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FONDUL SOCIAL EUROPEAN

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: Automatizare de procese informatice
PARTICIPANT 

Grigore Sandi Gabriel
1. Titlul firmei si forma juridica

Afacerea pe care doresc sa o infiintez are drept scop gasirea si implementarea de solutii de automatizare de proceduri informatice pentru diferite firme sau persoane juridice care au nevoie de o eficientizare a modului in care isi manevreaza si prelucreaza datele rezultate din activitatea lor comerciala. Serviciile pe care societatea mea le va oferi au ca intentie finala imputernicirea clientului de a mari volumul de munca executata fara a fi nevoit sa isi mareasca forta de munca curenta. In consecinta clientului ii creste profitabilitatea.
Fata de scopul pe care mi l-am propus “Titlul” cel mai potrivit, in ceea ce ma priveste, este:

-Cnergy SRL
Forma de organizatie care raspunde intentiilor mele este:

-Societate cu răspundere limitată.
Adresa sediului social va fi: Bulevardul Nicolae Titulescu nr. 23 Bloc H1 sc. 1 Ap 29
Telefon 0766355186
E-mail gabigrigore17@gmail.com
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3. Sumar (scurta introducere)
Organizatia la care m-am gandit va realiza urmatoarele produse (servicii):

· Automatizarea de procese informatice care implica prelucrearea de date digitale cu un format predictibil 

· Executarea de software la comanda pentru eficientizarea procedurilor interne ale unor societati comerciale

· Executarea si mentenanta unor platforme web moderne atat pentru societati comerciale cat si pentru persoane fizice.
In organizarea intreprinderii si pentru obtinerea produselor (serviciilor), vor fi implicate urmatoarele structuri:

- Fondatorul: Grigore Sandi Gabriel
Numarul persoane care vor fi angajate ca:

-Administrator: 1

-Programator: 2
-Specialist marketing & social media: 1
Strategia de lansare a intreprinderii cuprinde:

-Locatie centrala pentru a fi usor accesibila clientilor locali si angajatilor.
-Promovarea prin intermediul retelelor sociale facebook/instagram/tik tok pentru a ajunge la un numar cat mai mare de persoane.
-O politica de preturi ce va permite intrarea pe piata si va incuraja recomandarea serviciilor noastre catre alti clienti.
4. Descrierea firmei (afacerii)

Ideea mea de afaceri a aparut din experienta pe care o am in domeniu. Deoarece am avut oportunitatea de lua parte la toate procesele care fac parte din activitatea de executare de software la comanda, am reusit sa imi formez un set de abilitati care imi permit sa observ oportunitati in piata si de a identifica potentiali clienti. Setul meu de abilitati, dobandit lucrand in domeniu, imi permite si sa evaluez corect profitabilitatea activitatilor pe care le desfasor.
Mi s-a parut o idee interesanta pentru ca punerea ei in practica imi permite sa angajez un numar de  4 persoane 

Pornind de la scopul prezentat anterior si tipul de produse si servicii pe care le dorim realizate, clientii firmei vor fi:

-Societati comerciale de mici dimensiuni care au nevoie de facilitati software precum sisteme interne de gestionare a datelor sau aplicatii web.
-Societati comerciale de dimensiuni medii care nu au un departament tehnic specializat in automatizare de procese si isi doresc eficientizarea activitatii pe care o desfasoara.
-Persoane fizice sau juridice isi doresc o prezenta in online si in consecinta au nevoie de servicii IT de specialitate.
Astfel firma pe care imi doresc sa o deschid va avea ca domeniu de activitate: Activitati de realizare a software-ului la comanda – cod CAEN 6201 iar mediul in care imi voi desfasura activitatea va fi cel urban.
5. Echipa si managementul companiei

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

-Functii de conducere  - Administrator
- Functii de executie:

1.
Programator (cunostiinte in limbajele de programare: C#; Javascript si tehnologiile: Angular; Microsoft .Net; Kubernetes; RabittMQ; Docker)
2.
Specialist marketing & social media (cunostiinte SEO, facebook/instagram ads)

3.
Sevicii externalizate: SSM, PSI, Contabilitate
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Raporturile juridice cu persoanele angajate vor fi urmatoarele:

- contract de munca pentru urmatoarele tipuri de angajati: administrator, programatori si specialist marketing & social media.
Participantul, Grigore Sandi Gabriel va fi angajat in functia de administrator.
- contract de prestari servicii pentru urmatoarele tipuri de servicii: Contabilitate, servicii de protectia muncii, SSM si PSI.
Avand in vedere angajatii cu nevoi deosebite, vom asigura urmatoarele facilitati:

· Program de lucru flexibil
· Posibilitatea de a lucra de acasa
· Decontarea partiala a abonamentelor la Sali fitness

· Organizarea ocazionala de evenimente pentru a mentine motivatia angajatilor
6. Prezentarea produselor si serviciilor
Asa dupa cum am mentionat si in capitolele anterioare produsele/serviciile pe care le vom realiza sunt:

· Automatizarea de procese informatice care implica prelucrearea de date digitale cu un format predictibil ;
· Executarea de software la comanda pentru eficientizarea procedurilor interne ale unor societati comerciale;
· Executarea si mentenanta unor platforme web moderne atat pentru societati comerciale cat si pentru persoane fizice.
Produsele/serviciile de mai sus se vor realiza cu ajutorul:

· Laptop-uri si Desktop-uri ultra performate, capabile de a rula procese informatice complexe si costisitoare in ceea ce priveste puterea de calcul;
· Servicii de internet de mare viteza pentru transferarea cat mai rapida a pachetelor de date de dimensiuni mari;
· Diferite pachete de programe si servicii software licentiate, necesare in asigurarea unui mediu de lucru eficient (e.g. Docker, Amazon Web Services, Rabbit MQ, Kubernetes, Microsoft Azure, Microsoft Visual Studio Enterprise etc.);
· Un automobil folosit in scopul deplasarilor la societatile comerciale care ne solicita serviciile.
Din observarea pietei a rezultat ca potentialii clienti sunt interesati de produse cu urmatoarele caracteristici:

· Produse software care folosesc tehnologii de ultima generatie;
· Produse software care sunt stabile si fiabile;
· Produse software care urmeaza paradigme moderne de design atat grafic cat si tehnic;
· Produse software care se poate clasifica drept “future-proof” (va putea putea tine pasul cu evolutia tehnologiei din viitorul previzibil);
· Produse software care se pliaza exact pe nevoile si cerintele problemei pe care incearca sa o rezolve.
7. Analiza pietei

Din observatiile si analizele pe care le-am facut atat singur cat si prin intermediul cunoscutilor pe care ii am in domeniu am putut constata urmatoarele firme concurente pe piata:

1. Firme cu brand cunoscut, cum ar fi:

· NetRom Software

· Softelligence

· Caphyon

Punctele tari ale acestor firme sunt:

· Au o baza solida de clienti care se poate extinde usor prin recomandarile unor clienti vechi;
· Au dobandit experienta intrucat se afla pe piata de mai multi ani;
· Pot oferi pachete salariale si pachete de beneficii mai atractive ceea ce atrage oameni mai bine pregatiti.
Punctele lor slabe sunt:

· Tinand cont ca au costuri ridicate atat datorita salariilor cat si datorita facilitatilor pe care le ofera, pentru a-si mentine profitabilitatea, sunt nevoiti sa caute proiecte si clienti in special in afara tarii. Costurile lor ridicate le fac sa nu poata concura pe piata locala de dezvoltare software;
· Oportunitatile de avansare ale angajatilor sunt limitate si greu de obtinut intrucat structura ierarhica este deja bine pusa la punct ceea ce aduce rigiditate in vederea schimbarilor;
· Procedurile si paradigmele interne bine puse la punct le limiteaza creativitatea in gasirea de solutii noi si metode non-conformiste de comunicare cu un eventual client.
2. Firme mici (SRL/Intreprinderi individuale/Intreprinderi familiale), cum ar fi:

· Sage Software SRL
· Eureka Software SRL

· Elfs Software SRL

Punctele tari ale acestor firme sunt:
· Sunt formate din echipe mici de oameni tineri si motivati;
· Sunt deschisi in privinta abordarii unor metode de executie noi si iesite din comun.
Punctele lor slabe sunt:
· Nu au campanii de marketing eficiente care le-ar putea aduce in vizorul potentialilor clienti;
· Nu au procese interne de evaluare a potentialelor proiecte pe care le-ar putea lua in primire, ceea ce poate duce la interactiuni ambigue si neproductive cu clientii.
Tot din analizele de piata a rezultat si ideea de afaceri pe care doresc sa o pun in practica datorita urmatoarelor oportunitati pe care mi le ofera piata:

· Cererea pentru produse software de orice fel cunoaste o crestere accelerata de mai bine de doua decenii;
· Companiile cu proceduri si tehnici solide sunt axate mai mult pe piata din afara tarii ceea ce a creat un deficit de servicii software de calitate pe plan local;
· Foarte multe societati comerciale au departamente tehnice de IT invechite care nu sunt la curent cu ultimele tehnologii in materie de automatizare de procese.
Totodata, pe langa oportunitati, am identificat si constrangeri si riscuri pe care le pot intampina in piata. Acestea sunt:
· Potentialii clienti nu sunt la curent cu avantajele unor sisteme informatice moderne ceea ce poate duce la ezitare in privinta evaluarii corecte a utilitatii lor;
· Unii potentiali clienti detin sisteme informatice invechite pe care le vor imbunatatite, cu toate ca inlocuirea acestor sisteme cu unele moderne ar fi mai ieftina si mai rapida. De aici rezulta incapacitatea tehnica de a ajunge la un consens cu prestatorul de servicii;
· Potentiali clienti se pot retrage din afacere motivand preturi asociate prestarii de servicii informatice mult prea mari, opinie care vine din lipsa informatiei privind valoarea reala de piata a acestor servicii.

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

· Exista mult potential de adoptie cu ajutorul unei campanii de marketing si informare eficiente deoarece exista valoare in aceste servicii;
· Perspectiva de viitor este foarte buna intrucat societatile comerciale se muta online cu un pas accelerat, fenomen care de la sine aduce nevoia prestarii de servicii informatice de orice fel.
8. Obiective
Intreprinderea pe care doresc sa o infiintez va avea urmatoarele obiective:
Pe termen scurt:

· Crearea unei campanii creative de marketing care poate aduce in prim plan valoarea pe care serviciile software o pot aduce in cadrul unei societati comerciale;
· Asigurarea de training-uri tehnice pentru noii angajati pentru a-i specializa in executarea serviciilor specificate;
· Construirea unei infrastructuri interne capabile de a gestiona efficient activitatile desfasurate in cadrul intreprinderii;
· Atragerea primilor clienti.
Pe termen mediu:

· Formarea unei comunitati solide de specialisti competenti in executarea de servicii software;
· Fidelizarea unei baze de clienti pe plan local si/sau national;
· Imbunatatirea beneficiilor oferite angajatilor pentru a stimula un mediu de lucru placut;
· Standardizarea si procedurizarea serviciilor oferite de intreprindere.
Pe termen lung:

· Extinderea pe plan international;
· Adaugarea treptata de noi servicii pe care intreprinderea le poate presta;
· Sustinerea comunitatii locale pasionate de informatica pentru a stimula interes in acest domeniu pe plan local si/sau national ceea ce poate rezulta in cresterea numarului de specialisti existenti pe piata de munca.
9. Strategia firmei/afacerii si implementare
In raport cu situatia pe care am observat-o in piata, voi aplica urmatoarele strategii pentru succesul intreprinderii mele:

· Voi efectua o campanie de marketing care se va extinde pe mai multe platforme sociale cu scopul de a informa publicul cu privire la beneficiile unor astfel de servicii;
· Ma voi asigura ca angajatii mei se specializeaza in cele mai noi tehnologii disponibile in domeniu pentru a ne spori atractivitatea pe piata;
· La inceput intreprinderea va presta unele servicii in mod gratuit pentru a familiariza potentiali clienti cu scopul de a-i atrage catre servicii platite;
· Voi oferii reduceri clientilor care au mai cumparat servicii in trecut cu scopul de a-i fideliza.
In raport cu dezvoltarea durabila, firma mea, prin serviciile oferite, isi propune eficientizarea proceselor clientilor prin automatizarea acestora, scazand astfel impactul energetic al acestor procese.

10. Informatii financiare
Fondurile necesare pentru inceperea si dezvoltarea afacerii le voi obtine astfel:

Pentru inceperea afacerii, fondurile necesare le voi asigura in parte din surse proprii si in parte din finantarea oferita in cadrul proiectului Innotech Student.
Pentru dezvoltarea afacerii, fondurile vor fi obtinute din profitul obtinut in urma activitatii firmei.
Capitalul de pornire pentru inceperea afacerii/activitatii va fi de: 380 000 lei si el va fi utilizat pentru urmatoarele cheltuieli:

Cheltuieli cu echipamente (Calculatoare/Servere) – 
Cheltuieli cu personalul – 168 000 lei
Cheltuieli de chiria spatiului pentru birouri – 18 000 lei
Cheltuieli cu cu abonamente/licente – 3 600 lei

Cheltuieli cu terti ( Contabilitate, SSM, etc.) – 4 800 lei

Cheltuieli cu echipamente – 184 150 lei

Cheltuieli cu regia firmei – 1 450 lei

Venitul pe care doresc sa-l obtin in primul an de activitate este de 60% din capitalul de pornire.
In primul an de activitate nu imi doresc realizarea de profit cat asigurarea unei baze de clienti si specializarea angajatilor, deoarece investitia facuta pentru inceperea afacerii este considerabila iar recuperarea acesteia intr-un singur an nu este fezabila.
Bugetul primului an de activitate, pe trimestre, va fi urmatorul:

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

	VENITURI

	- din vanzare servicii
	16800
	43680
	87360
	87360
	235200

	CHELTUIELI

	- cu salarii
	12000
	31200
	62400
	62400
	168000

	- chirie
	4500
	4500
	4500
	4500
	18000

	- cu abonamente/licente
	900
	900
	900
	900
	3600

	-cu terti ( Contabilitate, SSM, etc.)
	1200
	1200
	1200
	1200
	4800

	- cu echipamente
	150000
	34150
	 
	 
	184150

	- cu regia firmei
	1000
	150
	150
	150
	1450

	TOTAL
	169600
	72100
	69150
	69150
	380000

	REZULTAT (profit sau pierdere) = VENITURI-CHELTUIELI
	-152800
	-28420
	18210
	18210
	-144800


11. Anexe si alte documente

In sustinerea planului meu de afaceri anexez urmatoarele:
· Portofoliu de proiecte realizate in timpul liber:
https://github.com/GabrielGrigore17 [image: image1.png]
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