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I.  DATE GENERALE DE IDENTIFICARE

1. Numele firmei: MaxiMedia Performance
2. Activitatea principa[ﬁ a | (de respectat urmatorul format: XXXX (cod CAEN rev. 2) - Denumirea activitdtii conform
Soci etatii $l codul CAEN al nomenclatorului CAEN rev. 2)

activitatii principale (CAEN | 8339 - Alte forme de invatamant

rev. 2):

3. Capital Social: 200 RON

4. Asociat majoritar: Arsene lonela

5. Reprezentant legal: Arsene Ionela

6. Adresa: Ploiesti

7. Telefon: 0723.480.200

8. E-mail: Irina_arsene78@yahoo.com

9. Asociati sau actionari:

Numele §i prenumele Domiciliu Ponderea in capital social

Arsene lonela Ploiesti 100%

#*% Se anexeazi documentele de identitate ale beneficiarului si actionarilor,

Il. DESCRIEREA AFACERII SI A STRATEGIEI DE IMPLEMENTARE A
PLANULUI DE AFACERI

2.1 - Descrierea ideii de afaceri:

Afacerea are ca scop ridicarea modului de comunicare a persoanelor pe toate nivelurile (ierarhic superior. ierarhic
inferior si aceslasi palier). dezvoltarea personala a acestora.
Programele noastre de dezvoltare personala, se numesc MasterMind-uri si sunt programe foarte complete si complexe.
special concepute de John Maxwell, predate si implementate de citre membrii sai certificati. Training, Teaching.
Coaching. Programele pot fi customizate in functie de nevoile specifice ale grupului.
Un Mastermind este o combinatie extraordinari intre sesiuni de training, brainstorming si coaching de grup. Studiem si
ne punem intrebari dintre cele mai potrivite, mai revelatoare. Nu are importanta la ce nivel se afla participantii. Important
este ci dezvoltarea, succesul, binele nu au limite! Metodele noastre fac minuni pentru ca. in programele de dezvoltare
personala si leadership am inclus si distractia autentica si pentru ca am invatat si continuam mereu sa invatam de la cei
mai buni, si pentru ca facem parte din cea mai mare organizatie de leadership din lume, John Maxwell Team, organizatie
prezenta in peste 140 de tari si care are ca valori principale dezvoltarea oamenilor cu INTEGRITATE.
Aceasta activitate se muleaza foarte bine pe piata actuala. unde exista o lipsa acuta de personal, iar companiile trebuic sa
investeasca in motivarea si capacitarea personalului pentru fidelizarea acestuia.
Se observa o migrare foarte mare de personal si o instabilitate a acestuia. In acest context, companiile au probleme din ce
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in ce mai mari in a-si asigura necesarul de personal pentru a onora comenzile,

Coachingul si trainingul de personal se pot face in grupuri restranse ( circa 8 - 10 persoane/grup) sau unu la unu.

Modul de functionare este dupa cum urmeaza: Se prezinta oferta de sevicii si cea comerciala departamentului de HR al
companiilor, stabilind o intalnire ulterioara. In urma analizei detaliate a nevoilor clientului (numar personal. calificarea
personalului. depistarea scurt-circuitelor in comunicare, etc), se stabileste un plan de actiune. care va fi comunicat
beneficiarului.

Activitatea se va desfasura la sediul beneficiarului, prin formarea de grupe de lucru,

Este posibila in anumite cazuri, activitatea la sediul Furnizorului.

Durata unei sedinte este in medie de 1-1.5 ore, o data pe saptamana. Durata programului este variabila in functie de tipul
de instruire, dar se incadreaza intre 10 si 12 saptamani.

Echipamentele necesare se compun din: calculator personal (laptop) cu programele aferente, imprimanta, copiator, video
proiector. camera video + suport, foi hartie, pixuri, markere.

Trebuie mentionat ca pentru acesta activitate, persoana care desfasoara activitatea este absolventa si certificata a
programului John Maxwell Team. la toate nivelurile.

Ca si modalitati de plata, se emite factura in baza unui contract de prestari servicii, aceasta urmand a fi achitata pana la
demararea activitatii.

Spatiul necesar este de minim un birou dotat cu mobilier de lucru ( birou. dulap, 10 scaune, masa pentru intalniri.......)
Sunt necesare urmatoarele dotari: conexiune la internet. telefonie fixa si mobila,

2.2 - Viziune - Misiune - Valori

VIZIUNE

Vrem sd fim in permanen{d punctul de referin{id in consultania de comunicare personal pentru toate companiile
romdnesti care cautd cea mai potrivitd directie de actiune, organizare si dezvoltare de succes in afacerea lor. Clientii

nogtri ne impartasesc pasiunea de A REUSI in propria afacere. bazéindu-se pe relatii umane de calitate.

MISIUNE

Lucrdm aldturi de clienti, in parteneriat cu acegtia, pentru descoperirea de solufii eficiente, personalizate afacerii
lor. integrate in cultura lor de organizatie. Ne asigurdm c# recomandirile noastre sunt implementate corect §i ca
rezultatele favorabile vor fi valabile si pe termen mediu si lung. Ne consideram «inchargey pentru succesul
proiectului pe durata acestuia cat si dupa finalizare, prin transferul eficient de cunostinte §i pregitirca clientilor

nostri pentru noi provociri.

VALORI

Integritate — Actionam cu integritate in fiecare interactiune pe care o avem. incluzand cuvintele, faptele,
tranzactiile financiare, conduita, relatiile personale si relatiile de afaceri. Aceasta este calitatea numarul unu pentru
a avea succes pe termen lung, pe a castiga incarederea clientilor si a partenerilor.

Excelentd- nuadmitem sa facem nici un compromis de la propunerea de valoare asumata, livrand cu experti in
domeniu. la standarde de calitate ircprosabila, cautand oportunitd(i de imbunatitire si pastrarea statutului

de consultant de referinta.

Disciplinii- ac{iondim rapid i cficient. orientati cétre rezultat i onorarea promisiunilor facute, avind grija sa

susfinem alinierea organizatiei client la proiectul derulat.
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Responsabilitate-suntem dedicati implementdrii solutiilor propuse pana la obtinerea rezultatului scontat si sus{inem

activ crearea in Roménia a unei culturi de afaceri bazate pe cresteri sustenabile §i dezvoltare sanatoasa.

Respect-aducem obiectivitate in interventiile noastre §i livram promisiunile asumate cu integritate, comportament etic

si cu respect pentru specificul activitagii clientului si cultura sa de organizatie.

Pasiune si orientare catre client - ac{iondm ca si cum afacerea clientului ar fi propria noastrd afacere §i ne implica

alaturi de echipa lui in mod direct §i consistent, construind parteneriate puternice si de duratd cu clientii nostri.

2.3 - Obiective

2.3.1 — Obiective pe termen scurt (mai pufin de 1 an)

e Deschiderea afacerii
e Marketing si promovare
e Customer service (fidelizarea clientilor prin cresterea gradului de satisfactie)

e Completarea si intruirea echipei de vanzari/traineri

2.3.2 — Obiective pe termen mediu (intre 1-5 ani)

e Consolidarea afacerii
e Pastrarea principiilor de la care porneste afacerea;
e Profitabilitate

e Dezvoltarea afacerii prin deschiderea de sucursale pe piata disponibila din Bucuresti.

2.3.3 — Obiective pe termen lung (peste 5 ani)

e Retentia si dezvoltarea angajatilor

e Dezvoltarea afacerii prin deschiderea de sucursale pe piata disponibila din tara.

2.4 - Activitati

ATENTIE! Durata maximi de implementare a activitatilor finantate este de 12 luni.

Activitatea 1 Infiintare firma
Lil Infiintare firma:
Deschiderea afacerii - se contacteaza firme specializate in aceasta activitate
- se va infiinta firma
ta
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Activitatea 2 Inchiriere spatiu de lucru
Ll Identificare spatii de lucru - se contacteaza firme de imobilare. se consulta presa si anunturile de specialitate
Deschiderea si se viziteaza potentialele imobile care corespund
afacerii Se va identifica spatiul optim din punct de vedere buget - beneficii

Se va incheia contractul de inchiriere pentru spatiu

Activitatea 3

Achizitionarea de instrumente de lucru, materiale si utilitati

L2
Deschiderea
afacerii

Achizitie laptop, imprimanta, copiator, materiale de birotica. mobilier birou

- se vor cere oferte si se vor alege cele optime din punct de vedere caracteristici-pret
- se vor incheia contractele de achizitie

Se vor achizitiona materialele consumabile necesare

Se vor incheia contractele de furnizare pentru utilitati

Activitatea 4

Angajarea personalului

L2
Completare  echipa  si
intruirea  echipei  de

vanzari/traineri

Elaborarea fiselor de post si definirea exacta a profilelor profesionale necesre
Recrutarea personalului necesar

Incheierea contractelor de munca

Derularea unui training de inductie pentru personalul angajat

(fidelizarea clientilor prin

Activitatea 5 Desfasurarea activitatilor de formare si coaching

L2-L12 Studiu de piata pentru identificarea potentialilor clienti locali si a analizei ofertei de servicii similare din
partea concurentei

Marketing si promovare Executie materiale publicitare, carti de vizita. pliante.
Se va achizitiona un domeniu web si se va incheia un contract de dezvoltare pagina web cu un furnizor
specializat
Se va crea o pagina de Facebook a afacerii prin intermediul careia se va face promovare pe FB
Se vor desfasura activitati de marketing, promovare online si off line

Activitatea 6 Desfasurarea activitatilor de formare si coaching

L3-L12 Incheicrea unui contract de furnizare de servicii cu un client relevant

Customer cervice | Desfasurarea activitatilor de coaching si training conform contractului incheiat astfel incat sa raspunda

necesitatii acestui client

cresiered gradului  de | Cylegera de feed-back de la client fata de serviciile oferite si adaptarea acestor servicii pe parcurs conform
satisfactie) necesitatilor transmise de client

Activitatea 7 Desfasurarea activitatilor de formare si coaching — consilidarea afacerii

L 10 si peste Incheierea contractelor de furnizare de servicii cu clientii

Desfasurarea activitatilor de coaching si training conform contractelor incheiate astfel incat sa raspunda
necesitatii clientilor

Culegerea de feed-back de la clienti fata de serviciile oferite si armonizarea serviciilor conform acestuia

Adoptarea de masuri de fidelizare a clientilor, prin oferirea de pachete de servicii personalizate in functie de
necesitatile obiective identificate impreuna cu acestia

Dezvoltare pe termen mediu (1-5 ani) si lung (peste 5 ani)

JMT Romania.

Scopul este de a crea o echipa cat mai unita si la un nivel numeric optim.
Pe termen mediu, noii membri ai echipei vor fi instruiti in acest domeniu, urmand ca in pasul final sa absolve cursurile

Toti membrii echipei desfasura in final aceeasi activitate, fiecare generand venituri.
Vectorul principal il reprezinta gradul de satisfactie al clientilor. rezultatele obtinute si de aici, implicit recomandarile
acestora catre alti clienti.

Pe termen lung, ne dorim adaugarea de activitati complentare, generatoare de servicii si venituri cum sunt:
Activitati de recrutare personal si activitati de_teambuilding.
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Cu transa a doua se vor achizitiona materiale suplimentare si se vor plati salarii si chirie.

2.5 - Rezultate estimate / Indicatori

Rezultat | Infiintarea firmei — Activitatea |

Rezultat 2 Inchirierea unui spatiu de activitate corespunzator — Activitatea 2

Rezultat 3 Dotarea fiemei cu tot necesarul logistic pentru desfasurarea activitatii — Activitatea 3
Rezultat 4 Achizitie materiale consumabile — Activitatea 3

Rezultat 5 Incheierea contractelor de furnizare utilitati — Activitatea 3

Rezultat 6 Completare echipa cu o persoana — Activitatea 4

Rezultat 7 Executie materiale promotionale - carti de vizita, pliante, etc. — Activitatea 5
Rezultat 8 Incheiere studiu de piata si lista potentiali clienti — Activitatea 5

Rezulatat 9

Incheiere minim a unui contract de furnizare servicii cu un client — Activitatea 6

Rezulatat 9

Derularea contractului si culegerea de feedback — Activitatea 6

Rezulatat 10 Incheiere contracte — Activitatea 7

11! Nu se puncteazi numiirul rezultatelor estimate.

2.6 - Riscuri
Nr. .- . < LEssy 2
Crt Risc identificat Misuri / Modalitati de atenuare a riscurilor
I (Se va completa fiecare dintre riscurile identificate precizand | (Se vor descric mésurile de diminuare / remediere
impactul fiecarui risc identificat (semnificativ / mediu / mic) si | pentru fiecare dintre riscurile identificate.)
probabilitatea de aparifie (scdzuta / medie / mare).)

2 Riscul politic si legislativ Anticipand riscul politiv si legislativ, voi incheia
contracte atat cu firma specializata de asistenta
juridica cat si cu o firma de contabilitate.

3. Riscul scaderii fortei de munca Crearea unei baze de date cu candidati potriviti;
Incheierea de contract de colaborarea cu o firma de
plasare forta de munca.

4. Riscul social - calamitati Incheierea de contract cu firma de asigurari

111 Nu se puncteazi numirul riscurilor identificate.

2.7 - Teme secundare si CDI

(Véa rugam sa descriefi modul in care implementarea planului de afaceri contribuie la indeplinirea temelor secundare
POCU 2014-2020 si atingerea principiilor de cercetare, dezvoltare tehnologica si/sau inovare din Romania.)

8
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2.7.1 - Dezvoltare Durabila

Aceasta activitate este de prestari servicii. In urma acestor servicii, de dezvoltare personala, si profesionala, va creste
gradul de constientizare a propriului potential, in randul tuturor celor care au participat la aceste programe de training si
coaching. Concret, se va urmari obtinerea urmatoarelor rezultate in randul participantilor: eliminarca blocajelor, stabilirea
si atingerea obiecvtivelor: gestionarea emotiilor in situatii delicate, conflictuale sau stresante la care sunt supusi.

Toate acestea vor duce la o dezvoltare durabila a sociatatilor pe termen lung.

2.7.2 - Tranzitia citre o economie cu emisii scazute de dioxid de carbon si eficienta din punctul
de vedere al utilizarii resurselor

Prin ridicarea nivelului de constientizare la toate nivelurile ierarhice din cadrul clientilor, un rezultat va fi si cresterea gradului de
economisire. intrucat oamenii vor fi informati ca, atat cat compania va prospera le va fi si lor bine.

Prin economisire se va reduce atat consumul electric cat si la incalzire. ceea ce conduce la o eficienta mai mare din punct de vedere al
resurselor. Prin aceste programe se aduce in prim plan ideea ca bunastarea companiei duce la bunastarea lor printr-un mod de lucru
mai eficient bazat pe econimisirea resurselor si eficientizarea procesclor,

Se vor aborda teme ca respectarea mediului, mod de viata cu consum redus de energie. promovarea principiului celor 3R (reciclare —
reutilizare - regenerare) ca stil de viata cat si generator de beneficii sociale.

Pentru a proteja mediul inconjurator si a reduce costurile, m-am gandit sa colectam hartia si sa incheiem un contract cu o firma de
colectare deseuri.

2.7.3 — Inovare Sociala

Avand in vedere ca este o firma de furnizare de servicii de dezvoltare personala si profesionala, este. automat, un formator de
atitudine sociala, un vector de educare sociala a parintilor si copiilor in scopul unei educatii de tipul invatare reciproca copii -
parinti. Se¢ va merge catre valorile sociale pentru 0 stabilitate familiala.

Pot exista module pentru incluziune sociala.

Implementarea de programe de dezvoltare personala pentru adolescenti folosind ca vector unitatile scolare, prin parteneriate intre
firme si entitatile educationale.

2.7.4 — Utilizarea si calitatea TIC

(Véa rugam sa descriefi modul in care implementarea planului de afaceri contribuie la utilizarea si calitatea TIC, prin
implementarea unor solufii TIC in procesul de productie / furnizare de bunuri, prestare de servicii si/sau execufie de
lucrdri.)

Intregul personal al firmei va fi utilizator al TIC si se va urmari atestarea personalului ECDL. aceasta fiind si o forma de
motivare pentru acestia.

In programele de dezvoltare personala si profesionala. vor fi abordate teme ca: brandingul personal pe retelele sociale. ce
trebuie si ce nu postat pe retelele sociale, retelele sociale ca vector de recrutare de personal si element de definire si
validare a viitorului angajat.

De asemenea prin instrumentul TIC cum ar fi reteaua sociala Facebook. site-ul afacerii, se va urmari promovarea acestui
business.

2.7.5 — Cercetare, dezvoltare tehnologici si/sau inovare

(Va rugam sa descriefi modul in care implementarea planului de afaceri contribuie la promovarea principiilor de
cercetare. dezvoltare tehnologicd si/sau inovare, prin derularea de activitdfi specifice.)
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Se vor face fise de monitorizare individuale si statistica a clientilor in vederea definirii tipologiilor de client. fapt c¢ va
permite imbunatatirea tehnicilor de predare pe termen lung.

Acesica se vor face atat prin feed back cat si prin fise statistice, lucru care va permite si formularea de recomandari din
partea clientilor.

I1I. ANALIZA SWOT A AFACERII

(Va rugam sa prezentafi principalele puncte forte, puncte slabe, oportunitati §i ameninfari identificate pentru afacerea
dumneavoastra.)

3.1. Punctele forte asociate afacerii

e Concurenta foarte scazuta

e  Nivel crescut al cererii de forta de munca si al fidelizarii angajatilor
e  Slaba educatie privind comunicarea in mediul de invatamant

e Instruire la nivel maxim in aceasta activitate a managerului

e  Experienta in lucrul cu oamenii a managerului

3.2. Punctele slabe asociate afacerii

e  Clientii targetati nu au cunostinte cu privire la tipurile de training oferite, ceea ce poate insemna cost si efort
suplimentar.

e  Costuri relativ ridicate ale trainingurilor.

e Reticenta clientilor in a scoate oamenii din timpul activitatii de productie pentru a-i trimite la cursuri de
dezvoltare profesionala poate gencra un efort suplimentar pentru a-i convinge.

3.3. Oportunitatile identificate

e Deschiderea si orientarea tot mai mare a oamenilor catre self developement si self discipline;
e Migrarea masiva a fortei de munca

e Lipsaacuta de forta de munca si necesitatea fidelizarii acesteia

e Concurenta foarte scazuta in acest domeniu

e Necesitatea de comunicare superioara in cadrul personalului unei companii pentru rezulate
superioare.

e Lipsa acestor tipuri de instruire in educatia scolara

3.4. Amenintirile identificate

e Lipsa unei culturi a antreprenorilor in acest sens
e Reticenta antreprenorilor in a investi in ceva care nu poate fi cuantificabil direct

e Retinerea oamenilor de a schimba ceva la ei

e Slaba informare privind beneficiile acestor tipuri de training

10
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IV. SCHEMA ORGANIZATORICA SI POLITICA DE RESURSE UMANE

A. SCHEMA ORGANIZATORICA

4.1 - Locuri de munci create in perioada de implementare a planului de afaceri prezentat
(minimum 2 locuri de munci):

contractele.

- administrator - 1 post
- asistent manager - 1 post

- colaboratori - pentru situatiile in care numarul de traininguri creste si este necesar sa fie onorate toate

43

prevederile HG 799/2014:

Locuri de munci create pentru persoane din grupuri vulnerabile in conformitate cu

4.3 - Structura de personal

Denumire post

Atributii / Responsabilitatile postului

Conditii de acces

Experienta solicitata

Administrator
Cod COR —-242111

- infiinteaza societatea comerciala

- angajeaza personal

- s¢ ocupa de activitati de marketing
- intocmeste oferte

- are intalniri cu potentiali clienti

- desfasoara activitati de coaching

- supravegheaza contabilitatea firmei:

- emite decizii cu privire la buna desfasurare
a activitatii din unitate:

- se ocupa de eventuale avize/autorizatii

- studii superioare

- minim 5 ani vechime in
munca

- membru certificat JMT
Romania

- minim 1 an lucru in relatii
directe cu oamenii
- absolvent de cursuri

dezvoltare personala si
coaching IMT

Asistent Manager
Cod COR - 33403

- se ocupa cu corespondenta
- tine legatura cu clienti - furnizori

- comunica cu persoanele implicate in
realizarea contractelor;

- Studii medii

- minim 1 an vechime in relatii
directe cu oamenii

- pregateste materiale pentru
traininguri.
: £ s . - studii superioare - experienta in activitati de
Colaboratori - Desfasoara activitati de training, g prcda?-e intitigin A
;Pr:;::)“al sursa | reprezentand cu integritate firma; dezvoltare personala
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4.4 — Relatiile de munci

(Vé rugém sa prezentati relatiile organizatorice dintre posturile propuse: subordonare, functionale, etc.)

Asistent Managerul este subordonat Directorului General

4.5 — Management si coordonare

(Va rugam sa evidentiafi felul in care cunogtinfele/specializarile/experienta fiecaruia dintre persoanele cheie (asociai,
manageri si/sau salariafi) din cadrul firmei vor influenta in mod pozitiv evolufia firmei.)

Firma se conduce prin relationarea eficienta cu clientii. Se stabilesc obiectivele generale si personale
(indicatori de performanta) ale firmei si se monitorizeaza lunar si semestrial gradul de realizare a acestora.

Elaborareaza bugetul de venituri si cheltuieli.
Identifica oportunitati de afaceri prin monitorizarea pietei si analizarea oportunitatilor din mediul de afaceri;

Reprezinta firma in relatiile cu furnizorii, clientii si alte organizatii care au un impact/potential real asupra
firmei, asigurand, in acelasi timp, o imagine buna, a firmei pe piata.

Asumarea responsabilitatilor in relatia cu autoritatile.
Stabileste continuu cai de colaborare si decide parteneriate strategice.

Dezvolta relatii pozitive atat cu personalul firmei cat si cu colaboratorii in vederea motivarii si a cresterii
gradului de implicare in activitatea firmei.

B. POLITICA DE RESURSE UMANE

4.6 — Recrutare personal

Recrutarea personalului se va face direct sau prin intermediul unei firme de recrutare personal.

Se va pune la dispozitie fisa postului cu atributiile acestuia, se vor da anunturi, se va organiza sesiune de
interviuri.

Recrutare: anunt angajare + depunere cv-uri;

Selectie: evaluarea cv-urilor, selectarea acestora in vederea intervievarii candidatilor si informarea
persoanelor ce vor participa la interviu;

Intervievarea candidatilor;

Angajarea candidatilor potriviti.

4.7 — Motivarea angajatilor

(Va rugdm sd prezentati succint principalele caracteristici ale sistemului de motivare a angajatilor care va fi
aplicat in firma.)

Angajatii vor avea un salariu lunar fix platit in data stabilita si bunuri de masa.

Angajatilor li se va pune la dispozitie telefon mobil. :

Directorul general va avea la dispozitie o masina cu cheltuiele suportate de societate (combustibil, chirie/rate,
reparatii) :

La depasirea unui anumit nivel de performanta, stabilit de la inceput, se vor acorda bonusuri de performanta.

12
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Inca de la inceput. angajatilor li se vor satisface cele trei noi principale cu privire la locul de munca:
SIGURANTA, RECUNOASTERE si APARTANENTA.

Siguranta, protectia si confortul din partea companiei. le vor simti atunci cand angajatul aflandu-se intr-o
situatie care il face sa se simta amenintat este incurajat si sustinut prin cuvinte,

Nevoia de recunoastere este satisfacuta atunci cand angajatului i se recunosc meritele, cand este laudat pentru
rezultatele muncii lui.

Oamenilor le place si aiba sentimentul ¢ apartin unei echipe, le place s lucreze in armonie §i sa colaboreze
cu altii. De aceea suntem mereu in cautare de modalitati prin care sa creem in randul angajatilor sentimente
de bucurie, satisfactie si dorinta de colaborare. Prin organizarea de iesiri in grup, petreceri, reuniuni vom
reusi sa satisfacem dorinta de apartanenta catre care tinde orice angajat.

Pe langa acestea, ei vor participa la cursuri de perfectionare si vor face jocuri de roll, in vederea dezoltarii
inteligentei emotionale si a imbunatatirii relatiilor interumane.

Vor avea si bonusare pentru incheierea de contracte cu corporatii, care va consta in procent din suma totala
negociata.

4.8 — Monitorizare si control

Monitorizarea angajatilor se va face prin obscrvare directa, fise de pontaj si condica de prezenta.

In faza de inceput, monitorizarea va avea ca obiect incadrarea in bugetul si termenele stabilite pentru infiintare firma,
inchiriere spatiu, dotare.

In urmatoarele faze, monitorizarea are ca scop pe de o parte activitatea comerciala ( rezultate) iar pe de alta parte
satisfactia clientilor ( pe baza unui formular de evaluare)

4.9 — Salarizarea personalului

(Vi rugdm sd prezentafi succint modul de salarizare al personalului - descriefi modul de salarizare / platd, matricea de
salarizare, sporuri, bonusuri, respectiv alte detalii relevante cu privire la salarizare).

Angajatii vor avea un salariu lunar fix platit in data stabilita.
Pe langa salariul fix vor avea comision si bonusuri financiare si non-financiare.

4.10 — Dezvoltarea profesionali

(Vi rugam sa prezentati succint care va fi modul in care personalul va fi ajutat in dezvoltarea sa profesionala - actiuni
de formare, coaching, etc.)

Administratorul:
- va participa anual la actiunile JMT Romania (John Maxwell Team Romania). cea mai mare organizatie de leadership
din lume. prezenta in peste 140 de tari. la un nivel incredibil de performant.

Asistent Manager

- va fi ajutat sa participe la cursurile IMT si la absolvirea acestora (nivelul 1)
- va fi ajutat sa participe la cursurile JMT si la absolvirea acestora (nivelul 2)
- va participa la sedintele de training predate clientilor

4.11 — Egalitatea de sanse si nediscriminarea

(Va rugdm sd prezentafi succint care sunt actiunile realizate in planul managementului resurselor umane care contribuie
la respectarea principiilor egalitdtii de sanse §i nediscriminarii)

Nu se vor face discrimari de rasa sau sex in alegerea persoanelor pentru posturile descrise in proiect.
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5.1 - Prezentarea produselor / serviciilor

Programele de instruire oferite sunt variate:
Masterind de grup — metode de comunicare si de vanzari. Un Mastermind este o combinatie extraordinara intre sesiuni

de training. brainstorming si coaching de grup. Studiem si ne punem intrebari dintre cele mai potrivite, mai revelatoare.
lata pe scurt doar 8 dintre programele de MasterMind. create de John Maxwell in 40 de ani de experientd in lucrul cu
importanti lideri si cu marile companii sau organizatii din intreaga lume, programe mercu actualizate, imbogitite,
eficientizate:

1.Curs de Excelen{a in Leadership

2.Toti Comunicam, Putini Ne Conectam (Putini Stabilim Relatii)

3.Abilitdtile Emotionale - Cei Mai Buni Predictori de Performanta

4.Succes R.E.A.L. - Relatii. Echipa. Atitudine. Lideri

5.Cele 15 Legi ale Dezvoltarii Personale

6.Descopera-ti si Implineste-ti Visul Personal

7.Devino o Persoana cu Influenta Reala si Integrd

8.Tineri la Maxim (program dedicat adolescentilor din licee)

Plus alte programe strict personalizate, mulate pe valorile i nevoile concrete ale grupului, echipei, companiei.

Coaching unul la unul sau de grup. Coaching-ul faciliteaza gasirea propriilor si celor mai bune solutii. Coachingul ajuta
individul sa devina cea mai de succes versiune a sa, prin adresarea celor mai provocatoare intrebari. Coachingul ajuta
resursele umane sa descopere potential acolo unde un angajat, un manager sau un antreprenor crede ¢ nu mai e nimic de
facut, ca are suficientd experientd si stie cA nu mai existd solutii practice.

Aceste servicii vor ajuta la dezvoltarea personala si profesionala a indivizilor si a companiilor.

5.2 - Avantajele noilor produse / servicii

Avantajul major este apartenenta la cea mai puternica, mare si integra organizatie de leadership din lume, john Maxwell Team, care
furnizeaza continuu cele mai bune si eficiente programe de dezvoltare personala si leaderhip.

Concurenta la nivel national este relativ mica. iar la nivel local aproape inexistenta, ceea ce prezinta un avantaj din startul afacerii.
Preturile sunt mai mici decat ale concurentei. Se intentioneaza creearea unor pachete pentru fidelizarea clientilor.

O alta abordare este de a avea contracte de colaborare cu firme de recrutare pentru a a oferi servicii complete si complementare.

Modul de lucru abordat este atat la nivel de teorie si discutii directe. cat si de jocuri interactive cu impact puternic asupra
participantilor.

V1. ANALIZA PIETEI DE DESFACERE SI A CONCURENTEI

6.1 — Piata de desfacere a produselor / serviciilor oferite

Piata este compusa practic din toate companiile active in piata in toate domeniile de activitate.

Se adreseaza in special acelor companii care se confrunta cu mari fluctuatii de personal. cu lipsa de personal, cat si
acelora care doresc sa isi fidelizeze angajatii.

Prin programele propuse de noi se doreste a creste gradul de constientizare a propriului potential, la toate nivelurile
ierarhice, si eficientizarea comunicarii si a relatiilor interumane, pentru a putea conduce la rezultate superioare in
activitatea pe care o desfasoara.

Succesul in orice domeniu presupune mai intdi stabilirea de relatii. lar asta implica o cit mai buni comunicare cu ceilalti:
o comunicare care si treacd dincolo de cuvinte. Comunicarea si relationarca eficienta, pro-activa, reprezinta o necesitate
in orice domeniu. Companiile vor dori sa achizitioneze pachetele noastre de servicii de trainging si dezvoltare personala,
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pentru a-si imbunatati la randul lor calitatea serviciilor si a produselor si, prin asta. gradul de satisfactie al propriilor
clienti si angajati.

6.2. Localizarea si mirime pietei de desfacere a produselor / serviciilor oferite

Piata careia ne adresam este atat la nivel regional cat si national.
La nivel regional, potentialul pietei este de circa 200 companii. cu un potential de cumparare de 400.000 EUR
La nivel national, potentialul pietei este de circa 5000 companii, cu un potential de cumparare de 10.000.000 EUR

6.3. Clienti potentiali

Clientii potentiali ii reprezinta atat companiile, cat si persoanele fizice.
Profilul companiei. ca potential client este dupa cum urmeaza:

- activitati de productie, comert, prestari servicii:

- vechime in piata de minim 1 an

- are minim 4 salariati cu program intreg

- are fluctuatii de personal sau doreste fidelizarea angajatilor

Profilul clientului persoana fizica este dupa cum urmeaza:

- studii medii sau superioare

- doreste 0 comunicare mai buna in relatiile cu alte persoane
- doreste o imbunatire a imaginii despre sine

- doreste sa imbunateasca anumite trasaturi de caracter

- isi doreste rezultate mai bune intr-un domeniu.

6.4. Concurenta

La nivel national:

Cifra de afaceri: 275,5 mil RON
857 companii

1244 angajati

Profit: 34.5 mil. RON

BERLIN-CHEMIE A.MENARINI SRL-62.485.229 RON
GRAFITTI PUBLIC RELATION SRL -22.763.135 RON
SMARTPOINT CONSULTING SRL -15.466.955 RON
GMP PUBLIC RELATIONS SRL-9.843.485 RON

GAD ASSET MANAGEMENT SRL - 9.745.045 RON
OXIGEN PUBLIC RELATION SRL-7.592.152 RON
INSPIRE THROUGH SRL- 6410.643 RON

BRD ASSOCIATES COMMUNICATION GROUP SRL.-3.914.122 RON
DC COMMUNICATION SRL- 4.126.655 RON
OAMENI SI COMPANII SRL- 3.496 853 RON

AS TRAINING & COACHING SRL - 2.015.068 RON

La nivel regional:

Cifra de afaceri: 713.664 RON
18 companii

8 angajati

Profit: 219.884 RON

ADVERT MARKETING SRL -204.019 RON
LIVIUS PR AND A CONSULTING-172.856 RON
GILDCONSULTING SRL- 114.415 RON

ADDO INTERLANCE SRL-100.567 RON
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DASER RESURCES CONSULTING SRL-59.155 RON
POE CONSULT SRL-41,833 RON

SPIN MANAGEMENT SRL- 9000 RON

ARCA NOSTRUM SRL- 6353 RON

ALTGEN SRL-3000 RON

Se observa ca firmele la nivel regional au rezultate mult inferioare fata de nivelul national, ceea ce rezulta o lipsa a ofertei
si a seriozitatii in acest domeniu.

VII. STRATEGIA DE MARKETING

7.1. Politica de produs

Politica de produs:

Un Mastermind este o combinatie extraordinara intre sesiuni de training. brainstorming si coaching de grup. Studiem si
ne punem intrebri dintre cele mai potrivite, mai revelatoare.

latd pe scurt doar 8 dintre programele de MasterMind, create de John Maxwell in 40 de ani de experientd in lucrul cu
importanti lideri §i cu marile companii sau organizafii din intreaga lume, programe mercu actualizate, imbogiltite,
eficientizate:

1.Curs de Excelentd in Leadership

2.Toti Comunicam, Putini Ne Conectam (Putini Stabilim Relatii)

3.Abilitatile Emotionale - Cei Mai Buni Predictori de Performan{d

4.Succes R.E.A.L. - Relatii, Echipa. Atitudine, Lideri -

5.Cele 15 Legi ale Dezvoltirii Personale

6.Descoperi-{i si Implineste-{i Visul Personal

7 Devino o Persoand cu Influenta Reala si Integré

8. Tineri la Maxim (program dedicat adolescentilor din licee)

Plus alte programe strict personalizate, mulate pe valorile si nevoile concrete ale grupului, echipei, companiei.
Coordonatele unui program de MasterMind:

-Fiecare MasterMind se intinde pe durata mai multor intélniri saptamanale de grup (intre 8 i 12 sedinte).
-0 intalnire are 120 de minute.

-Fiecare grup e format din 8 pani la 15 persoane.

-Eficienta crescuté se datoreaza in mare masurd elementului de coaching de grup si perioadei in care schimbarea este
provocatd, urmarit, ajustatd, pana la cea mai bund variantd a sa.

Coaching unul la unul sau de grup. Coaching-ul faciliteaza gasirea propriilor si celor mai bune solutii. Coachingul ajuta
individul sa devina cea mai de succes versiune a sa, prin adresarea celor mai provocatoare intrebari. Coachingul ajuta

resursele umane sa descopere potential acolo unde un angajat, un manager sau un antreprenor crede ¢ nu mai e nimic de
fiicut. ca are suficientd experientd si stie ¢i nu mai exista solutii practice.

7.2. Politica de pret

Pretul va fi personalizat pentru fiecare client si adaptat nevoilor specifice ale acestuia.

Se vor oferi si pachete complete cu discounturi, oferite clientilor captivi.

Se va adopta o politica de pret pentru a patrunde si a castiga o cota de piata.

Pretul este mai mic decat ul concurentei pentru a putea patrunde pe piata. iar nivelul serviciilor oferite ¢ste la acelasi
nivel.
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7.3. Politica de distributie

Adresabilitatea va fi directa - business to business.

7.4. Politica de promovare

pentru lansarea produselor/serviciilor pe piata.)

programe de training:

- Se vor posta bannere pe site-uri;
- Se vor organiza conferinte

ﬂPre:enfa;:‘ aspecte concrete privind strategia de promovare ¢
promovare, materiale de promovare, tehnici de promovare util

Pentru o buna promovare se vor desfasura urmatoarele actiuni:
- Sevadeschide o pagina de internet a societatii prin care se prezinta produsele cu beneficiile acestora.
- Se vor trimite oferte personalizate catre companii, in urma selectarii acestora.
. Se vor stabili intalniri in urma carora vom identifica nevoile companiei. urmand sa oferim cele mai bune solutii/

are va fi implementata in cadrul afacerii: canale de
izate, etc. Descriefi care este strategia de promovare

- Va fi targetata o anumita tipologic de clienti care au aceste tipuri de necesitati, in special care sunt deschisi.

curiosi si orientati catre dezvoltarea propriilor resurse umane;
- Se va face promovare on line pe facebook cu criterii de adresabilitate si pe arie geografica.
- Se vor face si se vor distribui flyere, pliante de marketing:

VIII. PROIECTII FINANCIARE PRIVIND AFACEREA

(Proiectiile financiare se vor completa in excel.)

8.1. Plan general de finantare a ideii de afaceri

Categorie de cheltuieli eligibile conform GSCS

Sursa de finangare

0S 3.7, din care: St{b?fer.me Contributie proprie | Total
minimis
"Ca!culator e 5000 0 5000
Imprimanta + scanner+copiator 1800 0 1800
_Mobi_lier birou ( duplap, 5 scaune, birou, masa, ) | _ _3200__ 0 3200
Chirie | 33500 S0 - 33500
Salarii 64600 32609 97208
Cheltuieli de marketing 1500 2000 3500
Servicii cu tertii (infiintare firma, contabilitate) 1400 1400 2800
| TOTAL PROIECT 111000 36009 147009

##% DE VAZUT BUGET EXCEL PENTRU MAI MULTE INFORMATII
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8.2. Bugetul proiectului

(Se vor incdrca, linie cu linie, cheltuielile solicitate spre finanfare, conform incadrarii lor in nomenclatorul
cheltuielilor POCU si conform Ghidului Solicitantului Condiii Specifice OS 3.7 — Romania Start-up Plus.)

8.3. Cashflow - Proiectii Financiare

:ir:‘ Explieaii i : b ;NU.L. ;\lI:UL Ixﬂul,
|| Sold initial disponibil (casé si banc#) e b 1 1443 | 5571

A | Intrari de lichiditati (1+42+3+4) 157000 |157.000 |170.000 | 180.000
1 din vanzari 46.000 120.000 170.000 180.000
2 din credite primite 0 0 0 0

3 alte intriri de numerar (aport propriu, etc.) 0 0 0 0

4 Subventie de minimis 111.000 | 37.000 0 0

R o S e RPN [P TS B

B Chel e e s vhe T Ss600 150772 | 160772 | 166.800
1 Cheltuieli pentru investitii 10.000 0 0 0

) g;ilr;]ti:thisit;?ﬁtzzi;mzﬁgfe si materiale consumabile 500 500 500 500

3 Salarii (inclusiv contributiile aferente) 97.209 109.872 119.872 123.500
4 Chirii 33.500 33.500 33.500 33.500
5 Utilitai 1.600 1.600 1.600 1.600

6 Costuri functionare birou 1.500 1.500 1.600 1.600

7 Cheltuieli de marketing 3.500 500 500 1800

8 Reparatii/intretinere 1000 1000 1000 1500

9 Servicii cu tertii (contabilitate, expertizi juridicd, etc.) 2.800 1800 1800 1800

10 Alte cheltuieli....... 1.000 1000 1000 1000

C C”redlte(ﬁ'z) = o VIR T W riar kg ey To

1 Rambursiri rate de credit scadente 0 0 0 0

2 Dobénzi si comisioane 0 0 0 0

D Pliti/incasiri pentru impozite i taxe (1-2+3) 4380 4707 5100 5400

1 Plati TVA 0 0 0 0

2 Rambursari TVA 0 0 0 0

3 Impozit pe profit/cifra de afaceri 4380 4707 5100 5400

E Dividende 0 0 0 0
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F | Total utiliziri numerar (B+C+D+E)

155479 | 165872 | 172200

{1432 [a128 7800
1aa3 | s [

T | Sold final disponibil (+G)

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

Elrempfu: Ipotezele de lucru:

1) Venituri lunare — cresc progresiv, incepdnd din anul 2 de functionare

2)  Proprietarul afacerii nu vine cu aport

3) Inprimul an obtine 75% din subvenfie si in al doilea an obtine 25% din subventie, dupa atingerea unel cifre de
afaceri de peste 9.000 de Euro (echivalent in lei) in primele 12 luni

4) Afacerea funcfioneazd, aducénd venituri din al doilea an de functionare

5) Salariile, chiria si utilitafile nu se modificd pe perioada urmatorilor 3 ani de proiect

6) sistemul de impozitare specific IMM (cifra de afaceri)

7)  Salariile sunt prezentate sub forma de cost total {salariu net, contribufii angajat, contributii angajator)

8)  Firma nu este platitoare de TVA

NOTA:

- Vi rugim sa exemplificati in sectiunile planului de afaceri, acolo unde este cazul, ce v-ati
propus sa realizati cu a Il-a transi de bani din subventia de minimis din proiect.

MmScHé [ OMEA
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