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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

Spalatorie Auto cu jetoane in municipiul Ramnicu Valcea

Program de formare profesionala

COMPETENTE ANTREPRENORIALE

Proba practica 

Perioada: 27.01.2022 – 03.02.2022
Cursanti: IONESCU ELENA-ADELINA
                ANDREI LAVINIA-MIHAELA
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Capitolul 1 
Sumarul executiv
Organizatia la care m-am gandit va realiza produse si servicii de curatare a autoturismelor.

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

- o conducere executiva formata din : 

- Director executiv  
- Spalator auto.

Numarul persoane care vor fi doua angajate ca:

-Director executiv

-Spalator Auto

Strategia de lansare a intreprinderii cuprinde:

- Achizitionarea de echipamente pentru demararea afacerii

- Amenajarea spatiului

- Angajarea personalului

- Stabilirea portofoliului de produse si servicii

- Stabilirea unor promotii initiale

- Derularea unei campanii strategice de promovare a noii locatii (google, facebook).

Capitolul 2 
Descrierea afacerii

1. Numele firmei: ECO AUTOWASH SRL

2. Forma juridică de constituire:   SRL - SOCIETATE CU RASPUNDERE LIMITATA
3. Data începerii efective a activităţii:  2019

4. Activitatea principală a societăţii şi codul CAEN al activităţii principale: COD CAEN – 4520 – Intretinerea si repararea autovehiculelor.
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 4520 include urmatoarele activitati: 4520 Intretinerea si repararea autovehiculelor Aceasta clasa include: -intretinerea si repararea autovehiculelor: -reparatii mecanice -reparatii electrice -repararea sistemelor electronice de injectie -intretinerea uzuala (curenta) -reparatii ale caroseriei -reparatii ale unor piese ale motorului -spalare, lustruire etc. -vopsire -repararea parbrizelor -repararea scaunelor din autovehicule -repararea, montarea sau inlocuirea anvelopelor si a camerelor de aer -tratamentul anti-rugina -instalarea de piese si accesorii optionale care nu fac parte din procesul de fabricatie Aceasta clasa exclude: -resaparea si reconditionarea pneurilor, vezi 2211

Natura capitalului social: 

	Natura capitalului social (%)
	Privat

	Român
	100%

	Străin
	


      5. Valoarea capitalului: 200 lei

Adresa sediului social va fi: RAMNICU VALCEA 

Asociaţi, acţionari principali : 100 %
Locul implementarii proiectului: 

Regiune de dezvoltare: Sud – Vest Oltenia

Judet: Valcea, municipiul Ramnicu Valcea.

O spălătorie auto poate fi o afacere profitabilă pentru un antreprenor cu o experiență minimă în domeniu, fiind una dintre afacerile ușor de început și gestionat. Potrivit Oficiului Național al Registrului Comerțului (ONRC), în România există în prezent peste 9.000 de firme cu activitate înregistrată de întreținere auto. Așadar, nu se pune problema de cerere, cât de obținerea unui spațiu bun, cu vad comercial important.

Zona unde se va implementa proiectul va avea un astfel de vad comercial, spatiul fiind situat in zona industriala a municipiului Ramnicu Valcea . 
Evolutia pietei auto a cunoscut in ultimii ani o puternica crestere, inregistrandu-se sporiri de la an la an in ceea ce priveste numarul autovehiculelor vandute in tara noastra. Aceasta evolutie pozitiva se datoreaza cresterii accentuate a numarului de autovehicule importate, mai ales ca urmare a variantei de achizitionare a acestora in sistem leasing.
          Piata spalatoriilor auto este in plin avant si se prevedere inscrierea intru-un  trend ascendent  si in viitor datorita dezvoltarii pietei auto si a cresterii nivelului de trai a populatiei.
Car self service wash sau „la jetoane”, după cum mai este cunoscut în rândul proprietarilor de mașini și nu numai reprezintă fenomenul ce a luat amploare în ultimii ani pe piața românească. Un concept unic în România, dar foarte bine dezvoltat în străinătate de mai bine de zece ani. Ce presupune acest business: pe scurt, spălătorie cu autoservire.
SC ECO AUTOWASH SRL va initia si gestiona o afacere in care clientul are acces la tehnologia de spălare, produsele profesionale de curățare și îngrijire și suportul firmei pentru ca acesta să își poată îngriji corespunzător mașina, într-un mod mai eficient și mai economic decât în cazul spălătoriilor auto clasice.

Scopul afacerii este cresterea nivelului tehnic de dotare al firmei prin achizitionarea unor active corporale, destinate sa modernizeze si sa dezvolte activitatea societatii nou infiintate, utiland astfel compania cu tehnologie avansata si eficienta in scopul realizarii unor lucrari de specialitate de inalta calitate. 

Viziunea societatii  SC ECO AUTOWASH SRL este sa ofere servicii in domeniul spalatoriilor auto self-service la cele mai inalte standarde de calitate, sa detina cea mai mare cota de piata pe segmentul acesta de la nivel local si regional.

Obiectivul general al societatii este de a creste competitivitatea S.C. ECO AUTOWASH SRL , de a dezvolta activitatea acesteia si de a deveni unul din leaderii pietei de spalatorii auto cu jetoane (self-service). Pentru aceasta, compania vizeaza implementarea de strategii de crestere a competitivitatii, care sa contribuie la cresterea calitatii lucrarilor efectuate in domeniul intretinerii autovehicuelelor, la imbunatatirea raportului cost/pret, si la reducerea termenelor de realizare/finalizare a proiectelor catre clientii sai, precum si la cresterea cotei de piata. 

Obiective elaborate SMART

Obiective pe terment scurt 2-5 luni

Specific – dotarea cu echipamente necesare derulării activităţii; autorizarea punctului de lucru; fidelizarea clientelei; venituri de minim 30% din valoarea primeri transe de grant de 75%.

Măsurabil – măsurabil pe baza rapoartelor de vânzări zilnice, săptamânale şi lunare

Accesibil – echipă profesionistă;creşterea cantitativă şi calitatativă a personalului prin crearea a două noi posturi până la finalizarea proiectului; tehnologie inovativă; produse la o înaltă calitate; 

Relevant – plan strategic de marketing

Timp – 2-5 luni
Obiective pe termen mediu:

Specific – dezvoltarea gamei de servicii la o perioadă de minim 6 luni pentru realizarea unei game variate de produse; majorarea activelor in cadrul societăţii

Măsurabil – măsurabil pe baza rapoartelor de vânzari săptamanale si lunare

Accesibil – promovare în mediul online şi offline; dezvoltarea unei strategii de promovare care să conducă la creşterea numărului de clienţi; echipa profesionistă.

Relevant – plan strategic de marketing, traininguri oferite personalului

Timp – 2 ani

Obiective pe termen lung:


Specific – creşterea cifrei de afaceri până la 25%; creşterea numarului de clienţi până la 9%


Măsurabil – măsurabil pe baza rapoartelor de vânzări saptămânale, lunare şi a bilanţului anual.


Accesibil – upgrade tehnologic al echipamentelor şi tehnologiilor utilizate astfel încât calitatea serviciilor să se menţină mereu la cele mai ridicate standarde din domeniu

              Relevant - plan strategic de marketing


Timp – 3 ani după implementarea proiectului

	Obiective (Indicatori ţintă)
	UM
	2022
	2023

	Cifra de afaceri, din care:
	LEI
	66050
	123600

	 Export
	LEI
	
	

	Profit 
	 LEI
	18838.50
	42150

	Număr de salariaţi
	Număr persoane
	2
	2


Descrierea produselor si serviciilor

Ca să poți folosi serviciile puse la dispoziție, trebuie să-ți faci un card, ce costă 2.5RON și pe care îl poți alimenta de câte ori vrei. Practic, bagi 10 lei, îți este oprit costul cardului și ai un sold de 7.5RON. Ce poți să faci cu acest sold:

· 3 RON = 2 minute spălare cu presiune / spumă activă / clătire cu ceară / limpezire cu apă osmotică 

· 5 RON = 10 minute pentru aspirator

· 3 RON = 2 minute pentru parfum

· 3 RON = 3 minute pentru soluție de cauciuc

· 3 RON = 5 minute de aer comprimat

· Serviciu spalare de catre angajat – 15 lei

Pe lângă aceste servicii, poți trage mașina într-o parte să o ștergi cu laveta și ai la dispoziție un storcător de lavete, cârlige să agăți preșurile să se usuce, coșuri de gunoi și fiindcă este o spălătorie non stop, este luminată și dotată cu camere de supraveghere.

Descriere serviciu

Spălatul fără burete şi perie a devenit realitate. Instalaţiile de spălare pot face acest lucru: funcţionează fără contact şi îndepărtează chiar şi cea mai rezistentă murdărie.

Reţeta succesului:

· agenţi de curăţare pulverizaţi

· presiune ridicată de aproximativ 100 bar

· apă caldă 50ºC

· osmoză pentru strălucire fără urme de apă

Cum spăl autovehiculul în mod corespunzător?
Tehnologia inovatoare şi respectarea instrucţiunilor de spălare garantează strălucirea şi întreţinere perfectă a maşinii.

Mai întâi ridicaţi pistolul de apă din suport, apoi introduceţi o monedă:

1. Spălare fără contact
Fără contact: combinarea unui jet la presiune ridicată + apă caldă + agent de curăţare intensă este metoda de spălare care se potriveşte cel mai bine lacului de maşină. Începeţi din partea de jos a maşinii şi înaintaţi în sus, spălând cu grijă şi ţinând jetul la o distanţă de 10-20 cm.

2. Clatire
Etapa intermediara de clatire pentru eliminarea samponului utilizat in prima faza de spalare a masinii. Se clateste masina incepand din partea superioara cu jet de apa rece sub presiune, manevrand lancea la o distanta de 80-100 cm de caroserie. Dupa aceasta operatiune se recomanda trecerea la faza nr. 3 – ceara fierbinte.

3. Ceara fierbinte
Prima etapa a tratamentului special de ingrijire, se clateste masina cu jet de ceara fierbinte sub presiune (50º-60ºC, 100 bar). Lancea se manevreaza dinspre partea superioara spre partea inferioara, pastrand o distanta de 80-100 cm fata de caroserie. Nu se insista cu operatiunea decat timpul necesar acoperirii intregii suprafete a masinii, dupa care este strict recomandata faza nr. 4 – Limpezire finala cu apa demineralizata (osmoza) – pentru o uscare eficienta si de calitate.

4. Limpezire cu apa demineralizata (osmoza)
Este ultima faza a tratamentului de ingrijire, se clateste masina cu jet de apa rece sub presiune (100 bar), pastrand lancea la o distanta constanta de 80-100 cm de caroserie. Apa utilizata in aceasta ultima faza este tratata special printr-un proces de osmoza, respectiv este demineralizata si fara impuritati. Acest fapt conduce la o uscare finala fara pete si confera stralucire stratului de vopsea.

Spălarea cu apă caldă și pulberea. În acest caz, murdăria este îndepărtată (acesta a produs un mod de contact sau fără contact).

Spălarea cu apă rece. Spalata spuma formată.

Ceruirea. Această procedură va da masina o stralucire.

Polimerizarea. Aceasta nu va permite apei să lase urme pe suprafața mașinii.

România este faimos pentru înghețuri sale, astfel încât antreprenorii în timpul iernii poate fi o întrebare: ce să facă cu fluide, care sunt supuse congelării rapide?

În primul rând, chiuveta trebuie să fie echipate cu sistem de încălzire auto-podea, care este așezat direct sub acoperire. Este o conductă care circulă fluxul de apă caldă. La momentul potrivit gaz activat (diesel) cazan, după ce sistemul pornește încălzirea apei. Astfel, acoperirea nu este congelat și nu este acoperit de gheață, chiar și atunci când mașina de spălat.

În al doilea rând, dispozitivul de spălare trebuie să fie ales, echipate cu dispozitive de mișcare continuă a apei. De exemplu, pistoale de alimentare cu apă sub presiune ridicată. În această tehnică, chiar și atunci când nu este în uz, apa este încă turnarea în jos, dar un jet mic - trece prin unitatea, apoi se filtrează din nou și au trecut prin arma. Ca urmare a circulației continue a fluidului prin înghețarea apei în circuitul de pistoale nu se întâmplă.

Capitolul 3 – Piata. Cercetarea de marketing

Clientii 

Spalatoria se va adresa, in principal, urmatoarelor trei grupe de clienti:proprietari individuali de masini, dealeri auto si afaceri locale care poseda flota de masini.

1. Proprietari individuali de masini
2. Dealeri auto: In zona exista mai multi dealeri de masini ( Toyota Nurvil,Casa Auto Valcea, Elcoprest Motors ) care apeleaza la serviciile splalatoriilor inainte de a pune masinile la vanzare.
3. Afaceri locale: Spalatoria noastra vine in intampinatea firmelor care au flote de masini si care tin la imaginea firmei lor mentinand masinile curate in permanenta.In imediata vecinatate a spalatoriei exista o firma de instalatii electrice care detine o flota de 50 autoturisme,firme de materiale de constructii , firme de distributie produse alimentare si bauturi . 

In suportul acestor afirmatii venim cu documente in care o parte dintre firmele mari din zona isi arata interesul unei viitoare colaborari cu societatea noastra.
	Clienţi/
grupe de clienţi
	2022
	2023

	
	LEI
	%
	LEI
	%

	 Persoane fizice
	 26420
	40%
	 49440
	40%

	 Persoane juridice
	 39630
	60%
	 74160
	60%

	Total cifră de afaceri
	 66050
	 100%
	 123600
	 100%


Concurenta

Concurentii S.C. ECO AUTOWASH SRL sunt companii similare din acest domeniu. Astfel concurenta este reprezentata de intreprinderi mici si mijlocii prestatoare de servicii in sectorul spalatoriilor self service, in special din judetul Valcea, dar si din zone limitrofe. De aceea managementul intreprinderii considera absolut necesara dotarea firmei cu echipamente noi, performante, care sa ii permita societatii sa obtina avantaje competitive pe aceasta piata.

O concurenta puternica este exercitata si de majoritatea benzinariilor, care ofera serviciul de spalatorie auto, fie integral (exterior, interior, motor) prin intermediul unor unitati specializate, fie se limiteaza la spalatul si curatatul parbrizelor. Dintre aceste la nivelul municipiului Ramnicu Valcea identificam 3, doua care apartin OMV si una care apartine Lukoil.

La nivelul judetului Valcea exista un numar de 152 agenti economici cu codul caen 4520 ca activitate principala, dintre acestia, conform studiului personal exista doar 2 spalatorii self-service apartinand acestora in tot municipiul Ramnicu Valcea. (sursa:topfirme.ro)

Strategia de marketing 

1. Strategia de produs

Politica de produs a SC ECO AUTOWASH SRL este corelata cu politica de pret, de distributie si de promovare. 

La nivelul societatii, politica de produs, privită ca un tot unitar, are de îndeplinit principale sarcini:

• introducerea serviciilor noi pe piaţă pentru câştigarea unor segmente  de clientelă si  pentru umplerea unor nişe de piaţă în domeniu;

• diversitatea serviciilor oferite.

Echipamentele reprezintă elementele esenţiale ale suportului fizic prin care se realizează prestaţiile serviciilor de consultanţă. Acestea se găsesc în cadrul birourilor unde sunt prestate serviciile de consultanţă. Birourile sunt dotate cu aparatură modernă necesară lucrului din cadrul Centrului de Consultanţă (mese, scaune, calculatoare, laptopuri, videoproiectoare, multifuncţionale,etc.). 

           Ambianţa în care se lucrează este una specifică unui birou, liniştită. Lumina nu este obositoare, iar fondul muzical lipseşte. 

           Personalul de contact este foarte important în cadrul prestării serviciilor de consultanţă. Acesta este calificat, competent, profesional şi se lucreză într-o echipă pregătită pentru acest domeniu, al consultanţei şi asistenţei în afaceri. Personalul are o experienţă vastă în domeniu şi este amabil, şi capabil să răspundă în orice situaţie. 

           Clientul este, şi el la fel ca şi personalul de contact, unul dintre elementele cele mai importante în prestarea serviciului, în crearea şi livrarea produsului global. Fără acesta, serviciul nu  poate avea loc, deoarece serviciul este intangibil, nu este la fel ca un produs care este tangibil şi pe care poţi să îl iei acasă. 

2. Strategia de distributie

Canalul de distribuţie specific serviciilor este cel direct (scurt), fără  intermediari, bazat pe relaţia prestator – client.

Abordarea  clienţilor  este  realizată  atât  prin  mijloace  directe  de  comunicare (contactarea telefonică, personală) cât şi prin mijloace indirecte (poştă electronică, fax).
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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.

Avantajele folosiri acestui tip de distributiei:

· permite pastrarea controlului asupra intregului proces de comercializare;

· contact direct al prestatorului cu consumatorul, facilitarea cunoasterii pietei;

· controlul mentinerii pretului in limite rezonabile;

· garantarea calitatii serviciilor vandute;

· asigurarea de servicii de calitate pentru clientela s.a.;

· necesita resurse financiare importante pentru organizarea serviciilor post-vanzare, instruire etc.

3. Strategia de pret

Din punct de vedere al prețului acesta este stabilit pe bază de calculație între costul de producție și costul 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 producție 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 produsul standard, însă nu com depăși prețurile pachetelor oferite de firmele specializate deja extinte pe piață. 

Pentru a mentine un nivel cat mai scazut al preturilor, intreprinderea  va incerca sa-si reduca permanent costurile, atat prin utilizarea unei tehnologii competitive, cat si prin cresterea productivitatii muncii.

Avem următoarele preturi  pentru categoriile de servicii: 

Ca să poți folosi serviciile puse la dispoziție, trebuie să-ți faci un card, ce costă 2.5RON și pe care îl poți alimenta de câte ori vrei. Practic, bagi 10 lei, îți este oprit costul cardului și ai un sold de 7.5RON. Ce poți să faci cu acest sold:

· 3 RON = 2 minute spălare cu presiune / spumă activă / clătire cu ceară / limpezire cu apă osmotică 

· 5 RON = 10 minute pentru aspirator

· 3 RON = 2 minute pentru parfum

· 3 RON = 3 minute pentru soluție de cauciuc

· 3 RON = 5 minute de aer comprimat

· Serviciu spalare de catre angajat – 15 lei

4. Politica de promovare

           După cum este cunoscut, promovarea reprezintă componenta de bază a sistemului de comunicaţie al societăţii cu mediul.

   Mijloace de comunicaţie internă

          Un prim mijloc de comunicaţie internă este reprezentat de publicitatea la locul vânzării (sau mijlocul de comunicaţie internă media). În locul unde vom amplasa biroul (spatiul container) din cadrul societăţii sunt diferite afişe, programele pe care aceasta le derulează şi anunţuri cu ceea trebuie să facă consumatorul pentru a apela la astfel de evenimente ( paşii ce trebuie urmaţi ).

           Personalul de contact al societăţii (mijloc de comunicaţie internă interpersonală) este format din persoane foarte amabile, cu un aspect fizic plăcut şi poartă ecusoane. Astfel, ei fac cunoscută societatea în momentul în care merg pe teren.

           Clienţii apar în postura de mijloc de comunicaţie internă prin faptul că, în timpul prestaţiei, ei pot comunica unii cu alţii şi prin comentarii şi aprecieri pot creşte calitatea prestaţiei.

 Mijloace de comunicaţie externă

           Un mijloc de comunicaţie externă media îl reprezintă publicitatea. Aceasta se face în presa locală (prin intermediul unor articole de informare), expedierea de oferte şi diverse materiale de informare prin poştă, organizarea de seminarii pe diverse teme de interes pentru grupurile ţintă (ex.: seminarii cu privire la posibilitatea oferirii consultantei tehnice in domeniul constructiilor), publicitatea pe facebook/retele de socializare, şi  plasarea  banner-ului  pe  diverse  alte  site-uri.

           Un alt mijloc de comunicaţie este comunicaţia prin “viu-grai” (mijloc de comunicaţie externă interpersonală)  care are drept suport clienţii, dar şi persoanele care într-un mod sau altul au luat cunoştinţă despre societate şi serviciile sale.

Capitolul 4 – Conducerea si organizarea firmei

Asociatul unic are ca principala caracteristica ambitie, experienta personala in domeniul economic (sef birou comert cu ridicata) dand dovada de buna capacitate de organizare, comunciare, coordonore si control a activitatii comerciale.

Administratorul este cel implicat în activitatea de administrare a activității/afacerii. Administratorul, care este în același timp și managerul proiectului, are următoarele drepturi și obligații:

-
deţine dreptul de reprezentare şi de angajare în fapte comerciale; 

-
deţine dreptul de a decizie absolută în vederea implementării proiectului; 

-
are obligaţia să pună la dispoziţia organelor competente dări de seamă şi justificări privind desfăşurarea proiectului;  

-
are obligaţia să asigure cofinanţarea proiectului.

Administrator – principalele responsabilități și abilități necesare:

-
Bun comunicator

-
Rezistență la un program de lucru prelungit

-
Să facă față cu bine situațiilor stresante

-
Bun administrator

-
deţine dreptul de a decizie absolută în vederea implementării proiectului

Influenţa potenţialului uman asupra eficienţei activităţii depinde de următoarele variabile:

-interne: recrutarea, formarea, remunerarea, promovarea, motivarea, condiţiile de muncă şi relaţiile sociale;

-externe: conjunctura economică, piaţa muncii, nivelul tehnologic, organizarea sindicală, cadrul familial, cultură şi sistemul de valori;

-convergenţe: calificarea, policalificarea, specializarea, vechimea în muncă, vârstă, sex, naţionalitate, poziţie ierarhică.

Comportamentul salariţilor constă în: atitudinea faţă de muncă, concordanţa cu obiectivele firmei, coeziunea personalului, absenteismul şi conflictele de muncă.

Încadrarea unei firme cu personal adecvat nevoilor constituie, teoretic, premiza realizării performanţelor scontate, practic, realizarea acestor performanţe depinde de structura, calitatea şi modul  de folosire a  personalului. Analiza cantitativă a asigurării cu potenţial uman se face distinct pe cele două mari categorii: personal operativ şi personal de administraţie şi conducere.

Analiza economică are ca obiectiv pe lângă dimensiunea cantitativă a potenţialului uman şi pe cea calitativă, desemnată prin gradul de calificare al salariaţilor. Îmbunătăţirea calificării constituie o necesitate obiectivă impusă de creşterea complexităţii economice, diversificarea continuă a gamei de servicii, creşterea gradului de tehnicitate a acestora, sporirea exigenţelor consumatorilor faţă de calitatea serviciilor oferite, etc. Analiza calificării salariaţilor şi valorificarea rezultatelor ei în procesul de decizie, constituie o cerinţă esenţială a activităţii tuturor organismelor cu autoritate decizională într-un anumit domeniu.

Locurile de munca create

Resursele umane sunt primele resurse strategice ale unei organizatii, motiv pentru care domeniul resurselor umane trebuie adaptat in functie de personalitatea si trasaturile angajatiilor.  In cadrul firmei SC ECO AUTOWASH SRL eficienta productiei este intotdeauna remunerata prin diferite modalitati banesti, iar cand exista perfomante slabe, neinteres, lipsa de munca se aplica penalizarea sau in cel mai rau caz concedierea.

Modul de salarizare al personalului este salariu de baza in functie de fisa postului si de studii.

Capitolul 5
Necesarul de finantare

1. Echipament spalatorie self-service – 2 bucati. Acesta va fi compus din urmatoarele:
· 2 piste ce contin:
· programe prespalare cu detergent (inalta/joasa presiune)
· spalare (clatire) cu apa dedurizata (inalta presiune)
· ceara (inalta presiune)
· osmoza (inalta/joasa presiune)
· program perie cu apa si detergent
· program spalare jante
· program super spuma
	Denumire
	Nr. Buc
	Pret unitar fara TVA
	Pret total fara TVA
	 TVA
	Pret total cu TVA eligibil
	Luna Achizitie

	Active corporale

	Echipament spalatorie self-service
	2
	124232.93
	124232.93
	23271.54
	147504.47
	L1-L3

	Alte cheltuieli (Aport propriu perioada sustenabilitate)

	Angajat 1
	8
	2172
	17376
	0
	17376
	L5-L12

	Angajat 2
	9
	1380
	12420
	0
	12420
	L4-L12

	Infiintare societate
	1
	800
	800
	0
	800
	L0

	TOTAL
	 
	127784.934
	154028.934
	23271.54
	178100.47
	 


Capitolul 6 Proiectii financiare
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	  CASH-FLOW

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	AN 2019
	AN 2020

	
	
	Trim I
	Trim II
	Trim III
	Trim IV
	Trim I
	Trim II
	Trim III
	Trim IV

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	 
	0
	381
	9544.5
	18838.5
	28363.5
	38095.5
	49249.5

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	133755
	11000
	26550
	73085
	29400
	29700
	31500
	33000

	1
	din vânzări
	 
	11000
	26550
	28500
	29400
	29700
	31500
	33000

	2
	din credite primite
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

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

	4
	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	133755
	 
	 
	44585
	 
	 
	 
	 

	 
	Total disponibil (I+A)
	133755
	11000
	26931
	82629.5
	48238.5
	58063.5
	69595.5
	82249.5

	B
	Utilizari numerar din exploatare
	0
	10509
	17121
	18921
	19581
	19671
	20031
	20931

	1
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	0
	750
	1050
	2700
	2850
	2940
	3000
	3600

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	0
	8484
	10656
	10656
	10656
	10656
	10656
	10656

	3
	Chirii
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	4
	Utilităţi
	0
	300
	750
	900
	1050
	1050
	1350
	1650

	5
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	0
	840
	840
	840
	840
	840
	840
	840

	6
	Asigurări
	0
	135
	135
	135
	135
	135
	135
	135

	7
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	8
	Alte cheltuieli
	0
	0
	3690
	3690
	4050
	4050
	4050
	4050

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Cheltuieli cu achiziția de active fixe corporale (altele decât terenuri și imobile), obiecte de inventar, alte cheltuieli pentru investiţii necesare funcţionării întreprinderilor)
	133755
	0
	 
	44585
	 
	 
	 
	 

	D
	Credite 
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	 
	rambursări rate de credit scadente
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	dobânzi şi comisioane
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	E
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	 
	110
	265.5
	285
	294
	297
	315
	330

	F
	Dividende
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	133755
	10619
	17386.5
	63791
	19875
	19968
	20346
	21261

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	0
	381
	9163.5
	9294
	9525
	9732
	11154
	11739

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	0
	381
	9544.5
	18838.5
	28363.5
	38095.5
	49249.5
	60988.5


	ANEXA 2C. CONTUL DE PROFIT ŞI PIERDERE PRESCURTAT

	
	
	
	

	Denumire indicatori
	 
	AN 2022
	AN 2023

	A
	B
	1
	2

	Cifra de afaceri netă
	 
	 
	 

	1. VENITURI DIN EXPLOATARE (ct.701+702+703+704+705+706+707+708 + 707 - 709 + 741** + 766***) 
	01
	66050
	123600

	2. Alte venituri din exploatare (ct.ct.711 + 712 + 721 + 722 + 725 + 741**** + 751 + 755 + 758 + 761 +762 + 764 + 765 + 766 + 767 + 768 + 7815) 
	02
	0
	0

	3. Costul materiilor prime și al consumabilelor (ct. 601 + 602 - 609*)
	03
	4500
	12390

	4. Cheltuieli cu personalul (ct. 641 + 642 + 643 + 644 + 645+646)
	04
	29796
	42624

	5. Ajustări de valoare (ct. 654 + 681 + 686 - 754 - 7812 - 7813 - 7814 - 786)
	05
	 
	 

	6. Alte cheltuieli***** (ct. 603 + 604 + 605 + 606 + 607 + 608 - 609* + 611 + 612 + 613 + 614 + 615 + 621 + 622 + 623 + 624 + 625 + 626 + 627 + 628 + 635 + 651 + 652+ 655+ 658 + 663 + 664 + 665 + 667 + 666+ 668)
	06
	12255
	25200

	7. Impozite (ct.691 + 695 + 698)
	07
	660.5
	1236

	8. PROFITUL SAU PIERDEREA NET(Ă) A PERIOADEI DE RAPORTARE:
	 
	 
	 

	Profit (rd.01+02-03-04-05-06-07) 08
	08
	18838.5
	42150

	Pierdere (rd.03+04+05+06+07-01-02)
	09
	0
	0


Capitolul 7 Concluzii

Pentru a se imbunatati pozitia pe piata trebuiesc intreprinse urmatoarele masuri:

· dotarea  firmei cu echipamente de ultima generatie. Dotarea tehnica superioara a firmei va conduce la cresterea cotei de piata a acesteia. Urmare a noilor tehnologii introduse, se va imbunatati atat aspectul calitativ, dar si cantitativ al ofertei, se va reduce consumul de timp pe anumite tipuri de servicii, se va eficientiza utilizarea resurselor materiale si umane. Din cercetarea concurentei si a potentialului pietei locale, reiese ca orientarea intreprinderii pentru investitii in modernizarea si cresterea capacitatii de productie reprezinta o decizie economica fundamentata.

· dezvoltarea sistemului de contractare pe mai multe coordonate si promovarea serviciilor

In acest sens, specialistii firmei lucreaza la o strategie de marketing care sa duca la atingerea obiectivelor planificate.

· asigurarea permanenta a calitatii serviciilor

Mentinerea unui standard ridicat de calitate a serviciilor, diversificarea acestora, constituie o preocupare permanenta a mangementului firmei, pentru ca aceasta sa corespunda normelor europene de calitate. 
Mentinerea societatii pe o piata cu o concurenta atat de acerba implica printre altele si implementarea de planuri investitionale coordonate astfel incat investitiile respective sa asigure sustenabilitatea afacerii si eficienta activitatii pe termen lung. 

Avand in vedere ca activitatea firmei se desfasoara pe intreg parcursul anului iar adresabilitatea serviciilor executate este diversa, sustinuta de o piata cu o cerere ascendenta ca volum, diversitate si exigente, consideram ca proiectul este necesar si estimam ca va avea un grad de recuperare rapid, contribuind la cresterea prestigiului si competitivitatii acesteia in piata.
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