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Scurta descriere a modelului de afacere

Cresterea eficientei personalului din Romania inseamna timp investit de catre angajatul roman in pregatire, in a deveni mai competent. Acest lucru inseamna in prezent mai putin timp investit in familie. 
La o privire mai atenta, dar fara a detalia foarte mult acest subiect, putem identifica conditiile care creeaza in plan economic premisele dezvoltarii sectorului de gradinite private in Romania.



Atunci cand vine vorba de inceperea unei noi afaceri cu siguranta este o provocare sa gasesti ideea.
Dar cea mai dificilã dintre toate este trecerea de la idee la realitate/practica si punerea pe picioare un business functional si profitabil.
Ce trebuie sa luam in considerare ?






In functie de nivelul de calitate si de diversitatea serviciilor, pe care le putem oferi initial ne vom stabili si categoriile de clienti carora ne vom adresa !



Daca investitia nu ne permite oferirea unor servicii de top, va trebui sa ne adresam unui segment pe masura.
Acest lucru nu inseamna ca trebui sa facem rabat la calitate, ci poate insemna mai putine servicii incluse (spre exemplu, in cazul in care nu dispunem de resurse pentru a achizitiona o masina, nu vom oferi serviciul de transport la domiciliu al copiilor).

In implementarea unei politici de pret nu trebuie uitat ca un pret prea mic al serviciilor poate crea impresia unui serviciu de slaba calitate. De asemenea, un pret prea ridicat trebuie sa corespunda neaparat unui serviciu de calitate superioara sau unor servicii diversificate.
Calea de la Teorie la Practica

Odata stabilite toate aceste detalii, pentru a avea success, trebuie stabilite si implementate strategia de promovare si pretul corespunzator gamei de servicii, nivelului de calitate si categoriilor de clienti tinta.
 

Pentru a clarifica notiunea de strategie trebuie sa raspunzi la urmatoarele intrebari:

· Care este esenta afacerii tale ? Ce anume va genera bani si profit ?

· Cum vrei sa arate produsele / serviciile tale ?

· Ai deja un model sau un prototip ?

· Cine vor fi clientii tai ?

· Exista o oferta comparabila pe piata ?

· Unde vrei sa ajungi intr-un interval de 5 ani? Fixeaza-ti obiective cuantificabile !

· Care este punctul tau tare care te determina sa crezi  ca vei avea succes ?

Istoricul unei afaceri este foarte important pentru a intelege afacerea in sine, afacerea din prezent. Iar afacerile nu se nasc din neant. Ele se nasc in jurul vointei unui om. Ca manager sau viitor manager ar trebuie sa-ti pui intrebari de genul:

· Ce experienta practica aduci  in afacere ?

· De ce cunostinte teoretice dispui ?

· Ce referinte poti prezenta ?

· Este familia ta dispusa sa te sprijine ?

· Dispui de mijloace financiare pentru a sprijini afacerea ?

· Dispui de aport in natura pentru a sprijini afacerea ?

· Cunostintele / experienta ta acopera domeniile cheie ale afacerii ?

· Unde vei localiza sediul organizatiei ?

· De cati angajati ai nevoie ?

· Ce calificari trebuie sa aiba angajatii ?

· Ce nivel de salariu trebuie prevazut ?

· Poti gasi pe piata muncii specializarile necesare?

· Ai schitat o structura organizatorica ?
O intrebare speciala cu o semnificatie deosebita se refera la:

· Unde va fi localizata afacerea ta ?

Localizarea afacerii poate juca un rol decisive in succesul sau falimentul ei. Ea ar trebui sa fie in preajma clientilor, ar trebui sa fie usor accesibila si sa confere ideea de siguranta.
Iata care sunt intrebarile la care trebuie gasit raspuns in aceasta sectiune a planului:

· Care sunt cerintele de amplasare si localizare ale afacerii ?

· Ce fel de amplasament va este necesar ?

· De ce cladirea sau zona, pe care o aveti in vedere, va este necesara ?

· Accesul la aceasta cladire este facil ? Se poate face cu mijloace de transport in comun ?

· S-au produs modificari geografice sau ale pietei in zona respective ?
Scurta Analiza SWOT a acestui tip de afacere:
	PUNCTE TARI
	PUNCTE SLABE

	• Se adreseaza unei nevoi foarte mari a populatiei tinere, mai bine remunerata, deschisa spre nou si dispusa sa plateasca.
• Fiind o afacere in domeniul serviciilor, nivelul cheltuielilor fixe este scazut.

• Investitia cea mai mare - capitalul uman este inimitabila, ceea ce inseamna ca, cu oameni bine pregatiti, se poate face fata unei concurente mai bine “dotate” financiar.


	Afacerea nu poate fi implementata de oricine – este nevoie de pregatire pedagogica.

	OPORTUNITATI
	TEMERI

	• Programele de pregatire a formatorilor devin accesibile.

• Intrarea in UE schimba mentalitatea oamenilor. Acestia devin constienti ca educatia este foarte importanta, si mai interesati sa investeasca intr-o educatie de calitate pentru proprii copii.


	Asa cum este si normal reglementarile legale pentru deschidere unei astel de afaceri sunt stricte si vor deveni si mai stricte pe termen mediu.



Analiza pietei

De ce exista o afacere ? Ca sa vanda anume produse/servicii catre piata. O analiza a pietei, a modului in care a evoluat in trecut, precum si a modului in care se anticipeaza pe viitor evolutia ei, reprezinta piloni fundamentali pentru determinarea veniturilor viitoare pe care afacerea le va genera. 

Este important sa raspundem la intrebari de genul:

Clientii nostri:

· Cine sunt clientii tai ?

· Cum se poate segmenta piata ta ?

· Cum este piata potentiala impartita din punct de vedere geografic ?

· Stii cat de mare este volumul pietei potentiale ?

· Ai un plan de actiune pentru castigarea clientilor ?

Concurenta

· Ce stii despre concurenta ?

· Cati angajati au ? Ce forta de vanzare ?

· Ce cote de piata au ?

· Ce avantaje competitive au comparativ cu tine ?

· Ce strategii de pret are concurenta ?

· Dar strategii de comunicare / reclama ?

Piata

· Cum apreciezi ca vor evolua vanzarile ?

· Care este prognoza cererii  ?

Politici de marketing

· Ai o strategie de produs ?

· Ai o politica de pret si de conditii de plata ?

· Te-ai gandit la o politica de imagine, de comunicare cu piata ?

Analiza costurilor de operare

Acest capitol este dedicat intelegerii si evidentierii costurilor de functionare curenta a activitatii. 

Realizarea lui  demonstreaza deopotriva intelegerea aspectelor tehnologice, economice si manageriale ale activitatii curente. Demonstreaza ca intelegem fluxul tehnologic, ca stim de ce infrastructura de utilitati  avem nevoie, cati oameni trebuie sa angajam si in ce structura trebuie sa ii dispunem.

Este bine sa avem in vedere si sa nu omitem costuri, ca de exemplu:

Costuri de infiintare a firmei:

· Autorizatii

· Inscrierea in Registrul Comertului

Costuri curente:

· Materii prime 

· Materiale consumabile, materiale auxiliare,

· Costuri de personal (salariu, costuri sociale), salarii management, prime si bonusuri

· Costuri de training si formare personal

· Impozite si taxe locale

· Servicii externe 

· Contabilitate

· Consultanta fiscala
· Consultanta juridica
· Consultanta in management

· Consultanta IT

· Consultanta PR

· Costuri de spatiu

· Spatiu - sali de clasa
· Spatiu – sala de mese + bucatarie
· Spatiu de joaca pt copii
· Spatiu de depozitare

· Cheltuieli de incalzire, gaz, curent, curatenie, reparatii, asigurare, apa/canal, gunoi

· Costuri cu echipamentele 

· Costuri de reparatii

· Costuri de intretinere

Costuri cu mijloacele de transport

· Combustibil

· Revizie

· Intretinere / Reparatii

· Asigurare de raspundere civila & asigurare toate riscurile

· Impozite

Costuri legate de procesul de vanzare

· Deplasari

· Materiale de prezentare

· Anunturi in presa
Costuri administrative

· Deplasare

· Materiale de birou

· Comunicatii: telefon, fax, mobil, e-mail

· Copiator

· Evidenta primara si calculul salariilor

· Abonamente (ex. reviste, legislatie, intretinere echipamente birou, etc.)

· Literatura de specialitate

Trebuie luate in calcul toate costurile investitiei !
De foarte multe ori planul de afaceri este necesar la inceputul unei noi activitati. Si, de cele mai multe ori, o noua activitate presupune o investitie noua.

A diminua sau a ignora aspecte conexe investitiei (de. ex. infrastructura de utilitati) sau de a o supradimensiona nejustificat (introducerea unor echipamente foarte scumpe, de lux) sunt greseli frecvente care ridica imediat semne de intrebare (justificate) in mintea actionarilor, partenerilor, finantatorilor.


Proiectii financiare

Proiectiile financiare nu sunt altceva decat anticipari / planificari ale situatiilor financiare ale afacerii pe viitor. Proiectiile financiare sunt modelari matematice viitoare ale bilantului, contului de profit si pierdere si a calculului de lichiditati (cash-flow-ului) pe baza carora se calculeaza eventual si anumite rate de profitabilitate a afacerii. 

Proiectiile sunt indisolubil legate de punctele de mai sus. Aceste puncte furnizeaza datele de intrare in modelul matematic si daca aceste date sunt eronate rezultatele modelului matematic al proiectiilor financiare nu poate fi decat tot eronat si deci complet inutil.

Anexe

Evident ca nu pot fi propuse formate-cadru, limitative, pentru planul de afaceri. Insa, in cazul anumitor programe de finantare pot fi puse la dispozitia solicitantilor formate cadru specifice.
Se  pot  introduce acele materiale care te pot ajuta sa-ti prezinti mai bine afacerea, ca de exemplu: certificate de studii/calificari ale managementului si ale resurselor umane aprecieri de la banca, detalii tehnologice sau constructive si orice alte materiale sau documente.

PREMISELE  PLANULUI  SOCIAL





Oamenii sunt din ce in ce mai ocupati.





In acelasi timp fiecare doreste sa ofere maximum familiei.





Au crescut exigentele referitoare la pregatirea copiilor odata cu accesul la informatii.





Oamenii 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.














Premisele din plan social





creeaza in PLAN ECONOMIC





premisele dezvoltarii sectorului de gradinite private.





Serviciile de baza oferite prin intermediul unei gradinite private sunt:





educatia,


servirea mesei,


pauza de somn


transportul copiilor la si de la domiciliu. 








Fiind vorba de copii, parintii sunt preocupati in primul rand de:





conditiile de igiena


calitatea produselor alimentare servite copiilor.








De aceea investitia pentru o gradinita privata trebuie concentrata


in :





amenajarea gradinitei si in utilarea acesteia;


achizitia de jocuri, carti, etc;


achizitionarea unui autoturism si amenajarea corespunzatoare a acestuia;





angajarea unor educatori bine pregatiti care sa aplice o metodologie moderna;


colaborarea cu un psiholog care sa-i testeze pe copii (sau angajarea);


angajarea unui sofer profesionist cu referinte solide;


angajarea unui bucatar sau colaborarea cu o firma de catering serioasa





CONDITII DE EXCEPTIE !





ne vom adresa


clasei de top !





manageri, 


experti contabili,


ingineri IT, ingineri,


medici,


profesori, 


unui cartier de top,


etc. 








Stabilirea strategiei de promovare si a preturilor practicate





Implementarea strategiei de promovare si a preturilor practicate








SUCCES





Costuri de investitii:


cladiri


echipamente


masini


alte bunuri de capital








Costuri conexe investitiei:


infrastructura


apa/ gaz/ curent


canalizare


drum de acces


reabilitari 


amenajari


asigurarea normelor de protectia muncii, de protectia mediului








Alte costuri:





(  Cheltuieli de administrare proiect / managment


(  Cheltuieli de training cu noile echipamente


(  Cheltuieli evenimente organizate pentru o promovare initiala a afacerii
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