Anexa 3 - Model plan de marketing / studiu
- Sectiuni minime obligatorii -

Acest model indicativ are rolul de a va ajuta in elaborarea planului de marketing/studiului
propus de parteneriat.

Continutul modelului de plan de marketing/studiu va fi adaptat proiectului specific depus de
parteneriat (de exemplu daca este dedicat infiintarii unui lant scurt, dezvoltarii pietei locale
sau dezvoltarii pietei locale exclusiv prin lanturi scurte).

Planul de Marketing va cuprinde o prezentare clara si personalizata a proiectului propus spre
finantare, prezentandu-se toate activitatile ce vor fi realizate de catre fiecare membru al
acordului de cooperare in parte, in functie de drepturile si obligatiile asumate si stabilite in
cadrul acordului de cooperare.

n cazul in care planul de proiect include, de asemenea, actiuni care sunt eligibile in cadrul
altor masuri (4.1, 4.1a, 4.2, 4.2a) membrii ce vor beneficia direct de investitiile prevazute vor
atasa Studiul de Fezabilitate pentru a demonstra detinerea exploatatiei agricole/spatiilor de
procesare si pentru a justifica intensitatea dorita.

Proiectul propune:
O infiintarea si dezvoltarea lanturilor scurte de aprovizionare si dacid este cazul
activitati de promovare
O Tnfiintarea si dezvoltarea pietelor locale si dacé este cazul activititi de promovare.
O Tinfiintarea si dezvoltarea pietelor locale exclusiv prin lanturi scurte si daci este cazul
activitati de promovare.
Se va bifa caseta corespunzdtoare tipului de proiect propus.

Introducere
Descrierea pe scurt in rubrica de mai jos a obiectivelor care se doresc a fi atinse prin planul
de marketing/studiul propus:

- Obiectiv general.

- Obiective specifice.

1. Analiza de piata/Contextul actual

Informatiile prezentate in aceasta sectiune vor fi detaliate si personalizate si nu de tipul —
toate restaurantele, magazinele si hotelurile de pe o raza de 75 de kilometri sau toti fermierii
si procesatorii din regiunea X.

1.1 Clientii actuali si/sau potentiali.

in aceastd sectiune descrieti cine sunt clientii dvs. actuali si care sunt nevoile acestora.
Descrieti toti potentialii clienti si Tncercati sa 1i incadrati pe tipuri de clienti si tipuri de nevoi
ale acestora. Descrieti de asemenea cine nu intra in categoria actuala de clienti ai dvs. dar
care ar putea beneficia de produsele dvs.




1.2 Concurentii actuali si/sau potentiali.
Descrieti cine sunt concurentii dvs. si de ce clientii dvs. actuali sau clientii potentiali (asa cum
au fost identificati la pct. 1.1.) ar alege produsul concurentilor si nu al dvs.

1.3 Alte activitati de marketing in care poate fi implicat parteneriatul.

Activitati de marketing Tn care poate fi implicat parteneriatul (spre exemplu evenimente
locale, actiuni comune cu alte entitati care nu fac parte din parteneriat, participare la actiuni
de promovare initiate de alte entitati, etc.)?

2. Analiza SWOT
Se va efectua o analiza SWOT detaliata si personalizata.

2.1  Puncte tari ale parteneriatului si produsului/produselor.
Descrierea punctelor tari ale parteneriatului si compararea produsului propriu cu cel al
competitorilor.

2.2 Puncte slabe ale parteneriatului si ale produsului/produselor.
Descrieti care sunt punctele slabe ale dvs si comparati produsul dvs. cu cel al competitorilor.

2.3 Oportunitati existente.

Care din punctele tari ale parteneriatului si produsului/produselor care sunt cel mai putin
puse in valoare in prezent? Ce tendinte exista pe piata in acest moment, exista nise de piata
care pot fi acoperite de produsul/produsele dvs.?

2.4 Obstacole identificate cu privire la promovarea produsului/produselor.

Descrieti obstacolele care va pot impiedica sau stopa in implementarea proiectului dvs. Sunt
de natura financiara sau de altd natura (de timp, etc.?) Sunt aceste obstacole de natura
interna sau externa?




3 Obiective.

Dezvoltati obiectivele prezentate in introducere. Care sunt obiectivele dvs? Va rugam sa le
descrieti cat mai specific si masurabil posibil. Nu va stabiliti obiective nerealiste. Pentru
fiecare obiectiv prezentati un termen limita pana la care sa fie indeplinit.

4 Strategie si planul de actiune (avand in vedere obiectivele, analiza de piata si
analiza SWOT)

4.1 Consumatorii tinta.

Alegeti unele din categoriile de consumatori identificate n sectiunea 1.1, atat consumatori
potentiali cat si consumatori actuali carora doriti sa le promovati produsul. Realizati o
descriere cat mai detaliatd a acestora, inclusiv distanta de la punctul de productie si cel de
vanzare si cum se realizeaza vanzarea (prin intermediari, direct, piata locala etc.). Acest lucru
va va permite sa identificati cele mai bune metode pentru a va conecta cu consumatorii
tinta.

4.2 Produse oferite consumatorilor tinta.

Descrieti produsele pe care le puteti oferi publicului tintd pentru a va atinge obiectivele.
Precizati fiecare categorie de produse pe care o puteti oferi publicului tintd, cantitatea de
produse estimata si perioadele Tn care puteti furniza produsele respective.

4.3 Motivarea publicul tinta pentru a consuma produsele obtinute.

Veti avea nevoie sa oferiti consumatorilor tinta stimulente pentru a va accepta produsele
sau simpla promovare a acestora va fi suficienta?

Avantajele oferite de produsele proprii in raport cu alte produse existente pe piata. Se va
pune accent pe calitate, aspecte de nutritie, pret, prospetime, valabilitate, etc.

4.4 Promovarea produselor.
n aceastd sectiune descrieti care sunt canalele prin care veti promova produsul dvs pentru a
atinge consumatorii tinta? Este vorba de ziare locale, radio sau tv locale, etc.?

Pentru ca un proiect poate contine actiuni de promovare ca o componenta secundara dar cu
0 pondere importanta (mai putin de 50% din valoarea totala eligibild a proiectului) se vor
prezenta actiunile ce urmeaza a fi intreprinse, modul si graficul de implementare, detalierea
valorica pe fiecare canal de promovare, detalierea operatiunilor pentru fiecare canal de
promovare cu valoarea defalcata a acestora si rezultatele estimate.
Se vor prezenta toate informatiile necesare si se vor detalia actiunile ce vor conduce la:

- Infiintarea si dezvoltarea lanturilor scurte de aprovizionare si daci este cazul

activitati de promovare;




- Infiintarea si dezvoltarea pietelor locale si dacd este cazul activititi de promovare;
- Infiintarea si dezvoltarea pietelor locale exclusiv prin lanturi scurte si daca este cazul
activitati de promovare.

4.5 Plan de actiune.
Utilizati tabelul de mai jos pentru a sumariza strategia dvs., inclusiv bugetul estimativ al
proiectului (cu TVA), pe categorii mari de cheltuieli.

Perioada | Activitate Consumatori Obiective(e) Costuri
tinta* estimate

*daca este cazul
5. Detalierea cheltuielilor.

5.1 Se vor detalia toate cheltuielile prevazute in cadrul si Cererii de Finantare, exceptand
cele prevazute la punctele 4.4, 5.2 si 5.3, care se vor detalia Tn sectiunile respective.

5.2 Detalierea cheltuielilor din capitolele bugetului indicativ 3.4/7.2.4
n cazul in care in bugetul indicativ, capitolele 3.4/7.2.4 (Alte cheltuieli ce nu pot fi incluse in

categoriile de mai sus) este necesara introducerea unor cheltuieli, va rugam sa le detaliati si
justificati utilizdnd modelul de mai jos.

Operatiune/activitate Descriere Costuri estimate
Operatiune/activitate,
inclusiv scopul ei, justificare
si durata

5.3 Externalizarea de activitati / servicii / salarii

Se vor detalia si justifica cheltuielile cu onorariile partenerilor, colaboratorilor externi,
aferente activitatilor descrise in proiect si prestari servicii de catre acestia sau alte
persoane/entitati, inclusiv cheltuielile aferente salariului/onorariului coordonatorului de
proiect si al altor persoane implicate.

6. Evaluarea planului de marketing.

6.1 Descrieti elementele prin care va asigurati de succesul planului.

6.2 Valoarea adaugata a proiectului

Se va prezenta modul in care implementarea proiectului aduce valoare adaugata pentru
membrii fermieri si/sau procesatori si pentru comunitatea locala, fata de situatia in care
proiectul nu ar fi implementat.

Se vor prezenta si previziunile referitoare la vanzari pe perioada de implementare a
proiectului si dupa finalizarea acestuia (minim pe perioada de implementare plus doi ani
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dupa acest moment, maxim pe o perioada de 5 ani), fatd de situatia actuala (de la momentul
depunerii).

6.3 Justificarea valorii sprijinului solicitat

Justificati valoarea sprijinului solicitat, corelatd cu complexitatea proiectului,
cantitatea de produse comercializate si cu valoarea adaugata generata de acesta
dupa implementare.

Sectiunile de mai sus nu sunt limitative, solicitantii avand posibilitatea de a elabora un plan
de marketing/studiu conform obiectivelor parteneriatului si tipologiei membrilor. Astfel, se
va dezvolta planul de marketing astfel incat fiecare actiune prevazuta sa fie clar prezentata si
argumentata.

Punctele 6.2 si 6.3 vor fi utilizate de evaluator pentru o mai bunad intelegere a
proiectului.Avand Tn vedere specificatiile Ghidului Solicitantului conform cdrora Agentia
pentru Finantarea Investitiilor Rurale isi rezerva dreptul de a solicita documente sau
informatii suplimentare daca pe parcursul verificarii eligibilitatii proiectului se constata ca
este necesar, in cazul in care va regasiti intr-una din situatiile expuse la capitolul 3.1.3
Verificarea dosarului Cererii de Finantare, pentru a evita prelungirea perioadei de verificare
a proiectului va rugam sa prezentati si alte informatii pe care le considerati necesare.



