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<h2>&nbsp;</h2><h2><strong>1. Rezumat
Executiv</strong></h2><h3><strong>1.1.
Obiectiv</strong></h3><p>Deschiderea unui magazin fizic care sa ofere produse
alimentare de casa, sanatoase, realizate din ingrediente naturale, pentru clientii care
apreciaza autenticitatea si calitatea.</p><h3><strong>1.2.
Viziune</strong></h3><p>Devenirea unui punct de referinta in comunitate pentru
produse alimentare artizanale de calitate superioara.</p><h3><strong>1.3.
Misiune</strong></h3><p>Promovarea unui stil de viata sanatos prin produse
alimentare locale, traditionale, facute cu pasiune si respect pentru
client.</p><h2><strong>2. Descrierea Afacerii</strong></h2><h3><strong>2.1.
Structura Juridica</strong></h3><p>SRL sau PFA, in functie de volumul vanzarilor si
preferintele fiscale.</p><h3><strong>2.2. Produse si
Servicii</strong></h3><ul><li><strong>Produse

alimentare: </strong><ul><li>Gemuri si dulceturi artizanale.</li><li>Paine si
produse de patiserie facute in casa.</li><li>Mezeluri si branzeturi de
casa.</li><li>Sosuri, muraturi si conserve traditionale.</li><Ili>Bauturi naturale:
sucuri, siropuri, lichioruri artizanale.</li></ul></li><li><strong>Servicii
aditionale:</strong><ul><li>Personalizare (ex. cadouri tematice).</li><li>Degustari
organizate in magazin.</li></ul></li></ul><h3><strong>2.3. Avantaj
Competitiv</strong></h3><ul><Ili>Produse 100% naturale, fara conservanti sau
aditivi.</li><li>Ingrediente locale, achizitionate direct de la
fermieri.</li><li>Ambalare prietenoasa cu mediul.</li></ul><h2><strong>3. Analiza
Pietei</strong></h2><h3><strong>3.1. Public Tinta</strong></h3><ul><li>Clienti
din zona urbana: familii, persoane cu venituri medii si mari, care apreciaza produsele
sanatoase si traditionale.</li><li>Restaurante si cafenele interesate de furnizori
locali.</li></ul><h3><strong>3.2. Analiza
Concurentei</strong></h3><ul><li>Magazine similare
locale.</li><li>Supermarketuri care vand produse artizanale.</li><li>Puncte forte:
diversitate, preturi competitive.</li><li>Puncte slabe: calitate industriala, lipsa de
autenticitate.</li></ul><h3><strong>3.3.
Tendinte</strong></h3><ul><li>Cresterea interesului pentru produsele naturale si



locale.</li><li>Dezvoltarea pietei produselor artizanale si
bio.</li></ul><h2><strong>4. Strategie de
Marketing</strong></h2><h3><strong>4.1.
Pozitionare</strong></h3><p>Magazin de incredere, care ofera produse artizanale
autentice, sanatoase si delicioase, pentru toate varstele.</p><h3><strong>4.2.
Canale de
Promovare</strong></h3><ul><li><strong>0ffline:</strong><ul><li>Pliante
distribuite local.</li><li>Parteneriate cu cafenele si restaurante.</li><li>Participare
la targuri si evenimente
locale.</li></ul></li><li><strong>0nline:</strong><ul><li>Social media: Facebook
si Instagram pentru promovare vizuala.</li><li>Google My Business pentru vizibilitate
locala.</li><li>Site web simplu pentru prezentarea
produselor.</li></ul></li></ul><h3><strong>4.3. Fidelizarea
Clientilor</strong></h3><ul><li>Carduri de fidelitate.</li><li>Reduceri pentru
clientii care revin.</li><li>0rganizarea de degustari si evenimente in
magazin.</li></ul><h2><strong>5. Plan
Operational</strong></h2><h3><strong>5.1. Locatie</strong></h3><ul><li>Zona
cu trafic pietonal intens (ex. langa piete sau cartiere rezidentiale).</li><li>Spatiu de
30-50 mp, amenajat traditional, dar modern, pentru a crea o atmosfera
prietenoasa.</li></ul><h3><strong>5.2. Produse si
Aprovizionare</strong></h3><ul><li>Materii prime achizitionate de la fermieri
locali.</li><li>Productie realizata in spatii autorizate pentru siguranta
alimentara.</li></ul><h3><strong>5.3. Resurse
Umane</strong></h3><ul><li>Personal:<ul><li>Vanzator(i) cu experienta in relatii
cu clientii.</li><li>Personal pentru productie (daca magazinul are spatiu dedicat
prepararii).</li></ul></li><li>Program de lucru: 8-10
ore/zi.</li></ul><h2><strong>6. Plan Financiar</strong></h2><h3><strong>6.1.
Costuri Initiale</strong></h3><ul><li>Amenajare spatiu: 10.000 - 15.000
EUR.</li><li>Echipamente: 5.000 EUR (frigidere, rafturi, echipamente de
productie).</li><li>Stoc initial: 3.000 - 5.000 EUR.</li><li>Marketing initial: 2.000
EUR.</li><li>Autorizatii si licente: 1.000 EUR.</li></ul><h3><strong>6.2. Venituri
Estimate</strong></h3><ul><li>Luna 1-3: 3.000 EUR/luna.</li><li>Luna 4-6: 5.000
EUR/luna.</li><li>Luna 7-12: 8.000 EUR/luna.</li></ul><h3><strong>6.3. Proiectii
Financiar-Bugetare</strong></h3><ul><li>Punct de break-even: dupa 12
luni.</li><li>Marja de profit estimata: 25-30%.</li></ul><h2><strong>7. Riscuri si
Solutii</strong></h2><h3><strong>7.1. Riscuri
Principale</strong></h3><ul><li>Sezonabilitatea produselor.</li><li>Concurenta
din partea supermarketurilor.</li><li>Cresterea costurilor materiilor
prime.</li></ul><h3><strong>7.2. Solutii</strong></h3><ul><li>Diversificarea
gamei de produse (ex. pachete cadou pentru sarbatori).</li><li>Promovarea
produselor prin degustari si evenimente.</li><li>Crearea unor parteneriate pe termen



lung cu furnizorii.</li></ul><h2><strong>8. Concluzii si Pasi
Urmatori</strong></h2><p>Magazinul fizic de produse alimentare facute in casa
este o afacere cu potential ridicat, datorita cererii crescute pentru produse artizanale.
Pasii urmatori includ:</p><ol><li>Identificarea si amenajarea
spatiului.</li><li>Obtinerea autorizatiilor necesare.</li><li>Stabilirea furnizorilor si
productia primelor loturi de produse.</li><li>Lansarea magazinului si promovarea
activa.</li></ol>
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