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DESCRIEREA AFACERII ȘI A STRATEGIEI DE IMPLEMENTARE A PLANULUI DE AFACERI
1 Viziunea asupra afacerii
Ne propunem ca pentru urmatorii 10 ani sa devenim principalul furnizor de servicii specializate in domeniul vizat: organizare de evenimente sociale, nunti, botezuri, petreceri private, conferinte bussiness, baluri s.a.m.d. prin punerea la dispozitie a unui cort special amenajat in acest sens cat si a echipamentelor necesare inregistrarii foto/video a evenimentului.
In acest sens, oferta noastra va fi de tipul all-in-one, vizand client atat din mediul bussiness cat si pentru sectorul privat. Mancarea si bautura vor fi oferite prin incheierea unui contract de colaborare cu o firma de catering. Deasemenea intentionam sa oferim tot prin contract de colaborare facilitatea de sonorizare a evenimentului cat si negocierea preturilor cu formatii de muzicieni sau DJ la cererea clientilor nostri. In acest sens, ne propunem sa oferim clientului cele mai bune preturi si sa ii reducem la minim nevoia de deplasari, stress, negocieri. 
Previziuni viitoare asupra afacerii
[bookmark: _GoBack]1.2 Esenta afacerii, generare de profit.
Desi exista concurenta activa in acest sector al pietei, am constatat ca preturile prestate de aceasta sunt foarte mari in raport cu serviciile prestate. Deasemenea, personalul angajat in majoritatea cazurilor de catre concurenta nu are nici o legatura cu aceasta activitate la nivel profesional, lipsa experientei cat si a implicarii rezultand in ofertarea de servicii de calitate indoielnica la preturi prea mari.
Ne propunem pe viitor diversificarea activitatii, prin contractarea unor evenimente specifice, care in judetul nostru nu exista: degustari de vinuri, workshop-uri pe perioada verii, petreceri private cu piscina portabila si loc de joaca pentru copii. Desi vom incepe prestarea serviciilor la nivel restrans, pe o anumita zona a judetului, ne propunem extinderea prin reinvestirea profitului in achizitionarea propriului sistem profesional de sonorizare si lumini, cat si a imbunatatirii aspectului vizual al cortului prin achizitia de decoruri variate, cu destinatie specifica in functie de tematica evenimentului.
Tehnologia utilizata va fi de ultima generatie, controlul asupra iluminarii si ambientului (aer conditionat, sistem de efecte stroboscopice) fiind asigurat si monitorizat folosind calculator de ultima generatie si ulterior un pupitru de comanda achizitionat din profitul obtinut.
 
2 Obiectivele pe urmatorii 3 ani ai afacerii
Scopul acestei societati este sa devina un brand judetean, lider in acest domeniu, iar acest lucru este realizabil prin transformarea oricarui tip de eveniment pe care il oferim intr-unul unic, inedit si cu rezonanta in viitor. Pentru ca acest scop sa fie indeplinit, ne-am propus urmatoarele obiective:
· Multumirea clientilor prin calitatea serviciilor prestate
· Fidelizarea clientilor prin oferta diversificata
· Atragerea de clienti noi prin recomandarile clientilor multumiti
· Satisfacerea celor mai exigente dorinte ale clientilor
· Profitabilitate din ce in ce mai mare prin extinderea activitatii in toata aria judetului si nu numai
· Recuperarea investitiei in urmatorii 3 ani
· Reinvestirea profitului la fiecare 3 ani pentru a facilita cresterea numarului de clienti
· Specializarea angajatilor si evident mentinerea lor in cadrul societatii pe minim 3 ani.
· Dublarea numarului de angajati la fiecare 3 ani sau in functie de numarul clientilor si profitului obtinut.
· Salarii si bonusuri in functie de rezultatele salariatilor.
· Intretinerea tuturor echipamentelor si dotarilor in cele mai bune conditii pentru minim 3 ani pentru marirea profitabilitatii. 
2,4. Activitatile relevante necesare infiintarii proiectului.
	Firma va avea sediul social in Rm. Valcea, strada Independentei nr.53, bl.2, sc.5, ap.2
           Activitatea firmei va fi desfasurata in majoritatea cazurilor pe un teren de 500mp localizat pe strada Walter Maracineanu, teren pe care societatea il primeste cu contract de superficie de la administratorul societatii ca aport personal pe o perioada de minim 5 ani. Obtinerea de autorizatii pentru organizarea de evenimente va fi relativ simpla pentru ca acesta se afla destul de departe de prima locuinta construita (aproximativ 100 m). Acest teren va avea in dotare o constructie cu pereti mobili, fara fundatie, necesara depozitarii materialelor atunci cand acestea nu sunt utilizate. In functie de clienti, toate dotarile si echipamentele vor fi transportate la destinatia indicata de client, acestuia revenindu-I obligatia obtinerii avizului de amplasare a cortului de la unitatea administrativ-teritoriala ce administreaza locatia in care vor fi instalate pe perioada evenimentului.
          Promovarea se va face utilizand tehnologiile moderne de publicitate, internet, media locala, afisaj stradal prin bannere si afise, distributie de flyere, contact direct sau telefonic cu potentialii clienti, retele de socializare, pagina web proprie ce va contine oferta completa in functie de tipul evenimentului.

2.5. Principalele riscuri associate cu implementare planului de afaceri.
	Odata cu aparitia pe piata a societatii, concurenta se poate adapta la cerintele pietii, sa scada preturile, sa-si insuseasca ideile afacerii noastre si sa caute sa isi imbunatateasca serviciile ceea ce poate dauna cresterii noastre.
	Plecarea personalului calificat al societatii la o firma competitiva.
	Intemperii neprevazute ce fac imposibila montarea cortului in ziua evenimentului.
	Nerespectarea instructiunilor de buna utilizare a cortului de catre clienti, pot aduce daune majore care necesita timp de reparatii substantiale. Recuperarea daunelor de la client in cazul acesta poate fi de scurta sau lunga durata.
2,6. Contributia proiectului la principiile orizontale  
2.6.1. Masuri ce vor promova concret implementarea solutiilor TIC in procesul de prestari servicii.
	Materialele inregistrate foto/video pot fi prelucrate ulterior pentru realizarea de montaj profesional, utilizand tehnologii avansate. Acestea se pot incarca mai apoi in format digital pe retele de socializare, YouTube, s.a.m.d., la cererea clientului, folosind calculatorul din proiect si legatura la internet direct de la sediul social al societatii.
	Tot de pe calculatorul achizitionat, societatea isi propune dezvoltarea de flyere, bannere, creare de invitatii, afise sau materiale necesare clientilor, personalizate in functie de cererea acestora, contra-cost.
2.6.2. Activitati realizate in cadrul afacerii ce promoveaza concret dezolvatarea durabila.
2.6.3. Activitati ce vor promova concret sprijinirea tranzitiei catre o economie cu emisii scazute in dioxid de carbon.
2.6.4. Activități in cadrul afacerii ce promovează concret inovarea sociala.
2.6.5. Activitati realizate in cadrul afacerii ce promovează concret cercetarea, dezvoltarea tehnologică și/sau inovarea.

3. ANALIZA SWOT A AFACERII
3.1 Punctele tari ale afacerii
          - concurenta slaba la preturi foarte mari;
           - preturi competitive;
           - oferta diversificata in functie de tipul evenimentului
- tehnologii moderne
- inovatie
- personal calificat
- calitate superioara a serviciilor ofertate;
3.2 Punctele slabe ale afacerii
	- uzura materialelor
	- daunele produse de clienti
	- socuri electrice ce pot cauza arderea echipamentelor electrice
	- deplasarea pe teren accidentat poate dauna materialelor transportate
	- spiritul conservator al oamenilor de a lucra cu cine au mai lucrat in trecut chiar daca oferta este mult mai slaba din punct de vedere economic si calitativ
3.3. Oportunitati de dezvoltare a afacerii
	- media de varsta a populatiei
	- predispozitia pentru organizare de evenimente, serbari, intalniri, etc.
	- administratorul este deja web designer si lucreaza in acest domeniu de aproape 20 de ani ceea ce va aduce un plus valoare in promovarea societatii folosind tehnologiile moderne, crearea de bannere si afise profesionale, contact cu oamenii in permanenta atat pe plan local cat si national.
3.4. Amenintari ce pot incetini / opri dezvoltarea afacerii
            - faliment
	- plecarea personalului calificat
	- utilizarea si manipularea defectuoaza a echipamentelor si dotarilor ce poate cauza prejudicii in mentinerea unei activitati constante
	- intemperii neprevazute care pot afecta desfasurarea evenimentelor
	- utilizarea defectuoasa a dotarilor de catre clienti
	- cresterea inflatiei


4. SCHEMA ORGANIZATORICĂ ȘI POLITICA DE RESURSE UMANE 
4.1. Prezentați structura organizatorică a viitoarei afaceri, descriind atribuțiile, expertiza și responsabilitățile personalului cheie. Evidenţiaţi studiile/specializările fiecăreia dintre persoanele cheie, care sunt relevante pentru domeniul de activitate al firmei.
	Nume,  prenume şi vârsta
	Funcţia în societate şi principalele responsabilităţi pe scurt
	Experienţa în domeniu
	Studii/Specializări cu impact asupra afacerii propuse

	ALEXANDRU STEFAN
	Administrator, coordonator evenimente, responsabil cu negocierea contractelor intre clienti si terti furnizori (catering, sonorizare, formatii de muzica, DJ, etc.)
	10 ani
	Studii superioare in domeniul economiei si informaticii.
Web designer
Programator
System engineer

	Angajat 1
	Responsabil transport si montare cort si materiale aditionale, masinist, sofer.
	Necesar minim 1 an
	

	Angajat 2
	Responsabil transport cort si materiale aditionale, operator camera si aparat foto
	Necesar minim 1 an
	Studii superioare absolvite in domeniul media.



4.2. Politica de resurse umane.
4.2.1. Monitorizarea personalului angajat.
4.2.2. Modalitatea de salarizare, penalizari, premieri ale personalului angajat.
Salariul angajatilor va fi fix pentru primul an, minim pe economie cu incadrare pe studii superioare acolo unde este cazul. In functie de reusite, acestia pot fi premiati cu bonus pana la 50% din valoarea salariului net. Reusitele constau in satisfactia clientilor si atragerea de noi clienti pe baza recomandarilor venite din partea celor care au fost multumiti. Prestarea ireprosabila a serviciilor, conform fisei postului poate atrage mariri salariale anuale de pana la 25% in functie de profitul obtinut si viteza de recuperare a investitiei initiale.
4.2.3. Securitatea muncii.
Instruirea periodica a personalului angajat in protectia muncii si aplicarea normelor legislative in vigoare vor fi obligatorii. Aceste servicii vor fi contractate de la o firma specializata in domeniu pentru asigurarea calitatii de instruire.

5. DESCRIEREA PRODUSELOR/SERVICIILOR/LUCRĂRILOR CARE FAC OBIECTUL PRINCIPAL AL AFACERII 
5.1. In ce consta concret proiectul.
- în cazul produselor prezentați o descriere fizică, caracteristici tehnice, performanțe, utilitate, căror nevoi răspund, etc
- în cazul serviciilor, descrieți trăsăturile caracteristice ale acestora, în așa fel încât să se înțeleagă la ce servesc serviciile prestate de dvs.
- în cazul comerțului, precizați gama de produse ce le veți vinde și aria de valorificare, dacă vânzarea este cu amănuntul sau cu ridicata și dacă veți furniza servicii specifice (post vânzare, transport, garanție, reparații etc);
Firma are ca obiect de activitate organizarea de petreceri, nunti, botezuri, evenimente sociale, evenimente bussiness de tip team-building si workshop cu loc de joaca pentru copii, in cort special amenajat pentru desfasurarea evenimentului. Inregistrarea prin materiale foto/video constituie un bonus pentru clienti. 
5.2 Fluxul activității pentru care se solicită finanțare şi principalele utilaje şi echipamente utilizate. 

         Echipamente necesare:
1. cort evenimente 12x24m, profesional 260
1. 50 mese PVC
1. 200 scaune cu spatar pentru evenimente  (piele ecologica, suport pal)
1. Sistem PC DELL
1. Autoutilitara Citroen Jumper Bena
1. Camera foto Nikon D-SLR 4K
1. Camera video Panasonic 4K
1. 4 aparate aer conditionat portabil 12000 btu
1. Remorca utilitara
1. Bara lumini stroboscopice
1. 4 globuri disco-light
1. Masina de fum (gheata carbonica)
1. Piscina supraterana Intex 975x488x132cm
1. Website, domeniu si gazduire.ro pentru 3 ani
5.3. Prezentați și argumentați caracterul inovativ al produselor/serviciilor/lucrărilor care fac obiectul principal al afacerii, dacă există.
5.4. Valoarea utilajelor și a echipamentelor achiziționate în cadrul proiectului, care înglobeaza tehnologii nu mai vechi 3 ani reprezintă:
>90% din valoarea planului de afaceri

6. ANALIZA PIEȚEI DE DESFACERE ȘI A CONCURENȚEI 
6.1. Piaţa afacerii, profilul potențialilor clienți si principalele caracteristici ale cererii pentru serviciile prestate.
          Din punct de vedere al analizei pietei, am efectuat o analiza primara, in care am analizat preturile practicate de concurenti strict pe aceasta nisa, pentru a ne putea stabili propriile oferte. 
Piata de desfacere o reprezinta orasul Berbesti si zonele limitrofe. Imi propun acapararea a 20% din potentialii clienti.
6.2.Descrierea concurenței - Ce firme oferă produse/servicii identice sau similare pe segmentul dumneavoastră de piaţă? Enumeraţi principalele firme concurente, interne sau externe – dacă este cazul. Descrieți principalele avantaje/dezavantaje ale produselor/serviciilor  dumneavoastră în raport cu cele oferite de concurență.
           Concurenta locala, strict pe aceasta nisa a pietei , nu exista, insa exista firme ce organizeaza evenimente, oferind in pachetele oferite si acest tip de activitate, insa concurenta reala o reprezinta formatiile de muzica.

7.  STRATEGIA DE MARKETING
7.1 Prezentați politica produsului. Descrieţi modul de prezentare a produsului/serviciului, forme de prezentare din punct de vedere al greutăţii/dimensiunilor, ambalaje, tip de garanţii şi servicii prestate, dacă aveţi un singur produs/serviciu sau mai multe tipuri de produse/servicii etc.
         Strategia de marketing are ca obiectiv informarea potentialilor clienti in legatura cu ofertele si avantajele pe care le poate oferi firma mea. In acest scop voi elabora materiale promotionale, constand in fluturasi promotionali, mape de prezentare, ce vor fi distribuite prin angajarea temporara a unui pormotor.
        Sunt convins, insa, ca cea mai buna reclama va fi calitatea serviciilor oferite cat si preturile atractive. 
7.2. Politica de preţuri.
        Preturile vor fi stabilite in functie  de mai multi factori:
· distanta de la sediu pana la locatia unde se desfasoara evenimentul;
· durata evenimentului;
· zona in care se desfasoara evenimentul;
· puterea financiara a clientului.
7.4 Prezentați modalităţi de vânzare. Precizaţi care sunt modalităţile dumneavoastră de vânzare a produselor/serviciilor: cu ridicata, cu amănuntul, prin magazine proprii, reţea de magazine specializate, la domiciliul clientului, dacă veţi angaja vânzători sau veţi folosi comercianţi independenţi, dacă veţi face export etc):
· La domiciliul clientului.
· La punctul de lucru al societatii.
7.4. Prezentați activităţile de promovare a vânzărilor.Prezentaţi metodele de promovare ce se vor utiliza(de ex.: publicitate, lansare oficială, pliante, broşuri, plata în rate)
· fluturasi promotionali;
· carti de vizita;
· oferte promotionale prezentate in mape promotionale.
· Retele de socializare
· Site-uri specializate
· Website propriu
· Media locala

8. PROIECȚII FINANCIARE PRIVIND AFACEREA
8.1 TIPUL SOCIETĂȚII 
NEPLĂTITOARE DE TVA
8.2. Bugetul detaliat pe categorii de cheltuieli pentru implementarea planului de afaceri
TABEL BUGET
8.3. Plan de finanţare a proiectului 
a) Structura de finanţare a proiectului:
	Sursa de finanţare
	

	
	RON
	%

	Ajutor de minimis
	160.000 lei
	80%

	Aport propriu 
	40.000 lei
	20%

	TOTAL 
	200.000 lei
	100%



8.4. Cash-Flow
	
	  CASH-FLOW
	
	
	

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	 

	
	
	AN 2019
	AN 2020
	AN 2021

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	0
	17.400
	13150

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	185.000
	150.000
	120.000

	1
	din vânzări
	55.000
	80.000
	120.000

	2
	din credite primite
	-
	-
	-

	3
	alte intrări de numerar (aport propriu, etc.)
	10.000
	30.000
	-

	4
	Subvenție schema de minimis
	120.000
	40.000
	-

	 
	Total disponibil (I+A)
	185.000
	167.400
	133.150

	B
	Utilizări numerar din exploatare
	115.050
	113.850
	90.900

	1
	Mijloace fixe
	45.000
	40.000
	-

	2
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	10.000
	12.800
	20.000

	3
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	48.000
	50.400
	60.000

	4
	Chirii
	0
	0
	0

	5
	Utilităţi
	9.000
	9.000
	9.000

	6
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	700
	500
	600

	7
	Asigurări
	350
	350
	400

	8
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	1500
	300
	300

	9
	Alte cheltuieli
	500
	500
	600

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
	52000
	40000
	

	D
	Credite 
	-
	-
	-

	 
	rambursări rate de credit scadente
	-
	-
	-

	 
	dobânzi şi comisioane
	-
	-
	-

	E
	Plăţi/încasări pentru impozite şi taxe (1-2+3)
	550
	700
	850

	1
	Plăţi TVA
	-
	-
	-

	2
	Rambursări TVA
	-
	-
	-

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	550
	700
	850

	F
	Dividende
	-
	-
	300

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	167600
	154.250
	92.050

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	17.400
	-4.250
	27.950

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	17.400
	13150
	41.100
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