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1. Descrierea proiectului
1.1. Descrierea produsului si serviciilor

Firma S.C Kafenescu S.R.L pune la dispozitie automate vending iubitorilor de cafea si nu
numai, deoarece exista si posibiliatea clientilor de a-si comanda un ceai, ciocolata calda sau alte
variante, dupa preferinte, precum si gustari, produse de patiserie, cum ar fi croissantantele si
placintele Tn diverse sortimente, intr-un mediu ambiant si intim, sau “la mana” pentru cei grabiti.
Am tinut cont de faptul cd a crescut simtitor consumul de cafele n ultima perioada, impreuna cu
o scadere a timpului petrecut la masa, de aceea am venit cu acest model de cafenea, care poate
satisface dorintele oricarui tip de consumator de cafea.

Un dezavantaj il constituie totusi faptul ca numarul aparatelor de cafea a crescut simtitor
in ultimii ani si cd pretul redus al produselor determind o concurenta acerba, insd vrem ca
aparatele noastre din cadrul cafenelei sa asigure o servire rapida cu produse de calitate, iar spatiul
creat in interior sa ofere servicii precum muzicd, acces la internet wireless, la o serie de reviste
sau ziare mondene, precum si la prize pentru Incarcarea dispozitivelor mobile sau a laptopurilor,
ceea ce ne va diferentia puternic fatd de concurentd. Oferim astfel toate conditiile desfasurarii
unei activitati de birou chiar din incinta cafenelei noastre, tinand cont de perioada in care ne
afladm, tot mai multe companii dand voie angajatilor sa lucreze de acasa.

Mai mult, avand in vedere cd majoritatea distribuitoarelor automate inca utilizeaza
tehnologii vechi si, prin urmare, accepta doar plata in numerar, noi ne dorim sa venim cu
caracteristici tehnologice superioare, si anume plata cu cardul fard contact, dar si jetoniera pentru
fise sau jetoane, cititor pentru bancnote si restiera pentru preturi intermediare.

1.2. Descrierea obiectivelor firmei

Kafenescu este un concept nou de cafenea SMART, fara barman si ospatar, Cu Servicii
intr-o forma inedita, adaptata la sec. XXI, un secol al automatizarilor, servirea clientilor cu



bauturi calde si gustari facandu-se exclusiv prin aparate vending. Totodata, proiectul isi aratd
grija pentru mediu prin utilizarea unor pahare biodegradabile si colaborarea cu furnizori care, de
asemenea, utilizeaza ambalaje eco-friendly.

1.3. Obiective:
e recuperarea investitiilor facute intr-un orizont de timp de maxim 2 ani
e profitabilitate ridicata a afacerii in urma acoperirii investitiilor
e francizarea afacerii, ca obiectiv pe termen lung

2. Activitati cheie in implementarea proiectului

Prima activitate care trebuie realizata in procesul de implementare a afacerii este infiintarea
firmei, avandu-i ca asociati pe initiatorii proiectului.

In a doua etapi a procesului, ne propunem si efectuidm achizitia aparatelor de vending si
punerea acestora in functiune.

A treia etapa consta in stabilirea si amenajarea design-ului interior al locatiei. Prima faza a
acestei etape se poate realiza concomitent cu a doua etapa, cea de achizitie a echipamentelor,
urmand ca dupa achizitia lor, acestea si fie integrate in design-ul final al cafenelei.

A patra etapa din procesul de implementare o constituie obtinerea avizelor si autorizatiilor
necesare din punct de vedere legal activitatii de functionare a unei cafenele. Ne asteptam ca
aceasta etapa sa se extinda pe o perioada de timp de doua luni de la finalizarea amenajarii
interioare.

Deoarece ne propunem ca noi asociatii sa fim in acelasi timp si angajatii firmei, a cincea
etapa in implementarea afacerii presupune participarea noastra la un training in vederea
deprinderii abilitatilor necesare operarii aparatelor de vending

Existand posibilitatea ca aceastd ultima etapa sa se desfasoare in paralel cu procesul de
obtinere a autorizatiilor, ne asteptam ca intreg procesul de implementare sa dureze 5 luni de la
demararea primei actiuni.

Graficul GANTT al activitdtilor cheie in implementarea ideii de afaceri:

Activitatea Anul |

1 Infiintare firma

2 | Achizitie utilaje si echipamente
si punere in functiune

3 Amenajare spatiu

4 Obtinerea autorizatiilor
conform legislatiei in vigoare

5 Instruire personal

Nota: activitatile mentionate in graficul GANTT si duratele alocate sunt orientative



3. Estimarea nevoilor pietei
3.1. Piata tinta

Clientela cafenelei Kafenescu este alcatuita din locuitori clujeni pentru care consumul de
cafea este integrat in ritualurile zilnice, care fac parte din clasa de mijloc din Cluj, cu varsta
cuprinsa intre 18 si 45 de ani, sunt educati, le place sa socializeze si apreciaza un serviciu de
calitate la un pret accesibil. Clientii principali preconizdm ca vor fi tineri studenti cu varsta
cuprinsa intre 18 si 30 de ani, datorita pozitiondrii Tntr-o zona a campusurilor studentesti.
Cafeneaua nu va fi doar un mod de relaxare dupa serviciu sau cursuri, ci si un loc modern si
primitor de unde se poate lucra relaxat, deci ne asteptam sa fie un loc frecventat si de persoane
care lucreaza in corporatii.

3.2Nevoile clientilor si ale pietei

O tendinta a pietei este cresterea asteptrilor consumatorilor cu privire la calitatea
produselor, pe masura ce sectorul de vending devine din ce in ce mai aglomerat de operatori. De
asemenea, remarcam modificarile aparute in comportamentul consumatorilor, care au devenit
mai atenti si mai sofisticati in ceea ce priveste cafeaua. Astfel, acestia nu cauta doar sa bea o
cafea, ci sa trdiascd o experienta diferita.

Un pret mai ridicat poate fi justificat si printr-o cafea mai buna calitativ si de asemenea
prin folosirea paharelor biodegradabile, care se bucura de o apreciere din ce mai mare n randul
clientilor. Cafeaua este una dintre cele mai populare bauturi moderne, iar in ciuda numarului
mare de cafenele, In continuare piata este nesaturatd, daca este sa tinem cont de calculele facute
la nivel european, unde, in marile orase existd o cafenea la 300 de locuitori, in timp ce in
Romania raportul este de o cafenea la 2000 de locuitori. Tn 2017, doar trei dintre cele mai extinse
zece lanturi de cafenele din lume erau prezente In Romania si anume Starbucks, McCafe si
Gloria Jean’s, piata fiind dominata de firme mici. Asadar, avem o piata a cafenelelor
subdezvoltata, dar cu un mare potential, Tn care noul concept adus de noi, o cafenea smart in care
serviciile automatizate satisfac dorintele consumatorilor la un nivel ridicat si la un pret bun, ar fi
cu siguranta bine primit.

4. Management/Angajati

Avand in vedere ca suntem o firma la inceput de drum, afacerea va fi manageriata de cei
doi membrii ai echipei, Mursa Andreea-Bianca si Astalos Vasile Vladut. Tot noi vom fi si
singurii angajati pana la o eventuala extindere a afacerii, avand sarcini si responsabilitati pe care
le vom realiza 1n egald masura. Cele mai importante responsabilitati vor fi de alimentare
constanta a aparatelor, respectiv de debarasare a meselor si mentinere a curateniei in incita
cafenelei.

5. Analiza competitiei

Tn Cluj-Napoca exista 427 de cafenele pe care le putem considera competitori directi, iar
printre cei mai importanti concurenti Work and Study friendly sunt: Sisters Cafe, Meron Napoca,
Koffer, Tucano Coffee Puerto Rico, Papillon Cafe, Insomnia si Mozart Café. Competitori
indirecti pot fi considerate firmele ce furnizeaza automate de cafea si gustari.



5.1. Avantajele competitive ale afacerii fata de competitia identificata si
originalitatea

Kafenescu aduce pe piatd un nou concept de cafenea, in cadrul careia intreaga servire este
automatizata, neexistand nicio interactiune consumator-angajat. Dam astfel posibilitatea
procurarii unei bauturi calde/gustari cu o calitate superioara atat in drum spre serviciu/facultate
ntr-un timp redus si la un pret extrem de accesibil, precum si posibilitatea de a ramane intr-un
cadru intim si ambiant pentru a socializa sau pentru a studia/lucra. De aceea, oferim servicii
precum muzicd, acces la internet wireless, la o serie de reviste/ziare mondene, precum si la prize
pentru incarcarea dispozitivelor mobile sau a laptopurilor. Produsele oferite vor fi alese dintre
cele mai calitative si vom pune accent deosebit pe aspectul eco al ambalajului acestora. Mai

mult, aparatele de tip vending vor folosi cea mai avansata tehnologie, iar asistenta tehnica va fi
asigurata constant.

6. Analiza financiara
6.1.Calculul investitiei initiale

Cheltuieli cu amenajarea 23100 RON

Cheltuieli cu achizitia aparatelor vending 70000 RON

Cheltuieli cu chiria primele 6 luni 72000 RON

Cheltuieli cu utilitatile primele 6 luni 6414 RON

Cheltuieli cu aprovizionarea primele 6 luni 25791 RON

Cheltuieli cu promovarea primele 6 luni 1500 RON
Investitia initiald plus cheltuieli in primele 6 luni 198805RON/41417EUR

6.2. Previzionarea vanzarilor. Cifra de afaceri

Tn general clientul tipic consuma 1-2 produse.

Flux de clienti: in primul an se estimeaza un flux mediu de 150 clienti/zi urmand ca acesta
sa creasca cu 30% pe an ajungand la 195 clienti/zi in anul 2, respectiv 250 Tn anul 3.

Tn primul an: 150 clienti/zi -> 4500 clienti lunar

Produse vandute: Cafea: 3150 buc lunar * 5 RON = 15750 RON

Ceai/ciocolata calda: 1350 buc lunar * 5 RON = 6750 RON

Estimam ca aproximativ 20% din clienti vor opta pe langa cafea/ceai si pentru un produs de
patiserie: Produse de patiserie = 900 buc lunar * 6 RON = 5400 RON

CA = 27900 RON/luna = 334800 RON/an (69750 EUR)

6.3. Profit brut lunar estimat

Chiria: 12000 RON
Utilitati: 1069 RON
Aprovizionare: 4298.625 RON
Promovare: 250 RON
Cheltuieli lunare totale: 17616.75 RON (4383.906 EUR)
Venituri lunare: 27900 RON
Profit brut lunar: 10282.38 RON (2142.161 EUR)




| Profit net lunar: 5164.2 RON (1075.88 EUR) |

7. Cresterea potentiali a afacerii

Una dintre modalitatile de crestere a afacerii o reprezintd extinderea cafenelei, ce implica
asadar un spatiu mai mare, achizitionarea unui numar mai mare de aparate de tip vending, care sd
faca fatd unui numar mai mare de clienti, precum si cresterea numarului de angajati.

Totodatd, ne gandim la diversificarea portofoliului de produse si servicii dupa o cercetare
de marketing 1n prealabil, pentru a stabili preferintele consumatorilor in materie de bauturi calde
si gustari. De asemenea, luam in calcul si francizarea afacerii in momentul Tn care aceasta ar avea
Succes.

Din punct de vedere al fluxului de clienti ne asteptam ca acesta sa aiba o crestere anuala
de 25%, ceea ce ar avea un impact major asupra evolutiei cifrei de afaceri.

Anul de Flux de Produse vandute CA lunard CA anuala
viatd a_l_ clienti/zi Cafea Ceai/Ciocolata Produse de RON RON
afacerii calda patiserie

Al 2-lea an 195 4095 1755 1170 36270 435240
Al 3-lea an 250 5250 2250 1500 46500 558000

8. Analiza riscului oportunititii
8.1. Riscul de piata

Avand in vedere tendinta de crestere a pietei cafenelelor din ultimii ani se trage concluzia
ca desi numarul de cafenele din orasul Cluj-Napoca este unul relativ mare, cererea acestei piete
nu este pe deplin satisfacuta, acest lucru fiind influentat in mare parte de trendul ascendent pe
care se situeaza evolutia demografica a metropolei.

Cluj-Napoca este un important centru universitar numarand in prezent peste 100.000 de
studenti care studiaza in acest oras. Acest lucru este relevant in luarea deciziei de intrare pe piata
cafenelelor, deoarece cafeneaua noastra se adreseaza cu precadere unei clientele cu varsta
cuprinsa ntre 18-45 de ani.

Daca luam n calcul aceasta dinamica a posibililor consumatori coroborata cu amplasarea
strategica a cafenelei Tn zona unui campus studentesc, putem afirma ca riscurile asociate intrarii
pe piata sunt relativ scazute, piata fiind caracterizata de un continuu surplus de cerere.

8.2. Riscul de exploatare

Riscul de exploatare sau riscul economic este strans legat de structura costului de
exploatare si pentru a putea fi estimat, practica afacerilor utilizeaza un instrument numit prag de
rentabilitate, care Tn fapt reprezinta volumul fizic al vanzarilor pentru care veniturile (cifra de
afaceri) egaleaza cheltuielile, realizandu-se astfel echilibrul microeconomic (profit “zero”).

In cazul nostru, pragul de rentabilitate este caracterizat de un flux de 93.4 clienti/zi, caz Tn
care veniturile egaleaza cheltuielile, ambele cuantificandu-se Th suma de 17388 RON.

Luénd in calcul estimarile noastre cu privire la fluxul de clienti din primul an, putem
stabili:



e Marja de Securitate: 150 clienti/zi — 93.4 clienti/zi = 56.6 clienti/zi
27900 RON — 17388 RON = 10512 RON

e Intervalul de siguranta: (150 clienti/zi — 93.4 clienti/zi)/93.4 = 0.6 = 60%
(27900 RON - 17388 RON)/17388 = 0.6 = 60%

Comparand rezultatele calculelor cu studiile statistice efectuate pe aceasta tema putem
afirma ca cifra de afaceri Tnregistrata la fluxul estimat de consumatori zilnici, este caracterizata
de o pozitie stabila in raport cu pragul de rentabilitate, intervalul de siguranta obtinut fiind
superior pragului de 20%.

De asemenea, aprecierea riscului economic se poate face si pe baza coeficientului levierului
de exploatare (CLE) numit si grad de echilibrare a functionarii intreprinderii.

Acest coeficient exprima sensibilitatea rezultatului din exploatare la variatiile vanzarilor,
fiind elasticitatea care masoara cresterea procentuala a acestui rezultat, ca raspuns la cresterea cu
un procent a vanzarilor.

Daca alegem sa calculam acest coeficient in functie de nivelul prognozat al vanzarilor
obtinem:

CLE = MCV/Rexp, unde:

MCV = Rexp + Chf = marja costurilor variabile

Rexp = rezultat din exploatare

Chf = cheltuieli fixe

CLE =(10282+12250)/10282 = 2.19
Interpretand rezultatul obtinut, concluzionam prin faptul ca rezultatul din exploatare are o
pozitie relativ stabila in raport cu variatia nivelului vanzarilor si implicit oportunitatea are un risc
economic diminuat.



