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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 afacere: 

INFIINTARE BIROU CONSULTANTA JURIDICA
Program de formare profesionala

COMPETENTE ANTREPRENORIALE

Proba practica 

Perioada: 09.02.2022 – 19.02.2022
Cursanti: Ionescu Annelice Andreea
                 Cirstea Alexandrina-Adelina
1. Firma
Se precizează următoarele informații de identificare a firmei:

· Denumirea firmei: LEX  S.R.L. 
·  Forma de organizare: Societate cu raspundere limitata

· Adresa sediului social (principal și secundar), sucursale, filiale (unde este cazul): Judetul Valcea
· Activitate principala Cod Caen: cod caen 6910 consultanta si reprezentare juridica

Activitatea se va desfăşura într-un spaţiu alcătuit din mai multe camere, spaţiu situat într-o clădire destinată birourilor, aflată în Rm.Valcea. 
2. Investiția
Esenţa afacerii constă în activitati de înaltă calitate de consultanta si reprezentare juridica. 
Obiectivul general al societatii este acela de a creste competitivitatea S.C. LEXS.R.L., de a dezvolta activitatea acesteia si de a deveni unul din leaderii pietei in domeniul prestarii de servicii de consultanta si reprezentare juridica, din judetul Dolj. Pentru aceasta, entitatea vizeaza implementarea de strategii de crestere a competitivitatii, care sa contribuie la cresterea calitatii serviciilor de consultanta si reprezentare juridica, la imbunatatirea raportului cost/pret, si la reducerea duratelor de efectuare a serviciilor prestate pentru clientii sai, precum si la cresterea cotei de piata.

Obiectivul general al proiectului il reprezinta valorificarea sectorului prestarii serviciilor companiei prin dezvoltarea si modernizarea activității de consultanta si reprezentare juridica. In acest sens firma va achizitiona echipamente noi, moderne, ceea ce va conduce implicit la inovarea procesului de prestare servicii, la dezvoltarea  durabila a entitatii, la respectarea normelor de mediu si la cresterea competitivitatii in piata specifica. 

Scopul proiectului este cresterea nivelului tehnic de dotare al firmei prin achizitionarea unor noi active corporale, destinate sa modernizeze si sa dezvolte activitatea curenta, utiland astfel entitatea S.C. LEXS.R.L. cu tehnologie avansata si eficienta in scopul optimizarii fluxului tehnolgic, in conditii de siguranta si respectarea normelor de mediu. Prin implementarea acestui proiect societatea va avea o capacitate de lucru mare, va presta servicii de calitate clientilor sai, iar personalul va avea un randament ridicat, activitatea intreprinderii urmand sa acopere o cota mult mai mare pe piata.

Obiectivul specific 1:

Cresterea numarului mediu de salariati ca urmare a realizarii proiectului. Astfel, ca urmare a implementarii prezentului proiect, vor fi angajate 2 persoane , cu Contract Individual de Munca, cu norma intreaga si pe perioada nedeterminata.

Obiectivul specific 2:

Imbunatatirea competitivitatii intreprinderii prin: 


achizitionarea urmatoarelor active necesare functionarii unei societati din domeniul consultanței și reprezentării juridice, tinan cont ca la sediul firmei vor lucra 2 angajati si 2 asociati: 

•
4 P.C.-uri de ultima generatie (dotate cu monitoare si sistem de operare); 

•
2 imprimante laser; 

•
o imprimanta multifunctionala A3; 

•
2 birouri (dotate cu scaun) pentru angajati; 

•
2 birouri (dotate cu scaun) tip directorial pentru asociati; 

•
mobilier pentru birou (inclusiv pentru pastrarea actelor). 

  Activitati: activitatile pe care trebuie sa le desfasoare firma pentru a oferi un plus de valoare clientilor sai.

S.C. LEXS.R.L. va presta  pentru persoanele fizice si juridice, urmatoarele tipuri de servicii: -  cod CAEN 6910 - Activitati de consultanță și reprezentare juridică.

Pentru a oferi un plus de valoare clientilor sai, societatea are in vedere aplicarea urmatoarelor avantaje:


optimizarea timpului de prestare a serviciilor de consultanță și reprezentare juridică ca urmare a dotarii corespunzatoare a societatii cu utilaje performante, de ultima generatie;


tarife competitive datorita faptului ca utilajele au consum redus de energie electrica;


calitate a serviciilor ca urmare a cunoasterii  Fluxurilor tehnologice de prestare a serviciilor de consultanță și reprezentare juridică.

Canalul de distributie este definit prin succesiunea de procese prin care are loc intalnirea prestatorului cu consumatorul de servicii, caracterizandu-se prin trei dimensiuni: lungime, largime si adancime. Canalul de distributie existent in cadrul S.C. LEXS.R.L. este unul scurt, de tipul PRESTATOR-CONSUMATOR, in care toate fluxurile si activitatile desfasurate incluse in distributie se desfasoara la locul de prestatie intr-o succesiune de operatii inclusa in cadrul sistemului de creare si livrare a serviciului.

In cazul de fata, distributia serviciilor se realizeaza in mod direct, la locul de prestatie si anume la sediul prestatorului prin canale de distributie care nu implica intermediari.  Contactul prestatorului cu clientul se realizeaza prin intermediul unei comenzi ce reprezinta prima etapa in vederea distribuirii serviciului. Comanda va contine detalii precum: Ce se doreste: serviciul care se doreste a fi prestata, perioada, costuri,etc. Comanda poate fi preluata in 3 moduri: telefonic, e-mail sau prin prezentare la sediul societatii.

S.C. LEXS.R.L. va apela la actiuni promotionale de tip stimulativ pentru a atrage noi clienti si pentru a creste numarul clientilor care sa repete utilizarea serviciilor prestate de intreprindere. Aceste actiuni promotionale se traduc in practica prin:


practicarea unor preturi diferentiate, cum ar fi reducerile de pret la serviciile prestate in functie de anumite criterii. Pretul este un element de importanta majora in luarea deciziei de achizitionare a unui serviciu. De aceeea o reducere de pret chiar si  temporara, poate reprezenta un instrument promotional deosebit de eficient;


promovarea prin intermediul clientilor multumiti de serviciile ce le sunt adresate si de care vor beneficia. Clientii buni reprezinta un element-cheie, cand sunt bine serviti si tratati, ei devin o sursa de promovare pe termen lung pentru entitate;


facilitati de plata pentru clienti prin oferirea posibiliatatii de plata esalonata prin acordarea unui avans si ulterior a diferentei de plata la termenele convenite, plata cu instrumente bancare (ordin de plata, bilet la ordin sau fila CEC);


promovarea serviciilor puse la dispozitia clientilor prin intermediul publicitatii S.C. LEXS.R.L. va pune un accent deosebit pe promovarea prin intermediul reclamei si publicitatii, transmitand publicului mesaje referitoare la serviciile prestate, cu scopul de a dermina o reactie sau un raspuns din partea acestuia. Spre exemplificare, S.C. LEXS.R.L. va oferi clientilor mici atentii (pixuri, blocnotesuri,etc) pe care le-a personalizat cu numele societatii, datele de contact si principalele servicii pe care aceasta le ofera.

Rezultate: se are in vedere atingerea minimului locurilor de munca, a achizitiilor previzionate, a veniturilor previzionate si rezultate specifice aferente obiectului de activitate al firmei. 

Graficul Gantt.

	Activitate / subactivitate
	Durata de implementare
	Rezultate
	Resurse alocate

	
	L1
	L2
	L3
	L4
	L5
	L6
	L7
	L8
	L9
	L10
	L11
	L12
	
	

	1. Infiintare /inregistrare firma 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Firma infiintata
	0

	2. Amenajare si securizare spatiu punct de lucru
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Spatiu amenajat
	0

	3. Achizitii masini/ echipamente
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Contracte achizitie
	0

	4.  Plata/ Instalare si receptie echipamente
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Plati efectuate
	43.500

	5. Selectie si Angajare  personal
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	2 Angajati
	0

	6. Promovare firma nou infiintata
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Campanie promovare
	0

	7. Contractare si delulare activitate de productie/prestari servicii
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Contracte semnate
	0


3. Produsul /serviciul
Serviciul ce face obiectul investitiei propuse in prezentul proiect si pe care S.C. LEXS.R.L. il va presta pentru clientii sai, persoane fizice si juridice, este: consultanță și reprezentare juridică

In detaliu, aceasta activitate se rezuma la:


Acordă asistență în domeniul dreptului penal, civil, comercial, contencios administrativ;


Concepe și redactează acțiuni, plângeri, petiții, cereri;


Reprezintă clienții în fața autorităților publice

 Serviciile viitoare şi planificarea dezvoltării acestora, evidenţiind astfel, evoluţia strategiei de dezvoltare a serviciului în funcţie de evoluţia pieţei. 


Pe masura ce entitatea economica va prinde experienta, serviciile viitoare pe care dorim sa le prestam sunt urmatoarele:

a) acorda asistenta de specialitate privind litigiile din domeniul dreptului penal, civil, comercial, contencios administrativ;

b) acordă asistență juridică clienților și în cauzele înregistrate la Curtea Europeană a Drepturilor Omului;

c) acordă asistență juridică clienților pentru înființarea asociațiilor, societăților comerciale
4. Strategia de marketing
Prin implementarea proiectului se au în vedere strategii de marketing specifice desfășurării unei activități eficiente din punct de vedere economic și financiar. 

Informatii referitoare la nisa de piata, segmentul de clienti vizati precum si informatii despre cei mai importanti clienti ai societatii. 
	Nr. crt.
	Clienti
	12 luni

	1
	Persoane fizice
	10 %

	2
	Persoane jurifice
	90 %

	Total 
	100 %


Principalele modalităţi de distribuţie a serviciilor pe piaţă. 

Estimarea pietei 

Romania este o tara intens birocratizata, adica iti trebuie o hartie pentru orice ai vrea sa faci. Cand ai o firma iti trebuie o persoana sau mai bine o firma intreaga care sa se ocupe de hartogaria pe care trebuie sa o ai in fiecare luna indiferent de ce obiect de activitate ai.

Dreptul este un domeniu stufos, plin de reguli si restrictii pe care doar persoanele foarte organizate il pot stapani si manevra fara efort. Nu este un loc in care angajatul sa isi foloseasca imaginatia. Trebuie sa respecte regulile scrise in lege negru pe alb, altfel repercusiunile se manifesta in amenzi sau penalizari din partea angajatorului. 

Pentru ca o societate sa functioneze in legalitate, un administrator de firma trebuie sa aiba un departament juridic care sa se ocupe de aspectele juridice. Daca o firma nu are un departament care sa isi faca treaba cu foarte multa constiinciozitate sau macar o persoana care sa se ocupe de tot procesul, ar trebui sa isi contracteze o firma de avocatură care sa se asigure ca totul va fi in regula din punct de vedere legal.

Analiza sectorului

Preocupările actuale din domeniul dreptului se circumscriu nevoii de a perfecţiona un limbaj juridic unanim acceptat, care să se regăsească în aplicarea cât mai uniformă a normelor juridice. Acest demers este complicat şi presupune cunoașterea jurisprudenței. 

Principalele probleme


Prețul ridicat al serviciilor 


Cheltuieli prea mari cu personalul


Numărul scăzut de furnizori


Comportamentul companiilor 


Fiscalitate ridicată

Dimensiunea pietei tinta

Externalizarea serviciilor de consultanță juridică  către o firmă de avocatură aduce cu sine foarte multe beneficii pe care mulţi antreprenori nu le cunosc. Conservatorismul determină păstrarea departamentelor in-house, deşi cifrele demonstrează faptul că această practică a devenit din ce în ce mai puţin rentabilă.

Contractarea unei firme de avocatură permite afacerii să intre într-un proces de actualizare a practicilor şi de adaptare la mediul cotidian foarte dinamic. Această metodă nu mai are un public ţintă restrâns, nu se mai adresează doar anumitor categorii de societăţi, ci este accesibilă şi indicată firmelor din toate domeniile şi de orice anvergură.

Ce efecte poate avea asupra unei afaceri trecerea de la serviciile juridice ţinute in-house la externalizare?

Economisirea resurselor

Costurile cu formarea profesională a angajaţilor dispar, această grijă fiind transferată firmei de avocatură ce trebuie să-şi menţină profesioniştii la cel mai înalt nivel. De asemenea, se reduc costurile cu deplasarea angajaţilor, cele determinate de achiziţia obiectelor de inventar, a consumabilelor, a licenţelor de software sau cele cu chiriile.

Dispar şi cheltuielile provocate de fluctuaţia personalului din departamentul juridic, cum ar fi anumite plăţi compensatorii neprevăzute provocate de plecarea unui angajat. Odată cu externalizarea serviciilor juridice sunt eliminate şi cheltuielile legate de concediile medicale ale angajaţilor sau alte asigurări de sănătate.

Reducerea timpului pierdut

Fluctuaţia de personal nu înseamnă doar costuri materiale ci şi foarte mult timp alocat procesului de recrutare. Externalizarea departamentului juridic  presupune eliminarea acestui timp pierdut cu selectarea candidaţilor, intervievarea lor şi acordarea unei perioade de training. Timpul economisit datorită externalizării se poate folosi în mod productiv pentru dezvoltarea altor departamente importante din cadrul societăţii.

O mai bună folosire a datelor

Contractarea unei firme de avocatură echivalează cu aplicarea asupra datelor a unui tratament profesionist, pe care antreprenorii de astăzi îl caută cu predilecţie. Întreprinzătorii vor să maximizeze puterea datelor pe care firmele lor le furnizează şi vor să obţină cele mai bune rezultate posibile.

Un jurist ţinut in-house poate acorda consultanță doar pentru anumite probleme juridice ale companiei dar aceste acţiuni nu mai sunt suficiente pentru a dezvolta o afacere. Serviciile unei firme de avocatură sunt complexe şi implică experiență în litigii cu o mare complexitate. 

Siguranţă sporită

Aspectele juridice reprezintă o mare responsabilitate şi pentru că acestea trebuie să rămână confidenţiale. Orice scurgere de informaţii poate avea efecte negative asupra întreprinderii şi, de cele mai multe ori, un angajat in-house nu poate acoperi daunele provocate. Firma de avocatură are obligaţia contractuală de a păstra confidenţialitatea datelor clienţilor şi răspunde pentru orice probleme legate de siguranţă care ar putea apărea.

Reprezentarea în faţa autorităţilor fiscale

În cadrul serviciilor de consultanță juridică oferite de către o firmă de avocatură intră şi reprezentarea companiei în relaţia cu alte societăți, persoane, autoritățile publice și în fața instanțelor de judecată. 

Strategia de piaţă:

Se va pregati o campanie de informare a clientilor privind noua infrastructura ce va fi realizata prin proiect, avantajele concrete ale acesteia, toate impreuna cu intreaga paleta de servicii oferite.

Obiectivele de marketing urmarite sunt:


informarea clientilor asupra serviciilor


maximizarea cotei de piata si a profitului


reducerea cheltuielilor 

Pozitionarea pe piata a serviciilor   

Preturile practicate pentru serviciile entitatii, vor fi corelate  cu cele ale concurentilor de pe piata, iar ca referinta vor fi luate firmele care au oferta similara, preturi medii si calitate medie.

Strategia de preturi va fi de tipul  «  de penetrare », deoarece firma va porni de la  un pret mic. Astfel vor fi incurajati clientii sa cumpere serviciile noastre, ceea ce va duce la cresterea vanzarilor si procentului de piata. Firma va beneficia de economii la scara, inca de la inceput. Un pret mic poate descuraja concurenta sa investeasca in dezvoltarea unor servicii concurente daca nivelul costurilor va fi ridicat. Se va incepe chiar cu vanzarea cu o marja de profit foarte mica. Preturile mici vor trebui insotite de promovare, asa cum vom arata in capitolul urmator.

            In perceptia clientului, valoarea unui produs/ serviciu este conditionata de necesitatile avute în momentul cumpararii. Pe cumparator il intereseaza pretul , calitatea si acoperirea necesitatilor . De aceea, firma va trebui sa comunice clientilor avantajele serviciilor pe care le ofera.

Caracteristici de diferențiere


prețuri mai mici decat concurența, 


posibilitatea de a fabrica produse personalizate pentru client datorita flexibilității în operare a echipamentelor


flexibilitate în satisfacerea cerintelor clienților 


asistență oferită permanent clienților în timpul cumpărării serviciilor

Politica de servicii

Urmăreşte atât o integrare pe verticală prin diversificarea serviciilor şi tehnologiilor, cât şi o integrare pe orizontală prin promovarea unor produse inovative,   prietenoase mediului înconjurător şi în beneficiul acestuia, după cum urmează:


realizarea politicii de brand: prestarea serviciilor care să fie înregistrate sub brand comercial propriu;


promovarea pe piaţă a unor servicii şi soluţii efective, ecologice, sustenabile, „inteligente” şi ieftine, pentru prestarea serviciilor;


poziţionarea pe piaţă a produselor şi tehnologiei firmei prin politici de penetrare orientate în vederea câştigării şi acaparării de cotă de piaţă şi, ulterior menţinerii în creştere a cotei de piaţă. 

Aceste politici sunt fundamentate pe eficienţa, simplitatea şi calitatea soluţiilor noastre, precum şi pe diversificarea soluţiilor şi serviciilor prestate prin crearea de soluţii dedicate conform solicitarilor clientilor.

Principalele canale prin care serviciile ajung la clienti, care sunt cele mai functionale, care este cel mai eficient raport calitate pret, cum pot fi clientii sensibilizati. 

În ceea ce priveşte strategiile de servicii şi de preţ, referitor la produsele firmei, concluzionăm următoarele:


asigurarea unui raport preţ-calitate superior, favorabil în raport cu tehnologiile şi serviciile competitoare;


dezvoltarea unei modalitati de tratare client-customizabile în raport cu costurile de comercializare, costurile de operare;


stabilirea unor acorduri preferenţiale cu clienţii şi partenerii care contractează, sau favorizează contractarea unui număr mare de servicii şi a unui volum ridicat de servicii 


diferenţierea marjei de profit în funcţie de regiunea de comercializare, luând în considerare faptul că, conditiile comerciale sunt diferite de la o zonă la alta;


creşterea cantităţii şi a variaţiei de tip de produs pentru pieţele care asigură o marjă ridicată a profitului şi care influenţează în mod pozitiv rentabilitatea totală.

Politica de pret 

Unul din punctele cheie ale strategiei de marketing este cel al poziţionării produsului şi al construcţiei de preţuri. Din punctul de vedere al factorilor interni, în stabilirea preţului de comercializare a rezultatelor obţinute în urma implementării proiectului, au fost luate în considerare costul procesului şi serviciilor, precum şi marja de profit urmărită.

În stabilirea preţului potrivit pentru serviciile prestate se are în vedere marja de profit, unul dintre cei mai utilizaţi indicatori financiari, care reprezintă ponderea costului serviciilor prestate, în raport cu volumul vânzărilor. 

De asemenea, în stabilirea preţului s-a avut în vedere:


cererea manifestată pe piaţă, acţiunile şi nivelul concurenţei;


preţul pe care clientul este dispus să îl accepte;

Proiectul va avea ca rezultat o linie de productie de ultimă generaţie care va include in portofoliul de servicii de calitate ale firmei, cu cerere de piata.

Produsele rezultate în urma implementării proiectului sunt unul foarte competitive, cu preţ de


comercializare  inferior în raport cu preţurile ofertate de competitori  .


Obiectivul fundamental al strategiei de preţ a întreprinderii este obţinerea rentabilităţii, respectiv


asigurarea recuperării costurilor şi realizarea unei marje de profit rezonabile, planificata de 20%.

La stabilirea pretului se vor avea in vedere urmatoarele:


 estimarea costurilor


 asteptarilor cumparatorilor existenti si potentiali


calitate ridicata a serviciilor 


pret rezonabil


stabilirea unui profit care sa asigure dividente pentru actionari si perenitatea firmei prin investitii

 Totodata, firma va face ajustari calitative ale fortei de munca prin perfectionare profesionala periodica, motivarea prin acordarea de sporuri salariale si alte beneficii pentru salariati. 

Realizarea firmei prin investiţiile realizate prin proiect au în vedere extinderea pieţei atât prin creşterea numărului de clienţi cât şi prin creşterea cantităţii de serviciilor prestate fiecărui client.

Pe baza acestor observaţii se poate aprecia că realizarea noii investiţii şi dotarea firmei cu echipamentele prezentate este necesară şi oportună, fiind un factor determinant pentru creşterea cotei de piaţă a firmei.

Obiectivul principal a strategiei de marketing este impregnarea unei imagini pozitive faţă de client, vizibilitatea firmei la nivel local ṣi regional prin identificarea clienţilor care reprezintă perspectiva cea mai bună pentru firma. Această decizie este motivată de realizarea calitatii serviciilor ce vor fi realizate, de costurile reduse comparativ cu alṭi furnizoriromâni, de productivitatea ridicată a muncii şi de calitatea personalului angajat.

Obiectivele de dezvoltare ale societăţii sunt:


vânzarea serviciilor


creşterea cotei de piaţă şi a vizibilităţii firmei pe piaţa regionala prin furnizarea serviciilor, pe seama calitatii acestora si modului de comportament fata de clienti;


îmbunătăţirea mixului de marketing


cresterea profitului brut al firmei fata de anul de referinta


cresterea numarului de salariati la sfarsitul perioadei de 3 ani dupa implementarea    proiectului,numarul fiind dat de volumul de crestere a serviciilor


cresterea productivitatii in cadrul firmei 

Obiective specifice


crearea unui portofoliu de minim 5 clienţi strategici


valorificarea segmentelor neacoperite pe piaţă şi avantajele competitive faţă de concurenţi prin evaluarea corectă a parametrilor pieţei


dezvoltarea de produse noi


îmbunătăţirea calităţii serviciilor


îmbunătăţirea reţelei de distribuţie

Realizarea acestor obiective va putea fi posibila prin urmatoarele actiuni:


prestarea serviciilor existente pe piata existenta si consolidarea pozitiei pe piata


prestarea serviciilor existente pe piete noi


prestarea serviciilor noi pe piata existenta


prestarea serviciilor noi pe piete noi

Alegerea alternativei strategice depinde de pozitia pe care firma o detine pe piata, fiecare urmarind în fapt, sa obţina o plasare cat mai avantajoasa fata de concurenti.

Strategia de marketing cea mai potrivita a fi aplicata in cazul firmei   va avea urmatoarele caracteristici: de crestere, diferentiata, adaptiva, cu exigenta ridicata, de tip ofensiv, care va presupune:

•
Schimbarea politicii de preturi prin adaptare

•
Folosirea de noi canale de distributie  

•
Gasirea de noi puncte de vanzare 

•
Intrarea pe noi piete geografice 

•
Intrarea pe noi sectoare 

•
Gasirea de clienti noi

 Modalitati de punere in aplicare a strategiei de marketing

a) Schimbarea politicii de preturi


realizarea ofertei de produse si preturi ale firmei si acordarea de reduceri clientilor fideli , iar pentru atragerea clientilor noi se vor acorda bonusuri.


identificarea unor servicii« tip » pentru anumite segmente ale pietii si introducerea acestora pe lista de servicii si preturi 

b) Folosirea de noi canale de distributie 


se vor aborda firmele lider de piata in domeniile in care firma poate presta serviciile sale 

c)  Gasirea de noi puncte de vanzare


se va inscrie firma la organizatiile patronale regionale de profil 


se va apela la inscrierea in buletinul informativ al Camerei de Comert si Industrie 

d)  Intrarea pe noi piete geografice


abordarea pietelor din alte regiuni ale tarii 

e) Intrarea pe noi sectoare 


abordarea sectorului de colaborare cu firmele care au contracte de lucru

 f) Gasirea de clienti noi


ofertarea clientilor prin agent de vanzare


transmitere oferte prin intermediul news letter


cointeresarea persoanelor fizice care aduc clienti noi

Punctele tari ale produselor  noastre sunt:


utilizare facilitati software prin pagina web


posibilitatea de extindere la arie de acoperire nationala a vanzarilor prin vizibilitatea create de pagina web;


posibilitatea de gestionare si interogare a stadiului de realizare a serviciilor in timp real prin integrarea de aplicatii informatice contabile;


 pretul flexibil, competitiv;


 costuri reduse 


reducerea timpului de finalizare a prestarii serviciilor inclusiv cele personalizate

Avantaje oferite clientilor


reduceri de pret 


flexibilitate in pret si la cerintele clientilor


facilitati de plata


reducerea timpului de desfasurare si finalizare a serviciilor prin informatizare

Publicitate şi relaţii cu clienţii:

Toate practicile de marketing și vânzările se concentrează pe păstrarea clienților dar şi lărgirea portofoliului de clienţi. Scopul este acela de a dezvolta relaţii pe termen lung cu clienţii.

Odată cu trecerea timpului va apare şi nevoia de a concura cu un produs similar: în acest context,aceste relații combinate cu tehnologia și infrastructura acumulată vor menține poziția dorită decompanie pe piață. Impactul serviciilor asupra potențialilor clienți vor fi evaluate în mod continuu, astfel încât să poată adapta portofoliul de servicii, calitatea produselor, precum și identificare necesităţilor şi oportunităţilor de dezvoltare de noi produse. Această evaluare va fi realizată continuu cu ajutorul marketingului și a instrumentelor proprii dezvoltate pentru personalul de marketing și vânzări.

În relaţiile cu clienţii, se va urmări pe de o parte interesul pentru serviciile firmei, iar pe de altă parte, interesul pentru client focalizat pe grija de a creea un climat de încredere. Furnizarea serviciilor pe care le vom oferi se sprijină atât pe comportamentul personalului cât şi pe utilizarea mijloacelor de comunicaţie.

Mijloacele de comunicaţie care vor fi utilizate pentru promovarea firmei şi implicit a serviciilor sunt:

•
Materialele publicitare sau tipăriturile sunt şi ele foarte importante, deoarece orice firma producatoare de produse atractive trebuie să dispună de o carte de vizită, de o mapă informativă sau de un pliant căruia i se va ataşa un prospect cu preturi.

Se vor realiza de asemenea pliante şi mape informative care vor cuprinde prezentarea detaliata a produselor, gama de culori, materialele folosite, posibilitatile de personalizare a produsului.

Pliantele şi mapele informative vor conţine fotografii şi texte pline de originalitate. De asemenea în interiorul mapelor va fi introdus un prospect individual cu preturile. Astfel, pretul şi prospectul vor fi înlocuite în funcţie de modificari in functie de rata inflaţiei, utilizarea de materiale mai scumpe, cresteri salariale , pe când pliantul va putea fi meţinut în actualitate mai mult timp.

•
Cărţi de vizită

Cel mai potrivit format de carte de vizită este de 95 55 mm, din conţinutul căreia nu trebuie să lipsească adresa, telefonul şi fax-ul.Cartea de vizita va avea tiparita o piesa de mobilier reprezentativa.

•
Anunţuri 

Oferta de produse va fi postată pe diverse pagini web de specialitate.

Lansarea pe piaţă 

Este   un şir de acţiuni prin care firma  se va face cunoscut pe plan local, pe plan naţional şi pe plan internaţional, prescriptorilor (acei care orientează comportamentul de cumpărare) şi clienţilor potenţiali. Acţiunile de lansare pe piaţă vor fi declanşate eşalonat, cu aproximativ o luna înaintea deschiderii. 

Trebuie neapărat ca firma să fie cunoscuta pe plan local, pentru că aici se găsesc majoritatea prescriptorilor. 

Deschiderea firmei şi serviciile oferite vor fi aduse la cunoştiinţă prin scrisori, anunţuri în presă sau invitaţii. Considerăm că o variantă eficace a scrisorii este mesajul prin fax. De asemenea anunţurile şi articolele în presă vor multiplica efectul vizitelor şi scrisorilor. 

Reclama 

Scopul reclamei este de a face ca mesajul sa ajunga la clienti. Reclama pe care o vom face pentru promovarea produselor oferite de firma, va fi realizata avand in vedere trei obiective: informeaza, convinge si intareste:


informeaza clientii potentiali despre firma si produse, facandu-i constienti de existenta acestora;  


convinge clientii asupra beneficiilor aduse de produsele respective, si le transmite de ce ar trebui sa le contracteze pe acestea si nu pe altele; creeaza dorinta de a cumpara sau de a avea produsele oferite de firma noastra; 


intareste atitudinile pozitive ale clientilor existenti in legatura cu produsele noastre. 


reduce temerile cumparatorilor - daca acestea exista – cu privire la preturi,calitatea produselor, avantajele oferite 


creeaza o imagine noua a firmei

 Promovarea în activitatea de marketing este esenţială pentru impulsionarea pătrunderii serviciilor  pe piaţă şi stimularea vânzării. 

Politica promoţională se va baza pe informaţii trimise către clienţii, care să fie în concordanţă cu realitatea.

Obiectivele specifice ale modalităţilor de publicitate utilizate de către firma pot fi sintetizate astfel:


comunicarea apariţiei unor noi servicii pe piaţă, ȋmbunătăţite comparativ cu cele existente;


descrierea caracteristicilor noilor servicii lansate;


educarea consumatorului în vederea utilizării unor servicii care nu au efecte negative asupra mediului;


crearea şi ulterior consolidarea imaginii firmei ;


sprijinirea campaniilor de promovare a vânzărilor.

  Relaţiile publice presupun stabilirea unor legături bune cu cei mai importanti promoteri şi urmăresc să cultive publicului un sentiment de încredere în capacitatea firmei de a satisface exigentele consumatorilor. Relaţiile publice au acelaşi efect asupra publicului ca şi publicitatea, dar cu costuri mult mai mici.

Canalele de publicitate uzuale ce vor fi utilizare sunt: internetul, comunicările şi publicaţiile din mediul ştiinţific, scrisorile, informările directe către clienţi existenți sau către cei vizaţi pentru viitoare colaborări.    

    Principalele acţiuni vizate pentru promovarea produselor pot fi prezentate astfel:


Dezvoltarea unui compartiment de relaţii publice ce desfăşoară activităţi precum relaţia cu presa, publicitatea produsului, lobby, imaginea, prestigiul firmei.


Realizarea unei pagini web în limba română şi engleză care poate atrage numeroşi clienţi externi şi locali.


Participarea la conferințe naţionale şi internaţionale


Parteneriate cu instituţiile de învăţământ


Promovarea prin intermediul televiziunii, a radioului, a presei;          

 
Relatiile publice - relatiile cu media sunt o parte importanta a planului de reclama. Necesita costuri de creare de relatii, insa costurile acestora sunt mici in comparatie cu costurile cumpararii spatiului de reclama. Se vor folosi comunicatele de presa, prin care se va anunta aparitia unor noi colectii de produse, a unor imbunatatiri substantiale; aceste comunicate vor fi publicate in revistele de specialitate juridică. 

Promovarea va fi realizata atat prin crearea unei imagini bune pentru firma cat si pentru servicii si va fi realizata prin:


imbunatatirea continua a paginii web a firmei


introducerea paginii web pe motoarele de cautare


inscrierea in buletinul informativ al Camerei de Comert si Industrie 


trimiterea de materiale informative prin poşta, mail-uri de înştiinţare

Distribuția produselor

Politica de distribuţie reprezintă ansamblul deciziilor economice şi tehnice, ce duc la derularea performantă a activităţilor, de la terminarea procesului de producţie până la livrarea acestuia clientului, încheind astfel ciclul de producţie şi asigurând resursele băneşti pentru reluarea activităţii economice.

Politica de distribuţie a firmei are drept scop identificarea variantei (variantelor) optime atât pentru circuitul fizic cât şi pentru cel economic al mărfurilor. Modul în care mărfurile parcurg un traseu economic pentru a ajunge la consumatorii finali, prezintă importanţă nu numai pentru buna funcţionare  a mecanismului economic în general, ci şi pentru poziţia firmei pe piaţă la un anumit moment. Stabilirea şi funcţionarea canalelor de distribuţie, a circulaţiei pe care o au mărfurile în funcţie de specificul acestor canale reprezintă un proces important care are în vedere tocmai latura economică a procesului .

Rolul distribuţiei de asigurare neîntreruptă a fluxului de servicii către consumator, constă în:


realizarea unei corelaţii optime între cerere şi ofertă, exercitând o influenţă activă asupra serviciilor pe baza cunoaşterii cererii consumatorilor 


realizarea minimului raţional de cheltuieli pentru punerea la dispoziţia consumatorului a serviciul dorit, cheltuieli pe care acesta le suportă.

In acest moment nu exista personal de contractare, iar acest fapt poate duce la incoerenta, lipsa unei strategii, pierderea din vedere  a unor potentiali clienti, pierderea unor clienti existenti.

Se va avea in vedere in primul rand conturarea atributiilor persoanei de contractare care va avea ca obiective,cele stabilite in strategia de marketing.

Firma care se va infiinta va face o campanie de informare a clientilor potentiali privind premisa in dezvoltarea firmei, ce va fi realizata prin proiect, avantajele concrete ale acesteia, toate impreuna cu intreaga paleta de serviciile furnizate.

In aceasta situatie obiectivele urmarite sunt:


informarea clientilor asupra produselor


maximizarea cotei de piata si a profitului


reducerea cheltuielilor 


identificarea clientilor


informarea competenta a clientilor prin materiale tiparite, seminarii, reclame în reviste de specialitate, participarea la targuri si expozitii de profil, email-uri informative

Strategia de vânzări

Masuri pentru cresterea vanzarilor: 


mentinerea legaturilor cu clientii prin transmiterea unor mesaje fax si email privind serviciilor oferite


transmiterea de scrisori de informare la firme


transmiterea de oferte generale la camerele de comert si industrie din tara


realizarea in cadrul paginii web a unei sectiuni de servicii on line 


realizarea unei baze de date cu potentialii clienti si informarea periodica a acestora prin email si fax


motivarea persoanelor care aduc un client nou


ofertarea directa la sediul clientilor, prin intermediul personalului firmei

5. Analiza și previziunea financiară
Rezultatele preconizate in urma implementarii cu succes a prezentului plan de afaceri, sunt urmatoarele:

1.
Cresterea numarului mediu de salariati ca urmare a realizarii proiectului. Astfel, ca urmare a implementarii prezentului proiect, vor fi angajate 2  persoane, cu Contract Individual de Munca, cu norma intreaga si pe perioada nedeterminata, pe urmatoarea functie: 2 salariati cu functia de secretar - COD COR 4120

2.
Dotarea cu active corporale, ca urmare a implementarii corecte a prezentului plan de afaceri, si anume:


4 P.C.-uri de ultima generatie (dotate cu monitoare si sistem de operare); 


2 imprimante laser; 


o imprimanta multifunctionala A3; 


2 birouri (dotate cu scaun) pentru angajati; 


2 birouri (dotate cu scaun) tip directorial pentru asociati; 


mobilier pentru birou (inclusiv pentru pastrarea actelor). 

 Indicatori 


Locuri de munca create: In urma implementarii cu succes a prezentului plan de afaceri S.C. LEXS.R.L. va angaja 2  persoane, cu Contract Individual de Munca, cu norma intreaga si pe perioada nedeterminata, pe urmatoarea functie: secretar - COD COR 4120.

Cele doua locuri de munca vor fi mentinute cel putin 3 ani din momentul finalizarii implemntarii prezentului proiect.


Venituri: Estimam ca S.C.LEXS.R.L. va avea venituri de cel putin  335.000,00 lei in primul an de activitate.
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nr. crt.
	Denumirea capitolelor şi subcapitolelor
	Cantitate
	Cheltuiala/unit.
	Total

	col. 1
	col. 2
	col. 3
	col. 4
	col. 5

	0
	Taxe pentru înființarea de întreprinderi
	0.00
	0
	0

	1
	Cheltuieli cu salariile personalului nou-angajat
	 
	 
	104,856.00

	1.1.
	Cheltuieli salariale
	12.00
	5,000.00
	60,000.00

	1.2.
	Onorarii/ venituri asimilate salariilor pentru experți proprii/ cooptați
	0.00
	0.00
	0.00

	1.3. 
	Contribuţii sociale aferente cheltuielilor salariale şi cheltuielilor asimilate acestora (contribuţii angajaţi şi CAM angajatori)
	12.00
	3,738.00
	44,856.00

	2
	Cheltuieli cu deplasarea personalului întreprinderilor nou-înfiinţate:
	 
	 
	39,120.00

	2.1.
	Cheltuieli pentru cazare
	120.00
	230.00
	27,600.00

	2.2.
	Cheltuieli cu diurna personalului propriu
	120.00
	60.00
	7,200.00

	2.3.
	Cheltuieli pt transportul persoanelor (inclusiv transportul efectuat cu mijloacele de transport în comun sau taxi, gară, autogară sau port şi locul delegării ori locul de cazare, precum şi transportul efectuat pe distanța dintre locul de cazare şi locul delegării)
	24.00
	180.00
	4,320.00

	2.4.
	2.4 Taxe şi asigurări de călătorie și asigurări medicale aferente deplasării
	0.00
	0.00
	0.00

	3
	Cheltuieli aferente diverselor achiziţii de servicii specializate, pentru care beneficiarul ajutorului de minimis nu are expertiza necesară
	12.00
	1,000.00
	12,000.00

	4
	Cheltuieli cu achiziția de active fixe corporale (altele decât terenuri și imobile), obiecte de inventar, materii prime și materiale, inclusiv materiale consumabile, alte cheltuieli pentru investiţii necesare funcţionării întreprinderilor
	1.00
	43,500.00
	43,500.00

	5
	Cheltuieli cu închirierea de sedii (inclusiv depozite), spații pentru desfășurarea diverselor activițăți ale întreprinderii, echipamente, vehicule, diverse bunuri
	12.00
	3,000.00
	36,000.00

	6
	Cheltuieli de leasing fără achiziție (leasing operațional) aferente funcţionării întreprinderilor (rate de leasing operațional plătite de întreprindere pt: echipamente, vehicule, diverse bunuri mobile și imobile)
	0.00
	0.00
	0.00

	7
	Utilităţi aferente funcţionării întreprinderilor
	12.00
	600.00
	7,200.00

	8
	 Servicii de administrare a clădirilor aferente funcţionării întreprinderilor
	0.00
	0.00
	0.00

	9
	Servicii de întreţinere şi reparare de echipamente şi mijloace de transport aferente funcţionării întreprinderilor
	0.00
	0.00
	0.00

	10
	Arhivare de documente aferente funcţionării întreprinderilor
	1.00
	1,200.00
	1,200.00

	11
	Cheltuieli financiare şi juridice (notariale) aferente funcţionării întreprinderilor
	0.00
	0.00
	0.00

	12
	Conectare la reţele informatice aferente funcţionării întreprinderilor
	12.00
	95.00
	1,140.00

	13
	Cheltuieli de informare şi publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	0.00
	0.00
	0.00

	14
	Alte cheltuieli aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	10,130.00

	14.1
	Prelucrare date
	0.00
	0.00
	0.00

	14.2
	Întreţinere, actualizare si dezvoltare aplicaţii informatice
	12.00
	450.00
	5,400.00

	14.3
	Achiziţionare de publicaţii, cărţi, reviste de specialitate relevante pentru operaţiune, în format tipărit şi/sau electronic
	1.00
	550.00
	550.00

	14.4
	Concesiuni, brevete, licenţe, mărci comerciale, drepturi si active similare
	1.00
	4,180.00
	4,180.00

	15
	Alte cheltuieli neeligibile
	0.00
	0.00
	0.00

	TOTAL GENERAL
	 
	 
	255,146.00


6. Oferta (TO) 
Titlul ofertei tehnologice:  Servicii de consultanta si reprezentare jurídica; 
Descrierea ofertei:  Firma va contribui la dezvoltarea regionala atat pe latura materiala cat si sociala.

Va fi dezvoltata o unitate moderna cu profil de servicii consultanță juridică și reprezentare care va contribui la:


beneficii sociale prin cresterea numarului de angajati din regiune si reducerea somajului


beneficii materiale prin infiintarea unei firme moderne de prestari servicii


beneficii materiale pentru clienţii firmei prin gestionarea optimă a tuturor cazurilor în care vom îi vom reprezenta

oferirea de servicii solicitate de piata


respectarea principiilor orizontale;
Firma garantează profesionalism şi seriozitate din partea tuturor angajaţilor firmei; comunicare continuă cu beneficiarii serviciilor oferite de firmă

Aspecte inovatoare ale ofertei: activitati de înaltă calitate de consultanta si reprezentare juridica, având în vedere experienţa vastă a asociatului Şelea LEXMugurel în domeniul juridic.Firma oferă servicii de consultanţă juridică atât în faţa instanţelor naţionale cât şi în faţa instanţelor internaţionale, respectiv Curtea Europeană a Drepturilor Omului, Curtea de Justiţie a Uniunii Europene.
Principalele avantaje ale ofertei:  acorda asistenta de specialitate privind litigiile din domeniul dreptului penal, civil, comercial, contencios administrativ;

 acordă asistență juridică clienților și în cauzele înregistrate la Curtea Europeană a Drepturilor Omului,respectiv la Curtea de Justiţie a Uniunii Europene; acordă asistență juridică clienților pentru înființarea asociațiilor, societăților comerciale; administratorul firmei are o experienţă foarte mare în domeniul juridic. 
7. Anexe
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	 Finanţarea proiectului
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nr. crt.
	Denumirea capitolelor şi subcapitolelor
	Cantitate
	Cheltuiala/unit.
	Total

	col. 1
	col. 2
	col. 3
	col. 4
	col. 5

	0
	Taxe pentru înființarea de întreprinderi
	0.00
	0
	0

	1
	Cheltuieli cu salariile personalului nou-angajat
	 
	 
	104,856.00

	1.1.
	Cheltuieli salariale
	12.00
	5,000.00
	60,000.00

	1.2.
	Onorarii/ venituri asimilate salariilor pentru experți proprii/ cooptați
	0.00
	0.00
	0.00

	1.3. 
	Contribuţii sociale aferente cheltuielilor salariale şi cheltuielilor asimilate acestora (contribuţii angajaţi şi CAM angajatori)
	12.00
	3,738.00
	44,856.00

	2
	Cheltuieli cu deplasarea personalului întreprinderilor nou-înfiinţate:
	 
	 
	39,120.00

	2.1.
	Cheltuieli pentru cazare
	120.00
	230.00
	27,600.00

	2.2.
	Cheltuieli cu diurna personalului propriu
	120.00
	60.00
	7,200.00

	2.3.
	Cheltuieli pt transportul persoanelor (inclusiv transportul efectuat cu mijloacele de transport în comun sau taxi, gară, autogară sau port şi locul delegării ori locul de cazare, precum şi transportul efectuat pe distanța dintre locul de cazare şi locul delegării)
	24.00
	180.00
	4,320.00

	2.4.
	2.4 Taxe şi asigurări de călătorie și asigurări medicale aferente deplasării
	0.00
	0.00
	0.00

	3
	Cheltuieli aferente diverselor achiziţii de servicii specializate, pentru care beneficiarul ajutorului de minimis nu are expertiza necesară
	12.00
	1,000.00
	12,000.00

	4
	Cheltuieli cu achiziția de active fixe corporale (altele decât terenuri și imobile), obiecte de inventar, materii prime și materiale, inclusiv materiale consumabile, alte cheltuieli pentru investiţii necesare funcţionării întreprinderilor
	1.00
	43,500.00
	43,500.00

	5
	Cheltuieli cu închirierea de sedii (inclusiv depozite), spații pentru desfășurarea diverselor activițăți ale întreprinderii, echipamente, vehicule, diverse bunuri
	12.00
	3,000.00
	36,000.00

	6
	Cheltuieli de leasing fără achiziție (leasing operațional) aferente funcţionării întreprinderilor (rate de leasing operațional plătite de întreprindere pt: echipamente, vehicule, diverse bunuri mobile și imobile)
	0.00
	0.00
	0.00

	7
	Utilităţi aferente funcţionării întreprinderilor
	12.00
	600.00
	7,200.00

	8
	 Servicii de administrare a clădirilor aferente funcţionării întreprinderilor
	0.00
	0.00
	0.00

	9
	Servicii de întreţinere şi reparare de echipamente şi mijloace de transport aferente funcţionării întreprinderilor
	0.00
	0.00
	0.00

	10
	Arhivare de documente aferente funcţionării întreprinderilor
	1.00
	1,200.00
	1,200.00

	11
	Cheltuieli financiare şi juridice (notariale) aferente funcţionării întreprinderilor
	0.00
	0.00
	0.00

	12
	Conectare la reţele informatice aferente funcţionării întreprinderilor
	12.00
	95.00
	1,140.00

	13
	Cheltuieli de informare şi publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	0.00
	0.00
	0.00

	14
	Alte cheltuieli aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	10,130.00

	14.1
	Prelucrare date
	0.00
	0.00
	0.00

	14.2
	Întreţinere, actualizare si dezvoltare aplicaţii informatice
	12.00
	450.00
	5,400.00

	14.3
	Achiziţionare de publicaţii, cărţi, reviste de specialitate relevante pentru operaţiune, în format tipărit şi/sau electronic
	1.00
	550.00
	550.00

	14.4
	Concesiuni, brevete, licenţe, mărci comerciale, drepturi si active similare
	1.00
	4,180.00
	4,180.00

	15
	Alte cheltuieli neeligibile
	0.00
	0.00
	0.00

	TOTAL GENERAL
	 
	 
	255,146.00


	Explicatii pentru completarea tabelului Finantarea Proiectului:
	
	

	
	
	
	
	

	Nr. crt.
	Denumirea capitolelor şi subcapitolelor
	Explicatii

	col. 1
	col. 2
	col. 3

	0
	Taxe pentru înființarea de întreprinderi
	Societatea NU va plati onorarii pentru avocat deoarece ambii asociați sunt avocați

	1
	Cheltuieli cu salariile personalului nou-angajat
	 

	1.1.
	Cheltuieli salariale
	Se vor angaja 2 secretari cu un salariu net de 2.500 lei/luna => (12 luni * 2.500 lei/luna) * 2 salariati

	1.2.
	Onorarii/ venituri asimilate salariilor pentru experți proprii/ cooptați
	Societatea NU va plati onorarii pentru avocați deoarece ambii sociați sunt avocați

	1.3. 
	Contribuţii sociale aferente cheltuielilor salariale şi cheltuielilor asimilate acestora (contribuţii angajaţi şi CAM angajatori)
	12 luni * 1.869 lei/luna contributii salariat * 2 salariati

	2
	Cheltuieli cu deplasarea personalului întreprinderilor nou-înfiinţate:
	Estimam ca personalul societatii se va deplasa in interes de serviciu in jur de 60 de zile lucratoare/AN, dar nu in acelasi timp. Fiecare angajat se va deplasa singur pentru a realiza un "serviciu"(proiect) unui client.

	2.1.
	Cheltuieli pentru cazare
	2 salariati * 60 zile * 230 lei/zi = 27.600 lei/an

	2.2.
	Cheltuieli cu diurna personalului propriu
	2 salariati * 60 zile * 40 lei/zi = 4.800 lei/an

	2.3.
	Cheltuieli pt transportul persoanelor (inclusiv transportul efectuat cu mijloacele de transport în comun sau taxi, gară, autogară sau port şi locul delegării ori locul de cazare, precum şi transportul efectuat pe distanța dintre locul de cazare şi locul delegării)
	Estimam ca vom avea in jur de 24 de prioecte/An, cate 12 proiecte pentru fiecare angajat, care vor necesita deplasarea personalului. Acestia vor calatori numai cu trenul, iar la gara vor fi asteptati de catre o persoana venita din partea beneficiarului pentru a o duce la sediul acestuia. O cursa Craiova-SatuMare la clasa a doua costa 162 lei, de unde putem deduce ca o cursa in medie ar costa 90 lei. 24 proiecte * 180 lei/proiect (1 calatorie dus = 90 lei, 1 calatorie intors = 90 lei) = 4.320 lei

	2.4.
	2.4 Taxe şi asigurări de călătorie și asigurări medicale aferente deplasării
	Nu se vor plati alte taxe si asigurari de calatorie si/sau medicale aferente deplasarii, deoarece deplasarile se vor face numai pe teritoriu tarii, cel putin in primul an de functionare, avandu-se in vedere ca ne adresam doar clientilor interni (deocamdata). 

	3
	Cheltuieli aferente diverselor achiziţii de servicii specializate, pentru care beneficiarul ajutorului de minimis nu are expertiza necesară
	Pentru a atrage o gama cat mai larga de clienti, din domenii diferite de activitate, si pentru a fi siguri ca societatea va fi vazuata ca fiind una PROFESIONISTA, vom apela la firme specializate in consultanta fiscala (pentru a fi siguri ca suntem la zi cu legislatia fiscala). Pentru aceste servicii specializate estimam ca vom plati un abonament lunar de 1.000 lei. 12 luni * 1.000 lei/luna * 1 firmă specializată = 12.000 lei. 

	4
	Cheltuieli cu achiziția de active fixe corporale (altele decât terenuri și imobile), obiecte de inventar, materii prime și materiale, inclusiv materiale consumabile, alte cheltuieli pentru investiţii necesare funcţionării întreprinderilor
	Estimam ca vom achizitiona urmatoarele active necesare functionarii unei societati din domeniul consultantei financiar contabile, tinan cont ca la sediul firmei vor lucra 2 angajati si 2 asociati: 4 P.C.-uri(dotate cu monitoare si sistem de operare) (4 P.C. * 3.500 lei/buc = 14.000 lei), 2 imprimante laser (2 imprimante* 2.500 lei = 5.000 lei), o imprimanta multifunctionala A3 (1 imp.multif.* 4.500 lei = 4.500 lei), 2 birouri (dotate cu scaun) pentru angajati (2 birouri * 1.000 lei = 2.000 lei), 2 birouri (dotate cu scaun) tip directorial pentru asociati (2 birouri * 2.500 lei = 5.000 lei), mobilier pentru birou (inclusiv pentru pastrarea actelor)(7.000 lei), hartie xerox (A3, A4,) + bibliorafturi + capse + capsatoare + perforatoare + tiple + diverse tipizate + calculatoare de birou (mici tip CANON) + tonner pt.imprimante + alte consumabile estimam un cost lunar de 1.300 lei (12 luni * 500 lei = 6.000 lei/an)

	5
	Cheltuieli cu închirierea de sedii (inclusiv depozite), spații pentru desfășurarea diverselor activițăți ale întreprinderii, echipamente, vehicule, diverse bunuri
	Societatea isi va desfasura activitatea intr-un birou (de tip open space, spatiul fiin delimitat cu ajutorul unor pereti de sticla) de aproximativ 120 mp (25 lei/mp * 120 mp = 3.000 lei/luna )

	6
	Cheltuieli de leasing fără achiziție (leasing operațional) aferente funcţionării întreprinderilor (rate de leasing operațional plătite de întreprindere pt: echipamente, vehicule, diverse bunuri mobile și imobile)
	in primul an de activitate societatea nu va achizitiona bunuri in leasing, avandu-se in vedere ca angajatii vor calatori in interes de serviciu numai cu trenul sau cu mijloacele de transport in comun, iar asociatii se vor folosii de masinile proprii pentru a se deplasa la diveresele intalniri stabilite cu potentialii beneficiari.

	7
	Utilităţi aferente funcţionării întreprinderilor
	In contractul de inchiriere se prevede ca Locatarul sa plateasca utilitati aferente spatiului inchiriat in suma fixa de 5 lei/mp/luna, indiferent de timpul petrecut de acesta (Locatar) in spatiul inchiriat. (5 lei/mp * 120 mp = 600 lei/luna)

	8
	 Servicii de administrare a clădirilor aferente funcţionării întreprinderilor
	In pretul de inchiriere a biroului este inclus si serviciul de administrare a cladirii din care face parte biroul inchiriat de catre firma noastra.

	9
	Servicii de întreţinere şi reparare de echipamente şi mijloace de transport aferente funcţionării întreprinderilor
	Avandu-se in vedere ca toate activele fixe corporale pe care societatea le va achizitiona sunt NOI, acstea vor fi in garantie in primul an de activitatea al firmei de unde deducem ca nu vom avea nevoie de servicii de intretinere pentru echipamentele achizitionate.

	10
	Arhivare de documente aferente funcţionării întreprinderilor
	Estimam ca in primul an de activitate societatea va plati un abonament anual pentru arhivarea documentelor in suma de 1.200 lei

	11
	Cheltuieli financiare şi juridice (notariale) aferente funcţionării întreprinderilor
	Societatea NU va avea cheltuieli notariale deoarece ambii asociați sunt avocați

	12
	Conectare la reţele informatice aferente funcţionării întreprinderilor
	Pentru a ne conecta la internet, societatea va plati un abonament lunar in suma de 95 lei/luna

	13
	Cheltuieli de informare şi publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	Estimam ca in primul an de activitate societatea NU va avea cheltuieli de informarte si publicitate, fara a lua in calcul pe cele obligatorii la infiinatre, care au fost detaliate la punctul 1 al prezentului buget.

	14
	Alte cheltuieli aferente funcţionării întreprinderilor
	 

	14.1
	Prelucrare date
	Societatea va apela la proprii angajati pentru prelucrarea datelor informatice.

	14.2
	Întreţinere, actualizare si dezvoltare aplicaţii informatice
	Societatea va achizitiona un program de contabilitate pentru care va plati un abonament lunar de 450 lei (12 luni * 450 lei = 5.400 lei). 

	14.3
	Achiziţionare de publicaţii, cărţi, reviste de specialitate relevante pentru operaţiune, în format tipărit şi/sau electronic
	Firme va achizitiona un abonament la Monitorul Oficial pe suport electronic MONOPOST (550 lei/an)

	14.4
	Concesiuni, brevete, licenţe, mărci comerciale, drepturi si active similare
	Societatea va achizitiona un program de contabilitate pentru care va plati initial suma de 3.000 lei (licenta). De asemenea societatea va achizitiona si 4 licente pentru Microsoft Office 2013 Home and Business (4 licente * 295 lei/licenta = 1.180 lei) 

	15
	Alte cheltuieli neeligibile
	Estimam ca in primul an de activitate societatea nu va avea nici un fel de cheltuieli neeligibile. Asociatii, au cazut de acord ca in primul an de activitate cheltuiala cu combustibilul si intretinerea pentru masinile proprii sa se faca de acestia nu de catre firma indiferent daca masina personala va fi folosita in interes de serviciu sau personal.
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