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ANEXE
CAPITOLUL 1. Contextul actual și necesitatea afacerii. Misiune viziune și obiective

Transpune aici analizele, informațiile, datele și concluziile rezultate în urma analizei strategice a industriei
Descrierea succintă a ideii tale de afaceri, a modelului de business, potențialul pieței, a nevoilor identificate
Explică în câteva paragrafe care este VIZIUNEA COMPANIEI ȘI OBIECTIVELE GENERALE ȘI SPECIFICE stabilite pentru afacerea ta. În alte cuvinte care este scopul afacerii tale și obiectivele propuse a fi atinse în următorii 3 ani. (INDICATORII AFACERII) Descrie activitatea pe care dorești să o desfășori, forma legală pentru care optezi, codul CAEN pentru care soliciți finanțare, factorii cheie care vor contribui la succesul afacerii. In final, descrie-ne ACTIVITATILE NECESARE IMPLEMENTARII PLANULUI DE AFACERI
Ideea de afacere ce are ca principal obiectiv securitatea cibernetica se bazeaza pe testarea si protejarea dispozitivelor impotriva atacurilor cibernetice,realizate prin infiltrarea unor “virusi” in interiorul sistemului cu scopul copierii sau stergerii anumitor date imporate pentru utilizator. Site-ul web poate fi un loc excelent pentru colectarea de informaţii – de la tranzacţii şi plăţi până la istoricul achiziţiei şi cel al navigării, şi chiar abonările la buletinele informative, interogările online şi solicitările clienţilor. Amenințările de tip Drive-by pot exploata în mod automat vulnerabilități existente în software-ul instalat pe un PC, fără a interacționa cu utilizatorul de drept. Atunci când un utilizator vizitează un site ce conține exploit-uri drive-by, se pot exploata vulnerabilități în browser, în plugin-urile acestuia sau în sistemul de operare pentru a instala malware pe PC fără știrea utilizatorului.Ideea de afacere prezentata are ca prim plan secruizarea datelor si combaterea riscului de infestare.
Firma S.C Dynamic Security S.R.L furnizeaza servicii de intretinere si protectie a dispozitivelor electronice precum:Testarea sistemului la anumite atacuri,comportamentul acestuia la diferite atacuri din exteriorul retelei,identificarea vulnerabilitatilor si rezolvarea acestora,securizarea dispozitivului,aplicarea,in functie de situatie a unor algoritmi de criptare.

CAPITOLUL 2. Descrierea resursei umane vizată în cadrul afacerii
Activitati desfasurate: Firma noastra se ocupa cu implementarea si vinderea de produse software pentru combaterea atacurilor cibernetice. 
Resurse umane: Pentru o buna desfasurare a activitaţii firmei am hotarat ca un nr. de 11 angajaţi este suficient. 
Fiecare angajat isi cunoaste sarcinile si responsabilitatile din cadrul intreprinderii, la nivelul departamentelor existand relatii bune de colaborare, coordonare si subordonare.
Personalul necesar pentru ca aceasta firma sa-si desfasoare activitatea este: 
· 1 director vanzari(Contacteaza noi clienti si le prezinta propuneri concrete de colaborare.) 
· 2 programatori 
· 1 pentesteri(persoane care scaneaza dispozitivul pentru depistarea vulnerabilitatilor si intocmirea unui raport) 
· Managerul va trebui sa aibe studii superioare de profil economic.Competente de management organizațional, financiar, vânzări,cunoașterea în profunzime a pieței locale de afaceri. Experienta de cel putin 2 ani in domeniu. Salariu acestuia este de 5.000 lei.
· Directorul de vanzari- Raspunde pentru calitatea activitatii personalului aflat in subordine si pentru fluxul operational la nivelul departamentului pe care-l conduce. Participa la elaborarea de strategii si la organizarea campaniilor de promovare pentru produsele/serviciile noi. Experienta profesionala cel putin 2 ani.Spirit de observatie,dinamism,gandire comerciala,eficienta. Salariu mediu de 3.500 lei.

· Programatori- Studii superioare(profil automatica,cibernetica,informatica).
Cunostinte:Sa fie acomodat cu mediul de dezvoltare Visual Studio,cunostinte retele de calculatoare,sa cunoasca bine limbajul java,limbaj de scripting (Python),Javascript.Experienta in domeniu de cel putin 1 an.Salariu mediu de 3.000 lei.(pentru inceput).
· Pentesteri- Cunostinte de inginerie sociala,acomodati cu programe specializate pe domeniul cybersecurity,in general,pe sistemul de operare Kali Linux,cu programele aferente(Maltengo,Wireshark,Nexpose,etc.).Salariu minim(de inceput)3.000 lei.EXPERIENTA de cel putin 2 ani in domeniu.
Pentru inceput partea de resurse umane va fi subcontractata.  
· Contabil- Înregistrează încasările și plățile în lei conform extrasului de cont, intocmește balanțe de verificare pentru clienți,trebuie sa aibe studii economice.Salariu mediu 3.400 lei.


CAPITOLUL 3. Strategia de marketing
Segmentarea pieței
Firma noastra ofera clientilor o gama de servicii care sa vina in ajutorul lor si sa faciliteze utilizarea produselor dar in acelasi timp sa reprezinte si un mod de atragere al clientilor si promovare al produselor. 
Acest serviciu se face contra cost depinzand de exigentele clientului si durata necesara realizarii tipului de produs dorit. In prezent, clientii sunt mai exigenti ca niciodata. Ei pot opta dintr-o mare diversitate de furnizori si beneficiaza de tot mai multe metode de combatere a atacurilor cibernetice. 
Dupa cum spuneam si la un punct anterior, ne adresam tuturor categoriilor de clienti, in mod special firmelor mici. 
Este foarte important să îţi cunoşti clientul. Pentru a obţine avantaje competitive, firma noastră dezvoltă relaţii pe termen lung cu clienţii.
 Clienții potențiali
Cand ne referim la potentialii clienti putem spune ca sunt in numar foarte mare, deoarece majoritatea inteprinderilor,mai mici sau mai mari au nevoi de securitatea pe partea de contabilitate.Pe parcursul anilor s-sau dezvoltat diverse programe de gestiune,spre exeplu Saga, este un program care lucreaza in regim client server ce are anumite vulnerabilitati,din aceasta cauza anumite firme vor apela serviciile de securitate.Pe langa acesti clienti mai sunt si persoanele fizice care vor sa si protejeze anumite dat personale.


Anul curent (N) 

	Clienţi
	Vânzări preconizate 
pe clienţii principali
Mii Lei
	( Grupe de) produse/servicii, Mii Lei
	Total

	
	
	Produs 1
	Produs 2
	Produs 3
	Produs 4
	Mii Lei
	%

	Clienţi
Interni
	
	1000
	600
	800
	500
	
	

	
	
	600
	1000
	800
	500
	
	

	
	
	800
	700
	800
	900
	
	

	
	Total piaţă internă
	
	
	
	
	9.000
	

	Clienţi
externi
	
	1000
	500
	1000
	1000
	
	

	
	
	1500
	400
	1000
	1100
	
	

	
	
	800
	600
	600
	1500
	
	

	
	Total piaţă externă
	
	
	
	
	11.000
	

	Total intern+export
	
	
	
	
	20.000
	






Anul (N+1)
 
	Clienţi
	Vânzări preconizate 
pe clienţii principali
Mii Lei
	( Grupe de) produse/servicii, Mii Lei
	Total

	
	
	Produs 1
	Produs 2
	Produs 3
	Produs 4
	Mii Lei
	%

	Clienţi
Interni
	
	1200
	1000
	1000
	1200
	
	

	
	
	4000
	1000
	2000
	2000
	
	

	
	
	2000
	1000
	1000
	1000
	
	

	
	Total piaţă internă
	
	
	
	
	18.400
	

	Clienţi
externi
	
	2000
	2000
	1200
	1500
	
	

	
	
	3000
	2000
	1100
	2000
	
	

	
	
	2500
	1200
	1000
	2100
	21.600
	

	
	Total piaţă externă
	
	
	
	
	
	

	Total intern+export
	
	
	
	
	40.000
	





Anul (N+2) 

	Clienţi
	Vânzări preconizate 
pe clienţii principali
Mii Lei
	( Grupe de) produse/servicii, Mii Lei
	Total

	
	
	Produs 1
	Produs 2
	Produs 3
	Produs 4
	Mii lei
	%

	Clienţi
Interni
	
	2500
	3000
	3000
	4000
	
	

	
	
	3000
	2500
	5500
	3000
	
	

	
	
	4000
	4500
	5000
	3000
	
	

	
	Total piaţă internă
	
	
	
	
	43.000
	

	Clienţi
externi
	1
	3000
	4000
	2000
	5000
	
	

	
	2
	3000
	3000
	5000
	2500
	
	

	
	3
	4500
	4000
	6000
	3000
	
	

	
	Total piaţă externă
	
	
	
	
	45.000
	

	Total intern+export
	
	
	
	
	88.000
	




















Concurența
Ce puncte tari şi puncte slabe au aceştia? 
	Nr.crt
	Denumirea firmei
	Puncte tari
	Puncte slabe

	1
	Fortinet
	Premiatele sisteme de Securitate FortiNet si serviciile de subscriptii asociate acestora protejeaza retelele a peste 270.000 
	Lucreaza doar cu marile corporatii .

	2
	cyberbyte
	Oferim cele mai bune servicii de securitate cibernetică. 
	Preturi ridicate





Produsele și/sau serviciile oferite. Principalele avantaje
Printre „punctele slabe” ale competitorilor se regăsesc lipsa unei strategii pe termen lung, lipsa resurselor umane de specialitate, procedurile inadecvate de recrutare şi de pregătire a personalului şi lipsa unei strategii de comunicare, de marketing şi de branding care să depăşească graniţele comunităţii de specialişti şi să cucerească publicul general. 

Prețul
Pretul unui produs realizat de firma noastra va fi redus in comparatie cu alte companii.Pretul de inceput al unui program basic va fi undeva la 100 de lei, in comparatie cu pretul competitorilor care ajunge la 200-250 de lei.

Promovarea online și offline
Onorarea  comenzilor se va face  intr-un  timp  cat  mai   redus  insa  durata  va depinde  complexitatea cazului asa cum am mai spus anterior.
Serviciile de merchandising  sunt  asigurate  tot de catre  departamentul  de distributie .
Vanzarea se  va  face  direct  de catre  firma  prin intermediul comenzilor clientilor (vanzare  cu  amanuntul) si  indirect  prin intermediul  distribuitorilor  nostri( vanzare cu ridicata) precum: SC.Maria SRL si SC DRT Company.SRL. 
O metoda ceva mai costisitoare ar fi crearea unui magazin virtual. Acesta poate fi o solutie buna cand deja exista un portofoliu de clienti stabilit. 
Vanzarile in mediul online pot fi dificile uneori; nu este suficient creeare unui blog sau un magazin virtual  trebuie sa fie atrasi potentiali client.



	Cheltuieli pentru promovarea
produselor/serviciilor pe categorii de
cheltuieli (mii  Lei)
	
Anul N
	
Anul N+1
	
Anul N+2

	Promovarea serviciilor de firewall 
	1.000
	1.100
	900

	Solutii de securitatea 
	1.000
	1.000
	800

	Testarea dispozitivelor
	1.000
	1.000
	700

	Soluții de Identity & Access Management
	1.000
	800
	700

	Total cheltuieli de promovare
	4.000
	3.800
	3.100



Distribuția
Distributia   va fi  asigurata  prin intermediul compartimentului de distributie    care  va onora  comenzile  facute,  prin intermediul  site-ului  nostru dar si pe cele facute de care  colaboratorii si  distribuitorii nostri  prin intermediul  telefonului si faxului. 
Vanzarea se  va  face  direct  de catre  firma  prin intermediul comenzilor clientilor (vanzare  cu  amanuntul) si  indirect  prin intermediul  distribuitorilor  nostri( vanzare cu ridicata) precum: SC.Maria SRL si SC DRT Company.SRL. 





CAPITOLUL 4. Analiza operațională a afacerii
Descrieți procesul de producție/ furnizare: 

Costul de realizare al produsului este relativ redus datorita faptului ca majoritatea programelor sunt relizate in interiorul firmei si implica doar salariile programatorilor si licenta programului utilizat. 
Produsul pe care il oferim este compus din: software pentru depistarea vulnerabilitatilor si indepartarea acestora , mentenanta si monitorizarea sistemului cu ajutorul programelor pentru a indeparta viitoare amenintari. 

Prezentați informaţii cu privire la spațiile de care aveți nevoie pentru derularea:
Locatia principala a firmei(sediul) va fi in judetul Arges, insa serviciile se pot oferi si in locatia clientului,implicand un cost suplimentar, suportat de client, pentru deplasarea in locatia respectiva.Facilitatile oferite la sediul principal sunt reprezentate de un cost redus dar si de folosirea programelor, ce necesita unele permisiuni .Pe de alta parte sediul se alfa la scurta distanta de centrul orasului si de marile intreprinderi.
Menționați echipamentele de care veți avea nevoie în derularea afacerii:
Vom avea nevoie de laptopuri, software specializat, licente pentru anumite programe si alte periferice necesare.

Precizați varianta avantajoasă de achiziție pentru echipamente și instalații:
Cumpărare (echipamente noi sau utilizate): Vom achizitiona doar strictul necesar urmand sa ne extindem.
Închiriere: La inceput vom inchiria un imobil deoarece nu ne permitem sa cumparam unul.
Leasing: NU  
Active corporale
Sediul intreprinderii.
Active fixe necorporale
Licente pentru comercializarea de produse IT, precum si alte licente de functionare si desfasurare a activitatii.
Planul propus va avea pentru inceput o analiza relizata de specialistii in securitate cibernetica.Dupa o scurta perioada de timp va urma o dezvoltare a modului de abordare a cazurilor, in functie de gradul de risc.Dupa dezvoltarea acestei strategii va urma o perioada de stagnare pentru a creste resursele financiare ale intreprinderii.La sfarsitul  aceastei perioade vom integra abilitatile capatate pentru a dezvolta un sistem capabil sa rezolve orice fel de problema pe partea de securitate cibernetica.

Furnizori, termene și modalități de plată
Produsele sunt in intregime furnizate de firma noastra.Toate programele pe care le avem in oferta de piata sunt realizate cu propriile metode si algorit

CAPITOLUL 5. Proiecțiile financiare
Utilizează modulul pus la dispoziție pentru realizarea proiectiilor financiare. Asigură-te că valorile sunt valori realiste și corelate cu restul capitolelor..
Estimarea cheltuielilor inițiale, a cheltuielilor fixe si variabile
	Obiectul investiţiei
	Furnizor
	Valoarea estimată (lei)
	Durata  de amortizare (ani)

	Calculatoarte(4 bucati)
	Emag
	20.000
	1

	Programe licentiate
	Emag
	4.000
	1

	...
	
	
	

	TOTAL:
	
	24.000
	2




	UTILAJE, CLĂDIRI, LUCRĂRI, ALTE ACTIVE AMORTIZABILE
	Valoarea  
 (mii Lei)
	Durata de amortizare

	Chirie
	1.000
	1

	
	
	

	
	
	



Estimarea cheltuielilor fixe și variabile
	Cheltuieli de producţie directe 
	Suma
Mii Lei
	% din total cheltuieli

	Materii prime
	4.000
	

	Materiale auxiliare
	1.000
	

	Manoperă directă (salarii + taxe şi contribuţii sociale)
	10.000
	

	Energie, alte utilităţi
	2.000
	

	Subansamble
	1.000
	

	Servicii sau lucrări subcontractate
	1.000
	

	Alte cheltuieli directe (detaliaţi)
	0
	

	Total cheltuieli directe
	19.000
	

	Cheltuieli de producţie indirecte
	Suma
Mii Lei
	% din total cheltuieli

	Administraţie / Management
	2.000
	

	Cheltuieli de Birou / Secretariat
	1.000
	

	Cheltuieli de Transport
	1.000
	

	Cheltuieli de Pază
	1.000
	

	Cheltuieli de protecţia muncii şi a mediului
	3.000
	

	Alte chetuieli indirecte
	1.000
	

	Total cheltuieli indirecte (detaliaţi)
	9.000
	

	TOTAL
	28.000
	



Estimarea vânzărilor
Estimarea fluxului de numerar net (scenariu optimist, pesimist si probabil)
	
	Scenarii
	1
	
	
	
	

	Numărul de bucăți vândute
	Pesimist
	2/luna
	
	
	
	

	
	Probabil
	5/luna
	
	
	
	

	
	Optimist
	7/luna
	
	
	
	

	Vânzări preconizate
	Pesimist
	15.000lei/luna
	
	
	
	

	
	Probabil
	30.000lei/luna
	
	
	
	

	
	Optimist
	40.000lei/luna
	
	
	
	

	Cota de piață preconizată
	Pesimist
	5
	
	
	
	

	
	Probabil
	12
	
	
	
	

	
	Optimist
	50
	
	
	
	

	Rata de creștere a pieței
	Pesimist
	2
	
	
	
	

	
	Probabil
	10
	
	
	
	

	
	Optimist
	33
	
	
	
	




Viabilitatea financiară a afacerii
Indicatorii financiari ai investiţiei

	Indicator
	Valoare (in Lei)

	
	Anul N
	Anul N+1
	Anul N+2

	Indicatori de profitabilitate:
	
	
	

	Rentabilitatea activelor
	1200 
	2000
	1500

	Rata rentabilităţii nete = Profit net/ Vâzări
	4000 
	6300
	15000

	Serviciul datoriei
	400
	200
	300

	Punctul critic al vânzărilor (PCV)
	2000
	2200
	1500

	Rentabilitatea netă a capitalului propriu
	300
	400
	450

	Indicatori de lichiditate:
	
	
	

	Rata curentă a lichidităţii
	300
	400
	250

	Rata rapidă a lichidităţii
	400
	500
	650

	Indicatori de creditare:
	
	
	

	Rata de acoperire a dobânzii
	500
	630
	700

	Indicatori investiţie:
	

	Rata de recuperare a investiţiei
	        40%     ( medie anuală)

	Rata internă de rentabilitate financiară
	      22 %

	Valoarea netă actualizată
	           15.000    Mii lei	

	Rata actualizare
	        34%




Identificarea surselor de finanțare

	Sursa de finanţare
	Suma
	%

	Credite bancare
	20.000
	

	Capital propriu
	0
	

	Alte surse
	160.000
	

	Total
	180.000
	



Situația veniturilor și cheltuielilor
	Indicator
	Valoare (in mii Lei)

	
	Anul N
	Anul N+1
	Anul N+2

	Venituri din vânzări
	20.000
	40.000
	88.000

	Costuri de producţie
	3.000
	4.000
	10.000

	Profit brut ( impozabil)
	17.000
	36.000
	78.000

	Impozit pe profit
	1.000
	2.3000
	5.000

	Profit net
	16.000
	33.700
	73.000




4. Cash-Flow
	
	  CASH-FLOW
	
	
	

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	 

	
	
	AN 2022
	AN 2023
	AN 2024

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	0
	
	

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	206900
	70000
	95000

	1
	din vânzări
	36900
	70000
	95000

	2
	din credite primite
	0
	0
	0

	3
	alte intrări de numerar (aport propriu, etc.)
	10000
	0
	0

	4
	Subvenție schema de minimis
	120000
	40000
	0

	 
	Total disponibil (I+A)
	206900
	78031
	106631

	B
	Utilizări numerar din exploatare
	132500
	65700
	99400

	1
	Mijloace fixe
	60000
	0
	0

	2
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	7000
	7000
	9000

	3
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	50000
	50000
	80000

	4
	Chirii
	0
	0
	0

	5
	Utilităţi
	6000
	6000
	7000

	6
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	5000
	1000
	1200

	7
	Asigurări
	1000
	1000
	1200

	8
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	1500
	200
	300

	9
	Alte cheltuieli
	2000
	500
	700

	D
	Credite 
	0
	
	

	 
	rambursări rate de credit scadente
	0
	
	

	 
	dobânzi şi comisioane
	0
	
	

	E
	Plăţi/încasări pentru impozite şi taxe (1-2+3)
	369
	700
	950

	1
	Plăţi TVA
	0
	0
	0

	2
	Rambursări TVA
	0
	0
	0

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	369
	700
	950

	F
	Dividende
	0
	0
	300

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	198869
	66400
	100650

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	8031
	13600
	25650

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	8031
	51631
	35981


Prezentați ipotezele de lucru pe baza carora a fost realizat cashflow-ul.




CAPITOLUL 6. Riscurile afacerii
Riscul reprezinta modul in care variaza rezultatul care afecteaza rentabilitatea activelor si implicit capitalul social.Variatia rezultatului poate fi atenuata atata timp cat firma da dovada de o flexibilitate buna.
Analiza Probabilitate
Dupa un studiu al pietei am realizat faptul ca probabilitatea de a avea scces cu aceasta afacere este mare,deoarece apar din ce in ce mai multe amenintari cibernetice deci nevoia de securitate cibernetica este in crestere.
Metode de tratare a riscurilor / Plan de măsuri
In primul rand tratarea riscului consta in luarea unor decizi pe o durata lunga de timp, spre exemplu o prima problema ar fi finantarea insa aceasta se poate rezolva cu un imprumut in cazul in care nu dispunem de bani.
Masuri de inovare sociala.
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Inovarea socială devine tot mai importantă la nivel european, având în vedere rolul său de promovare a unor soluții și modalități noi, creative, de rezolvare aproblemelor cu care se confruntă anumite comunități și societatea în ansamblul său.
Programul Uniunii Europene pentru ocuparea forței de muncă și inovare socială, identifică inovarea socială ca un instrument puternic pentru a soluționa problemele sociale generate de:
- îmbătrânirea populației
- sărăcie
- șomaj
- noile modele de organizarea muncii și noile stiluri de viață
- pentru a răspunde așteptărilor cetățenilor în ceea ce privește justițiasocială, educația și asistența medicală.
Planul de afaceri al societatii sustine acțiuni destinate să accelereze inovarea socială ca răspuns la nevoile sociale, care nu sunt satisfăcute sau care sunt satisfăcute insuficient, în ceea ce privește:
· garantarea unei protecții sociale adecvate și capabile să prevină sărăcia – societatea plateste toate viramentele catre stat pentru salariatii sai cu perspectiva de a fi mentinute locurile de munca pentru perioada indelungata, astfel evitandu-se statutul de persoana neocupata pe piata muncii. O parte dintre salariati vor fi persoane inactive, cu venituri foarte scazute, la o varsta in care mai pot activa pe piata muncii, contribuind astfel la garantarea protectiei sociale care sa combata saracia.
· îmbunătățirea condițiilor de muncă prin asigurarea unui program flexibil, facilitati acordate angajatilor in diferite perioade de referinta de peste an (sarbatori, situatii speciale personale), asigurarea prevederilor legale in domeniul protectiei si sanatatii muncii.
· Acordarea procentului legal stabilit din profit pentru entitati (ONG-uri) care sprijina prin activitatile desfasurate incluziunea sociala


Măsuri ce vor promova concret sprijinirea tranziției către o economie cu emisii scăzute de dioxid de carbon și eficientă din punctul de vedere al utilizării resurselor.
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Măsurile de sporire a eficienței energetice a clădirilor corespund priorităților Strategiei Europa 2020 în ceea ce privește trecerea la o economie cu emisii scăzute de dioxid de carbon – astfel, se va avea in vedere ca spatiul/cladirea in care-si desfasoara activitatea societate sa beneficieze de certificat energetic.
Atat in UE, cat si la nivel national, s- a revizuit cadrul juridic privind deșeurile pe baza întregului ciclu de viață al produselor, din momentul producerii, până în momentul eliminării acestora, punând accentul pe prevenire, reutilizare, reciclare  și recuperare („ierarhia deșeurilor”). In acest sens, societatea va avea un sistem de colectare selectiva a deseurilor prin asigurarea de tomberoane pentru fiecare tip de deseu. Totodata se va avea in vedere contractarea unei firme de specialitatea pentru colectarea selectiva a desurilor.
Societatea va avea o politica cu privire la procesele de producție „just-in-time” (exact la momentul potrivit), care necesită mai puțină energie pentru a stoca produsele în depozite. Același lucru poate fi valabil și în cazul colectării și reciclării deșeurilor. 
In cadrul societatii, in cadrul sedintelor de lucru, se vor sustine instruiri care au în vedere protecția sau îmbunătățirea mediului, protejarea și conservarea biodiversității sau utilizarea eficientă a resurselor pentru  asigurarea unui comportament care să se armonizeze cu mediul , cu urmatoarele topici:
· Promovarea imprimării față-verso a documentelor; 
· Promovarea politicii pentru a imprima doar documentele necesare
· Folosirea becurilor de iluminat cu leduri care consuma de doua ori mai putin curent electric fata de un bec incandescent, nu contin substante toxice precum plumb sau mercur, nu emit radiatii infrarosii sau ultraviolete si nu atrag insecte.
· Colectarea selectiva a deseurilor.

Măsuri ce vor promova concret dezvoltarea durabilă prin dezvoltarea unor produse, tehnologii sau servicii care contribuie la aplicarea principiilor dezvoltării durabile de către întreprinderile finanțate.
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5.3.3. Modalităţi de vânzare 

Politica de distributie a fost gandita in functie de conditiile existente in cadrul localitatii si posibilitatiile financiare ale companiei. Canalul de distributie utilizat este unul scurt, vanzarile facandu-se direct catre clienti, firma neutilizand intermediari ( agenti de vanzari externi, magazine sau alte tipuri de societati care actioneaza ca intermediare pe piata ). Schematic, vanzarea serviciilor se realizeaza dupa urmatorul lant  : 


Producător 

                      Consumator 




Produsele vor fi transportate la client cu mijloace de transport proprii.
Costurile implicate in procesul de distributie al produselor sunt costurile de transport. Acestea nu pot fi cuantificate cu exactitate deoarece difera de la client la client . Astfel, costurile transportului difera in functie de dimensiunea comenzii si de distanta pana la client.
Al doilea canal principal de distributie din cadrul firmei este mediul on-line, care in principiu va avea 3 componente: producatorul, website-ul firmei si clientul.

Web-site

client

producator



Costurile implicate in procesul de distributie al serviciilor, sunt: transportul la sediul clientilor, costuri de functionare al siteului web. Acestea nu pot fi cuantificate cu exactitate, deoarece difera de la client la client. Astfel, costurile transportului difera in functie de distanta dintre companie si client, in timp ce costurile cu mentinerea si promovarea site-ului vor varia in functie de metodele alese. 

In mediul on-line, se va realiza un website propriu de prezentare prin proiectul de investitie prin care firma isi va putea prezenta serviciile noi, care vor fi realizate dupa implementarea acestui proiect.
Costurile implicate in procesul de distributie al produselor, sunt: transportul la sediul clientilor, costuri de functionare al siteului web. Acestea nu pot fi cuantificate cu exactitate, deoarece difera de la client la client. Astfel, costurile transportului difera in functie de distanta dintre companie si client, in timp ce costurile cu mentinerea si promovarea site-ului vor varia in functie de metodele alese. 

5.3.5. Activităţi de promovare a vânzărilor

[bookmark: _Toc322524195] In consecinta, actiunile de promovare pe care societatea o sa le desfasoare sunt:
-	Publicitate prin intermediul retelelor de socializare
Deoarece conform sondajelor, media sociala are o influenta din ce in ce mai mare in ceea ce priveste promovarea serviciilor/ produselor. Am considerat ca o campanie care are website  de socializare Facebook este mult mai benefica in ceea ce priveste strategia de marketing al companiei. Prin intermediul acestui canal de comunicare avem posibilitatea de a atinge o mare parte a grupului tinta. Concomitent vom organiza un concurs, in urma caruia castigatorul premiului va putea beneficia de reducerea uni anumit tip de serviciu la alegere cu titlul gratuit. Concursul consta in distribuirea postarilor de pe pagina societatii, astfel utilizatorul care a distribuit aceasta pagina intra automat in concurs. Pe urma, cu ajutorul unui program de randomizare se va alege castigatorul acestui premiu.
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