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1. Planul de afaceri

In scopul studierii problematicii legate de planificarea unei afaceri, atat din punct
de vedere teoretic, cat si din punct de vedere formal, prezentul capitol incearca sa
dea raspuns la trei intrebari de baza, pentru a convinge antreprenorul — intemeietor
al unei firme (omul de afaceri) — despre utilitatea planului de afaceri ca instrument
eficient de conducere a propriei afaceri.

Aceste trei intrebari de baza sunt urmétoarele:

1. Cereprezinta un plan de afaceri?

2. De ce avem nevoie de planificarea afacerii?

3. Ce reprezintd procesul de planificare a afacerii si care este continutul unui plan de
afaceri?

Pornind de la definitia afacerii se poate conchide din start ca la baza planului de
afaceri std omul de afaceri cu afacerea sa, care 1si asuma anumite riscuri pentru
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afaceri concret, avand
scopul de a obtine profit. Cu alte cuvinte, un plan de afaceri se bazeaza pe urmatoa-
rele trei elemente:

- omul de afaceri — persoana care isi asuma constient anumite riscuri in dorinta
de a obtine profit;

- ideea de afaceri — activitatile desfasurate de catre omul de afaceri, care consu-
ma resurse, dar care genereaza profit;

- mediul de afaceri — mediul in care omul de afaceri 1si desfasoara activita-
tile sale.



Dupa cum s-a mentionat deja, orice

afacere, inainte de a exista real, apare O afacere este intentia unei per-
mai Intdi in mintea viitorului antrepre- soane de a intemeia o firma in mod
nor. Ea parcurge, inca din faza de conce- individual sau in asociere cu alte per-
pere, urmatoarele etape: mai intdi apare soane, pentru a desfasura anumite

ideea de afaceri, apoi se contureazi o vi- activitafi in scopul obfinerii de profit.

ziune pentru realizarea ei — strategia, iar

ulterior, pentru aplicarea strategiei, este necesara elaborarea unui plan de afaceri.
Planul de afaceri este, figurat vorbind, o hartd si un compas pentru afacere. El

permite stabilirea obiectivelor, prioritatilor si furnizeaza o imagine asupra circuitu-

lui banilor Tn numerar.

Un plan de afaceri ajuta o afacere sa priveasca 1nainte, s aloce resurse, sa se
concentreze asupra punctelor-cheie si sa fie pregatitd pentru a solutiona probleme
si a folosi oportunitati. Din pacate, multi antreprenori inteleg planul de afacere
doar ca pe o necesitate pentru a incepe o afacere noud sau pentru a efectua im-
prumuturi. Planul de afaceri este vital pentru conducerea unei afaceri, chiar daca
aceasta nu are nevoie de noi imprumuturi sau investitii. Afacerile au nevoie de
planuri pentru a se dezvolta dinamic si in concordanta cu prioritatile stabilite.

Astfel, planul de afaceri reprezinta un document care ofera afacerii o imagine ge-
nerald asupra activitatii sale. El are o aplicabilitate vasta, in continuare fiind descrise
functiile sale principale.

a. Este un instrument de management si planificare — prin intermediul planului
de afaceri antreprenorul poate conduce si controla intreg procesul de demarare
a afacerii sale;

b. Este un instrument de monitorizare ;1 de evaluare a afacerii — ca instrument
de management, planul de afaceri
il ajutd pe antreprenor sa moni-
torizeze si sa evalueze modul in
care afacerea se dezvolta. El este Planul de afaceri este un docu-
un instrument dinamic, care poate ment care:

. g . - descrie toate aspectele afacerii;
fi modificat pe masura acumularii e .
- analizeaza toate problemele posi-

RETINETI!

experientei si a cunostintelor; bile:

c. Este un instrument de comunica- - determina solutiile alternative in
re externa — planul de afaceri este scopul obtinerii de profit.
folosit pentru a atrage capital in- Planul de afaceri este un docu-
vestitional, Tmprumuturi §i parte- ment analitic in care:
neri de afaceri. In cazul in care se - sunt clar definite obiectivele com-
doreste obtinerea unui credit sau paniei;
a unei finantari nerambursabile, - este determinata strategia de reali-

zare a acestora;

- este dezvaluit modul in care vor fi
folosite resursele existente pentru
atingerea scopurilor.

prezentarea planului de afaceri,
care sd demonstreze cd afacerea
are potential pentru a aduce profit,
este absolut indispensabila;



d. Este un instrument de prezentare/promovare — planul de afaceri aratd modul
de evolutie a afacerii, obiectivele trasate si rezultatele obtinute, etapele urma-
toare necesare a fi parcurse.

Un plan de inceput reprezinta o declaratie asupra misiunii afacerii, a céilor catre
succes, contindnd o analizd de piatd simpld si un studiu preliminar al preturilor si
al cheltuielilor. Acest tip de plan este bun pentru a decide asupra oportunitatii de a
deschide afacerea, Insa nu este suficient pentru a conduce o afacere.

2. Importanta planificarii afacerii

Foarte multi antreprenori considera ca planurile de afaceri servesc pentru a des-
chide o afacere, a lua un Tmprumut sau a atrage investitori.

Dar acesta este doar unul dintre scopurile documentului in cauza. Planul de afa-
ceri are gi sarcina de a prognoza evolutia firmei, de a stabili necesitétile pentru aloca-
rea resurselor, de a accentua punctele-cheie si de a oferi solutii atat pentru probleme,
cat §i pentru oportunitati.

In primul rand, este nevoie de a stabili scopul planului, de exemplu:

- a defini noua afacere;

- a defini si a stabili obiectivele si
programele pentru atingerea aces-
tor obiective;

- a analiza afacerea si a stabili mo-

RETINETI!

- Planificarea nu este un panaceu. Ea
nu permite echipei manageriale sa
evite luarea deciziilor. Totusi poate

dalitatile de interventie in caz de
necesitate;

a argumenta luarea unui imprumut;
a defini relatiile dintre parteneri;
a stabili valoarea afacerii pentru
vanzare sau in alte scopuri legale;
a evalua o linie de produse noi, o
campanie de promovare etc.

Planul de afaceri se utilizeaza pen-
tru stabilirea obiectivelor concrete, a
responsabilitétilor si a termenelor pen-
tru dirijarea businessului.

Un bun plan de afaceri:
ia In considerare toate aspectele importante ale businessului;,

ajuta prin identificarea clara a pro-
blemelor i a solutiilor posibile.

- Planificarea nu trebuie privitd ca un
raspuns rigid la toate problemele
firmei. Conditiile interne si externe
se vor schimba, impundnd modifi-
cari ale directiei de actiune. Pentru
corelarea acestor factori, planul de
afa-ceri va fi revizuit periodic.

- Planificarea pune in evidenta calitd-
tile oamenilor care o efectueaza §i o
aplica.

- stabileste sarcini concrete pentru angajati si departamente, precum si ter-
menele finale de implementare;

- este practic, incluzand cateva céi de implementare pentru fiecare strategie;

- este bine structurat, avand o serie de puncte de reper, care servesc drept ma-
surd a inovatiei i a performantei corporative totale. Dacé compania depéseste
sau nu atinge aceste puncte de reper, atunci ea va trebui sa ajusteze obiectivele
sau sa modifice strategiile pentru a raspunde realitatilor pietei.



Variatiile pozitive §i negative pot afecta planul de afaceri. Daca, de exemplu,
vanzarile depasesc prognoza pentru o perioada datd, va trebui sa fie revazuti asa
factori critici cum sunt capacitatile de productie, necesitatile de personal, cheltuie-
lile pentru arenda, canalele de distributie si dinamica mijloacelor banesti sau, daca
apare un nou produs sau serviciu pe piata, va trebui sa fie colectata informatia efecti-
va despre piete §i concurenta, care, de asemenea, va fi valoroasa pentru modificarea
planului de afaceri.

Planul de afaceri este prima si, poate, cea mai bund oportunitate a managementu-
lui de a atrage interesul investitorului potential. El descrie produsul sau serviciul si
defineste piata in termeni cantitativi si calitativi, permitand investitorilor s inteleaga
capacitatea managementului de a dirija compania.

Planul de afaceri este important din mai multe motive. El determind manage-
mentul sd analizeze:

- ideea afacerii;

- obiectivele;

- echipa manageriala;

- produsul;

- strategia de marketing;

- concurentii;

- resursele si facilitatile;

- nevoile de capital pe termen lung si scurt.

3. Procesul de planificare a afacerii si
continutul planului de afaceri

Pregatirea planului de afaceri este o cale organizata si logica de a prezenta toate
aspectele importante ale businessului.

Planificarea afacerii este un proces repetitiv de identificare, colectare, analiza si
interpretare a informatiilor legate de activitatea unei firme in scopul definirii misi-
unii, obiectivelor, strategiilor si planurilor de actiune ale acesteia pentru o perioada
determinata.

Dat fiind faptul ca este un document de perspectiva, se recomanda ca planul de
afaceri:

- sa fie Intocmit pentru o perioada de 3 — 5 ani;

- sa fie revazut periodic, pentru a reflecta situatia curentd, ideile noi si planurile

pentru viitor.

Consecutivitatea logica a activitatilor legate de planul de afaceri este urmatoarea:

PLAN - ACTIUNE - EVALUARE - PLAN

Aceasta presupune planificarea activitétilor; evaluarea, dupa o anumita perioada,
a rezultatelor obtinute; compararea lor cu cele propuse, analizand eventualele ne-
reusite si cauzele lor; identificarea céilor de solutionare a problemelor §i adaptarea
planului la noile conditii.

O buna planificare a afacerii trebuie sa aiba urmatoarea structurd piramidala:
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Numele
firmei

Emblema

/ Misiunea \
/ Obiectivele \
/ Strategia \
/ Planul de actiuni \

Planificarea afacerii

Pe baza numelui se construieste sloganul
si emblema firmei

N u

Unitatea acestora defineste misiunea firmei —
propozitia sau fraza care arata
ce este firma, ce face aceasta, pentru cine face
si cat de bine face

N B

n baza misiunii se definesc obiectivele firmei —
tintele pe care si le fixeaza firma pentru perioada planificata

 m

Obiectivele de afaceri sunt detaliate in strategie —
modalitate de realizare a obiectivelor

B

in baza strategiei se construiesc planurile de actiune — pasii
concreti de urmat pentru a se realiza
strategia de afaceri

Aceasta structura piramidala se poate aplica oricarui tip de planificare (de
afaceri, de marketing, de productie si operatiuni, de resurse umane sau financiar-
contabild). Daca este inteleasa si aplicatd corect, firma va functiona ca un ceas
— fiecare componenta va fi la locul ei si toate vor fi legate una de alta, dand forta si

coerenta firmei.

Punctul principal al procesului de planificare a afacerii este analiza elementelor
externe §i interne in situatia actuald, elaborarea obiectivelor, strategiei si tendintelor

pentru perioada viitoare.
Acest proces impune:
- colectarea informatiei

- determinarea maturitdtii companiei;
- stabilirea tipului planului de afaceri;
- determinarea structurii planului de afaceri;

- distribuirea responsabilitatilor.

1. Colectarea informatiilor

Pentru elaborarea unui plan de afaceri viabil, este necesar ca antreprenorul sa stie
cat mai multe lucruri despre activitatea pe care se pregateste sa o Inceapa, despre
conditiile in care aceasta se va desfasura. El trebuie sa determine cu claritate ce do-
reste sa faca, pentru cine, unde se afla clientii, ce doresc ei, cine sunt concurentii in
acest domeniu si daca este capabil sa satisfaca cerintele clientilor potentiali.

Orice informatie care poate fi obtinutd prin mijloace simple este foarte importanta.

Exista doua tipuri de surse pentru colectarea informatiei.

Surse interne
Bilantul contabil
Raportul despre venituri

Surse externe
Legislatia
Programe de stat

Raportul despre dinamica mijloacelor banesti Date statistice, anuare statistice

Activele si infrastructura
Informatii despre resursele umane

Internet
Tendintele in vanzari



Nu este suficient ca antreprenorul sa cunoasca cat mai multe despre afacere, foar-
te important fiind si modul 1n care aceasta informatie este prezentata partenerilor de
discutii pentru a-i convinge de viabilitatea ideii.

2. Determinarea maturitatii companiei consta intr-o analiza aprofundata a situati-
el curente si a perspectivelor industriei, companiei, produselor si dezvoltarii strategiei.
Conventional pot fi delimitate patru etape ale ciclului de viata al unei afaceri:

- lansarea;

- cresterea;

- maturitatea;

- declinul.

Alaturi de pozitia pe piatd a companiei, determinarea maturitatii acesteia este
foarte importanta pentru alegerea strategiei de crestere.

3. Stabilirea tipului planului de afaceri depinde de prioritatile luate in conside-
rare 1n procesul planificirii, $i anume:

- pentru dezvoltarea proprie (operationald);

- pentru a efectua un imprumut;

- pentru un investitor extern.

4. Determinarea structurii planului de afaceri reflecta prioritatile continutului
in functie de tipul planului de afaceri. Totusi structura-tip a unui plan de afaceri este
urmatoarea:

- analiza externa a situatiei actuale si a tendintelor de viitor;

- resursele interne ale intreprinderii — descrierea si analiza situatiei prezente;

- strategiile pentru viitor;

- prognozele financiare.

5. Distribuirea responsabilitatilor presupune implicarea si increderea manage-
rilor si specialistilor in procesul de planificare a afacerilor.

Cat priveste structura planului de afaceri, este important a mentiona faptul ca nu
existd o structura-standard a acestui document.

De regula, un plan de afaceri include un set-standard de elemente. Formatul
planurilor variaza, dar in general un plan va cuprinde componente ca: descrierea
companiei, a produselor sau a serviciilor, analiza pietei, previziuni, echipa manage-
riala si analiza financiara.

Structura planului depinde de situatia specifica a firmei si de scopul urmarit. De
exemplu, descrierea echipei manageriale este foarte importanta pentru investitori, in
timp ce pentru banci cel mai important este istoricul financiar. Daca este vorba de un
plan pentru uz intern, este posibil sa nu fie nevoie ca acesta sa cuprinda si detalii de
fond deja cunoscute. Planul trebuie elaborat in asa fel incat sa se potriveasca inten-
tiilor si finalitatilor urmarite.

Ce este cel mai important intr-un plan de afaceri?

Un raspuns echivoc la intrebarea privind capitolul cel mai important din plan nu
existd. De obicei, o atentie deosebita se acorda analizei circulatiei de mijloace banesti
(fluxul de numerar) si detaliilor specifice de implementare a planului de afaceri.



Fluxul mijloacelor banesti este un aspect vital pentru activitatea companiei, dar
si greu de urmarit. Banii cash sunt de multe ori confundati cu profitul, lucru absolut
incorect. Profiturile nu garanteaza bani cash in banca. Multe companii profitabile au
probleme din cauza dificultatilor aparute in circulatia banilor cash.

Detaliile de implementare sunt cele care asigurad reusita. O strategie corect for-
mulata si planurile perfect intocmite sunt doar teorie, dacé nu sunt insotite de date si
bugete concrete, de termene de realizare si nu sunt verificate de cei responsabili de
monitorizarea rezultatelor.

Planul de afaceri trebuie sa contin rezultate si mijloace de imbunatatire a ac-
tivitatii companiei.
Structura planului de afaceri, de obicei, include:

a.

Analiza externa a situatiei actuale si a tendintelor de viitor:

Zona afacerilor — descrierea situatiei actuale;

Analiza portofoliului (schema produs-piatd pentru situatia actuald);

Analiza cererii si nevoilor consumatorilor si cum le satisface intreprinderea;
Tendintele pietei;

Analiza concurentilor;

Alte analize ale mediului.

. Resursele interne ale intreprinderii — descrierea si analiza situatiei prezente:

Resursele si utilitatile;

Resursele pentru cercetare-dezvoltare;

Furnizorii;

Resursele de marketing si politica mixului de marketing;

Resursele umane si organizarea;

Resursele de capital si sistemele financiar-contabile si de management.

. Formularea strategiei de viitor:

Strategia de diferentiere sau strategia costurilor;
Strategia de dezvoltare si crestere;

Strategia de crestere a vanzarilor;

Strategia de dezvoltare a pietei;

Strategia de dezvoltare a produsului;

Strategia de diferentiere etc.

In baza studiilor mentionate mai sus si a strategiilor elaborate se va efectua ana-
liza SWOT, care va reflecta:

Punctele forte si slabe ale resurselor interne:

Punctele forte pentru a fi utilizate in viitor;
Punctele slabe pentru a fi inlaturate in viitor: ce poate fi schimbat sau imbuna-
tatit in fiecare resursa.

Oportunitati si amenintdri ale pietei (din exterior):

Prioritatea pietelor potentiale si a segmentelor de consumatori in atingerea
obiectivelor;

Prioritatea produselor potentiale 1n atingerea obiectivelor;

Prioritatea politicilor mixului de marketing viitoare in atingerea obiectivelor.



De asemenea, vor fi elaborate planuri de actiuni pentru perioada urmatoare:

- Prioritatea eforturilor pentru fiecare resursa/functie;

- Activitati principale;

- Puncte de reper.

d. Prognozele financiare vor reflecta:

- Analiza rapoartelor financiare pe anul trecut;

- Bugetul bilantului contabil, rezultatele financiare si mijloacele banesti pentru

anii urmatori.

Planul de afaceri poate fi simplu sau complex, nsa este foarte important ca acesta
sd fie adaptat necesitatilor pentru care a fost elaborat.

Pentru ca planificarea si aiba relevanta si, in acelasi timp, sa se pastreze in limi-
tele realismului, in economiile instabile perioada rezonabila de planificare se consi-
dera intre 1 si 3 ani, deoarece Intr-un mediu de afaceri nesigur nu se poate anticipa
nimic pe termen lung, decat cu marje de eroare intolerabile.

La elaborarea unui plan de afaceri antreprenorul trebuie sa porneasca de la,,UNDE
SE AFLA ACUM” si si stabileasca ,,UNDE DORESTE SA AJUNGA PESTE — SA
SPUNEM — 3 ANI”, pentru ca apoi sd construiasca un plan de realizare.

La Intocmirea planului de afaceri este important s se tina cont de urmatoarele:

- Planul de afaceri nu are o structura strict determinata;

- In functie de situatie si scopurile concrete, pot fi introduse sau omise unele

capitole;

- La planul de afaceri se anexeaza formulare cu calcule concrete, care confirma

realitatea lui.

Pentru a putea determina obiectivele de viitor, trebuie, mai intai de toate, ca an-
treprenorul sa evalueze obiectiv situatia actuald, prin efectuarea unei analize de di-
agnostic al intreprinderii. Analiza-diagnostic reprezinta un ansamblu de concepte,
tehnici si instrumente care asigura tratarea informatiilor interne si externe in vederea
formularii unor aprecieri pertinente referitoare la situatia unui agent economic, la
nivelul si calitatea performantelor sale, la gradul de risc intr-un mediu concurential
extrem de dinamic.

Misiunea firmei trebuie sa raspunda exact la intrebarea unde se doreste sa se ajunga.

Raspunsul la aceasta Intrebare sta la baza evaludrii strategice a activitatii viitoare
a firmei. Din analiza misiunii firmei vor reiesi principalele scopuri pe domenii si
obiectivele afacerii.

Pentru evaluarea strategica a activitatii firmei este necesar un studiu prospectiv.
In cadrul activititii de evaluare strategicd se pune urmitoarea intrebare: care sunt
caile de atingere a obiectivelor trasate?

In aceastd etapa a planului de afaceri se au in vedere principalele directii strate-
gice si se elaboreaza planul, ca instrument strategic, ale carui elemente de baza sunt:
planul de productie; planul de marketing-comercializare; planul financiar.

Exemple de continut al unui plan de afaceri

Una dintre cele mai simple structuri ale unui plan de afaceri cuprinde urmétoarele:
- Foaia de titlu



- Cuprinsul

- Sumarul executiv

- Capitolul I. Afacerea

- Capitolul II. Prognozele financiare

- Anexe

Fiecare dintre cele doua capitole poate fi structurat in mai multe subcapitole.

Dupa cum s-a mentionat deja, planul de afaceri nu are o structura standardizata.
In functie de situatie si scopurile concrete, pot fi introduse sau omise unele capitole.

Modele de structuri desfasurate ale planului de afaceri sunt prezentate in continuare:

Foaia de titlu Foaia de titlu

Cuprins (capitole) Cuprins

1. Sumar (scurta introducere) 1. Sumarul executiv

2. Descrierea firmei (afacerii) 2. Viziune, misiune, obiective, strategie

3. Echipa manageriald/managementul 3. Descrierea afacerii (istoric, manage-
companiei ment, resurse umane, activitate curenta)

4. Prezentare produs(e)/serviciu(ii) 4. Analiza pietei

5. Analiza pietei 5. Concurentii

6. Obiective 6. Politicile de marketing

7. Strategia firmei/afacerii §i metode de 7. Prognozele financiare
implementare 8. Managementul riscurilor

8. Informatii financiare 9. Planul de actiuni

9. Riscuri 10. Revizuirea planului de afaceri

10. Anexe si alte documente 11. Anexe

Pentru uzul intern al firmei, aceste domenii ar trebui detaliate cat mai mult si mai
realist. Pentru banci, este bine ca planul sa urmeze modelele acestora (daca exista si
sunt obligatorii) §i sa nu prezinte mai mult decat este necesar.

De exemplu, procesul de productie poate fi foarte complicat si este necesar sa
fie descris in detalii in planul de afaceri intern. Dar o banca nu va dori sa stie decat
ca stapaniti domeniul de activitate; aproape sigur nu va avea specialisti, sd zicem
in producerea plachetelor, care sa veri-
fice corectitudinea planificarii produc-
tiei si a operatiilor.

Acelasi lucru se poate spune despre
toate capitolele planului de afaceri, cu
exceptia descrierii firmei si a planificarii

Sugestii privind organizarea
informatiilor
- Planul trebuie sa fie cuprinzator si
concis.
- Incercati sa adoptati un limbaj clar,

financiar-contabile, care sunt de maxima simplu.

importantd atat pentru firma, cat si pen- - Organizati-va ideile in capitole dis-

tru finantatori sau investitori. tincte, care sa se refere la aspecte
Intocmirea unui plan de afaceri bun specifice.

este 0 munca de durati, de aceea, in ca- - Introduceti detaliile tehnice si alte

zul unui plan pentru o activitate nous, se materiale ajutitoare in anexe, astfel

incat planul sa fie adaptat necesitati-

va asigura ca acesta sa fie gata cu o luna
lor pentru care a fost elaborat.

sau doud Tnainte de inceperea activitatii.



Astfel, informatiile reflectate in planul de afaceri vor fi de cea mai mare actualitate,
precum si va exista timp pentru revizuire, modificare (eventual se vor completa sau
omite anumite elemente). Aceasta este conditionat de faptul ca, odata ce se incepe
implementarea planului, nu mai existd timp pentru revizuirea lui decat dupa vreo
trei-sase luni sau un an; si daca planul nu este bun, timpul lucrat la el este pierdut.

Foaia de titlu

Foaia de titlu (boxa 6.1) este coperta planului de afaceri si, de reguld, contine
urmitoarele informatii: denumirea completa a intreprinderii, adresa juridica, infor-
matii de contact (numar de telefon, fax, adresa electronica, pagind web), numele
conducatorului, data intocmirii planului de afaceri, trimitere la confidentialitatea in-
formatiilor. Pe coperta planului de afaceri poate fi indicat si scopul intocmirii planu-
lui de afaceri.

Daca planul de afaceri a fost elaborat in scopul obtinerii unui credit, atunci pe
foaia de titlu se indica banca de la care se va solicita acest credit.

Boxa 6.1

Februarie 2010

PLANUL DE AFACERI
al intreprinderii ,,ALFA” SRL
pregétit in scopul obtinerii unui imprumut bancar
de la BC ”Moldovaagroindbank” SA

Adresa:

MD-2060, or. Chisinau

Str. Alba Iulia, 50

Tel. 75-53-77

Fax. 75-53-76

Director: Bordeniuc Veaceslav

Informatia din prezentul plan de afaceri este confidentiala si nu poate fi
difuzata altor persoane fara permisiunea conducerii intreprinderii




Cuprinsul

Cuprinsul include denumirile compartimentelor planului de afaceri, cu indica-
rea paginilor, pentru a simplifica examinarea planului de catre persoanele interesate.
Capitolele pot fi divizate in subcapitole (subpuncte), iar anexele vor reflecta calcule
detaliate.

1. Sumarul executiv

Desi sumarul executiv intrd in prima sectiune a unui plan de afaceri, este reco-
mandat ca acesta sa fie scris la sfargit. Aceastd sectiune are o importantd deosebita,
insuménd si evidentiind punctele-cheie ale planului de afaceri. Se recomanda ca
generalizarea sa fie realizata cat mai simplu si concis posibil, nedepasind volumul
de una-doua pagini.

Sumarul executiv nu este un simplu rezumat al planului de afaceri. El trebuie sa
cuprinda elementele-cheie, esenta planului de afaceri.

Sumarul executiv contine elementele esentiale ale planului de afaceri, cum ar fi:

- scurta descriere a afacerii;

- succinta descriere a produsului/serviciului si a caracteristicilor sale unice;

- succintd descriere a segmentului de piata;

- scurtd prezentare a echipei de conducere;

- sumarul previziunilor financiare;

- obiectivele generale si strategia de realizare a acestora.

2. Ideea de afaceri, viziunea, misiunea, obiectivele si strategia

Ideea de afaceri descrie baza existentei companiei:
produsul/serviciul;

clientii principali;

performantele pietei si amplasarea geografica;

- specializarea.

In linii mari, totul incepe de la viziunea antreprenorului:

., Vreau sa produc pdine, chifle si pldcinte calde”;

,, Vreau sa confectionez haine pentru nou-nascuti”’;

,, Vreau sa infiintez o retea de internet-caféuri’ etc.

Viziunea este, de fapt, obiectivul final spre care se indreapta 1n afacerea sa antre-
prenorul, iar calea pe care a hotarat sa porneasca pentru a-si atinge si implini viziu-
nea este strategia firmei.

Misiunea trebuie sa descrie cerintele mediului extern si, In asa fel, sa raspunda
la intrebarea ,,De ce suntem in businessul acesta?”. Ea releva directia de baza a
companiei. Continutul ei trebuie s reflecte posibilitatea satisfacerii nevoilor consu-
matorilor si chiar sd atragd noi consumatori. Misiunea determina strategiile pentru
activitati.

Obiectivele definesc activitatile com- Exemplu de misiune pentru o
paniei, pe care managerul doreste sd le Tt s
realizeze. Deoarece obiectivele sunt cele
mai importante mijloace de dirijare a
companiei, este important ca ele sa fie

» Pdine proaspatd si gustoasd, pro-
dusa pentru masa fiecdrei familii.”



realiste, ca managerii si angajatii sa fie siguri de posibilitatea atingerii obiectivelor.
Din aceste considerente, obiectivele trebuie sa fie masurabile, definite in timp si
prioritizate.

Obiectivul este scopul (indicatorii-tintd) pe care tinde sa-1 atingd compania.

De exemplu:

profitul viitor (scopul: a castiga 500 mii lei anual dupé 2 ani de la infiintarea
afacerii);

vanzarile (scopul: cresterea anuald a vanzarilor cu 10% in primii 3 ani);
dezvoltarea produsului (scopul: a dezvolta si a vinde cel putin un produs nou
anual);

producerea (scopul: a reduce pierderile materiale directe cu 5% in fiecare an,
a spori productivitatea muncii cu 3% anual).

Exemplu:

Minibrutaria va produce urmatoarele produse care vor genera bani si profit:
1. Paine din faina de grau

2. Chifle

3. Placinte

Punctele de vanzare (gherete proprii) vor fi amplasate in cartierele locative ale orasului,|
in apropierea blocurilor de locuit cu multe etaje si a scolilor.

Principalii clienti vor fi persoane fizice — locatarii cartierului si elevii scolilor.

Nr Anul 1 Anul 2 Anul 3
' Clienti
crt. Lei % Lei % Lei %
1. | Locatari 1614 400* | 42,5 | 1776600 | 42,6 | 1954260 | 42,6
din cartier

2. | Elevii 1782000* | 46,9 | 1960000 | 46,9 | 2156000 | 46,9
3. | Alte persoane 399 600* | 10,6 | 438400 |10,5| 482240 | 105
4. | Total vanzari 3795600 | 100 | 4175000 | 100 | 4592500 | 100

*) Vezi calculele prezentate in compartimentul ,,Analiza pietei”.

Apoi se fixeaza obiectivele cuantificabile care aratd unde se doreste sa se ajunga peste trei ani:

Nr. S.COP e e Unitate de masura Anul 1 Anul 2 Anul 3

crt. | (indicatori-tinta)

1. N}Jm?r. SR Numar de gherete 10 10 11
vanzari

2. | Vanzari Mii lei 3795,6 4175,0 45925

3. | Profit Mii lei 400 470 525

4. | Numar de angajati Persoane 18 18 19




Pentru a defini notiunea de strategie, este necesar a raspunde la urmatoarele
intrebari:

- Care este esenta afacerii? Ce anume va genera bani si profit?

- Cum vor arita produsele/serviciile?

- Existd deja modele sau un prototip?

- Cine vor fi clientii?

- Exista oferte comparabile pe piata?

- Care sunt punctele forte ce vor asigura succesul afacerii?

» pregitirea profesionald a angajatilor;
* capitalul disponibil;

* relatiile create;

* cunoasterea pietei.

- Existad un consens intre asociati referitor la problemele mentionate mai sus?

Multi savanti economisti definesc scopul ca formularea raspunsului la intrebarea
care incepe cu cuvantul ,,CE?”, iar strategia — ca raspuns la intrebarea care incepe cu
cuvantul ,,CUM?”.

Pentru atingerea unui scop exista intotdeauna o multitudine de cii, dar aici apare
intrebarea: ,,Care este calea cea mai rationala?”. In acest sens este relevanti abordarea
savantului englez Michael Porter, potrivit caruia toate strategiile se grupeaza in trei
categorii (in functie de avantajul strategic urmarit §i zona de aplicare a strategiei):

- strategii de diferentiere;

- strategii bazate pe cele mai mici costuri;

- strategii focalizate.

Modelul de clasificare a strategiilor propus de Porter, revizuit si perfectionat de
savantii economisti contemporani, se prezintd in felul urmator (figura 6.1):

Strategia A — dominatia prin costuri

Implementand aceasta strategie, intreprinderea se orienteaza spre Intreaga piata,
bazandu-se pe urmatoarele doua directii:

- obtinerea dominatiei costurilor (asigurarea celor mai reduse costuri);

- dominatia costurilor pe Intreaga piata (cuprinderea tuturor segmentelor de piata).

La aplicarea acestei strategii intreprinderea isi va orienta toate eforturile spre re-
ducerea costurilor.

Strategia B — focalizarea pe costuri
Implementand aceasta strategie, inteprinderea se orienteaza spre o parte din piata,
avand la baza urmatoarele directii:
- obtinerea dominatiei costurilor (asigurarea celor mai reduse costuri);
- dominatia costurilor pe un numar limitat de segmente de piata (focalizarea va
cuprinde un grup de clienti, produse sau arii geografice).
Strategia C — diferenfierea
La implementarea aceastei strategii, inteprinderea se va orienta spre intreaga pia-
ta, avand la baza urmatoarele directii:
- obtinerea diferentierii produselor proprii de produsele concurentilor prin sa-
tisfacerea nevoilor speciale, pe care clientii le considera utile si valoroase;
- asigurarea implementarii strategiei de diferentiere pe intreaga piata.



Strategia D — focalizarea pe diferentiere

In cazul focalizarii se va tine cont de segmente inguste ale pietei, care au nevoi
speciale, diferentiate de restul pietei.

Intreprinderea va avea avantaj absolut atunci cand va fi caracterizati prin atuul de
a fi ,diferit” si ,,ieftin” comparativ cu alti concurenti pe piata.

Strategia E — Situarea pe mijloc

In acest caz intreprinderea se focalizeazi pe intreaga piatd, fird a avea o strategie cla-
ra, bine definita. Ea este puternica in unele zone de activitate, dar nu datorita implemen-
tarii uneia dintre cele patru strategii competitive. In functie de produs, scopul principal
al intreprinderii este obtinerea dominantei costurilor si, in acelasi timp, diferentierea, de-
oarece se cauti focalizarea pe intreaga piatd. In astfel de conditii intreprinderea cauta sa
satisfaca cererea, dar nu are caracteristici speciale. Aflarea pe mijloc este neplacuta, difi-
cila, insd nu neobignuitd. Strategia pietei implica luarea deciziilor in functie de conditiile
in care ntreprinderea concureaza pe piatd. Pozitia strategicd E va conduce la castiguri
mai mici. lar in cazul in care nu se va asigura niciun avantaj competitiv, intreprinderea
se va pierde in multime, fiind blocata ,,in nicdieri”, fapt ce poate conduce la faliment.

Daca revenim la intreprinderea studiata anterior, aceasta va aplica strategia de
focalizare pe costuri, ceea ce Inseamna ca va asigura cele mai reduse costuri pentru
placinte, care vor fi comercializate in apropierea scolilor, orientdndu-se deci spre
segmentul de piata elevi. Asfel, in chiogcurile din apropierea scolilor intotdeauna vor
fi in vanzare placinte si chifle calde.

Competenta
Eficients Avantaje
speciale
Intreaga piata A c
Costuri mici Diferentiere
Sectoarele E
competentei
B D
Segmentele Focalizarea pe Focalizarea
selectate costuri mici diferentiata

Figura 6.1. Modelul celor cinci strategii (dupa Porter)

3. Descrierea afacerii (istoric, management, resurse umane, activitatea curenta)

Istoricul afacerii. Prezentarea istoricului afacerii are o importantd deosebita
pentru intelegerea afacerii in sine, a domeniului ei de activitate, care trebuie definit
exact, cu prezentarea clara a caracteristicilor si a sanselor de dezvoltare 1n viitor.



La elaborarea acestui compartiment al planului este recomandat sa se tina cont de
raspunsurile la intrebari de genul:

- Cum a aparut ideea de afaceri?

- A existat afacerea in trecut?

- Care au fost principalele etape de dezvoltare pana in prezent?

- Ce activitati genereaza astazi profitul intreprinderii?

- Ce v-a motivat sa lansati un anumit produs/serviciu?

Managementul afacerii. Orice afacere se naste din vointa unui om/unor oameni,
apoi se dezvolta si functioneaza, fiind condusa de acest om/acesti oameni. Succesul
afacerii depinde foarte mult de calitatea conducerii. Dat fiind faptul ca in afacerile
mici §i mijlocii antreprenorul, de reguld, indeplineste functia de manager, acesta
trebuie sa-gi puna intrebari de genul:

- De ce cunostinte teoretice si experientd practicad dispune?

- Cunostintele/experienta lui sau ale partenerului/partenerilor acoperda domeniile-

cheie ale afacerii?

- Este dispus sa acorde afacerii timpul necesar?

- Dispune de mijloace financiare pentru a sprijini afacerea?

- Si-a schitat o structura organizatorica?

- Care este necesarul de angajati?

- Ce calificari trebuie sa aiba acestia?

- Se pot gasi pe piata muncii specializarile necesare?

- Cenivel de salarizare va fi prevazut?

Se recomanda ca descrierea afacerii sa inceapa cu prezentarea datelor generale
despre intreprindere.

Acest capitol are o importantd deosebitd in cazul in care planul de afaceri este utilizat
pentru atragerea unor parteneri din afara intreprinderii, bancheri (pentru contractarea
unui Tmprumut), investitori (pentru a asigura dezvoltarea Intreprinderii), potentiali clienti
(pentru a efectua o tranzactie importantd). Pentru a decide asupra colaborarii cu firma,
aceste persoane au nevoie de informatii relevante referitoare la activitatea intreprinderii,
ele trebuie sa se convinga de avantajele pe care Intreprinderea data le poate oferi.

Orice Intreprindere — mica sau mare — indeplineste anumite functii: comerciala,
de productie, financiara, de personal.

Echipei de conducere i revine rolul decisiv 1n realiza cu succes a acestor functii.
Din aceste considerente, planul de afaceri trebuie sa contina structura organizatorica
de conducere, care sa reflecte functiile de bazé in firma. Organizarea si conducerea
sunt importante atit pentru managerul firmei, cat §i pentru un partener extern, care
studiaza planul. Este cunoscut faptul ca o afacere slaba condusd de o echipa buna
este mai sigurd decat o afacere promitatoare condusa de o echipa de manageri de
mana a doua.

Statistica aratd ca 98% din cazurile de insucces sunt cauzate de o conducere nea-
decvata, si numai in 2% din cazuri pricina nu o constituie personalul de conducere.

Principalele cauze de insucces sunt:

- incompetenta conducerii — 45%;

- insuficienta cunostintelor necesare — 20%;



- lipsa abilitatilor necesare — 18%;

- lipsa experientei in domeniu — 9%;

- iresponsabilitatea — 3%;

- alte cauze — 5%.

Managementul unei intreprinderi este determinant pentru evolutia acesteia. De
aceea este necesar sa se evidentieze felul in care cunostintele/specializarile/experi-
enta fiecaruia dintre managerii angajati vor influenta in mod pozitiv evolutia firmei.

Pentru ca echipa manageriala sa-si indeplineasca functiile la nivel inalt este im-
portant ca documentele interne sa contind atat responsabilitatile fiecarui angajat, cét
si atributiile de autoritate.

Resursele umane. Desfagurarea cu succes a activitatii planificate a Intreprinderii
este imposibild fard un personal calificat.

In acest compartiment al planului se vor regasi raspunsuri la urmatoarele intrebari:

- De cati angajati va fi nevoie in urmatorii 3 ani?

- De unde va fi recrutat personalul necesar?

- Ce calificari le sunt necesare?

- Cum vor fi organizate relatiile de munca cu salariatii?

- Cum se va desfasura procesul de instruire?

- Care va fi bugetul pentru instruirea personalului?

- Cum se va efectua retribuirea muncii (in regie sau in acord)?

- Ce bonusuri suplimentare vor fi acordate salariatilor?

Exemplu:
Anul fondarii 2009
Codul unic de inregistrare 12000000659

Forma organizatorico-juridica
de constituire

Societate cu Raspundere Limitata

Activitatea principala a intreprinderii

Producerea si comercializarea painii
si a produselor de patiserie

Valoarea capitalului social

2 800 000 lei

Structura capitalului social

100% capital privat, autohton

Fondatorii

Persoane fizice (se indica numele,
prenumele):

- Popovici lon

- Sudacevschi Nicolae

- Postica Victoria

Ponderea in capitalul social

- Popovici lon - 40 %
- Sudacevschi Nicolae - 30 %
- Postica Victoria - 30 %




Exemplu:

Structura de conducere a intreprinderii va fi urmatoarea:

Director
(contabil)

|

h 4

l

Manager
producere

Manager vanzari si
aprovizionare

Manager de
oficiu si RU

Echipa manageriala a Intreprinderii este formata din 4 persoane.

Nume si prenume

Functia

Studii/Specialitate

1. Popovici lon

Director (va suplini si
functia de contabil)

Studii superioare in ad-
ministrarea afacerilor

2. Sudacevschi Nicolae

Manager vanzari si

Studii superioare in

aprovizionare domeniul marketingului

Manager producere
(va suplini si functia de
operator)

Studii superioare Tn

3. Postica Victoria : .
tehnologia panificatiei

Manager de oficiu (va
suplini si functia de
personal)

Studii superioare in

4. Luchian Rodica . . .
domeniul sociologiei

Pentru fiecare persoana se va anexa un Curriculum Vitae.

Se va descrie felul in care cunostintele si experienta fiecaruia dintre manageri vaj
influenta in mod pozitiv evolutia intreprinderii.

In planul de afaceri trebuie reflectat necesarul de personal pe activitati.
Pentru fiecare categorie de personal se va indica modul de salarizare (in regie sau
in acord) si cuantumul salariului de post sau al tarifului.

Activitatea curentii. In cazul in care existd activitate curentd, aceasta trebuie
descrisa, evidentiind, in special, urmatoarele aspecte:

- localizarea afacerii;

- avantajele oferite de locul amplasarii;

- avantajele oferite de spatiile pentru oficii si producere;

- schimbarile in relatiile de piata si influenta lor asupra amplasarii;

- cheltuielile necesare pentru reamplasare (buget de cheltuieli);

- programul de lucru;

- argumentarea sanselor de succes ale afacerii;

- perspectivele de dezvoltare ale afacerii.

Acelasi compartiment va contine si descrierea produselor actuale (daca afacerea
exista deja) sau a celor viitoare (pentru o afacere noud): tipul de produse, caracteris-
ticile acestora, procentul din vanzari, nivelurile de preturi etc.



Exemplu:

Forma de salarizare si

Denumirea activitatji Numarul de personal . L
nivelul salariului

Salarizare in regie

Procesul de coacere a . .
2 persoane Salariul mediu lunar pen-

paini tru o persoana — 2000 lei
6 persoane (cate o Salarizare in regie

Procesul de coacere a <o . . .

chifielor si placintelor persoana in chioscul Salariul mediu lunar pen-
de langa scoald) tru o persoana — 2500 lei

Salarizare in regie
Salariul mediu lunar pen-

Deservirea magazinelor 5 persoane, -
AU . tru sofer — 3000 lei
(sofer-hamal si vanzatori) din care 1 sofer . .
Salariul mediu lunar pen-
tru vanzator — 2500 lei
. . . Salarizare in regie
Deservirea mecanico- 1 persoana prin . .
- I Salariul mediu lunar —
electrica a utilajului cumul

1500 lei

. Salarizare in regie
Manager responsabil de 9

A o 1 persoana Salariul mediu lunar —
vanzari si de aprovizionare 3500 lei
- . TP N Salarizare in regie
Intretinerea igienei in intre- 1 persoana prin

Salariul mediu lunar —

prindere cumul 1000 lei

. - Salarizare in regie
Director, responsabil si de 9

contabilitate 1 persoana Salariul mediu lunar —
4500 lei

Manager de oficiu, res- Salarizare in regie

ponsabil si de resursele 1 persoana Salariul mediu lunar —

umane 2000 lei

In baza informatiilor de mai sus se va efectua planificarea fondului de salarizare atat
lunar, cat si anual.

Fondul de salarizare lunar: 2 x 2000 + 6 x 2500 + 3000 + 4 x 2500 + 1500 + 3500 +
1000 + 4500 + 2000 = 44500 lei

Prime — 20%

Fondul de salarizare lunar, inclusiv primele, va constitui:

44500 x 1,2= 53400 lei

Contributii la salariu: contributiile de asigurari sociale de stat obligatorii si primele de
asigurare obligatorie de asistentd medicala — 26,5%

Contributiile lunare la salariu vor constitui — 53400*0,265 = 14151 lei

Total fondul de remunerare lunar — 67551 lei
Total fondul de remunerare anual — 810 612 lei




Exemplu:

Denumirea Cantitatea, Pretul unitar, Volumul Ponderea in
produsului bucati lei/buc vanzarilor vanzari
Chifle 673200 1,50 1009 800 26,6
Placinte 673200 1,50 1009 800 26,6
Paine alba de grau 504 500 3,20 1614 400 46,8

Pentru a asigura functionalitatea Intreprinderii se va calcula necesarul de materii
prime i materiale principale si auxiliare, precum si se vor indica principalii furnizori.

Dupa determinarea necesarului de materii prime si materiale principale se va n-
tocmi lista furnizorilor. Acestia trebuie selectati minutios, pentru a putea asigura cea
mai inaltd calitate a materiilor prime la cele mai favorabile preturi. La selectarea
furnizorilor poate fi folosit un model propriu de criterii de selectare, axate pe aspec-
tele cele mai importante pentru antreprenor. De exemplu, in calitate de criterii de
selectare a furnizorilor pot servi cantititile minime acceptate spre livrare, termenul
de achitare, punctualitatea livrarilor.

Se recomanda ca selectarea furnizorilor sa fie efectuatad pentru fiecare fel de ma-
terii prime sau material in parte.

Dupa selectarea furnizorilor se va determina furnizorul principal, de care va de-
pinde, in mare masura, activitatea intreprinderii, precum si ponderea materiilor pri-
me si a materialelor de import.

Exemplu:

Pentru producerea painii, chiflelor si placintelor se consuma:

- Faina de clasa superioara conform GOST 7169-66;

- Drojdie comprimata conform GOST 171-81;

- Sare conform GOST 13830-84;

- Zahiar conform GOST 21-94;

- Grasimi, lapte, oud, umpluturi.
La calcularea necesarului de materii prime se va lua in considerare umiditatea si continutul
substantelor uscate.

Proportiile de substante uscate in materiile prime si umiditatea acestora

Materii prime Total, kg Umiditatea, % f:cbjtt:’”ﬁ/f S::astt:,nlzz
Faina de clasa superioara 100 14,5 85,5 85,5
Drojdie comprimata 1,3 75 25 0,325
Sare 1,5 0 100 1,5
Total 102,8 87,325

Tehnologul intreprinderii va calcula randamentul in aluat §i paine pentru a putea deter-
mina necesarul de materii prime atat pentru un schimb, cat si anual.




Consumul de materii prime si materiale

Drojdie Sare
Denumirea Consumul de faina
produsului pentru un schimb, kg | o, pentru un % pentru un
schimb, kg schimb, kg
Paine 707 1,3 9,19 1,5 10,60
Chifle 238 1,3 4,32 1,5 4,98
Placinte 160 1,3 2,89 1,5 3,33
Totgl consum pentru un 1105 16,4 18,91
schimb
Total consum anual 397800 5900 6800
Consumuri directe de materii prime
Costuri de materie Consumuri
Total consum Ll )
prima, lei de materiale
. Unitate directe, inclusiv
Materi N e cheltuieli de
B masura pentruun | - |pentruunf o o aprovizionare-
schimb schimb transportare
3%, lei
Faina kg 5,2 1105 397 800 5746 2068560 2130617
Drojdie kg 7,0 16,4 5900 114,8 41 300 43 365
Sare kg 1,5 18,91 6800 29 10 200 10710
Subtotal 5889,8 | 2120060 2184692
Alte materii prime,
10% din total 589 212006 212595
Total 6479 2332066 2 397 287
Exemplu:
Determinarea furnizorului principal
Denumirea Al et Ponderea
Denumirea materiilor prime n volumul
furnizorului sau a materialului ) .| aprovizionat,
furnizat Cantitate, kg Valoare, lei %
Combinatul de
produse cerealiere Faina din grau 397 800 2068560 88,7
din Balti
ROl Drojdii presate 5900 41300 1,8
din Chiginau
Cvin-com SRL Sare, zahar, ulei 222 206 9,5

Ponderea materiilor prime si a materialelor importate

Lipseste




Din exemplul prezentat mai sus observam ca furnizorul principal este Combina-
tul de produse cerealiere din or. Balti, care va furniza faina de grau. Ponderea acestui
furnizor in volumul total de aprovizionare constituie circa 90%.

In continuare procesul tehnologic va fi descris mai aprofundat sau mai succint, in
functie de scopul si tipul planului de afaceri. La descrierea procesului de productie
se vor indica etapele de baza, mentionandu-se timpul de efectuare, mijloacele fixe
utilizate, organizarea fluxului de productie, procedurile de control al calitatii etc.

O deosebita atentie se va acorda procedurilor de control al calitatii intrarilor si
iesirilor procesului tehnologic.

De asemenea, pot fi descrise normele de securitate si sandtate Tn munca conform
legislatiei in vigoare.

Exemplu:

Procesul tehnologic de producere a paiinii
Procesul tehnologic de fabricare a painii va fi intr-o bunad parte automatizat; su-
pravegherea si dirijarea procesului facandu-se de catre personalul specializat si calificat
in domeniul panificatiei.
Principalele etape 1n fabricarea painii sunt urmatoarele:

1. CERNEREA FAINII — Fiina este aerisita si separatd de eventualele impuritati
provenite din macinatul graului.

2. MALAXAREA - Féina impreuna cu celelalte ingrediente sunt malaxate pana cand
se obtine un aluat optim pentru procesul de prelucrare.

3. PORTIONAREA — Aluatul este introdus In magina de portionat, unde acesta va fi
impartit in cantitati egale, gramajul fiind reglat in functie de cerinte.

4. MODELAREA - Se face manual, aluatul fiind modelat si asezat pe rafturi unde va
ramane la predospit.

5. FORMA FINALA — Dupi ce aluatul a predospit, acesta este modelat dupa forma
originald, conform standardului fabricii, ludnd forma finald, dupa care acesta se
lasa sa dospeasca un timp mai indelungat.

6. COACEREA - Piinea, in forma sa finald si dospita, va fi introdusa in cuptor pe
vatra, lasata la copt la temperatura necesara, care se regleaza in functie de cantitatea
de aluat.

7. TIMP DE COACERE SI RACIRE — Piinea este scoasa din cuptor dupi ce a fost
coapta bine, este asezata pe rafturi si dusd in camera de racire, unde este lasata pana
se raceste, timpul de racire fiind standard.

8. LIVRAREA COMENZILOR - Dupi ce painea s-a ricit, aceasta este asezata
in 1azi si pregatita pentru livrare. Distribuirea painii catre clienti se efectueaza cu
ajutorul autoturismelor.

9. CONTROLUL CALITATII:

a. Materiile prime — se va efectua prin analize senzoriale, fizico-chimice si stabili-
rea insusirilor tehnologice.

b. Produsele finite — se va efectua prin analize senzoriale.

c. Procesul tehnologic — se va efectua controlul parametrilor tehnologici.




Procesul tehnologic de producere a péinii, placintelor si a chiflelor necesita ma-
sini si utilaje, iar transportarea painii la punctele de comercializare — autoturisme.

Pentru utilajele si mijloacele de transport aflate in proprietatea intreprinderii
se vor indica atat caracteristicile tehnice si consumul de energie, cat si valoarea
lor de intrare.

De asemenea, vor fi prezentate imobilele de care dispune intreprinderea, indican-
du-se tipul de posesiune (proprietate privata sau luate in arenda).

Exemplu:
Penumlreg Tip, marca, caracteristici tehnice Consqm Valoarea initiala
mijloacelor fixe electric ’
Cernator faina cu snec FIMAK 1,2 kw 2000 euro/35000 lei
Utilaj tehno- : :
logic Malaxor spiralat cu cuva detasabila .
FIMAK SPM 250 M (2 unitiiti) 1,6 kw | 3000 euro/52500 lei
Modelator rotund FIMAK (2 unitati) | 1,4 kw 5000 euro/87500 lei
Cuptor FIMAK 3,5kw | 4000 euro/70000 lei
Mese si accesorii 1500 euro/26250 lei
Cuptor FIMAK pentru coacerea | 5 .\, | 12000 euro/210000 lei
placintelor si a chiflelor (6 unitati)
Tehnica de Calculator (monllt?r.+ procesor) 0.5 kw 1500 euro/25250 lei
calcul (2 unitati)
Mobila de birou Mese, scaune, dulapuri 1500 euro/26250 lei
Unitati de . .
transport Automobil lveco Dayly 50C 22000 euro/385000 lei
Total 52500 euro/918750 lei
Exemplu:
“ . Arenda
Denumire Suprafata, Proprietate = r
m? privatd, lei | Platadearends | o o0 9¢
arenda
Spatii pentru oficii 60 500 000 - -
Spatii de productie 100 - 50 lei/m? pe luna 5 ani
Spgtji pentru comer- 160 360 000
cializare
R per Ol 40 - 30 lei/m? pe lun 5 ani
materii prime
Garaj pentru mijloa- 10 87 500 i i
cele de transport




Exemplu:

Pentru finantarea procurarii utilajului va fi atras un credit bancar in valoare de 400 mii
lei pe un termen de 4 ani la o dobanda anuala de 20%. Deschiderea creditarii va avea loc la
inceputul anului. Conditiile de rambursare a creditului — rate trimestriale egale. Achitarea
dobanzii — lunar.

Data Valloar(.aa . Achitalr.ea . Rampursgreg Sold. lei
creditului, lei dobanzii, lei creditului, lei ’
?sriﬁzll‘zcl)e 400000 6667 - 400000
01 februarie 400000 6667 - 400000
01 martie 400000 6667 - 400000
01 aprilie 375000 6250 25000 375000
01 mai 375000 6250 - 375000
01 iunie 375000 6250 - 375000
01 iulie 355000 5833 25000 350000
01 august 350000 5833 - 350000
01 septembrie 350000 5833 - 350000
01 octombrie 325000 5417 25000 325000
01 noiembrie 325000 5417 - 325000
01 decembrie 325000 5417 - 325000
Total anul 1 72501 75000 300000
Total anul 2 52500 100000 200000
Total anul 3 32496 100000 100000
Total anul 4 12501 100000 25000
Total anul 5 25000 -

Un aspect de baza in planificarea afacerii este determinarea surselor de finantare
a mijloacelor fixe (utilajului si cladirilor) de care va dispune intreprinderea.

In calitate de surse de finantare a mijloacelor fixe pot servi mijloacele proprii
ale fondatorilor intreprinderii, precum si resurse atrase — imprumuturi bancare pe
termen lung.

In cazul finantarii unei parti a mijloacelor fixe din imprumuturi bancare pe termen
lung, planul de afaceri va contine Tn mod obligatoriu asa informatii ca: marimea cre-
ditului bancar, conditiile de creditare si de rambursare a creditului, deoarece aceste
informatii vor fi utilizate la intocmirea fluxului de numerar.

O importanta deosebita are asigurarea afacerii cu utilitatile necesare:

- energie electrica;

- apasi canalizare;

- combustibil pentru unitatile de transport.

Va fi determinat consumul zilnic pentru fiecare tip de energie, consumul anual,
precum si sursele de aprovizionare.



Exemplu:

- energie electrica;

Brutaria va utiliza urmatoarele tipuri de energie:

- apa;
- motorina.
. Unitatea de | Consum | Consum Cost, lei
Denumirea . S
masura Zilnic anual Zilnic anual

Energie electrica, total Kw/ora 240 86400 319,2 114 912
Din care: 104 662
- pentru scopuri tehnologice 10 250
- pentru iluminare
Apa, total m? 5 1800 60 21 600
Din care: . . 8640
- pentru scopuri tehnologice 12960
- pentru scopuri igienice
Motorina (pentru unitatile de litri 15 5400 187 67 500
transport)

Sursele de aprovizionare:

Apd — Regia ,,Apa-Canal”

Motorina — Lukoil Moldova

Energie electrici — Union Fenosa

Cheltuielile curente. Cheltuicelile curente ale afacerii vor cuprinde consumuri-
le de materiale, consumurile energetice, consumurile pentru remunerarea muncii,
consumurile indirecte (uzura mijloacelor fixe cu destinatie de productie, Intretine-
rea si repararea mijloacelor fixe cu destinatie de productie, consumurile energetice
pentru iluminat si cu destinatie igienica, remunerarea personalului indirect etc.),
cheltuielile generale si administrative (remunerarea personalului de conducere,
uzura si intretinerea mijloacelor fixe care nu au destinatie de productie, impozitele
si taxele, cu exceptia impozitului pe venit, cheltuielile privind protectia muncii etc.),
cheltuielile comerciale (remunerarea personalului ocupat cu aprovizionarea cu ma-
terii prime si desfacerea produselor, intretinerea si uzura mijloacelor de transport,
cheltuieli de marketing etc.).

4. Analiza pietei

Pilonii fundamentali pentru determinarea veniturilor viitoare sunt:

- analiza pietei actuale;

- analiza modului 1n care a evoluat aceasta in trecut;
- previziunea evolutiei pietei;

stabilirea clientilor potentiali.




Exemplu:

Calcularea consumurilor si cheltuielilor anuale (primul an)

. Valoarea o
Articole de cost .. Nota
anuala, lei

Vezi calculul consumurilor

1. Consumuri materiale directe 2 397 287 . o
directe de materii prime

2. Consumuri energetice in scopuri Consum de energie
. 113 302 RV
tehnologice electrica si apa

3. Consumuri directe privind retribuirea 346 104 Vezi calculul 1

muncii

4. Consumuri indirecte 164 950 Vezi calculul 2
5. Cheltuieli generale si administrative 317 435 Vezi calcului 3
6. Cheltuieli comerciale 356 139 Vezi calcului 4
7. Total cost 3695 217

1. Consumuri directe privind retribuirea muncii — salariile personalului implicat direct in activi-
tatea operationald (2 persoane la coacerea painii si 6 persoane la coacerea chiflelor si placinte-

lor), primele (20%), contributiile de asigurari sociale si primele de asigurare medicala (26,5%)

(2 x 2000 + 6 x 2500) x 1,2 x 12 x 1,265 = 346104 lei

2. Consumuri indirecte:

- Retribuirea personalului auxiliar (mecanic + menajera) (1500 + 1000 x 1,2 x 12 x 1,265) =
45540 lei

- Consumuri energetice (energie electrica pentru iluminat, apa in scopuri igienice) —
10250 + 12960 = 23210 lei

- Uzura utilajului tehnologic — 481250 x 0,1 = 48125 lei, unde: 27500 euro sau 481250 lei —
costul utilajului. Cota anuald de uzura — 10%

- Intretinerea utilajului tehnologic — 481250 x 0,05 = 24062 lei (cota anuala de intretinere 5%)
- Uzura cladirii pentru comercializarea marfurilor — 360000 x 0,026 = 9360 lei (2,6% — cota
anuala de uzurd)

- Intretinerea cladirii — 360000 x 0,02 = 7200 lei (2% — cota anuala de intretinere a cladirii)

- Alte consumuri indirecte — 7453 lei

- Total consumuri indirecte — 164 950 lei

3. Cheltueli generale si administrative:

- Retribuirea personalului de conducere (director + manager de oficiu) — (4500 + 2000) x 1,2
x 12 x 1,265 = 118404 lei

- Uzura calculatoarelor — 26250 x 0,05 = 13125 lei, unde 1500 euro sau 26250 lei — costul
calculatoarelor, 5% — cota anuala de uzura

- Intretinerea calculatoarelor — 26250 x 0,02 = 525 lei, unde 2% — cota anuali de intretinere
- Uzura mobilierului — 26250 x 0,1 = 2625 lei, unde 1500 euro sau 26250 lei — costul mobi-
lierului, 10% — cota anuald de uzura a mobilierului

- intre;inerea mobilierului — 26250 x 0,02 = 525 lei, unde 2% — cota anuala de Intretinere a
mobilierului

- Uzura spatiului de oficiu — 500000 x 0,026 = 12500 lei, unde 500000 lei — costul spatiului
de oficiu, 2,6% — cota anuala de uzura a cladirii




- Intretinerea spatiului de oficiu — 500000 x 0,02=10000 lei, unde 2% — cota anuali de intre-
tinere a cladirii

- Plata pentru arenda spatiilor — (50lei/m’ x 100m* x 12) + (30lei/m* x 40m* x 12) =74400 lei
- Motorina — 67500 lei

- Cheltuieli privind protectia muncii — 5000 lei

- Cheltuieli privind taxele si impozitele — 5606 lei

Total cheltueli generale si administrative — 317 435 lei

4. Cheltueli comerciale:

- Retribuirea personalului ocupat cu comercializarea (manager vanzari/aprovizionare — 1,
4 vanzatori si un sofer) — (3500+2500 x 4+3000 x 1,2 x 12 x 1,265 = 300564 lei

- Uzura unitatii de transport — 385000 x 0,1= 38500 lei, unde 22000 euro sau 385000 lei —
costul automobilului, 10% — cota anuald de uzura a unitatii de transport

- Intretinerea unititii de transport — 385000 x 0,02 = 7700 lei, unde 2% — cota anuald de
intretinere a unitatii de transport

- Uzura garajului — 87500 x 0,03 = 2625 lei, unde 3% — cota anuald de uzura si intretinere
a garajului

- Intretinerea garajului — 87500 x 0,02 = 1750 lei

- Alte cheltueli — 5000 lei

Total cheltueli comerciale —356 139 lei

In cadrul compartimentului privind analiza pietei isi vor gasi rispuns urmatoarele
intrebari:

- Cine sunt principalii clienti?

- Ce i determind sa cumpere produsul sau serviciul oferit?

- Cat de des cumpara de obicei?

- Cati bani cheltuiesc de obicei?

- Ce caracteristici 1i intereseaza?

- Ce pret sunt dispusi sa plateasca?

- De ce credeti ca vor procura produsele/serviciile dumneavoastra?

- Cum poate fi segmentata piata?

- Cum este Tmpartita piata potentiala din punct de vedere geografic?

- Care este volumul pietei potentiale?

- Existd un plan de actiune pentru atragerea clientilor?

Elementul esential pentru functionarea pietei sunt clientii. Pentru a-si cunoaste
potentialii clienti, antreprenorul poate aplica una sau mai multe dintre metodele ex-
puse in continuare.

- Cercetari simple si practice ale pietei

Se va efectua o analizd a pietei. Cele mai bune analize ale pietei sunt simple,
practice si evidente, care nu complica procesul de planificare.

Nu este nevoie de studii aprofundate in biblioteci sau chiar in Internet. Este important
sa obtineti informatiile dorite de la oameni, mai ales de la clienti sau potentiali clienti.

- Studiul afacerilor similare

Un prim pas in planificarea afacerii este studiul afacerilor similare. Daca doriti sa
lansati o afacere noud, puteti sé lansati una similara celei pe care o cunoasteti. Daca



elaborati planul pentru o afacere in derulare, analiza afacerilor similare va va furniza
multe informatii utile.

- Discutia cu clientii

Discutiile cu potentialii clienti sunt absolut indispensabile in cazul initierii unei
afaceri noi.

In acest scop este necesara chestionarea unui numar considerabil de persoane re-
feritor la ceea ce doresc ei, de ce, de unde primesc aceasta, cat platesc etc. Sondajele
de opinie in randul consumatorilor au si ele un rol important.

- Estimarea numdrului de clienti potentiali

Exemplu:

Estimarea numarului de clienti potentiali si a volumului anual de vanzari

1. Pentru chifle si placinte

- Intreprinderea va dispune de 6 chioscuri care vor fi amplasate in vecinitatea a 6 scoli;

- Numarul elevilor in fiecare scoala este de circa 800;

- Presupunem ca ponderea elevilor care vor cumpara chifle si placinte in timpul recreatiei
(4 recreatii n primul schimb si 4 in schimbul 2) va constitui 50%, sau 400 de elevi.

- Fiecare elev va procura in medie o chifla si o placinta.

- Numarul de chifle si placinte calde procurate de alte categorii de consumatori de la un
chiosc va constitui zilnic circa 150 de chifle si 150 de placinte.

- Astfel, numarul de chifle si placinte vandute in fiecare zi la cele 6 puncte de comercializa-
re va constitui:

400 x 2 x 6 + 300 x 6 = 6600 buciti.

- Luand in considerare regimul de studii — 5 zile pe sdptamana, 4 saptdmani pe luna, 9 luni de
studii, pe parcursul anului, volumul de vanzari va constitui aproximativ 1188000 de buciti.

- In celelalte 3 luni ale anului, cand elevii se vor afla in vacantd, numarul de chifle si pla-
cinte vandute intr-o zi va fi de 3 ori mai mic $i va constitui circa 2200 de bucéti pe zi, sau
circa 158400 de bucati in trei luni (2000 buc/zi x 24 zile x 3 luni).

- Volumul anual total de vanzari pentru chifle si placinte va constitui 1346400 de bucati.

- La pretul mediu pentru o chifld sau o placintd de 1,50 lei, volumul anual al vanzarilor va
fi 2 019 600 lei.

2. Pentru pdine
- Intreprinderea va dispune de 4 puncte de vanzari. Se presupune ca fiecare punct de vanza-
re ar putea sd deserveasca locatarii din cel putin 8 blocuri cu 9 etaje cu circa 864 de familii
(9 etaje x 4 ap/etaj x 3 scari/cladirea x 8 cladiri). Din aceste 864 de familii presupunem
ca 40% vor procura paine din punctul de vanzare al intreprinderii, celelalte familii vor
procura de la concurenti. Fiecare familie va procura cate o paine pe zi.
- Volumul anual de vanzari va constitui:
864 x 0,4 x 4 x 1 x 365 = 504576 = 504 500 paini.
- Pe parcursul anului mai pot fi comercializate suplimentar inca circal0% sau 50500 de
paini. Astfel, volumul anual total de paine comercializatd va constitui 555, 000 de paini.
- Luand in considerare pretul de comercializare pentru o paine de 3,2 lei, volumul anual al
vanzarilor va fi 1 776 000 lei.
Volumul anual total al vanzarilor va constitui 2 019 600 + 1 776 000 = 3 795 600 lei.
Pe langa produsele de baza in chioscuri vor fi comercializate si alte produse, care vor asi-
gura un venit anual de circa 948 000 lei.




5. Concurentii

Pentru o analiza pertinentd a concurentei, compartimentul in cauza va trebui sa
raspunda la urmatoarele intrebari:

- Cine sunt principalii concurenti?

- Ce calitate au produsele/serviciile lor?

- Cereputatie au acestia?

- Au clienti fideli?

- Ce forta de vanzare au?

- Cat de mare este segmentul lor de piata?

- Ce strategii de pret aplicd acestia?

- Dar strategii de comunicare/reclama?

- Cum isi distribuie produsele/serviciile?

- Ceavantaje ofera ei in raport cu firma proprie: mijloace fixe, manageri, calita-

te a produselor/serviciilor, gama larga de produse/servicii etc.

Raéspunsurile la intrebarile anterioare vor permite identificarea pietei-tinta pentru
produsele/serviciile pe care le oferiti. O piata-tinta reprezintd grupul de consumatori
asupra caruia o anumitd afacere isi concentreaza atentia. Definirea corectd a acestei
piete si focalizarea eforturilor pentru satisfacerea ei oferd sanse mari pentru succesul
afacerii. Pentru a imbunatéti pozitia sa pe piata, intreprinderea va trebui sa incerce sa
fie unicé sau si creeze o competenta speciald pentru grupul-tinta.

In afacerea prezentati ca exemplu, segmentul-tintd vor fi elevii, iar competenta
speciald a intreprinderii va fi oferirea chiflelor si placintelor calde.

6. Politicile de marketing

Pentru a-si atinge scopurile propuse, intreprinderea trebuie sd elaboreze politici
adecvate de marketing. Prin intermediul mixului de marketing Intreprinderea actio-
neaza asupra pietei In vederea realizarii obiectivelor strategice.

De asemenea, se va intocmi un plan de marketing care va servi drept suport in
atingerea scopului.

Politicile mixului de marketing cuprind produsul, pretul, distributia si promova-
rea pentru o perioada de trei ani.

Produsul este cel mai important element, asupra caruia va fi concentrat maxi-
mum de atentie. Un prim pas in asigurarea competitivitatii produsului este imbuna-
tatirea calitatii. Pentru aceasta intreprinderea va trebui sd acorde o atentie deosebita
tehnologiei de productie, controlului calitétii si materiilor prime utilizate.

Pretul. Avand in vedere concurenta ce exista pe orice piatd, pentru a fi competi-
tiva, firma este nevoita sa aplice o politicd de preturi care va permite atragerea a cit
mai multi clienti.

Tactica vanzirilor. Pentru a asigura volumul de vanzari planificat, intreprinderea
trebuie s determine ce tacticd de vanzari va utiliza: prin magazine proprii sau prin
reteaua retail existenta. La inceput Intreprinderea va utiliza doar punctele proprii de co-
mercializare, iar mai tarziu ar putea incheia contracte i cu unele magazine alimentare.

Promovarea. Vanzérile planificate vor fi asigurate si prin aplicarea unor anumite
tehnici de promovare, cum ar fi: efectuarea unor campanii regulate de informare a
consumatorilor, elaborarea si distribuirea materialelor promotionale etc.



7. Prognozele financiare

Complexitatea prognozelor financiare este in dependenta directd de complexita-
tea afacerii. Elaborarea prognozelor financiare nu ridicé probleme daca urmatoarele
aspecte sunt bine intelese:

- scopul fiecarui instrument financiar folosit;

- modul in care acesta este elaborat;

- modul cum va putea fi folosit in conducerea afacerii.

Dupa colectarea informatiilor necesare privind afacerea, piata, clientii si con-
curentii, antreprenorul poate estima volumul de vanzari pe care il poate realiza in
urmatorii 3-5 ani.

Prognozele financiare se intocmesc pe baza estimarilor veniturilor din vanzari.
In primul rand se evalueaza situatia profiturilor si a pierderilor. Se vor determina
urmatoarele tipuri de profit:

1. Profitul brut = venituri din vanzari — costul vanzarilor.
Costul vanzarilor include:
- consumuri materiale directe;
- consumuri directe privind retribuirea muncii;
- consumuri indirecte.
2. Profitul operational = profitul brut — cheltuielile perioadei.
Cheltuielile perioadei includ:
- cheltuieli generale si administrative;
- cheltuieli comerciale;
- alte cheltuiel..
Pe langa profitul operational mai poate fi obtinut:
- profit din activitatea de investitii;
- profit din activitatea financiara.

3. Profitul perioadei pana la impozitare = profitul operational + profitul din acti-
vitatea de investitii + profitul din activitate financiara.

4. Profitul net = profitul perioadei pana la impozitare — impozitul pe venit al
persoanei juridice.

Este necesar a sublinia ca situatia profiturilor si pierderilor aratd daca afacerea
este viabila, adicd daca este suficient de profitabila.

Cea mai importantd problema pe care trebuie s-o aibd in vedere antreprenorul
este situatia fluxului de numerar. Pot exista diferente dramatice intre profitul net si
numerarul net. Profitul net (Inregistrat in situatia profiturilor si pierderilor) poate fi
doar un profit pe hartie. Daca nu se aplica o politica eficienta fatd de debitori, aface-
rea poate fi profitabild, dar nu si solvabila.

Situatia fluxului de numerar exprima solvabilitatea firmei (capacitatea intreprin-
derii de a-si onora la timp obligatiile), acest aspect necesitand o atentie sporitd in
raport cu profiturile si pierderile.

Fluxul de numerar furnizeaza o proiectie a urmatoarelor date:

- disponibilul banesc la inceputul perioadei de referintd (soldul initial in casa si

in banca);

- Incasarile de numerar previzionate pentru perioada respectiva,



- cheltuielile in numerar ale acestei perioade;
- disponibilul banesc la sfarsitul perioadei pentru care s-a intocmit situatia

financiara.
Exemplu:
Contul de profit si pierderi
Indicatorii ACOdUI . Perioa.da de
randului gestiune

1 2 3
Venitul din vanzari 010 3 795600
Costul vanzarilor 020 3 021 643%)
Profitul brut (pierdere globala) (rd.010-rd.020) 030 773 957
Alte venituri operationale** 040 948 000
Cheltuielile comerciale 050 356 139
Cheltuilelile generale si administrative 060 317 435
Alte cheltuieli operationale™** 070 570 000
e
Rezultatul din activitatea de investitii: profit (pierdere) 090 -
Rezultatul din activitatea financiara: profit (pierdere) 100 -
et e e TG | o | graaag
Rezultatul exceptional: profit (pierdere) 120 -
iF:nesgzlti?atiu(lré?ﬁrgf:gﬁ)z‘())?nOadel de gestiune pana la 130 478 383
Cheltuielile (economiile) privind impozitul pe venit 140 71757
Profitul net (pierdere neta) (+rd.130+rd.140) 150 406 626****)

*) Costul vanzarilor include consumurile materiale directe — 2 397 287 lei, consumurile ener-
getice in scopuri tehnologice — 113 302 lei, consumurile directe privind retribuirea muncii —
346 104 lei si consumurile indirecte — 164 950 lei.

**) — La alte venituri se refera venitul din comercializarea altor marfuri in punctele de vanzare
ale intreprinderii.

**%) _ La alte cheltuieli se refera cheltuielile pentru comercializarea altor marfuri in punctele
de vanzare ale intreprinderii.

Venitul din vanzari si costul vanzarilor pentru urmatorii ani se determina tinand cont de obiec-
tivele de sporire a vanzarilor, precum si de nivelul inflatiei.

**4%) Distribuirea profitului va fi urmatoarea:
- 40000 lei se vor aloca pentru formarea rezervelor — se reflectd in pasivul bilantului, randul 3.2.
- Restul 366626 lei se acumuleaza si se vor reflecta 1n pasivul bilantului, rAndul 3.3.




Exemplu:

Indicatorii Perioada de gestiune
Numerar la inceput de perioada 10 000*
TIncasari din vanzari 4 743 600**
Uzura mijloacelor fixe 130 860
Total intrari de numerar 4 884 460
Procurari de materii prime si materiale 2430127
Procurari de marfuri 570 000
Procurari de resurse energetice 204012

Cheltuieli privind retribuirea muncii

743 061****

Cheltuieli pentru intretinerea mijloacelor fixe 51117
Plata pentru arenda spatiilor 74 400
Cheltuieli privind protectia muncii 5000
Plata taxelor si impozitelor 7606
Rambursarea creditului 147 501
Alte plati 0
Total iesiri de numerar 4232 824
Numerar la sfarsit de perioada 651 636

*) Reprezinta numerarul 1n contul intreprinderii la initierea afacerii — vezi bilantul conta-
bil, punctul 2.4.

*#%) Tncasdrile din comercializarea painii, chiflelor, placintelor — 3795600 lei si incasarile
din comercializarea altor marfuri — 948000 lei.

**%) Jesirile de numerar pentru consumurile materiale se determina dupa relatia: cheltuieli
pentru procurari de materii prime si materiale pe parcursul anului + stoc la finele perioadei —
stoc la inceputul perioadei (2 397 287 + 131 358 - 98 519).

**%*) Achitarea salariului se efectueaza in prima saptiméana a lunii urmatoare, de aceea in
anul de gestiune se vor achita salariile, inclusiv asigurarile sociale, doar pentru 11 luni, sau

810612 /12 x 11 = 743061 lei

Salariul pentru luna 12, in marime de 67551 lei, se va include in datorii pe termen scurt
calculate, punctul 5.3 al pasivului bilantului contabil.

La intocmirea fluxului de numerar trebuie tinut cont ca amortizarea activelor nemateriale
si uzura mijloacelor fixe reprezinta intrari de numerar.




In baza situatiei privind rezultatele financiare si fluxul de numerar se intocmeste
bilantul contabil. Acesta reprezintd un raport financiar-contabil care araté ce detine si
ce datoreaza firma la un moment dat. Diferenta dintre ce detine si ce datoreaza firma
reprezinta capitalul propriu sau, cu alte cuvinte, valoarea lui netd. Cele doua parti ale
bilantului contabil trebuie sa fie in permanenta egale:

ACTIV = PASIV
sau
Mijloace economice = Surse proprii + Surse atrase

Utilizand relatia de mai sus, se va intocmi bilantul initial la inregistrarea intre-
prinderii, iar apoi, n baza rezultatelor activitatii, acest document va fi completat la
finele fiecarui an de planificare.

Prognozele financiare permit calcularea anumitor indicatori financiari, ce
constituie instrumente de analizd care asigurd o mai buna intelegere a rezultate-
lor si pozitiei financiare a unei firme, precum §i a modului in care a fost folosit
patrimoniul.

Cei mai importanti indicatori financiari pot fi grupati in urmatoarele categorii:
- de profitabilitate (rentabilitate);

- de lichiditate;

- de activitate (privind gestiunea activelor).

Analiza de risc cuprinde determinarea riscurilor activitatii viitoare:
- factorii posibili de risc;

- cuantificarea factorilor de risc;

- impactul lor asupra cheltuielilor si veniturilor viitoare.

8. Analiza riscurilor

Multe decizii in afaceri se iau plecand de la estimari asupra viitorului. Luarea
unei decizii In baza unor estimari, prezumtii, asteptari, previziuni, prognoze asupra
evenimentelor viitoare implica o doza buna de risc, uneori destul de dificil de definit
si, in cele mai multe cazuri, imposibil de masurat cu precizie.

Prin urmare, atunci cand informatiile necesare intelegerii si anticiparii evolutiilor,
schimbadrilor ce pot avea loc Intr-un anumit context sunt fie insuficiente, fie indisponi-
bile, situatia este catalogata ca fiind una incerta. Gradul ridicat de incertitudine induce
operatorilor de pe piatd un comportament de adaptare la modificarile intervenite in
mediul de afaceri sau, dupa caz, un comportament de influentare a acestora.

Riscul de piata este propriu unei afaceri, investitii sau categorii de afaceri. El
difera de la o industrie la alta, dar si 1n interiorul aceleeasi industrii.

Riscul de pret este asociat schimbarilor posibile in structura si nivelul pretului
bunurilor si serviciilor oferite pe piata de catre o firma, ca urmare a variatiilor pre-
tului resurselor utilizate. Analiza riscului de pret joaca un rol central in managemen-
tul strategic. Riscul de pret are ca surse preturile productiei industriale, cursul de
schimb si rata dobanzii. Preturile productiei industriale sunt rezultatul fluctuatiilor



Exemplu:

BILANTUL CONTABIL

La 31 decembrie

:‘:'r’t'_ ACTIV La inregistrare | -2 Z';e;:t‘i’;i::dei

1. | ACTIVE PE TERMEN LUNG

1.1. | Active nemateriale 20 000* 20 000
Amortizarea activelor nemateriale - 4000
e (401050020) - 16,000

1.2. | Active materiale pe termen lung
Mijloace fixe 1 866 250** 1 866 250
Uzura activelor pe termen lung - 130860
\r;a:;rc:izizde bilant a activelor pe ter- 1 866 250 1735 390

1.3. | Active financiare pe termen lung - -

1.4. | Alte active pe termen lung - -
TOTAL CAPITOLUL 1 1 886 250 1751390

2. | ACTIVE CURENTE

2.1. | Stocuri de marfuri si materiale 98 519 131 358

2.2, | Creante pe termen scurt - -

2.3. | Investitii pe termen scurt - -

2.4. | Mijloace banesti 10 000 651 636

2.5. | Alte active pe termen scurt - -
TOTAL CAPITOLUL 2 108 519 782 994
TOTAL GENERAL ACTIV 1994 769 2534384

*) Active nemateriale — program de contabilitate 1C, cu un termen de amortizare de 5 ani.
Amortizarea anuala a activelor nemateriale reprezintd raportul dintre valoarea initiala si terme-
nul de uzura (20000 / 5 = 4000 lei).

**) Mijloacele fixe includ: utilaj tehnologic — 481250 lei, cladiri pentru comercializarea
marfurilor — 360 000 lei, calculatoare — 26250 lei, mobilier — 26250 lei, spatii de oficiu —
500000 lei, mijloace de transport — 385 000 lei, garaj — 87 500 lei.




Exemplu:

BILANTUL CONTABIL

La 31 decembrie

Ll . . La finele perioadei
crt. PASIV La inregistrare de gestiune
3. CAPITAL PROPRIU
3.1. | Capital statutar si suplimentar
Capital statutar 1594 769 1594 769
3.2. | Rezerve - 40 000
3.3. | Profit nerepartizat - 366 626
3.4. | Capital secundar - -
Total capitolul 3 1 594 769 2 001 395
4, DATORII PE TERMEN LUNG
4.1. | Datorii financiare pe termen lung 400 000 325 000
4.2. | Datorii pe termen lung calculate - -
Total capitolul 4 400 000 325000
5. DATORII PE TERMEN SCURT
5.1. | Datorii financiare pe termen scurt - -
5.2. | Datorii comerciale pe termen scurt - -
5.3. | Datorii pe termen scurt calculate - 139 308*
Total capitolul 5 - 139 308
TOTAL GENERAL PASIV 1994 769 2534384

*) Datoriile pe termen scurt calculate vor include salariul pentru luna 12 (67551 lei), care
se va achita 1n anul urmator, si impozitul pe venit al persoanei juridice (71 757 lei, vezi ta-
belul rezultatelor financiare), care de asemenea se va achita in anul urmator dupa depunerea
declaratiei despre venituri.




pretului energiei electrice, combustibililor, gazului natural etc., care reprezinta ,,in-
trari” pentru unele firme i ,,iesiri” pentru altele. Cursul de schimb si rata dobanzii
afecteaza, de asemenea, ,,intrarile” si ,,iesirile” unei entitdti. De exemplu, cresterea
ratei dobanzii are impact atat asupra consumului (scade), cat si asupra costului de
finantare a firmei (creste).

Riscul de credit este Intalnit, cu predilectie, in cazul institutiilor financiare (ban-
cile comerciale, de exemplu). Este tipic naturii operatiilor desfasurate de cétre enti-
tatile din acest domeniu, nefiind altceva decat o particularizare a riscului operational
inerent oricdrei afaceri, risc care difera, prin structura si amploare, de la un sector
economic la altul.

Riscul pur este asociat pierderilor (daunelor), fizice sau financiare, posibile sau
probabile, cu care s-ar putea ciocni o firma.

Riscul inerent unei afaceri poate fi diminuat de catre investitor prin diversificarea
portofoliului afacerii (diversificare operationala).

Riscul diversificabil este 1n stransa legatura cu evenimentele sau fenomenele spe-
cifice unui domeniu de activitate sau unei firme date. Acest tip de risc poate fi intalnit
si sub denumirea de firm-specific-risk, idiosyncratic risk sau nonsystematic risk.

Riscul financiar sau riscul legat de politica de finantare este generat de modul de
finantare a afacerii si de nivelul dobanzii.

9. Planul de actiune
Planul de actiuni este o metoda or-

ganizatd de analiza a afacerii si de luare Retineti:
a deciziilor pentru imbunatatirea aceas- Valoarea planului este mdsuratd
teia, care face din planul de afaceri un prin implementarea acestuia.
plan real, cu activitdti specifice si ma- - Strategia si implementarea lucreazi
surabile. in comun.

Fiecare actiune este numita punct de - Fara implementare strategia este doar
reper, iar sarcina de baza este formula- un Vvis.
rea a cat mai multe si mai concrete astfel - Daci nu aveti strategie, orice imple-
de puncte. mentare este haotica.

Fiecare punct de reper trebuie sa aiba
o denumire, o persoana responsabild, un termen de realizare si un buget.

intreg personalul firmei trebuie si cunoasca prevederile planului, precum si
faptul ca acesta va fi monitorizat si evaluat.

Un plan de actiuni corect pregatit trebuie sd contind urmatoarele: denumirea ac-
tiunilor necesare de Intreprins, perioada planificata pentru desfagurarea actiunii, res-
ponsabilul, bugetul de cheltuieli pentru fiecare actiune, precum si efectul scontat de
la implementarea ei.

10. Revizuirea planului de afaceri
Planul de afaceri trebuie revizuit periodic. In urma analizei SWOT, care a fost
descrisa anteror, acesta va fi actualizat si ajustat necesitatilor actuale.






