nivelul cerut de piață.

Mi s-a parut o idee interesanta pentru ca punerea ei in practica imi permite sa angajez un numar de 3 persoane.
Pornind de la scopul prezentat anterior si tipul de produse si servicii pe care le dorim, identificarea potențialilor clienți s-a realizat atât prin observare directă, cât și prin activități de social media, atât pe componenta de echipamente sportive cât și pe cea asociată activității turistice, extinderea și identificarea de noi piețe urmând a se realiza atât prin feed-backul asigurat de viitorii clienți (în special pe componenta de recomandări către alte persoane) cât și printr-o activitate continuă de analiză a canalelor media, precum și prin participarea la târguri de profil.

Brandul  BLUE PRINT LAND își propune să abordeze, pentru ambele tipuri de produse doua categorii mari de clienti:

· clienti individuali, care vor cumpara produsele pentru uz propriu sau pentru a le oferi, în special din categoria de produse echipamente sportive personalizate - o medie de 2 produse/client.

· clienti organizationali – societati comerciale, vizati in special pentru categoria produselor personalizate din categoria obiectelor promoționale într-un număr mai mic pentru echipamente sportive (ex.: organizatori competiții) –o medie de 10 produse/client.

Estimări cu privire la numărul de clienți și structura acestora:

	
	Produse destinate activității sportive

clienți/procent
	Produse destinate activității turistice

clienți/procent
	Total

clienți/procent

	Număr total 
	350/70%
	150/30%
	500/100%

	Clienți individuali – persoane fizice
	333/95%
	120/80%
	453/90%

	Clienți persoane juridice
	17/5%
	30/20%
	47/10%

	Total
	350/100%
	150/100%
	500/100%


5. Echipa si managementul companiei

Organigrama firmei după recrutarea, selecţia, evaluarea şi în final - angajarea personalului care îndeplineşte cerinţele posturilor respective, va arăta la deschiderea punctului de lucru în felul următor:
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După cum se remarcă și din organigramă, cel puțin la nivel inițial nu se va opta pentru angajarea unui economist cu profil contabil, optându-se a se apela la o firmă de consultanță de specialitate care va reprezenta practic un suport pentru conducerea contabilității de către administrator. 

-Functii de conducere  - 1 pozitie (administratorul)
- Functii de executie: 3 pozitii, pe linie de promovare, imprimare si desfacere.
Se remarcă faptul ca toate pozitiile vor fi ocupate de persoane incadrate cu contract de munca si se va incerca angajarea de studenti participanti la acest proiect. Este de menționat faptul că, cel puțin pe parcursul primului an, atribuțiile unuia dintre cei trei angajați vor fi îndeplinite (inclusiv prin încheierea unui contract de muncă) de către mine, în calitate de administrator al societății, având cunoștințele necesare atât pe linie de operare echipamente, cât și pe linie de vânzări.

În calitate de absolvent al proiectului Tineri antreprenori - De la idee la oportunitate, voi fi administratorul societății.
In cadrul firmei, în calitate de administrator, ma voi ocupa de transformarea si implementarea viziunii mele intr-o strategie de dezvoltare sustenabila, voi stabili obiectivele si principalele modalitati de actiune. Ma voi ocupa de recrutarea si selectarea noului personal, voi asigura coordonarea activitatii operationale, voi mentine relatiile cu principalii furnizori/clienti ai companiei, ma voi implica in realizarea planurilor de afaceri (viitoare) si voi asigura si controlul financiar-contabil al activitatii

Administratorul societății va avea rolul principal în activitatea de management în perioada de operare/post-implementare.

În acest sens, între atribuțiile/obligațiile administratorului se vor afla următoarele activități pe linie de management al proiectului investițional:

· planificarea si replanificarea activitatilor proiectului in perioada de implementare;

· urmarirea permanenta a calendarului activitatilor propuse.

Selecția se va realiza prin interviuri directe. Fiecare din cei trei angajați pe functiile de executie va avea sarcini polivalente, permitand suplinirea temporara a fiecaruia dintre colegi. 

Cum personalul care va deservi procesul tehnologic/comercial este unul dintre elementele cele mai importante in aproape orice investiţie, i se va acorda o atenţie deosebita. Pe baza Analizei posturilor, etapele de Recrutare şi Selecţie ale personalului vor fi atent pregătite de către mine, în calitate de administrator.

Pentru recrutarea şi selecţia personalului necesar în activitatea propusă, voi avea în vedere la evaluarea celor care se prezintă la interviu, mai multe intrebări respectiv proceduri şi teste (aptitudini, cunoştiinţe şi deprinderi, calificare şi educaţie, etc), care să mă canalizeze optim în alegerea noii echipe şi să răspundă cât mai exact care sunt subiecţii ce indeplinesc cât mai bine cerinţele privind responsabilităţile posturilor ce vor deservi procesul tehnologic şi relaţia cu clienţii.

Prin recrutarea personalului se va urmări nu numai simpla ocupare a celor trei posturi inițiale, ci şi procesul prin care noii angajați se integrează psiho– socio-profesional în colectiv, în grupul de lucru, modul cum se ataşează de colectiv pentru a-şi îndeplini sarcinile şi de a răspunde chiar la îndatoriri sporite. Plata salariului se va face lunar/bilunar, in functie de alegerea personala a fiecarui angajat, stabilita in contractul individual de munca. 

O condiţie preliminară pentru atingerea obiectivelor recrutării personalului va fi descrierea exactă şi completă a postului vacant. O descriere corespunzătoare va include informaţii ca: prezentarea detaliată a sarcinilor; legăturile ierarhice; cum, când şi în faţa cui va răspunde angajatul de eficienţa muncii sale; legăturile funcţionale; mijloacele şi condiţiile de lucru; riscurile profesionale; salariul de bază şi posibilităţile de sporire a lui: rezulate, vârstă, mobilitate.

Pentru motivarea salariaților se va implementa o politică de premiere funcție de numărul de clienți noi identificați și produse vândute. Salarizarea acestora va avea în vedere, astfel, un salariu de bază, la care se vor acorda prime, funcție de rezultate, clar stabilite prin contractele individuale de muncă. Primele se vor acorda atât funcție de rezultatele individuale cât și de performațele generale ale societății.

Voi avea în vedere, în acest sens, ca, pe baza rezultatelor obţinute, să se acorde salariaţilor prime cu caracter motivaţional, în cuantum de 5-10%, din profitul net realizat. Totodată personalul angajat va trebui să respecte regulile de utilizare eficientă a resurselor firmei (materii prime, materiale, ingrediente, etc), în raport direct proporţional cu o utilizare eficienta şi a utilajelor din procesul tehnologic.  

Pentru a creşte productivitatea personalului, eficienţa, capacitatea şi stabilitatea sa se va avea în vedere dezvoltarea unor programae de instruire (atât pe linie de operare echipamente printare, cât și pe linie de strategii de vanzare). Pe lângă orientarea generala a noului angajat şi instruirea iniţială pe post, prin activitatea de instruire se va urmării și organizarea de programe speciale care să servească nevoilor angajaţilor de îmbunătăţire a capacităţii lor inițiale şi de deprindere de abilităţi suplimentare, pentru a face fată nevoilor organizaţionale viitoare. Instruirea este o investiţie. Costurile ei prezente vor fi justificate de veniturile viitoare.

6. Prezentarea produselor si serviciilor

Firma BLUE PRINT LAND S.R.L. își propune:

· imprimarea
 și, ulterior, 

· vânzarea 

de echipamente sportive/cadouri personalizate și obiecte promoționale
, în care rolul creativității să fie primordial în satisfacerea nevoilor clienților. 

I. Cu un procent de aproximativ 70%, principala componentă a activității va fi reprezentată de imprimarea și vânzarea de echipamente sportive (potrivite pentru activitati in aer liber, drumetii montane, ciclism, alergare), în special tricouri (dar și șepci, tricouri, rucsaci), imprimarea realizându-se atât prin utilizarea tehnologiei de sublimare, cât și prin cea de Print DTG.

Dincolo de diferențele de tehnologie, cele două procedee de imprimare prezintă o serie de alte diferențe, între care cele vizând costul de producție și tipul de material folosit sunt cele mai importante, întrucât influențează în mod direct prețul de vânzare al produsului finit, respectiv tricoul imprimat.

Tehnologia imprimării sublimării colorate pe echipamentele sportive se adresează textilelor sintetice. Dacă se vizează echipamente prepoderent din bumbac  imprimarea va fi realizată prin metoda Print DTG.

Costul tricourilor personalizate va varia, pe lângă de metoda de imprimare folosită, și de numarul de tricouri, suprafata imprimata si numarul de culori. În cazul printului DTG costurile variază și funcție de culoarea materialului, cele de culori închise fiind necesar un tratament special.

O altă caracteristică ce diferențiază cele două metode de imprimare pe tricouri este și tirajul de producție. Astfel, pentru metoda de sublimare este recomandată/rentabilă o imprimare în serie, în timp ce pentru printul DTG numărul de tricouri nu influențează costul. În acest caz, printarea se face la cerere, practic se poate realiza si un singur tricou, fiind recomandată pentru printarea tricourilor personalizate.

În ambele situații, costul efectiv de producție va avea două componente principale: o componentă de cost fix, reprezentată de materia primă (echipamentele sportive așa zise “blank”), și o componentă de cost variabil, reprezentată de materialele consumabile, respectiv de design (variabilitate dată în principal de dimensiune, culori folosite).

Dacă în cazul tehnologiei prin sublimare nu am putut obție de la furnizori un cost mediu de imprimare, în cazul metodei DTG au fost obținunte următoarele costuri:

	Valabile pentru un singur obiect

	Format
	textil culori deschise
	textile negre (incl. pretratament)

	12 x 15 cm
22 x 15 cm
35 x 22 cm
45 x 31 cm
	 0,05 €
 0,10 €
 0,20 €
 0,30 €
	0,08 €
0,16 €
0,31 €
0,62 €

	(Rezolutie, 1440 x 720 dpi)


Atât pentru tricourile de bumbac cât și pentru cele din material sintetic se vor viza achiziții de blank-uri de calitate superioară, din studiul pieții de profil rezultând un cost mediu de 15 (minim 50% bumbac)lei/20 (100% bumbac) lei, în primul caz și aproximativ 60 lei în cel de-al doilea caz. Prețul mediu de vânzare vizat este de aproximativ 40/55 lei în cazul tricourilor de bumbac și de aproximativ 80 lei în cazul celor tehnice.

Tot pe componenta de imprimare de articole sportive, prin metoda DTG, intențiez să am în vedere imprimarea de șepci și bandane, cu un conținut de minim 50% bumbac, al căror cost de achiziție mediu este de 7 și respectiv 5 lei și care urmează a fi vândute cu 15 lei și respecti 13 lei.

II. Cea de-a doua componentă a afacerii, cu un procent de  aproximativ 30%, va fi dedicată imprimării și vânzării de cadouri personalizate
 și obiecte promoționale, imprimarea realizându-se prin utilizarea fiecăreia dintre cele două tehnologii. Se va viza, în acest sens, preponderent, dar nu exclusiv, promovarea locațiilor de cazare din zona obiectivelor turistice.
Produse propuse a face din protofoliul de producție/vânzare al firmei pe această componentă: 

· căni personalizate. Se vor utiliza cani speciale, ceramice, din sticla sau inox, tratate special pentru procesul de transfer termic/sublimare la presele termice. Canile sublimabile pot fi albe, negre, colorate, termosensibile, forforescente și asigura culori vii și imprimari de cea mai buna calitate. Imprimarea se va face pe exteriorul canii si nu va cuprinde intreaga suprafata Grad maxim de acoperire al canii: 95% (205mm * 85 mm).

 Prețul de vânzare va fi dependent de costul de achiziție al acestor căni care variaz funcție de model și calitate. Astfel, dacă o cana simpla, albă, care un cost de aproximativ 4 lei, va fi vândută cu aproximativ 12 lei, o cană calitativ superioară, colorată, termosensibilă, care are un cost de aproximativ 9 lei, va fi vândută cu aproximativ 20 lei.

·  ardezii ramă foto. Personalizarea acestor produse se face prin procedeul de sublimare. Culorile sunt vibrante iar materialul din ardezie este de inalta calitate si asigura o imprimare superioara. Ardezia este piatra naturala pentru sublimare care este acoperita de un strat de lac ce face posibila imprimarea de calitate a pozelor. Daca costul de achiziție pentru o dimensiune clasică de 18 cm X 26 cm X 1 cm este de aproximativ 20 lei, după imprimare o astfel de ramă foto va fi vandută cu aproximativ 35 lei.

· magneți personalizați. Se va utiliza folie magnetica de interior si exterior in grosimi incepand de la 0,40 mm pana la 1 mm, iar personalizarea mangetilor se va realiza prin printare digitala si laminare mata sau lucioasa. Costurile de achiziție vor fi de aproximativ 1 leu iar prețurile de vânzare vor fi de aproximativ 3 lei, pentru o dimensiune magnet de 9 x 5cm si grosime 0.50 mm;

În toate situațiile, costul efectiv de producție va avea două componente principale: o componentă de cost fix, reprezentată de materia primă (produsele așa zise “blank”), și o componentă de cost variabil, reprezentată în principal de materialele consumabile, respectiv de design (variabilitate dată în principal de dimensiune, culori folosite).
În acestă perioadă, personal derulez un studiu de piață pentru a găsi furnizorii cu preturile cele mai mici, astfel încât costurile de producție să fie cele mai reduse. Dintre acestia voi alege pe cei care vor prezentat garantii si seriozitate. Ulterior firma va încheia contracte comerciale de durata. Politica de baza va fi ca marfa sa fie in stoc in proportie de 80-90% iar pentru cea care se aduce pe baza de comanda sa aiba in permanenta 2-3 furnizori seriosi, cu produsele in stoc.

Datorită impedimentelor de ordin cantitativ, pentru început, materia primă, respectiv așa-zisele blankuri vor fi asigurate de pe piața internă, de la diferite firme specializate în distribuția acestora. Pe măsură ce activitatea firmei va evolua, se va încerca a se contacta direct producătorii (atât interni, cât și externi), vizându-se, în acest sens, atât achiziția de materie primă de o calitate peste medie cât și o diversificare a modelelor acestora. Este de precizat faptul că este posibil ca în anumite situații, pentru anumite comenzi de serie să se folosească blank-urile clienților.

La costul de imprimare al tricoului se adauga si costurile de transport. Pentru a promova creșterea numărului de produse comandate pentru comenzile de peste 250 lei transportul va fi gratuit.

În stabilirea prețurilor de vânzare propuse, pe lângă costurile materiilor prime, al materialelor consumabile și de transport, am avut în vedere aplicarea unui adaos comercial de aproximativ 30 % precum și faptul că, cel puțin pentru perioada inițială a demarării afacerii, până la atingerea unui prag al ciferi de afaceri de 200 mii lei, nu voi înregistra TVA la vânzare.

Activitatea de imprimare se va realiza, în mod practic, prin utilizarea următoarelor tehnologii:

I. tehnologia de sublimare, care presupune,  următoarele etape: 

· realizarea design-ului;

· printarea imaginilor;

· aplicarea imaginilor, prin sublimare, pe obiecte (în principal tricouri, căni);

· vânzarea produselor, etapă care este specifică ulterior finalizării producției.
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Sublimarea este procesul prin care un element trece de la starea solida la starea gazoasa. Sublimarea permite pigmentului de culoare sa treaca de pe coala pe care este imprimat pe suportul final (tricou, șepci,căni, etc). Sublimarea functioneaza doar pentru personalizari pe culoarea alb. Sublimarea se face in conditii optime pe textile sintetice sau care au in componenta material sintetic sau pe alte suporturi gen ceramica, lemn, metal care au fost tratate in prealabil pentru sublimare. Sublimarea nu se poate face direct pe materiale din bumbac sau pe tricouri inchise la culoare.

Ulterior creării imaginii, design-ului, se printeaza poza dorita (cu cerneala de sublimare) pe o coala speciala de hartie.

Prin utilizarea acestei tehnici, se pot crea imprimeuri cu rezolutii mari pe aproape orice tip de suport textil (spandex, poliester, neopren, bumbac, poliuretan, material textile din PVC, tesaturi stretch etc.).
Metoda este ideala pentru imprimarile foarte colorate ale logo-urilor, design-urilor sau imaginilor ce contin numeroase detalii sau care au gradient de culoare in compozitie, la care dimensiunile nu depasesc 45×35 cm (dimensiunile maxime de imprimare sunt limitate de dimensiunea plotter-ului si a platanului de presare).
Aceasta coala se pozitioneaza pe produsul ce se doreste a fi personalizat (tricou, mouse-pad, puzzle, cană etc) si se introduce in presa termica pentru tricouri.

La peste 200 grade are loc procesul de sublimare prin care moleculele de apa se transforma in gaz, iar pigmentii de culoare se transfera de pe foaia de sublimare pe produsul  respective.

Echipamente necesare:
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· Un computer cu un program de editat poze (Corel sau Photoshop);
· Imprimanta sublimare + CIS (system de alimentare continua cu cerneala);
· Cutter plotter

· O presa termica multitask;

· Consumabile (hârtie sublimare, cerneluri, bandă adezivă termorezistentă)

· Produse Blank (tricouri, sepci, cani, etc).

II. tehnologia printului digital, cunoscută și ca Printul DTG (Direct To Garment), care presupune,  următoarele etape: 

· realizarea design-ului;

· tratarea tricourilor de culoare închisă cu o amorsă. Această etapă nu este necesară în cazul tricourilor de culoare deschisă;

· aplicarea imaginilor pe obiecte (în principal tricouri);
· uscarea tricourilor.
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Printul DTG este una dintre metodele cele mai rapide si moderne de personalizare a textilelor, fiind cunoscut si sub numele de imprimare digitala sau imprimare direct pe material.

Printul digital este o optiune excelenta pentru personalizarea textilelor promotionale, neexistand o comanda minima necesara procesarii. Asadar, prin imprimarea DTG se poate realiza chiar si un singur produs, de la fotografii simple pana la design-uri extrem de complexe.

Imprimarea digitala seamana ca proces de executie cu cel al imprimantei normale cu inkjet, cu diferenta ca dispersia jetului de cerneala se realizeaza cu ajutorul unei imprimante specializate pe material textil si articole de imbracaminte, si nu pe hartie ca in cazul tiparului.

Aceasta metoda de printare foloseste cerneluri pe baza de apa, ecologice, elastice si rezistente la uzura si spalare. Acestea actioneaza ca un lichid pe orice material textil, prin procedeul “umed pe umed”.

Cele mai bune rezultate se obtin pe materialele din bumbac 100% sau pe cele care prezinta in compozitie bumbac, spre exemplu 50% bumbac si 50% poliester. Se pot folosi si alte materiale precum licra, vascoza, microfibra, lana, matase pentru a obtine rezultate uimitoare folosind acest procedeu, dar ele trebuie testate in prealabil.

 Indiferent de logo, desen, text, culoare, imprimantele DTG pot printa practic orice, de la modele complicate, imagini fotografice si pana la degradeuri. Imprimeurile rezultate sunt calitative, de lunga durata si impresionante ca design si detalii.

Pentru tricourile negre sau imbracamintea de culoare neagra, procesul DTG este diferit fata de printarea pe imbracaminte alba. In acest caz, se foloseste o baza alba care trebuie aplicata inainte de printarea designului sau graficii pe tricou si este nevoie de un tratament al suprafetei cu o amorsa care va ajuta la aderarea culorii de baza (alba) la suprafata textila.

Concluziv, imprimarea direct pe material (DTG) permite personalizarea textilelor la un raport calitate-pret eficient pentru evenimentele care apar inopinat sau pentru cantitatile mari de produse personalizate.

Echipamente necesare:
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· Un calculator cu un program de editat poze (Corel sau Photoshop);
· Imprimanta DTG + CIS (system de alimentare continua cu cerneala) cu Presă plană;

· Consumabile

· Produse Blank (tricouri).

7. Analiza pietei

Din analiza datelor statistice disponibile on-line, a rezultat că numărul firmelor care au declarat între obiectele de activitate și cel având codul CAEN 1812 Alte activitati de tiparire n.c.a, a rezultat că acestea sunt în număr de aproximativ 1900 la nivel național și 50 la nivelul județului Dolj
.

In medie, la nivel national, respectivele firme au o cifră de afaceri de 0,34 mil euro, 7 angajați, profit de 44 mii euro, în timp ce la nivel județean au o cifră de afaceri de 80 mii euro, 4 angajați și profit de 10 mii euro.

Pentru a restrânge însă aria de identificare a principalilor concurenți direcți am apelat la trei metode de cercetare primară: 

· pentru identificarea clienților pentru principalul segment de activitate, respectiv al imprimării și vânzării de echipamente sportive, am apelat la observarea directă (în zonele de desfășurare a competițiilor);

· în general pentru concurența on-line am apelat la studiul principalelor site-uri specializate în desfacerea de produse imprimate din România, întrucât clientela vizată de produsele firmei este localizată la nivel național, iar vânzările se vor concentra, într-o proporție de peste 90% în afara județului Dolj, respectiv în afara municipiului Craiova;

· pentru concurența locală (pe raza municipiului Craiova), am apelat la un studiu local prin utilizarea metodei “mistery shopper”. S-a procedat și la o evaluare a concurenței locale, reprezentată de firmele specializate în comercializarea directă, prin magazine/standuri, întrucât, deși clienții vizați de firmă provin din mediul on-line, în general motoarele de căutare au algoritmi de selecție prin care în afișarea rezultatelor țin cont și de localizarea firmei.

Sintetizând datelor astfel obținute au rezultat următoarele elemente cu privire la pricipalii  concurenți identificați: 

	Nr. crt.
	Nume concurent

(Nume societate/denumire comercială/site)
	Caracteristici identificate, avantaje competitive:

puncte forte și puncte slabe
	Grupă produse

 în portofoliu 


	
	
	
	A
	B

	1.
	 Gravity Sportswear SRL Cluj/Gravity sprortswear/ https://gravity.ro/
	Puncte forte:

- este principalul competitor pe componenta de echipamente sportive personalizate on-line;

- dispune de un brand deja creat și este puternic angajat în rândul competițiilor sportive, inclusiv în calitate de spronsor;

- site de prezentare produse bine organizat;

- are dezvoltată și o puternică piață de desfacere prin intermediul mai multor magazine

Puncte slabe:

- este puțin cunoscut în proximitatea județului Dolj, respectiv zona de sud-vest, fiind cu precădere cunoscut în zona Ardealului;

- prețurile de vânzare sunt relativ ridicate.
	DA
	NU

	2.
	/Decathlon/www.decathlon.srl
	Puncte forte:

- este principalul competitor pe componenta de echipamente sportive personalizate prin intermediul unor punte de vânzare;

- are un brand puternic;

- este prezent și pe piața locală;

Puncte slabe:

- componenta de personalizare este puțin dezvoltată.
	DA
	NU

	3.
	/Dvilsprint/dvisprint.ro
	Puncte forte:

- este foarte prezent pe piața de tricouri personalizate on-line;

- dispune de un brand deja creat și are încheiate contracte cu furnizori de materie primă (tricouri blank) externi, recunoscuți pe piața de profil;

- are designuri originale

Puncte slabe:

- abordarea componentei de tricouri tehnice este slabă;

- prețurile de vânzare sunt relativ ridicate.
	DA
	NU

	4.
	-/StarGift/

www.stargift.ro
	Puncte forte:

- este bine promovată pe piața online, prin utilizarea unui buget de publicitate ridicat;

- are o gamă diversificată de produse, în special pe componeta de cadoruri personalizate;

Puncte slabe:

- componenta de personalizare pe segmentul de textile este puțin dezvoltată;

- prețuri de vânzare peste media pieței.
	DA
	DA

	5.
	-/Stil Media/http:/

www.stilmedia.ro/
	Puncte forte:

- este principalul competitor pe componenta de cadouri personalizate și obiecte promoționale din zonă;

- are o gamă diversificată de produse, în special pe componeta de cadoruri personalizate;

- a avut o cfră de afaceri de 1 milion euro în 2017, cu un profit de 200 mii euro și 27 angajați și active de 800 mii euro.

Puncte slabe:

- componenta de personalizare pe segmentul de echipamente sportive este puțin dezvoltată.
	DA
	DA

	6.
	-/tiparo/tiparo.ro
	Puncte forte:

- activitatea este concentrată pe componenta de tricouri personalizate

- are o gamă diversificată de produse și pe componeta de cadoruri personalizate;

- prețuri de vânzare în media pieței.

Puncte slabe:

- componenta de personalizare pe segmentul de echipamente din materiale tehnice este puțin abordată.
	DA
	DA


Notă: grupa de produse:

- grupa A: imprimarea și vânzarea de echipamente sportive (potrivite pentru activitati in aer liber, drumetii montane, ciclism, alergare), în special tricouri (dar și șepci, tricouri, rucsaci);

- grupa B: imprimarea și vânzarea de cadouri personalizate și obiecte promoționale.

Previziunile promiţătoare ale afacerii se bazează, astfel, pe faptul că se dorește implementarea unei idei relativ inedite, având drept prim obiectiv realizarea de produse deosebite de ceea ce este în acest moment pe piață. Ipotezele principale ale modelului de afacere sunt acelea că eventualele costuri ale produselor vor avea un nivel scăzut comparativ cu preţul de vânzare, aspect datorat tehnologiei utilizate. Un alt avantaj al deschiderii acestui gen de afacere este acela că, deși, numărul persoanelor care apreciază acest gen de produse este în creştere, concurenţa este mult sub nivelul cerut de piață.

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

· Una dintre principalele amenințări a fost in domeniul prevenirii și combaterii evaziunii: Concurența neloială a competitorilor de pe piața on-line care, pentru maximizarea profiturilor, practică activăți evazioniste, caracterizate prin neînregistrare în contabilitate a vânzărilor (cu efect direct în reducerea prețurilor prin neaplicarea TVA și scăderea profitului impozabil);

· Apariția de noi tehnologii de imprimare, mai eficiente în principal în plan financiar;

· In relatia cu clienți: returnarea si/sau neprimirea produselor comandate. Un risc minor, care scade considerabil atunci cand produsele prezinta norme calitative superioare;
· Intrarea unor noi competitori pe piata;

· Situatia economica actuală, caracterizata printr-o incertitudine la nivel legislativ și normativ, cu posibil impact nefavorabil ;

· Fluctuații la nivel macroeconomic, de natura a conduce la o recesiune, cu impact direct la nivelul firmei.
Tot din analiza pietei am mai identificat si alte aspecte de interes pentru mine, cum ar fi:

· Piata on-line de profil este disproporționată, în condițiile în care concurența este redusă iar masa de clienți potențiali este în continuă evoluție;

· Concurență regională  (Sud-Vest Oltenia) este scăzută;

· În strânsă legătură cu aspectele menționate anterior, pe fondul unei slabe concurențe, se creează premisele ca, prin promovarea unei imagini de firmă caracterizată prin oferirea unor produse de calitate, să se formeze o imagine de brand pe segmentul de nișă vizat;

· Potențială piață de desfacere în plin proces de expansiune. Segmentul de piață vizat, deși este un segment de nișă, este într-o continuă creștere, ca rezultat al atitudinii generale tot mai favorabile in ceea ce priveste sportul si fenomenul sportiv –promovarea puternică a conceptului de “viata sanatoasa prin sport și mișcare”;

· Folosirea unor evenimente locale sau competiții sportive pentru promovare; 

· Tendinta din “cultura urbana” de utilizare a imbracamintei pentru sport ca haine de zi sau ca moda urbana;

· Promovarea online ca metoda extrem de eficienta de advertisment si totodata accesibila din punct de vedere financiar.

8. Obiective

Intreprinderea pe care doresc sa o infiintez va avea urmatoarele obiective:

· Obiectiv general al S.C. BLUE PRINT LAND S.R.L. este reprezentat de crearea unui brand propriu, pe zona de nișă (a persoanelor fizice și juridice implicate în activități sportive - ex.: alergare pe șosea, alergare și drumeție montană- și de turism- pensiuni, cabane, moteluri și hoteluri), în special pe piața comerțului on-line, prin consolidarea unui portofoliu consistent de clienți, câștigați și menținuți prin comercializarea unor produse caracterizate prin respectarea unor standarde de calitate superioară și design inovativ.

· Obiectiv specific 1: crearea unei echipe de salariați de un nivel ridicat de creativitate și profesionalism, atât pe partea de imprimare, cât și pe partea de vânzare. 

· Obiectiv specific 2: demararea activității de comerţului on-line prin dezvoltarea unei aplicatii informatice integrate avand functionalitatile unei firme de desfacere virtuala care integreaza componentele unui magazin on-line pentru comert electronic, utilizand tranzactii electronice securizate, cu module de analiza si optimizare a modului de promovare in spatiul virtual precum si module pentru dezvoltarea/optimizarea activitatii firmei;

· Obiectiv specific 3: pe termen scurt se va viza crearea pârghiilor necesare pentru satisfacerea operativă a cererii pe măsura manifestării acesteia, în funcție de semnalul pieței din aval (se va urmări, astfel, atât imprimarea unor articole cu design prestabilit, cât și adaptarea acestuia la noile cerințe -inclusiv prin implicarea directă a clienților);

· Obiectiv specific 4: pe termen mediu, pe măsura consolidării unui portofoliu de clienți, se va urmări creșterea capacității de imprimare, prin achiziționarea de echipamente destinate extinderii și diversificării produselor oferite, în raport cu noile cerințe identificate la nivelul pieței;
· Obiectiv specific 5: în strânsă legătură cu obiectivul anterior, pe termen mediu și lung se va urmări consolidarea si dezvoltarea activitatii SC BLUE PRINT LAND SRL prin implementarea de noi tehnologii, care sa conducă la imbunatatirea si eficientizarea fluxului tehnologic, în paralel cu o creștere constantă și sănătoasă a ratei profitului (de la 15 % începând cu anul al doilea, cu o evoluție cu aproximativ 5-10% pentru fiecare din următorii  3-5 ani);
· Obiectiv specific 6: pe termen mediu și lung, pe măsura în care evoluției clientelei, se va analiza eficiența extinderii obiectelor de activitate secundare, vizând în acest sens, în special includerea în activitatea firmei a fomei de vânzare cu amănuntul prin intermediul unui spațiu de tip comercial, care să fie în contact direct cu clienții;
· Obiectiv specific 7: pe termen mediu și lung, pe linia creării unei imagine de brand de calitate se va urmări încheierea unor colaborări directe cu furnizori externi de materii prime superior calitative;
· Obiectiv specific 8: promovarea ideii de viață sănătoasă, prin alergare și drumeție montană, concomitent cu promovarea locațiilor de cazare din zona obiectivelor turistice, atât prin intermediul produselor imprimate vândute, cât și prin intermediul articolelor postate pe blog.
9. Strategia firmei/afacerii si implementare

Pentru început se vor derula activități premergătoare demarării efective a imprimării/vânzării la sediul social al societății, în special pe linia lansării proiectului investițional.

Pentru asigurarea condițiilor necesare derulării activității de imprimare se va proceda, ulterior, la închirierea unui spațiu, cu o suprafață de maxim 60 mp, pe raza municipiului Craiova, pentru care chiria se va plăti în baza unui contract, cu durată inițială de 1 an (cu posibilitate de prelungire automată) și cu o valoare a chiriei de maxim 1500 lei/lună. Spațiul acesta va funcționa sub forma unui punct de lucru, diferit de sediul social al societății, servind ca sediu administrativ și funcțional și va dispune de un birou, grup sanitar şi de o mică zonă de depozitare.

 În alegerea acestui spațiu se va ține seama de o serie de elemente, pornind de la dotarea cu utilități (curentă, apă, canalizare, încălzire), necesitățile de achiziție mobilier și, nu în ultimul rând, modul de asigurare a pazei.

Dimensionarea cheltuielilor cu utilităţile a fost realizată în corespondenţă cu principalii consumatori. Astfel, pentru energia electrică au fost luate în considerare puterile maxime instalate ale echipamentelor, în total de maxim 6 kw/h, precum și de iluminatul (economic), etc. de  cca. 300 kw/lună. S-a luat în calcul ipoteza în care principalii consumatori funcţionează, cel puțin în perioada de început (până la consolidarea unui portofoliu de clienți/comenzi) aproximativ 20-30% din timpul de lucru la puterea maximă.

Este de precizat că nu se va opta pentru închirierea unui spațiu comercial de desfacere a produselor, cel puțin în faza de inițiere a afacerii, o eventuală decizie în vederea remedierii acestei disfuncții urmând a fi luată funcție de evoluția cifrei de afaceri, respectiv de modul în care produsele oferite vor fi percepute de clienți. 

Planuim ca patrunderea pe piață să se realizeze in timp, urmată de o crestere importanta a activității, atat din punct de vedere extensiv, cat si din punct de vedere intensiv. La cresterea estensiva- adica atragerea de non-consumatori relativi-  vom avea în veder campaniile de publicitate. Pentru cresterea intensiva, adica pentru atragerea clientilor concurentei, ne gandim, pe langa campanile de publicitate, la stabilirea unui pret convenabil, crearea de designuri inedite, format original si calitate superioara.

Strategia viitoare a firmei se va concentra pe toate componentele mixului de marketing: 

· Produs: Se va opta pentru o strategie de diferențiere, astfel că, penrtu punerea în evidență a produselor acestea vor fi prezentate în special prin intermediul site-ului, dar și prin prezentarea lor directă către potențialii clienți.  Așa cum am menționat și anterior, se va viza oferirea unor produse care vor îmbina calitatea superioară a materiilor prime folosite și ineditul/originalitatea designurilor. Un alt element important este și faptul că oferta de produse va fi una elastică, în sensul că, pe măsura identificării de noi cerințe se va proceda la diversificarea acestora.

Menționăm că, vom avea în vedere și o politică de garanție.
· Preț: la nivel de preț, cel puțin la momentul demarării afacerii, se va opta pentru practicarea unor prețuri mai reduse față de restul majorității concurenței, profitând și de faptul că  societatea se va înregistra ca și neplătitoare de TVA. Totodată se va avea în vedere și o politică de fidelizare. Astfel, din dorința de creare a unui grup cât mai mare de clienți fideli, voi avea în vedere punerea în aplicare a unor programe de fidelizare prin vouchere și reduceri. În acest fel, clientul va deveni mai bine familiarizat cu brandul și atunci când va dori să plaseze o comandă, va prefera să o facă la o companie pe care deja o cunoaște;

· distribuţie si de comercializare: având în vedere zona de nișă descrisă, clienții ne vor găsi produsele în special on-line iar produsele vor fi trimise cu o firmă de curierat rapid. Din momentul in care realizăm imprimarea ne propunem ca livrarea să se fac in 24h, daca clientul se afla in zona 1 a distributiei firmei de distribuție, respectiv 48h daca se afla in zona 2. Localitatea din care se va face expeditia este Craiova. Produsele vor putea fi ridicate si de la atelierul nostru, dar se va viza și o politică de contactare directă a clienților, în principal direct la locul de derulare a competițiilor sportive, dar și în zonele cu aglomerare turistică;

· Promovare: pentru a ne aduce produsele în fața publicului țintă și a-l diferenția de competiție, se vor folosi elemente precum advertising, Relații Publice, Social Media, video marketing etc. Se va viza în acest sens aplicarea principiilor Search engine marketing, cu precădere  pe componenta de search engine optimization, dar și prin utilizarea anunțurilor plătite, această din urmă componentă cu precădere în stadiul inițial al afacerii. 
Una dintre cele mai importante investiții se va concretiza în dezvoltarea unui site profesional, destinat promovării on-line a afacerii, de natură a reuși ca aceasta să fie cunoscută pe piață. Se va urmări, astfel, să se creeze un brand
 de încredere care, pe termen mediu și lung se va traduce printr-un flux continuu de clienți noi și clienți fideli ai afacerii.

Website-ul va oferi informatii utile tuturor celor interesati si va permite o transmitere directa catre clienti a ofertelor noastre, oferind si datele de contact in vederea unei comunicari directe cu clientii sau potentialii nostri clienti.

Este de așteptat ca rezultatele vizibilității și ale promovării on-line să nu apară imediat, acestea consolidându-se în timp. 

Promovarea produselor noastre se va realiza și prin distribuirea de materiale publicitare (pliante, brosuri), prin canale electronice si nu in ultimul rand prin recomandarile clientului multumit. Recomandarile clientilor, multumiti de produsele noastre, vor determina noi clienti care sa ne contacteze pentru lansarea de comenzi. 
Notă: promovarea se va face și în mod direct, prin prezentarea de pliante/bannere publicitare dar și produse/mostre, atât cu ocazia organizării de evenimene sportive  cât și prin deplasarea în zone cu aglomerare de facilități de zare în zone turistice (ex: în proxima vecinătate: zona Rânca/Transalpina, zona Clisura Dunării, zona Defileul Oltului, zona Parâng, zona Straja etc.).



Planul de afaceri propune activitati ce vor promova sprijinirea tranzitiei catre o economie cu emisii scazute de dioxid de carbon si eficienta din punctul de vedere al utilizarii resurselor.

	Principalul echipament propus a fi achiziționat, respectiv imprimanta digitală Led UV (valoare estimată 13000 euro fără TVA) utilizează lămpi LED UV de ultimă generație (cu o durată de viață de peste 10 000 ore), care sunt ecologice (care nu emană ozon) și economice, având un consum redus de energie, de până la 75 % față de lămpile convenționale.


Planul de afaceri propune măsuri ce vor promova inovația socială

	Întrucât inovația socială este un factor al dezvoltării social-economice, așa cum am precizat în cadrul primului capitol, prin intermediul paginii web dedicate promovării firmei și produselor oferite, se va avea în vedere și o activitate complementară celei economice, de promovare a ideii de sport și mișcare, de natură a crea cadrul pentru dezvoltarea de noi relații si colaborări intre oameni. De asemenea, prin această inițiativă, prin care se dorește creșterea atractivității activităților de sport și mișcare în natură, mai ales în rândul tinerilor, dar și în rândul celor mai înaintați în vârstă, se dorește atingerea unui domeniu cu deficit sever de inovare, respectiv creșterea speranței de viață
. 

Pe de altă parte, fac precizarea, că echipamentele propuse a fi achiziționate pot fi operate și de persoane cu dizabilități locomotorii, astfel încât la angajarea personalului se va ține cont inclusiv de acest criteriu.

Totodată, menționez că persoanele propuse a fi angajate vor face parte din categoria celor apreciate ca fiind defavorizate pe piața muncii, respectiv fără experință efectivă (studenți sau proaspeți absolvenți de facultate) sau inactive.   


Planul de afaceri propune masuri ce vor promova utilizarea si calitatea TIC prin implementarea unor solutii TIC în procesul de productie/ furnizare de bunuri, prestare de servicii si/sau executie de lucrari.

	Pe componenta de printing (producție), echipamentele vor îngloba cele mai avansate tehnologii și software din industria de profil iar la se va utiliza un sistem informatic prin intermediul căruia se va administra și aplicatia software de magazin virtual eCommerce, care va opera toate cererile clientilor si vizitatorilor virtuali (front-end) si va permite configurarea si administrarea de catre operatori a panoului specific de administrare (back-end), precum și efectuarea actualizarile tuturor informatiilor site-ului,  crearea si extragerea tuturor rapoartelor economice si de vanzari ale platformei software. 


Planul de afaceri propune masuri ce vor promova consolidarea cercetarii, a dezvoltarii tehnologice si/sau a inovarii, prin derularea de activitati specifice

	Pornind de la unul din dezideratele Comisiei Europene
, respectiv consolidarea capacității industriei de a se adapta și de a inova continuu prin facilitarea investițiilor în noi tehnologii și asimilarea modificărilor determinate de creșterea digitalizării și tranziția către o economie mai circulară și cu emisii scăzute de carbon (industria textilă fiind unul dintre cele 6 pricipale sectoare vizate), prin intermediul activității firmei îmi propun să contribui la acest deziderat, printr-o asimilare încă de la demararea afacerii a unor echipamente inovative, o îmbunătățire continuă a bazei tehnologice, adaptarea modelului de afaceri pentru a fi viabil în viitor, internalizarea principiilor de dezvoltare durabilă.

Astfel, în contextul în care viitorul industriei europene este unul digital, iar industria textilă este unul din liderii în utilizarea tehnologiei și produselor inovatoare, am optat pentru achiziția de echipamente care vor îngloba cele mai avansate tehnologii și software din industria de profil, acestea fiind mai noi de trei ani (după cum se poate observa și din ofertele anexate).


10. Informatii financiare

Capitalul de pornire pentru inceperea afacerii/activitatii va fi de aproximativ 48000 euro (care vor proveni atat din surse proprii cat si ca rezultat al finantarii primite), la care se adauga venituri estimate pentru primul an de aproximativ 36000 euro. Acest sume vor fi utilizate (in primul an) pentru urmatoarele cheltuieli:

	Nr. crt.
	Cheltuieli
	Suma (euro)

	0
	Cheltuieli pentru înființarea întreprinderii
	400

	1
	Cheltuieli cu salariile personalului nou angajat (3 salariati* 12 luni* 600 euro brut/luna)
	21600

	1.1.
	Salarii 
	11600

	1.2.
	Contribuţii sociale aferente cheltuielilor salariale si cheltuielilor asimilate acestora (contribuţii angajaţi si angajatori)
	10000

	2
	Cheltuieli cu deplasarea personalului întreprinderilor nou- înfiinţate
	4000

	2.1.
	Cheltuieli pentru cazare
	2000

	2.2.
	Cheltuieli cu diurna personalului propriu
	1000

	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)
	1000

	3
	Cheltuieli aferente diverselor achiziţii de servicii specializate (contabilitate)
	1200

	4
	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 investiţii necesare funcţionării întreprinderilor
	28600

	5
	Cheltuieli cu închirierea de sedii (inclusiv depozite), spații pentru desfășurarea diverselor activițăți ale întreprinderii,
	3600

	7
	Utilităţi aferente funcţionării întreprinderilor
	1000

	13
	Conectare la reţele de internet aferente funcţionării întreprinderilor
	1600

	14
	Cheltuieli de informare şi publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	4000

	15
	Alte cheltuieli aferente funcţionării întreprinderilor (ex.: achizitii licente)
	4000

	
	TOTAL GENERAL
	70000


Profitul pe care doresc sa-l obtin in primul an de activitate este de 20 % din  totalul veniturilor (capital de pornire + incasari), respectiv 14000 euro.
Bugetul primului an de activitate, pe trimestre, va fi urmatorul:

	
	TR.I
	TR.II
	TR.III
	TR.IV
	TOTAL AN

	VENITURI
	48000
	12000
	12000
	12000
	84000

	Fonduri (capital de pornire)
	48000
	
	
	
	

	- din vanzare sericii/produse


	0
	12000
	12000
	12000
	36000

	CHELTUIELI
	34750
	11750
	11750
	11750
	70000

	- cu manopera salarii


	5400
	5400
	5400
	5400
	21600

	- cu materiale
	1500
	1500
	1500
	1500
	6000

	-cu terti ( subcontractare)
	3700
	3300
	3300
	3300
	13600

	- cu echipamente
	22600
	0
	0
	0
	22600

	 -Cu regia firmei
	1550
	1550
	1550
	1550
	6200

	TOTAL
	
	
	
	
	

	REZULTAT (profit sau pierdere) =

VENITURI-CHELTUIELI
	13250
	250
	250
	250
	14000
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� Prin utilizarea a două tipuri de tehnologii: sublimare și print DTG ;


� Tricouri, șepci, treninguri, trofee, medalii, căni, brelocuri, magneți frigider;


� Aceasta clasa include: -tiparirea revistelor si a altor publicatii periodice, care apar mai rar de patru ori pe saptamana -tiparirea de carti si brosuri, partituri si manuscrise muzicale, harti, atlase, afise, cataloage publicitare, prospecte si alte tiparituri publicitare, timbre postale si fiscale, bilete de banca, cecuri si alte titluri fiduciare, carduri, albume, agende, calendare si alte imprimate comerciale, produse de papetarie personalizate si alte imprimate, tiparire efectuata cu ajutorul presei de tipar inalt, a offset-ului, a fotogravurii, a imprimarii flexografice, serigrafice si a altor prese de tiparit, masini de multiplicat, imprimante de calculator, masini de tiparit in relief, inclusiv masini de tiparire rapida -tiparirea direct pe suport textil, pe material plastic, pe sticla, metal, lemn si ceramica Materialul tiparit poseda dreptul de reproducere (copyright). Aceasta clasa include de asemenea: -tiparirea de etichete si placute metalice prin litografiere, gravare, tiparire flexografica, si alte metode Aceasta clasa exclude: -imprimarea materialelor textile si a articolelor de imbracaminte


Domeniile secundare  de activitate sunt:


„Comert cu amanuntul prin intermediul caselor de comenzi sau prin Internet” (Cod CAEN – 4791);


„Comert cu amanuntul al textilelor, imbracamintei si incaltamintei efectuat prin standuri, chioscuri si piete” (Cod CAE N– 4782);


„Comert cu amanuntul prin standuri, chioscuri si piete al altor produse” (Cod CAE N– 4789);


„Comert cu amanuntul efectuat in afara magazinelor, standurilor, chioscurilor si pietelor” (Cod CAE N– 4799).





� Prin utilizarea a trei tipuri de tehnologii: sublimare și print DTG


� Tricouri, șepci, treninguri, trofee, medalii, căni, brelocuri, magneți frigider


� Căni, ardezii, mafneți, șepci, treninguri, trofee, medalii, căni, brelocuri, magneți frigider;


�� HYPERLINK "https://www.topfirme.com" �https://www.topfirme.com�


 � HYPERLINK "https://www.paginiaurii.ro" �https://www.paginiaurii.ro� 


� Brandul unei companii este mereu important, mai ales dacă acea companie activează în domeniul digital. Designul personalizat va ajuta magazinul virtual să fie memorabil, iar alte aspecte, precum motto-ul sau valorile magazinului, vor întări relația cu clienți


� Aceste aspecte au fost obținute prin prelucrarea unor articole din lucrarea “Inovația socială, factor al dezvoltării social economice”, publicată în anul 2009, de către Academia Română – Institutul Național de Cercetări Economice – Institutul de cercetare a calității vieții


� Aspecte extrase din Raportul Comisiei Europene “Investițiile într-o industrie inteligentă, inovatoare și durabilă. O strategie reînnoită privind politica industrială a UE”


http://ec.europa.eu/transparency/regdoc/rep/1/2017/RO/COM-2017-479-F2-RO-MAIN-PART-1.PDF
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