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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:
Infiintarea unui internet cafe – SC INTERNET CAFÉ SRL 
PARTICIPANT (A)

Cruceru Dumitru- Claudiu
Iovǎnescu Constantin
1. Titlul firmei și forma juridică
Afacerea pe care doresc sa o înființez are drept scop oferirea serviciilor de internet-cafe.
Societatea se va înfiinţa ca societate cu răspundere limitată, cu denumirea SC INTERNET CAFÉ SRL, în orașul Motru, strada Ion Minulescu, nr.15, într-o locație ce se situează într-un bun vad comercial și cu condiții bune pentru desfășurarea activităților pe care le propune.  Activităţile principale ale societăţii vor fi: asigurarea accesului la Internet (6420-conform CAEN) şi alte activităţi recreative (9272- conform CAEN).
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: municipiul Motru, strada Panduri, nr. 14.
Telefon 0763838832
E-mail internetcafe2022@gmail.com
2. Cuprins și capitole
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4. Descrierea firmei (afacerii)
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6. Prezentare produs(e) / serviciu (ii) 

7. Analiza pieței
8. Obiective
9. Strategia firmei/afacerii și implementare
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3. Sumar (scurtă introducere)

Principalele servicii care se oferă clienţilor sunt cele de Internet, acces la software: Adobe Reader, pachetul Office, E-mail, Messenger, şi o gamă foarte mare de jocuri. Prin accesul la Internet se înţelege accesul la baza mondială de date, disponibilitatea clientului de a putea interlocuta cu persoane aflate chiar si în alte ţări (prin webcam). 


Pentru a ne încadra în standardele cerute de UE serviciile sunt delimitate, pentru internet şi pentru jocuri, atât pentru persoane fumătoare cât şi pentru cele nefumătoare, acestea având o sală separată cu calculatoare de aceeaşi calitate.


Esenţa afacerii noastre constă în calitatea serviciilor, un lucru bine facut şi de calitate pe langă că pastrează clienţii, dar aduce şi alţii noi. 


Profitul firmei va rezulta în mare parte din mulţumirea clientelei: atâta timp cât clientela este mulţumită şi gaseste în i-café-ul nostru ceea ce caută într-un i-café de marcă sau poate chiar îi sunt depăşite aşteptările şi sala de internet va fi plină, şi încasările vor fi mari.
4. Descrierea firmei (afacerii)


Popularitatea utilizării internetului tinde sa crească foarte repede, accesul fiind usor şi accesibil, iar acesta devine o necesitate a vieţii de zi cu zi. Societatea îşi propune să ofere populaţiei posibilitatea de a accesa internetul, de a cunoşte posibilităţile de comunicare oferite de internet, de a-şi împartăşi cunoştinţele despre internet şi jocuri într-un mediu amiabil şi confortabil, de a forma legături de grup prin prisma jocurilor.

Pe viitor dorim acordarea unui confort sporit clienţilor, prin oferirea posibilităţilor de cumpărare de cafea din automate, sucuri răcoritoare, o mică gustare: chips-uri, snacks-uri, calculatoarele să fie performante, retehnologizarea se face în paralel cu tendinţele de dezvoltare în domeniul informaticii; pastrarea la standarde înalte este o necesitate a supravieţuirii în mediul concurenţial. Este necesară şi o ambianţă placută care să te îndemne să te mai întorci la această sală. I-café-ul nu trebuie să fie doar un loc unde să vii să navighezi pe internet sau să joci un joc în reţea sau pe internet, i-café-ul trebuie să fie un ambient plăcut, un loc unde vii cu plăcere să afli lucruri noi prin prisma internetului, un loc unde îţi dai întâlnire cu prietenii pentru a discuta strategii de jocuri, de a le pune în practică, de a te putea destinde la sfârşitul unei zile obositoare. Locaţia şi numele i-café-ului trebuie să fie un loc de care toată clientela să o cunoască şi să o folosescă, deoarece reclama cea mai bună este aceeea “din gură în gură”.
5. Echipa și managementul companiei

Aportul capitalului propriu este adus de un singur asociat, numit în continuare unic asociat, respectiv Misulescu Ionel, care si locuieste la adresa de mai sus. Pentru desfășurarea activității vor fi angajați, în primii 2 ani, doi salariați. Angajaţii vor fi selectaţi dupa cunoştinţele lor in domeniul utilizării calculatorului.

Fişa posturilor va fi strict delimitată pentru fiecare în parte, cu atribuţiile fiecărui angajat bine stabilite, pentru a nu se ajunge la neînţelegeri.
6. Prezentarea produselor și a serviciilor

Principalele servicii care se oferă clienţilor sunt cele de Internet, acces la software: Adobe Reader, pachetul Office, E-mail, Messenger, şi o gamă foarte mare de jocuri. Prin accesul la Internet se înţelege accesul la baza mondială de date, disponibilitatea clientului de a putea interlocuta cu persoane aflate chiar si în alte ţări (prin webcam).
Pe viitor dorim acordarea unui confort sporit clienţilor, prin oferirea posibilităţilor de cumpărare de cafea din automate, sucuri răcoritoare, o mică gustare: chips-uri, snacks-uri, calculatoarele să fie performante, retehnologizarea se face în paralel cu tendinţele de dezvoltare în domeniul informaticii; pastrarea la standarde înalte este o necesitate a supravieţuirii în mediul concurenţial. Este necesară şi o ambianţă placută care să te îndemne să te mai întorci la această sală. I-café-ul nu trebuie să fie doar un loc unde să vii să navighezi pe internet sau să joci un joc în reţea sau pe internet, i-café-ul trebuie să fie un ambient plăcut, un loc unde vii cu plăcere să afli lucruri noi prin prisma internetului, un loc unde îţi dai întâlnire cu prietenii pentru a discuta strategii de jocuri, de a le pune în practică, de a te putea destinde la sfârşitul unei zile obositoare.
7. Analiza pietei

Piaţa ţintă este cea locală, formată din tinerii din orașul Motru şi cei care vin din împrejmurimi. Populaţia ţintă este reprezentată de  persoanele care lucrează sau frecventează diverse studii, persoane cu vârsta cuprinsă între 17-40 de  ani.

Facilităţi:


Ca amplasare este luată în considerare o locaţie cât mai accesibilă, centrală, zona apropiată de şcoli. Succesul afacerii noastre depinde mult de locaţia ei. Trebuie sa fim aproape de consumatori: aceştia să aibă simţul accesibilităţii şi al siguranţei.


Sala poate funcţiona la capacitate maximă pe perioada programului care va fii de la 8°° până la 24°°pentru început apoi, după formarea clientelei, se va trece la program non-stop.

Cererea :

Cererea existentă pe piaţă depăşeşte foarte mult posibilităţile de ofertă ale celor 2 societăţii existente deja pe piaţa locală. De aceea doresc pe viitor în reinvestirea profitului pentru a acapara o cotă cât mai mare din potenţialii clienţii.  

Piaţa locală este formată din 4 scoli generale, 3 colegii. Conform datelor furnizate de Direcţia Regională de Statistică Gorj, populaţia este de 28.934 persoane, din care populaţia ţintă este structurată astfel:


Grupa vârstă    Total populaţie    Sex masculin    Sex feminin

              18-20 ani                  38.154                19420             18734

              21-25 ani                  52.889                25942             26947

              26-30 ani                  62.412                31242             30170

              31-35 ani                  62.410                30483             31927

              36-40 ani                  72.259                35558             36701

                 TOTAL                288.124              142645           144479


Din această populaţie, scăzând populaţia cu venituri mai mici şi cea cu accesibilitate redusă, ţinta este de aproximativ 5.000 de persoane. Nu se urmăreşte atragerea unui număr foarte mare de clienţi, care să fluctueze, aceştia trebuie să devină fideli, să se formeze o piaţă caldă.


Prin începerea afacerii urmărim atragerea procentului de 100% din clienţii existenţi care frecventează i-café-urile existente. O altă parte a clientelei va fi populaţia care este nemulţumită de serviciile oferite de i-café-urile existente şi potenţialii clienţii care ar fii interesaţi să folosească un i-café.


Aceşti clienţi îi vom atrage prin serviciile de calitate pe care le vom oferi şi prin oferte tentante. Clienţii sunt în numar foarte mare, doar că nu se utilizează o politică bună de marketing, nu se îndreaptă nimeni spre necesităţile lor, spre ceea ce vor ei să găsească într-un i-café. Pentru păstrarea şi fidelizarea clienţilor vor fii abonamente diferenţiate după numărul de ore.


Aprovizionare


Fiind o societate de servicii, nu prea depindem de mulţi furnizori. Principalii furnizori sunt cei pentru: 

· calculatoare; pentru începerea afacerii avem nevoie de o ofertă cât mai bună şi de aceea, după o studiere a pieţii (Intend, Depozitul de Calculatoare, UltraPro Computers;

· internet- pe piaţa locală sunt mai mulţi posibili furnizori de internet şi o reprezentanţă de la RDS- accesul la internet este un factor foarte important, deoarece se urmăreşte o conexiune foarte bună şi în acelaşi timp foarte stabilă. Totuşi firma nu se bazează numai pe internet, dezvoltarea  jocurilor în echipe este ţinta noastră, deoarece acestea generează clienţii fideli

· energie electrică- furnizorul local şi naţional.

3.  CONCURENŢA


Concurenţa directă pe plan local este foarte slabă datorită necesarului de investit foarte mare în acest segment de servicii.

Calculatoarele existente la i-café-urile din localitate sunt depaşite tehnologic, greu  de utilizat. Nu poţi atrage un client cu calculatoare pe care nu se poate juca jocurile actuale şi care au o cotaţie mare în piaţă. Prin investiţia pe care vrem să o facem cu ajutorul creditului doresc să achiziţionez o ultimă generaţie de calculatoare la cele mai ridicate standarde, acest lucru fiind un atu în favoarea noastră, în startul pe piată chiar şi în atragerea clienţilor.


Firmele concurente, nu au considerat ca fiind un lucru esenţial investiţia în calculatoare, care sunt inima afacerii, în jurul lor desfăşurându-se toată activitatea. Din cauza acestui management deficitar au căzut multe firme de acest profil de pe piată.


Analiza concurenţei:

	DOMENII
	SOCIETĂŢILE CONCURENTE
	SOCIETATEA  

 PROPRIE

	ANGAJAŢII
	· neinteresaţi  în comunicarea cu clienţii;

· nemotivaţi în atragerea de clienţi noi;

· fără interes în buna funcţionare a locaţiei;
	· motivaţi bănesc în atragerea de clienţi noi şi în pastrarea celor existenţi;

· deschişi spre client, spre necesităţile şi dorinţele acestuia;

· primitori, bine dispuşi;

	CALCULATOARELE
	· vechi, depăşite tehnologic;

· proastă administrare a acestora, pograme care se blochează;

· uzura acestora este foarte accentuată, acestea se strică foarte des ;
	· performante, de ultimă generaţie în ceea ce priveşte tehnologia calculatoarelor;

· administrarea acestora prin verificarea periodică a programelor care sunt folosite des, acestea fiind reinstalate în momentul întâmpinării dificultăţilor în utilizare;

· avem disponibil pentru fiecare client, un webcam, dacă doreşte să vorbească cu un  prieten sau să îşi vada vreo rudă plecată în străinătate



	SOFTURI şi PROGRAME
	-   foloseşte WINDOWS 98 care are o interfaţă învechită, din 98, care nu este atractiv d.p.d.v.comercial

-  datorită calculatoarelor vechi şi slabe, din punct de vedere al performanţei, nu pot rula programe mai nou apărute sau jocuri mai noi care cer o tehnologie mai avansată
	-    vom folosi WINDOWS XP care a fost lansat oficial în 2002 şi de atunci au mai apărut up-date-uri pentru acesta.Interfaţa este cu mult mai atractivă şi mai uşor de utilizat;

-    datorită investiţiei în sisteme performante clientul poate folosi programe de ultimă generaţie, ultima atracţii în materie de jocuri pe calculator, jocuri care au singure reclamă, reclamă care va acoperi şi i-café-ul pe plan local

	LOCAŢIE
	-   într-un loc total inaccesibil, fără ieşire la stradă, fără reclamă vizibilă la intrare  
	-    chiar dacă este chiria puţin mai mare, locaţia va fi central, ieşire la bulevardul din Aiud

-     reclamă vizibilă la exterior, un logo al firmei

	ASPECT INTERIOR
	· neîngrijit, nu s-a mai investit în design 

· loc prăfuit, calculatoarele pline de praf

· pereţii murdari, culori sumbre
	· aspect plăcut, un design nou şi modern

· loc curat, curăţenia menţionată în fişa postului fiecărui angajat, calculatoare îngrijite, mese curate

· culori vii, care să emane energie, viaţă


            Puncte slabe:

· calculatoare foarte vechi;

· locaţie neatractivă: greu accesibilă pe de-o parte, interiorul i-café-ului neprimitor, prăfuit, pereţi murdari, calculatoarele înghesuite datorită spaţiului restrâns;

· personal neinteresat şi nemotivat în atragerea şi păstrarea clienţilor

· neacordarea unei atenţii clienţilor nemulţumiţi şi dorinţelor acestora

Concurenţa indirectă este formată din alte locaţii unde potenţialul client îşi poate petrece timpul liber. Aici se iau în considerare cluburile, cafenelele, terase, discoteci. 

             VÂNZARE, RECLAMĂ

Politica societăţii vor fi preţurile promoţionale, o politică de preţuri agresivă la început:

· “ cumperi o oră, primeşti una gratuit”( pentru clienţii concurenţei şi pentru cei ce nu frecventează i-café-ul, dar ar fi interesaţi). În primă fază sunt atraşi clienţii apoi, datorită serviciilor de înaltă calitate, aceştia vor revenii fiind plăcut impresionaţi. 

· “aduci cu tine 4 prieteni şi la 2 ore cumpărate primeşti 2 gratuit” politică folosită pentru formarea de grupuri, pentru formarea de echipe prin prisma jocurilor multiplayer.

Perioada promoţională va dura 2 saptămâni, timp în care se vor forma deja clienţii fideli.

Promovarea i-café-ului se va face şi prin anunţ la postul local de radio, în timpul orelor cu muzică pentru populaţia tânără.

O altă modalitate de promovare va fi împărţirea de fluturaşi şi pliante publicitare în şcoli şi colegii. Pe lângă acestea se vor lipi şi afişe în zonele vizibile şi circulate.

Un plan de viitor va fi realizarea unui site al  internetului, cu forum, unde locuitorii Aiudului îşi  pot spune părerea şi dorinţele în ceea ce priveşte i-café-ul.

            POLITICA DE PREŢURI

Preţul/oră va fi acelaşi ca şi la firmele concurente, existente pe piaţă – 2 ron/oră. Diferenţierea vine la calitatea serviciilor oferite şi la nivelul tehnologiei, un nivel total superior.

Analiza potenţialului de utilizare şi încasare a salii:

	Nr. calculatoarelor
	Nr. de ore folosite
	Volum încasări   2 RON/h

	14
	12
	336

	14
	11
	308

	14
	10
	280

	14
	9
	252

	14
	8
	224

	14
	7
	196

	14
	6
	168

	14
	5
	140


Varianta optimistă-pesimistă este între 8-9 ore de utilizare /zi a sălii la capacitate maximă. În cursul unei luni se iau în considerare aproximativ 26 zile

Venituri suplimentare vor fi cele din vânzarea de gustări şi de răcoritoare.
8. Obiective

Popularitatea utilizării internetului tinde sa crească foarte repede, accesul fiind usor şi accesibil, iar acesta devine o necesitate a vieţii de zi cu zi. Societatea îşi propune să ofere populaţiei posibilitatea de a accesa internetul, de a cunoşte posibilităţile de comunicare oferite de internet, de a-şi împartăşi cunoştinţele despre internet şi jocuri într-un mediu amiabil şi confortabil, de a forma legături de grup prin prisma jocurilor.
Alte activităţi pe care doresc să le dezvolt pe viitor sunt:

-
activităţi de xerox, imprimare, fax, scanare laminare- unde elevul poate veni să copieze o carte sau cursuri, unde un om de afaceri poate folosi un fax rapid;

-
vânzarea de cartele telefonice- o colaborare cu firmele de telefonie;

-
vânzarea de componente de calculatoare- şi în planul de început se va încheia un contract de “reseller” cu Intend Cluj-Napoca şi cu Depozitul de Calculatoare; în primul rând pentru a obţine un discount la achiziţia de calculatoare pentru derularea afacerii şi apoi, de ce nu, pentru a mai putea beneficia de pe urma acestui contract. Piaţa de calculatoare este într-o expansiune foarte mare, dar noi nu ne bazăm pe lucrul acesta ca o activitate de bază, ci ca o altă parghie de profit. Calculatoarele nu le vom ţine pe stoc până “se vor prăfui”, comanda se va face ulterior comenzii clienţilor, timpul de livrare fiind foarte scurt, de o zi.

Alt obiectiv care vrem sa îl atingem în următorii 2-3 ani este dezvoltarea sălii de i-café prin reinvestirea profitului în cumpărarea de noi calculatoare pentru a atinge un prag de 20 calculatoare performante. Calculatoarele vor fi dotate cu webcam-uri performante, cu ultimele apariţii în materie de jocuri, pentru a răspunde întru totul la cerinţele clientelei.
9. Strategia firmei/afacerii și implementarea ei
Piaţa ţintă este cea locală, formată din tinerii din orașul Motru şi cei care vin din împrejmurimi. Populaţia ţintă este reprezentată de  persoanele care lucrează sau frecventează diverse studii, persoane cu vârsta cuprinsă între 17-40 de  ani.
Pentru a ne încadra în standardele cerute de UE serviciile sunt delimitate, pentru internet şi pentru jocuri, atât pentru persoane fumătoare cât şi pentru cele nefumătoare, acestea având o sală separată cu calculatoare de aceeaşi calitate.


Esenţa afacerii noastre constă în calitatea serviciilor, un lucru bine facut şi de calitate pe langă că pastrează clienţii, dar aduce şi alţii noi. 


Profitul firmei va rezulta în mare parte din mulţumirea clientelei: atâta timp cât clientela este mulţumită şi gaseste în i-café-ul nostru ceea ce caută într-un i-café de marcă sau poate chiar îi sunt depăşite aşteptările şi sala de internet va fi plină, şi încasările vor fi mari.
Pe viitor dorim acordarea unui confort sporit clienţilor, prin oferirea posibilităţilor de cumpărare de cafea din automate, sucuri răcoritoare, o mică gustare: chips-uri, snacks-uri, calculatoarele să fie performante, retehnologizarea se face în paralel cu tendinţele de dezvoltare în domeniul informaticii; pastrarea la standarde înalte este o necesitate a supravieţuirii în mediul concurenţial. Este necesară şi o ambianţă placută care să te îndemne să te mai întorci la această sală. I-café-ul nu trebuie să fie doar un loc unde să vii să navighezi pe internet sau să joci un joc în reţea sau pe internet, i-café-ul trebuie să fie un ambient plăcut, un loc unde vii cu plăcere să afli lucruri noi prin prisma internetului, un loc unde îţi dai întâlnire cu prietenii pentru a discuta strategii de jocuri, de a le pune în practică, de a te putea destinde la sfârşitul unei zile obositoare.
10. Informatii financiare
Pentru începerea afacerii se  vor lua în considerare cheltuielile din tabelul următor:

	Nr.

crt.
	Denumire
	Cantitate
	Valoare

fără TVA
	TVA

aferent
	Valoare + TVA

	1.
	Calculatoare, sisteme1)
	14
	27.530,61
	5231,77
	32.762,38

	2.
	Calculator server


	1
	1.627,62
	309,25
	1936,87

	3.
	Discount 7% 2)
	15
	2.041,14
	387,81
	2428,95

	4.
	SUBTOTAL CALCULATOARE
	15
	27.117,9
	5152,40
	32.270,3

	5.
	Windows XP
	15
	6.024,75
	1.144,7
	7.169,45

	6.
	Antivirus Bit Defender
	1
	23,97
	4,55
	28,52

	7.
	Program Deepfreeze
	14
	538,33
	102,28
	640,61

	8.
	Mobilier+ Birou server
	14
	1.101,11
	209,21
	1.310,32

	9.
	Scaune
	15
	756,30
	143,70
	900

	10.
	Mochetă
	1
	277,31
	52,69
	330

	11.
	Casă de marcat
	1
	588,24
	111,76
	700

	12.
	Program contorizare

GUARDIAN
	1
	682,50
	129,67
	812,17

	13.
	Swich, cablu UTP, mufe UTP
	
	135,33
	25,71
	161,04

	14.
	Reţeaua electrică -25m cablu, 15 prize+aplice manoperă S.C. Electrica S.A. +amenajări
	1
	532,26
	101,13
	633,39

	15.
	TOTAL INVESTIŢIE
	
	37.778
	7.177,82
	44.955,82


1) Sistemele care se vor lua în considerare sunt cele din ANEXA nr.1  de la  societatea Intend Computer SRL. Configuraţia este pentru 14 calculatoare, neluându-se în calcul serverul, care va fi calculat ulterior. Preţurile au fost alese după o studiere a ofertelor de pe piaţă.

2)  Discountul de 7% este oferit de societatea Intend Computers în urma contractului de reseller semnat cu firma nostră. Discount-ul se oferă la sistemele cumpărate,  neicluzâdu-se softurile aferente.

O alta sursă de recuperare a investiţiei este amortizarea bunurilor cumpărate.

În anul 3 se va reinvesti profitul în cumpărarea a încă 5 calculatoare care se vor amortiza în 3 ani, amortizare liniară.

Cheltuielile lunare fixe care se iau în considerare sunt cele legate de curentul electric, chiria spaţiului, distribuitorul de internet, salariile şi contribuţiile la asigurările sociale.

-  costul energiei electrice: se aproximează un cost de 500 RON fără TVA;

-  costul chiriei: aproximativ 900 RON fără TVA ~ 260 €

-  providerul de internet se calculează la 15 staţii ~ 500 RON fără TVA

-  salariile sunt de 4400 RON 

Cheltuieli lunare variabile sunt cele legate de :

- pentru început rambursarea creditului;

- cheltuieli legate de reclamă;

- cheltuieli legate de concursuri de jocuri între echipele formate în cadrul sălii.

BUGETUL DE VENITURI ŞI CHELTUIELI

PE ANUL I

	Nr. crt.
	Denumire
	Plan an curent
	Trim I1)
	Trim II
	Trim III
	Trim IV

	I
	VENITURI TOTALE ,din care:
	88.991,09
	14.600
	26.391,09
	23.000
	25.000

	
	1.Venituri din exploatare:
	88.991,09
	14.600
	26.391,09
	23.000
	25.000

	
	a)Producţia vândută
	84.600
	14.600
	22.000
	23.000
	25.000

	
	b) Mărfuri vândute
	
	
	
	
	

	
	c) Alte venituri4)
	4.391,09
	
	4.391,09
	
	

	
	2. Venituri financiare
	
	
	
	
	

	
	3. Venituri excepţionale
	
	
	
	
	

	II
	CHELTUIELI TOTALE, din care:
	61.271,47
	14.251,53
	15.558,33
	15.505,2
	15.956,41

	
	1. Cheltuieli ptr. exploatare:
	52.933
	12.208
	13.575
	13.575
	13.575

	
	a) Cheltuieli materiale
	
	
	
	
	

	
	b) Cheltuieli de personal:
	
	
	
	
	

	
	            -       salarii brute
	8.140
	1.480
	2.220
	2.220
	2.220

	
	            -       asigurări sociale
	7.993
	1.453
	2.180
	2.180
	2.180

	
	c) Chelt. cu amortiz. şi proviz.
	12.500
	3.125
	3.125
	3.125
	3.125

	
	d) Chelt. de protoc. recl. public.
	900
	300
	200
	200
	200

	
	e) Alte cheltuieli2)
	23.400
	5.850
	5.850
	5.850
	5.850

	
	2.Cheltuieli financiare3)
	8.338,47
	2.043,53
	1.983,33
	1.930,2
	2.381,41

	
	3. Cheltuieli excepţionale
	
	
	
	
	

	
	4. Rezerve legale
	
	
	
	
	

	
	5. Acop. pierd. ani precedenţi
	
	
	
	
	

	III
	REZULTATUL BRUT (I-II)
	27.719,62
	348,47
	10.832,76
	7.494,8
	9.043,59

	
	6. Impozitul pe profit
	4.596,52
	55,75
	1.733,24
	1.199,17
	1.446,97

	IV
	REZULTAT NET (III-6)
	23.284,49
	292,72
	9.099,52
	6.295,63
	7.596,62


BUGETUL DE VENITURI ŞI CHELTUIELI

PE ANUL II

	Nr. crt.
	Denumire
	Plan an curent
	Trim I
	Trim II
	Trim III
	Trim IV

	I
	VENITURI TOTALE ,din care:
	160.000
	39.000
	40.000
	40.000
	41.000

	
	1.Venituri din exploatare:
	160.000
	39.000
	40.000
	40.000
	41.000

	
	a)Producţia vândută
	160.000
	39.000
	40.000
	40.000
	41.000

	
	b) Mărfuri vândute
	
	
	
	
	

	
	c) Alte venituri
	
	
	
	
	

	
	2. Venituri financiare
	
	
	
	
	

	
	3. Venituri excepţionale
	
	
	
	
	

	II
	CHELTUIELI TOTALE, din care:
	98.759,28
	24.635,45
	24.582,33
	24.629,2
	24.912,3

	
	1. Cheltuieli ptr. exploatare:
	92.296
	23.024
	23.024
	23.124
	23.124

	
	a) Cheltuieli materiale4)
	900
	200
	200
	250
	250

	
	b) Cheltuieli de personal:
	
	
	
	
	

	
	            -       salarii brute1)
	9.360
	2.340
	2.340
	2.340
	2.340

	
	            -       asigurări sociale
	9.188
	2.297
	2.297
	2.297
	2.297

	
	c) Chelt. cu amortiz. şi proviz.
	12.500
	3.125
	3.125
	3.125
	3.125

	
	d) Chelt. de protoc. recl. public.
	1.600
	300
	400
	450
	450

	
	e) Alte cheltuieli2)
	26.000
	6.500
	6.500
	6.500
	6.500

	
	2.Cheltuieli financiare3)
	6.463,28
	1.611,45
	1.558,33
	1.505,2
	1.788,3

	
	3. Cheltuieli excepţionale
	
	
	
	
	

	
	4. Rezerve legale
	
	
	
	
	

	
	5. Acop. pierd. ani precedenţi
	
	
	
	
	

	III
	REZULTATUL BRUT (I-II)
	61.240,72
	14.364,55
	15.417,67
	15.370,8
	16.087,7

	
	6. Impozitul pe profit
	9.798,52
	2.298,33
	2.466,83
	2.459,33
	2.574,03

	IV
	REZULTAT NET (III-6)
	51.442,2
	12.066,22
	12.950,84
	12.911,47
	13.513,67


BUGETUL DE VENITURI ŞI CHELTUIELI

PE ANUL III

	Nr. crt.
	Denumire
	Plan an curent
	Trim I
	Trim II
	Trim III
	Trim IV

	I
	VENITURI TOTALE ,din care:
	194.000
	44.000
	45.000
	45.000
	60.000

	
	1.Venituri din exploatare:
	194.000
	44.000
	45.000
	45.000
	60.000

	
	a)Producţia vândută
	194.000
	44.000
	45.000
	45.000
	60.000

	
	b) Mărfuri vândute
	
	
	
	
	

	
	c) Alte venituri
	
	
	
	
	

	
	2. Venituri financiare
	
	
	
	
	

	
	3. Venituri excepţionale
	
	
	
	
	

	II
	CHELTUIELI TOTALE,din care:
	79.611,29
	16.585,95
	16.632,83
	28.429,71
	17.962,8

	
	1. Cheltuieli ptr. exploatare:
	72.298
	14.762
	14.862
	26.712
	15.962

	
	a) Cheltuieli materiale4)
	12.650
	200
	200
	12.000
	250

	
	b) Cheltuieli de personal:
	
	
	
	
	

	
	            -       salarii brute1)
	9.360
	2.340
	2.340
	2.340
	2.340

	
	            -       asigurări sociale
	9.188
	2.297
	2.297
	2.297
	2.297

	
	c) Chelt. cu amortiz. şi proviz.
	13.500
	3.125
	3.125
	3.125
	4.125

	
	d) Chelt. de protoc. recl. public.
	1.600
	300
	400
	450
	450

	
	e) Alte cheltuieli2)
	26.000
	6.500
	6.500
	6.500
	6.500

	
	2.Cheltuieli financiare3)
	7.313,29
	1.823,95
	1.770,83
	1.717,71
	2.000,8

	
	3. Cheltuieli excepţionale
	
	
	
	
	

	
	4. Rezerve legale
	
	
	
	
	

	
	5. Acop. pierd. ani precedenţi
	
	
	
	
	

	III
	REZULTATUL BRUT (I-II)
	114.388,71
	27.414,05
	28.367,17
	16.570,29
	42.037,2

	
	6. Impozitul pe profit
	18.302,19
	4.386,25
	4.538,75
	2.651.25
	6.725,95

	IV
	REZULTAT NET (III-6)
	96.086,52
	23.027.8
	23.828,67
	13.919,04
	35.311,25


11. Anexe și alte documente

In susținerea planului meu de afaceri anexez urmatoarele:

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

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

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

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

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

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

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

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

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

(fotografii, desene, fișe de post, materiale de presă, procese tehnologice etc).
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