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Axa prioritară 3- Locuri de munca pentru toti

Obiectiv specific 3.7- Creșterea ocupării prin susținerea întreprinderilor cu profil nonagricol din zona urbană

Titlul proiectului: Antreprenoriat sustenabil in Regiunea Nord Vest

Beneficiar: CAMERA DE COMERȚ ȘI INDUSTRIE CLUJ

ID proiect 105903

PLAN AFACERI

CUPRINS
1.  descrierea afacerii și a strategiei de implementare a planului de afaceri (obiective, activități, rezultate, indicatori)
2.   ANALIZA SWOT A AFACERII
             3.   schema organizatorică și politica de resurse umane
             4.   descrierea produselor/ serviciilor/ lucrărilor care fac 
                   obiectul afacerii
              5.  analiza pieței de desfacere și a concurenței
              6.  strategia de marketing
              7.  proiecții financiare privind afacerea.


1. DESCRIEREA AFACERII ȘI A STRATEGIEI DE IMPLEMENTARE A PLANULUI DE AFACERI (OBIECTIVE, ACTIVITĂȚI, REZULTATE, INDICATORI)
1. Numele firmei: 

2. Forma juridică de constituire: 

3. Data estimativă a începerii efective a activităţii:
4. Activitatea principală a societăţii şi codul CAEN al activităţii principale: 
5. Adresa, telefon/fax, e-mail: 
6. Persoană de contact: 
7. Conturi bancare deschise la: 
8. Locația de implementare:



Care este esenţa afacerii ? Ce anume va genera bani şi profit ? 

· Descrie produsul: ........................................................................ 
· Descrie serviciile ......................................................................... 

· Descrie activitatea ....................................................................... 
· OBIECTIVE (obiective specifice pentru fiecare produs/linie de produse si serviciu in parte) : .....................................................................................................

· ACTIVITATI DESFASURATE:...............................................

· REZULTATE PROPUSE:......................................................

· INDICATORI PROPUSI:(indicatori de gestiune, solvabilitate, rentabilitate, lichiditate, etc.) ...................................................................................................
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· Cine vor fi clienţii şi care este localizarea acestora (judet, regiune, ţară şi distanţa faţă de locaţia proiectului)? 
· Persoane fizice (inclusiv segment de vârstă şi venituri, nisa de piata, etc.)
· Societăţi comerciale (inclusiv din ce domenii provin şi mărimea acestora)
· Instituţii bugetare (precizaţi tipul instituţiei)
· Persoane fizice defavorizate (precizati)
· Persoane juridice cu caracter umanitar (precizati domeniul)
· Etc.
	Clienţi/grupe de clienţi
	2018
	2019
	2020
	2021

	
	LEI
	%
	LEI
	%
	LEI
	%
	LEI
	%

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total cifră de afaceri
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


2. ANALIZA SWOT A AFACERII
Rolul analizei SWOT este acela de a va ajuta sa:
· Va consolidati punctele tari: (ex. aptitudini specifice prin forta noastra de munca; resurse unice, de orice natura; dispunem de resurse financiare; folosim tehnologie noua; gradul de optimizare al proceselor interne; calitatea înaltă a produselor; licenţe, brevete, procese unice; inovaţii; poziţionare eficienta pe piaţă; etc)
· Imbunatatiti acele aspecte care reprezinta puncte slabe: (ex. lipsa competentelor necesare in domeniu a angajatilor nostrii; pozitie financiara mai slaba; uzura echipamentelor; fluctuatia mare a angajatiilor; promovare redusa, etc)

· Exploatati oportunitatile din mediu: schimbari ale mediului extern ce vor putea fi exploatate; inovaţii, ieftinirea tehnologiilor sau creşterea accesului la tehnologii noi; dezvoltarea sau deschiderea de noi piete de desfacere; programe guvernamentale, subvenţii, fonduri europene acordate, etc)
· Evitati amenintarile care va pot pune in pericol profitul sau afacerea: actiunile  concurentei in detrimentul nostru; schimbarea legislatiei in domeniu? schimbarile sociale; monopol deţinut de firme de stat; recesiune, creşterea costurilor afacerii; etc)
· Unde vreți să ajungi într-un interval de 3 ani. La ce cifră de afaceri/profit? La ce număr de angajaţi? 

	Obiective (Indicatori ţintă)
	UM
	2018
	2019
	2020
	2021

	Cifra de afaceri, din care:
	LEI
	
	
	
	

	Export
	LEI
	
	
	
	

	Profit 
	 LEI
	
	
	
	

	Număr de salariaţi
	Număr persoane
	
	
	
	


· Care sunt punctele dumneavoastră tari (ex: cunoştinţe tehnologice, cunoştinţe de management şi marketing, cunoştinţe de piaţă, pregătire în domeniu, experienţa în domeniu (ca angajat al unor firme din domeniu), locaţia proiectului, capital, relaţii, capacitate de muncă, flexibilitate). În această secţiune faceţi analiza swot a afacerii dumneavoatră.

Activităţi necesare implementarii proiectului (de ex. asigurarea spaţiului productiv/comercial prin achiziţie/închiriere, elaborare proiecte tehnice necesare; amenajare spaţiu; achiziţionarea de utilaje, echipament, mobilier; obţinere avize, acorduri, autorizaţii necesare implementării proiectului; recrutare/selecţie/angajare personal suplimentar necesar; instruire personal; acţiuni de promovare a produselor/serviciilor; aprovizionare cu materii prime, materiale, produse finite, mărfuri, asigurarea condiţiilor tehnico-economice, sanitare etc);
Durata de implementare a proiectului calculată între data contractării AFN şi data estimativă de începere a activităţii. Este perioada dintre prima luna după semnarea contractului de finanţare şi luna în care se  finalizează implementarea ultimei activităţi din proiect.

    3.schema organizatorică și politica de resurse umane
	Nume și prenume in cazul in care sunt cunoscute si condiții de ocupare a postului 
	Tânăr absolvent a unei instituții de învățământsecundar sau terțiar pana în 2018 inclusiv ? (da/nu)
	Funcția
	Perioada angajării
	Studii/Specializări

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Detaliere pe activităţi: 

	Activitatea
	Număr de salariaţi
	Pregătirea profesională

	Activitatea 1
	
	

	Activitatea 2
	
	

	Activitatea 3
	
	

	….
	
	

	TOTAL
	
	


(Organigrama poate fi ataşată, dacă e cazul) 

Cum se realizează/se va realiza monitorizarea personalului (modalităţi de supraveghere a personalului angajat)?


Care este/va fi modul de salarizare al personalului (descrieţi modul de salarizare/plată, premiere, penalizare)?

Cum este asigurată securitatea muncii (metodele folosite pentru protecţia muncii)?


Număr de locuri de muncă ce urmează a fi create în urma implementării proiectului:
	
	2018
	2019
	2020
	2021

	Total, din care:
	
	
	
	


        4. descrierea produselor/ serviciilor/ lucrărilor care fac 
            obiectul afacerii

4.1 Descrierea proiectului de investiţii 

Precizaţi în ce constă proiectul (înfiinţarea unei capacităţi de producţie/servicii; şi care sunt principalele activităţi necesare pentru realizarea acestuia (ex: achiziţie/amenajare spaţiu, asigurare utilităţi şi achiziţie echipamente specifice activităţii).

4.2 Locaţie proiect şi modul de asigurare cu utilităţi 

Adresa la care va fi implementat proiectul: 

*Se va pastra locatia implementarii proiectului pe toata perioada desfasurarii programului (minim 3 ani incepand cu anul urmator acordarii AFN)

Acces la drumurile naţionale/judetene şi mijloacele de transport:


Descriere locaţie din punct de vedere al vadului comercial:

Asigurarea utilităţilor necesare (branşamentelor existente, branşamente necesare şi estimarea costurilor aferente):

În cazul în care activitatea aferentă proiectului se va derula într-un spaţiu închiriat precizaţi principalii parametrii ai contractului de închiriere (proprietar, suprafaţă închiriată, perioadă de închiriere, valoare chirie, etc).

Dimensionare valoare de investiţie
	Element de investiţie
	Furnizor potenţial
	Număr

Bucăţi
	Valoarea totală fara TVA - lei
	Valoare eligibila 
	Document de fundamentare valoare
	Durata de amortizare (ani)

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	
	
	


Nota: La dimensionarea valorii proiectului de investiţii se vor considera numai cheltuielile eligibile 
Nota: se pot ataşa oferte ale elementelor de investiţii care se doresc a fi achiziţionate în cadrul proiectului.

4.3 Plan de finanţare a proiectului 
Structura de finanţare a proiectului de investiţii:
	Sursa de finanţare
	Fara TVA

	
	RON
	%

	AFN
	
	

	Alte surse (aport propriu)
	
	

	TOTAL valoare de investiţie
	
	100%


Explicaţi cum conduce Implementarea Planului de afaceri la creşterea gradului de utilizare a tehnologiilor noi, moderne şi/sau a soluţiilor informatice în procesul de producţie/ prestare servicii si care este potenţial inovativ şi / sau creativ al Planul de afaceri.



Buget detaliat

	Cheltuiala
	Preț unitar
	UM
	Cantitate
	Total
	Total eligibil/
Grant solicitat
	Contributie
proprie eligibila
	Valoare neeligibilă

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


      5. analiza pieței de desfacere și a concurenței
Piaţa şi promovarea noului produs/serviciu 
Descrierea exactă a produsului/serviciilor:  
· în cazul produselor finite prezentaţi pe scurt o descriere fizică, caracteristici tehnice, performanţe, utilităţi, căror nevoi răspund, etc.

· în cazul serviciilor, descrieţi trăsăturile caracteristice ale acestora, în aşa fel încât să se înţeleagă la ce servesc serviciile prestate de dvs.

· în cazul comerţului, precizaţi grupele de produse ce le veţi vinde şi aria de valorificare, dacă vânzarea este cu amănuntul sau cu ridicata şi dacă veţi furniza servicii specifice (post vânzare, transport, garanţie, reparaţii etc);

 
Segmentul de piaţă 
Definiţia pieței 
Prezentaţi caracteristicile specifice ale segmentului dumneavoastră 
de piaţă, căror nevoi se adresează: 


Localizarea pieţei 
Prezentaţi  amplasarea pieţei – locală, regională, naţională, 
internaţională etc., mărimea acesteia (nr. de clienţi 
potenţiali, mărime d.p.v.d. fizic şi valoric), distanţa până la principalii clienţi şimodalitatea de distribuţie a produselor/serviciilor ?

Caracteristici ale cererii pentru produsul/serviciul dumneavoastră

Riscuri majore

Riscuri  majore identificate:



1. riscuri de piaţă



2. riscuri financiare



3. riscuri legislative

Prezentaţi modalităţile de minimizare a primelor trei riscuri majore



Clienţi potenţiali 
Descrieţi strategia de marketing, cum aţi identificat clienţii potenţiali, cum veţi extinde piaţa sau identifica 
noi pieţe, etc.Care va fi tipul clienţilor dumneavoastră (individuali, comercianţi, cu ridicată, cu amănuntul, societăţi 
comerciale, agricultori etc.), structura acestora (% pe fiecare grupa) şi numărul pe fiecare grupa de clienţi


Ce credeţi că îi va determina pe potenţialii clienţi să cumpere produsul/serviciul dumneavoastră şi nu al concurenţei? 

	


Concurenţi potenţiali  
Prezentaţi concurenţii pe grupe de produse/servicii si caracteristicile pe care le cunoaşteţi ale acestora (mărimea cantitativ-valoric, număr personal, caracteristicile produsului/serviciului lor, reputaţia, modalităţi de valorificare, mărimea segmentului lor de piaţă etc): 
	Grupă produse/servicii oferite pieţei
	Denumirea firmei/ firmelor şi localitatea
	Ponderea pe piaţă 

( %)

	Produs 1
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Produs 2
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Produs 3
	
	

	
	
	


Principalele avantaje ale noilor produse/servicii oferite 

Prezentaţi şi argumentaţi principalele avantaje ale noilor produse/servicii în raport cu concurenţa (de ex.  preţ, calitate, caracteristici noi, servicii post-vânzare):
	


Reacţia concurenţei
Mentionaţi cum credeţi ca vor reacţiona concurenţii dvs. la apariţia pe piaţă a produselor/serviciilor 
aferente proiectului 

	


Desfacerea produselor

	Produse/grupe de produse
	Pondere în cifra de afaceri( % )
	Forme de desfacere(%)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


(La forme de desfacere precizaţi care sunt modalităţile dumneavoastră de vânzare a produselor/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, daca veţi face export, etc.).
       6. strategia de marketing 
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:


Politica de preţuri 
Precizaţi modul în care se va stabili preţul produsului/serviciului, dacă şi când veţi oferi reduceri de preţuri, cum vă situaţi faţă de concurenţi, explicaţi de ce:

Politica de distribuţie
Menţionaţi care sunt canalele dumneavoastră de distribuţie – vânzări directe, cu ridicata, intermediari, prin agenţi, la comandă, etc. Se va prezenta structura pe tipuri de canale de distribuţie şi se vor cuantifica costurile aferente:


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). 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) precum şi cuantificarea cheltuielilor aferente.



Activităţi de promovare a vânzărilor
Prezentaţi metodele de promovare ce se vor utiliza (de ex.: publicitate, lansare oficială, pliante, broşuri, plata în rate):

Descrieţi care este strategia de promovare pentru lansarea produselor/serviciilor, estimaţi costurile anuale de promovare şi prezentaţi ipotezele care au stat la baza estimărilor.
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7. PROIECȚII FINANCIARE PRIVIND AFACEREA.
Menținerea investiției

Precizați modalitatea prin care veți asigura menţinerea, întreţinerea şi funcţionarea investiţiei, după încetarea finanţării nerambursabile


	CASH-FLOW

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	PROIECTII

	
	
	L7/2019
	L8/2019
	L9/2019
	L10/2019
	L11/2019
	L12/2019
	 AN 2019
	AN 2020
	AN 2021
	AN 2022

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1
	din vânzări
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2
	din credite primite
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

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

	4.
	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Total disponibil (I+A)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	B
	Utilizari numerar din exploatare
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3
	Chirii
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4
	Utilităţi
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	5
	Costuri funcţionare birou
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6
	Cheltuieli de marketing
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7
	Asigurări
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	8
	Reparaţii/Întreţinere
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	9
	Servicii cu terţii
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	10
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	11
	Alte cheltuieli
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	D
	Credite (1+2)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1
	Creditul solicitat
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	rambursări rate de credit scadente
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	dobânzi şi comisioane
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2
	Alte credite (inclusiv leasing)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	rambursări rate de credit scadente
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	dobânzi şi comisioane
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

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

	1
	Plăţi TVA
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2
	Rambursări TVA
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	F
	Dividende
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

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

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Nota:
[image: image2.emf]Evidenta fluxurilor de numerar este foarte importanta, mai ales in cazul start - up - urilor, pentru ca cel putin  in prima perioada exista un decalaj intre plati si incasari.  


Fluxurile de numerar ar trebui sa includa: 

· Incasari din vanzari

· Plati catre furnizori

· Achizitiilde mijloace fixe

· Plati catre bugetul de stat

· Rambursarea ratelor pentru imprumuturi bancare

· Plata dobanzilor bancare

6.2. Proiecţia bilanţului simplificat
Pe baza Proiecţiei contului de profit şi pierdere,  a proiecţiei necesarului de fond de rulment şi a graficelor de rambursare se va întocmi bilanţul previzionat conform tabelului de mai jos:
	Denumirea elementului
	Nr. rd.
	Actual
	Proiecţii

	
	
	
	NN-1
	N

N
	NN+1
	N+2
	N+3

	A
	B
	
	
	
	
	
	

	A.
	ACTIVE IMOBILIZATE                         
	
	

	
	I. IMOBILIZĂRI NECORPORALE  (ct. 201 + 203 + 205 + 2071 + 208 + 233 +234 -280 - 290 - 2933)
	01
	
	
	
	
	
	

	
	II. IMOBILIZĂRI CORPORALE (ct. 211 + 212 + 213 + 214 + 223 + 224 + 231 + 232 - 281 - 291 - 2931)
	02
	
	
	
	
	
	

	
	III. IMOBILIZĂRI FINANCIARE 

(ct. 261 + 263 + 265 + 267* - 296*)        
	03
	
	
	
	
	
	

	
	ACTIVE IMOBILIZATE - TOTAL (rd. 01 la 03)                             
	04
	
	
	
	
	
	

	B.
	ACTIVE CIRCULANTE                          
	
	
	
	
	
	
	

	
	I. STOCURI (ct. 301 + 321 + 302 + 322 + 303 + 323 +/- 308 + 328 + 331 + 332 + 341 + 345 + 346 +/- 348 + 351 + 354 + 356 + 357 + 358 + 361 + 326 +/- 368 + 371 + 327 +/- 378 + 381 +/- 388 - 391 - 392 - 393 - 394 - 395 - 396 - 397 - 398 + 4091 - 4428)
	05
	
	
	
	
	
	

	
	II. CREANŢE    
	06
	
	
	
	
	
	

	
	III. INVESTIŢII PE TERMEN SCURT (ct. 501 + 505 + 506 + 508 + 5113 + 5114 - 591 - 595 - 596 - 598)
	07
	
	
	
	
	
	

	
	IV. CASA ŞI CONTURI LA BĂNCI 

(ct. 5112 + 512 + 531 + 532 + 541 + 542)
	08
	
	
	
	
	
	

	
	ACTIVE CIRCULANTE - TOTAL (rd. 05 la 08)
	09
	
	
	
	
	
	

	C.
	CHELTUIELI ÎN AVANS (ct. 471)
	10
	
	
	
	
	
	

	D.
	DATORII: SUMELE CARE TREBUIE PLĂTITE ÎNTR-O PERIOADĂ DE PÂNĂ LA UN AN 

(ct. 161 + 162 + 166 + 167 + 168 - 169 + 269 + 401 + 403 + 404 + 405 + 408 + 419 + 421 + 423 + 424 + 426 + 427 + 4281 + 431*** + 437*** + 4381 + 441*** + 4423 + 4428*** + 444*** + 446*** + 447*** + 4481 + 451*** + 453*** + 455 + 456*** + 457 + 4581 + 462 + 473*** + 509 + 5186 + 519)    
	11
	
	
	
	
	
	

	E.
	ACTIVE CIRCULANTE NETE/DATORII CURENTE NETE (rd. 09 + 10 - 11 - 19)  
	12
	
	
	
	
	
	

	F.
	TOTAL ACTIVE MINUS DATORII CURENTE (rd. 04 + 12)
	13
	
	
	
	
	
	

	G.
	DATORII: SUMELE CARE TREBUIE PLĂTITE ÎNTR-O PERIOADĂ MAI MARE DE UN AN 

(ct. 161 + 162 + 166 + 167 + 168 - 169 + 269 + 401 + 403 + 404 + 405 + 408 + 419 + 421 + 423 + 424 + 426 + 427 + 4281 + 431*** + 437*** + 4381 + 441*** + 4423 + 4428*** + 444*** + 446*** + 447*** + 4481 + 451*** + 453*** + 455 + 456*** + 4581 + 462 + 473*** + 509 + 5186 + 519)
	14
	
	
	
	
	
	

	H.
	PROVIZIOANE (ct. 151)
	15
	
	
	
	
	
	

	I.
	VENITURI ÎN AVANS (rd. 17+18+21), din care:
	16
	
	
	
	
	
	

	
	Subvenţii pentru investiţii (ct. 475)            
	17
	
	
	
	
	
	

	
	Venituri înregistrate în avans (ct. 472) - total (rd. 19 + 20), din care:                                  
	18
	
	
	
	
	
	

	
	Sume de reluat într-o perioadă de până la un an (ct. 472*)
	19
	
	
	
	
	
	

	
	Sume de reluat într-o perioadă mai mare de un an (ct. 472*)
	20
	
	
	
	
	
	

	
	Fondul comercial negativ (ct. 2075)
	21
	
	
	
	
	
	

	J.
	CAPITAL ŞI REZERVE                         
	
	
	
	
	
	
	

	
	I. CAPITAL (rd. 23 la 25), din care:
	22
	
	
	
	
	
	

	
	- capital subscris vărsat (ct. 1012)
	23
	
	
	
	
	
	

	
	- capital subscris nevărsat (ct. 1011)
	24
	
	
	
	
	
	

	
	- patrimoniul regiei (ct. 1015)

	25
	
	
	
	
	
	

	
	II. PRIME DE CAPITAL  (ct. 104)
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	III. REZERVE DIN REEVALUARE(ct. 105)
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	IV. REZERVE (ct. 106)
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	Acţiuni proprii (ct. 109)
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	Câştiguri legate de instrumentele de capitaluri proprii (ct. 141)
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	Pierderi legate de instrumentele de capitaluri proprii (ct. 149)
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	V. PROFITUL SAU PIERDEREA        REPORTAT(Ă) (ct. 117)  
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	VI. PROFITUL SAU PIERDEREA  EXERCIŢIULUI FINANCIAR (ct. 121) 
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	34
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	Repartizarea profitului (ct. 129)
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	Patrimoniul public (ct. 1016)                                 
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	CAPITALURI - TOTAL (rd. 37 + 38)           
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JUSTIFICAREA NECESITATII FINANTARII POIECTULUI 
Beneficiile aduse de finanţare şi modul în care finanţarea va încerca să soluţioneze problemele beneficiarului; de ce este necesară finanţarea.


Detaliaţi activitatea aferentă codului CAEN pe care doriți să accesaţi subvenția. Factorii pe care îi consideraţi relevanţi pentru afacerea dvs. (ex: localizare, auto-evaluarea tehnologiei pe care o veţi utiliza, experienţa anterioară a întreprinzătorului, serviciile pe care le veti oferii etc.).


Se va preciza modul în care societatea îşi utilizează resursele de muncă, materiale şi băneşti pentru realizarea obiectivelor propuse.


Detaliati care sunt obiectivele propuse prin societatea nou infiintata.(ex: performanta financiara, pozitionarea pe piata si cota de piata, dezvoltarea tehnologica, etc) 


Obiectivele sa fie sa fie specifice, masurabile, accesibile, relevante si incadrate in timp.


viziunea societatii, reprezentarea a ceea ce se doreşte a fi societatea în viitor;


analiza situaţiei curente şi identificarea misiunii întreprinderii, o istorie a obiectivelor, politicilor şi realizărilor sale;


examinarea perspectivelor pentru viitor în contextul obiectivelor pe termen lung, rezultate si indicatori propusi.(ex: cat mai multi clienti multumiti pe care sa-i fidelizez; sa obtin profit de x%; sa ma extend; introducerea pe piata romaneasca a unui produs nou, naural; servicii in beneficiul clientului in proportie de ..%; realizarea unu numar de x produse pe an; indeplinirea gradului de satisfacie al clientilor de 100% etc.)








Se vor detalia minim trei aspecte pentru fiecare secţiune SWOT.

















Descrieţi modalităţile de supraveghere a personalului şi impactul acestora în eficienţa activităţii curente.








Descrieţi şi explicaţi în detaliu politica de resurse umane.








Descrieţi detaliat dacă există un compartiment/persoană cu specializare în acest domeniu sau se va apela la o firmă care să asigure acest tip de serviciu.








Detaliaţi investiţiile ce urmează a fi realizate în cadrul proiectului si activităţile firmei pentru care sunt necesare fiecare dintre acestea. 


Detaliaţi activităţile şi subactivităţile prin care se va realiza proiectul de investiţii, menţionând etapele de derulare a acestuia.








Daţi detalii legate de locaţia implemetării proiectului, în contextul amplasării acesteia în apropierea drumurilor naţionale/judeţene şi a accesului la mijloacele de transport.








Daţi detalii legate de amplasarea locaţiei unde se va derula proiectul, din perspectiva vadului comercial.








Estimaţi costurile lunare pentru fiecare tip de utilitate necesare desfăşurării activităţii în locaţia implementării proiectului.


Detaliaţi cum se vor asigura utilităţile în cazul în care acestea nu există.








Detaliaţi termenii contractuali ai închirierii spaţiului prin prisma următorilor parametri: proprietar, suprafaţă închiriată, perioadă de închiriere, valoare chirie etc.
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