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Programul Operational Capital Uman 2014-2020 

Axa prioritara 6: Educatie si competente
Obiectiv tematic 10: Efectuarea de investitii in domeniul educatiei, al formarii si al formarii profesionale in vederea dobandirii de competente si a invatarii pe tot parcursul vietii, cu Prioritatea de investitii 

Prioritatea de investitii 10.iv: “Sporirea relevantei pe piata fortelor de munca a educatiei si a sistemelor de formare, facilitarea tranzitiei de la educatie la piata fortelor de munca si consolidarea formarii si a sistemelor de formare profesionala, precum si a calitatii lor, inclusiv prin mecanisme de anticipare a competentelor, adaptarea programelor de invatamant si instituirea si dezvoltarea unor sisteme de invatare la locul de munca, inclusiv a unor sisteme de invatare duala si programe de ucenicie”
Obiectiv specific 6.13: Cresterea numarului absolventilor de invatamant tertiar universitar si non universitar care isi gasesc un loc de munca urmare a accesului la activitati de invatare la un potential loc de munca/ cercetare/ inovare, cu accent pe sectoarele economice cu potential competitiv identificate conform SNC 2015-2020 si domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
Titlul proiectului: Tineri antreprenori - De la idee la oportunitate
Contract: POCU/829/6/13/141131
Beneficiar: SC IPA SA 

PLAN  DE  AFACERI
TEMA:
Promovarea unei afaceri de preparare şi comercializarea a  produselor de tip fast food
PARTICIPANT (A)
Mocanu Valentin

Tivig Pantilimon
1. Titlul firmei și forma juridică
Afacerea pe care doresc sa o înființez are drept scop prepararea şi comercializarea a  produselor de tip fast food, la care se adauga preparate la gril, precum şi vânzarea de băuturi răcoritoare şi slab alcolizate din zona Regiunii Sud-Vest Oltenia. 
Activitatea se desfasoară într-un camper-food dotat astfel încat aceasta să se desfăşoare în cele mai bune condiţii. Acest camper-food are avantaje majore în ceea ce priveşte relocarea, locaţie putând fi schimbată de cate ori este nevoie, in funcţie de  perioadă şi fluxul de clienţi, costurile cu inchiriere spatiului de staţionare, cele de relocare fiind foarte mici în comparatie cu cele ale restaurantelor care au activitate în locaţie bine definită.

Comunicarea prin instrumente ale internetului facilitează apariția la competitori a unor comportamente de cartel, care au o influență nefastă asupra prețurilor pe această piață și defavorizează clienții. Astfel, prețurile solicitate de către acești furnizori sunt foarte mari, fiind departe de valoarea adăugată reală pe care produsele o aduc beneficiarilor lor. 

Considerăm că o astfel de situație nu este normală într-o economie de piață și ne propunem să promovăm o afacere care să ofere astfel de produse la  prețuri rezonabile și să determine, atât cât se poate, promovarea unei concurențe sănătoase și la ceilalți competitori.
Pentru a reprezenta cât mai bine și a oferi o imagine adecvată obiectivelor fundamentale ale acestei afaceri, am hotărât înființarea unei firme cu denumirea ”Camper food”, dimensionată astfel încât să corespundă previziunilor noastre privind cota de piață ce am putea să o acoperim în această zonă. 
Studiul juridic întreprins și consultările cu specialiști din acest domeniu ne-au determinat să alegem forma de societate cu răspundere limitată (SRL), care considerăm că este cea mai adecvată dimensiunilor și responsabilităților noastre în desfășurarea acestei afaceri
Adresa sediului social va fi: orasul Bumbesti-Jiu, strada Trandafirilor, nr. 14, cod 210102
Telefon 0766 405 110
E-mail camperfood2022@yahoo.com
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3. Sumar (scurtă introducere)

Fima noastră va realiza urmatoarele produse:

1. Mancare tip fast food, burgeri, preparate la grill
In organizarea intreprinderii si pentru obtinerea produselo, se vor implica:

- fondatorul-diectorul;

- 1 sofer
- 1 bucatar
- 1 vanzator

Promovarea acestei afaceri a presupus realizarea unui demers de cunoaștere și tatonare pe diverse planuri. Adoptarea unei astfel de idei a fost direct corelată cu profesia și competențele tehnice ale patronului, care a îndeplinit diverse funcții de conducere în firme de producere a mobilei din municipiul Bumbesti-Jiu. Cariera sa de până în prezent a fost legată de producția și comercializarea a unei largi game de preparate din carne ceea ce îi conferă o poziție privilegiată pe linie de cunoaștere a pieței și a ofertei de forță de muncă din județ.
Principalele avantaje ale demarării unei afaceri cu un camper-food:
· o astfel de afacere poate fi demarată cu un buget redus, cea mai mare parte a investiției fiind făcută în achiziția unui camper-food;

· dacă va beneficia de un vad comercial bun, camper-food-ul poate susține, încă de la debut, cheltuielile operaționale legate de chirie, salarii, materii prime, etc;

· persoanele necesare demarării acestei afaceri pot fi tineri cu o experiență minimă, reducând astfel cheltuielile cu salariile;

· un camper-food poate fi reamplasat  periodic, în căutarea unui vad comercial optim;

· dotările necesare funcționării afacerii sunt minime, condiționate și de spațiul mic de expunere în cadrul unui camper-food sau o rulotă dotată ca bucătărie;

· fiind o afacere mică, va permite ajustări rapide ale gamei de produse și chiar a prețurilor practicate

Dorința de a răspunde cerințelor pieței în condiții mai favorabile clienților, care trebuie să primească mai multă valoare pentru banii lor, dar și alte aspecte sociale conexe, sunt transpuse într-un raport calitate/preț care se dorește superior celor al altor competitori de pe piață.
În cadrul mixului de marketing comunicarea joacă un rol deosebit de important. Încă de la înființarea sa, societatea își propune realizarea unei pagini de promovare online pe reteaula de socializare Facebook, care să-i ofere o imagine bună pe piață, în rândul furnizorilor și a altor parteneri interesați. Tot pe linia comunicației organizaționale se prevede o relație bună cu presa, radio-ul și televiziunea locale.
În ceea ce privește promovarea, se va recurge la mijloacele clasice (televiziune, radio), la sposorizări, la participări la targuri etc.

4. Descrierea firmei (afacerii)

Ideea de afaceri a apărut în mod firesc, reprezentând o prelungire a cunoștințelor, a competențelor și a experienței de muncă a patronului în unități similare de tip fast-food.
Așa cum s-a mai subliniat anterior, această evoluție profesională a permis o bună cunoaștere a acestui domeniu pe multiple planuri (conceperea și producția de burgeri, piețele din avalul și din amontele afacerii, specificul pieței muncii în acest sector etc.) 
Obiectivele firmei sunt de a desfăsura o activitate în cele mai bune condiţii, cu rezultate deosebite atât in plan financiar cât şi profesional. Dezvoltarea şi încheierea de noi acorduri cu reprentanţii comunitaţilor locale unde urmează să se desfăsoare activitatea cât şi promovarea acestui tip de afacere prin diversele cai de comunicare.

Achiziţionarea de noi echipamente apărute pe piata de inovaţii care să ajute la o mai bună eficientizare a calităţii produscelor cât şi în cea de reducere a cheltuielilor cu întreţinere acestora.


Urmărirea pietei atat în vederea descoperirii de noi locaţii şi potenţiali
 clienţi dar şi încheierea de noi acorduri cu furnizorii de materii prime.
Firma își desfășoară activitatea în sectorul industrial al prelucrării lemnului, fiind poziționată în mediul urban, dar are clienți și din mediul rural. Mai precis, activitățile societății ”Camper food” se încadrează la codul CAEN: 

CAEN 5610 Restaurante
5. Echipa și managementul companiei

Ne-am gândit ca întreprinderea pe care o vom crea sa aibă urmatoarea structură de organizare:

I. Funcții de conducere:  

-Director 
II. Funcții de execuție:

1. Sofer
2. Bucatar

3. Vanzator

Toate persoanele angajate în cadrul firmei vor avea contract de muncă pe perioadă nedeterminată, iar deocamdată nu se intenționează atragerea printre salariații noștri a unor persoane cu handicap. 
Având în vedere că proiectul pune accent pe angajarea unor pesoane din grupul său țintă, persoana propusă pentru funcția de director executiv se regăsește și ea în acest grup. Prin urmare, în cadrul firmei va fi angajat un salariat care va proveni din grupul țintă al proiectului.

6. Prezentarea produselor și a serviciilor

Asa dupa cum am mentionat și în capitolele anterioare produsele pe care le vom realiza sunt:

1. Burgeri, fripturi, hot-dogi;
Cea de-a treia grupă de produse va fi realizată în cantități și valoare mai redusă, în vederea testării pieței, urmând ca în caz de succes să fie promovată pe scară largă în gama de producție a anului viitor.
	#
	Denumire produs
	Preţ
	um
	Volum vânzări zilnice
	Valoare vânzări zilnice
	Valoare  vânzari anuale

	1
	Cafea
	2
	buc
	40
	80
	24000

	2
	Răcoritoare
	3
	buc
	30
	90
	27000

	3
	Apă
	2
	buc
	15
	30
	9000

	4
	Bere
	4
	buc
	25
	100
	30000

	5
	Hamburger
	7
	buc
	20
	140
	42000

	6
	Sandviş
	6
	buc
	12
	90
	27000

	7
	Hot dog
	4
	buc
	20
	80
	24000

	8
	Mcnuggets
	5
	100g
	20
	100
	30000

	9
	Cotlet gril
	8
	100g
	10
	80
	24000

	10
	Ceafă gril
	9
	100g
	15
	135
	40500

	11
	Mici gril
	2
	buc
	50
	100
	30000

	12
	Cârnati gril
	5
	150g
	20
	100
	30000

	13
	Pulpe gril
	4
	100g
	10
	40
	12000

	14
	Aripioare friteuză
	5
	100g
	15
	75
	22500

	15
	Cartofi prăjiţi
	3
	150g
	40
	120
	36000

	16
	Legume tigaie
	4
	150g
	5
	20
	6000

	17
	Salate
	3
	200g
	20
	60
	18000

	*Notă: Vânzarilor anuale sunt calculate la un număr de 300 zile lucrătoare.
	

	
	TOTAL:
	1440
	432000


Strategia de marketing 


Nu necesită o strategie de marketing foarte dezvoltata, aceasta se poate face în diversele locaţii prin mesaje audio sau anunţuri tipărite sub forma de flyere distribuite in imediata vecinătate a amplasamentul în care se afla camper-food-ul.

Produsele de mai sus se vor realiza cu ajutorul următoarelor mașini și utilaje:

	Nr crt
	Echipament
	Bucaţi
	Valoare totală
	Amortizare anuală

	1
	Autoturism tip camper
	1
	80000
	30850

	2
	Cuptor cu microunde
	1
	400
	400

	3
	Friteuză
	1
	1500
	1500

	4
	Gril
	1
	1000
	1000

	5
	Hotă
	1
	2000
	2000

	6
	Vitrină caldă
	1
	1500
	1500

	7
	Vitrină rece
	1
	2000
	2000

	8
	Frigider
	1
	1100
	1100

	9
	Mobilier inox pentru bucatărie
	1
	3000
	3000

	10
	Aparat hot-dog
	1
	1000
	1000

	11
	Tigaie electrică
	1
	350
	350

	12
	Oala electrica pentru legume
	1
	700
	700

	13
	Expresor cafea
	1
	1500
	1500

	14
	Generator  (10kW)
	1
	3500
	3500

	
	
	
	
	

	Total
	
	99550
	50400


În cazul demarării investiţiei în prin diversele  proiecte cu fonduri nerambursabile, sau o finanţare prin credite bancare, trebuie luate în calcul şi cheltuielile neprevăzute care se vor întâlni pe parcursul activităţii de constituire ca agent economic sau în timpul desfăşurării  activităţii.


Totalul finanţării pentru demararea acestui tip de afacere se situează în cuantumul  sumei de 35000 euro, in functie de cheltuielile care nu au fost luate în calcul sau au apărut pe parcursul procesului de implementare al proiectului.

7. Analiza pietei

Din observatiile și analizele care le-am întreprins prin documentare pe internet (site-urile firmelor de profil din județul Gorj și din Regiunea de dezvoltare Sud-Vest Oltenia, statisticile camerelor de comerț și industrie și ale Institutului Național de Statistică) și din presă am obținut multe informații care ne-au permis să identificăm concurența în ceea ce privește numărul de firme existent, cifra de afaceri și profitul înregistrat, numărul de personal utilizat, dar și unele problemele de producție și de vânzare cu care ele s-au confruntat într-o competiție destul de intensă. Din considerente operaționale am divizat aceste firme în două grupe, în funcție de dimensiunea și de notorietatea lor națională. Datele identificate se referă la piața mobilierului de bucătărie și de hol pe comandă a județului Gorj și prezintă cota de piață estimată a fiecărui competitor.  
Pe măsură ce spațiile de birouri se dezvoltă în cadrul marilor orașe, mii sau zeci de mii de oameni lucrând în cadrul unor centre de afaceri, o altă afacere prinde contur: camper fast-food amplasată în imediata vecinătate a acestora. Astfel, antreprenorul interesat de demararea unei astfel de afaceri poate beneficia instantaneu de un vad comercial existent, comercializând produse alimentare și băuturi răcoritoare ce vor avea o cerere ridicată în două momente ale zilei, respectiv dimineața și la prânz. 


Camper-ul  se poate reamplasa în orice moment în târgurile de săptamana deschise zilnic, luânduse in calcul un traseu prestabilit. 

	#
	Zi
	Localitate
	Numar locuitori

	1
	Luni
	Liber
	0

	2
	Marţi
	Targu Carbunesti
	5285

	3
	Miercuri
	Pojogeni
	1107

	4
	Joi
	Plosnita
	1166

	5
	Vineri
	Tetila
	885

	6
	Sâmbătă
	Ticleni
	6119

	7
	Duminică
	Turceni
	4844

	Total
	        La totalul de locuitori se adaugă şi cei din satele învecinate cu o pondere de cel putin 25% .
	19406

	
	19406 locuitor + 25 % locuitori sate invecinate 
	20617


Deşi este o piată cu o tradiţie veche, iar concurenţa este destul de mare, se pot integra şi alti investitori în acest domeniu, venind pe piate cu noi concepte sau explorand pieţele rămase încă neexploatete. 

Cel puţin locaţiile de tip pieţe şi târguri săptămânale in care o investiţie întro locaţie fixă nu garantează succesul  activitatea de fast food, se poate exploata cu un camper-food, având la dispoziţie o mare mobilitate şi adaptarea produselor şi serviciilor oferite în funcţie de cerere şi specificul zonei.

I. Firme mai mici, care evoluează indeosebi în județ și uneori și în Regiunea Sud-Vest Oltenia 

	Nr.crt.
	Denumire
	Cotă de piață (%)

	1.
	Fast food GOOD
	10,0

	2.
	Kud Food
	7,0

	3.
	Dabo Doner
	12,0

	4.
	Mesopotamia
	13,0

	5.
	Spartan
	13,0

	6.
	Total
	55,0


În ceea ce privește atuurile acestor firme pe piața de fast-food sunt de semnalat următoarele aspecte:
· O mobilitate mai mare pe piață și o mai mare apropiere de clienți;

· Realizarea unor produse de calitate, mai apropiate de exigențele clientelei;

Pe de altă parte se remarcă și lipsuri, care pot fi exploatate de alți competitori:

· Prețuri mari, uneori prohibitive pentru clienții cu venituri mici și chiar mijlocii;

· Lipsa forței de muncă, îndeosebi a bucatarilor, ceea ce determină apariția de întârzieri serioase la livrare;

· Practicarea unor strategii care pot elimina clienții, prin comportamentul lor neadecvat la negocierea cu clienții.
Venituri previzionate în primul an de la înființarea afacerii:

	#
	Denumire produs
	Preţ
	um
	Volum vânzări zilnice
	Valoare vânzări zilnice
	Valoare  vânzari anuale

	1
	Cafea
	2
	buc
	40
	80
	24000

	2
	Răcoritoare
	3
	buc
	30
	90
	27000

	3
	Apă
	2
	buc
	15
	30
	9000

	4
	Bere
	4
	buc
	25
	100
	30000

	5
	Hamburger
	7
	buc
	20
	140
	42000

	6
	Sandviş
	6
	buc
	12
	90
	27000

	7
	Hot dog
	4
	buc
	20
	80
	24000

	8
	Mcnuggets
	5
	100g
	20
	100
	30000

	9
	Cotlet gril
	8
	100g
	10
	80
	24000

	10
	Ceafă gril
	9
	100g
	15
	135
	40500

	11
	Mici gril
	2
	buc
	50
	100
	30000

	12
	Cârnati gril
	5
	150g
	20
	100
	30000

	13
	Pulpe gril
	4
	100g
	10
	40
	12000

	14
	Aripioare friteuză
	5
	100g
	15
	75
	22500

	15
	Cartofi prăjiţi
	3
	150g
	40
	120
	36000

	16
	Legume tigaie
	4
	150g
	5
	20
	6000

	17
	Salate
	3
	200g
	20
	60
	18000

	*Notă: Vânzarilor anuale sunt calculate la un număr de 300 zile lucrătoare.
	

	
	TOTAL:
	1440
	432000


a. Rezultat brut previzionat în primul an de la înființarea afacerii:


Rezultatul brut anual = Total Venituri Anuale (b.) – Total Cheltuieli Anuale (a.)      432.000-321.600=110.400 lei brut anual cu o marje de ± 8 % 

b. Rezultat net previzionat în primul an de la înființarea afacerii:


Rezultatul net anual = Rezultatul brut anual – Impozit pe profit/venit

110.400-16% = 92.736 lei  se mai poate lua in calcul o marje de ± de 5%

II. Obiective

Intreprinderea pe care doresc să o înființez va avea următoarele obiective:

· Atingerea unei cote de piață de peste 4% în primul an de activitate;

· Creșterea anuală a cifrei de afaceri, astfel încât întreprinderea să cucerească o cotă de piață de 6% în cel de-al doilea de existență, și de 8% în anul al treilea;

· Creșterea numărului de salariați de la 3, în primul an, la 5, în anul al doilea, și la 7 în cel de-al treilea an;

· Realizarea unui profit mediu de maximum 10% anual, având în vedere poziția noastră specifică în ceea ce privește raportul calitate/preț, grija față de clienți și caracterul social al activității.
III. Strategia firmei/afacerii și implementarea ei
Misiune. Într-un piață dinamică, cu o concurență bulversată de evoluția prețurilor materiilor prime și a materialelor, în care profitul este obiectivul principal al competitorilor, socitatea noastră pune un accent deosebit pe aspectele sociale în satisfacerea cerințelor clienților tineri, oferind produse la un bun raport calitate /preț, promtitudine și alte valori specifice acestor clienți.  
Viziune. La sfârșitul acestui deceniu societatea nostră dorește să se dezvolte continuu, trecând de la o dimensiune județeană la una regională, promovând inovația într-o gamă de produse bogată, care să corespundă întrutotul cerințelor clientelei noastre.
Având în vedere analiza competiției existente pe piața mobilierului de bucătării și holuri, potențialul pe  care firma nostră îl poate utiliza pe această piață în județul Gorj, managerul, care are o bogată experiență în domeniu își propune o strategie generală de dezvoltare a afacerii, așa cum rezultă și din desfășurarea obiectivelor de mai sus.

În ceea ce privește mixul utilizat în următorii ani pe linie de marketig, alegerile firmei la componentele produs, preț, distribuție, promovare sunt dezvoltate în continuare.

Societatea va acționa în pemanență pentru îmbogățirea gamei de produse prin utilizarea unor materiale noi, care au succes la clientelă, prin propuneri interesante provenite de la proprii specialiști sau adaptate după trendul mondial al acestui mobilier. De asemenea, se vor scoate din gamă acele produse și acele materiale care nu mai sunt solicitate de către piață. În acest fel se acționează în sensul obiectivelor de creștere a cotei de piață, de dezvoltare a firmei.

Prețul. Obiectivele de ordin social sunt destul de prezente în strategia firmei. Prin intermediul lor la toate produsele firmei se vor practica prețuri sub nivelul concurenței, acțiune care va determina cu siguranță o mobilitate crescută a cererii către produsele noastre. Raportul calitate/preț va fi atuul firmei în competiția cu concurența, care dorește, în mare parte, să benficieze de criza prețurilor care se manifestă la produsele de lemn și să-și ascundă punctele slabe prin prețuri greu acceptate de către clienți. Pentru a păstra echilibrul dorit în ceea ce privește rata profitului, societatea va stabili prețurile proprii în funcție de costuri, de concurență și de cerere, urmărind să beneficieze cât mai mult de elasticitatea acesteia din urmă în raport cu nivelul prețurilor.

Distribuția. Având în vedere că produsele realizate sunt pe comandă, relațiile dintre producător și client sunt directe. Firma este contactată sau contactează din proprie inițitivă clientul, se optează pentru un model și se iau măsurile necesare. 

Comunicarea. Interesată de beneficiile comunicării, firma va acționa atât pentru cunoașterea sa de către potențialii clienți (comunicare organizațională)- prin colaborări cu presa, cu televiziunea, cu radioul locale, dar și prin propriul site-web, dar și a produselor sale prin publicitate, promovare a vâzărilor, sponsorizare etc.
Dezvoltarea durabilă, protecția mediului înconjurator, egalitatea de șanse și nondiscriminarea 
Intreprinderea noastră va acționa în permanență pentru economia de resuse naturale și va proteja pe toate căile mediul înconjurător. În acest sens se va acționa după cum urmează:

1. Materiile prime vor fi economisite și reutilizate printr-o bună croire a pieselor necesare, pentru a avea cât mai puține deșeuri. De asemenea, deșurile vor fi depozitate/valorificate astfel încât să nu dăuneze mediulii înconjurător.

2. În cadrul procesului de producție se vor elimina operațiile și materialele care dăunează naturii (vopseluri pe bază de apă).

3. Mașinile și utilajele achiziționate vor avea un consum redus de energie electrică, abur, aer comprimat.

4. Salarizarea, repartizarea la locurile de muncă și alte forme de remunerare nu vor face nicio discriminare de sex, religie etc.

5. Persoanele cu handicap nu vor fi discriminate, iar în acest sens se dorește angajarea unor astfel de persoane începând cu anul 2 de activitate.
IV. Informatii financiare

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

- din economii proprii- 100000,00 lei;
- credite bancare-        255500,00 lei*.
Capitalul de pornire pentru inceperea afacerii/activitatii va fi de 350500,00 lei și va fi utilizat pentru următoarele cheltuieli:

· Achiziționare furgonetă- 150000,00 lei;
· Materiale, salarii, chirii și alte cheltuieli aferente primei lunii de funcționare- 95000,00 lei.

Profitul pe care dorim să-l obținem în primul an de activitate este de aproximativ 113650,00 lei, ceea ce înseamnă 3,25% din capitalul de pornire. Producția va fi repartizată pe trimestre după cum urmează:
· 30 de produse –T1;

· 60 de produse- T2;

· 60 de produse- T3;

· 60 de produse- T4.

*Creditul bancar va scădea la nivelul de aproximativ 55500,00 lei, în condițiile în care planul de afaceri al firmei este reținut pentru finanțare prin prezentul proiect și va primi suma de 40000,00 de euro în acest sens. 

Bugetul de venituri și cheltuieli a fost realizat pentru primul an de activitate și pe trimestre, după specificul de mai jos, care prezintă un grad mai înalt de detaliere.
























Lei
	NR. CRT.
	ELEMENT VENIT/COST
	TRIM 1
	TRIM 2
	TRIM 3
	TRIM 4
	TOTAL AN 1

	A
	TOTAL VENITURI (I+II+III)
	178750
	357083
	357083
	357084
	1250000

	I
	Venituri din activitatea de exploatare
	178750
	357083
	357083
	357084
	1250000

	I.1
	vânzare produse/servicii
	178750
	357083
	357083
	357084
	1250000

	I.2
	vânzare mărfuri
	0
	0
	0
	0
	0

	II
	Venituri financiare
	0
	0
	0
	0
	0

	III
	Venituri extraodinare
	0
	0
	0
	0
	0

	B
	TOTAL CHELTUIELI (IV+V+VI)
	162498
	324617
	324617
	324618
	1136350

	IV
	Total cheltuieli generate de activitatea de expoatare 
	161354
	322332
	322332
	322332
	1128350

	IV.1
	Total cheltuieli materiale
	71693
	143219
	143219
	143219
	501350

	IV.1.1
	cheltuieli cu materiile prime și materialele directe 
	46475
	92841
	92842
	92842
	325000

	IV.1.2
	cheltuieli cu materiale indirecte, combustibil, piese de schimb, obiecte de inventar, servicii de la terți
	5005
	9998
	9998
	9999
	35000

	IV.1.3
	cheltuieli cu mărfurile
	0
	0
	0
	0
	0

	IV.1.4
	cheltuieli de transport- aprovizionare 
	2145
	4285
	4285
	4285
	15000

	IV.1.5
	cheltuieli cu utilitatile: chirie, energie electrica, apa si canalizare, telecomunicatii, paza, colectare deseuri
	12441
	24919
	24920
	24920
	87000

	IV.1.6
	cheltuieli cu alte servicii furnizate de terti: cazare, intretinere si reparatii, asigurari, consultanță, formare etc
	858
	1714
	1714
	1714
	6000

	IV.1.7
	amortismente
	3024
	6042
	6042
	6042
	21150

	IV.1.8
	cheltuieli cu protocolul si publicitatea, alte cheltuieli de marketing
	429
	857
	857
	857
	3000

	IV.2
	Total cheltuieli cu salariații
	85943
	171685
	171686
	171686
	601000

	IV.2.1
	cheltuieli cu salarii, impozite si asigurari sociale
	80846
	161504
	161505
	161505
	565360

	IV.2.2
	cheltuieli cu tichetele de masa si alte beneficii pentru salariați
	5097
	10181
	10181
	10181
	35640

	IV.3
	Total cheltuieli cu impozite și taxe, altele
	2574
	15426
	15426
	15426
	18000

	IV.3.1
	cheltuieli cu impozitele si taxele locale pentru bunurile aflate in proprietatea firmei (terenuri, cladiri, mijloace de transport)
	2145
	4285
	4285
	4285
	15000

	IV.3.2
	alte cheltuieli- diurne, masa, cazare
	429
	857
	857
	857
	3000

	V
	Total cheltuieli financiare
	1144
	2285
	2285
	2286
	8000

	V.1
	cheltuieli cu serviciile bancare curente
	572
	1142
	1143
	1143
	4000

	V.2
	cheltuieli cu dobanzile bancare si diferentele de curs valutar
	572
	1142
	1143
	1143
	4000

	VI
	Total cheltuieli extraordinare 
	0
	0
	0
	0
	0

	VI.1
	cheltuieli extraordinare
	0
	0
	0
	0
	0

	C
	PROFIT ÎNAINTE DE IMPOZITARE (A-B)
	16252
	32466
	32466
	32466
	113650

	VII
	IMPOZIT PE PROFIT 
	1788
	3570
	3571
	3571
	    12500

	VIII
	PROFIT NET (C-VII)
	14464
	28895
	28895
	28896
	  101150


V. Anexe și alte documente

In susținerea planului meu de afaceri anexez urmatoarele:

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

...............................................................................................................

...............................................................................................................

.................................................................................................................

................................................................................................................

...............................................................................................................

...............................................................................................................

(fotografii, desene, fișe de post, materiale de presă, procese tehnologice etc).
 [image: image1.png]



[image: image2.png]

[image: image3.png]-3



