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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:
Înființarea centrului de întreținere corporală BEL & BIEN SRL 

PARTICIPANTĂ,
Oana Alexandra Bimbirică


1. Titlul firmei și forma juridică
Afacerea pe care doresc sa o înființez are drept scop realizarea de activități de întreținere corporală în județul Dolj. Obiectul de activitate principal în care se dorește a se realiza investiția propusă prin proiect este reprezentat de Activități de îngrijire corporală, cod CAEN 9604. Conform codului CAEN rev. 2, această clasă include activitățile băilor (comunale) turcești, saunelor și băilor de abur, solarelor, saloanelor de slăbit, saloanelor de masaj etc. Activitățile secundare care vor fi vizate de firmă vor fi definitivate la momentul înregistrării acesteia la Oficiul Registrului Comerțului de pe lângă Tribunalul Dolj. 
Pentru prestarea serviciilor de întreținere corporală care fac obiectul de activitate al prezentului plan de afaceri vom achiziționa mai multe echipamente necesare, inclusiv un solar și o saună. Dar succesul nostru depinde , în mare măsură, utilizarea unui personal calificat și dornic să participe la lansarea unei afaceri noi, care își propune respectarea unor standarde înalte de calitate. 
Pentru a reprezenta cât mai bine și a oferi o imagine adecvată obiectivelor fundamentale ale acestei afaceri, am hotărât înființarea unei firme cu denumirea ”SC BELLE & BIEN SRL. 
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 din domeniu serviciilor.

Adresa sediului social va fi: municipiul Craiova, strada Ale. Arh. Duiliu Marcu, nr.11.
Telefon 0725668108
E-mail ionica.oana.f5p@student.ucv.ro
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3. Sumar (scurtă introducere)
Proiectul propus prin prezentul plan de afaceri are în vederea înființarea unei firme care să se ocupe de prestarea unor activități de întreținere corporală de calitate în municipiul Craiova. Piața activităților de întreținere corporală, menținere a stării de sănătate și refacerea fizică și psihică a cunoscut o mare dezvoltare în ultimii 10 ani, saloanele de prestare a unor astfel de servici devenind din ce în ce mai accesate de către un număr tot mai mare de populație.
Ideea mea de afaceri s-a consolidat pe parcursul utilizării proprii a unor astfel de servicii, ocazii cu care am constatat, la mai multe firme, existența unei cereri intense, o activitate plăcută atât pentru clienți, cât și pentru salariați, o investiție care nu necesită un capital de pornire mare și este ușor de recuperat. Am remarcat, de asemenea, că cifra de afaceri a multor astfel de firme acoperă cu prisosință costurile și oferă profituri interesante.
Obiectivul  general  al proiectului îl reprezinta crearea afacerii și creșterea durabilă a acesteia, prin oferirea de servicii de calitate în municipiul Craiova și, mai târziu, extinderea în județul Dolj. Serviciile oferite sunt prezentate în tabelul următor.

	Nr.crt.
	Denumire
	Tarif ( lei/serv.)
	Cantitate
	Valoare

	1.
	Manichiură
	75.00
	1800
	135.000,00

	2.
	Pedichiură
	60.00
	700
	42.000,00

	3.
	Masaj corporal
	45.00
	700
	31.500,00

	4.
	Tratament facial
	45,00
	1000
	45.000,00

	5.
	Solar
	20,00
	1200
	24.000,00

	6.
	Saună
	20,00
	900
	18.000,00

	7.
	TOTAL
	*
	*
	295.500,00



Dimensiunile pieței au fost identificate prin intermediul statisticilor oferite de site-ul Top Firme și prin calcule proprii.
Strategia organizațională și cea de marketing au permis previzionarea activității firmei în următorii trei ani și modalitățile de acțiune pentru realizarea obiectivelor acosiate acestora (tabelul următor).

	Nr.crt.
	Denumire obiectiv
	UM
	Anii

	
	
	
	1
	2
	3

	1.
	Cifra de afaceri
	Lei
	295.500,00
	310.000,00
	330.000,00

	2.
	Număr de clienți
	Nr.
	300
	350
	380

	3.
	Cota de piață
	%
	1,49
	1,53
	1,60

	4.
	Număr de salariați
	Nr.
	4
	4
	5

	5.
	Profit
	Lei
	60.350,00
	65.000,00
	80.000,00

	6.
	Locația pieței
	*
	Craiova
	Craiova
	Județul Dolj



Indicatorii financiari asociați strategiei organizaționale arată că obiectivele asumate pot fi realizate în bune condițiuni. 


4. Descrierea firmei (afacerii)
Ideea mea de afaceri s-a consolidat pe parcursul utilizării proprii a unor astfel de servicii, ocazii cu care am constatat, la mai multe firme, existența unei cereri intense, o activitate plăcută atât pentru clienți, cât și pentru salariați, o investiție care nu necesită un capital de pornire mare și este ușor de recuperat. Am remarcat, de asemenea, că cifra de afaceri a multor astfel de firme acoperă cu prisosință costurile și oferă profituri interesante.
Tot cu acest prilej am observat tehnicile de lucru și am asimilat mai multe cunoștințe necesare, care au stat la baza hotărârii mele de a mă lansa în afaceri în acest domeniu de activitate. La acestea se adaugă eforturile proprii de formare economică și de marketing, ca și pregătirea realizată în cadrul prezentului proiect, care m-au ajutat să înțeleg ce înseamnă managementul unei astfel de afaceri, gestiunea și eficiența, piața și clientela, modul de identificare și atragere a acesteia etc. 
Pentru a testa această piață am schimbat intenționat firmele care oferă aceleași servicii și am constatat  că solicitarea lor este continuă, deci cererea este mare, iar intrarea unor noi competitori pe piață este ușoară. În ceea ce privește cererea, trebuie remarcat faptul că multe din serviciile noastre trebuie repetate de către clientelă la aproximativ 20-25 de zile, iar o altă parte pot fi realizate săptămânal sau și mai repede. Cu aceste informații ne-am făcut curaj și am decis să ne lansăm și noi într-o astfel de afacere.
Considerăm că promovarea unei astfel de afaceri ne va permite realizarea unei cifre de afaceri și a unui profit deloc neglijabile și, în condițiile alegerii unor resurse umane bine calificate și talentate și practicării unui raport calitate/preț superior concurenței o dezvoltare nu numai în zona județului Dolj, ci a întregii Regiuni de Dezvoltare Sud-Vest Oltenia.
Vom începe cu o firmă cu patru salariați în primul an de activitate, după care sperăm să creștem și să contăm, în cel de-al treilea an de existență, pe cinci angajați.
În ceea ce privește cererea efectivă de astfel de servicii, datele obținute din statisticile INS, ale Direcței de Statistică Dolj, ale Camerei de Comerț și Industrie Dolj și ale site-ului Top Firme relevă, la nivelul anului 2021, o piață cu următoarele dimensiuni:
- 53 agenti economici, adică  0,16% din totalul agentilor economici din Craiova, judetul Dolj;
- o cifră de afaceri  de 2,9 milioane lei (650.919 euro), respective 0,01% din cifra de afaceri din Craiova, judetul Dolj;
- 101 angajati, ceea ce reprezintă 0,16% din totalul de angajati din Craiova, judetul Dolj;
            - un profit de 955.062 lei (217.060 euro), adică 0,05% din profitul net realizat in Craiova, judetul Dolj.

O astfel de piață este însă în creștere, astfel că la nivelul anului 2022 ne putem aștepta la o cerere care să depășească cifra de afaceri de 3,2 milioane de lei, peste 120 de angajați și un profit de aproximativ 1,1 milioane lei. 
În ceea ce privește principalii concurenți, site-ul menționat mai sus oferă o listă destul de lungă, din care am selectat pe cei mai importanți, respectiv:
	Nr.crt.
	Denumire firmă
	Cifra de afaceri (lei) 
	Număr de salariați
	Profit (lei)
	Obs.

	1.
	Ultra Tonique SRL
	479.181.00
	7
	54.576.00
	

	2.
	Eva Belle Concept SRL
	225.408.00
	4
	77.727.00
	

	3.
	Bromadfit SRL
	196.244.00
	0
	9.678.00
	

	4.
	Sunsystems SRL
	181.418.00
	1
	27.949.00
	

	5.
	Rey Perfect Body SRL
	170.679.00
	5
	64.547.00
	

	6.
	Schoolallday SRL
	149.512.00
	6
	- 39.300.00
	

	7.
	Nextaniro SRL
	137.564.00
	4
	85.149.00
	

	8.
	Guzel Spa SRL
	119.801.00
	1
	141.657.00
	

	9.
	Eclectic House Concept SRL
	117.481.00
	4
	37.014.00
	

	10.
	Christiana Studio SRL 
	112.892.00
	4
	13.368.00
	



Puncte forte ale acestor concurenți sunt legate, în primul rând, de existența lor pe piață și de accesul la o anumită clientelă. Punctele slabe derivă din faptul că piața este foarte permisivă, ceea ce poate face loc altor concurenți (comportament imitativ), care pot prelua angajați talentați de la alte firme. De multe ori clientela urmărește o anumită salariată cu rezultate bune, atunci când aceasta schimbă locul de muncă.
Firma noastră își propune să practice o concurență acerbă pe piața forței de muncă, angajând personal bine calificat, cu o clientelă proprie, de la alți competitori. 
Previziunile noastre economice nu sunt nici optimiste, nici pesimiste. Considerăm că în primul an firma noastră ar putea avea maximum 20 de clienți zilnic, ceea ce, la o structură calculată a serviciilor prestate, ar însemna o cifră de afaceri de aproximativ 240.000 de lei. 
Problemele legate de ordinea interioară (la locul de muncă) se prezintă de către patron salariaților.
Pornind de la scopul prezentat anterior si tipul de servicii pe care le dorim realizate, clientii intreprinderii noastre vor fi cu precădere:
- Persoane de sex feminin, cu vârste cuprinse între 18-60 de ani, din mediul urban/rural, cu un venit mediu lunar la nivel național; 
- Persoane de sex masculin, cu vârste cuprinse între 20-50 de ani, din mediul urban, cu venituri medii și mari.

5. Echipa și managementul companiei
Managementul firmei va fi asigurat de către patron, care va fi și director. Ceilalți patru salariați se vor ocupa exclusiv de realizarea serviciilor. Activitatea de contabilitate va fi externalizată și va fi realizată de o firmă de specialitate pe baze contractuale. 
I: Funcții de conducere. Conducerea societății este realizată de patron, Oana Alexandra Bimbirică. Conducerea operativă a activității este realizată, de asemenea, de patron. 
II. Muncitori calificați pentru realizarea serviciilor clienților:
- două manichiuriste;
- un maseur de întreținere și relaxare;
- o cosmeticiană.
Cei patru salariați vor fi angajați cu contracte de muncă pe perioadă nedeterminată. Salariile lor brute vor fi de aproximativ 3500 lei lunar.
Previziunile noastre privind devoltarea afacerii implică angajarea unei persoane și în anul al treilea de activitate. 
Pentru a asigura o motivație mai bună vom acorda bonuri de masă personalului angajat. Pentru salariații angajați în următorii ani de activitate se prevede asigurarea unor stagii de formare la locul de muncă de către firmă. 

6. Prezentarea produselor și a serviciilor
Programele de întreținere corporală sunt concepute pentru persoanele sănătoase, care doresc să aiba o condiție fizică bună. Programarea ședințelor de întreținere corporală se vor realiza în funcție de interesul și nevoile clienților. Tendințele actuale pe piață sunt orientate spre servicii de înfrumusețare și activități de întreținere corporală. Aceste activități se referă la formele de relaxare care vizează atât sănătatea, cât și frumusețea. 
În funcție de solicitările identificate în rândul clienților am optat pentru prestarea de servicii de întreținere corporală, care combină în cadrul aceluiași centru și servicii de utilizare a saunei și de bronzare.
Oamenii care doresc să investească în întreținerea corporală în afara spațiului de locuit au două alternative: activități în aer liber sau frecventarea unui centru de întreținere corporală. În ceea ce privește acivitățile din aer liber, opțiunile de desfășurare sunt destul de limitate și depind foarte mult de factorii geografici și condițiile meteorologice, care uneori pot afecta și starea de sănătate.
	Serviciile oferite de firma noastră pe anul în curs sunt incluse în tabelul de mai jos, care oferă și nivelul cifrei de afaceri. 

	Nr.crt.
	Denumire
	Tarif ( lei/serv.)
	Cantitate
	Valoare

	1.
	Manichiură
	75.00
	1800
	135.000,00

	2.
	Pedichiură
	60.00
	700
	42.000,00

	3.
	Masaj corporal
	45.00
	700
	31.500,00

	4.
	Tratament facial
	45,00
	1000
	45.000,00

	5.
	Solar
	20,00
	1200
	24.000,00

	6.
	Saună
	20,00
	900
	18.000,00

	7.
	TOTAL
	*
	*
	295.500,00



În ceea ce privește realizarea serviciilor de la punctele 1-4 nu sunt probleme deosebite de ordin tehnic și tehnologic, întrucât ele se realizează manual în cea mai mare parte. Câteva informații de bază privind utilizarea solarului și a saunei sunt prezentate mai jos.
Solarul. Bronzarea este un proces în care culoarea pielii se schimbă, respectiv, se închide la culoare. Este cel mai adesea rezultatul unei expuneri la radiațiile ultraviolete (UV) produse de soare sau de altă formă artificială, cum ar fi lămpile sau aparatele pentru bronzare (solar).
Timpul petrecut la solar trebuie măsurat în funcție de fototipul fiecărei persoane. Angajații unui centru de întreținere corporală pot ajuta clienții să își identifice tipul de piele. Este recomandat să se înceapă cu 5 minute de expunere la solar, pentru a evita arsurile. Dacă cele 5 minute nu provoacă disconfort, poate fi crescut timpul de expunere la 7 minute la următoarea ședință, iar acesta poate fi crescut cu căte două minute de fiecare dată. 
Nivelul solarului determină cantitatea de raze UV, prin urmare și timpul necesar pentru obținerea unui bronz. Aceste niveluri încep de la 1 și ajung pana la 4. Solarele pot fi orizontale, verticale și chiar cu lămpi laterale pentru a contribui la obținerea unui bronz mai bun. 
Avantajele solarului:
· bronzul rapid;
· ușurința obținerii bronzului;
· tratarea eczemelor;
· tratarea psoriazisului;
· tratarea asteniilor de sezon;
· bronzarea ofera un plus de vitamina D care ajută la prevenirea mai multor tipuri de boli.
Sauna. O saună este o încăpere mică, realizată astfel încât în interior să se gestioneze temperatura și umiditatea dorită. Utilizată în scopuri terapeutice pentru beneficiile ei pentru sănătate, cei mai mulți oameni o folosesc pentru relaxare și detoxifiere.
Sauna îmbunătățește performanța respiratorie iar căldura are rolul de a relaxa mușchii, motiv pentru care este deosebit de recomandată inclusiv dupa antrenamente sportive intensive. Transpirația indusă va elimina toxinele din organism. De asemenea, sauna uscată îmbunătăţeşte circulaţia sanguină şi întăreşte sistemul cardio vascular. Proporţional cu creşterea temperaturii corpului, pulsul inimii va creşte. Pulsul creşte cu aproximativ 50-70% în cadrul unei sesiuni de saună. Asta face ca inima să pompeze mai mult sânge în tot corpul, aducând beneficii tuturor organelor dar mai ales pielii.
Nu se recomandă a se sta mai mult de 10-15 minute în saună. Este obligatoriu să se facă duș înainte şi după utilizarea saunei. Efectul benefic al băii de saună nu se obține prin temperaturi excesive, ci printr-o folosire corectă a saunei. Temperatura optimă a aerului din saună este de 60-80 grade Celsius. 
La utilizarea saunei este recomandată întinderea pe un prosop pe bancuță și, în funcție de necesități, acoperirea capului cu un prosop. Periodic, se toarnă apă peste pietrele încinse, pentru a rezulta un abur fierbinte care va produce efectul adevărat al băii de saună. Timpul recomandat total de efectuare a băii de saună este de 15-45 minute, în mai multe reprize de câte 5-15 minute, intercalate cu dușuri reci. 
Avantajele saunei: 
· ajută la eliminarea toxinelor din organism;
· oferă o stare de relaxare psihică şi fizică;
· curață pielea şi stimulează regenerarea celulară;
· fortifică sistemul imunitar.

Pentru realizarea serviciilor noastre sunt necesare materiale prevăzute în tabelul de mai jos. 

	Nr.crt.
	Denumire material
	UM
	Preț (lei/UM)
	Cantitate
	Valoare

	1.
	Gel UV
	Buc.
	30.00
	20
	600.00,00

	2.
	Accesorii Unghii
	Buc.
	5.00
	10
	50.00,00

	3.
	Instrumente manichiura
	Buc.
	20.00
	10
	200.00,00

	4.
	Produse masaj
	Buc.
	50.00
	5
	250.00,00

	5.
	Kit profesional tratament facial
	Buc.
	400.00
	1
	400.00,00

	6.
	Loțiuni solar
	Buc.
	20.00
	20
	400.00,00

	7.
	Accesorii solar
	Buc.
	40.00
	3
	120.00,00

	8.
	Accesorii saună
	Buc.
	250.00
	1
	250.00,00




7. 
Analiza pieței

Din observatiile si analizele care le-am facut realizat pe cale documentară și pe cont propriu  am putut constata urmatoarele: 
1. La nivelul  municipiului Craiova, al județului Dolj oferta de  servicii de întreținere corporală este una importantă, așa cum rezultă din tabelul cu principalii concurenți de mai sus, însă putem aprecia că există o cerere mai mare și mai dinamică, aflată în căutarea unei mai mari disponibilități, a menținerii calității, a cantității și a calității materialelor utilizate, a atmosferei de lucru și a design-ului saloanelor de prestare a serviciilor. Din aceste considerente clientela este dispusă să schimbe, cu puține excepții, firmele existente.

2. În ceea ce privește cererea efectivă de astfel de servicii, datele obținute din statisticile INS, ale Direcței de Statistică Dolj, ale Camerei de Comerț și Industrie Dolj și ale site-ului Top Firme relevă, la nivelul anului 2021, existența în municipiul Craiova  a 53 agenti economici, cu o cifră de afaceri  de 2,9 milioane lei, cu 101 angajati și un profit de 955.062 lei.  
O încercare de a identifica clientela după mai multe criterii, respectiv vârstă, sex, venituri, obiceiuri de îngrijire personală nu este posibilă din cauza inexistenței unor astfel de date. O estimare a nostră, care a avut la bază populația municipiului Craiova din anul 2021 (79416 femei, respectiv 82484 bărbați, cu vârsta între 19-59 de ani), a luat în considerare un procent de 25% ca având venituri peste medie. Din aceste segmente am luat dn nou în considerare un procent de utilizare a serviciilor de înfrumusețare de 75% la femei și de 25% la bărbați. În total ar rezulta un număr total de 20136 clienți (14981 femei și 5155 bărbați). În condițiile în care frecvența utilizării acestor servicii ar fi de 1/lună la primele 4 poziții din lista noastră de servicii, ar rezulta un număr de peste 240.000 de cereri anual pentru fiecare poziție. Dacă, de exemplu, clienții ar apela la toate serviciile de la pozițiile 1-4, numărul cererilor ar fi de peste 960000 pe an. Cu un tarif mediu de 40 lei/serviciu, ar rezulta o cerere potențială de peste 38.000.000 lei la nivelul municipiului Craiova. 
3. Previziunile noastre nu sunt nici optimiste, nici pesimiste. Considerăm că în primul an firma noastră ar putea avea maximum 300 de clienți ( ceea ce ar însemna o cifră de afaceri de aproximativ 295.500 de lei), respectiv o cotă de piață estimată de 1,49% la nivelul județului Dolj. 
4. Pentru a ne facilita integrarea pe acest segment de piață, pe care se întrevede deja o concurență intensă, se impune să avem un comportament precaut și să încercăm să ne atragem clientela prin:
· Un accent deosebit pe calitatea serviciilor oferite clienților;
· Un raport calitate/serviciu care să prevină accesul facil al concurenței;
· O atmosferă plăcută în timpul realizării serviciilor, caracterizată prin comportamentul adevcat al salariaților, un design plăcut al încăperii, o muzică ambientală bine aleasă  etc.;
· Alegerea unui colectiv de salariați bine pregătit profesional, motivat și implicat în realizarea sarcinilor proprii și care să contribuie la crearea unei imafini pozitive a firmei noastre;
· Dotarea salonului cu echipamente ergonomice, care să permită realizarea în condiții mai bune a unor servicii prestate. 

8.Obiective
Obiectivul  general  al proiectului îl reprezinta crearea întreprinderii și dezvoltarea durabilă a acesteia, prin oferirea de servicii de calitate, completarea bazei materiale cu echipamentele moderne strict necesare și formarea resurselor umane în acest domeniu.
Strategia nostră este una care vizează o creștere controlată, care să ne asigure mai mult decât menținerea pe piață, având în vedere eistenț unei concurențe intense în muniipiul Craiova. Obiectivele principale, asociate acestei strategii sunt prezentate în tabelul de mai jos. 

	Nr.crt.
	Denumire obiectiv
	UM
	Anii

	
	
	
	1
	2
	3

	1.
	Cifra de afaceri
	Lei
	295.500,00
	310.000,00
	330.000,00

	2.
	Număr de clienți
	Nr.
	300
	350
	380

	3.
	Cota de piață
	%
	1,49
	1,53
	1,60

	4.
	Număr de salariați
	Nr.
	4
	4
	5

	5.
	Profit
	Lei
	60.350,00
	65.000,00
	80.000,00

	6.
	Locația pieței
	*
	Craiova
	Craiova
	Județul Dolj



1.După cum se observă, primul obiectiv vizeză obținerea unei cifre de afaceri care evoluează de la nivelul de 258.000,00 de lei (anul 1), la 270.000,00 de lei (anul 2) și la 300.000,00 lei, în anul al treilea. 
2.Printr-o atitudine corectă față de clientelă, dar și prin practicarea unui raport calitate/preț favorabil acesteia, se urmărește o creștere permanentă a persoanelor care sunt atrase de serviciile noastre (de la 300 de clienți în primul an, la 380 în anul al treilea).
3. Cota de piață a firmei noastre se va situa în jurul nivelului de 1,49% în anul 1de existență, urmând să crească ușor, în ciuda creșterilor generale ale pieței și ale concurenței, până la nivelul de 1,69%, în cel de-al treilea an.
4. Firma își va respecta rolul său social și prin angajarea a  4 salariați încă din primul an de funcționare. Previziunile sale îi permit să mai angajeze un salariat în anul al treilea de existență.
5. Profitul planificat este unul important, dacă ne referim la ponderea sa în cifra de afaceri obținută de firmă.
Pentru realizarea activităților firmei este necesară achiziționarea unor echipamente necesare în procesul de realizare a serviciilor:

	Nr.crt.
	Denumire
	UM
	Pret unitar
	Cantitate
	Valoare

	1.
	Aparat de bronzat
	Buc.
	30000,00
	2
	60000,00

	2.
	Saună tradițională
	Buc.
	16000,00
	1
	16000,00

	3.
	Scaun cosmetică
	Buc.
	500,00
	4
	2000,00

	4.
	Masă masaj
	Buc.
	1000,00
	2
	2000,00

	5. 
	Aparat vibromasaj
	Buc.
	2500,00
	1
	2500,00

	6. 
	Mobilier specific
	Buc.
	3500,00
	4
	14000,00

	7. 
	Instrumente diverse
	*
	*
	*
	5000,00

	8.
	Total
	*
	*
	*
	101500,00



Aceste echipamente vor fi amortizate în 10 ani. Trebuie menționat faptul că amenajarea spațiului  va însemna, de asemenea, cheltuieli de peste 30000,00 de lei.


8. Strategia firmei/afacerii și implementarea ei
Fără a încerca o definire completă a misiunii firmei noastre, putem spune că ea constă în oferirea de servicii de îngrijire corporală de calitate, care să contribuie la menținerea sănătății populației și la crearea unei atmosfere de încredere personală, de bunăstare. În ceea ce privește viziunea, aceasta propune o dezvoltare controlată și sigură a afacerii noastre în următorii trei ani, după care va urma un nou orizont strategic.
      După cum rezultă și din viziune, strategia firmei vizează creșterea afacerii pe parcursul celor  trei ani.  Ea va fi declinată pe toate domeniile de activitate ale firmei, dar cel mai semnificativ se prezintă  în cadrul strategiei sale de marketing.  

Strategia organizațională aleasă de manager este una de creștere a afacerii, așa cum se observă din obiectivele prezentate anterior. În ceea ce privește strategia de marketing a firmei, aceasta se remarcă în dezvoltările de mai jos.
1. Serviciul. Gama nostră de servicii este relativ largă și ține pasul cu cerințele cele mai sofisticate ale pieței. Deși lucrurile par relativ simple în ceea ce privește gama oferită, înnoirea acesteia, inovarea, asigurarea legală și alte elemente caracteristice acestei politici, apar elemente de specificitate care permit multe reglaje din acest punct de vedere.
Evident că gama oferită nu se va schimba pe perioada celor trei ani, dar este foarte posibil ca să intervină modificări în interiorul fiecărui serviciu, ca urmare a dinamicii gusturilor, a modei, a materialelor utilizate, a design-ului etc. Referitor la inovare, acest proces este destul de promovat, dacă avem în vedere schimbările de mai sus. În același mod poate fi explicată poziția firmei față de serviciile vechi.
2.  Tariful serviciilor. La stabilirea unui tarif acceptabil pentru aceste servicii s-au obținut date prin cercetare directă, prin transmiterea unui chestionar cu răspunsuri multiple. Prelucrarea și analiza datelor au oferit informații utile despre piață, clienți și nivelul tarifului acceptabil. Nivelul acestuia a fost verificat și prin comparația sa cu costul de producție și cu nivelul concurenței.
3. Politica de distribuție. Particularea serviciilor oferite constă, în general, în inseparabilitatea lor față de client, mai precis de salonul sau locația clientului, dar numai pentru o parte a acestora.  Prin urmare, distribuția se realizează decât prin canalul direct, necesitând prezența furnizorului la locația beneficiarului, cu unele excepții.
4. Politica de comunicare. Firma va acorda atenție comunicării organizaționale (relații bune cu televiziunea, radioul și presa locale). De asemenea, comunicarea directă va fi realizată printr-un site-web, publicitate în mass-media locală, sponsorizări etc.

Aspectele transversale referitoare la dezvoltarea durabilă, protecția mediului, egalitatea de șanse și nondiscriminarea vor fi abordate cu mare atenție. Printre măsurile care vizează punerea lor în practică putem enumera:
· Se vor utiliza, atât cât este posibil, materiale nepoluante și tehnici care să nu dăuneze mediului înconjurător (materiale și tehnologii nepoluante, mijloace auto nepoluante etc.) și sănătății umane;
· Echipamentele proprii vor avea un consum redus de energie și combustibili;
· La sediul firmei se vor utiliza consumatori electrici moderni, care vor economisi energia electrică;
· Pentru consumul de apă caldă se va avea în vedere utilizarea energiei oferite de panouri solare;
· Firma nu va face nicio discriminare în ceea ce privește vârsta, sexul și existența/nonexistența unui handicap la angajarea, repartizarea locurilor de muncă și remunerarea salariaților proprii.

9. Informații financiare

Fondurile necesare pentru inceperea si dezvoltarea afacerii le voi obtine din credite și, eventual, din finanțare europeană, prin prezentul proiect. 
Capitalul de pornire pentru inceperea afacerii/activitatii va fi de: 157.500,00 lei si el va fi utilizat pentru urmatoarele destinații:
· Echipamente și instrumente     - 101.500,00 lei;               
· Amenajare spațiu                       - 30.000,00 lei
· Cheltuieli de pornire pentru prima lună (materiale, retribuții etc.                                                          - 16.000,00 lei.
Profitul pe care doresc sa-l obtin in primul an de activitate este de 33,68% din capitalul de pornire.
Bugetul primului an de activitate, pe trimestre, va fi următorul:
Lei
	
	TR.I
	TR.II
	TR.III
	TR.IV
	TOTAL AN

	VENITURI
	65.000,00
	78.000,00
	78.000,00
	74.500,00
	295.500,00

	- din vanzare servicii/produse

	65.000,00
	78.000,00
	78.000,00
	74.500,00
	295.500,00

	- din alte venituri (fin, exc.)
	0
	0
	0
	0
	0

	CHELTUIELI TOTALE
	57.788,00
	59.787,00
	58.788,00
	58.787,00
	235.150,00

	Cheltuieli directe
	50.000,00
	52.000,00
	51.000,00
	51.000,00
	204000,00

	cu salariile directe
	42.000,00
	42.000,00
	42.000,00
	42.000,00
	168.000,00

	cu materialele directe
	8.000,00
	10.000,00
	9.000,00
	9.000,00
	36.000,00

	cu tertii ( subcontractare)
	0
	0
	0
	0
	0

	Cheltuieli indirecte 
	7.788,00
	7.787,00
	7.788,00
	7.787,00
	31.150,00

	Din care amortismente echipament*
	3.288,00
	3.287,00
	3.288,00
	3287,00
	13.150,00

	Alte cheltuieli indirecte
	4.500,00
	4.500,00
	4.500,00
	4.500,00
	18.000,00

	REZULTAT (profit sau pierdere) =
VENITURI-CHELTUIELI
	7.212,00
	18.213,00
	19.212,00
	15.713,00
	60.350,00






10. 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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