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FONDUL SOCIAL EUROPEAN
Programul Operational Capital Uman 2014-2020 
Axa prioritara 6: Educatie si competente
Obiectiv tematic 10: Efectuarea de investitii in domeniul educatiei, al formarii si al formarii profesionale in vederea dobandirii de competente si a invatarii pe tot parcursul vietii, cu Prioritatea de investitii 
Prioritatea de investitii 10.iv: “Sporirea relevantei pe piata fortelor de munca a educatiei si a sistemelor de formare, facilitarea tranzitiei de la educatie la piata fortelor de munca si consolidarea formarii si a sistemelor de formare profesionala, precum si a calitatii lor, inclusiv prin mecanisme de anticipare a competentelor, adaptarea programelor de invatamant si instituirea si dezvoltarea unor sisteme de invatare la locul de munca, inclusiv a unor sisteme de invatare duala si programe de ucenicie”
Obiectiv specific 6.13: Cresterea numarului absolventilor de invatamant tertiar universitar si non universitar care isi gasesc un loc de munca urmare a accesului la activitati de invatare la un potential loc de munca/ cercetare/ inovare, cu accent pe sectoarele economice cu potential competitiv identificate conform SNC 2015-2020 si domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
Titlul proiectului: Tineri antreprenori - De la idee la oportunitate
Contract: POCU/829/6/13/141131
Beneficiar: SC IPA SA 



PLAN  DE  AFACERI
TEMA:
Inființarea unei unități FAST FOOD
BMS SRL

PARTICIPANȚI,
Baglioni Marco Sebastian
                                      


1. Denumirea firmei și forma juridică
Afacerea pe care doresc sa o înființez are drept scop înființarea unui Fast Food cu desfacere imediată, prin magazinul propriu, care urmează să fie oferite publicului prin intermediari situați în mediul urban, cât mai apropiați de potențialii noștri clienți. Intenționez ca afacerea să se dezvolte de la început în zona Regiunii Sud-Vest Oltenia. 
Dorinta de a dezvolta aceasta afacere în domeniul realizării de produse fast food a apărut in urma pasiuni mele pentru gătit. Eu am început să îmi gătesc singur de la vârsta destul de fragedă , în mare găteam mâncare care se prepara usor și am căpătat o pasiune pentru stilul aceasta de gătit.
Studiul juridic întreprins și consultările cu specialiștilor din acest domeniu ne-au determinat să alegem forma de societate cu răspundere limitată (SRL), care considerăm că este cea mai adecvată dimensiunilor și responsabilităților noastre în desfășurarea acestei afaceri din domeniu serviciilor.

Adresa sediului social va fi: municipiul Craiova, strada Vasile Alecsandri Nr 142.
Telefon .............................
E-mail ............@yahoo.com
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3. Sumar (scurtă introducere)
Afacerea se va forma într-o firmă care va realiza următoarele produse:
a) Shaorma
b) Hamburger
c) Băuturi Răcoritoare
d) Taco
e) Cheeseburger

In organizarea întreprinderii și pentru obținerea produselor, va fi implicat fondatorul Baglioni Marco Sebastian , care vor conduce direct afacerea.
Numărul de salariați care va fi angajat în primul an de existență va fi de patru, din care: 
- 2 bucatari/vânzători;
- 1 livrator;
Strategia de lansare a intreprinderii. După înființarea societății și angajarea personalului necesar este necesar se întreprindă toate acțiunile necesare demarării activității, respectiv:
- organizarea sediului firmei, încheierea contractelor de energie electrică, gaze, telefonie, internet etc.;
- achiziționarea echipamentelor necesare în procesele de execuție;
- aprovizionarea materialelor (făină, lipie ,carne, brânzeturi etc.) a echipamentului de protecție, a rechizitelor de birou etc.); 
-încheierea contractelor cu clienții;
- demararea activității.
Sediul firmei a fost menționat mai sus. Având în vedere faptul că aceste activități fac obiectul de activitate explicit al multor firme din județ și din regiune, iar competitori naționali apar și ei pe această piață, firma își propune să fie destul de atentă cu problemele legate de prețurile care se vor practica și de politica de marketing în general.  
Politica de produs are în vedere realizarea unei game obișnuite, care va practica inovarea prin introducerea unor produse specifice unor țări cu tradiție din vest și din alte țări cu tradiție în acest domeniu. 
În ceea ce  privește prețul, cel puțin în primii trei ani, în care se va urmării consolidarea existenței firmei pe piață, se va practica unul din cele mai bune rapoarte calitate/preț, pentru a atrage o clientelă pentru care există deja o ofertă importantă. Prețurile practicate au fost calculate în urma întreținerilor cu potențialii clienți prin chestionare adecvate (studiul cererii) și după calcularea costurilor previzionate pe metru pătrat la toate tipurile de servicii. 

Distribuția produselor se va realiza în toate județele zonei Oltenia, dar numai în mediul urban, având în vedere cererea relativ scăzută din celelalte localități.
     Promovarea pe piață se va realiza prin toate atât prin latura sa organizațională (presă, televiziune, radio, site-web), dar și direct, prin promoții, publicitate, sponsorizări sau mecenat.       

4. Descrierea firmei (afacerii)
Așa cum ziceam mai sus dorința mea este de a face un fast food și să devin proprietarul dar și angajatul meu. Să lucrez cot la cot cu angajații mei. Vreau să văd clienții mulțumiți cu preparatele gătite de mine.
În mare parte o să fie un Fast Food obișnuit , doar că o să fie și în mediul online cu livrări la domiciliu cu propriul site in care clienții pot să adauge orice ingredient pe care și-l doresc sau să scoată orice ingrediente.






5. Echipa si managementul companiei
Ne-am gandit ca întreprinderea pe care o voi crea sa aibă următoarea structura de organizare:
I: Funcții de conducere. Conducerea societății este realizată de patronul Baglioni Marco Sebastian.
II. Voi avea 3 muncitori calificați pentru realizarea produselor, respectiv:
- 2 bucătari;
- 1 livrator: 
Toți salariații menționați mai sus vor fi angajați cu contracte de muncă pe perioadă nedeterminată. Salariile lor brute vor fi de aproximativ 3000 lei lunar.
Pentru a asigura o motivație mai bună vom acorda bonuri de masă personalului angajat. Pentru muncitorii angajați în cel de-al doilea an de activitate se prevede asigurarea unor stagii de formare la locul de muncă de către firmă, cu scopul de a reduce perioda lor de integrare. 
În ceea ce privește modalitatea de recrutare, se va recurge la depunerea dorinței de a angaja personal pe diverse site-uri , postări și reclame.

6. Prezentarea produselor și a serviciilor
Asa dupa cum am mentionat si in capitolele anterioare produsele/serviciile pe care le vom realiza sunt:
             a)	Shaorma
b)	Hamburger
c)	Băuturi Răcoritoare
             d)	Taco
e)	Cheeseburg.
Rețetele de fabricație care permit obținerea produselor menționate mai sus presupun, în general, următoarele
-Încălzirea cărnii pentru shaorma 
-Prepararea sosurilor pentru shaorma ,taco,hamburger
-Prepararea lipiei 
-Prepararea chiflei
7. Analiza pieței
Din observatiile si analizele care le-am facut singur/singura (sau cu ajutorul familiei/prietenilor…….) am putut constata urmatoarele firme concurente pe piata:

1. Firme cu brand cunoscut, cum ar fi:Mc Donald’s 

Punctele tari ale acestor firme sunt: Brand ,Calitate ,Personal instruit 

Punctele lor slabe sunt: zona cu trafic intens 

2. Firme mici (SRL/Intreprinderi individuale/Intreprinderi familiale), cum ar fi:  
Șaorma La Rond

Punctele tari ale acestor firme sunt:
Acces în zona de trafic intens 

Punctele lor slabe sunt:
Calitatea ingredientelor,mâncare neverificată caloric



Tot din analizele de piata a rezultat si ideea de afaceri pe care doresc sa o pun in practica datorita urmatoarelor oportunitati pe care mi le ofera piata:
1.Comenzile online ,comenzile  prin procesul informatic platforma pe care clienții o pot accesa ușor de pe orice dispozitiv și care le dă posibilitatea de a alege ingredientele unui preparat personalizat  2.calitatea produselor prin alegerea furnizorilor locali +ferme rurale din proximitatea Craiovei 
3.Ambalaje bio și etichetare detaliata a comenzii 


Totodata, pe langa oportunitati, am identificat si constrangeri si riscuri pe care le pot intampina in piata. Acestea sunt:
Piata concurențială tot mai extinsă 
Preturi de dumping cu o calitate a produselor inferioara 


Tot din analiza pietei am mai identificat si alte aspecte de interes pentru mine, cum ar fi:
Spațiul în care ne vom desfășura activitatea va fi dotat cu cele mai înalte tehnologii 
Poziționarea spațiului ne va permite accesul direct în locație aducând un surplus organic zilnic doar datorită locație unde va fi amplasat 
Extinderea către alte segmente de piață cu am fi :organizarea de evenimente business la care sa participam cu tema :Chiar și o shaorma poate fi sănătoasă 
Fidelitatea clienților existenți cu vouchere și tombole 


(importanta pozitiei comerciale-vadul, accentul care se pune pe calitate, accentul care se pune pe raportul calitate-pret, accentul care se pune pe fidelizarea clientilor, altele asemenea) 


 
8. Obiective
Firma pe care doresc să o înființez va avea, în primul an de activitate, următoarele obiective principale:
· Realizarea unei cifre de afaceri de 750.000,00 lei;
· Accederea la o cotă de piață de aproximativ 0.5% din totalul acesteia la nivel regional;
· Realizarea unui profit de 308.000,00 lei;
· Angajarea a 3 salariați calificați pentru producerea și comercializarea produselor noastre; 
· Intensificarea comunicării prin realizarea unui site-web și prin frecventarea altor instrumente specifice, cum ar fi FaceBook, publicitate organizațională, reclame etc.
Pentru următorii doi ani am propus ca aceste obiective să evolueze destul de bine, respectiv:
· Creșterea cifrei de afaceri cu aproximativ 27,3% (2023) respectiv 56.67% (2024);
· Creșterea cotei de piață la nivelul de aproximativ 1%, în condițiile apariției unor noi competitori, care vor cuceri o parte dintr-o piață în continuă dinamică;
· Atingerea unui profit de 380000,00 lei, respectiv 490000,00 lei;
· Achiziționarea unor echipamente suplimentare cu performanțe mai mari.

Pentru realizarea activităților firmei este necesară achiziționarea unor echipamente necesare în procesul de producție și la deplasarea la locurile de muncă:
	Nr.crt.
	Denumire
	UM
	Pret unitar (lei/buc)
	Cantitate
	Valoare

	1.
	Grill
	Buc.
	1500,00
	1
	1500,00

	2.
	Tavă cuptor 
	Buc.
	60,00
	50
	3000,00

	3.
	Cuțite 
	Buc.
	300.00
	5
	1500,00

	4.
	Frigider 
	Buc.
	3000,00
	1
	3000,00

	5.
	Aparat de prăjit cartofii 
	Buc.
	25000,00
	1
	25000,00

	6.
	Chiuvetă industrială
	Buc.
	2000,00
	1
	2000,00

	7.
	Masă de lucru
	Buc.
	1800,00
	2
	3600,00

	8.
	Aragaz industrial
	Buc.
	4000,00
	1
	4000,00

	9.
	Casă de marcate 
	Buc.
	900,00
	1
	1800,00

	10.
	Vitrină caldă
	Buc.
	5000,00
	1
	5000,00

	11.
	Televizor 
	Buc.
	3000,00
	1
	3000,00

	12.
	Raft de expunere
	Buc.
	2000,00
	1
	2000,00

	13.
	Mese și scaune
	Buc.
	1000,00
	13
	13000,00

	14.
	Total
	*
	*
	*
	        65.400,00




9. Strategia firmei/afacerii si implementare
Strategia organizațională aleasă de manager este una de creștere a afacerii, așa cum se observă din obiectivele prezentate anterior. În ceea ce privește strategia de marketing a firmei, aceasta se remarcă în dezvoltările de mai jos.
1. Produsul. Deși lucrurile par relativ simple în ceea ce privește gama oferită, înnoirea acesteia, inovarea, asigurarea legală și alte elemente caracteristice acestei politici, apar elemente de specificitate care permit multe reglaje din acest punct de vedere. 
Gama noastră de produse include multe tipuri de sosuri care pot fi combinate între ele având peste 20 de sosuri separate. Din cadrul acestora ne vom concentra îndeosebit pe cele care sunt cel mai căutate de clienții noștri . 
2. Prețul produselor. La stabilirea unui preț acceptabil pentru aceste servicii s-au obținut date prin cercetare directă, prin transmiterea unui chestionar cu răspunsuri mutiple. Prelucrarea și analiza datelor au oferit informații utile despre piață, clienți și nivelul tarifului acceptabil. Nivelul acestuia a fost verificat și prin comparația sa cu costul de producție, cu cererea și cu nivelul concurenței.
3. Politica de distribuție. Afacerea noastră are ca specific vânzarea la cerere neprogramată. Sistemul de distribuție ales se bazează pe mediul online folosindu-se de site-ul nostru sau fizic in magazin.


4. Politica de comunicare. Firma va acorda atenție comunicării organizaționale (relații bune cu televiziunea, radioul și presa locale). De asemenea, comunicarea directă va fi realizată printr-un site-web, publicitate în mass-media locală, facebook, banere,  sponsorizări etc. 
Aspectele transversale referitoare la dezvoltarea durabilă, protecția mediului, egalitatea de șanse și nondiscriminarea vor fi abordate cu mare atenție. Printre măsurile care vizează punerea lor în practică putem enumera:
· Se vor utiliza materiale nepoluante și procese tehnologice care să nu dăuneze mediului înconjurător. Din acest punct de vedere avem în vedere să nu utilizăm uleiul de palmier, care poate fi asimilat familiei E-urilor, să nu utilizăm alte E-uri, etc.);
· Echipamentele proprii vor avea un consum redus de energie și combustibili;
· La sediul firmei și la magazin se vor utiliza consumatori electrici moderni, care vor economisi energia electrică;
· Deșeurile rezultate în urma procesului de producție vor fi colectate și depozitate corespunzător;
· Firma nu va face nicio discriminare în ceea ce privește vârsta, sexul și existența/nonexistența unui handicap la angajarea, repartizarea locurilor de muncă și la remunerarea salariaților proprii.

10. Informații financiare
O parte din fondurile necesare pentru inceperea si dezvoltarea afacerii le vom obtine din economii proprii și ele au valoarea de 10000,00 de lei.
Capitalul de pornire pentru inceperea afacerii/activitatii va fi de: 216400,00 de lei si el va fi utilizat pentru urmatoarele destinații:

Profitul pe care doresc sa-l obtin in primul an de activitate este de 130,77% din capitalul de pornire. Bugetul primului an de activitate, pe trimestre, va fi următorul:
Lei
	
	TR.I
	TR.II
	TR.III
	TR.IV
	TOTAL AN

	VENITURI
	200000,00
	250000,00
	250000,00
	250000,00
	950.000,00

	- din vanzare sericii/produse
	200000,00

	250000,00

	250000,00

	250000,00

	950000,00


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

	CHELTUIELI TOTALE
	174335,00
	143232,00
	154343,00
	132350,00
	634000,00

	Cheltuieli directe
	100232,00
	112933,00
	100810,00
	106290,00
	442000,00

	cu salariile directe
	40500,00
	40500,00
	40500,00
	40500,00
	162.000,00

	cu materialele directe
	65790,00
	55210,00
	50210,00
	65790,00
	240.000,00

	cu tertii 
	0
	0
	0
	0
	0

	Cheltuieli indirecte 
	52311,00
	41225,00
	48770,00
	49760,00
	191.891,00

	Din care amortismente echipament*
	2020,00
	2020,00
	2027,00
	2028,00
	8105,00

	Alte cheltuieli indirecte
	45321,00
	40973,00
	41373,00
	45552,00
	172.849,00

	REZULTAT 
VENITURI-CHELTUIELI
	84850,00
	59150,00
	59150,00
	84850,00
	326000,00




* Taote echipamentele sunt amortizabile după 10 ani de utilizare.

11. Anexa si alte documente
In susținerea planului meu de afaceri anexez următoarele: (fotografii, desene, fise de post, materiale de presa, procese tehnologice etc).
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