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1. DESCRIEREA TEHNICA A PLANULUI DE AFACERI 
1.1.Descrierea afacerii 
Scurtă descriere a afacerii si strategia de implementare a planului de afaceri avand in vedere:
S.C. T&M EXPERIENCE S.R.L. este o firma ce se va infiinta ca urmare a implementarii cu succes a prezentului plan de afaceri.
· Forma de organizare va fi Societate cu Raspundere Limitata (S.R.L.)
· Adresa sediului social: Municipiul Craiova, Strada Aleea 1 Castanilor, nr.3
· Reprezentantul legal al societatii va fi .....Tuia Teodor......., in calitate de Administrator. Trebuie amintit ca pentru a detine calitatea de Administrator intr-o firma ce desfasoara activitati de consultanta in domeniul implementarii sistemelor geografice informationale, administratorul trebuie sa fie licentiat in domeniul geografiei si sa aiba cursuri in domeniul GIS (sistemelor geografice informationale).
Asociatii firmei sunt:
1. – expert inginerie civila
2. – expert contabil

Activitatea autorizata la sediul firmei, conform art.15 din legea 359/2004 va fi:
- 6202 - Activități de consultanta in tehnologia informatiei
- consultanta domeniul fizico-geografic/GIS (implementarea sistemelor geografice informationale in procesul de luare a deciziilor corecte privind administrarea teritoriului, protectia cetatenilor si valorificarea optima a terenurilor agicole)

1.1.1. Obiective; planul de dezvoltare pe termen scurt si mediu, evidenţiind modul cum acesta se corelează cu investiţia propusă prin proiect. 

	Obiectivul general al societatii este acela de a creste competitivitatea S.C. T&M EXPERIENCE S.R.L. ., de a dezvolta activitatea acesteia si de a deveni unul din leaderii pietei in domeniul prestarii de servicii de consultanta in domeniul administrării și organizării teritoriului prin implementarea tehnologiei GIS (Geographic Information System) din judetul Dolj. Pentru aceasta, entitatea vizeaza implementarea de strategii de crestere a competitivitatii, care sa contribuie la cresterea calitatii serviciilor censultanta, 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 activitatii consultanta in domeniul GIS si tot ce tine de sfera Geografiei. In acest sens firma va achizitiona softuri GIS (produsele ESRI), ceea ce va  duce la eficientizarea modului de lucru.

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. T&M EXPERIENCE S.R.L. cu tehnologie avansata care sa scurteze timpul de lucru si raspuns.
Obiectivul specific 1:
Angajarea a 5 operatori – experti GIS

Obiectivul specific 2:
Imbunatatirea competitivitatii firmei prin: 
· achizitiona urmatoarele active necesare functionarii unei societati din domeniul consultantei GIS, tinand cont ca la sediul firmei vor lucra 5 angajati si 2 asociati:
· 8 P.C.-uri de ultima generatie (dotate cu monitoare si sistem de operare); 
· Soft ESRI - GIS
· 3 imprimante laser; 
· GPS GNSS;
· drona;
· o imprimanta multifunctionala A3; 
· 5 birouri (dotate cu scaun) pentru angajati; 
· 2 birouri (dotate cu scaun) tip directorial pentru asociati; 
· mobilier pentru birou (inclusiv pentru pastrarea actelor). 

 1.1.2. Activitati: activitatile pe care trebuie sa le desfasoare firma pentru a oferi un plus de valoare clientilor sai.
S.C. GXG EXPERT S.R.L. va presta  pentru persoanele fizice si juridice, urmatoarele tipuri de servicii:   - 6202 - Activități de consultanta in tehnologia informatiei 
- consultanta domeniul fizico-geografic/GIS (implementarea sistemelor geografice informationale in procesul de luare a deciziilor corecte privind administrarea teritoriului, protectia cetatenilor si valorificarea optima a terenurilor agicole)

Pentru a oferi un plus de valoare clientilor sai, societatea are in vedere aplicarea urmatoarelor avantaje:
· optimizarea timpului de prestare a serviciilor de consultanta in domeniul GIS
· tarife competitive, in functie de complexitatea proiectului
· calitate a serviciilor oferite;

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. T&M EXPERIENCE S.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. T&M EXPERIENCE S.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. T&M EXPERIENCE S.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. T&M EXPERIENCE S.R.L. va oferi clientilor mici atentii (pixuri, blocnotesuri, harti etc) pe care le-a personalizat cu numele societatii, datele de contact si principalele servicii pe care aceasta le ofera.

1.1.3. 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.

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 5  persoane, cu Contract Individual de Munca, cu norma intreaga si pe perioada nedeterminata, pe urmatoarea functie: 2 salariati cu functia de: operator-expert GIS
2. Dotarea cu active corporale, ca urmare a implementarii corecte a prezentului plan de afaceri, si anume:
· 7 P.C.-uri de ultima generatie (dotate cu monitoare si sistem de operare); 
· 3 imprimante laser;
· GPS GNSS;
· Drona;
· o imprimanta multifunctionala A3; 
· 5 birouri (dotate cu scaun) pentru angajati; 
· 2 birouri (dotate cu scaun) tip directorial pentru asociati; 
· mobilier pentru birou (inclusiv pentru pastrarea actelor). 

1.1.4. Indicatori 
· Locuri de munca create: In urma implementarii cu succes a prezentului plan de afaceri S.C. T&M EXPERIENCE S.R.L. va angaja 5  persoane, cu Contract Individual de Munca, cu norma intreaga si pe perioada nedeterminata, pe urmatoarea functie: operator-expert GIS
Cele cxinci locuri de munca vor fi mentinute cel putin 3 ani din momentul finalizarii implemntarii prezentului proiect.

· Venituri: Estimam ca S.C. T&M EXPERIENCE S.R.L. va avea venituri de cel putin 600 000 lei in primul an de activitate.

1.2.Produsul / serviciul 
[bookmark: _Hlk26380083]1.2.1. Serviciul ce face obiectul investitiei propuse in prezentul proiect si pe care S.C. T&M EXPERIENCE S.R.L.  il va presta pentru clientii sai, persoane fizice si juridice, este: Activitati de consultanta in domeniul implementarii tehnologiilor GIS pentru adoptarea celor mai bune politici si decizii privind organizarea teritoriului la nivelul unitatilor administrativ-teritoriale. Expertiza fizico-geografica.

In detaliu, aceasta activitate se rezuma la:
· Cartarea teritoriului, 
· Realizarea unor harti privind modul de utilizare a terenurilor si posibilitatile de valorificare a solurilor;
· Realizarea unor harti de risc;
· Modelarea datelor statistice sub forma unor harti;

Prin realizarea activitatilor firmei se doreste eficientizarea politicilor autoritatilor locale spre beneficiul cetatenilor;

[bookmark: _Hlk26380061]1.2.2. 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) oferirea de consultanta in domeniul utilizarii tehnologiilor GIS autoritatilor locale de la nivelul judetelor din regiunea de dezvoltarea Sud-Vest Oltenia;
b) expertiza in domeniul lucrarilor de inginerie civila;

1.3.Analiza SWOT 
Analiza SWOT reprezinta o metoda folosita in controlul planificarii si riscului precum si o modalitate de a scoate in evidenta zone ale proiectului care pot fi maximizate in beneficiul intregului proiect sau zone specifice de unde se pot obtine avantaje competitionale. 

Punctele tari si Punctele slabe  privesc firma(mediul intern) si reflecta situatia acesteia, iar Oportunitatile si Pericolele  privesc mediul extern si oglindesc impactul acestuia asupra activitatii firmei.

1.3.1.Avantaje şi beneficii 
Avantajele şi beneficiile (punctele tari) firmei sunt caracteristici sau competente distinctive pe care aceasta le poseda la un nivel superior in comparatie cu alte firme  concurente, ceea ce îi asigură un anumit avantaj în fața lor. 
Punctele tari, reprezintă activități pe care firma le realizeaza mai bine decât firmele concurente, sau resurse pe care le poseda si care depasesc pe cele ale altor firme.

Puncte tari identificate:
· suficienta resurselor financiare disponibile facilitate de finantarea nerambursabila;
· existenta unei competente distinctive pe planurile:
· managerial prin planul de management gandit si pregatirea profesionala a managerului ;
· calitatii serviciilor oferite prin echipamentele si dotarile ce vor fi realizate; 
· comercial prin utilizarea de metode moderne de atragere de clienti prin pagina de facebook si web dedicata;
· posedarea unor abilitati in domeniul GIS a manegerului firmei;
· bune cunostinte si calificare a operatorilor GIS;
· existenta unui sistem bine organizat si eficace de planificare strategica;
· viteza de reactie decizionala la modificarile produse in mediul intern sau extern prin implicarea directa a managerului in activitatea curenta si strategica;
· folosirea unui management planificat de resurse umane. 

Puncte slabe identificate:
Punctele slabe ale firmei sunt caracteristici ale acesteia care ii determina un nivel de performante inferior celor ale firmelor concurente. 
Punctele slabe reprezinta activitati pe care firma nu le realizeaza la nivelul propriu celorlalte firme concurente sau resurse de care are nevoie dar nu le poseda.

1.3.2 Dezavantaje potentiale si modul de contracarare 
Punctele slabe potentiale:
· lipsa initiala a notorietatii firmei;
· reticenta clientilor privind nevoia de consultanta in domeniul GIS; 
· vulnerabilitatea la presiunile mediului economic si fical; 
· conurenta cu firmele de cadastru;
· pondere pe piata redusa, afacerea fiind start-up;
· existenta unor dezavantaje competitive initiale datorate :
· posibilei reticente a autoritatilor locale;
· neincrederea unor producatori agricoli locali de a apela la o firna nou costituita.

Pentru contracararea dezavantajelor protentiale se vor lua masuri care tin de management si anume:
· informarea la nivelul primariilor si a asociatiilor de producatori agricoli despre existenta unei firme care ofera consultanta in domeniul utilizarii unor softuri GIS in scopul organizarii mai bune a teritoriul, a protejarii cetatenilor si a obtinerii unor productii agricole mai mari;
· oferirea unor servicii ce presupune tiparirea situatiilor finale pe suport de hartie de calitate, cu design si antet unic, peronalizat pentru fiecare client in parte;
· ponderea de piata redusa initial va fi contracarata de calitatea serviciilor si conditiile comerciale oferite clientilor;
· forta de munca va fi formata continuu, prin plata de catre societate a cursurilor de specialitate;
· se va implementa un sistem de fidelizare a clientilor prin reduceri acordate acestora in functie de cat de urmatoarele conditii:
· daca fac plata in avans se va acorda un discount de 10% din valoarea finala a facturii;
· cat de buni platnici sunt: daca platesc la timp, la data scadenta de pe factura li se va da un discount de 5% din valoarea finala a facturii; 
· vechime: daca clientul lucreaza cu firma noastra de mai mult de un an acesta va primi o reducere de 5% din valoarea urmatoarelor facturi emise catre el.

Matricea SWOT :
	Puncte tari:
· Preţuri scăzute pentru prestarea serviciilor;
· avantaje superioare oferite clienţilor în
· raport cu competitorii prin echipamentele si softurile de ultima generatie folosite in prestarea serviciului;
· folosirea  unor hartii de calitate superioară folosita pentru situatiile finale;
· suficienta resurselor financiare disponibile facilitate de finantarea nerambursabila;
· existenta unei competente distinctive pe planurile:
· managerial prin planul de management propus si pregatirea profesionala a managerului;
· calitatii serviciilor oferite prin echipamentele si dotarile ce vor fi achizitionate dupa implementarea cu succes a prezentului proiect;
· comercial prin utilizarea de metode moderne de atragere de clienti prin pagina de facebook si web dedicata;
· posedarea unor abilitati comerciale ale managementului firmei;
· bune cunostinte si calificare in domeniu detinute de initiatorii afacerii;
· existenta unui sistem bine organizat si eficace de planificare strategica;
· viteza de reactie decizionala la modificarile produse in mediul intern sau extern prin implicarea directa a managerilor in activitatea curenta si strategica;
· folosirea unui management planificat de resurse umane.

	Puncte slabe:
· posibila existenta a unor deficiente în funcţionarea infrastructurii sistemului IT cu consecinţă directă şi realizarea unor întârzieri în procesul de finalizare a situatiilor ce trebuie predate clientilor. În vederea contracarării acestui posibil punct slab se va monitoriza permanent infrastructura tehnică şi se va avea în vedere remedierea disfuncţionalităţilor pe măsură ce acestea apar, precum şi creşterea gradului de fiabilitate a soluţiei de tip hard sau soft.
· deficienţe în integrarea componentelor
proiectului prin apariţia de întârzieri faţă de
planificarea iniţială în dezvoltarea şi implementarea acestuia– se va verifica funcţionalitatea   componentelor, realizându-se apoi integrarea soluţiilor fără alte inconveniente;
· experienţa medie pentru serviciile prestate de firma;
· experiență în afaceri, se bazează pe experiența acumulată din activități anterioare.
· lipsa initiala a notorietatii firmei;
· lipsa initiala a magazinului online;
· mentinerea unui nomenclator inadecvat de servicii (prea larg sau prea ingust);
· vulnerabilitatea la presiunile concurentei datorata existentei pe piata a serviciilor de substitutie la preturi mai mici;
· vulnerabilitatea la presiunile concurentei datorata existentei in zona a unor furnizori de servicii similare;
· pondere pe piata redusa, afacerea fiind start-up;
· existenta unor dezavantaje competitive initiale datorate :
· forţei de muncă în formare;
· firmă nouă pe piaţă cu clienţi incerţi.

	Oportunitati:
· cresterea rapida a pietei si cu potential ridicat;
· posibilitati de incheiere a unor aliante, acorduri cu operatori de vanzari;
· facilitati stimulative acordate angajatior prin voucerele de vacanta;
· mediu prielnic de dezvoltare a afacerilor de servicii datorita finantarilor din fonduri europene nerambursabile;
· posibilitatea introducerii inovarii in cadrul firmei prin accesarea finantarilor nerambursabile prin voucere de inovare;
· nevoia şi cererea de produse;
· reglementări regionale și globale foarte stricte în ceea ce privește fiscalitatea in zona U.E.
· programele de finanțare sub incidența fondurilor europene de coeziune sunt deschise și oferă oportunități de participare la competițiile pentru finanțarea proiectelor de acest tip.

	Pericole:
· intrarea intr-o perioada de recesiune economica la nivel national sau international;
· schimbari demografice nefavorabile;
· schimbari ale nevoilor, gusturilor sau preferintelor clientilor;
· crestere mai lenta, stagnare sau chiar recesiune a pietei;
· intrarea unor noi competitori pe piata;
· presiunea crescânda a concurentei;
· vulnerabilitate la fluctuatiile mediului de afaceri;
· modificari legislative care pot influenţa
posibilitatea de implementare a proiectului
sau chiar implementarea în sine;
· insuficienta planificare financiară aferentă
activităţilor proiectului care să determine
· cheltuieli suplimentare din partea instituţiei
solicitante, altele decât cele explicitate în
buget;
· neluarea în calcul şi a altor posibilele
activităţi care sunt necesare pentru realizarea în bune condiţii şi la un nivel calitativ superior a proiectului;
· posibilitatea creşterii ratei inflaţiei, a
creşterii cursului euro/leu, având ca şi
· consecinţă directă o creştere proporţională
a preţurilor echipamentelor si/sau a serviciilor achiziţionate prin proiect;




Măsuri pentru dezvoltare/consolidare a punctelor tari:
· urgentarea dezvoltării investitiei si lansarea serviciilor ce vor fi prestate;
· valorificarea avansului tehnic şi a cunostintelor detinute de initiatorul afacerii;
· menţinerea costurilor de la un nivel competitiv;
· marketing alert pentru atingerea unui nivel de vânzări echilibrat şi conform cu planul de dezvoltare a firmei
· atingerea pieţelor vizate la nivel local;
· valorificarea poziţiei de furnizor de servicii de calitate prin campanii de publicitate, marketing şi conştientizare;
· participarea la evenimente care sa crească gradul de vizibilitate al firmei şi produselor sale;
· reducerea cheltuielilor operaţionale;
· extinderea pieţei de desfacere pentru produsele firmei;
· dezvoltarea afacerii pe baza de noi abordari.

Măsuri de dezvoltare/fructificare a oportunităţilor:
· promovarea serviciilorprin participarea la conferinte de profil;
· aplicarea pentru finantare nerambursabila si pe alte proiecte vizarea pieţelor cele mai promitatoare in volumul de vanzari.

Măsuri de eliminare a punctelor slabe:

· planificare riguroasă a proiectului cu respectarea termenelor de realizare a activităţilor, cu actualizarea sistematică a stadiilor de realizare a proiectului;
· pregătirea minuţioasă a personalului care va interactiona direct cu clientii;
· schimburi de experienţă cu companii sau organizaţii similare care au acumulat experienţă în campanii de dezvoltare durabilă a propriilor afaceri;
· creşterea veniturilor din exploatare astfel încât să fie asigurat un nivel optim de cofinanţare pentru proiecte viitoare.

Măsuri de diminuare/reducere/contracarare a ameninţărilor:
· Extinderea efortului de informare/documentare asupra firmelor concurente şi îndeosebi asupra acelora care prezintă aceleaşi avantaje operaţionale comparative;
· Menţinerea unui grad de alertă şi avertizare asupra modificărilor legislative în domeniu;
· Prevederea unor intervale de timp pentru reorganizarea activităţilor în funcţie de schimbările apărute, iar actele adiţionale vor reflecta schimbările impuse de modificările legislative;
· Includerea în bugetul firmei a sumelor necesare cheltuielilor neeligibile;
· Şedinţe interne şi sesiuni de stabilire a tuturor activităţilor necesar a fi întreprinse pentru a se asigura buna desfăşurare a proiectului;
· Preţuri fixe în contractele semnate, conform bugetului aprobat; se vor respecta obligaţiile contractuale, pentru a se evita plata de penalităţi către furnizorii selectaţi.

Din analiza de mai sus rezultă faptul că trebuie urmărite permanent calitatea serviciilor oferite astfel încât firma să aibă argumente de competitivitate în piaţă. Astfel, factorii critici de care se va ţine cont sunt:
· dezvoltarea de servicii cu aplicabilitate orientată către necesităţile autoritatilor locale si a producatorilor agricoli locali;
· competitivitatea preţurilor – ofertarea şi dezvoltarea de servicii ale căror costuri de comercializare să fie mai mici decât cele ale competitorilor;
· dezvoltarea şi introducerea pe piaţă de noi servicii îmbunătăţite;
· calitatea serviciilor oferite clientilor;
· suportul pentru clienţi;
· compatibilitate şi adaptabilitate;
· folosirea sistemelor IT şi de comunicaţii.




Riscuri identificate si masuri pentru diminuarea efectelor
Riscul reprezintă un eveniment viitor si probabil a carui aparitie ar putea provoca anumite pierderi sau influente nefavorabile asupa derularii afacerii. El poate fi previzibil, atunci cand factorii care ar aduce pierderi pot fi prevazuti cu anticipatie, si neprevizibil, determinat de situatii fortuite.

Riscuri legate de afacere:
Categoriile de risc identificate la nivelul afacerii derulate de firma, dupa implementarea proiectului, sunt:
1. Riscul de țară;
2. Riscul natural;
3. Riscul legat de profil (al domeniului de activitate);
4. Riscul administrativ și legat de proprietate;
5. Riscul tehnic și tehnologic
6. Riscul legat de resursele umane;
7. Riscul de exploatare;
8. Riscul financiar;
9. Riscul comercial;

1. Riscul de tara 
Evaluare: starea economiei nationale este stabila, sistemul politic desi este caracterizat de unele disensiuni este stabil, prin urmare riscul de tara este scazut;

2. Riscul natural care ameninta activitatea firmei este scazut, doar eventauale situatii de forta majora pot deranja activitatea firmei. Riscurile naturale imapcteaza in mod deosebit clientii, de aceea trebuiesc evaluate pentru a putea fi luate masuri de siguranta:

3. Riscul legat de profil (al domeniului de activitate) vizeaza capacitatea de adaptare a ofertei in functie de dinamica si variabilitatea cererii autoritatilor locale. Exista un risc mediu ca noii clienti sa respinga oferta initial, dar aceasta se poate adapta cerintelor lor;

4. Riscul administrativ si legat de proprietate este scazut, partenerii fiind dedicati proiectului;

5. Riscul tehnic si tehnologic are două componente: riscul tehnic este prezent, in sensul ca mijloacele IT pot suferi socuri electrice sau uzura componentelor de baza (placa video, placa de baza, procesor etc);

6. Riscul legat de resursele umane consta in probabilitatea ca firma sa nu isi poata asigura necesarul de personal, in structura de calificari si competente dorite si necesare. Acest risc are un nivel mediu. Se poate regla situatia prin relocarea fortei de munca;

7. Riscul de exploatare se refera la incertitudinea si variabilitatea rezultatelor date de modificarea volumului de activitate in domeniul de activitate analizat. Riscul este mediu.
8. Riscul financiar caracterizeaza variabilitatea indicatorilor de rezultate sub incidenta structurii surselor de finantare. De asemenea caracterizeaza suficienta sau insuficienta surselor de finantare necesare functionalitatii firmei. Riscul este mediu. Finantarea proiectului nu presupune indatorarea financiara a aplicantului.
In perioada de derulare a afacerii, sursele de finantare a investitiilor de mentinere/inlocuire sunt asigurate, conform analizei economico – financiare.
Nu exista insa certitudienea 100% ca pe intreaga perioada operationala proiectul isi poate genera sursele care sa ii asigure functionalitatea. In aceasta situatie beneficiarul va trebui sa asigure sursele de finantare pentru operationalizarea afacerii.


9. Riscul comercial cuprinde riscul privind negocierea neurmata de incheierea contractului, riscul de pret, riscul neincasarii creantelor de la terti, riscul in lantul de aprovizionare. Riscul este mediu.
Justificare: In domeniul vizat de proiect exista o probabilitate semnificativa ca:
- negocierile de contractare sa aiba o durata mai lunga si sa ramana nefinalizate prin semnarea unui contract; intrucat in domeniul vizat, firmele de vanzari au capacitate mare de negociere, este posibil ca preturile negociate cu beneficiarii sa se situeze sub costurile efective;

Descrierea măsurilor pentru minimizarea riscurilor:

- Crearea unei strategii de optimizarea a activitatii firmei;
- Efectuarea unor analize periodice de risc;
- Analiza cllimatului economic general national si evaluarea saptamanala a gradului de implementarea proiectelor;
- Respectarea normelor PSI;
-Verificare gradului de uzura a componentelor  IT;

Pentru o raportare corecta a pozitiei firme, suplimentar analizei SWOT s-a realizat o analiza PEST a factorilor externi care pot influenta afacerea.
Analiza PEST este urmatoarea:
	Factori politici:
Guvernarea si stabilitatea acesteia
In Romania schimbarile guvernamentale sunt posibile prin ciclurile electorale care pot schimba structura parlamentului, implicit orientarea guvernamentala. Ultimii 15 ani au fost stabili,iar pe viitor chiar o schimbare de orientare politica a guvernului nu va influenta negativ derularea afacerii.

Politica fiscala
Politica fiscala poate influenta afacerile atunci cand nu are stabilitate si predictibilitate. Avand in vedere ca afacerea nu va fi de o marime prin dezvoltare care sa o treaca in alte categorii de taxare, consideram ca politica fiscala nu poate influenta decisiv derularea ei. 

Schimbarea in mediul politic
In Romania schimbarile politice au fost predictibile in ultimii 15 ani, fara schimbari majore.O eventuala schimbare in mediul politic nu ar influenta afacecerea, crearea si dezvoltarea acesteia fiind asumata strict economic.

Tendinta de reglementare 
Schimbarile legilor si a altor reglementari economice au fost  elemente care au incetinit dezvoltarea firmelor in special prin lipsa de predictibilitate.Orice schimbare ce poate aparea in acest domeniu poate influenta firma in sensul afectarii cifrei de afaceri si a profitului dar acestea nu pot duce la situatii limita.

Nivelul coruptiei
Coruptia este unul dintre pericolele care pot influenta derularea afacerilor.Respectarea reglementarilor si asigurarea conditiilor solicitate de autoritati in derularea afacerii va conduce la eliminarea posibilitatilor de afectare a acesteia de coruptie.
	Factori economici:
Impactul globalizarii
Impactul globalizarii este unul dintre factorii care pot influenta derularea afacerii in special prin apropierea de granita cu Serbia si oferirea de servicii similare.Influenta globalizarii poate fi minimizata prin diferentierea calitatii produselor ce vor fi oferite de fima noastra si oferirea de avantaje prin pret.

Costul muncii
Costul muncii influenteaza piata prin fluctuatia in sens crescator care duce la cresterea pretului final. Minimizarea influentei acestui factor poate fi realizata prin acordarea de alte avantaje oferite salariatilor ca tichete de masa, bonusuri de performanta, stabilitate a locului de munca.

Schimbari posibile in mediul economic
 Potentialele schimbari sunt de natura previzibila si imprevizibila.Actiunea imediata asupra celor imprevizibile si realizarea unui plan de minimizare a celor previzibile poate micsora efectul negativ  al acestora.

	Factori sociali:
Tendinta numerica privind populatia
Acest factor poate influenta negativ prin doua aspecte:
· Reducerea prin migratie care conduce la numar mai mic de cumparatori si oferta mai mica de forta de munca
· Reducerea naturala negativa 

Starea de sanatate, educatie si mobilitate a populatiei
Acesti factori pot influenta piata produselor prin influentarea nevoilor grupurilor tinta , diferentierea in functie de categoria sociala si numeric.

Stilul de viata si atitudinile populatiei relationate cu schimbarile sociale
Acest factor influenteaza piata in special prin modificarile cerintelor de calitate si tendinta formei si modelului produsului.Adaptarea ofertei trebuie sa fie dinamica, conform schimbarilor aparute si celor posibile.
	Factori tehnologici:
Activitatea de cercetare dezvoltare
Cercetarea dezvoltarea influenteaza piata produselor prin aparitia de noi metode de marketing si de servicii inovative care pot lua locul unora existente pe piata. Se va avea in vedere inovarea continua atat de marketing cat si de produs.

Impactul tehnologiilor emergente
Impactul tehnologiilor emergente este un factor de influenta continua a pietei. Prin proiectul propus se includ tehnologii emergente-utilizarea automatizarii, incalzirii  apei, marketingul inovativ, utilizarea energiei verzi.

Impactul transferului tehnologic
Impactul transferului tehnologic asupra pietei este resimtit de catre firmele cu activitate statica de marketing si tehnologica, fara apartenenta la centre specializate.Firma noastra isi propune sa adere la un centru de transfer tehnologic din zona geografica Craiova pentru a beneficia de know-how ul facilitat de centru.




1.3.3.Oportunitati 
Oportunitatile reprezinta factori de mediu externi pozitivi pentru firma, sanse oferite de mediu  firmei pentru  a-si stabili o noua strategie sau a-si reconsidera strategia existenta in scopul exploatarii profitabile a oportunitatilor aparute. 
Oportunitati exista, iar identificarea lor este necesara  pentru a se stabili la timp strategia necesara fructificarii lor sau pot fi create, indeosebi pe baza unor rezultate ale unor inovari.

Oportunitati identificate
· cresterea rapida a pietei si cu potential ridicat;
· posibilitati de incheiere a unor aliante, acorduri cu operatori de vanzari;
· mediu prielnic de dezvoltare a afacerilor de servicii datorita finantarilor din fonduri europene nerambursabile;
· posibilitatea introducerii inovarii in cadrul firmei prin accesarea finantarilor nerambursabile prin voucere de inovare.

1.3.4.Constrangeri si riscuri 
Constrangerile (amenintarile) sunt factori de mediu externi negativi pentru firma, situatii sau evenimente care pot afecta nefavorabil, in masura semnificativa, capacitatea firmei de a-si realiza integral obiectivele stabilite, determinând reducerea performantelor ei economico-financiare. 
Anticiparea sau sesizarea la timp a amenintarilor permite firmei sa-si reconsidere planurile strategice astfel incât sa le evite sau sa le minimalizeze impactul. Atunci când o amenintare iminenta este sesizata la timp, prin masuri adecvate ea poate fi transformata in oportunitate.
Constrangeri potentiale:
· adoptarea unor reglementari legislative sau normative cu impact nefavorabil ;
· intrarea intr-o perioada de recesiune economica la nivel national sau international;
· schimbari demografice nefavorabile;
· schimbari ale nevoilor, gusturilor sau preferintelor clientilor;
· crestere mai lenta, stagnare sau chiar recesiune a pietei;
· intrarea unor noi competitori pe piata;
· presiunea crescânda a concurentei;
· vulnerabilitate la fluctuatiile mediului de afaceri.

1.4.Managementul resurselor umane 
Obtinerea avantajului competitiv poate fi asigurat printr-un management solid al resurselor umane, o abordare strategica in administrarea relatiilor de munca in vederea utilizarii constante a capacitatii angajatilor.

[bookmark: _Hlk26380376]1.4.1.Politica de resurse umane, atribuţii, responsabilităţi, strategia de dezvoltare a resurselor umane. 
A fi angajat al S.C. T&M EXPERIENCE S.R.L.  presupune asumarea unor responsabilitati in cadrul unui mediu de lucru dinamic si deschis care sa permita dezvoltarea profesionala si evolutia personala. 
Odata cu implementarea prezentului proiect, S.C. T&M EXPERIENCE S.R.L. intentioneaza sa cresca numarul de salariati prin angajarea a cinci noi persoane care vor lucra ca operatori GIS, consultanta in domeniul geografic si al sistemelor geografice informationale.  Persoanele vor fi angajate luand in considerare recomandari de la locurile de munca precedente, experienta anterioara, aceasta fiind inclusiv testata practic cu privire la abilitatile si competentele detinute.
Angajarea noilor salariati se va face cu respectarea cerintelor legale in vigoare, respectand, pe parcursul intregului proces de recrutare, principiul egalitatii de sanse si al nediscriminarii, angajarile efectuandu-se pe principiul exclusiv al competentei, la angajare avand acces egal toti oamenii, indiferent de sex, etnie, varsta, etc.
Activitatea de recutare va cuprinde urmatoarele etape:
· analiza CV-urilor primite si programarea interviurilor persoanelor selectate;
· sustinerea interviurilor si testarea abilitatilor practice ale potentialilor angajati;
· selectarea viitorului angajat.
Dupa finalizarea procesului de recrutare, conducerea S.C. T&M EXPERIENCE S.R.L., se va preocupa indeaproape de crearea unui climat de lucru sanatos care sa ajute pe de o parte la realizarea obiectivelor propuse, iar pe de alta parte la integrarea noilor angajati in colectivul intreprinderii. Astfel se vor sprijini diferite actiuni integrate de tipul teambuilding-urilor si diverselor programe recreative.

Politica de resurse umane are  in vedere urmatoarele aspecte:
· cresterea continua a nivelului de competente profesionale ale angajatilor
· stimularea activitatilor inovative a muncii realizate de acestia;
· corectitudine in ceea ce priveşte activitatile prestate precum si in relaţia angajat -angajator;
· asigurarea egalitatii de sanse a angajatilor;
· constituirea unei culturi organizationale proprii, bazata pe valorile firmei;
· repartitia echilibrata a personalului in vederea realizarii activitati lor propuse.
Obiectivele declarate sunt:
1. Dezvoltarea unui proces optim de proiectare a posturilor, prin:
· adecvarea posturilor prevazute cu strategia organizatiei;
· asigurarea unei succesiuni si a unei continuitati in munca;
· asigurarea unei acoperiri complete a sarcinilor care conduc la realizarea obiectivelor stabilite.
2. Eficientizarea activitatii resurselor umane, prin:
· integrarea rapida a noilor angajati;
· incurajarea participarii active a angajatilor la deciziile conducerii, fiind in acelasi timp stimulata si productivitatea muncii;
· repartizarea unor sarcini concrete, potrivite si echilibrate cantitativ;
· elaborarea unui plan de stimulare prin salarizare destinat sa incurajeze realizari eficiente la costuri reduse;
· elaborarea unui sistem de stimulare nefinanciara;
· cresterea continua a competitivitatii cat si a standardelor de performanta din interiorul firmei prin elaborarea unor programe de perfectionare si dezvoltare a personalului, adecvate obiectivelor firmei;
· orientarea activitatii angajatilor catre calitate si inovare;
· introducerea unui sistem de evaluare a performanetelor activitatilor intreprinse de angajati.
3. Formarea continua a personalului, prin:
· realizarea unei metodologii de formare si perfectionare in activitatea specifica
· realizarea unor evaluari periodice ale angajatilor;
· politica de mobilitate interna flexibila, stimulativa a personalului (promovare, reconversie);
· identificarea unor mecanisme eficiente pentru consultarea si comunicarea cu personalul;
· valorificarea potentialului fiecarui angajat, indiferent de varsta sau de experienta anterioara.
4. Stimularea participarii angajatilor firmei in activitati de marketing si inovare continua a productiei realizate, prin:
· asigurarea conditiilor necesare realizarii ideilor constructive venite din partea salariatilor, prin: atragerea know-how-ului necesar; achizitionarea si mentinerea in folosinta a unor echipamente cu o calitate ridicata si de ultima generatie, in conformitate cu standardele existente in ceea ce
· priveste utilitatea cat si protectia mediului;
· asigurarea unei scheme de bonificatii clar definita si stimulativa.
Managementul resurselor umane cuprinde acele activitati prin care se optimizeaza performanta oamenilor dintr-o organizatie, precum si relatiile dintre acestia. 
Dat fiind specificul de activitate, necesarul de resurse umane este corelat cu planul de dezvoltare al societatii.
Pentru faza de operare a rezultatelor proiectului, respectiv perioada acoperită de proiectul de dezvoltare a afacerii a fost intocmit un necesar de resurse umane prezentat în cadrul secţiunii de mai jos.

Recrutare şi selecţie
În procesul de recrutare şi selecţie singurul criteriu este cel al competenţei în realizarea atribuţiilor la termen şi la nivelul calitativ impus pentru îndeplinirea obiectivelor organizaţiei. Acesta măsoară cunoştinţele şi abilităţile dovedite prin susţinerea unei probe practice, scrise şi interviu. Procedura de recrutare şi selecţie protejează împotriva discriminărilor de orice natură.

Formare şi dezvoltare
Dezvoltarea compenţelor angajaţilor este rezultatul unei colaborări continue şi active.
În cadrul firmei vor fi organizate sesiuni de formare şi specializare profesională, în cadrul carora vor fi dezbătute idei pentru îmbunătăţirea continuă a tehnologiei şi strategiilor adoptate, pe baza rezultatelor obţinute, atât în cadrul locului de muncă, cât şi prin participare individuală.

Managementul performanţei
Are ca scop motivarea angajaţilor în vederea contribuirii lor la atingerea obiectivelor companiei, îmbunătăţirea performanţelor şi schimbul de experienţă pentru o mai bună funcţionare a unităţii.
Obiectivele sunt alese de comun acord pe baza compartimentelor din care fac parte angajaţii, a competenţelor acestora şi a atribuţiilor din fişa postului. În urma evaluării perfomanţelor individuale ale salariaţilor se poate stabili includerea acestora în planul de formare, promovare sau acordarea de bonusuri.

Obiective generale
Pentru realizarea politicii în domeniul resurselor umane, în sensul menţinerii unui caracter cât mai ridicat al nivelului productivităţii muncii şi pentru încurajărea performanţelor, sunt stabilite următoarele obiective generale:
· crearea unei culturi în domeniul resurselor umane prin instruirea şi conştientizarea angajaţilor cu privire la drepturile şi obligaţiile care li se cuvin prin lege şi prin documentele semnate de comun acord în interiorul societăţii, prin implicarea activă a întregului personal în semnalarea eventualelor nereguli în desfăşurarea activităţii zilnice, precum şi în implementarea de măsuri de îmbunătăţire continuă a mediului de lucru; o prevenirea şi evitarea conflictelor de muncă;
· conformarea cu legislaţia privind dreptul muncii şi cu alte cerinţe normative la care organizaţia subscrie;
· încurajarea formării profesionale a angajaţilor;
· realizarea unui proces de recrutare cât mai transparent şi promovarea evaluării bazate pe rezultate; o interzicerea oricărui tip de discriminare.
Obiectivele menţionate anterior vor fi atinse prin adoptarea următoarelor strategii:
· îmbunătăţirea continuă a sistemului de management al resurselor umane în pas cu evoluţia şi nevoile organizaţiei şi mediului în care aceasta îşi desfăşoară activitatea;
· analizarea continuă a activităţilor din mediul operaţional şi stabilirea de planuri de măsuri necesare atingerii obiectivelor, monitorizarea adecvată şi analiza eficacităţii acestora; 
· asigurarea sănătăţii şi securităţii muncii prin măsuri preventive;
· asigurarea cadrului necesar desfăşurării activităţii pentru toţi angajaţii, în vederea asigurării şi menţinerii productivităţii.
Strategia de dezvoltare a resurselor umane in cadrul firmei va fi orientata spre:
· recrutarea si selectia angajatilor cu pregatirea si profilul specific postului
· integrarea noilor angajati in activitatea firmei
· evaluarea performantelor angajatilor, 
· stimularea materiala si morala, 
· administrarea relatiilor de munca.

Obiectivul principal al politicii de resurse umane din cadrul firmei este acela de a-si pastra salariatii cat mai mult timp in intreprindere astfel incat firma sa obtina maximum de eficienta. 
Aspecte urmarite: 
· atragerea, obtinerea si retinerea fortei de munca in firma, date de: reducerea absenteismului si a fluctuatiei de personal, cresterea sigurantei muncii;
· eficacitatea personalului (realizarea cu succes a tuturor sarcinilor atribuite de catre fiecare angajat).
· instruirea personalului prin participarea la cursuri specifice
Toate aceste lucruri pot fi realizate doar prin capacitatea si motivarea personalului. 
In cadrul entitatii economice, motivarea personalului se va face prin:
· salarizarea corespunzătoare muncii depuse;
· acordarea de bonusuri (de exemplu: pentru angajatii care vin la munca sambata sau duminica, li se acorda pe langa salariul de baza si o remunerare pentru orele suplimentare, costul unei ore de munca suplimentara fiind dublat fata de cel initial; totodata, de sarbatori angajatilor li se acorda prime);
· promovarea angajatilor;
· motivare nesalariala ( foarte importanta pentru angajati este crearea unor conditii optime de lucru: programul de lucru flexibil, conditiile de munca , siguranta si sanatatea angajatilor, protectia la locul de munca;
· evaluarea posturilor.
Inainte de toate acestea, un lucru dificil, costisitor dar, totodata, extrem de important il constituie politica de recrutare si selectie a personalului. Se tine cont de ceea ce cere respectivul post si se cauta persoanele calificate pentru acesta. Dupa ce s-a facut selectia angajatilor, urmeaza integrarea acestora pe noul post si sprijinul pe care firma il ofera pentru a se putea adapta cat mai usor si mai rapid.
In activitatea care va fi dezvoltata, se va avea in vedere selectarea de personal din Municipiul Craiova din urmatoarele motive:
· existenta in zona a unui numar mare de persoane  cu mobilitate privind schimbarea locului de munca;
· existenta de persoane cu pregatire in domeniu;
· eliminarea cheltuielilor firmei privitoare la transportul si cazarea personalului;
· contributie la scaderea somajului in regiune;
In angajarea personalului se vor aborda principii care sa elimine discriminarile de orice fel, iar atributiile si responsabilitatile vor fi clar stipulate in fisele de post.

Structura organizatorica a firmei va fi următoarea:
1.4.2. Calificările, expertiza personalului angajat în activitatea microîntreprinderii, pe activităţi desfăşurate. 

	Functia
	Calificare
	Responsabilitati

	








Administrator/

	





Sudii superioare in domeniul Geografiei si a Sistemelor Geografice Informationale (GIS)
	· Stabileste obiectivele de dezvoltare ale firmei
· Monitorizeaza piata si identifica tendintele de dezvoltare
· Urmareste aprovizionarea cu materii prime,planifica  vanzarea , incasarile 
· Gestioneaza pagina web
· Asigura managementul firmei
· Asigura respectarea normelor interne de functionare de catre personalul din subordine
· Stabileste masuri de eficientizare a activitatii personalului din subordine. Identifica nevoile de recrutare si participa la selectia, integrarea si dezvoltarea managementului firmei
· Asigura reteaua de relatii necesara dezvoltarii activitatii fabricii
· Evalueaza potentialul furnizorilor si al clientilor
· Stabileste posibile cai de colaborare 


	Asociat 1
	Studii in domeniul ingineriei civile
	· Dezvolta relatii pozitive cu personalul firmei in vederea motivarii si a cresterii gradului de implicare in activitatea desfasurata.
· Analizeaza oportunitatile/constrangerile de ordin legislativ, financiar, tehnologic si social
· Identifica modalitati de dezvoltare a produselor fabricate  in concordanta cu tendintele pietei 
· Asigura o buna imagine a firmei pe piata
Dezvolta relatii pozitive cu persoane-cheie in vederea promovarii firmei

	Asociat 2 Economist - Contabil
	Sudii superioare in domeniul economic
	· Asigura evidenta contabila a stocurilor, a relatiilor cu tertii, a trezoreriei si evidenta veniturilor si cheltuielilor: 
· Intocmeste situatii si rapoarte financiar-contabile si verifica corelarea acestora:
· imbunatatirea permanenta a pregatirii sale profesionale si de specialitate; 
·  pastrarea confidentialitatii informatiilor si a documentelor legate de firma; 
· utilizarea resurselor existente exclusiv in interesul firmei; 
· respectarea prevederilor normativelor interne si a procedurilor de lucru privitoare la postul sau.

	5 operatori – experti GIS
	Studii superioare in domeniul geografiei/GIS
	· lucrul cu baze de date;
· realizarea de materiale grafice si cartografice;
· analiza geospatiala;




1.4.3. Numărul locurilor de muncă nou create. 
Centralizator resurse umane la sfarsit perioada implementare proiect
	Departament
	Functie
	< 40 ani
	Total

	Management
	Administrator/ asociat
	2
	2

	Executie
	Economist + Operatori GIS
	6
	6

	Total
	-
	8
	8


Aceste persoane vor fi angajate pe perioada de implementare a proiectului si vor fi mentinute cel putin 12 luni, fiind esentiale in derularea activitatii entitatii economice
Angajarea lor in perioada de implementare este solicitata de necesitatea adaptarii lor la activitatea specifica firmei, astfel ca imediat dupa achizitia si punerea in functiune a echipamentelor va fi posibila realizarea obiectivelor proiectului.
Contractele de munca vor fi pe durata nedeterminata, norma intreaga 8 ore.

[bookmark: _Hlk26380566]1.4.4. Atributii, fise de post.
Echipa propusa pentru implementarea proiectului 
In vederea asigurarii unei bune administrari a activitatilor proiectului, solicitantul va asigura o echipa de resurse umane specializate si cu experienta in management de proiect. Astfel echipa va fi formata din: manager de proiect si responsabil financiar. Pe langa aceste posturi dedicate, se vor alatura resurse umane din Organigrama largita a companiei, de fiecare data cand este necesar.
Managerul de proiect, va atinge următoarele obiective: 
· asigurarea comunicării cu partenerii din cadrul proiectului si respectarea obligaţiilor contractuale care decurg din acordurile de parteneriat.
· pregatirea si organizarea planurilor de activitate in cadrul proiectului si asigurarea resurselor necesare pentru atingerea obiectivelor proiectului.
· administrarea bugetului proiectului in conformitate cu procedurile interne aplicabile si cu conditiile finantatorului.
· valorificarea si dezvoltarea oportunitatilor pe durata implementarii proiectului
     Managerul de proiect va asigura managementul si gestiunea proiectului in conformitate cu prevederile Contractului de finantare, avand drept scop realizarea obiectivelor proiectului la un nivel ridicat de eficienta si calitate.
  Principalele atributii sunt: coordonarea activităţilor din cadrul proiectului supervizând direct echipele tehnice, consultanţii şi alţi colaboratori implicaţi, pregătirea bugetului, evaluarea impactului proiectului şi comunicarea conducerii, finanţatorilor şi partenerilor de proiect, şi nu în ultimul rând, are posibilitatea de a face propuneri de îmbunătăţire a stilului de lucru pentru a maximiza eficienţa atingerii obiectivelor propuse.
Responsabilul financiar va efectua activităţile referitoare la eficientizarea proceselor economice-contabile si in ceea ce priveste procurarea bunurilor si serviciilor prevazute in 
proiect. Va asigura atat documentatia necesara in vederea pregatirii procedurilor de achizitii, cat si buna relationare cu ofertantii si furnizorii in vederea optimizarii timpilor de implementare.
Manager de proiect  
Atributiile managerului de proiect vor fi:
· planificarea si coordonarea activitatilor legate de implementarea proiectului;
· prezidarea sedintelor echipei de implementare;
· avizarea raportarilor catre autoritatea finantatoare privind stadiul de implementare al proiectului;
· monitoriarea progresul implementarii proiectului;
· asigurarea vizibilitatii proiectului;
· facilitarea auditarii proiectului;
· urmarirea respectarii prevederilor legale privind achizitiile publice

Responsabil financiar-  va fi nominalizat inainte de inceperea proiectului
Subordonat managerului de proiect
Atributiile responsabilului financiar vor fi:
· urmarirea intocmirii rapoartelor financiare catre autoritatea contractanta;
· participarea la intocmirea cererilor de rambursare;
· asigurarea respectarii indicatorilor  bugetari initiali;
· avizarea tuturor documentelor economico-financiare aferente proiectului;
· verificarea cererilor de plata transmise catre autoritatea contractanta;
· intocmirea unei contabilitati analitice a proiectului;
· intocmirea periodica a registrelor obligatorii;
· contabilizarea corecta,  cronologica si operativa  a operatiunilor de implementare a proiectului;
· arhivarea inregistrarilor / registrelor proiectului conform regulilor impuse de Autoritatea Contractanta;
· semnaleaza managerului de proiect orice problema cu implicatii economico-financiare aparuta pe parcursul implementarii proiectului;

  Primele activitati privind managementul proiectului, dupa semnarea contractului de finantare, vor fi urmatoarele:
· Stabilirea procedurilor interne de implementare a proiectului si anume: definirea fisei postului pentru echipa de proiect, stabilirea metodologiei de colaborare cu partenerii, respectiv a instrumentelor de evaluare intermediara a activitatilor proiectului;
· Asigurarea locatiilor si logisticii necesare pentru buna desfasurare a activitatilor din proiect: activitatile desfasurate de echipa de proiect vor avea loc in spatiul pus la dispozitie de conducerea  firmei, activitatile specifice  de promovare se vor desfasura in locatii adecvate, ce pot asigura cadrul logistic necesar bunei desfasurari a acestor actiuni;
· Intocmirea documentelor de evaluare a impactului conform strategiei de evaluare a activitatilor, stabilita in cadrul proiectului;

 In ceea ce priveste metodele de implementare a activitatilor propuse,  multe din aceste metode/proceduri sunt impuse de legislatia în vigoare sau de cerintele contractuale(activitatile de achizitii bunuri,  publicitate,  intocmire de rapoarte).

Fiecare membru al echipei va fi bine instruit in activitatea pe care o va coordona.
Prin intalnirile operative periodice se vor supune atentiei problemele aparute pe parcursul derularii activitatilor proiectului, eventualele probleme aparute putand fi rezolvate prin decizii în comun. In rapoartele de actvitate ce se vor intocmi in acest sens vor fi consemnate realizarile din perioada respectiva,  precum si problemele de rezolvat.

Din punct de vedere al managementului de proiect, activitatile de monitorizare si control din aceasta etapa sunt urmatoarele:
· Monitorizarea evolutiei proiectului sub aspectul încadrarii activitatilor in bugetul estimat si in graficul de timp;
· Urmarirea indeplinirii indicatorilor asumati prin documentatia de finantare;
· Instrumentul de masurare a evolutiei proiectului este raportul de progres. Acesta va cuprinde informatii referitoare la activitatile desfasurate, stadiul de realizare la momentul raportarii, rezultatele partiale/ finale obtinute, rezultate anticipate, indicatori de realizare si metodologia aplicata în vederea respectarii legislatiei în domeniul egalitatii de sanse si a dezvoltarii durabile;
· Pe baza datelor furnizate de aceste rapoarte se va actualiza diagrama Gantt pentru urmari respectarea programului de activitati planificat si pentru a se lua masurile de corectie necesare;
· Tot pe baza datelor din raport se va analiza masura în care proiectul se încadreaza, in limitele stabilite prin buget;
· Controlul costurilor si incadrarii in duratele planificate se va face pe baza datelor obinute din monitorizare, cu scopul de a diminua diferentele si abaterile identificate.

Membrii echipei de proiect se vor intalni periodic în cadrul sedintelor ordinare de lucru sau de progres. La finalul sedintelor se vor intocmi minute cu privire la subiectele discutate, deciziile luate,  responsabilii desemnati si resursele alocate.

1.5.Piata si 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.

[bookmark: _Hlk26380749]1.5.1. 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 %



[bookmark: _Hlk26380766]1.5.2.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.
Contabilitatea 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 financiar-contabil care sa se ocupe de intreaga birocratie incepand de la inregistrarea unei facturi, unui bon fiscal, pana la declaratiile fiscale de la final de luna, din fiecare luna. Nu exista scuze, nu este timp de pierdut atat timp cat fiecare hartie cat de putin importanta ar parea trebuie sa fie inregistrata in contabilitate.
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 contabilitate care sa se asigure ca totul va fi in regula din punct de vedere legal.

Analiza sectorului
Preocupările actuale din domeniul contabilităţii se circumscriu nevoii de a perfecţiona un limbaj contabil unanim acceptat, care să se regăsească în aplicarea cât mai uniformă a principiilor şi tratamentelor contabile, ca fundament în construcţia situaţiilor financiare. Acest demers este complicat şi presupune o dinamică extraordinară. Obiectivul articolului este de a cerceta dacă, în mediul economic actual, contabilitatea este în măsură să emită un mesaj obiectiv pentru a răspunde aşteptărilor şi exigenţelor tuturor utilizatorilor de informaţii financiare. Contabilitatea nu poate furniza decât o singură reprezentare a realităţii, iar informaţiile produse de contabilitate nu pot fi decât un compromis între respectarea principiilor contabile şi grija pentru reflectarea realităţii economice. Contabilitatea reprezintă un sistem informaţional care cuantifică, prelucrează şi transmite informaţii financiare despre o entitate economică. Ea realizează legătura dintre activităţile economice şi factorii decizionali.

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 contabilitate  către o firmă de contabilitate 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 contabilitate  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 de contabilitate ţinute in-house la externalizare?

Economisirea resurselor
Costurile cu formarea profesională a angajaţilor dispar, această grijă fiind transferată firmei de contabilitate 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 de contabilitate, cum ar fi anumite plăţi compensatorii neprevăzute provocate de plecarea unui angajat. Odată cu externalizarea serviciilor de contabilitate 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 de contabilitate 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 contabilitate 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 contabil ţinut in-house poate opera, verifica şi înregistra în contabilitate tranzacţiile companiei dar aceste acţiuni nu mai sunt suficiente pentru a dezvolta o afacere. Serviciile unei firme de contabilitate sunt complexe şi implică analizarea informaţiilor şi a cifrelor operate, în aşa fel încât managerul să poată beneficia de o imagine de ansamblu asupra rezultatelor. O interpretare corectă şi profesională a datelor şi prezentarea unor rapoarte complexe ajută la stabilirea şi evaluarea obiectivelor companiei. De asemenea, externalizarea serviciilor de contabilitate contribuie la găsirea unor soluţii viabile pentru problemele societăţii şi la eliminarea riscurilor asumate.
Siguranţă sporită
Datele prelucrate în contabilitate 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 contabilitate 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 contabilitate oferite de către o firmă de contabilitate intră şi reprezentarea companiei în relaţia cu organele fiscale. Fie că este vorba de un control sau de simpla depunere a unor declaraţii, experţii contabili din firma specializată au capacitatea şi calificarea de a gestiona situaţia în mod profesionist.
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.
[bookmark: _Hlk26380927]1.5.3.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. 

[bookmark: _Hlk26381003]1.5.4.Descrieţi strategia de vânzări, strategia de abordare / introducere a produselor şi serviciilor pe piaţă. 
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. Prescriptori ar putea fi principalele întreprinderi din zonă, unităţile turistice (hoteluri, moteluri, pensiuni) prin persoanele din alte localitati care constientizeaza aparitia unui producator de mobilier in zona, vanzatorii cu amanuntul de mobila, producatorii de mobila potentiali clienti pentru componentele de mobilier etc. 
Deschiderea firmei şi serviciile oferite vor fi aduse la cunoştiinţă prin vizite, scrisori, anunţuri în presă sau invitaţii. Astfel, vizitele sunt indispensabile mai ales pentru locatiile de vanzare cu amanuntul cele mai apropiate, lăsându-se şi unul sau mai multe pliante la locul vizitelor. O scrisoare scurtă va putea fi trimisă tuturor întreprinderilor şi unităţilor de vanzare cu amanuntul vizate. Textul acestora va fi adaptat preocupărilor destinatarului şi va trebui să fie neapărat însoţit de un pliant, inclusiv prospectul cu preturi. 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 târguri naţionale şi internaţionale
· Parteneriate cu instituţiile de învăţământ
· Dezvoltarea de parteneriate cu furnizori de materie primă şi potenţiali clienţi
· Participarea la expoziţii, conferinţe, sponsorizări a unor activităţi culturale, publicaţii.
· Publicarea unor lucrări în reviste naţionale de profil producatori de mobilier
· Promovare directă la clienţi;
· 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 economica. 

       	Expozitiile - folosirea expozitiilor va fi un alt mijloc de promovare a firmei si serviciilor. Problema expozitiilor este ca, desi gradul de expunere la public este mare, tot la fel este si gradul de expunere in fata concurentei. Se va participa la evenimentele organizate de camerele de comert gen targuri cu vanzare. 
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

Concurenta
La nivelul minicipiului Craiova au fost identificate urmatoarele firme potential concurente: GEOMETRON S.R.L.; WORLD SURVEY S.R.L.; 

1.6.Planul operaţional  
[bookmark: _Hlk26381230]1.6.1 Informatii cu privire la spaţiile necesare pentru derularea activităţilor de furnizare servicii.
· Adresa sediului social si a locului unde se va desfasura activitateta este in Municipiul Craiova, str. Aleea 1 Castanilor, nr.3.

[bookmark: _Hlk26381217]1.6.2 Echipamentele necesare în derularea afacerii.
· 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: 
· 7 P.C.-uri de ultima generatie (dotate cu monitoare si sistem de operare); 
· 3 imprimante laser;
· 1 GPS GNSS:
· o drona;
· o imprimanta multifunctionala A3; 
· 5 birouri (dotate cu scaun) pentru angajati; 
· 2 birouri (dotate cu scaun) tip directorial pentru asociati; 
· mobilier pentru birou (inclusiv pentru pastrarea actelor). 

2.PROMOVAREA TEMELOR ORIZONTALE SI TEMELOR SECUNDARE 
2.1. Afacerea descrie concret utilizarea si calitatea TIC prin implementarea unor solutii TIC in procesul de productie/furnizare de bunuri, prestare de servicii si/sau executie de lucrari 
Intr-o economie moderna, Tehnologia Informatiei si Comunicatiile au un puternic impact asupra competitivitatii intreprinderilor. Studiile demonstreza ca o adoptare eficienta a tehnologiei informatiei contribuie la aproximativ jumatate din cresterea productivitatii intreprinderilor din Uniunea Europeana. Utilizarea tehnologiei informatice stimuleaza dezvoltarea sectorului productiv de bunuri si servicii prin accesarea unor noi piete, promovarea si comercializarea produselor si serviciilor prin mijloace electronice, scaderea costurilor de productie, administrative si de desfacere. In acelasi timp, noile tehnologii sprijina managementul intreprinderilor in luarea deciziilor.
  Activitatile proiectului vor viza dezvoltarea unei afaceri in care introducerea soluţiilor informatice in activitatea de oferire a serviciilor va fi un element important si definitoriu al acesteia.
Utilizarea Tehnologiei informatiei si comunicatiilor(TIC) in activitatea derulata de firma  se va regasi in toate etapele furnizarii serviciilor:
· conceperea, prin utilizarea calculatorului in prestarea serviciilor (program informatic dedicat)
· prestarea serviciilor, prin utilizarea unor echipamente ( achizitionate prin proiect) 
· vanzarea serviciilor, prin pagini web dedicate

 Echipamentele  ce vor fi achizitionate sunt concepute astfel incat sa fie integrat un sistem de automatizare asistata de calculator care va asista activitatea firmei pe toate palierele sale. 
 Realizarea paginii web cu componenta specifica prezentarii produselor oferite de firma constituie un alt element de utilizare a tehnologiei informatice in mod direct in productie, promovare si comercializare. Elementele informatice vor conduce la optimizarea ofertei facute clientilor prin precizia informatiilor, transmitere in timp real, siguranta in realizare.

2.2.Afacerea propune activitati ce vor promova concret sprijinirea tranziţiei către o economie cu emisii scăzute de dioxid de carbon și eficientă din punctul de vedere al utilizării resurselor

Uniunea Europeana și-a asumat  în octombrie 2014  un angajament clar: un obiectiv obligatoriu de reducere a emisiilor, la nivelul întregii economii, cu cel puțin 40% până în 2030, comparativ cu nivelurile din 1990 în toate sectoarele ( construcții, transport,deșeuri,agricultură precum și cel al exploatării terenurilor și silvicultură). Noul cadru de reglementare se bazează pe principiile echității, solidarității, flexibilității și integrității de mediu. Pentru a demara punerea în aplicare a acestui angajament,  în iulie 2015 Comisia a prezentat o propunere de reformare a schemei UE de comercializare a certificatelor de emisii astfel încât aceasta să fie adecvată scopului urmărit și să atragă investiții după 2020 în sectorul industrial și cel energetic.
In vederea promovarii principiului economiei cu emisii scăzute de dioxid de carbon si a eficienței din punctul de vedere al utilizării resurselor in cadrul proiectului si in activitatea ulterioara a firmei se vor asigura urmatoarele:

Imbunatatirea eficientei energetice a incalzirii apei tehnologice 
Apa necesara productiei cat si cea necesara uzului salariatilor va fi incalzita cu panouri fotovoltaice, tehnologie cu poluare zero.

Imbunatatirea eficientei energetice prin reabilitarea iluminatului
 Eficienta energetica a activitatii va fi imbunatatita prin utilizarea de corpuri de iluminat cu tehnologie LED, iar acolo unde este realizabil, se vor introduce fotocelule pentru aprindere si stingere corpuri de iluminat.



Reducerea emisiilor prin modalitatea de transport
Reducerea consumurilor de combustibil se va realiza prin inlocuirea deplasarilor cu comunicare prin Internet pentru rezolvarea problemelor de aprovizionare, vanzare, comunicare cu autoritatile si economii de energie la clienti prin eficientizarea activitatii si reducerea deplasarilor.
Managementul deseurilor
 Deseurile vor fi recuperate selectiv si acolo unde este posibil, acestea vor fi valorificate in special deseurile lemnoase care vor fi valorificate la producatorii de peleti din lemn si rumegus. 
Achizitii echipamente cu consum redus de energie
Echipamentele ce se vor achizitiona sunt de ultima generatie, practic nepoluante si eficiente energetic prin consumul redus 
Constientizarea angajatilor
Vor fi realizate instruiri ale angajatilor privind masurile specifice privind principiul reducerii emisiilor si modalitatea de realizare. Fiecare angajat va fi informat de rolul sau si modul cum isi poate aduce contributia la realizarea acestui obiectiv prin activitatea pe care o desfasoara in cadrul firmei.

 2.3.Gama de servicii dezvoltate contribuie la aplicarea pricipiilor dezvoltarii durabile.
Dezvoltarea Durabilă definită de Comisia Brundtland prin "satisfacerea nevoilor prezentului  fără a compromite posibilităţile generaţiilor viitoare de a-şi satisface nevoile" este un obiectiv central în strategia de dezvoltare a firmei în sens larg, dezvoltarea durabilă (sustainable development) presupune o calitate mai bună a vieţii atât pentru generaţiile actuale, cât şi pentru generaţiile viitoare. Conform viziunii dezvoltării durabile, progresul integrează obiective imediate şi pe termen lung, acţiuni locale şi globale, probleme economice şi de mediu, toate fiind inseparabile.
           Esenţa dezvoltării durabile a proiectului “ Fabricarea de mobilier de bucatarie si fronturi de mobilier pentru producatorii de mobilier de bucatarie ” este dată de modul de gestionare a resurselor energetice, materiale şi informaţionale în raport cu obiectivele creşterii economice, dar şi de asigurarea unei calităţii superioare a producţiei şi a mediului în contextul punerii în aplicare a acestuia.
          Scopul declarat al strategiei promovate de firma este de a identifica şi implementa prin acest proiect măsuri menite a creşte performanţa dar şi a abilităţilor de a administra şi utiliza în mod eficient resursele, de a stimula astfel de investiţii cu impact în domeniile economic şi ecologic, asigurând astfel prosperitate, protecţia mediului dar şi coeziunea salariaţilor săi.
           Obiectivele cheie ale strategiei de dezvoltare durabilă aplicate în cadrul firmei, prin implementarea acestui proiect, sunt următoarele:
Protecţia mediului:
· conservarea mediului înconjurător, în toate formele sale de bio- diversitate, respectarea caracterului limitativ al resurselor energetice, protejarea şi îmbunătăţirea calităţii aerului, solului şi subsolului din zona;
· prevenirea şi reducerea poluării mediului, promovarea consumului şi producţiei „durabile”, reducând astfel degradarea mediului 
Prosperitatea economică: promovarea în productie a unei eficiente economice superioare celei actuale bazata pe un know-how competitiv, eco-eficient, capabil sa asigure standarde la cel mai înalt nivel din punct de vedere al tehnicilor aplicate.
          Politicile şi măsurile dezvoltate în sprijinul strategiei de dezvoltare durabilă vor asigura prin acest proiect integrarea şi respectarea următoarelor două principii privind conservarea mediului înconjurător: Principiul prevederii şi Principiul „poluatorul plăteşte”.
         In acelaşi timp, managementul integrat aplicat la nivel de societate în domeniul dezvoltării durabile presupune abordarea în manieră unitară a proceselor de producţie şi desfacerii produselor către clienţi.
       Acesta include măsurile de eficientizare a utilizării raţionale a materiilor prime şi materialelor dar şi a resurselor energetice, devenind astfel un imperativ al companiei. Alături de aceste măsuri, minimizarea deteriorărilor aduse mediului prin acest proiect (tehnologii nepoluante, tehnologii mici consumatoare de materiale şi energie, tehnologii de valorificare a deşeurilor) se vor constitui in provocările majore ale dezvoltării durabile din firma.
            Investitia prezentata in acest proiect nu afecteaza mediul inconjurator nici pe perioada implentarii invesitiei, nici in perioada exploatarii acesteia.
             Societatea isi va dezvolta in mod sistematic si stiintific un mamagement cu o strategie bine definita, care sa promoveze o politica investitionala, inovatoare, a unui sistem integrat calitate-mediu, in vederea cresterii competitivitatii activitatilot pe care le realizeaza si respectarea normelor privind protectia mediului.
            Analizand activitatile care se vor desfasura in proiect si ceea ce isi propune in viitor firma, se poate afirma ca se respecta regulile de dezvoltare durabila bazate pe mentinerea unui nivel minimal al capitalului natural prin:
· achizitia de echipamente de ultima generatie, practic nepoluante si eficiente energetic prin consumul redus 
· reducerea consumurilor de combustibil prin inlocuirea deplasarilor cu comunicare prin Internet pentru rezolvarea problemelor de aprovizionare, vanzare, comunicare cu autoritatile
· economii de energie la clienti prin eficientizarea activitatii si reducerea deplasarilor
· economii de energie prin utilizarea de corpuri de iluminat cu tehnologie LED
· utilizarea energiei solare la incalzirea apei utilizate in locatia fabricii
           În consecinta, proiectul asigura inlocuirea practicilor energointensive si consumatoare de resurse neregenerabile cu un nou mod tehnic si tehnologic, care sa nu mai afecteze natura, activitatea economica si care imbunatateste conditiile de munca ale oamenilor.
         Utilizand echipamente si tehnologii noi, care sunt agreate din punct de vedere tehnic si care sunt certificate conform standardelor de calitate internationale specifice, cu grad redus de poluare, costurile asociate poluarii vor fi minime, astfel preturile produselor nu vor fi majorate pe aceste considerente. 
          Principiul poluatorul-plateste are drept consecinta internalizarea costurilor poluarii (la nivelul operatorului poluator), prevenirea poluarii, precum si repararea prejudiciului cauzat de poluare. Totusi, merita sa fie subliniat faptul ca taxa platita pentru deteriorarea mediului prin poluare este în absolut toate cazurile net inferioara deteriorarii produse în mediu.
         Firma noastra va pune accent pe prevenire în acest domeniu. Va promova si respecta Reglementarile Comisiei Europene precum Directiva EC 2002/95, RoHS (Restriction of Hazardous substances) si RoHS2, 2011/65/EU.
          Prin activitatea propusa prin proiect se ating doua elemente importante privitoare la poluare:
· pentru activitatile de productie propuse a se realiza in urma implementarii proiectului  sunt luate masuri de eliminare a poluarii prin utilizarea de aspitatoare de praf tehnologic, prin dotarea aparatelor cu aspirator  si utilizarea unui aspirator  dedicat 
· firma va amenaja un spatiu verde in jurul halei de productie serviciile, amenajare realizata cu  resurse proprii, inducand posibilitati de poluare minima sau chiar de depoluare.
         Prin urmare, firma, prin toata activitatea sa, asigura protectia mediului, ameliorarea calitatii sale, protectia sanatatii publice, utilizarea prudenta si rationala a resurselor naturale.
Poluatorul plateste
În vederea protejarii capitalului natural si asigurarii starii de conservare a habitatelor naturale se va opta pentru materiale si produse ecologice, naturale, durabile, reciclabile; se va limita consumul de energie neregenerabila prin inlocuirea acesteia cu energie verde si limitarea productiei de deseuri.
         Interesele economice vor fi ajustate cu utilizarea rationala a factorilor de mediu, reciclarea materialeor si prevenirea degradarii mediului.
Protectia biodiversitatii
Din punctul de vedere al proiectului, utilizarea eficienta a resurselor, ca parte a dezvoltarii durabile, se manifesta prin utilizarea rationala a resurselor materiale în contextul delimitarii unei infrastructuri adecvate obiectivelor proiectului, a resurselor financiare prin eficientizarea cheltuielilor si încadrarea acestora în bugetul alocat proiectului, si a resurselor umane prin asignarea de responsabilitati membrilor echipei de proiect în functie de competentele si experienta practica a acestora.
Utilizarea eficienta a resurselor, in plan ecologic, poate fi sprijinita prin colectarea si depunerea la centre specializate a tuturor materialelor  reciclabile (hârtie, plastic, sticla, cartuse de imprimanta, tonere, etc.).
         Proiectul contribuie la asigurarea protectiei mediului prin gestionarea mai eficienta a consumului de energie necesara functionarii echipamentelor  pentru realizarea activitatilor planificate în cadrul proiectului. În acest scop, vor fi utilizate panouri fotovoltaice de incalzire a apei industriale si pentru uzul angajatilor, vor fi utilizate corpuri de iluminat cu tehnologie LED, cu consum foarte redus.
         Din punct de vedere al energiei consumate, hard-ul calculatorului care comanda automatizarea echipamentelor vor fi configurate pentru a se opri dupa 10 minute de lipsa a activitatii, monitoarele vor fi setate sa afiseze imaginea neagra dupa 5 minute. 
Atenuarea si adaptarea la schimbarile climatice
Adaptarea la schimbarile climatice reprezinta un proces complex tinând cont de variabilitatea efectelor de la o regiune la alta, depinzând de expunere, vulnerabilitate fizica, gradul de dezvoltare socio-economica, capacitatea de adaptare naturala si umana, serviciile de sanatate si mecanismele de supraveghere a dezastrelor.
In ceea ce priveste infrastructura realizata prin proiect, aceasta nu este in pericol de a fi afectata de schimbarile climatice in viitorul apropiat.
Expunerea la dezastre a crescut in mod semnificativ ca urmare a schimbarilor climatice, urbanizarii rapide si neplanificate, presiunii demografice, constructiilor si exploatarii mai intensive a solului in zonele predispuse la pericol, pierderii biodiversitatii si degradarii ecosistemelor. 
Solicitantul va urmari, in cadrul productie securitatea muncii pentru echipa de proiect si angajatii firmei, sa fie incluse servicii de educatie si pregatire cu privire la dezastre si la situatii de urgenta, urmarindu-se crearea unei culturi a pregatirii in fata dezastrelor.
Proiectul va tine cont de potentialul de atenuare al dezastrelor naturale si de adaptare la acestea, prin pregatirea interna si formare profesionala, prin constientizarea dezastrelor si interventia umanitara, planificarea in situatii de urgenta, strategii de comunicare .
Rezilienta la dezastre
In derularea activitatii , firma va avea in vedere implementarea unui plan de rezilienta in caz de dezastru care va include un set de reguli si proceduri menite sa realizeze restaurarea functionarii echipamentelor  dupa un eveniment dezastruos, generat accidental de om sau de cauze naturale. 

Egalitatea de sanse
Respectarea principiilor egalităţii de şanse reprezintă si va reprezenta in continuare un deziderat permanent pentru firma. în acest sens, în cadrul companiei sunt implementate în mod activ prevederile Ordonanţei Guvernului nr. 137/2000 privind prevenirea şi sancţionarea tuturor formelor de discriminare, republicată, cu completările ulterioare, respectiv prevederile Legii nr. 202/2002 privind egalitatea de şanse şi tratament intre bărbaţi şi femei, republicata.
Astfel, principiul egalităţii de şanse şi de tratament între angajaţi presupune respectarea stricta şi permanenta a:
· dreptului angajaţilor la securitatea persoanei şi la obţinerea protecţiei statului împotriva violentelor sau maltratărilor din partea oricărui individ, grup sau instituţie;
· drepturile politice ale angajaţilor, şi anume drepturile electorale, dreptul de a participa la viaţa publica şi de a avea acces la funcţii şi demnităţi publice;
· drepturile civile ale angajaţilor, în special:
· dreptului angajaţilor la libera circulaţie şi la alegerea reşedinţei;
· dreptului angajaţilor la libertatea de gândire, conştiinţa şi religie;
· dreptului angajaţilor la libertatea de opinie şi de exprimare;
· dreptului angajaţilor la libertatea de întrunire şi de asociere;
· dreptului angajaţilor de petiţionare;
· drepturile economice, sociale şi culturale ale angajaţilor, în special:
· dreptului angajaţilor la munca, la condiţii de munca echitabile şi satisfăcătoare, la protecţia împotriva şomajului, la un salariu egal pentru munca egala, la o remuneraţie echitabila şi satisfăcătoare;
· dreptului angajaţilor de a înfiinţa sindicate şi de a se afilia unor sindicate;
· dreptului angajaţilor la sănătate, la îngrijire medicală, la securitate socială şi la servicii sociale;
· dreptului angajaţilor la pregătire profesională;
· dreptului angajaţilor de a lua parte, în condiţii de egalitate, la activităţi culturale şi sportive;
· dreptului angajaţilor de acces la toate locurile şi serviciile destinate folosinţei publice.

    Nerespectarea acestor prevederi în Activităţile proiectului (eventuala nerespectare concretizata
potenţial în marginalizare pe motive de sex, vârsta, naţionalitate, dizabilităţi, orientare sexuala; abuz verbal: hărţuire verbală, insulte; plata şi beneficii diferenţiate ale persoanelor care prestează Activităţi similare) ar avea o influenţă negativă asupra firmei (imagine negativă a firmei în rândul partenerilor comerciali, a clienţilor; fluctuaţie crescută a personalului firmei, etc.), dar şi la nivel individual (performanţe scăzute; satisfacţie profesională redusă; neintegrarea în grupul de lucru).
    Folosind efectul stimulativ al finanţării, se vor realiza angajari, iar la selectarea personalului se va avea în vedere angajarea de tineri absolvenţi (care vor fi incluşi în cadrul programelor de instruire şi specializare).
    De asemenea, la realizarea activităţilor de achiziţii se va respecta principul egalităţii de şanse, respectiv principiul concurentei cu şanse egale (planificarea procedurilor de achiziţii a fost axata pe prevederile prevăzute în legislaţia în vigoare, scopul fiind asigurarea unor utilaje performante, fapt posibil doar respectând principiul egalităţii de şanse în ceea ce priveşte participarea potenţialilor ofertanţi la procedura de achiziţii).
In implementarea Activităţilor cuprinse în cadrul prezentului proiect se vor integra şi persoane aparţinând unor „grupuri vulnerabile”.
    Firma va aplica în activitatea sa, în concordanta cu politica dublei strategii promovate la nivelul Uniunii Europene, principiul egalitatii de sanse si nediscriminarii pe doua planuri:
1. Prin respectarea si includerea în Regulamentul de Organizare si Functionare a reglementarilor legale obligatorii din domeniul egalitatii de sanse: Ordonanta nr. 236 din 2000 privind prevenirea si sanctionarea tuturor formelor de discriminare, Legea nr. 202 din 2002 privind egalitatea de sanse între femei si barbati, Codul Muncii:
· recrutare si selectie a personalului;
· formarea profesionala a angajatilor;
· strategia de promovare a angajatilor;
· sanctionarea;
· concedierea;
· salarizarea;
· protectia maternitatii

2. Prin abordarea integratoare a egalitatii de sanse (gender mainstreaming)
Abordarea integratoare a egalitatii de sanse va fi un principiu respectat de firma noastra atât în politicile de personal, strategiile de dezvoltare a organizatiei, cât si în proiectele pe care le vom dezvolta. 
Prin politica de personal a firmei se vor asigura sanse egale pentru barbati si femei la angajare, în
formarea profesionala si promovare, acelasi nivel de remuneratie si aceleasi avantaje sociale. 

Egalitate de gen
In concordanta cu legislatia in vigoare, pe tot parcursul implementarii proiectului, firma,  nu va face nici o deosebire, excludere, restrictie sau preferinta indiferent de: rasa, nationalitate, etnie, limba, religie, gen, categorie sociala, orientare sexuala, vârsta, handicap,boala cronica necontagioasa, infectare HIV, apartenenta la o categorie defavorizata sau orice alt criteriu care ar avea ca scop restrângerea sau înlaturarea recunoasterii, folosintei sau exercitarii, în conditii de egalitate a
drepturilor omului si a libertatilor fundamentale sau a drepturilor recunoscute prin lege, în domeniul politic, economic, social si cultural sau în orice alte domenii ale vietii publice.
Echipa de management a proiectului va monitoriza in permanenta respectarea principiilor egalitatii de sanse.
Proiectul ia in considerare urmatoarele elemente pe care se angajeaza sa le respecte:
· in activitatea de selectare a personalului pentru operarea investitiei, solicitantul va aplica prevederile Ordonantei de Guvern nr. 137/2000 privind prevenirea si sanctionarea tuturor formelor de discriminare, Art. 2.1.
· in regulamentul de organizare si functionare al firmei vor fi introduse dispozitii de asigurare a nediscriminarii in conformitate cu legislatia mentionata anterior.
· in aplicarea procedurilor de achizitii se vor respecta prevederile legislatiei în vigoare privind achizitiile publice, atat pentru achizitiile realizate prin achizitie directa, cat si pentru cele organizate prin procedura competitiva.

Nediscriminare

 Firma va asigura persoanelor cu dizabilitati posibilitatea de a avea acces, în conditii de egalitate cu ceilalti cetateni, la mediul fizic, tehnologii si sisteme de informatii si comunicare, precum si la alte facilitati si servicii. 
Conform Strategiei europene a dizabilitatii 2010-2020 – “Reînnoirea angajamentului catre o Europa fara bariere “, firma noastra va avea în vedere înlaturarea obstacolelor fizice.
De asemenea, firma noastra va respecta prevederile Legii nr. 448/2006. In situatia in care persoane cu dizabilitati vor ocupa unele din posturile nou create legate de operarea proiectului, ne angajam sa realizam pe  cheltuiala proprie adaptarea specifica dizabilitatii respective.
Potrivit Strategiei Uniunii Europene privind Schimbarile Demografice se va profita de potentialul segmentului populatiei în vârsta, cu scopul îmbunatatirii cresterii economice, sprijinirii justitiei si coeziunii sociale si consolidarea drepturilor tuturor generatiilor . Se va acorda atentie special grupurilor sociale defavorizate, prin încurajarea angajarii acstora, implicarea acestora în activitati
fiind esentiala pentru atingerea obiectivelor viitoare în domeniu, la nivel European.
Uniunea Europeana se confrunta cu schimbari demografice majore reprezentate de: îmbatrânirea populatiei; rate scazute ale natalitatii, structuri familiale modificate, migratie.
Schimbarile demografice impun o serie de masuri proactive cum ar fi : angajarea persoanelor în vârsta pentru revigorarea economica; îmbunataþirea protectiei drepturilor fundamentale ale persoanelor în vârsta; furnizarea de servicii sociale de interes general care sa ajute familiile si copii, sa ofere facilitati si îngrijire persoanelor în vârsta.

Concluzii
Prin finantarea nerambursabila solicitata se va putea sustine dezvoltarea unei firme noi care va contribui la dezvoltarea regionala atat pe latura materiala cat si sociala.
Va fi dezvoltata o unitate moderna cu profil de servicii de contabilitate si audit financiar, consultanta in domeniul fiscal 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 proprietarii firmei
· beneficii materiale pentru angajatii noi si familiile acestora prin asigurarea unei stabilitati financiare
· oferirea de servicii solicitate de piata
· respectarea principiilor orizontale
         Prin activitățile propuse în Planul de afaceri solicitantul asigură fezabilitatea proiectului și continuitatea (sustenabilitatea) activității după încetarea acordării sprijinului, pe toată perioada de execuție și monitorizare a proiectului.
         Entitatea responsabila pentru operarea si intretinerea investitiei dupa finalizare va asigura suportul logistic si fondurile necesare sustinerii activitatii de productie dupa incetarea acordarii sprijinului.
          Dezvoltarea este considerata sustenabila daca patrimoniul sau capitalul ramane constant sau creste in timp.
            Estimam o crestere a cererilor de produse oferite de firma in urma implementarii proiectului din urmatoarele considerente:
1. fondurile structurale aloca fonduri pentru beneficiarii privati in vederea dezvoltarii de mici afaceri in comert ceea ce va conduce la cresterea vanzarii produselor noastre, cu efect asupra utilizarii intensive create prin proiect
2. cresterea prognozata a cererii de servicii de caliate, intr-o piata a carei putere de cumparare este in crestere
3. schimbarea atitudinii de cumparare cu orientare spre servicii care prezinta siguranta pentru cumparator
            Firma noastra va avea ca obiectiv major continuitatea proiectului si dezvoltarea acestuia prin adaugarea de noi functii si facilitati. 
	Echipamentele noi, impreuna cu colectivul proiectului care va gestiona aceasta structura, deci totalitatea resurselor materiale si umane constituite ca un tot unitar, reprezinta mecanismul care va pune in miscare intreaga activitate in domeniul proiectului.
Pe langa aceasta activitate, se va pune accent si pe:
4. dezvoltare durabila a firmei
5. egalitatea de sanse
Fara existenta finantarii nerambursabile firma nu ar avea posibilitatea realizarii unei firme de marimea celei propuse prin proiect, astfel initiatorii lui cat si societatea nu ar putea obtine beneficiile sociale si materiale expuse anterior.











	


	
	
	
	
	Anexa 1

	 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
	1.00
	1,800.00
	1,800.00

	1
	Cheltuieli cu salariile personalului nou-angajat
	 
	 
	104,856.00

	1.1.
	Cheltuieli salariale


Operatori GIS
	
12.00


	2500

2100 x 5 angajati
	37500 expert contabil
126000


	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:
	 
	 
	5000

	2.1.
	Cheltuieli pentru cazare
	0
	0
	0

	2.2.
	Cheltuieli cu diurna personalului propriu
	0
	0
	0

	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)
	100
	50
	5000

	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
	2,000.00
	24,000.00

	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
	105,500
	105,500

	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
	12
	600
	7,200

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

	11
	Cheltuieli financiare şi juridice (notariale) aferente funcţionării întreprinderilor
	1.00
	2,000.00
	2,000.00

	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
	 
	 
	529,012 lei
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