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DATE DE CONTACT ECHIPA
	Nume, prenume membru
	

	Nume, prenume membru
	

	Nume, prenume membru
	

	Nume, prenume profesor coordonator
	

	Clasa/Clase
	

	Instituția de învățământ 
	

	Nr. telefon/e-mail profesor coordonator
	


DATE DE IDENTIFICARE FIRMA
1. Numele firmei:  

2. Forma juridică de constituire:

□ Persoană Fizică Autorizată   □ Asociaţie Familială   □ Societate Comercială 

3. Activitatea principală a firmei
4. Valoarea capitalului :
5. Asociati, actionari principali :

	Nume
	Adresa (sediul)
	Pondere in capital social (%)

	
	
	

	
	
	


A. VIZIUNE, STRATEGIE

În acest capitol încercaţi să răspundeţi la următoarele întrebări:
A 1. Care este esenţa afacerii? Ce anume va genera bani şi profit?
Descrieți pe scurt ce realizaţi în cadrul  firmei (ex: Produsul 1,2,3…/Serviciile 1,2,3,…/Activitatea 1,2,3…)

A 2. Cine sunt clienţii? (ex: Persoane/Firme/Bugetul statului)

A3. Unde vreti să ajungeti intr-un interval de 3 ani. 

Fixaţi-vă  obiective cuantificabile! (ex: de obiective: Cifra de afaceri, Export, Profit, Nr. Angajaţi)

A4. Care sunt „punctele tari” care va determină să credeti că veti avea succes ? (ex: Cunoştinţe tehnologice, Cunoştinţe de piaţă, Capital, Relaţii, Capacitate de muncă)

B. MANAGEMENT, RESURSE UMANE

Managementul unei firme este determinant pentru evoluţia acesteia. Încercaţi să evidenţiaţi modul în care cunoştinţele, specializările,experienţa fiecăruia dintre manageri va influenţa în mod pozitiv evoluţia firmei. 
MANAGEMENT
	Nume şi prenume
	Funcţia
	Studii/ Specializări

	
	
	

	
	
	

	
	
	


PERSONAL

Detaliere pe funcţii/ activităţi/ nivel de instruire
	Activitatea
	Număr de salariaţi/ Nivel de instruire

	Activitatea  1
	

	Activitatea  2
	

	Activitatea  3
	

	...
	

	TOTAL
	


(Se poate ataşa organigrama viitoarei firme)
C. ANALIZA PIEŢEI

Date privind piaţa şi promovarea noului produs/ serviciu:

C 1. Clienţi potenţiali:

Descrieţi ce strategie de marketing aţi gândit să aplicaţi, cum aţi identificat clienţii potenţiali, din ce categorie fac parte: persoane fizice sau juridice, instituţii publice - cum veţi extinde piaţa sau identifica noi pieţe, etc.

C 2. Concurenţi potenţiali

Care sunt principalii concurenţi? 

C 3. Principalele avantaje ale noilor produse/servicii oferite:

Referiţi-vă la:  Politica de preţ (modul de stabilire a preţului de vânzare, corelarea cu costul de fabricaţie şi tendinţele pieţei); Calitate; Caracteristici noi sau îmbunătăţite faţă de ale concurenţei; Servicii post-vânzare; alte avantaje. 
C 4. Activităţi de promovare a vânzărilor :

( ex.: Publicitate, Lansare oficială, Pliante, broşuri, Plata în rate, Promoţii)
Descrieţi care este strategia de promovare pentru lansarea  produselor/serviciilor şi după aceea estimaţi costurile de promovare. 
D. ANALIZA COSTURILOR DE OPERARE 
D 1. Descrierea  procesului  tehnologic:

1.1. Descrieţi pe scurt procesul tehnologic de realizare a produselor/serviciilor 
1.2. Descrieţi cum poate noua afacere sa afecteze mediul, precum şi ce soluţii aţi gândit pentru eliminarea acestor efecte (impactul asupra mediului)

D 2. Cheltuieli anuale de producţie:

Detaliaţi cheltuielile directe şi indirecte anuale ale activităţii ce se va desfăşura în urma implementării proiectului la capacitatea maximă de producţie/ an

	Cheltuieli de producţie directe 
	Suma

Mii Lei
	% din total cheltuieli

	Materii prime
	
	

	Materiale auxiliare
	
	

	Manoperă directă (salarii + taxe şi contribuţii sociale)
	
	

	Energie, alte utilităţi
	
	

	Subansamble
	
	

	Servicii sau lucrări subcontractate
	
	

	Alte cheltuieli directe (detaliaţi)
	
	

	Total cheltuieli directe
	
	

	Cheltuieli de producţie indirecte
	Suma

Mii Lei
	% din total cheltuieli

	Administraţie / Management
	
	

	Cheltuieli de Birou / Secretariat
	
	

	Cheltuieli de Transport
	
	

	Cheltuieli de Pază
	
	

	Cheltuieli de protecţia muncii şi a mediului
	
	

	Alte chetuieli indirecte
	
	

	Total cheltuieli indirecte (detaliaţi)
	
	

	TOTAL
	
	


D3.   Venituri anuale preconizate:

(Detaliaţi volumul vânzărilor anuale pentru fiecare categorie de produs/servicii oferite prin implementarea proiectului la capacitatea maximă a echipamentelor/an) 

	Vânzări la capacitatea maximă
	Suma  (lei)

	Produsul 1
	

	Produsul 2
	

	Produsul 3
	

	Total
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