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Cod apel: POCU/829/6/13/Cresterea numarului absolventilor de invatamant tertiar universitar si non universitar care isi gasesc un loc de munca urmare a accesului la activitati de invatare/ cercetare/ inovare la un potential loc de munca, cu accent pe sectoarele economice cu potential competitiv identificate conform SNC si domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
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Axa prioritara: Educatie si competente
Titlul proiectului:“Tineri antreprenori - De la idee la oportunitate”
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1. [bookmark: _Toc94018418]DATE GENERALE 

1.1 Numele si prenumele solicitantului:NITU STEFAN

1.2 Denumirea investitiei (titlul planului de afaceri):Getia Sport – G.S.

1.3 Amplasamentul investitiei: jud. Valcea

1.4 Numele firmei(propunere): GEȚIA SPORT S.R.L.

1.5 Forma juridica de constituire:Societate cu Raspundere Limitata

1.6 Activitatea principală a societăţii şi codul CAEN al activităţii principale: 8551 – Invatamant in domeniul sportiv si recreational

1.7 Activitati secundare conexe ale societăţii şi codul CAEN al activităţilor secundare conexe: 9329 – Alte activitati recreative si distractive n.c.a.; 8230 - Activităţi de organizare a expoziţiilor, târgurilor şi congreselor; 9311 - Activităţi ale bazelor sportive; 9319 - Alte activităţi sportive; 7490 - Alte activităţi profesionale, ştiinţifice şi tehnice n.c.a.; 7311 - Activităţi ale agenţiilor de publicitate; 8559 – Alte forme de invatamant n.c.a.; 7022 - Activităţi de consultanţă pentru afaceri şi management; 7721 - Activităţi de închiriere şi leasing cu bunuri recreaţionale şi echipament sportive; 5530 - Parcuri pentru rulote, campinguri şi tabere; 4791 - Comerţ cu amănuntul prin intermediul caselor de comenzi sau prin Internet

1.8 Avize acorduri si autorizatii necesare: - nu este cazul
1.9 Persoana de contact(nume si prenume), date de contact(e-mail, telefon):NIȚU ȘTEFAN, nitustefan25@yahoo.com, telefon: 0773801407

1.10 Asociati(daca este cazul)- se mentioneaza fiecare asociat cu persoana care depune planul de afaceri trebuie sa fie actionar majoritar: firma cu asociat unic


1.11 Numar locuri de munca create:2 locuri
1.12 Valoarea totala a investitiei:201.000 lei, din care:
	- finantare nerambursabila:200.000 lei
	- contributie proprie: 1000 lei
	


[bookmark: _Toc94018419]2. DESCRIEREA AFACERII SI A STRATEGIEI DE IMPLEMENTARE A PLANULUI DE AFACERI (OBIECTIVE, ACTIVITATI,REZULTATE, INDICATORI);
[bookmark: _Toc94018420]2.1.  DESCRIEREA AFACERII

· precizati in ce domeniu doriti sa infiintati afacerea

GEȚIA SPORT S.R.L va fi o societate comerciala cu raspundere limitata care va genera venituri din servicii personalizate si integrate de cursuri (de initiere, perfectionare) de mers pe bicicleta, teambuildinguri, tabere si evenimente pentru copii si adulti, precum si din inchirierea echipamentelor sportive (biciclete si conexe).


· ce anume veti oferi dv personal pentru sustinerea afacerii?(pregatire, experienta, etc)
Nascut si crescut in Rm. Valcea, student la Universitatea de Educatie Fizica si Sport Bucuresti (Facultatea de Educatie Fizica si Sport), sportiv legitimat, pasionat de calatorii (oameni, locuri, experiente). 
Infiintarea acestei Societati va reprezenta continuarea unei idei venite la un concurs (in anul 2017), prin dezvoltarea intr-un business de sine statator, care va beneficia de experienta dobandita in ultimii ani cand am invatat foarte multe persoane ( in special copii) sa mearga pe bicicleta, sa inoate si experienta antreprenoriala in domeniul marketingului sportiv si a organizarii de evenimente, dobandita ca sef al sectiei de ciclism din cadrul Asociatiei de Tineret Club Sportiv de Tineret Lykaios precum si participarea, in calitate de voluntar la foarte multe eveniente/concursuri sportive si nu numai.

· este un domeniu in dezvoltare in care se vor produce schimbari pe termen scurt sau pe termen lung?cum va fi pregatita afacerea dv.pentru aceste schimbari?
Oferirea unor servicii sportiv-recreative, care au urmatoarele caracteristici esentiale:
a) Sunt pozitive – contribuie la starea de bine si de santate a oamenilor; aduc bucurie, ericire, incredere in sine
b) Au potential foarte mare de dezvoltare la nivel national
c) Ne vor permite sa muncim cu drag si din pasiune, cu precadere in aer liber

Un studiu realizat de Comisia Europeană în 2013 arată că 27% dintre români foloseau cel puțin o dată pe zi o mașină, fie în calitate de șofer, fie de pasager, foarte aproape (26%) de cei care nu foloseau niciodată mașina. În schimb, 22% dintre respondenți mergeau cu mijloacele de transport în comun cel puțin o dată pe zi (media la nivelul Uniunii Europene este de 16%), iar 38% – de câteva ori pe lună.
Totuși, când vine vorba despre mersul cu bicicleta în România, graficul nu arată deloc îmbucurător. Doar 10% spuneau că merg cel puțin o dată pe zi, în timp ce 61% nu mergeau niciodată cu bicicleta. Colegi în clasament, la ultima categorie ne sunt italienii (60%), irlandezii (68%), bulgarii (69%), britanicii (69%), spaniolii (73%). În fruntea topului stau ciprioții (82%), iar marii învinși sunt maltezii. Nouă din zece respondenți la sondaj, din Malta, nu merg niciodată cu bicicleta (93%).
Conform unei cercetari sociologice realizate in perioada noiembrie 2018 – ianuarie 2019 de Agenția pentru Dezvoltare Regională a Regiunii de Dezvoltare Sud – Est (ADR-SE) și Asociația OPTAR – Organizația pentru Promovarea Transportului Alternativ în România, privind percepțiile și atitudinile referitoare la mersul pe bicicletă și infrastructura existenta, au rezultat urmatoarele date:
a) majoritatea respondenților din rândul populației – 50,6% – au ca mijloc preferat de
transport mașina personală (mediul urban – 52,1% și mediul rural – 48,8%).
Transportul în comun este preferat de 32% din respondenți, însă procentul celor care aleg să utilizeze bicicleta este mic, de doar 5,3%.
b) dintre cei care preferă bicicleta ca mijloc de transport majoritatea se încadrează î 
categoriile de vârstă 40 – 59 și 60 de ani și peste. Tinerii (18 – 29 și 30 – 44 ani) prefer să folosească mașina personală ca mijloc de transport, a mai arătat studiul.
c) 41,4% dintre respondenți – folosesc bicicleta pentru agrement, sport și petrecerea
timpului liber, iar 13,5% din totalul respondenților folosesc bicicleta ca mijloc de
transport pentru a se deplasa la serviciu sau la școală.
d) 28,4% dintre respondenți folosesc bicicleta pentru a merge la cumpărături și a rezolva
diverse treburi (aici, procentul este mai mare în mediul rural), în timp ce doar 13%
apelează la bicicletă pentru a se deplasa între localități.
e) 539 de persoane din esantionul celor intervievati nu merg cu bicicleta pentru că nu știu (20,2%) sau pentru că nu au una (17,3%). Procentul celor care nu știu să meargă
pe bicicletă este mai mare în mediul rural decât în mediul urban (23% față de 18% în mediul urban), iar în această categorie majoritare sunt femeile (într-o proporție de cinci ori mai mare decât a bărbaților), indiferent de vârstă, venituri și statut social.
Dintre cei care au răspuns că nu au bicicletă, un procent mai mare îl au bărbații tineri, din mediul urban, cu educație medie și peste medie.

· care sunt potentialii clienti si care vor fi produsele sau serviciile pe care doriti sa le puneti la dispozitia lor
Afacerea se va adresa catre 2 categorii de clienti:
1) persone fizice, copii si adulti cu varsta cuprinsa intre 4-70 ani, care locuiesc in mediul urban si rural, cu focus pe o raza de 100km de mun Campina, care nu stiu sau nu au mai mers de foarte mult timp pe bicicleta si doresc sa redescopere acest mijloc de transport (atat in scop recreativ, cat si sportiv, competitional)
2) persoane juridice precum: institutii publice, companii nationale/multinationale,
organizatori de evenimente private/corporate care doresc sa sustina financiar anumite
categorii de beneficiari (angajati proprii si/sau clienti) pentru care vor achita pachete de cursuri de invatare a mersului pe bicicleta

· care sunt factorii care vor contribui la reusita afacerii)
Sunt 2 directii care fundamenteaza potentialul de crestere a pietei:
A) Cresterea apetitului pentru practicarea sportului (a numarului persoanelor care practica sport
si a companiilor care investesc in programe/evenimente sportive (pentru angajati si/sau
evenimente de masa)

Conform datelor prezentate de una dintre cele mai pertinente cercetari din domeniul sportiv in Romania, realizata de Quantix Marketing Solutions – “Sportul si viata sanatoasa in Romania”, in 2019, peste 55% dintre respondenti au practicat activ sport in 2019 (cu 5% mai mult decat in 2017), ciclismul fiind pe locul 2, dupa alergare, in topul celor mai practicate sporturi. In ceea ce priveste relatia companiilor cu sportul, s-a inregistrat o crestere cu 12% a nr de persoane care declara ca angajatii sunt incurajati de conducerea companiei sa faca sport (42% in 2019, fata de 30% in 2017).
Aceste cresteri sunt sustinute in „realitatea de pe teren” si de evolutia numarului de participanti la evenimentele pe care le-am organizat in ultimii ani: Maratonul Olteniei (+15-20%/an), Damila Bike Fest, Lykaios MTB, Wolfbike, Valcea Forest Run, Țara Loviștei - Alergare, Duatlon și Orientare - Greblești Vâlcea.
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B) Cresterea pietei de echipamente sportive
La nivelul anului 2018, romanii au cheltuit pe echipament sportiv (biciclete, accesorii, echipament de sala si de munte) peste 450 milioane de Euro (in crestere cu 12.5% fata de 2017 si cu peste 50% fata de 2014). Se estimeaza ca trendul va fi unul crescator, piata ajungand in 2023 la 560 milioane de Euro, conform estimarilor companiei de cercetare de piata Euromonitor. Numarul inca mic al romanilor care practica sport, comparativ cu cetatenii altor state europene, reprezinta inca un reper important in dezvoltarea pietei, aspect care justifica potentialul de crestere a segementelor de retail – echipamente sportive si, implicit, al  evenimentelor sportive (sursa: analiza ZF)
2.2. OBIECTIVELE AFACERII 
(se vor formula in mod clar obiectivele propuse, acestea trebuie sa fie corelate cu activitatile si rezultatele propuse, sa fie masurabile, realiste si sa poata fi atinse. Se vor prezenta atat obiective pe termen scurt cat si pe termen mediu si lung, in raport cu comunitatea, in raport cu posibilitatile de extindere, de diversificare a productiei, de asigurare a calitatii etc).

O1: Societatea cu Raspundere Limitata va actiona pentru educarea populatiei in directia unui stil de viata sanatos si activ; 
O2: Invatam oamenii sa mearga pe bicicleta si sa folosesca acest mijloc de transport alternativ, contribuind astfel la obiectivul de protejare a mediului (prin folosirea mijloacelor de transport nepoluante); 
O3: initiere/specializare si sustinerea/organizarea de evenimente care sa promoveze turismul prin Implicarea tuturor clientilor ca subiecti activi.

[bookmark: _Toc94018422]2.3. ACTIVITATILE PRINCIPALE SI REZULTATE PRECONIZATE 
( Se vor enumera toate activitatile necesare necesare infiintarii afacerii si implementarii planului de afaceri propus, de exemplu: asigurarea spaţiului productiv/comercial; amenajare spaţiu; achiziţionarea de utilaje, echipament, mobilier, servicii; obţinere avize, acorduri, autorizaţii necesare implementării proiectului; recrutare/selecţie/angajare personal; instruire personal; acţiuni de promovare a produselor/serviciilor; aprovizionare cu materii prime, materiale, produse finite, mărfuri, asigurarea condiţiilor tehnico-economice, sanitare etc. 
	Se va justifica necesitatea fiecarei activitati si se vor prezenta rezultatele aspteptate. Pentru fiecare activitate se vor preciza:durata,  perioada de derulare, resursele umane si materiale necesare)
............................................................................


[bookmark: _Toc94018423]2.4. INDICATORI PROPUSI
(Prezentati valorile estimate pentru indicatorii propusi în vederea monitorizarii implementarii planului de afaceri si a indeplinirii obiectivelor propuse: numar salariati, cifra de afacer, etci)
............................................................................

[bookmark: _Toc94018424]3. 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

[bookmark: _Toc94018425]3.1. FACTORI INTERNI
............................................................................


	Puncte Tari (ale antreprenorului sau afacerii)
	Puncte Slabe (ale antreprenorului sau afacerii)
	Observatii sau comentarii

	Experienta personala de 6 + ani (pedagogica si tehnica)
Folosirea unor echipamente noi, inclusiv
biciclete noi

	Business sezonier (aprox 7-8 luni/an)
Perceptia publica „curs de mers pe bicicleta??”

	

	 Doua autoturisme, dotate cu un atelier mobil de reparatii biciclete, pregatite sa tracteze o remorca si sa transporte persoane.

	Lipsa unui spatiu propriu outdoor pentru desfasurarea cursurilor

	

	Experienta personala 
	
	



[bookmark: _Toc94018426]3.2. FACTORI EXTERNI
............................................................................



	Oportunitati in mediul extern
	Amenintari din mediul extern
	Observatii sau comentarii

	*Posibilitatea parteneriatelor cu institutii publice, companii nationale si multinationale,
organizatori de evenimente
*Concurenta redusa
* O piata in continua crestere, cu accent pe public tinta din randul copiilor si din randul angajatilor in companii multinationale
*Exploatarea punctelor vulnerabile ale concurentei (ex: site dezorganizat, discrepant intre asteptari create si rezultate livrate)
*Exploatarea trendului „eco”, intr-un sens pozitiv, care aduce beneficii concrete atat oamenilor, cat si mediului
*Adaugarea unor servicii personalizate de achizitionare vouchere valorice, la oferte promotionale, in sezonul rece.
*In Rm. Valcea nu exista nici o firma/asociatie care sa organizeze cursuri de ciclism
	*Deterioarea bicicletelor si a echipamentelor
*Cresterea competitiei datorata domeniului aflat in expansiune
*Intarzierieri/neadaptarea instructorilor la
specificul personal al fiecarui client
*Accidentari usoare ale clientilor in timpul
cursurilor
*Perioade precum actuala pandemie Covid-19, cand sunt interzise evenimentele si deplasarile in aer liber


	


[bookmark: _Toc94018427]4. SCHEMA ORGANIZATORICA SI POLITICA DE RESURSE UMANE

[bookmark: _Toc94018428]4.1. SCHEMA ORGANIZATORICA
(Prezentati personalul cheie: functia, atributiile, expertiza si responsabilitatile. Se vor evidentia studii/specializari relevante pentru domeniul de ativitate al firmei sau pentru functia detinuta.)
Atentie!!!!


 (
instructor
)[image: ]

In functie de valoare finantarii solicitate, numărul minim de locuri de muncă create , variaza după cum urmează:
- Ajutor de minimis mai mic sau egal cu 40.000 de euro – minim 2 locuri de muncă create;
- Ajutor de minimis cu o valoare mai mare de 40.000 de euro dar mai mică sau egală cu 60.000 de euro – minim 3 locuri de muncă create;
- Ajutor de minimis cu o valoare mai mare de 60.000 de euro dar mai mică sau egală cu 80.000 de euro – minim 4 locuri de muncă create;
- Ajutor de minimis cu o valoare mai mare de 80.000 de euro dar mai mică sau egală cu 100.000 de euro – minim 5 locuri de muncă create.
Persoana care depune planul de afaceri trebuie sa ocupe unul din locurile de munca create.

[bookmark: _Toc94018429]4.2. POLITICA DE RESURSE UMANE
(Va rugam sa precizati : modalitatea de recrutare si etapele de recrutare, asigurarea principiilor egalitatii de sanse si de nediscriminare, coordonarea angajatilor, motivarea angajatilor, evaluarea performantelor angajatilor, beneficii acordate angajatilor,salarizare, etc)
Vor fi recrutate persoane care cunosc indeaproape piata din domeniul in care vom activa si care vorbesc o limba de circulatie internationala. Recrutarea se va face direct.
Resurse umane necesare si cheltuielile aferente:
	Nr. crt.
	Funcția
	Norma de lucru (ore/zi)
(4/6/8 ore zi)
	Cheltuiala salariala lunara /angajat (inclusiv contribuții sociale angajat si angajator)
	Luna de proiect in care incepe activitatea(angajarea se face obligatoriu in maxim 6 luni de la inceperea proiectului)
	Număr luni bugetate
	Total cheltuiala salariala/angajat

	1
	instructor
	2
	7650
	
	12
	7650

	2
	instructor
	2
	7650
	
	12
	7650

	TOTAL CHELTUIELI SALARIALE
	15.300


[bookmark: _Toc94018430]
5. DESCRIEREA PRODUSELOR/SERVICIILOR SI PLANUL OPERATIONAL
[bookmark: _Toc94018431]5.1. DESCRIEREA PRODUSELOR/SERVICIILOR
(Descrieti produsele/serviciile ce vor fi generate de intreprinderea create: tipuri de produse/servicii, forta de muncă necesara, materii prime, materiale, utilitati, mijloace de aprovizionare, materii prime utilizate si furnizori, echipamente si tehnologii necesare, etc) 
Precizati caracteristicile serviciilor/produselor, prin ce se diferentiaza produsele/serviciile dv de alte produse/servicii oferite de alte intreprinderi similare)


Concret, afacerea mea va raspunde urmatoarelor 3 mari nevoi:
a) invatarea si perfectionarea mersului pe bicicleta (divizia bikeschool)
b) organizarea de evenimente/teambuildinguri corporate, cicloturistice si tabere centrate pe conceptul unui stil de viata sanatos si activ (divizia eventschool)
c) inchirierea de biciclete si echipamente sportive in regim individual, corporate si turistic (divizia bikecenter)
La nivelul judetului Valcea nu mai exista o alta firma care sa ofere astfel de servicii.

Exemple de servicii/produse relevante,  costuri de productie aferente si pret de vanzare:

	Nr.
	Produs/Serviciu
	Costuri de productie/operationale
	Pret de vanzare

	1
	pachete basic - cursuri adulti si copii
curs de initiere/perfectionare, cu durata de 1h pe o raza de 100km de Rm. Valcea
	
	Pret 160 lei/8 sedinte

	2
	pachete full option – cursuri adulti si copii 
curs de initiere/perfectionare, cu durata de 2h, pe o raza de 100km de Rm. Valcea
	
	pret 240 lei/4 sedinte

	3
	pachete adventurer - cursuri adulti si copii
tura cicloturistica de 5h pe 3 niveluri de dificultate cu asigurare pachet hidratare si brunch la final, pentru grupuri de minim 5 persoane
	

	Pret 80 lei fara bicicleta sau 120 lei cu asigurarea bicicicletei

	4
	 evenimente corporate
Evenimente personalizate tip ture cicloturistice/ sportive/recreative pentru angajati din companii

	
	pret variabil, in functie de serviciile alese de fiecare
companie


	5
	tabere recreativ-sportive pentru copii
Tabere sportiv-recreative, personalizate, de 2+ zile pentru copii
	
	pret variabil, in functie de nr de zile & servicii


	6
	teambuildinguri
Teambuildinguri sportiv-recreative
	
	pret variabil, in functie de activitatile de
teambuilding solicitate & serviciile conexe

	7
	Inchiriere biciclete
inchiriere biciclete copii, mtb, tandem, cursiere 

	
	(pretul mediu 60 lei/zi/bicicleta; pachetele adaptate in functie de nr de zile si tipul bicicletei )

	8
	Inchiriere hometrainere si biciclete spinning

	
	inchiriere hometrainere (pretul mediu de 50 lei/zi; pachete adaptate in functie de
nr de zile si varianta doar hometrainer/hometrainer+bicicleta sau bicicleta spinning)




[bookmark: _Toc94018432]5.2. PLANUL OPERATIONAL
[bookmark: _Toc94018433]5.2.1. SPATIUL NECESAR PENTRU DEFASURAREA ACTIVITATILOR SI FLUXUL TEHNOLOGIC/OPERATIONAL
( prezentati spatiul/spatiile necesar/e desfasurarii activitatilor. Precizati care sunt conditiile pe care trebuie sa le indeplineasca pentru a asigura o buna desfasurare a activitatilor: dimensiuni, amenajare, locatie, acces, acorduri, avize si autorizatii de functionare. Precizati care sunt cheltuielile necesare pentru   chirie si utilitati. Prezentati etapele procesului de productie: principalele activități primare și suport ce trebuie urmate pentru vânzarea produsului/serviciului echipamentele, resursele necesare)

Serviciile vor fi prestate cu precadere in parcuri, sali de sport/multifucntionale, pensiuni, hoteluri etc., in aer liber (pe poteci de padure, drumuri locale si judetene) 
Exista o flexibilitate foarte mare a spatiului in care se vor desfasura cursurile si evenimentele. Luam in calcul ca posbilitate de dezvoltare a business-ului sa amenajam si un spatiu propriu – un centru de cursuri de evenimente sub forma unei structuri ecoturistice.
Spatiul necesar pentru depozitare: un teren in suprafata de 10m patrati (zona privata), pentru parcarea in siguranta a remorcii, cu biciclete – buget preconizat – 2.200 lei/an
[bookmark: _Toc94018434]5.2.2. ECHIPAMENTE SI ALTE DOTARI NECESARE IN DERULAREA AFACERII. 
[bookmark: _Toc94018435](prezentati echipamentele si dotarile necesare in derularea afacerii: denumire, caracteristici tehnice minimale, rolul si functiunea, pretul estimat. Pretul estimat  si caracteristicile tehnice ale fiecarui produs vor fi sustinute prin prezentarea  unie oferte tehnico-financiara care va fi anexata planului de afaceri).


	Nr. crt
	Denumire 
	Caracteristici tehnice minimale
	Rolul si functiunea
	Pret estimat
(lei inclusiv TVA)

	1
	Bicicleta MTB
 (cadru de aluminiu sau carbon)
	roata de 29 inch; 1x12, 2x11, 1x11, 2x10,3x10 viteze, furca pe arc/aer.
	ciclism
	5.000 lei/bucata


	2
	Remorca transport biciclete
	minim 10 bicicl.
	transport
	10.000 lei

	3
	Laptop 
	Proc. Intel® Core i7 
	Evidenta/promovare
	5.000 lei 

	4
	Bicicleta electrica - instructori
	Greutate suportata - 120 kg, cu volanta
	Asigurare ture (pentru instructori)
	12600 lei

	5
	Home trainer
	Transmisie directa
	inchiriere
	36000 lei

	6
	Ciclocomputer GPS
	
	
	2000 LEI




[bookmark: _Toc94018436]6. ANALIZA PIETEI DE DESFACERE SI A CONCURENTEI 
[bookmark: _Toc94018437]6.1. DESCRIEREA PIEȚEI SPECIFICE
(Descrierea pietei în care afacerea va activa cu identificarea potentialului de piata bazat pe informatii reale din zona geografica de implementare a proiectului (studii, analize, etc). Precizati caror nevoi se adresează afacerea, ce motivează decizia de cumpărare, care este dinamica pieței și cum va influenţa aceasta activitatea viitoare a afaceri. Precizati oportunitatile identificate dar si contsrangerile si riscurile)
 ............................................................................
[bookmark: _Toc94018438]6.2. CLIENȚI 
(Descrieţi clienţii potențiali : persoane fizice(varsta, gen,nivel social, etc)/ persoane juridice( cifra de afaceri sau alte elemente relevante pentru serviciile/produsele vizate) 
Afacerea se va adresa catre 2 categorii de clienti:
· a) persone fizice
· a)1) copii si adulti cu varsta cuprinsa intre 4-70 ani, care locuiesc in mediul urban si rural, cu focus pe o raza de 100 km de mun. Rm. Valcea, care nu stiu sau nu au mai mers de foarte mult timp pe bicicleta si doresc sa redescopere acest mijloc de transport (atat in scop recreativ, cat si sportiv, competitional)
· a)2) adulti romani si straini (turisti) din categoria de varsta 30-65 ani, care calatoresc in Romania si doresc sa descopere experiente autentice romanesti, pentru care vom organiza teambuildinguri si ture cicloturistice.
· a)3) adulti romani si straini (turisti) din categoria de varsta 20-65 ani care nu au o bicicleta si care prefera sa inchirieze una pentru durate mici-medii de timp (1-3 zile pana la o saptamana) si in ajutorul carora vom veni cu solutii integrate de inchiriere biciciclete si echipamente sportive, inclusiv in sezonul rece (prin inchirierea de hometrainere)

b) persoane juridice
b)1) institutii publice, companii nationale/multinationale, organizatori de evenimente
private/corporate care doresc sa sustina financiar anumite categorii de beneficiary, angajati proprii si/sau clienti) pentru care vor achita pachete de cursuri de invatare a mersului pe bicicleta;
	b)2) institutii publice, companii nationale/multinationale, organizatori de evenimente
· private/corporate etc care doresc sa sustina programe de CSR si/sau programe interne de
· wellbeeing si pentru care vor organiza servicii de organizare eveninemente/ teambuildinguri pe tematici sportive.
b)3) institutii de invatamant/asociatii ale parintilor/inspectoarate/alti actori economici si/sau sociali si/sau guvernamentali/nonguvernamentali care doresc sa organizeze tabere si teambuildinguri pentru copii/tineri, schimburi de experienta/excursii sau alte evenimente conexe.
[bookmark: _Toc94018439]6.3. FURNIZORI 
(Prezentati potentiali furnizori si modalitatea de identificare si selectie a potențialilor furnizori de materii prime/produse/servicii) 
............................................................................

[bookmark: _Toc94018440]6.4. CONCURENȚI 
(Descrieți principalii concurenți identificați pentru tipul de afacere dezvoltat, produsele serviciile/ oferite de acestia și ce avantaje ofera serviciile/produsele dv. ).
............................................................................
[bookmark: _Toc94018441]7. STRATEGIA DE MARKETING

7.1. Strategia de produs 
(mentionati caracteristicile si avantajele produselor/serviciilor pe care le oferiti). 
............................................................................
7.2. Strategia sau politica de preț 
(mentionati care sunt preturile de vanzare/furnizare stabilite, daca acestea acopera costurile de productie/operationale, comparati cu preturile concurentei, daca se vor oferi discounturi, etc)
Strategia de pret pentru divizia Bikeschool (cursurile de mers pe bicicleta) este sa venim cu un pret apropiat de cel mai mic practicat de concurenta (20 lei/sedinta de o ora), oferind si un pachet de 4 sedinte de cate doua ore la 240 lei + un pachet special, adventurer, unic pe piata (tip tura cicloturistica, 4 ore cu pachet brunch inclus).
De mentionat este ca in Rm. Valcea nu exista nici o scoala de ciclism.
Strategia de pret pentru divizia Bikecenter (inchiriere biciclete si echipamente sportive) este sa venim cu un pret apropiat de cel mai mic practicat de concurenta (aproximativ 60 lei/zi, acesta variind in functie de tipul de bicicleta si nr de zile pentru care se inchiriaza). De asemenea, pentru clientii corporate si pentru cei din categoria pensiuni/hoteluri se vor stabili pachete speciale. Practic, inchirierea bicicletelor se va face doar in perioadele in care acestea nu sunt folosite la cursuri si evenimente si, in functie de evolutia businessului vom lua in calcul posibilitatea extinderii diviziei si cu alte biciclete, dedicate.
Pentru divizia EventSchool, am luat in calcul in realizarea bugetului un pret mediu de referinta bazat pe experienta din evenimente similare, desfasurate. Pretul/pers sau pretul/eveniment va diferi foarte mult de la caz la caz avand in vedere specificul solicitat de fiecare client si serviciile conexe (cazare, transport, masa, activitati, nr de zile etc). Pentru fiecare eveniment se respecta, in bugetarea costului final pasii descrisi in procesul de furnizare a serviciilor.

7.3. Strategia de vanzari si distributie 
(mentionati metodele de vanzare si canalele de distributie utilizate).
Desfacerea serviciilor se va realiza pe urmatoarele directii strategice:
a) o platforma online prin intermediul careia persoanelor interesate se pot inscrie, rezerva si achita pachetul de curs dorit 
b) parteneriate cu diverse institutii publice care vor fi interesate sa sustina intr-un mod concret si activ incurajarea mersului pe bicicleta in randul cetatenilor, membrilor comunitatii locale, cu accent pe persoanele din grupuri dezavantajate/vulnerabile, carora le vor sustine/subventiona costul cursurilor de mers pe bicicleta 
c) parteneriate cu diverse companii private, cu accent pe multinationale, care sunt interesate sa sustina programe de sanatate si sport pentru angajati, ca parte din strategia de CSR si/sau wellbeeing
d) parteneriate cu organizatorii de evenimente sportive care implica folosirea bicicletei la un nivel mediu-avansat, in vederea dezvoltarii de pachete personalizate de practica avansata.
e) participarea la diverse targuri din industria transporturilor, turismului etc

7.4. Strategia de promovare și relații publice 
(mentionati metodele de promovare și relatii publice utilizate, mesajul ce va genera efectul dorit, canalele mass-media care vor fi utilizate si rezultatele promovarii). 
[bookmark: _Toc94018442]Strategia de promovare a imaginii.  Se va realiza printr-o gama larga de activități corelate
strâns intre ele, folosind atât mijloace de comunicare directă, cat și indirectă prin acțiuni de
atragere a potențialilor clienți în cadrul diferitelor activități de promovare și diseminarea ale
rezultatelor proiectului, și ulterior prin participare la evenimente de profil (târguri, expoziții,
întâlniri B2B și B2C etc.).
Strategia de promovare prin parteneriate.  Cea mai importantă și des folosită formă de promovare este aceea de parteneriate în diferite programme sportive, precum și programme culturale, sponsorizare, educaționale, protejarea mediului, incurajarea folosirii mijloacelor de transport nepoluante etc.  Firma poate încheia parteneriate de promovare cu furnizarea serviciile sale, marcate cu semne de identificare, în cadrul unor acțiuni sportive, culturale, educaționale, de conștientizare și sensibilizare etc.
Strategia activității promoționale permanente.   Firma se va promova mai ales prin intermediul
internetului, prin recomandările clienților. Activitățile desfășurate și serviciile realizate vor beneficia de o campanie de comunicare consistenta și susținuta, online si offline. Având în vedere segmentele de piața specifice targetate de ÎS, un buget inițial alocat activităților de promovare a fost conturat la 1.000 lei pentru perioada primului an de functionare, urmând ca acesta sa fie revizuit în funcție de realitățile cu care se va confrunta societatea după finalizarea
finanțării. Intregul buget de promovare va fi asigurat din contributia proprie.

8.PRINCIPII DE DEZVOLTARE DURABILA:
(se vor bifa principiile de dezvoltare durabila care sunt considerate in linie cu ideea de afacere .Se vor justifica masurile alese si beneficiile acestora.
Exemple de masuri: utilizarea energiilor regenerabile, eficientizarea energetică, eficiența în utilizarea resurselor economie circulară, valorificarea deșeurilor prin reciclare eco-inovarea, dezvoltarea/utilizarea de noi tehnologii și metode de producție ecologice, reducerea poluării promovarea/valorificarea biodiversității investiții în energii regenerabile (producție energie electrică, termică),echipamente care folosesc deșeul lemnos sau biomasa pentru încălzire,introducerea unei tehnologii de producție nepoluantă,colectarea și reciclarea deșeurilor)

............................................................................
[bookmark: _Toc94018443]9. MASURI CE VOR PROMOVA CONCRET INOVAREA SOCIALA
(detaliați masurile  care vor promova si vor contribui in mod concret la  inovarea sociala, precizati si justificati bugetul alocat acestor masuri. 
Se va justifica caracterul de inovare socială al măsurii adoptate, beneficiul cuantificabil, precum și ponderea din bugetul total al proiectului propus.
Atentie!!!!
Minim 6% din bugetul nerambursabil solicitat trebuie sa fie folosit pentru implementarea acestor masuri)
Exemple de masuri: furnizarea de servicii sociale sau bunuri și servicii unor categorii de persoane vulnerabile, crearea de locuri de muncă în comunități vulnerabile si implicarea comunitati intr-un model colaborativ/cooperativ de producție angajarea cu precădere de persoane din categorii defavorizate,
furnizarea de servicii care pun în valoare specificul local)
............................................................................

[bookmark: _Toc94018444]10. MASURI CE VOR PROMOVA CONCRET UTILIZAREA SI CALITATEA TIC PRIN IMPLEMENTAREA UNOR SOLUTII TIC IN PROCESUL DE PRODUCTIE/ FURNIZARE DE BUNURI, PRESTARE DE SERVICII SI/SAU EXECUTIE DE LUCRARI.
(Detaliati masurile incluse în planul de afaceri care vor promova concret utilizarea și calitatea TIC prin implementarea unor soluții TIC în procesul de producție/ furnizare de bunuri, prestare de servicii și/sau execuție de lucrari. 
Se vor descrie procesele în care sunt implicate TIC, precum și hardware-ul/software-ul care fac obiectul achiziției prin proiect precizându-se ponderea din bugetul total al proiectului propus.
Exemple de masuri: caracterul activității desfășurate (CAEN în domeniul serviciilor IT),utilizarea de soluții/produse (ex. soluții software/hardware)în procesuldeproducție/furnizarede bunuri, prestare de servicii și/sau execuție de lucrări
Atentie!!!!
Minim 20% din bugetul nerambursabil solicitat trebuie sa fie folosit pentru implementarea acestor masuri) 
[bookmark: _Toc94018445]11. MASURI CE VOR PROMOVA CONCRET EGALITATEA DE SANSE SI NEDISCRIMINAREA
(detaliați masurile  care vor promova concret egalitatea desanse si nediscriminarea)
............................................................................

[bookmark: _Toc94018446]12.PROIECTII FINANCIARE PRIVIND AFACEREA
[bookmark: _Toc94018447]12.1. PLANUL DE FINANTARE A PROIECTULUI

(Precizati fondurile necesare pentru inceperea si dezvoltarea afacerii si modalitatea de obtinere a acestora)
............................................................................

	Sursa de finanţare
	

	
	RON
	%

	Ajutor de minimis
	
	

	Aport propriu 
	
	

	Valoarea totala a proiectului
	
	100%



(Se va completa Anexa 1A FINANTAREA PROIECTULUI.
 Se va prezenta bugetul proiectului in perioada de implementare de 12 luni. Se va detalia fiecare linie si sublinie bugetara conform Anexa 1A FINANTAREA PROIECTULUI justificand necesitatea cheltuielii)


[bookmark: _Toc94018449]12.2. VENITURI ANUALE PRECONIZATE
	Anul
	Produsul/Serviciul
	Unitatea de măsură
	Cantitatea vândută
	Valoarea 
(fără TVA)
	Total venituri

	Anul I
	Produs/Serviciu 1 
	
	
	
	

	
	Produs/Serviciu 2
	
	
	
	

	
	Produs/Serviciu n
	
	
	
	

	Anul II
	Produs/Serviciu 1 
	
	
	
	

	
	Produs/Serviciu 2
	
	
	
	

	
	Produs/Serviciu n
	
	
	
	

	
	Produs/Serviciu 2
	
	
	
	

	
	Produs/Serviciu n
	
	
	
	



[bookmark: _Toc94018450]12.3. FLUXUL DE NUMERAR

(Se va completa Anexa 1B FLUXUL DE NUMERAR in concordanta cu cheltuielile si veniturile preconizate)

[bookmark: _Toc94018451]12.4. CONTUL DE PROFIT SI PIERDERE
(Se va completa Anexa 1C CONTUL DE PROFIT SI PIERDERE in concordanta cu cheltuielile si veniturile preconizate)

[bookmark: _Toc94018452]13. ANEXE
13.1 Anexa 1A FINANTAREA PROIECTULUI
13.2 Anexa 1B FLUXUL DE NUMERAR
13.3 Anexa 1C CONTUL DE PROFIT SI PIERDERE

(Se adauga alte anexe in functie de planul de afaceri propus: CV-uri, fise de post, oferte echipamente/servicii, etc)
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