STRUCTURA PLAN DE AFACERI

DATE GENERALE DE IDENTIFICARE
0

1. Numele firmei:
2. Activitatea principala a societatii si codul CAEN al activitatii principale
3. Persoana de contact:

4. Adresa:

5. Telefon:

6. E-mail:

7. Asociati sau actionari
Numele si prenumele Domiciliu Ponderea in capital social

DESCRIEREA AFACERII §1 A STRATEGIEI DE IMPLEMENTARE A PLANULUI DE AFACERI
2.1.

Slogan: Timpul liber, capital valoros in dezvoltarea copilului.

A lucra cu copiii este o ocazie privilegiata. Activitatea noastra va fi un adaos
educational de tip instituional, subsumat educasiei nonformale, forma aflata in
raport de complementaritate cu educaia formala. Impactul experienelor
educaionale, indiferent de sursa, nu poate fi total daca nu se asigura
continuitatea si intarirea lor reciproca.

2.2. Cum a aparut ideea de afacere? Scurtd descriere a ideii de afacere. De la ce a pornit
ideea de afacere, dacd existd un studiu relevant pe baza cdruia s-a initiat acest tip de
afacere, etc.

Ideea a aparut din nevoia de a oferi servicii educationale care sa completeze activitatile
deja existente pe piata.

2.3. Care sunt obiective strategice ale firmei dumneavoastra pentru urmatorii 3 ani?
- cresterea portofoliului de clienti cu 30 % anual

- cresterea profitului cu 10 % anual/ atingerea unui profit minim de 100 000 lei anual.
" atingerea unui numar de angajati de 8 persoane, care sa asigure diversificarea activitatii

Oamenii sunt din ce in ce mai ocupati. In acelasi timp, fiecare doreste sa aiba un copil
instruit si educat, care sa primeasca o pregatire in conformitate cu aptitudinile sale. Asadar, au
crescut exigentele referitoare la pregatirea copiilor.

Parintii sunt din ce in ce mai dispusi sa plateasca pentru un serviciu de educatie de
calitate, in care copilului sa i se urmareasca evolutia, sa fie testat si sa fie tratat individual.



Acestea sunt premisele din plan social care creeaza in plan economic oportunitatea dezvoltarii
sectorului de servicii educationale si recreative nonformale.

In acest context, consider ca este oportuna ideea unui centru educational, care sa se
ocupe de identificarea si dezvoltarea abilitatilor copiilor, de desfasurarea unor activitati
recreative care sa contribuie la dezvoltarea fizica, artistica, lingvistica, etc a acestora. Un plus al
acestei activitati este dat de folosirea unor educatori bine pregatiti care sa aplice o metodologie
moderna.

Pentru familiile care doresc sa participe la activitati, exista aceasta posibilitate.

Serviciile educationale pe care le voi presta se adreseaza parintilor ocupati
profesional, cu venituri ale familiei de peste 5000 de lei care isi doresc pentru copiii lor
organizarea timpului liber intr-un mod eficient.

Pentru promovarea activitatii voi apela la cadrele didactice care predau in gcolile
din proximitatea centrului meu, dar voi mediatiza activitatile si la nivel local.

In urma prospectarii pietei, am stabilit un pret al pachetului mediu de servicii
oferite de 700 lei, pret care va fi individualizat an functie de solicitarile parintilor. Voi realiza
pachete de volum si de fidelizare. In al doilea an voi oferi discounturi in functie de criterii pe
care le voi stabili si afisa.

Consider ca succesul activitatii va fi dat si de faptul ca lucrez in invagamant de peste
30 de ani, parcurgand toate nivelele de invatamant. Un plus al activitatii va fi conferit de
pregatirea mea profesionala realizata prin cursuri de formare desfasurate in strainatate timp
de 10 ani, ceea ce mi-a permis studierea sistemelor de invagamant vest europene,
deprinderea de metode moderne de lucru cu elevii, aplicative si centrate pe elev.

2.4. Care sunt principalele activitati de realizat in vederea implementarii planului de afaceri?
Vd rugdm sd mentionati si duratele estimate pentru implementarea acestora.
Activitati:

1. infiintarea firmei

elaborarea actului constitutiv
obtinerea autorizatiilor speciale

subcontractarea serviciilor de contabilitate si juridice
inchirierea spatiului si amenajarea adecvata a acestuia
angajarea personalului

o hwh

a. Ce activitati principale vor genera profitul firmei si care sunt vectorii principali
pentru dezvoltare? Va rugdm sd prezentati dacd si cum este scalabild afacerea
propusd.

Prestarea serviciilor educationale:
= oferirea de suport in realizarea unor proiecte educationale, performanta la invatatura
sau sprijin in activitate remediala
= activitati sportive de masa: dans sportiv, gimnastica ritmica, sah, tenis de masa
= activitati lingvistice: lectii de franceza, engleza, germana
= activitati practice: (cerc de teatru, cerc de lucru manual, pictura etc.)

2.6. Care sunt principalele riscuri asociate cu implementarea planului de afaceri/derularea
afacerii? (riscuri de piata, legislative, etc.).
- scaderea veniturilor parintilor

- lipsa de predictibilitate cauzata de instabilitatea legislativa in domeniul fiscal
- strategii necunoscute ale concurentei

Toate acestea vor conduce la remodelarea periodica a planului de afaceri



2.7. Va rugam sa descrieti modul in care implementarea planului de afaceri va conduce la:

- promovarea dezvoltarii durabile: ...

- promovarea sprijinirii tranzitiei catre o economie cu emisii scazute de dioxid de carbon i
eficienta din punctul de vedere al utilizarii resurselor: ...

- promovarea inovarii sociale:

- promovarea cercetarii, dezvoltarii tehnologice si/sau inovarea: voi aplica metode moderne
de lucru cu elevii

ANALIZA SWOT A AFACERII

3.1. Punctele forte asociate afacerii
" experienta profesionala
activitati moderne centrate pe elev si pe dezvoltarea aptitudinilor acestuia
3.2. Punctele slabe asociate afacerii
" lipsa de personal dezvoltat din punct de vedere profesional
investirea de bani in formarea angajatilor
3.3. Oportunitatile identificate
"~ fonduri nerambursabile
cresterea cererii pentru acest tip de serviciu
a. Amenintarile identificate
- venituri nesigure ale parintilor
"~ competitorii puternici
instabilitate economica

SCHEMA ORGANIZATORICA $I POLITICA DE RESURSE UMANE

4.1. Sistemul organizatoric

Va rugam sa prezentati succint structura organizatorica a firmei, facand referire la:
- posturile ce urmeaza a fi create: denumire, obiective generale ale posturilor, sarcini
principale;
- relatiile organizatorice dintre posturi: de subordonare, functionale, etc.;
- alte informatii relevante din perspectiva organizarii fortei de munca.
Va rugam sa evidentiati felul in care cunostintele/specializarile/experienta fiecaruia dintre
persoanele cheie (asociati, manageri si/sau salariati) din cadrul firmei vor influenta in mod
pozitiv evolutia firmei.
Resursa umana: anul | : 2 angajati cu norma intraga, 2 angajati part time

anul Il: 3 angajati cu norma intraga, 4 angajati part time

anul Ill: 3 angajati cu norma intraga, 6 angajati part time
4.2. Politica de resurse umane
- Cum se vor realiza procesele de recrutare, selectie si integrare a personalului?
- Cum se va realiza monitorizarea/controlul personalului in activitatea derulata?
- Care vor fi caracteristicile principale ale sistemului de motivare din cadrul firmei?
- Care va fi modul de salarizare al personalului (descrieti modul de salarizare/plata, respectiv
alte detalii relevante cu privire la salarizare)?
- Care va fi modul in care personalul va fi ajutat in dezvoltarea sa profesionala (actiuni de
formare, coaching, etc.)?
- Care sunt actiunile realizate in planul managementului resurselor umane care contribuie la
respectarea principiilor egalitatii de sanse si nediscriminarii?



Recrutarea angajatilor se va realiza prin publicarea posturilor si a criteriilor de selectie care
vor consta in evaluarea CV-urilor si a portofoliului profesional, proba practica si interviu.

De formarea profesionala a angajatilor ma voi ocupa personal in primii doi ani, ulterior le voi
plati un stagiu de formare pe an, avand obligatia sa se dezvolte personal prin acumularea de
minim 30 cpt/pe an

DESCRIEREA AFACERII (A PRINCIPALELOR PRODUSE/SERVICII CARE FAC OBIECTUL
PRINCIPAL DE ACTIVITATE)

5.1. Descrierea ideii de afaceri: Descrieti modalitatea in care afacerea dumneavoastra
va functiona: procese, metode de productie sau prestare a serviciilor, echipamente,
furnizori, termene si modalitdfi de platd, stocuri de mdrfuri, autorizatii, licente, brevete,
spatii necesare.

Discutiile purtate cu fiecare familie in parte va fi determinanta. Voi prezenta
pachetul de servicii si il voi personaliza in functie de nevoile fiecarui copil si interesele
parintilor.

5.2. Descrierea exacta a produsului/serviciului oferit:
- in cazul produselor finite: prezentati pe scurt o descriere fizicd, caracteristici
tehnice, performante, utilitati, cdror nevoi raspund, etc.
- in cazul serviciilor: descrieti trdsaturile caracteristice ale acestora, in asa fel incat sa
se inteleagd la ce servesc serviciile prestate de dvs.
Serviciile educationale constau in:

- 1 ord de activitdfi de invdmare pe ani de studii(teme, performantd la anumite
discipline, activitdti remediale)
- 1 ord - dezvoltarea competentelor lingvistice (o limbd strdind la alegere) prin
activitagi nonformale
- 1 ord activitati sportive la alegere(tenis de masd, sah, gimnasticd, dans)
- 1 ord activitati manuale
5.3. Prezentati si argumentati principalele avantaje ale noilor produse/servicii in raport cu
concurenta (de exemplu: pret, calitate, caracteristici noi, servicii post-vanzare)
Serviciile educationale oferite vor fi superioare din punct de vedere calitativ

deoarece personalul didactic va fi foarte bine pregatit si va utiliza metode si tehnici moderne
de lucru inspirate din sistemele educationale dezvoltate. De asemenea, vom desfasura si
activitati in vacante sub forma unor gcoli de vara , de iarna, etc.

ANALIZA PIETEI DE DESFACERE $I A CONCURENTEI

6.1. Definiti piata dumneavoastra: prezentati caracteristicile specifice ale segmentului
dumneavoastrd de piatd, cdror nevoi se adreseazd.

Serviciile prestate se vor adresa familiilor cu 1-2 copii cu varste cuprinse intre 5 si 14
ani, care au un venit de peste 5 000 de lei, timp liber limitat si dorinta de a avea copii bine
instruiti i educati, astfel incat sa se poata integra usor in viata sociala, sa aiba o buna
orientare in cariera.

6.2. Identificati principalii competitori care activeaza pe piata vizata.
Vd rugdm sa prezentati: denumirea lor, cifra de afaceri pe ultimul an fiscal, suprapunerea
ofertei acestor companii cu oferta firmei dumneavoastrd.



Concurentii mei directi sunt after school urile finantate de la bugetul de stat, insa
acestia au ca punct forte doar faptul ca ofera servicii gratuite. In ceea ce priveste calitatea,
consider ca aceasta va fi slaba, motiv pentru care consumatorii cu potential financiar se vor
indrepta spre centrul meu de servicii.

Pe masura ce ma voi dezvolta, imi voi diversifica activitatea, iar din anul al treilea
voi oferi diverse bonusuri si fidelizari, astfel incat pretuirle sa devina atractive.

6.3. Localizarea pietei dumneavoastra: se va preciza amplasarea pietei - locald, regionald,
nationald, internationald - si mdrimea acesteia (din perspectiva valorii in unitdti monetare
si @ numdrul estimat de clienti potentiali).
Activitatea mea va fi de nivel local, voi porni de la minim 20 de elevi in primul an si voi
creste numarul cu 25-30% in anii urmatori.

6.4. Clienti potentiali: Va rugam sa prezentati un profil al clientului potential pentru firma
dumneavoastra. Care va fi tipul clientilor dumneavoastrd? (individuali, comercianti, cu
ridicatd, cu amadnuntul, societdti comerciale, agricultori etc.) Care este structura acestora
(% pe fiecare grupa)?

Profilul clientului meu va fi: familie nucleu, cu varsta cuprinsa intre 30 si 45 de ani,

cu 1-2 copii, cu venituri de peste 5 000 de lei, ocupata din punct de vedere profesional, cu
indealuri inalte pentru copiii lor.

STRATEGIA DE MARKETING

7.1. Politica produsului: Descrieti modul de prezentare a produsului/serviciului,
forme de prezentare din punct de vedere al greutdtii/dimensiunilor, ambalaje, tip de
garantii si servicii prestate, dacd aveti un singur produs/serviciu sau mai multe tipuri de
produse/servicii etc.

Pachetul de servicii educationale se structureazd nr de ore, intre minim 2 si 4 ore.

Pentru cei care pldtesc anticipat pe minim 3 luni, voi aplica un discount de 5%. Pentru cei
care solicitd si activitdi de vacanyd, o reducere a pachetului cu 5%. Din anul al doilea voi
introduce si o politicd de fidelizare.

7.2. Politica de preturi: Precizati modul in care se va stabili pretul produsului/serviciului,
dacd si cand veti oferi reduceri de preturi, cum vd situati fatd de concurenti, justificafi.

Pretul serviciului standard va fi de 700 lei/luna. Acesta se va diferentia in functie de
complexitatea pachetului, de servicii adiacente. Vor fi pachete de volum si de fidelizare.

Voi calcula costurile la care voi adaga un procent de profit. Pentru a penetra piata, voi
presta servicii de calitate superioara si activitatile de vacanta. Pretul serviciilor mele va fi
apropiat de cel al pietei. Anterior stabilirii pretului voi realiza un studiu de piata.

7.3. Politica de distributie: Mentionati care sunt canalele dumneavoastra de distributie -
vanzdri directe, cu ridicata, intermediari, prin agenti, la comandd, etc. Se vor prezenta
structura pe tipuri de canale de distributie si se vor cuantifica costurile aferente. in plus,
precizati care sunt modalitdtile dumneavoastrd de vanzare a produselor/serviciilor: cu
ridicata, cu amadnuntul, prin magazine proprii, retea de magazine specializate, la domiciliul
clientului, dacd veti angaja vanzadtori sau veti folosi comercianti independenti, dacd veti face
export, etc.).

Voi utiliza elevi de liceu care vor imparti pliante, vor merge prin scoli si vor prezenta oferta,
dar voi folosi, ca si canal de distributie, pe colegii mei din scolile din proximitatea spatiului



centrului meu.
7.4. Politica de promovare: Prezentati metodele de promovare ce se vor utiliza (de exemplu:
publicitate, lansare oficiald, pliante, brosuri, plata in rate). Descrieti care este strategia de
promovare pentru lansarea produselor/serviciilor, estimati costurile anuale de promovare si
prezentati ipotezele care au stat la baza estimdrilor.
Principala modalitate de promovare va consta in lansarea oficiala a activitatii, care

va fi mediatizata prin network ing.
Aceasta activitate va consta in:
invitarea parintilor si a copiilor la sediul punctului de lucru

prezentarea personalului si a tipurilor de activitati

realizarea unor activitati cu durata de o ora care se vor adresa atat copiilor cat i
adultilor, prin care se urmareste cunoasterea clientilor, interactiunea dintre ei,
familiarizarea cu specificul activitatilor si a metodelor moderne de lucru

socializare (servire de ceai, cafea, prajituri)

PROIECTII FINANCIARE PRIVIND AFACEREA

8.1. Plan general de finantare a ideii de afaceri

Sursa de finantare

Categorie de cheltuieli Subventie Contributie Total
minimis proprie
Cheltuieli eligibile conform GSCS, din 160000 0 160000
care:
- Cheltuieli cu resursa umana
interna
- Cheltuieli cu active fixe
corporale

- Alte tipuri de costuri
Cheltuieli neeligibile

TOTAL PROIECT

8.2. Bugetul proiectului

8.3. Cashflow

Nr. crt. Explicatii
ANUL | ANUL Il ANUL 1II ANUL IV

Sold initial disponibil (casa si

| banca) 200
Intrari de lichiditati (1+2+3+4)

A
1 din vanzari 80000
2

din credite primite

alte intrari de numerar (aport



3 propriu, etc.)

4 Subventie schema de minimis 120000

Total disponibil (1+A) 202000

B Cheltuieli

1 Cheltuieli pentru investitii
90000
Cheltuieli cu materii prime si
2 materiale consumabile aferente
activitatii desfasurate 25000
Salarii (inclusiv contributiile
3 aferente) 43000
4 Chirii 15000
5 utilitati 2600
6 Costuri functionare birou 400
7 Cheltuieli de marketing 5000
8 Reparatii/Intretinere 8000
Servicii cu tertii (contabilitate,
9 expertiza juridica, etc) 10000
10 Alte cheltuieli 1000
C Credite (1+2)
1 rambursari rate de credit scadente
2 dobanzi si comisioane
D Plati/incasari pentru impozite si

taxe (1-2+3)

1 PLati TVA

Rambursari TVA

2
3 Impozit pe profit/cifra de afaceri
E

Dividende

F Total utilizari numerar (B+C+D+E) 200000

G Flux net de lichiditati (A-F) 0

1l Sold final disponibil (I+G) 200

Prezentati ipotezele de lucru pe care s-a bazat realizarea cashflow-ului.



