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Camera de Comert si Industrie

Planificarea afacerii.
Elaborarea planului de afaceri

Trainer: O.Colesnicova
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OLGA COLESNICOVA

Antreprenoare, Mentor, Business trainer

26 - ani in business
12 — ani in traininguri si consultanta
/8 — companii, 42% - loiali
484 proiecte realizate,
care a crescut vanzarile companiilor cu 23-35%
12 Tari de stajieri

CCl, ODIMM, UNDP

Onbra KonecHukoBa



Planificarea afacerii

Planificarea afacerilor este una din cheile succesului ce permit
definirea exacta a scopurilor si obiectivelor, repartizarea
riguroasa a resurselor necesare pentru obtinerea beneficiului
asteptat precum si identificarea activitatilor care trebuie
efectuate pentru atingerea rezultatelor preconizate.

Succes Marketing Servicl

Produse ~Obiective

Planul

i ;
de afaceri o™
Strategie  pjan

Motivare financiar

Orgamizare




Planificarea afacerii

Planificarea afacerii este una din cheile succesului ce
permit definirea clara a:

obiectivelor afacerii;
activitatilor pentru atingerea scopuirilor;

planificarea clara a resurselor necesare pentru
obtinerea beneficiului asteptat;

preveni riscurile posibile.




Etapele afacerii

Orice afacere parcurge urmatoarele etape:

o mai intai apare ideea de afacere;

O apol se contureaza o viziune pentru realizarea ei —

strateqia;

o iar pentru aplicarea strategiei este necesar de elaborat

un plan de afaceri



Ce reprezinta un plan de
afaceri?

Planul de afaceri este un document confidential in care sunt
descrise obiectivele si scopurile intreprinderii,
demonstrandu-se in detalii modalitatile de atingere a
acestora.

In planul de afaceri, de regula, se gaseste raspunsul la asa
intrebari cum ar fi:
1. Ce reprezinta afacerea in prezent si ce vrem sa se
obtinem pe viitor?
2. Cum si cand se va realiza obiectivul propus?
3. Cine si cum il va atinge?
4. De ce resurse este nevoie pentru aceasta?




Avantajele planificarii

O

Redistribuirea rafionala a resurselor limitate ale
organizatiei;

Promovarea celor mai rentabile directii de activitate;
Stabilirea obiectivelor va facilita evaluarea si controlul;
Ajuta la coordonarea activitatilor in organizatie;

Contribuie la imbunatatirea schimbului de informatii in
organizafie;

Delimitarea responsabilitatilor si obligatiilor personalului.

O O O O

O



Ce reprezinta planul de afaceri?

O

Planul de afaceri este un document, care:
descrie toate aspectele afacerii

analizeaza toate problemele posibile
determina solutiile alternative in scopul obftinerii unui profit

Planul de afaceri este un document analitic in care:
sunt clar definite obiectivele companiei
este determinata strategia de realizare a acestora
este dezvaluit modul in care se intentioneaza sa se foloseasca
resursele pentru a se atinge scopurile
Este un instrument de comunicare externa - planul de
afaceri este folosit pentru a atrage capital investitional,
imprumuturi si parteneri de afaceri;

Este material de prezentare/promovare — el arata cum a
mers afacerea pana in prezent, care au fost parametrii pe
care Si I-a propus sa ii atinga, care sunt etapele urmatoare
necesare de parcurs.



Lucru in grup

Ce prezinta idea d-ra de afacere?

PRACTICA




De ce trebuie elaborat planul de
afaceri?

Planul de afaceri este un plan, care lucreaza pentru afacere in

scopul prognozarii viitorului, alocarii resurselor, accentuarii
punctelor-cheie si pregatirii atat pentru probleme, cat si pentru

oportunitati.




Etapele intocmirii planului
de afaceri

Intocmirea planului este un proces care include atat
compunerea propriu zisa a planului de afaceri, cat
si etapa de pregatire.

Pregatirea pentru elaborarea planului de afaceri

presupune parcurgerea a patru etape:
Colectarea informatiei
Determinarea tipului planului
Stabilirea structurii planului
Repartizarea responsabilitatilor.



Structura si continutul
compartimentelor planului de afaceri




Planul de Afaceri

vV V. V V

este un plan complet care integreaza mai
multe planuri functionale, asa ca:

Planul de Marketing,
Planul Operational
Planul Financiar

Planul Resurse Umane.

Poate fi orientat la o perioada mai scurta — 1-2 ani, sau o
perioada mai lunga — 3-5 ani, ce prezinta rezultate cu
prognoze pe cel putin 3 ani inainte.



Neceistatea elaborarii planului
de afaceri

o Antreprenorul are scopul de a
obtine un credit;

o Crearea unei imagini de ansamblu
a firmei;

o Contribuirea la estimarea unor noi
idei;

o Schiteaza caile de patrundere pe

piata de desfacere¢
o Initierea afacer \
) &

R




Colectarea informatiilor

o Ca sa intocmiti un plan de afaceri viabil, trebuie sa
cunoasteti:
o Afacerea - sa determinati cu claritate ce faceti
sau se doriti sa faceti

o Piata - caror clienti va veti adresa, unde sunt
acestia, ce doresc ei, cu cine concurati

o Finantele - puteti oare sa satisfaceti cerintele
clientilor potentiali si sa obtineti profit?



Model de structuri de planuri de
afaceri

1.  Rezumat

2 Istoricul firmei

3 Descrierea afacerii

4.  Produsul

5.  Organizarea si managementul
6 Piata si strategia de marketing
I Datele financiare

8.  Propunerea de imprumut

9. Concluzi e
Anexe si referinte !'




Descrierea afacerii

o Capitolul trebuie sa ofere o privire generala asupra afacerii,
fara a intra in amanunte, care vor fi detaliate in capitolele
urmatoare. Acest capitol va include urmatoarele:

o Natura planului de afaceri:

o cererea pietei care va fi satisfacuta prin realizarea ideii
Dvs. de afaceri;

o metoda de satisfacere a cererii de produse sau servicii pe
piata.
o Descrierea firmei:
o scopul afacerii;
o descrierea afacerii;
o domeniul de activitate;
o eficienta distributiei;
o competentele personalului.
o Strategia si misiunea companiei.




- rentablilitatea activelor
10%:; _
Exemplerfie scr®Wimai mari

ca anul 2009.

Scopuri pentru marketing:
- mentinerea unei cote de
piata de 30-40%;

- obtinerea unel cote de
piata de 25%;

- obtinerea prezentei pe
piata din Ballj;
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Pagina web:

1.1. Fondatorii intreprinderii

Nume Prenume

Domiciliu

Ponderea in capitalul social [3)

(+) Addugati cdte randuri sunt necesare

1.2. Numele prenumele administratorului
Studii

Specialitate
Data nasterii

Starea civila
Copii
1.2.1. Experienta profesionali a administratorului in ultimii 3 ani

Institutia

Domeniul

o Industria prelucritoare

o Servicii (inchusiv servicii publice/ONG)
o Agricultora, silvicultur g1 pescui
Functia

(+) Addugati cdte rdnduri sunt necesare

Va rugiam si incarcati in format PDF urmatoarele documente:

1. Extrasul din Registrul de Stat ol persoanelor juridice 5i intreprinzdtorilor individuali /
Extras din Registrul Gospodiriilor Tdrinesti (cu cel mult 3 hini actualitate fnainten
aplicarii la Program)

2. Documentele de constituire ale intreprinderii: Decizia de inregistrare a persoane juridice /

3. Buletinul de identitate ol odministratorului si fondatorilor
4. Certificatul efiberat de bancd cu privire la contul bancar

ODIMM iy

{}
5. Certificat privind lipsa sou existenta datoriilor la bugetul de stat zau completenzd Declaratin
(formular tipizat - Descarcd))

AFACERI

6. Declaratia privind beneficierea de gjutoare de stat din contul altor Programe de suport
(formular tipizot - descarcd)

7. Licenta si/sau Autorizatia (in cazul in core conform legislatiei in vigoare este prevdzut expres
necesitaten [joentieri activitdtii desfisurate)

8 Situatio financiard o intreprinderii pe parcursul ultimilor 1-2 ani de activitote sau de [o
infiintarea intreprinderii (dupd caz)

9. Alte documente relevante in vederea descrierii afacerti

II.  PLAN DE AFACERI

2.1. Descrierea intreprinderii
2.1.1. Istoria credrii {minim 500 caractere)

Seurtd descriere a firmei, viziung, misiune strategie, Descrierea etapelor importante de desvoltare,

2.1.2. Descrierea serviciilor sau a produselor intreprinderii la moment (minim 500
caractere)

Descrierea detaliatd a produsului/serviciului prestar: caracteristici fizice. tehnologia utilizatsd in
producers/serviciu preseat)

2.1.3. Bunurile intreprinderii la moment: echipament, imobile/terenuri detinute de
intreprindere

Denumirea mijlocului fix

-



2. Piata si marketingul afacerii

o Capitolul trebuie sa descrie urmatoarele:

o Analiza gi tendintele pietei (caracteristicile distinctive
ale principalei piéte tinta, unde se vor vinde produsele
Dvs. sau veti presta serviciile Dvs., dinamica cresterii
pietei {inta in urmatorii 2-3 ani);

o Analiza potentialilor clienti (segmentului de piata ale
afacerii, numarul de potentiali clienti, achizitii lunare si
cresterea anticipata a cererii);

o Analiza concurentilor (avantajele competitive si
punctele slabe ale acestora);

o Strategia de marketing si vanzare (previzionarea
vanzarilor pentru fiecare din primii 2-3 ani, pentru 5
primul an e recomandabil sa se faca o prognoza lunara
a volumului de productie; strat_egl_a de pret; strategia de
Intrare pe piata; canalele de distributie, mecanismul si

instrumentele de promovare).



Segmentul de piata

Cat de mare este piata?

Care este prognoza cererii ?

Cum apreciezi ca vor evolua vanzarile ?
Ce cota de piata vei detine?

Este o piata in dezvoltare? ce ritm de crestere
inregistreaza?

Cota dvs. va spori sau se va diminua odata cu
dezvoltarea petii?

Exista caracteristici specifice ale pietei?



Piata tint3

o Gasind raspuns la intrebarile anterior mentionate
va puteti identifica PIATA TINTA pentru
produsele/serviciile pe care le oferiti;

o O piata tinta este un grup de consumatori asupra
carora va concentrati atentia;

o Definirea corecta a acestei piete si focalizarea
eforturilor pentru satisfacerea ei ofera sanse mari
pentru succesul afacerii.



Clientii

o Cine sunt clientii potentiali?
Firme sau persoane fizice ?

Ce-i determina sa cumpere produsul sau
serviciul pe care-| oferiti?

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?



O O O O O O O O OO0

Concurenta

Care sunt principalii concurent;i?

Ce calitate au produsele/serviciile lor?

Ce reputatie au acestia?

Au clienti fideli?

Ce forta de vanzare au ei ?

Cat de mare este segmentul lor de piata?
Ce strategii de pret are concurenta ?

Dar strategii de comunicare/reclama ?
Cum isi distribuie produsele/serviciile?

Ce avantaje au ei/aveti dvs.:fonduri,
manageri, calitate a produselor/serviciilor,
gama larga de produse/servicii...



Lucru in grup

CONCEPETI UN PRODUS NOU S| PREZENTATI CUM
iL VETI REALIZA

-CONSUMATORI

-PRET

-CARACTERISTICI

PRACTICA




Planul de vinzari

Volumul vanzarilor planificate

. L. 2018 2019 2020
Venituri din . . :
" o . Cantitatea Suma Cantitatea Suma Cantitatea Suma
vanzaril
Nr./mii unitati [Mii/mil. lei |[Nr./mii unitati Mii/mil. lei Nr./mii unitati Mii/mil. lei
Produsul X
Produsul Y

Serviciul Z

TOTAL VENITURI

0




Invest

wr——

O investitie este un activ dobandit cu scopul de a genera
venituri. In sens economic, o investitie este achizitionarea
de bunuri care nu sunt consumate pe moment, dar care
sunt folosite in viitor pentru a crea castig. In finante, o
investitie este un activ monetar achizitionat cu ideea ca
activul va oferi venituri in viitor sau va fi ulterior vandut la
un pret mai mare pentru un profit.



Activitatea operationala

Se vor descrie urmatoarele momente:

o Descrierea d?_taliaté a groduse Oor sau | _ervicliilor din

erspectiva clientuluj (
roduselor c accen_tug pe avanta]
capacitatea de a satis

vantajele seqem IcCe a

€.

e competitive,
ace cererea pe piata);

O gC))_aci)acit”tile de Produc}ie si de servire (costul acestora

e unde vor f

RRnologice, avaniajele Jor il deprod

procurate, investifiile necesare);

Sctie);

O AVﬁnta]jeIe competitive operationale in productie
tenhnologii si uti eHe, experienta in activitate,

§>artener até cu alti producatori, etc.);

o Furniz riifirmgie(determinarea, furnizorilprlgjincipali,

cerintele fata de materia prima si materia
o Impactul asupra mediului.



Procesul de productie

Manoper3 Materiale

Produs
calitativ

Metode Masini




Prezentare produse/servicii

descrierea si evidentierea calitatilor (puncte
forte) ale produselor/serviciilor

evidentierea anumitor calitati/avantaje fata de
produsele/serviciile concurentilor

imbunatatiri planificate ale
produselor/serviciilor

viitoare noi produse/servicii planificate




Procesul de producere

o Descrieti procesul de productie si etapele de baza,
mentionati timpul de efectuare

o Ce mijloace fixe veti utiliza?

o Cum veti organiza fluxul de productie/prestare a
serviciului?

o Descrieti cerintele procesul de productie: materiale,
furnizorii, proceduri de control a calitatii etc.




ODIMM T &+

i
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o articole cu sublecte legate de afacere o comunicate de presa expediate prin email

Materiale promotionale

o byclete o obierte personalizate 0 afise o cetaloage o cdryi devizitd o foi volante o Info grafice
Evenimente de promovare

o lansarea noilor produse/servicii o deschiderea aficitlor o prezentari publice © participari la tdrguri 51
expozitii de profil sou aite everiments tematice O sponsorizdri

3.9. Procesul de productie (minim 2000 caractere]

Descriei algoritmul procesulyl tehnologic actual 3i planificat (aprovizionared cu materie primd, utilizared
tehnologiiior moderne in produceres mentinersa, dezvoltaren produsului/ serviciulul ambalaren, devozitarea
s plctrarea bunurilor, canale de distributie, etr)

3.10. Inovatia proiectului investitional
Descriefi prin ce se deosebeste proiectul Dvs. de cele existente pe piagd

o Inovatia produsului/serviciului prestat

o Inovatie proces tehnologic

=F i tie in procesul or | si/sau operati

tie la design (p re, sau cii de distributie, ...}

3.11. Descrierea investitiei (minim 1000 caractere)

ODIMM W‘\f

L

Informagii privind tipal investifiel, utilaje, echipomente, fiurnizor], oferte de pret. contracte de vdnzare -
cumpdrare a produsufui ce foce obiectul fnvestifiel propuse

3.12. Lista articolelor de investitii care vor fi procurate in cadrul proiectului
investitional {Descarca)

Articole de | Cantitate | D flhuma faml — pret
investitie* o unitar

Grantul
Programului

Valoarea
mvestitiei

Valoarea
imvestitied,

proprie,

TVA

Contribufia

fEird TVA inclusiv Fira TVA inclusiv TVA

TOTAL, suma lei
MD

TOTAL, % 100%

*Addugati cite rdnduri sunt necesare

3.13. Contributia proprie

Deserierea apartului propriu in cadrul projectuluf investifional

3.14. Rezultate estimate

Deserieti rezuitatele asteptate prin realizarea proiectulul/investitiel, Cuantificati cat este de posibil
[(Ex, generarea a 3 locurilor de muncd, 1 bucdtor 5i 2 ospatari), extinderen pistel de desfacere la nivel local,
regional, national, export, eto,

3.15. [impactul social

10



Personalul

o De cat personal dispuneti?

o Cum veti organiza relatiile de munca ?

o De cati angajati veti avea nevoie in urmatorii 3-5 ani?
o Unde vetli gasi angajatii necesari?

o Ce calificare le este necesara?

o Cum i vetli instrui?

o Cat va constitui bugetul pentru instruirea personalului?
o Cum i veti plati (in regie sau in acord)?

o Ce bonusuri suplimentare le veti acorda?



Necesarul de personal si salarizarea acestora la etapa de initiere
a afacerii

Postul necesar Nr. de persoane in post Salariu lunar, lei

1 1* 50001e1=5000le1
Contabil

TOTAL




Planul financiar

Nivelul veniturilor si cheltuielilor.
Fluxurile de mijloace banesti;

O
O

o Necesarul de mijloace pentru debutul afacerii
o Marimea capitalului propriu si de imprumut;
O

Pragul de rentabilitate.



Planificarea costurilor de operare

1. Costuri de infiintare a firmei:
Autorizatii/licente
Inregistrarea intreprinderii

2. Costuri curente:

Consumuri materiale
Consumuri privind personalul
Consumuri indirecte
Cheltuieli ale perioadei



Exemplu de previziune
a veniturilor pentru o luna

(atelier de croitorie):

: NT. de
Operatiunea lefectuiri Pret Suma
Scurtarea pantaloilor 10 25 250
Schimbul fermoarului 50 10 500
iﬂgustarea taliei 15 30 450
Schimbul dosalei 2 110 220
Schimbul manjetelor 5 70 350
Schimbul gulerului 10 50 500
Scurtarea minecelor 30 10 300
Schimbul dosalei 8 100 800
Confectionarea hainelor
Jachetd pentru dame 20 700 1400
Bluza 10 350 3500
Pantaloni pentru barbati 20 300 16000
Pantaloni pentru dame 20 300 6000
Rochii 15 1000 15000
Fuste drepte 20 200 4000
TOTAL 39270




Prognozele financiare

o Prognozele financiare vor fi la fel de simple sau
complexe dupa cit de simpla sau complexa este
insasi afacerea

o Elaborarea prognozelor financiare nu este
complicata daca este inteles:
o scopul fiecarui instrument financiar folosit,

o modul in care acesta este elaborat,

o modul cum va putea fi folosit in conducerea afacerii



o+

3.19. Atasati tabelul completat "Fluxul mijloacelor banesti previzionat” [ link)

2018 2019 2020 |
Incasari banesti Trim.- Trim.- Trim.- Trim.- Total Total Total
1 I1 I v
1 | Incasdri banesti din vinzdri, inclusiv:
(rd1.1+rd1.2+rd1.3+...)
1.1 | Produs 1
1.2 | Produs 2
1.5  Servicii
2 | Alte incasari ale mijloacelor banesti, inclusiv:
(rd2.1+rd2.2+rd2.3+rd2.4+rd2.5+rd2.6)
2.1 | Contribufii proprii
2.2 fm;?umuturf_de la persoane fizice
2.3 | Granturi
2.4 | Subventii de stat
2.5  Credite
A | Total intrari (rd1+rd2)
Plati banesti
1 | Plati pentru procurarea tehnica, utilaje si
accesorii
2 | Plati furnizorilor gi antreprenorilor
3 | Plati salariatilor si contributii pentru asigurari
sociale si medicale
4 | Plati banesti privind creditele si imprumuturile
5 | Plata dobinzilor la credite si imprumuturi
6 | Plata impozitului pe venit
9 | Cheltuieli generale si administrative
B

Total iesiri

- T a . . - L W — L P LR




Importanta fluxului de numerar

Cea mai importanta problema pe care trebuie s-
0 aveti In vedere 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 sunteti atenti la debitori, puteti sa
constatati ca sunteti profitabili, dar nu si solvabili



Prognoze financiare

o Prognozele financiare se intocmesc pe baza estimarilor
veniturilor din vanzari

o In primul rand se estimeaza situatia profiturilor si pierderilor:

Venituri din vanzari — Costul vanzarilor =
Profit brut

Costul vanzarilor include:
- consumuri materiale directe
- consumuri directe privind retribuirea muncii
- consumuri indirecte



Determinarea profitului operational

Profit brut — cheltuielile perioadei = profit operational

Pe langa profitul operational mai poate fi obtinut:
-Profit din activitatea de investitii

_Profit din activitatea financiara

Profitul operational + Profitul din activitatea de
investitii + Profitul din activitate financiara = Profitul
perioadei pana la impozitare




Determinarea profitului net

Profitul perioadei pana la impozitare — impozitul pe
venit = profit net

Necesar de memorizat!

Situatia profiturilor si pierderilor arata daca
afacerea este viabila — daca este suficient de
rofitabila.




Importanta fluxului de numerar

o Situatia fluxului de numerar

exprima solvabilitatea firmei

o Este necesar de acordat mai multa
atentie acestei situatii decat

profiturilor si pierderilor



6. Riscurile

o Analiza de risc cuprinde determinarea
riscurilor activitatii viitoare:

factori posibili de risc,
cuantificarea factorilor de risc;

impactul riscurilor lor asupra
cheltuielilor si veniturilor viitoare).

gl

A



Control

o Control
o Coordonarea informationala

o Conducerea serviciilor si operatiilor
manuale

o Functia de control, este principalul furnizor
de informatii despre modul de desfasurare
a proceselor economice

“seismograful” intregii activitati
(sesizeaza si declanseaza
actiunile de reglare).




Succese!

Succese!




