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Instrumente Structurale
2014-2020




FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operaţional Capital Uman 2014-2020 

Axa Prioritara 1 - Initiativa “Locuri de munca pentru tineri"

Obiectivul Specific 1.1 - Cresterea ocuparii tinerilor NEETs someri cu varsta intre 16 - 29 ani, inregistrati la Serviciul Public de Ocupare, cu rezidenta in regiunile eligibile

Obiectivul Specific 1.2 - Imbunatatirea nivelului de competente, inclusiv prin evaluarea si certificarea competentelor dobandite in sistem non-formal si informal al tinerilor NEETs someri cu varsta intre 16 - 29 ani, inregistrati la Serviciul Public de Ocupare, cu rezidenta in regiunile eligibile

Titlul proiectului: Start 4 NEETs Sud-Est; Contract POCU/991/1/3 /154443


Anexa 2
MODEL PLAN DE AFACERI
……………………………………….
NUME SI PRENUME
………………………………..
DATE GENERALE
	Nume și prenume solicitant
	

	Adresa solicitantului (domiciliu/reședință) (strada, număr, bloc, scară, etaj etc.)
	

	Localitatea
	

	Județ
	

	Cod poștal
	

	Telefon
	

	Fax
	

	Email
	

	Cod CAEN al activității întreprinderii
	

	Sediul
social
propus
pentru întreprindere (adresă)
	

	Punct(e) de lucru propus(e) pentru întreprindere (adresă) (dacă este cazul)
	

	Valoarea capitalului social 
	


1. CONTEXTUL ȘI OBIECTIVELE AFACERII


Istoricul ideii dumneavoastra de afacere (De la ce a pornit ideea dvs. de afacere? Există un studiu relevant pe baza căruia s-a fundamentat această idee  de afacere?):

1.1. Obiectivele afacerii pe urmǎtorii 3 ani (Detaliați obiectivele afacerii, ținând cont de faptul că realizarea acestora trebuie să poată fi verificată în timp. Obiectivele afacerii trebuie să fie precise, clare - să identifice exact ceea ce se doreşte a se realiza, cuantificabile - să poată fi măsurate, realizabile - se recomandă evitarea stabilirii unor obiective prea ambiţioase, cu şanse reduse de a fi atinse, realiste - în condiţiile resurselor disponibile: umane, financiare, materiale, de timp, stabilite în timp - când vor fi atinse obiectivele?. Nu confundaţi obiectivele afacerii cu activităţile întreprinderii! „Achiziţia echipamentului A” nu poate fi obiectivul întreprinderii, ci o activitate/acţiune. În schimb, cresterea cifrei de afaceri, a profitului, productivităţii, producției, numărului de salariați, numărului de clienți cu X% într-o unitate de timp poate reprezenta un obiectiv al întreprinderii. Ce viziune aveți asupra dezvoltării pe termen lung a afacerii dumneavoastră?):

1.2. Analiza SWOT a afacerii (se vor prezenta minimum trei aspecte pentru fiecare secţiune a analizei SWOT):

	Puncte tari


	Puncte slabe

	Oportunitati


	Amenintari


1.3. Riscuri principale identificate (Prezentaţi modalităţile de contracarare/minimizare a riscurilor - ameninţărilor pe termen scurt, mediu şi lung, identificate de dumneavoastră la secţiunea anterioară):
2. PREZENTAREA AFACERII

2.1. Descrierea afacerii (Precizaţi în ce constă afacerea: de ex. înfiinţarea unei capacităţi de producţie/servicii etc. Detaliaţi ce achiziţii sunt necesare pentru operaţionalizarea afacerii, specificând dacă există oferte, prospecte, desene tehnice etc. deja existente. Detaliaţi activităţile şi subactivităţile necesare pentru punerea la dispoziție si livrarea produselor/serviciilor finale către clienţi şi menţionaţi etapele de derulare (graficul de implementare şi relaţii de interdependenţă) ale acestora. Care sunt etapele cele mai importante (milestones) în dezvoltarea întreprinderii dumneavoastră si când trebuie atinse?):

2.2. Locaţia afacerii - cai de comunicație, utilitaţi, spații etc. (Detaliați locaţia implementării afacerii cu accent pe accesul la drumuri naţionale/judeţene si la mijloace de transport. Detaliaţi cum se vor asigura utilităţile (branşamente existente, branşamente necesare etc). În cazul în care activitatea se va derula într-un spaţiu care nu este în proprietatea dumneavoastră, precizaţi principalii parametrii ai formei contractuale de utilizare: închiriere/concesiune/comodat etc. suprafaţă, perioadă, valoare contractuală etc.):

2.3. Descrierea exactǎ a produselor/serviciilor (Descrieţi  necesitatea/justificarea producerii bunurilor/serviciilor prin  întreprinderea dumneavoastră în raport cu piaţa, prin prisma raportului cerere şi ofertă. Pentru produse: descrieţi specificațiile tehnice, performanţele, utilităţile necesare, destinaţia acestora etc. Pentru servicii: descrieţi caracteristicile si utilitatea acestora.

În cazul comerţului: indicaţi grupele de produse pe care le veţi vinde şi aria lor de valorificare. Stocul de marfa nu este eligibil, nu se deconteaza in cadrul proiectului. Prezentaţi şi argumentaţi principalele avantaje ale noilor produse/servicii în raport cu concurenţa: preţ, calitate, caracteristici noi, servicii post-vânzare, alte avantaje etc. Descrieţi succint fluxurile tehnologice sau organizarea procesuală propuse pentru afacerea dumneavoastră, daca este cazul. Realizaţi o prezentare a principalilor dumneavoastră furnizori şi/sau potenţiale parteneriate necesare pentru realizarea şi/sau desfacerea produselor/serviciilor):

3. RESURSE UMANE

3.1. Structura de personal (Pentru fiecare lucrător se vor completa: Funcția lucrătorului, Principalele responsabilităţi, Experienţa specifică solicitata în domeniu în ani, dacă este cazul, Studii/specializări/calificări relevante solicitate, dacă este cazul):

3.2. Prezentati schema organizatorica (organigrama si mentiunea daca viitorul angajat face parte din categoria tinerilor NEETS, cu varsta cuprinsa intre 16 – 29 ani care nu urmeaza o forma de invatamant, nu este angajat si nu este cuprins intr-un program de formare profesionala si este inregistrat si profilat de catre SPO):

4. ANALIZA PIETEI DE DESFACERE

4.1. Vadul comercial (Detaliați amplasarea locaţiei unde se va derula afacerea, din perspectiva vadului comercial, în relaţia cu furnizorii/clienţii/distribuitorii pe care mizaţi în afacerea dumneavoastră):
4.2. Principalii clienti (Detaliați tipul clienților dumneavoastră - individuali, comercianţi, cu ridicata, cu amănuntul, societăţi, agricultori etc. si precizați căror nevoi ale acestora se adresează produsele/serviciile dumneavoastră. Ce avantaje speciale vor resimţi clienţii dumneavoastră în urma utilizării produselor/serviciilor oferite? De ce ar fi clienţii atraşi de produsele/serviciile dumneavoastră în detrimentul celor ale concurenţei? Realizaţi o scurtă descriere a segmentului/ segmentelor de piaţă căruia/cărora vă adresaţi: trenduri, modificări intervenite în ultimii ani, declin/creştere etc.):
4.3. Principalii concurenti (Detaliați concurenţii pe grupe de produse/servicii şi caracteristicile concurenţilor, pe care le cunoaşteţi (ex.: personal deţinut, caracteristicile produselor/serviciilor lor, reputaţia, mărimea segmentului lor de piaţă, tip de clienţi, grad de tehnologizare, nivel de preţuri şi calitate, puncte forte-puncte slabe etc.):
5. STRATEGIA DE MARKETING

5.1. Strategia de promovare (Prezentaţi metodele de promovare ce se vor utiliza, de exemplu publicitate, lansare oficială, pliante, broşuri, bannere etc. Descrieţi care este strategia de promovare pentru lansarea produselor/serviciilor dumneavoastră, estimaţi costurile anuale de promovare pe anii 2023-2024 şi prezentaţi ipotezele care au stat la baza estimărilor):
5.2. Prezentarea produselor/serviciilor (Descrieţi modul de prezentare a produselor sau serviciilor dumneavoastră din punct de vedere al greutăţii, dimensiunilor, ambalaje, tip de garanţii şi servicii prestate etc. Precizaţi care sunt modalităţile de vânzare a produselor sau serviciilor dumneavoastră: 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. Precizaţi dacă veţi furniza servicii auxiliare (post vânzare, transport, garanţie, reparaţii etc.):

5.3. Politica de preturi (Precizaţi modul în care se va stabili preţul produselor/serviciilor şi dacă/când veţi oferi reduceri de preţuri. La ce prețuri finale de vânzare trebuie să ajungă produsele / serviciile dumneavoastră pentru fiecare segment de piață? Ce cifră de vânzări doriți să atingeți şi cum o proiectaţi pentru următorii ani: 2023, 2024? Pentru fiecare grupă de produse/servicii se va prezenta nivelul preţurilor practicate în raport cu nivelul preţurilor de pe piaţă. Preţurile trebuie să fie comparabile (atât preţurile dumneavoastră, cât şi cele ale concurenţei vor fi prezentate la raft/la poarta fabricii/la distribuitor etc, în funcţie de tipul clienţilor. Veţi face o comparaţie cu produsele înlocuitoare şi cu calitatea acestora):
5.4. Planul de vanzari (Se vor prezenta detaliat elementele de logistică şi desfacere necesare pentru atingerea vânzărilor previzionate - forţa de vânzare, mijloace de transport necesare şi modul de asigurare al acestora, spaţii de depozitare necesare şi modul de asigurare a acestora etc. Estimaţi veniturile lunare/anuale maxime pe piaţa identificată în funcţie de cantitatea de produse/servicii şi de preţul propus, precum şi cuantificarea cheltuielilor aferente):

6. SUSTENABILITATEA FINANCIARA (Precizați care sunt sursele ulterioare de finanţare pentru continuarea afacerii după data de 16.12.2023. Precizați cât timp după finalizarea finanţării nerambursabile va fi menținut cel puţin minimum un loc de  muncă nou creat (nu mai putin de 6 luni de la data de 16.12.2023):

7. PREVIZIUNI FINANCIARE (se vor completa tabelele de mai jos):
	Venituri 
	luna 1
	luna 2
	luna 3
	luna 4
	luna 5
	luna 6
	luna 7
	luna 8
	luna 9
	luna 10
	luna 11
	luna 12
	AN impl
	AN 1
	AN 2

	din vânzări
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Angajat 1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Angajat 2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	UTILITATI
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Electricitate
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	chiria
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Telefon + Internet
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	alte costuri 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	contabilitate + resurse umane
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	SSM+PSI
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	medicina muncii
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	posta/curierat
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	consultanta
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	site web+promovare
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Asigurări
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Alte cheltuieli
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	dobânzi şi comisioane
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Plăţi/încasări pentru impozite şi taxe 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total cheltuieli
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Profit/ Pierdere net
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