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[bookmark: _Toc528238196]A.             DESCRIEREA AFACERII ȘI A STRATEGIEI DE IMPLEMENTARE A PLANULUI DE AFACERI (OBIECTIVE, ACTIVITĂȚI, REZULTATE, INDICATORI);
 
[bookmark: _Toc528238197]1.      VA RUGAM SA COMPLETATI DATELE URMATOARELE DATE GENERALE
 
a)     Numele firmei: 	GLOBAL GREEN MORGAN
b)     Forma juridică de constituire: SRL 
c)      Activitatea principală a societăţii şi codul CAEN al activităţii principale: 
[bookmark: _Hlk529306791]..ACTIVITATE PRINCIPALA._8130 - Activitati de intretinere peisagistica
..._8129 - 
..._8122 - 
..._8121 - 
d)     Localitatea unde se declara sediul social :	BOCSA, CARAS - SEVERIN
e)     Persoană de contact: .... telefon/fax, e-mail: MARGAN PETRU DANUT, tel +40772602412; +34642602412;                marganpetru@gmail.com
f)       Asociaţi ( numai daca este cazul) ASOCIAT UNIC
	Numele şi prenumele
	Experienta in domeniu
	Pondere în Capital social %

	 MARGAN PETRU DANUT
	 STUDI DE SPECIALITAE (liceul agroindustrial Lugoj)
Experienta dobandita in Spania
	 100


 
[bookmark: _Toc528238198]2.      DESCRIEREA AFACERII 
În acest capitol de început încercaţi să răspundeţi cât mai detaliat la următoarele întrebări: 
 
[bookmark: _Toc528238199]2.1.           DESCRIEREA AFACERII
Ce fel de afacere doriti sa infiintati ? Va rugam descrieti modalitatea in care veti genera profit? In ce zona doriti sa va desfasurati activitateaa? Care vor fi produsele sau serviciile pe care doriti sa le puneti la dispozitia Clientilor?
·         Domeniul in care imi voi desfasura activitatea este 
1. Activitati de intretinere peisagistica. Aceasta include: -plantarea, ingrijirea si intretinerea de: -parcuri si gradini pentru: -facilitati de locuit particulare si publice -cladiri publice si semi-publice (scoli, spitale, cladiri administrative, cladiri ale bisericilor etc.) -terenuri municipale (parcuri, zone verzi, cimitire etc.) -spatiile verzi de pe autostrazi (sosele, linii de tren si tramvai, cai navigabile, porturi) -cladiri industriale si comerciale -spatii verzi pentru: -cladiri (gradini pe terase, verdeata pe fatade, gradini interioare) -terenuri de sport (terenuri de fotbal, terenuri de golf etc.), terenuri de joaca, pajisti pentru bai de soare si alte parcuri recreative - ape statatoare si curgatoare (bazine, zone inundabile, elestee, bazine de inot, santuri, cursuri de apa, sisteme de canalizare) -plante pentru protectia impotriva zgomotului, vantului, eroziunii, vizibilitatii si a luminii orbitoare. 
2. Crearea de gradini verticale pentru a masca sau a pune in valoare unele zone lasate in paragina
3. Crearea de fantani arteziene, cascade, jocuri de apa
4. Curatenia, dezinsectia si deparazitarea spatiilor
5. Prestari de servici la entitatiile descrise mai sus
6. Zona unde locuiesc in Romania , am observat ca exista potential  de exploatat care ar putea genera profit
·         Serviciile/ Produsele  pe care le voi presta/produce sunt 
o   amenajarea si intretinere de spatii verzi, gradini, terase, pajisti, peluze, balcoane, alei, parcuri.
o   sisteme de irigati, cascade, fantani arteziene sau jocuri de apa si sisteme de iluminare alimentate cu sisteme de energie alternative (Placi solare)
o   dezinsectia si deratizarea, curatenie generala a cladirilor si zonelor inconjuratoare pe timp de vara iar pe timp de iarna indepartarea ghetii si zapezii si asigurarea mentenantei spatiilor amenajate
Detaliere activitate principala pentru care vreau sa obtin finantarea. 
Va rugam sa descrieti cat mai in detaliu afacerea si modul in care acesta va functiona.   
	Detaliere activitatea principala pentru care vreau sa obtin finantarea. Raspundeti la intrebarile de mai jos 

	Cum va functiona Afacerea? Va fi o societate comerciala cu raspundere limitata, care va presta servicii spre populatie si persoane juridice, amenajand spatiile ce le detin si asigurandu-le intretinerea , modernizarea si asigurarea consultantei pentru buna functionare a acestora, creare de ambient placut, curat si ingrijit, punerea in valoare a zonelor lasate fara utilitate.
Cui sunt destinate produsele dvs. ? Atat persoanelor fizice cu venituri modeste cat si agentilor economici dispusi ca imaginea lor sa fie schimbata si a da un aspect frumos aleilor sau spatiile verzi sau neamenajate (holuri, Sali asteptare, balcoane, terase, acoperisuri) 
Este un sector in dezvoltare? Cu siguranta, cred ca se va dezvolta observand si aici (sp), oamenii doresc sa aibe in jurul lor zone verzi, generatoare de oxigen care asigura un confort atat fizic cat si psihic, se stie ca aceia care traiesc in zone cu verdeata sunt mai putin dispusi la depresie sau boli psihice.
Ce schimbari credeti ca se vor produce pe termen scurt si pe termen lung?  Pe termen scurt schimbarea imaginii zonelor si pe termen lung o zona ingrijita, curata care denota ca in acel loc este o comunitate civilizata.
In ce mod afacerea dvs. va fi pregatita sa se confrunte cu acestea? Prin pregatire care o am si experienta dobandita in extrajero (peste 10 ani) cred ca implementarea acestor servicii vor aduce un plus de valoare locului si va genera profit pentru afacere
Ce factori vor contribui la succesul afacerii? Seriozitatea, imbinarea tehnologiei cu clasicul, dorinta de a transforma, nu mai exista alta afacere de acest tip in localitate si in zona exista una, dar nu este centrata special acestui tip de servicii.
Care sunt cele mai competitive puncte ale dvs.? Inteligenta ,deschiderea la nou, adaptarea din mers, sociabilitatea, experienta, vedere de ansamblu si in detaliu, cunostinte de electricitate si instalatii, 
Ce veti oferi dvs. personal acestei noi afaceri, din experienta dvs. anterioara? Gestionarea resurselor si punerea in valoare cu minim efort a zonelor care pentru alti nu sunt interesante sau nu au valoare.
De ce credeti ca va fi un success? Este un sector neexploatat si cu siguranta beneficiari vor fi deschisi pentru a cumpara serviciile care le voi pune la dispozitia lor.


 
[bookmark: _Toc528238200]2.2.           CLIENTI
	Clienţii tăi  Persoane Juridice, persoane fizice, administrati locale

	Unde sunt localizati? (judet, regiune, ţară şi distanţa faţă de locaţia proiectului)? Caras – Severin, Banat, vest,  Bocsa este o zona cu relief de deal spre munte unde casele au curti si gradini generoase unde se pot presta aceste servicii, cat si persoanele juridice beneficiaza de zone la fel de generoase si nu in ultimul rand primariile, scolile, bisericile detin parcuri si spatii verzi.
Sunt persoane fizice ? Sunt persoane juridice? In ce domeniu activeaza? Persoanele fizice sunt atat locuitorii de la case cat si persoanele care locuiesc in comunitati de locatari, la apartamente de bloc, care au spatii verzi neexploatate, care ingrijite vor schimba imaginea de ansamblu a comunitatilor, persoanele juridice nu au pus la punct un departament care sa administreze eficient spatiile verzi si zonele de interes comun .
Care este nevoia pe care produsele/serviciile tale o acopera? Este aceasta o nevoie reala pe care ei nu o pot acoperi in alt mod? Cred ca afacerea care o voi deschide va completa tabloul de a schimba fata comunitatii, prin administrare, cu responsabilitatea spatiilor verzi si a crea zone de relaxare curate si ingrijite, cred ca administratiile locale vor imbratisa cu placere serviciile care urmeaza sa le prestez.
Care sunt caracteristicile Clientilor (categorii de varsta, venituri, statut pe piata muncii, mediul rural, urban) este zona urbana, sunt persoane de toate varstele, deschisi la nou este o zona deosebita care poate genera profit in aceasta directie care am decis s-o exploatez, este o comunitate in dezvoltare cu potential (case vacanta).

	Estimari legate de Clienti 
–        Numar estimat de clienti  exsitent in piata (asa cum ai definit-o tu – regional, local....clienti tinta) Bocsa – 16.911 locuitori; Resita – 73.282 locuitor, sunt zone cu localitati rurale care cred ca sunt zone de exploatat, in special unitatile administrative cat si scoli ,biserici.  Posibili clienti 500-1000
–        Numar estimat de clienti pentru afacerea ta in primul an 50 - 75
–        Numar estimat de clienti pentru afacerea ta in anul 2 de activitate 100 - 250
–        Numar estimat de clienti pentru afacerea ta in anul 3 de activitate 250 - 500

	Ce beneficii vor avea Clientii tai daca cumpara produsul tau? Schimbarea imaginii, transformarea zonei  si crearea de curat, ingrijit si civilizat.
Cu ce ii va ajuta pe ei faptul ca apeleaza la tine?  Vor externaliza un serviciu care le va ocupa un timp, care il pot folosi in alt scop si a avea o zona ingrijita si curata mult timp.
Cat de mult au nevoie de ce faci tu? Cred ca este un serviciu util care va aduce o viata confortabila si o imagine buna a comunitatii.
Este ceva permanent sau sezonier? Va fii permanent, un spatiu sa prinda o forma placuta de privit are nevoie de o atentie deosebita si permanenta.
Cat de important este pentru ei sa aiba produsul/serviciile de tipul celor oferite de tine? Pentru a ridica standardul de viata si a se vedea ca in acele locuri locuiesc oameni gospodari. Este ca o carte de vizita cand cineva trece pragul casei sau traverseaza localitatea.  Imi aduc aminte la inceput cand am ajuns aici in Spania am ramas placut impresionat de fiecare loc plantat si bine ingrijit, chiar faceam fotografii cu acele locuri. Cred ca prin crearea, plantarea, ingrijirea si intretinerea spatiilor verzi se schimba imaginea unei localitati si mentalitatea locuitorilor ei.


[bookmark: _Toc528238201]2.3.           OBIECTIVELE AFACERII (pot fi nivelul vanzărilor, cota de piaţă, profitul estimat, pregătirea personalului, dividende,  respectul comunităţii) Care sunt obiectivele concrete ale afacerii Dvs. în următorii ani? Ce strategie veţi adopta pentru îndeplinirea lor? 
Pentru a asigura succesul planului de afaceri, trebuie să vă stabiliti obiective clare, convingătoare şi să vă concentraţi toate eforturile pentru atingerea acestora.
Secretul afacerilor reuşite este focalizarea eforturilor şi atragerea resurselor (interne  şi externe) disponibile pentru atingerea ţelului propus! Stabiliti-va obiectivele !
 
	Care sunt obiectivele dumneavostra si  ale afacerii? Ce va doriti sa se intample in urmatorii ani ? 
Sa fie specifice, masurabile, realiste, legate de timp si sa poata fi atinse 


 
	Denumire obiectiv
	Perioada de timp
Anul1/Anul 2/Anul 3
	Numar de realizat
	Activitati principale necesare – se poate complete mai tarziu

	Numar Clienti
	 50/ 150 / 300
	 
	 

	Profit anual sau total
	 500€/5.000€/ 15.000€
	 
	 

	Numar salariati
	 2     / 3          / 4
	 
	 

	Numar produse/servicii
	  4
	 
	 


 
[bookmark: _Toc528238202]2.4.            ACTIVITATI PRINCIPALE NECESARE INFIINTARII AFACERII SI DESFASURARII ACTIVITATILOR
Care sunt activităţile necesare implementarii (de ex. asigurarea spaţiului productiv/comercial prin achiziţie/închiriere, elaborare proiecte tehnice necesare; amenajare spaţiu; achiziţionarea de utilaje, echipament, mobilier; obţinere avize, acorduri, autorizaţii necesare implementării proiectului; recrutare/selecţie/angajare personal suplimentar necesar; instruire personal; acţiuni de promovare a produselor/serviciilor; aprovizionare cu materii prime, materiale, produse finite, mărfuri, asigurarea condiţiilor tehnico-economice, sanitare etc);
	Activitati ce trebuie realizate
	Justificarea necesitatii activitatii. De ce trebuie sa se desfasoare? In care parte a afacerii este necesara

	 Înfiintare firma 
	Este esentiala pentru a desfasura celelalte activitati.

	 Închiriat spatiu, asigurare si avizare spatiu
	 Pasul doi pentru a avea un spatiu de depozitare a utilajelor, a uneltelor si materialelor necesare desfasurarii activitatii si a asigura cu sistem de alarma a bunurilor.

	 Achizitionare utilaje
	 Sunt necesare in desfasurarea  productiei impreuna cu ustensilele si sculele care le detin, sunt necesare in procesul de prestari servicii

	 Promovare afacere
	 Acest lucru se poate face si pe parcursul celorlalte etape, prin anunturi, pliante, reclama in mediul online si tv, pregatirea de pliante
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B.              ANALIZA SWOT A AFACERII;
 
Analiza  cuprinde identificarea factorilor interni (SW) si externi (OT) care afecteaza sau pot afecta in viitor direct sau indirect afacerea
INTERNI: S – Strenghts – PUNCTE TARI ; W- Weaknesses – PUNCTE SLABE
EXTERNI: O – Opportunities – Oportunitati; T – Threats – Amenintari
	Puncte Tari (ale antreprenorului sau afacerii)
	Puncte Slabe (ale antreprenorului sau afacerii)
	Observatii sau comentarii

	Aici ne axam pe punctele noastre forte : Singura afacere specializata pentru a oferi aceste servicii
Abilitati si competente; Experienta, disponibilitate,seriozitate, punctualitate, deschis la nou, cunoscator al zonei, adaptabilitate.
Acces la o anumita tehnologie, fransiza, capital disponibil , tehnologie sau know-how: detin o parte de scule si ustensile necesare prestari de servicii(Anexa 1), detin suportul informatic (pc si Leptopuri), mobilier
	 Nu detin un spatiu unde as putea declara punct de lucru, sunt in tratative pentru a închiria.
Nu detin un mijloc de transport marfa si utilaj mecanizat pentru lucrari specifice.

Nefiina obisnuiti cu asfel de servicii, promovarea va trebui sa fie mai agresiva  si probabil va necesita un efort financiar
	Se poate incniria sunt in tratative, cosider un puct slab rezolvat

Prin finatarea care o oferiti cred ca aceasta problema se rezolva
 

Aceste lucruri un pot afecta buna dezvoltare a afaceri si captarea de cat mai multi clienti.

	Oportunitati in mediul externe: o zona extisa in dezvoltare, clima, relieful, distanta mica de localitatile limitrofe 
	Amenintari din mediul extern: cred ca singurele amenintari care ar putea afecta sun calamitatiile naturale
	 Administrare optima a resurselor si asigurare zonelor si bunurilor cred ca rezolva orice amenintare

	Putem analiza oportunitati de finantare, schimbari legislative, nevoia pietei, schimbari ale comportamentului clientilor, trenduri etc…
In cazul in care piata o cere si nevoile pentru a dezvolta afacerea am in vederea de a opta spre oportunitati de fiinantare, ca o afacere sa se dezvolte cosider ca are nevoie de tehnologi noi si a presta seviciile in timp util si optim.
Cred ca legislatia este momentan stabila si domeniul in care sunt nu poate fi afectat major de aceste schimbari
Adaptabilitatea la nevoile pieti, deschiderea la nou experienta ma vor ajuta sa implementez un trend si sa un fiu afectat ci din contra de a da o directie.
Posibilitati de parteneriat atat pe plan local cat si cu uni furnizori care au intentia si raspun criterilor de seriozitate si balanta calitate, pret
	 
Primul an cred ca este acela care va indica directia si nevoilor afaceri, sunt pregatit pentru a aborda problemele si a le rezolva de orice natura ar fii
	Amenintarile si oportunitatile tin de mediul extern 
Consider ca un sunt amenintari ci le consider oportunitati care le voi folosi pentru a cosolida afacerea pe piata care activez

	Puncte tari + oportunitati  este o directie buna de dezvoltare – cum fac sau ce am nevoie?
Consider ca exploatarea tuturor oportunitatile , flexibilitate si acoperirea nevoilor beneficiarilor  va avea loc o dezvoltare rapida a afaceri si a acoperirea pieti realizand etapele di planul de afaceri.
Puncte slabe + oportunitati – e un moment de reflectare pentru a vedea daca merita sa investesc pentru a transfroma punctele slabe in puncte tari
	Puncte slabe + Amenintari e bine sa ma gandesc mai mult daca are sens sa investesc pentru a transforma punctul slab in punct tare
Nu le cosider puncte slabe ci doar niste etape care trebuie trecute si transformare lor in puncte tari vor reduce amenintarile sau le pot neutraliza si vor duce la profit pentru firma. 
	Puncte tari si amenintari – ma voi gandi cum pot transforma amenintarile in oportunitati – ce ar trebui sa fac?
Abordand cu intelepciune,fiind pregatit si informat si venind cu lucruri noi la pretul acesibile  ne afectand calitate si executarea in timp optim a serviciilor vor fii cheia reusitei.





De aceasta analiza depinde substanta, sustenabilitatea si profitabilitatea afacerii! O afacere, cu cat este mai bine analizata la inceput cu atat e mai sanatoas
 
	Puncte Tari (ale antreprenorului sau afacerii)
	Puncte Slabe (ale antreprenorului sau afacerii)
	Observatii sau comentarii

	 Experienta, detinerea unor scule si unelte, organizarea eficienta, cunoasterea zonei,seriozitate, adaptabilitatea, cunostinte in domeniul instalatiilor electrice si instalatiilor de apa, cunostere, aplicare  si  manipulare in siguranta a sunbstantelor folosite in dezinsectie si deratizare, experienta de a lucra cu utilaje specifice in gradinarit (detin carnet de a conduce o utilaje specifice lucrarilor) (Anexa 2)
	 Ne detinere unui spatiu (in momentul cand am scris planul de afaceri)
Ne detinerea unui mijloc de transpor de marfa necesar in deplasare la locul unde urmeaza sa se execute prestarea de serviciul si utilajelor pentru a efientiza si a scurta timpi de lucru.
	 

	Oportunitati in mediul externe
	Amenintari din mediul extern
	 

	 O piata mare de a presta servicii (atat persoane fiizice cat si agenti economici), localitati apropiate ca distanta, furnizori de marfa la dist de 100 km, relief pretabil  la lucrari cu efor minim, parcuri alei detinute de administratiile locale care au nevoie de asfel de servicii
	 Calamitati naturale
	 La un moment dat si aceste nenorociri pot deschide oportunitati in domeniul care activez


 
 
 
[bookmark: _Toc528238204]C.             SCHEMA ORGANIZATORICĂ ȘI POLITICA DE RESURSE UMANE;
 
ORGANIZATORICA inseamna cum va fi afacerea organizata – cum se vor intampla lucrurile si care vor fi rolurile si responsabilitatile fiecarei personae.c
[bookmark: _Toc528238205]1.      ORGANIZAREA PRODUCTIEI
	Tipul de tehnologie utilizata? Autovehicol de transpor marfa, Masini de sapat , maruntit, nivelat, afanat pamantul, utilaje de aplicat subtante (In dezinsectie)
Tipul de echipament ce va fi utilizat ?  echipament mecanizat si autopropulsat (miniescavator), freze, sape mecanice, dispozitive de taiat iarba si resturi vegetale.
Cate echipamente? Ce caracteristici au acestea? Sunt potrivite nevoilor afacerii? Indepliesc standardele si cerintele?
1 Microbuz de transport marfa necesar pentru a transporta echipamentelor si materialelor necesare, 1 mini escavator, sapa mecanica (freza cu motor termic), 1 tractoras de tuns iarba sunt echipament specifice in prestarile serviciilor de acest tip
Cum se va achiziţiona echipamentul (închiriere, achiziţie, leasing) ? prinn achizitionare de la furnizori
Care este volumul producţiei (volumul vânzărilor previzionat pe termen scurt şi lung)
Sunt echipamente necesare si idispensabile in aceste servici care duc la productivitatea si eficentizarea si calitatea munci.
Care este capacitatea de producţie (capacitatea maximă de producţie şi gradul de utilizare) in procent de suta la suta sunt echpamente si utilaze pentru munci specifice amenajari peisagistice
Care este necesarul de clădiri, spaţii ?  spatiu este necesar pentru depozitarea in siguranta a echipamentelor , utilajelor si sculelor, in etapa a doua a afaceri pe viitor este nevoie si de un spatiu comercial in vederea vanzari de produse si echipamente.
Cum le vom asigura? Prin inchiriere si prevazandule cu sisteme de siguranta (alarma si video)
In ce consta procesul de productie? Prestari servici care au ca beneficiari: primari si instituti sociale persoane juritice si persoane fizice si asociati de locatari
Care sunt etapele acestuia? - Organizarea procesului de producţie -  Înfintarea firmei, inchirierea spatiului, asigurarea, autorizarea, achizitionarea de utilaje, angajare de personal, promovarea afaceri , semnarea contractelor si dezvoltarea activitati.
De unde luam materiile prime?  - sunt firme care se ocupa cresterea in pepiniere si asigurarea materialului vegetal in judetul vecin si au o gama variata de materiale si instalati nececare in vederea dezvoltarea afaceri 
Cum se desfasoara aprovizionarea? -  Personal  asigurandu-ma in acelas timp de calitatea materialului cu care urmeaza sa lucrez
Cum se desfasoara vanzarea?  - prin contracte incheiate intre beneficiari si firma si executand prestarea de servici acestora
Dar distributia?  - Distributie efectiva un poate fi vorba  dar in momentul cand va fi nevoie voi apela la firme specializate asigurand continuitatea si dezvoltarea afaceri
E nevoie si de depozitare? – consider ca la pornirea afaceri un spatiu(garaj sau magazie) in suprafata de 50-100 mp este suficient pentru a depozita echpamentele si utilajele necesare executari procesului de prestari servicii


 
[bookmark: _Toc528238206]2.      ORGANIGRAMA
	Care sunt resursele umane necesare desfasurarii activitatii?
	 

	Activitate
	Resurse Necesare
 
Descrieti competentele necesare
	Interne
	Externalizare
	 

	Aprovizionare
	 1
	 x
	 
	 

	Productie
	 2 in primul an cu posibilitatea de cresterein functie de necesitati
	 x
	 
	 

	Vanzare
	 administrator
	 x
	 
	 

	Distributie
	 administrator
	 x
	 
	 

	Promovare
	 Angajati , spatiu online, retea de anunturi tv si radio,pliante
	 x
	 x
	 

	Financiar contabila
	 Angajare pe fractiune de timp
	 
	 x
	 

	Juridica
	 Angajare pe fractiune de timp
	 
	 x
	 

	Salarizare 
	 adminisrator
	 x
	 
	 

	Conducere 
	 administrator
	 x
	 
	 

	Metoda de management a resurselor umane -  administrator

	Va rugam sa precizati :
De unde veti recruta personalul? – agentia de plasare a fortei de munca
Cum va veti asigura ca are competentele necesare? – metode de selectionare prin teste practice
Cum va veti asigura ca salariile propuse ii satisfac? – prin studiul pieti si informare prealabila
Cine ii va coordona? Eu  voi fi administrator si unul dintre salariati
Care este politica dumnevoastra pentru a-i mentine angajati pe durata proiectului? Implicarea personala la dezvoltarea si asigurare si diversificarea unor servici de buna calitate si a asigura continuitate si gasirea altor piete.
Cu ce ii veti motiva? – prime 
Ce alte beneficii le veti propune?  - acelea ce sunt legale si daca productivitate muncitorilor motiveaza  acordare acestora
Care este structura organizatorica a firmei? - In primul an 2 muncitori incluzanduma si pe mine ca administrator, in anul 2 crescand la 3 angajati, si in anul  3 la 4 angajati, in situatia cand situatia o cere si este nevoie in perioade de varf se vor suplimenta numarul de angajati  permaneti sau sezonieri. 
Aveti nevoie de tot personalul de la inceput sau nu? Daca nu , care este politica de angajare si in functie de ce criteria se vor face angajariele? In primele 2 luni o sa fiu numai eu in caz ca este nevoie pentru a desfasura activitate si va fi nevoie se fa face angajari, pentru serviciu juridic si contabil va fi nevoie chiar din prima luna aceasta se va face prin contracte cu timp partial.
Cum veti asigura principiile egalitatii de sanse si de nedisciminare? In functie de complexitatea si de duritatea munci doresc sa am angajati atat barbati cat si femei sau cu discapacitati.
Cine va asigura functia manageriala? – Eu o sa manageriez aceasta afacera, consider ca o administrare eficienta si responsabila la inceput nu o poate face decat acela impliacat direct.


 
 
[bookmark: _Toc528238207]D.             DESCRIEREA PRODUSELOR/ SERVICIILOR/ LUCRĂRILOR CARE FAC OBIECTUL AFACERII;
 
[bookmark: _Toc528238208]1.   PRODUSE / SERVICII OFERITE
	Ce produs/serviciu oferiţi concret? Crearea , ingrijirea si întretinerea spatiilor verzi, creare de gradini verticale pe cladiri, modernizarea si automatizare, asigurare mentenantei prin contracte a sistemelor si instalatiilor, creare de fantani arteziene, cascade si jocuri de apa, dezinsectia si deratizare spatiilor comune sau a agentilor economici, curatarea gheti si zapezi pe timp de iarna, curatenie specialaizata a spatiilor sau a zonelor exterioare
Ce necesitate a Clientului satisface acesta ? consider ca sunt servici care necesita timp si o pregatire mai aparte
Care sunt caracteristicile lui? Crearea unui ambient placut, crearea senzatie de ordine, curatenie si civilizatie, utilizare unor spati care un  aveau utilitate punandule in valoare
Care este legatura dintre aceste caracteristici si nevoia clientului? (vezi tabelul de mai jos)
Argumentati de ce Clientul va cumpara acest produs.: este un trend care in exterior este in crestere si dorinta de a amejna placut si util a unor spatii
La ce preţuri va fi vândut? Pretul pieti in functie de complexitate si materialele folosite asigurand o calitate superioara
Care e structura  costurilor?  - pretul de cumparae a produsului + manopera lucrari(salari, cobustibil) + un procent de 25-30 % cosiderat ca un profit pentru firma
Va rugam sa detaliati pe toate tipurile de cheltuieli necesare pentru a-l produce, distribui, promova, vinde si incasa! – acizitia materialului vegetal, pregatirea terenului, amplasarea  sistemelor de irigat si iluminat, nivelarea terenului tasarea si asigurare stratului germinativ, plantarea arborilor ,plantelor ornamentale sa elementelor de decorative, semanare ierbi, sau aplicare covorului de iarba finisaje si pornirea instalatiilor si sitemelor. Aceasta este o executie di cele complexe pretul executari se ridica la pretul de 10€/mp, plata se face pe baza de factura in contul firmei
Care sunt punctele tari ale produsului in comparatie cu ce exista? Experienta, profesionalism seriozitate si executat cu echipamente performante
Prin ce se diferentiaza de alte produse similare? Este un serviciu nou care cred ca fi utilizat cu incredere


[bookmark: _Toc528238209]2.   CARACTERISTICILE PRODUSELOR
	Caracteristici ale produsului 1
	Beneficiul oferit / necesitatea satisfacuta clientilor

	Achizitionare de produse de calitate
	 Garantia unui produs cu aspect deosebit

	 Executari de lucrari la cel mai inalt standard de calitate
	 Asigurare unor zone lucrate fara defecte care vor schima imagine zonei sau spatiului

	 Asigurare mentenantei si garantiei pana la prima tungere a gazonului si asigurare intretineri dupa pe baza de contract
	 Garantia ca zona este intretinuta de profesionisti si ca te poti bucura mult timp de o zona bine ingrijita unde gasesti o oaza de liniste si buna dispozitie


 





	Caracteristici ale produsului 2
	Beneficiul oferit / necesitatea satisfacuta clientilor

	 Prin instalatia de iluminare se pun in valore chiar si pe timp de noapte a zonelor care vrei sa le vezi
	 Punerea in valore chiar si pe timp de noapte

	 Prin sistemul de irigati te poti bucura si pe timp secetos de verdeata ierbi si culoare florilor frumos organizate si distribuite in gradina.
	 Perioada mai lunga de a te bucura de zona amenajata

	 Prin fantani arteziene si jocuri de apa se asigura un ambient placut si linistitor
	 O zona deosebita  care aduce liniste si dorinta de odihna


 
 
 
 
[bookmark: _Hlk529450009]Macheta plan afaceri 3 pag12-  
 
 
[bookmark: _Toc528238210]E.              ANALIZA PIEȚEI DE DESFACERE ȘI A CONCURENȚEI;
Prima etapa in analiza competitorilor este identificarea concurentei.
În această secţiune trebuie să includeţi o scurtă descriere a pieţei, analiza clienţilor, concurenţei si furnizorilor : Analiza competitiva arata strategia de afaceri si legatura pe care o are cu concurenta. Scopul analizei competitive este de a determina punctele tari si slabe ale concurentei de pe piata dvs., strategii care va vor oferi un avantaj deosebit, bariere care pot fi puse pentru a impiedica intrarea pe piata dvs. a concurentei si orice punct slab care poate fi exploatat in cadrul ciclului de dezvoltare a produsului.
 
[bookmark: _Toc528238211]1.   CLIENŢII
	Cine sunt clienţii Dvs. (vârstă, stare materială, nivel social etc.)? – persoane fizice, juridice si  primari cu tot ce include pe raza lor
Ce îi determină să cumpere produsul/serviciul pe care îl oferiţi Dvs.? Profesionalism, calitate si diversitatea serviciilor
Cât de des cumpăra de obicei? – in momentul de fata se observa o nevoie a acestor servici ideea sa nascut din observare lipsei servicilor ca o nevoie pentru comunitate si pentru persoanele fizice
De ce credeţi că vor cumpăra de la Dvs.?  - un serviciu nou  si nevoia acestuia 
Unde este situată piaţa Dvs.? – uste dedicata zonei urbane cu posibilitate extinderi si in zona rurala
Cât de mare este piaţa Dvs.?  - 2 localitati mari care au in jur de 100 mi locuitori, agenti economici in curs de dezvoltare si o viata sociala activa
Este o piaţă în dezvoltare? Ce ritmuri de creştere înregistrează?  - da,  aproximativ a avut un 10%  observanduse o crestere semnificativa
Care sunt tendinţele pieţei Dvs.? – crestere si dezvoltare pentru a acoperi toate nevoile pe segmentul care voi opera
Există caracteristici specifice ale pieţei Dvs.? – un am observat, este o zona fara pera multe lucruri traditionale care sa le puna in evidenta
 


 










[bookmark: _Toc528238212]2.   CONCURENŢA        
	Care sunt principalii Dvs. concurenţi? – este o singura firma in judet
Ce fel de produse ofera? – are o gama mica de servici  in nici un caz servici specifice de amenajari peisagistice
Ce calitate au produsele/serviciile lor? – un am gasit  postari despre lucrari executate sau o activitate sustinuta in acest domeniu, nici vorbinduse despre ei sau publicanduse in media sau alte medi
Ce va diferentiaza fata de ei? – servici directionate spre beneficiari tinta si diversitatea lucrarilor
Care sunt punctele lor slabe? – ne promovarea afaceri, ne publicarea rezultatelor daca le au daca un au normal ca este o afacere care are aceste servici ca 


   
[bookmark: _Toc528238213]3.   FURNIZORI
	Care sunt principalii dumnevoastra furnizori? – sunt in or Timisoara
Cat de dificil este sa aprovizionati materia prima? – relativ usor si repede
Sunt multi posibili furnizori? – da , in partea de nv  care are o dezvoltare mai acelerata si nivelul de trai este mai ridica.
Credeti sa puteti face un parteneriat cu acestia? – cu siguranta
Furnizeaza si pentru concurenta? – da sunt pepiniere specializate care deserveste acest segment de piata
Cum ii veti aborda? – telefonic sau in mediul on line consultand oferta si disponibilitatea de livrare
Vor fi dispusi sa lucreze si cu dumnevoastra? – cu siguranta


 
 










[bookmark: _Toc528238214]F.              STRATEGIA DE MARKETING;
 
Funcţiile operaţionale ale marketingului sunt legate de activităţile specifice ale marketingului:
Ø  cercetarea pieţei şi a cerinţelor consumatorilor; - se va face prin contact personal in timpul promovari si prin raspunsul pieti.
Ø  formarea gamei de produse ale firmei;  se va face prin cataloage , pliante si pagina web unde vor avea o gama variata de a alege
Ø  stabilirea preţurilor şi a rabaturilor; politica de preturi se va face infunctie de pretul de achizitie si complexitatea lucrarilor cu un adaos aceeptabil in primul an pentru castiga cat mai mult din piata fiind o afacere noua.
Ø  formarea reţelei de distribuţie a produselor;  - fiind o zona relativ compacta un cred ca va fi o problema
Ø  gestionarea stocurilor de produse; in general un va fi nevoie de stocare fiind un prestator de servici un am posibilitatea de a face stocuri si nici interesul
Ø  livrarea produselor către clienţi şi încasarea plăţilor; - livrarea si incasarea se va face aproape in acelasi timp, se va percepe un acont pentru asigurare ca materialele care urmeaza a fi plantate su montate au fost platite de beneficiar iar costul manopere lucrari se va achita la receptia acesteia
Ø  promovarea firmei şi a ofertei ei (publicitate, promoţii, participare la expoziţii, merchandising, relaţii publice). – 
Fiind o firma noua in plina dezvoltare toate aceste (publicitate, promoţii, participare la expoziţii, merchandising, relaţii publice), le am in vedere,. Consider ca o promovare cat mai atenta va face ca afacerea sa dezvolte cat mai repede.
 
[bookmark: _Toc528238215]1.   CERCETAREA PIETEI
	De unde v-ati luat informatiile? – mediul online, verificarea site camerei de comert, vizitele in zonele tinta si discutand cu locuitor zonei
Cat de credibila e sursa? – cred ca alte surse mai credibile un exista 
Ce fel de metoda ati folosit?
·         Chestionar? 
·         Interviuri?        x
·         Focus group?
·         Cercetare pe internet?      x
·         Analiza concurentilor?      x


 
[bookmark: _Toc528238216]2.   STABILIREA PRETURILOR
	Care sunt preturile de vanzare?  Adaugand la pretul de achizitie un adaos de 70-80% in functie de compexitatea lucrilor
Acopera ele costurile? - Cu siguranta
Pot sa ofer si discounturi? – am in vedere si acest lucru
Ce fel de abordare voi avea?
·         Preturi mari si clienti mai putini? – in nici un caz in primul an
·         Preturi mici si sper sa am clienti mai multi? – in primul an pana se sedimenteaza piata 
 


 
[bookmark: _Toc528238217]3.   PROMOVARE
	Cum veti comunica cu clientii? – prin contact direct,  telefonic sau in orce mod voi fi solicitat
Ce mijloace de publicitate veti utiliza, de ce, cu ce frecventa. De ce acestea si nu altele? – pagina web continu, prin mas media anut tu local o sapt pe luna , pliante la 2-3 luni
Ati gasit metode prin care sa obtineti o promovare eficienta la un pret redus? – promovarea on line este cea mai eficienta si anunturile tv local este la fel pentru beneficiare persoane fizice
Veti folosi si alte metode in afara publicitatii platite, cum ar fi includerea in cataloage, participarea la expozitii, formarea de retele cu alti profesionisti sau cu prietenii, Internetul etc.? – sunt deschis  si cum sunt la inceput doresc sa fac cunoscuta afacerea.
Ce imagine doriti sa transmiteti? Ce imagine doriti sa aiba clientii despre dvs.? – imagine foarte buna a unei firme serioase care lucreaza cu produse de calitate si executa lucrari in termen si cu mult profesionalism
Ce suma va fi cheltuita pentru planurile pe care le-ati prezentat mai sus? – inprima faza cred ca costurile se vor ridica intre 28.000 – 30.000 € (Anexa 3)
Ce strategie veti avea pentru promovarea pe online? – creare unei pagini web, unde se vor vedea mostre din ce execut ,modele pentru inspiratie pentru clienti sau viitori clienti si un forum unde pot tine legatura cu clienti sau vizitatori acestei pagini
Cum va afla cumpărătorul de produsul/serviciul Dvs. (reclamă, promovare)? – da ambele cazuri le am in vcedere le-am explicat mai sus
Prin ce metode comunicați clienților caracteristicile, avantajele si beneficiile produselor? – dupa contactul telefonic sau modul in care voi fi abordat  voi vizita clientul si de comun acord vom merge mai departe, masurand suprafata si purtand discuti in prima faza ce ar dori, dupa voi reveni cu un proiect si cu o stimulare de pret, urmatoarea faza, beneficiarul poate adauga la aceste in funtie de dorinte si disponibilitate financiara
Cum veţi crea imaginea dorită pentru compania Dvs. ? – facand tot posibilul ca ceea ce voi vorbi sa transpun in practica si daca este pposibil de a transforma imaginea in brend.
Cum veți crea nevoi noi prin publicitate adecvată? – explicand , utilitatea si posibilitate de a face economi sau a transforma si da utilitate unei zone
Cum vă va ajuta promovarea să vă creșteți vânzările? – consider ca este principalul mijloc de a te dezvolta promovand si find activ pe piata.
Ce costuri va implica activitatea de promovare aleasă – estimez ca 500 -700€/an


 
[bookmark: _Toc528238218]4.     LOCATIA SAU LOCUL VANZARII       
	Probabil nu v-ati decis asupra locului de amplasare exact al intreprinderii. Acum este momentul sa va ganditi ce va doriti si ce va este necesar in aceasta privinta. Anumite activitati pot fi facute la inceput si de acasa (in special pentru start-ups).
Veti descrie criteriile de amplasare pentru spatiul in care va functiona afacerea dvs., asa cum acest aspect influenteaza clientii.
·         Este important pentru clienti locul in care este amplasata intreprinderea? Va vor vizita clientii? Fiind o prestare de servici specifica la domiciliul beneficiarului, voi fi contacta si voi merge eu la domiciliul lor.
·         Este adecvat locul? - da
·         Spatiul exterior? Posibilitatea de parcare? - da 
·         Este „compatibil” cu imaginea dvs.? - da
·         Este ceea ce-si doresc clientii? - da
·         Unde se gasesc concurentii?  - la o distanta de 30km
·         Este mai bine sa fiti aproape sau departe de acestia? – cred ca calitate, profesionalismul, diversitatea seviciilor si pretul  fac clienti sa cumpere produsul sau serviciu
 


 
[bookmark: _Toc528238219]5.   CANALE DE DISTRIBUTIE – Cum veti vinde? Descrieti cat mai detalit
	În ce mod este vândut produsul sau serviciul (în magazin, la client, en-gros, on-line, prin curier)? – se va vinde direct la client, constand in amenalarea spatiului sau zonei.
Care este locaţia distribuitorilor ?  la 100 km
Ce  parteneriate puteţi stabili cu distribuitorii dvs ? – initial de colaborare prin   aceia ca ei sa-mi asigure materie prima necesara desfasurari activitati si bineinteles a avea si ei unde sa-si vinda marfa in cantitate mai mare. In functie de nevoile pieti aceste colaborari se pot diversifica.
 


 




[bookmark: _Toc528238220]G.             DESCRIEREA ACTIVITĂȚILOR DIN TEMELE ORIZONTALE 
 
Contributia planului de afaceri la cel putin una din temele propuse este obligatorie. 
Ø  Descrierea după caz, a activităților care promoveaza concret dezvoltarea durabilă (activitatile care contribuie la una sau mai multe din masurile bifate in capitolul 1.1.  – principiul “Poluatorul plateste”/utilizarea eficienta a resurselor/ Atenuarea si adaptarea la schimbarile climatice/ conservarea si protectia biodiversitatii)
	 Prin natura activitati care urmeaza sa o desfasor ca rezultat este marire zonei verzi si utilizarea resurselor verzi(soare, eoliene si geotermale), cred ca este un trend care va fi imbratisat de cat mai multi atat la nivelul de persoane fizice cat si la nivelul comunitatilor de persoane  si la nivelul agentilor economici care cu siguranta vor dori sa fie inconjurati de zone bine ingrijite  care dau o prestanta locului cat si producatoare de oxigen si aducatore de liniste si relaxare. Consider ca printr-o buna organizare a spatiului si resurselor se va ridica nivelul de confort si va crestenivelul de viata care va duce la stare de sanatate a locuitorilor zonelor unde se dezvolta aceste zone. 
 


 
Ø  Descrierea activitatilor care contribuie la sprijinirea tranzitiei catre o economie cu emisiuni scazute de dioxid de carbon
 
	 Amenajare spatilor lasate in paragina si organizarea lor prin semanare si plantarea a unei game cat mai diversificat de arbori si arbusti creind o biodiversitate va mari absortia de gaze nefolositore si va degaza oxigen pe tot parcursul anului. Plantarea de perdele vegetale in preajma soselelor sau liniilor de tren va reduce atat poluarea prin gazele de esapament si praf cat si poluarea fonica. Cred ca aceste servici sunt necesare intro societate care doreste sa aibe o dezvoltare sanatoasa.
 
 


 
Ø  Descrierea după caz, a activităților care promoveaza concret utilizarea Tehnologiei informatiei si comunicatiei (TIC) (implementarea unor solutii TIC in procesul de productie/furnizare de servicii)
 
	 Doresc si implementare tehnologiei in sistemele care urmeaza sa le instalez transformandule in sisteme inteligente pentru a reduce consumul de resurse (apa in sitemele de irigati) pe timpul cand ploua  cu senzori, si totodata alimentandule cu energie produsa de la sore sau alte surse alternative. Gradini inteligente care aduc un plus de confort si creaza o ambianta placuta.
 
 


 
Ø  Descrierea după caz, a activităților care promoveaza concret inovarea sociala
 
	 Educarea generatie care vine dupa noi in gestionarea resurselor si dragoste pentru natura va garanta o planeta curata ingrijita si civilizata, intentionez sa creez clase in scoli pentru a vorbi despre ceea ce fac si a incerca ca prin clase practice generatia urmatore sa intre in contac direct cu plantele si arbori un numai teoretic.
 
 


 
Ø  Descrierea după caz, a activităților care promoveaza concret consolidarea cercetarii, a dezvoltarii tehnologice si a inovarii 
	 Cred ca puterea exemplului este aceea care va face sa se foloseasca tehnologi care vor face ca resursele sa un fie risipite. Im mediul care lucrez cred ca mai sunt multe de cercetat si inovat fiind deschis la nou incurazej si chiar voi face tot posibilul ca tehnologia si noul sa fie integrat imreuna cu clasicul.
 
 


 
Ø  Descrierea după caz, a activităților din Sectiunea G a codului CAEN- comert cu ridicata si cu amanuntul, repararea autovehiculelor si motocicletelor,cu exceptia grupei CAEN 452-Intretinerea si repararea autovehiculelor.
	 Dupa pornirea afaceri intentionez in anul 2 sau 3 , extinderea activitati descizand un magazin  unde pot fi promovate mai amanuntit si pot fii exemplificate produse si instalati . Multi oameni un pot vedea un lucru cum ar arata dupa ce intervi asupra lui si au nevie sa vada, voi face acest lucru acolo ca beneficiari sa isi poata face o idee vazand ceva fizic. Totodata asigurand si pentru latura de amenajari material necesar desfasurari activitati 
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[bookmark: _Toc528238221]H.             PROIECȚII FINANCIARE PRIVIND AFACEREA.
[bookmark: _Toc528238222]1.      PLAN DE FINANTARE A AFACERII
 
	SURSA DE FINANTARE
	LEI
	%

	Valoarea totală a proiectului, din care:
	 
	 

	Ajutor de minimis
	 
	 

	Contribuție proprie
	 
	 

	Credite bancare
	 
	 

	Total
	 
	 


 
	
	[bookmark: _Toc528238223]2.      CONT DE PROFIT SI PIERDERI
	
	
	

	
	
	
	
	

	 
	 
	AN 2019
	AN 2020
	AN 2021

	1
	Cifra de afaceri netă (productia vanduta, comercializarea marfurilor+…)
	 
	 
	 

	2
	Venituri din exploatare
	 
	 
	 

	3
	Alte venituri din exploatare
	 
	 
	 

	4
	VENITURI DIN EXPLOATARE – TOTAL rd.2+3
	 
	 
	 

	5
	Cheltuieli cu materii prime/marfuri şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	 
	 
	 

	6
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	 
	 
	 

	7
	Chirii
	 
	 
	 

	8
	Utilităţi
	 
	 
	 

	9
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Reparaţii/Întreţinere (Servicii)
	 
	 
	 

	10
	Asigurări
	 
	 
	 

	11
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate,  Impozitul pe profit
	 
	 
	 

	12
	Alte cheltuieli
	 
	 
	 

	13
	TOTAL CHELTUIELI (RD.5-12)
	 
	 
	 

	14
	PROFITUL SAU PIERDEREA DIN EXPLOATARE:
	 
	 
	 

	15
	Profit (RD.4-13)
	 
	 
	 

	16
	Pierdere (RD.13-4)
	 
	 
	 

	17
	VENITURI FINANCIARE – TOTAL 
	 
	 
	 

	18
	CHELTUIELI FINANCIARE - TOTAL
	 
	 
	 

	19
	PROFITUL SAU PIERDEREA FINANCIAR(Ă) (RD.17-18)
	 
	 
	 

	20
	VENITURI TOTALE  (RD.4+17)
	 
	 
	 

	21
	CHELTUIELI TOTALE  (RD.13+18)
	 
	 
	 

	22
	18. PROFITUL SAU PIERDEREA BRUT(Ă):
	 
	 
	 

	23
	 Profit  (Rd. 20-21)
	 
	 
	 

	24
	 Pierdere  (Rd. 21-20)
	 
	 
	 


 
	
	[bookmark: _Toc528238224]3.      CASH-FLOW
	
	
	

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	 

	
	
	AN 2019
	AN 2020
	AN 2021

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	 
	 
	 

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	 
	 
	 

	1
	din vânzări
	 
	 
	 

	2
	din credite primite
	 
	 
	 

	3
	alte intrări de numerar (aport propriu, etc.)
	 
	 
	 

	4
	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	 
	 
	 

	 
	Total disponibil (I+A)
	 
	 
	 

	B
	Utilizari numerar din exploatare
	 
	 
	 

	1
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	 
	 
	 

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	 
	 
	 

	3
	Chirii
	 
	 
	 

	4
	Utilităţi
	 
	 
	 

	5
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	 
	 
	 

	6
	Asigurări
	 
	 
	 

	7
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	 
	 
	 

	8
	Alte cheltuieli
	 
	 
	 

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
	 
	 
	 

	D
	Credite 
	 
	 
	 

	 
	rambursări rate de credit scadente
	 
	 
	 

	 
	dobânzi şi comisioane
	 
	 
	 

	E
	Plăţi/încasări pentru impozite şi taxe (1-2+3)
	 
	 
	 

	1
	Plăţi TVA
	 
	 
	 

	2
	Rambursări TVA
	 
	 
	 

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	 
	 
	 

	F
	Dividende
	 
	 
	 

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	 
	 
	 

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	 
	 
	 

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	 
	 
	 


 
COSTURI ACCEPTATE LA FINANTARE - previziune 12 luni
De completatat excelul predefinit.
 
Pentru fiecare echipament propus pentru achizitionare se vor depune 3 oferte sau print screen site-uri cu produse si pret pentru justificarea rezonabilitatii pretului.


 

Plan de afaceri individual
Cheltuieli cu infintare firmei si Utilaje necesare pentru de rularea afaceri in primul an :

1. Cheltuieli infintare firma
2. Cheltuieli jurist
3. Cheltuieli inchiriat spatiu
4. Cheltuieli asigurare spatiu
5. cheltuieli salari + contabil
6. Mijloc de transport
7. Motocultor profesional
8. Cheltuieli promovare firma
9. Miniescavator anul 2
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