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1. Informatii generale privind Firma de Exercitiu

FE SUNNY TRAVEL SRL este o firma care si-a propus desfasurarea principalei activitati
ale agentiilor, angajate in primul rand in vanzarea serviciilor de calatorie, excursii, transport si
cazare, cu ridicata sau cu amanuntul, catre publicul larg si clientilor comerciali. Societatea a luat
nastere in anul 2011.

Agentia de turism este o societate comericala cu rol de intermediere intre prestatorii directi
de servicii turistice si clienti. Activitatea agentiei de turism consta in producerea, organizarea si
comercializarea produselor turistice si a elementelor acestora.

Agentia noastra de turism se ocupa cu diverse activitati in Egipt si ne-am propus sa ne
extindem activitatea printr-o scoala de scuba diving si snorkeling in Marea Mediterana.

2. Descrierea FE

2.1 Descrierea FE

- domeniul de activitate — servicii : Activitati ale agentiilor turistice
- Cod CAEN 7911

- viziune, misiune, strategie

Viziunea echipei de coordonare, este aceea de a putea oferi clientiilor nostri produse de cea
mai bunad calitate la un pret cat mai avantajos. Tocmai in aceastd idee, tehnicienii nostri urmaresc
in permanentd derularea procesulului tehnologic asigurandu-se astfel asupra calitatii serviciilor si
produselor noastre viitoare.

Toate aceste atu-uri conduc la formarea unei imagini favorabile referitoare la afacerea
societatii, fapt ce se concretizeaza prin castigarea unei clientele fidele, care mulfumita fiind de
calitatea produselor si serviciilor ne va ajuta pentru a ne mari portofoliul de clienti.

Misiunea noastrd este sa oferim o experientd culturald, distractivd si istorica tuturor
categoriilor de varsta dornici de aventura.

Strageia noilor produse turistice este creatd special pentru orice tip de varsta. Strategia de
dezvoltare a pietei este cucerirea segmentului clientilor.

2.2 Obiectiv
- obiective cuantificabile — CA, Pr, Ns

Stategia de pret este corelata cu costurile, care se realizeaza pornind de la:

e costul mediu unitar



» costul marginal
» pragul de rentabilitate
* rentabilitatea investitiilor

Acestd strategie impune calculul costurilor de productie la care se adaugd un profit
identificAndu-se astfel pretul minimal, adicd cel mai scazut nivel acceptabil, pe care firma il
solicita, Tn vederea infaptuirii obiectivului referitor la profit.

- durata de implementare

Plan pe termen scurt ( 6 la 12 luni)

studierea impactului scolii asupra clientilor

-intocmirea unui plan de marketing care sa fie axat pe formarea unei clientele stabile in

cadrul pietei virtuale ROCT Plan pe termen mediu ( 12 la 36 luni )

» dezvoltarea unor parteneriate cu firmele care actioneaza in cadrul pietei ROCT si
atragerea de noi clienti pe termen mediu

* colaborarea cu un numar mai mare de voluntari Plan pe termen lung

» extinderea afacerii, cucerirea de noi segmente ale pietei ROCT
- activitatile desfasurate

a. Scoala de scuba diving si snorkeling

b. Cazare

c. Transport

- resurse materiale implicate

a) Labe de inot

b) Costum de scufundare din neopren

c) Vesta de salvare — compensare

d) Centura de lestare cu lesturi

e) Tub respirator si inot la suprafata

f) Aparat de respirat ( butelii de scufundare)

g) Detentor

h) Busola subacvatica

1) Pumnal de scafandru

J) Lanterna subacvatica

k) Manometru submersibil de control

I) Vizor de scafandru

- descrierea RU

In cadrul firmei isi desfasoara activitatea in 30 de angajati specializati pe diferite
departamente.



Echipa SUNNY TRAVEL

3. Managementul FE - descrierea activitatilor

In ceea ce priveste managementul proiectului, managerul firmei a contribuit in mod direct la
realizarea obiectivelor pe care firma le-a indeplinit pana in momentul de fatd prin mobilizarea
angajatilor si colaborarea cu acestia. Disciplina si seriozitatea de care au dat dovada angajatii
firmei au condus la cresterea cifrei de afaceri odata cu cresterea vanzarilor. Din momentul in care
am inceput sd fim o firma care organizeaza scoala de scuba diving si snorkeling, evolutia noastra
a fost una semnificativa. De la cativa clienti pe saptamand, am inceput sd avem un numar din ce
in ce mai mare, ceea Cce ne-a incurajat sa continudm cu mult mai mult entuziasm munca pe care
am Tnceput-o si sa fim optimisti in ceea ce priveste viitorul.

4. Utilizarea noilor tehnologii si promovarea societatii informationale

4.1 Societatea informationala si noile tehnologii

Pentru a putea cunoaste cerintele clientilor nostri, la finalul satisfacerii acestora, a fost
necesar un plan prin care FE SUNNY TRAVEL SRL sa poata avea acces la aceste informatii.
Astfel,s a decis utilizarea noilor tehnologii aparute pentru a fi la curent cu tot ceea ce se Intdmpla
in jurul nostru. FE SUNNY TRAVEL SRL stie cat este de important Internetul pentru succesul
unei afaceri in prezent. Tocmai de aceea, s-au investit timp, profesionalism si efort pentru
realizarea site-ului firmei, toate astea pentru ca potentialii clienti cu sa afle cat mai multe lucruri
despre activitatea si serviciile oferite.

De asemena, tot in mediul online, clientii isi pot rezerva locul in scoala direct din confortul
propriului camin, nefiind necesara deplasarea pana la sediul firmei.

Pentru organizarea eficientd a sporturilor s-au folosit urmatoarele resurse informationale:
site-uri de specialitate, motoare de cautare: Google, date statistice privind evolutia afacerilor de



organizare de evenimente din Egipt, programe de calculator: PowerPoint, Photoshop, Word,
Excel, etc. Procentul de timp dedicat informarii cu privire organizarea scolii este in valoare de
35%. Prin intermediul comunicarii online putem pastra o legatura stransa cu clentii , astfel Incat
acestia sa se simta ca fiind o parte importantd a echipei FE SUNNY TRAVEL SRL.

4.2 Impactul asupra mediului si eficienta energetica
Servicile firmei nu pun in pericol mediul inconjurator.
5. ldeea de afaceri

In urma unei analize amanuntite a pietei am constatat ci oamenii sunt foarte receptivi ideii
noastre de afaceri mai ales In cazul in care majoritatea clientilor nostri vor sa aibe parte de
activitati unice. Astfel noi am dorit sd venim in ajutorul celor care ne impartidsesc pasiunea,
descoperindu-le talentele nevazute.

5.1 Prezentarea ideii de afaceri

Oriunde s-ar auzi numele firmei noastre, se va intelege ,,satisfactie si inovatie”, firma avand
la baza o strategie solida de dezvoltare, aflandu-Se intr-o permanentd comunicare cu clientii.
Departamentul de marketing realizeza cercetari permanente, elaboreaza si aplicd online
chestionare vizadnd satisfacerea nevoilor si dorintelor consumatorilor, promovand astfel
marketingul relational.

Firma are ca tinta organizarea de scoala de scuba diving si snorkeling profitabile pe piata
interna si externd, in scopul permanentei Imbunatatiri a perceptiei pe care clientii, angajatii si
asociatii o vor acumula despre calitatea serviciilor noastre. In acest sens fiecare compartiment al
firmei trebuie sa obtina rezultate superioare in comparatie cu principalii concurenti. Mizam pe o
colaborare deplina cu clientii nostri si avem in vedere cd succesul este direct proportional cu
motivarea salariatilor nostri si cu grija pe care o manifestdm fatd de acestia.

Este un program de initiere in scufundari adresat celor care vor sa incerce o scufundare in
mare. Acesta este alcatuit dintr-o sesiune teoretica de 30 minute in cadrul careia va este prezentat
echipamentul de scufundare si instructajul pentru o scufundare de 60 minute in mare. La sfarsitul
programului se acorda diploma de absolvire.

5.2 Obiective cuantificabile - CA, Pr, Ns

Stategia de pret este corelata cu costurile, care se realizeaza pornind de la:

e costul mediu unitar

e costul marginal

e pragul de rentabilitate

e rentabilitatea investitiilor

Acestd strategie impune calculul costurilor de productie la care se adaugd un profit
identificAndu-se astfel pretul minimal, adicd cel mai scazut nivel acceptabil, pe care firma il
solicita, in vederea infaptuirii obiectivului referitor la profit.



5.3 Durata de implementare
Plan pe termen scurt ( 6 la 12 luni )

- studierea impactului scolii asupra clientilor

- Intocmirea unui plan de marketing care sa fie axat pe formarea unei clientele stabile
in cadrul pietei virtuale ROCT Plan pe termen mediu ( 12 la 36 luni )

- dezvoltarea unor parteneriate cu firmele care actioneaza in cadrul pietei ROCT si
atragerea de noi clienti pe termen mediu

- colaborarea cu un numar mai mare de voluntari Plan pe termen lung

- extinderea afacerii, cucerirea de noi segmente ale pietei ROCT

5.4 Activitatile preconizate

Activitatile preconizate pentru urmatoarea perioadd de timp sunt: cresterea productivitatii
si implicit a numarului de cumparatori, mentinerea unei bune relatii cu toti clientii nostri pentru a
afla asteptarile lor legate de serviciile oferite de noi, recompesarea suplimentara a angajatilor in
vederea muncii depuse in timpul orelor de lucru, diversificarea serviciilor, participarea la
viitoarele targuri pentru ca astfel potentialii clienti sd fie bine informati in legaturd cu serviciile
noastre.

Pentru ca toate aceste activitati sa fie realizate, firma va trebui sa aloce o suma de bani,
necesara numai realizdrii acestor activitati.

5.5 Resurse necesare — materiale, financiare, umane, informationale

Resursele de care firma noastra dispune in momentul de fatd sunt: financiare, materiale,
umane si informationale.

Resursele financiare sunt alcdtuite din aportul la capitalul subscris varsat a celor 30 de
asociati ai firmei, ei detindnd cate o actiune la o valoare nominala de 100 lei, ceea ce constituie
capitalul social al firmei in valoare de 3.000 lei.

Resursele materiale sunt reprezentate de:

- Labe de inot

- Costum de scufundare din neopren
- Vesta de salvare — compensare

- Centura de lestare cu lesturi

- Tub respirator si inot la suprafata
- Aparat de respirat ( butelii de scufundare)
- Detentor

- Busola subacvatica

- Pumnal de scafandru

- Lanterna subacvatica

- Manometru submersibil de control
- Vizor de scafandru



Resursele umane sunt reprezentate de cei 30 de angajati ai firmei nostre care participa in mod
direct la luarea deciziilor in legdturd cu activitdtile desfasurate In firma cat si la realizarea
evenimentelor oferite .

Structura organizatorica a firmei de exercitiu ,,FE SUNNY TRAVEL SRL’’ este alcatuita din
urmadtoarele departamente:

Manager adjunct

Activitati care se desfasoara in cadrul secretariatului:

» organizare baze de date parteneri de afaceri;

* coordonarea aprovizionarii cu materiale consumabile de birou;

» organizare de sedinte,consfatuiri,conferinte;

» claborarea si tehnoredactarea documentelor specifice activitatii de secretariat;
* primirea vizitatorilor, organizarea de audiente;

* clasarea si arhivarea documentelor.

Resurse umane

Activitati care se desfasoara in cadrul departamentului resurse umane:

* buna pregatire a personalului;

» asigurarea necesarului de personal;
* promovarea personalului;

* securitatea muncii.

Contabilitate
Activitati care se desfasoara in cadrul departametului contabilitate:

e urmarirea deruldrii operatiunilor de incasari si plati;
* intocmirea documentelor de salarizare si plati;

» prelucrarea documentelor justificative;

* Inregistrarea operatiunilor contabile;

* determinarea si obtinerea resurselor financiare;

* calcularea si virarea impozitelor si taxelor.

Marketing

Activitati care se desfagoara in cadrul departamentului marketing:

* claborarea de rapoarte pentru actiunile publicitare, costuri in colaborare cu
departamentul financiar;

» elaborarea catalogului de prezentare;

» efectuarea de actiuni publicitare prin redactare de oferte publicitare;

» realizarea de fluturasi, materiale promotionale.

Aprovizionare



Activitati care se desfagoara in cadrul departamentului de aprovizionare:

» solicitarea de cataloage pentru materialele de birou, echipamente de birotica, mobiler

de la alte firme de exercitiu;

* emiterea de comenzi, in vederea aprovizondrii cu mijloace fixe sau cu obiecte de

inventar;
* inregistrarea comenzilor in registrul de evidenta a comenzilor;

e urmadrirea livrarilor, compararea facturilor cu comenzile, inregistrarea comenzilor si
transmiterea lor la departamentul contabilitate.

Activitati care se desfasoara in cadrul Departamentului IT:

» realizarea si actualizarea paginii web;
 actualizarea ofertei on-line;
» pastrarea evidentei intrarilor si iesirilor;
 elaborarea documentelor necesare;

 realizarea spotului publicitar;
* asigura cu echipament tehnic.

Directaor
Secretariat o
1 1 | 1 1 1
N ) . Departament . . Financiar IT- Resurse
Ticketing Vaznar turism Marketing contabil Programare umane

Intre angajati exista o stransa legaturd de comunicare ceea ce avantajeaza o mai bund
desfasurare a organizarii firmei deoarece exista relatii de autoritate ierarhica (intre cei care ocupa
functiile de conducere si cei care ocupa functiile de executie), relatii functionale, relatii de stat

major, relatii de reprezentare, relatii de coordonare i cooperare.

6. Finantarea afacerii

6.1 Necesarul de finantare




Capitalul social Tn valoare de 3.000 lei fiind suficient pentru acoperirea cheltuielilor aferente
firmei. Alegerea unei surse de finantare este foarte importanta, tocmai de aceea inainte de a alege
0 anumitd sursd, trebuie sd tinem cont de mai multi factori, de avantajele si dezavantajele
fiecaruia.

Ca firma sa se poata infiinta a fost nevoie de resurse pentru a obtine necesarul de materiale
prime realizarii evenimentelor, astfel ca sursele interne au fost reprezentate de capitatul social in
valoare de 3.000 lei, care reprezinta contributia fiecarui actionar al firmei 1n valoare de 100 lei .

Autofinantarea 1n cadrul firmei noastre se va realiza prin majorarea capitalului social cu
aportul fiecarui asociat ce va contribui cu cate 500 de euro rezultand astfel o majorare de 15.000
euro echivalentul a 67.500 lei. De asemenea, contractam un credit bancar in valoare de 50.000 lei
necesar pentru a finanta ideea noastra de afaceri.Aceasta finantare ar ajunge, dupa calculul nostru
la suma estimativa de 20.000 euro adica 90.000 lei. Fondurile sunt atribuite realizarii planurilor
deja in curs de desfasurare, imbunatatirea calitatii serviciilor si implicit pentru realizarea de
oferte noi pentru clientii nostri.

6.2 Surse de finantare

Lichiditatea = Elementele patrimoniale de care dispunem au un grad mare de lichiditate
putand fi transformate usor in bani. Stocurile de care dispunem pot fi lichidate si transformate
relativ usor in bani.

Solvabilitatea = Active circulante/datorii curente

Firma noastra nu are Iinregistrate datorii. Activele circulante, ca valoare, sunt
nesemnificative, si se ridica la 1000 lei (materii prime, materiale, instrumente etc). Nu se pune
problema neonorarii platilor la termenele scadente.

Indicatori de risc:

» Gradul de indatorare = Capital imprumutat/ Capital propriu= 100 lei/3.000 lei= 0,03

* Rentabilitatea capitalului angajat = Profit Tnaintea platii impozitului pe profit
[/Capitalul angajat

e 4980 /3000=1,66

» Marja bruta din vanzari = (Profit brut din vanzari / Cifra de afaceri) * 100

o = 4980 lei/887.425 lei =0,5%

* Viteza de rotatie a activelor totale = Active totale/ cifra de afaceri=1.000 lei/887.425
lei lei=0,11

Trezorerie neta (cash-flow)

ege ey

eqe vy

* incasdrile de pe parcursul anului(aport suplimentar de capital al asociatilor) 3000 lei



* platile de pe parculsul anului(cumparari de instrumente de lucru ) 1000 lei

Cash flowul nostru este pozitiv= banii care intra in firmd sunt mai multi decat cei care ies din
firma.

7. Marketingul afacerii
7.1 Clientii
Clientul este intotdeauna prioritatea numarul unu!

Clientii nostri sunt in marea lor majoritate persoane tinere , cu un venit mediu, care sunt
interesati de scuba diving si snorkeling.Pentru asigurarea satisfactiei clientului, ne propunem sa
avem o colaborare intensd cu acesta, s aflam ce anume isi doreste, astfel incat sa ne putem
indeplini misiunea cu succes, de asemenea, practicarea unor preturi accesibile. Din punct de
vedere al loialitatii remarcam existenta a 4 categorii de clienti:

* Promotorul: cumpara intodeauna serviciile noastre noi si apoi le recomanda si altor
clienti.

*  Cumparatorul activ: cumpara Intodeauna anumite servicii.

e Cumparatorul nou sau ocazional: incepe sd cumpere serviciul respectiv sau il
cumpara uneori.

* Cumparatorul potential: inca nu a cumparat serviciul.

Regasim in aceastd scara a loialitatii o imagine de ansamblu a nivelelor de apropiere
dintre firma noastra si client. Canalul de comunicare ales e-mail-ul, ne permite sa segmentam
clientii adresandu-ne unui segment potential care are un nivel cultural ridicat si este deschis la
nou.

E-mail-ul este unul dintre mijloacele de comunicare online care nu aduce beneficii maxime
in cazul firmelor aflate la inceput. Putem spune mai degraba canalele Social Media (promovare
pe Facebook- pana in momentul in care putem atrage atentia potentialilor clienti).

7.2 Frunizorii

7.3 Concurenta

Concurenta in acest domeniu a inceput sa se dezvolte din ce in ce mai mult. Exista
cateva firme mari, care prin calitatea si diversitatea serviciilor oferite au castigat deja o anumita
reputatie pe piata din Egipt.

Firma noastrd se bazeaza pe anumite calititi constitutive pe care niciuna dintre
firmele concurente nu le prezinta in totalitate. Atuurile pe care firma mizeaza sunt cele stabilite
de studiile de piata si sunt astfel concepute incat sa raspunda nevoilor si asteptarilor clientilor.

Firma noastra se distinge de concurenta, prin serviciile oferite, profesionalismul
si competenta angajatilor.



Principalii concurenti ai firmei Sunny Travel sunt:

Denumire Localitate Cota de piata

Identificarea concurentei s-a realizat in urma unui proces de colectare a informatiilor realizat
de catre o echipa a firmei noastre care a avut ca obiectiv strangerea de informatii necesare intr-un
anumit interval de timp. Ordonarea concurentei se realizeaza Intr-un mod crescator astfel ca
prima firma este din punctul firmei noastre de vedere cea cu potentialul cel mai ridicat si
respectiv firma care va trebui evitata, spre deosebire de firma care trebuie atacata .

Preturile practicate de aceste firme nu sunt cu mult diferite fatd de cele ale firmei noastre,
desi avem si unele exceptii cand preturile concurentilor le depasesc cu mult pe cele ale firmei
Sunny Travel.

Analiza SWOT a firmei Sunny Travel arata astfel:

Puncte tari Puncte slabe

- Flexibilate in relatia cu diversi clienti; | - Conditii meteorologice nefavorabile
Seriozitate in respectarea angajamentelor | pentru desfasurarea cursurilor.

luate fata de clienti. - Suntem vulnerabili daca angajatii se
- Preturi competitive. imbolnavesc.

- Raport calitate/pret ce va fi regasit in
serviciile prestate.

Oportunitati Amenintari

- Cucerirea de noi segmente de piata. - Cresterea lenta a pietei.

- Diversificarea gamei de produse. - Recesiune economica profunda.

- Patrunderea pe piete noi. - Schimbari in nevoile si gusturile
clientilor.

7.4 Promovarea
Tehnici de promovare a firmei de exercitiu

Pentru o promovare de succes a serviciilor, FE SUNNY TRAVEL SRL a inteles ca
trebuie sd fie diferitd de celelalte firme, sd iasa in evidentd, iar pentru acest lucru, au fost urmate
tehnici de promovare care au reusit pana in momentul de fatd indeplinirea deciziilor luate la
Tnceput.

Tehnicile de promovare utilizate in cadrul firmei noastre sunt:

» Publicitatea
* Reclama
* Vanzarea personala



» Targuri si expozitii

Publicitatea firmei a fost realizatd cu ajutorul materialelor promotionale realizate de catre
Departamentul de Marketing, iar prin intermediul acestora am vrut sa aratdim clientilor
capacitatea noastra de a-i atrage fie doar si prin privirea activitatilor noastre in interiorul
materialelor promotionale. In acest mod potentialii nostri clienti si-au putut face o parere despre
calitatea serviciilor oferite de noi.

Confectionarea materialelor publicitare a fost realizatd intr-un interval ndelungat de timp,
punand accent pe creativitatea si originalitatea angajatilor nostri din acest domeniu .

Dintre cele mai reusite materiale promotionale se pot enumara: pliantul, catalogul, oferta
promotionald in functie de perioada anului, calendarul, stegulete, flyere, semne de carte, invitatii
si carti de vizita.

Materialele promotionale au fost distribuite la targurile si expozitiile la care firma a

participat pe parcursul anului 2016. Tn cadrul acestora, firma a avut cel mai bun prilej de a-si
acapara clientii si a le atrage atentia privitorilor n ceea ce priveste serviciile oferite de noi.

Reclama este cel mai important mijloc de promovare al firmei, in opinia noastra. De aceea
noi am hotarat ca anul acesta sd introducem spotul publicitar atat pe Internet cat si pe micile
ecrane. Daca n interiorul materialelor promotionale potentialii clienti au ocazia doar de a citi
informatiile referitoare la serviciile noastre, pe parcursul spotului, ambiantul placut ii va aduce
pe acestia mai aproape de activitatile din cadrul taberelor noastre de creatie.

Targurile si expozitiile

Pentru Sunny Travel , participarea la diferite targuri si expozitii, a fost cel mai bun prilej de
promovare a atelierelor de creatie.

Cu aceasta ocazie, firma a avut sansa sa interactioneze cu viitorii potentiali clienti si sa afle
parerea lor cu privire la domeniul de activitate al firmei.

Din anul 2017 si pana in prezent, firma a partcipat si va participa in continuare la numeroase
targuri de specialitate, inregistrand pana in momentul de fata, 3 premii.

PREMIUL Il MENTIUNE

1 2

7.5 Distributia

In cazul firmei Sunny Travel distributia nu exista, deoarece clientii nostri vin la sediul firmei
de unde pot achizitiona serviciile direct. In momentul achizitionarii unui pachet, prin intermediul
site-ului nostru, detaliile vor fi stabilite ulterior la telefon.

Vanzarea se va face direct de catre firma prin intermediul comenzilor clientilor.



Targurile de evenimente, organizate de sarbatori sau cu alte ocazii special sunt o locatie
foarte buna pentru a vinde serviciile, mai ales ca aici clientii intrd direct in contact cu
organizatorii si examineaza totul in detaliu. La targuri existd posibilitatea de afirmare, de
interactiune direct cu clientii.

8. Perspective de dezvoltare

8.1 Indicatori de eficienta economica — rentabilitate, solvabilitate, indicatori de
risc, necesarul de fonde de rulment, fond de rulment, trezoreria neta-cash-fllow

Rentabilitatea firmei este stabilita de raportul dintre cifra de afaceri a firmei si costul total al
serviciilor. Avand in vedere cd cifra de afaceri a firmei a fost una mult mai mare decat costul
serviciilor, profitul firmei a fost unul in jurul sumei de 4.980 lei pe parcursul a cinci luni. Din
aceste rapoarte, firma noastrd s-a dovedit a fi una rentabild din toate punctele de vedere, avand
toatd increderea ca cifrele sd ramana la aceleasi valori sau sa creasca cu un procent de 2,41% pe
parcursul celor 5 luni. Firma noastra In acest moment nu are nici o datorie. Firma prezintd o
trezorarie netd constantd, permanent existand bani cash in casieria unitatii, ceea ce confera o
stabilitate finaciara.

Solvabilitatea = Active circulante/datorii curente

Firma noastra nu are inregistrate datorii. Activele circulante, ca valoare, sunt
nesemnificative, si se ridicd la 1000 lei (materii prime, materiale, instrumente etc). Nu se pune
problema neonorarii platilor la termenele scadente.

Indicatori de risc:

» Gradul de indatorare = Capital imprumutat/ Capital propriu= 100 lei/3.000 lei= 0,03

* Rentabilitatea capitalului angajat = Profit Tnaintea platii impozitului pe profit
[/Capitalul angajat
4980 /3000=1,66

» Marja bruta din vanzari = (Profit brut din vanzari / Cifra de afaceri) * 100
= 4.980 lei / 887.425 lei = 0,5%

» Viteza de rotatie a activelor totale = Active totale/ cifra de afaceri=1.000 lei/887.425
lei lei=0,11

Trezorerie neta (cash-flow)

ege vy

» disponibilitatile de la inceputul anului 0 de lei
* incasarile de pe parcursul anului(aport suplimentar de capital al asociatilor) 3000 lei
* platile de pe parculsul anului(cumparari de instrumente de lucru ) 1000 lei

Cash flowul nostru este pozitiv= banii care intrd in firma sunt mai multi decat cei care ies din
firma.



8.2 Impactul asupra mediului
Servicile firmei nu pun in pericol mediul inconjurator.
8.3 Premise ale dezvoltarii pe piata reala

Unul dintre atuurile care ne ajuta sa ne dezvoltam pe piata reald este originalitatea noastra de
a invata clientii sa le faca ce le place. Faptul cd tot ceea ce facem noi este unic atrage o anumita
parte din populatie care este orientatd catre astfel de activitati, dorind astfel sa iasa din tiparele
vietii obisnuite. Tocmai pentru ca nu cream activitati obisnuite, concurenta in acest domeniu nu
este atat de dezvoltata cum ar fi in alte domenii de activitate, ceea ce ne confera posibilitatea de a
putea acapara un numar mare de clienti intr-un interval de timp destul de scurt.



