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Ce reprezinta un plan de afaceri?

Planul de afaceri este un document
formal in care sunt scrise obiectivele si
scopurilor intreprinderii demonstrandu-
se in detalii modalitatile de realizare a

acestora.

. 2 o e



Planul de afaceri se bazeaza pe trei elemente

Intreprinzdtorul—1isi asum3a constient anumite

riscuri si doreste sa obtina un anumit profit;

Ideea dezvoltata in afacere - anumite activitati

desfasurate de catre intreprinzator care genereaza
profit;

Mediul de afaceri — un mediu in care

intreprinzatorul isi desfasoara activitatile.
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De ce este necesar de a elabora
un plan de afaceri?

per)tru a stabili un plan de g}((
actiune (/?)

AN e <¥\‘
pentru a avea un E;
instrument de gestiune

»\@—m
% |
pentru a obtinerea un ™~
credit bancar

pentru a atrage investitii



- Scopurile elaborarii planului de afaceri

Evaluarea unei
inventii proprii

Cumpararea unei
inventii existente

Obtinerea
creditelor

Atragerea
investitorilor

Planul de afaceri

Lo

Tncheierea Determinarea
contractelor cu strategiei de
partenerii dezvoltare
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Studiu de oportunitate — Studiu de fezabilitate — Plan de afaceri

Studiu

ortunitate

Se studiaza daca
existd necesitatea
si/sau cererea
potentiala la inventie
(produsul / serviciul
nou) §i daca
satisfacerea acesteia
poate in viitor genera
profit.

Studiu

e fezabilitate

Se determina viabilitatea
oportunitatii de afaceri.
Se studiaza daca va
atinge inventia (produsul
nou) obiectivele
financiare.

Daca merita sa fie
continuate eforturile de
analiza si valorificare a
acesteia.

Planul
afaceri

al

Se determina obiectivele
si strategia de realizare
proiectul inovational. Se
evalueaza resursele
necesare. Demonstrandu-
se ca acesta este
profitabil si merita sa fie
realizat.
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Planul de afaceri trebuie permanent
actualizat

Modalitatea logica a planului de afaceri este

urmatoarea:

PLAN — ACTIUNE — EVALUARE - PLAN

planificati ce doriti sa realizati;

dupa o anumita perioada evaluati ce ati realizat, comparand cu ceea ce

v-ati propus sa realizati;
analizati cauzele abaterilor eventuale;
cautati caile de remediere a neimplinirilor;

adaptati planul la noile conditii aparute.




Planificarea afacerii presupune:

a) Culegerea informatiilor despre firma, clienti, concurenta,
industrie, procesul de productie si operatiuni, personal,
precum si informatii financiar-contabile,

b) Analiza informatiilor din toate punctele de vedere pentru a
vedea cauza situatiei actuale, amenintarile din interiorul
firmei si oportunitatile din exteriorul ei,

c) Utilizarea lor in activitatea viitoare pentru a obtine un profit
confortabil, de durata.
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Colectarea informatiilor

Pentru un plan de afaceri viabil, trebuie de cunoscut:
Afacerea — ce se face sau ce se doreste sa se faca.

Piata — caror clienti se adreseaza, unde sunt acestia, ce

doresc ei, cine este concurenta.

Finantele — pot fi satisfacute cerintele clientilor potentiali

Si se poate obtine profit?
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Colectarea informatiei

Surse interne
Bilantul contabil
Raportul despre venituri

Raportul despre miscarea
mijloacelor banesti

Activele si infrastructura

Informatii despre resursele
umane
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Surse externe
Legislatia
Programe de stat

Date statistice, Anuare
statistice

Internet

Tendintele in vanzari
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Tipul planului de afaceri

Determinarea tipului planului de afaceri depinde de
prioritatile luate in consideratie in procesul planificarii si
anume:

Pentru dezvoltarea proprie (Operationala).

Pentru a efectua un imprumut.

Pentru investitorul extern. ?’: - >
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In planul de afaceri, de regul3, se
gaseste raspunsul la urmatoarele
intrebari:

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 cumil va realiza?

4. De care si cate resurse este nevoie
pentru aceasta?
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Sugestii privind organizarea informatiilor

Planul trebuie sa fie cuprinzator si concis, scris cu un limbaj
clar, simplu.

|deile trebuie organizate in capitole distincte, care sa se refere
la aspecte specifice.

Detaliile tehnice si alte materiale ajutatoare trebuie introduse
in anexe, astfel incat acesta sa fie adaptat necesitatilor pentru
care a fost elaborat.

Planul poate fi simplu sau complex, important este ca acesta sa
fie adaptat necesitatilor pentru care a fost elaborat.

Nu exista o reteta unica de prezentare a planului de afaceri.
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Retineti!

La elaborarea unui plan de afaceri trebuie:
sa va porniti de la UNDE VA AFLATI ACUM;

sa stabiliti UNDE DORITI SA AJUNGETI peste —

sa spunem -3 ani.

Apoi construiti un plan ca sa ajungeti acolo.




Clarificarea strategiei

Pentru a clarifica notiunea de strategie este necesar de raspuns la
urmatoarele intrebari:

Care este esenta afacerii? Ce anume va genera bani si profit ?
Cum vor arata produsele/serviciile?

Exista deja modele sau un prototip ?

Cine vor fi clientii?

Exista oferte comparabile pe piata ?

Unde se doreste sa se ajunga intr-un interval de 3-5 ani. (se fixeaza
obiective cuantificabile)

Care sunt punctele forte care vor asigura succesul ?
Pregatirea profesionista
Capital
Relatii
Cunoasterea pietei

Exista un consens intre asociati referitor la problemele mai sus
mentionate?
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Structura planului de afaceri

Reguli generale

Planul de afaceri nu are o structura strict
determinata;

In dependenta de situatii si scopuri concrete
pot fi introduse sau omise careva capitole;

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

_ realitatea lui.




= 3 Planul operational =
2JSumarul perdl (&)

1 Descrierea ideii 3.1 Descrierea procesului tehnologic

; 3 : D 3.2 Schema fizica
1.1 Descrierea intreprinderii si 2

activitatii desfasurate 3.3 Necesarul de spatiu,echipament,consumabile

NN S i costurile acestor
1.2 Scopul si obiectivele afacerii 2

1.3 Analiza SWOT 3.4 Furnizorii

. X 4. Necesarul de resurse umane
1.4 Strategia afacerii

: . R 4.1 Strucura organizatorica
1.5 Descrierea produsului /serviciului &

4.2 Necesarul de resurse umane §i remunerarea

2. Planul de marketing o

2.1 Piata si consumatorii
5 .Planul de finantare

2.2 Concurentii S s
5.1 Cheltuieli de lansare a afacerii

2.3 Plasamentul si distribuirea S . N
5.3 Prognoza veniturilor si cheltuielilor

2.4 Politica de pret g
5.3 Fluxul mijloacelor banesti

.. 2.5 Promovarea R . : =
(=) 5.4 Raportul privind reyultatul financiar (=)



serveste drept copertd pentru planul de afaceri si contine
informatii privind:

denumirea complecta a intreprinderii,

adresa juridica,

numarul de telefon, fax, e-mail,

numele si prenumele directorului, semnatura lui,
data (luna, anul) intocmirii planulut de afacert,

trimitere la Conﬁdengialitatea informatiei



CUPRINSUL

include compartimentele de baza
ale planului de afaceri cu indicarea
paginilor la care se afla acestea,
pentru a usura gasirea informatiei
necesare de catre persoana
cointeresata.



REZUMATUL

* Reprezinta un mini plan de afaceri, care include
informatia de baza privind 1deea de afacer1 sau
afacerea.

*Evidentiaza factori de succes

*Demonstreaza cum Va functiona conceptul de
afaceri

eofera un rezumat clar, concis si complet al afacerii
ecste necesar sa fie scris intr-un ton pozitiv

* sa poata fi citit in mai putin de 5 minute
. © ®
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~ 1. DESCRIEREA AFACERII SI
OBIECTIVELE

date privind inregistrarea intreprinderii,
forma organizatorica,

fondatorii,

domeniul de activitate,

scopul si obiectivele

analiza SWOT,

factorii de succes

e



Scopul

Formularea scopului poate fi legat de:
Diversificarea gamel de servicii
Extinderea ariei geografice
Creseterea cifre1 de afaceri
Export

Modernizarea procesului
tehnologic
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Obiectivele

e Concrete

* Orientate Tn timp
e Masurabile
 Reale

 Flexibile



Regula SMART
Specific Exacte
Measurable Masurabile
Achievable Realizabile

Result oriented | Orientate spre rezultat

Time related Raportate la timp

()\




Analiza SWOT

|
PUNCTE FORTE, < —%—
PUNCTE SLABE\ |
S \
: “
OPORTUNITATI, /\/ =

PERICOLE

—
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| Analiza SWOT ~,
S W
Fei Lista punctelor tari Lista punctelor slabe
Matricea 1. ik
SWOT- 2 2.
3 3.
4 4.
o) sl L e e
. ‘s E e 'J"‘%‘éf-sﬁ%tn GRSl
Lista oportunitatilor 3 HiE SRt i
1. : : i aq- P, i
2. e 5 et A '
3. T YTt A e ROV A LT
4. B
T 1
Lista pericolelor ST
1 max. - min.
2 Folosire punctelor tari pentru a
3 evita pericolele
4
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PRODUSUL sau SERVICIUL

principalele caracteristici / performante tehnico-economice si de calitate ale
produsului sau serviciului creat in urma realizarii proiectului inovational
(dimensiunea, componenta, parametrii etc.) ;

descrierea succintd a tehnologiilor aplicate;

evaluarea avantajelor acestora in comparat,:ie cu produsele sau serviciile
existente pe piagéi. Caracteristica necesitégﬂor utilizatorilor care le satisface
noul produs sau serviciu,

descrierea actiunilor intreprinse pentru protejarea inventiei de la copierea
acestuia de citre concurenti (brevetarea, masuri privind pastrarea secretului
comercial, etc.).

informatia privind protectia proprietatii intelectuale (brevet, certificat,
numarul, termenul de valabilitate, tara care la liberat, autorul si detinatorul
SIES X




Procesul de producere

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

Ce mijloace fixe veti utiliza?

Cum veti organiza fluxul de
productie/prestare a serviciului?

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

orientarea dupé costuri - poate fi aplicatd in cazul cand concurenta
lipseste sau este neinsemnata, intreprinderea avand posibilitatea sda-si maximizeze
profitul.

orientarea dupé Cerere - se recomanda a fi aplicatd pentru intreprinderile
care det,:in o) pozi;ie dominantd in domeniul respectiv sau in cazul unei piet,te
nesaturate.

orientarea dupa concurentl - cand exista o concurentd puternica pe
piata.

smantanire - prevede ca pretul si fie stabilit la cel mai inalt nivel acceptat de

consumatori. Se recomanda aplicarea acesteia in cazul cand nu exista concurenti la
produsul dat, piata este mica, iar produsele au un inalt grad de noutate satisficand
nevoile de consum complet noi.

penetrare sau de patrundere - intreprinderea la momentul lansiii

produsulul Pe piatd propune un pref mic pentru a atrage un numar mare de
cumparatori si a 1mpled1ca patrunderea pe piatd a altor competitori.
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Distributia si vanzarea produselor

vanzarea directa consumatorilor
vanzarea cu ridicata

vanzarea cu amanuntul ( prin
intermediul propriilor magazine sau
retea de comert)
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Planul de marketing

Aveti o strategie de produs ?
Ce necesitate satisface produsul (nevoie vitala sau capriciu, moda)?
Aveti stabilita o politica de distributie ?

in ce mod este comercializat/prestat produsul/serviciul (la client,
prin intermediari...)

Aveti o politica de pret si conditii de plata ?

la ce pret/tarif va fi comercializat (ce costuri va implica si cit de
profitabil va fi)?

V-ati gandit la o politica de imagine, de comunicare cu piata?

cum afla cumparatorul (clientul) de produsul/serviciul Dvs (reclama,
promovare)?

)
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Piata si

consumatorii

caracteristicile pietei, structura si
marimea pietei,

cota pe piata a intreprinderii,

clientii

analiza necesitatilor consumatorilor,

politica de pret,

cahalele de

promovarea
s serviciului

istribuire,

orodusului sau
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Clientii
cine sunt cumparatorii produselor sau serviciilor,

firme sau persoane fizice,

ce factori ii determina sa cumpere produsul sau serviciul pe
care-| oferiti,

care este frecventa de cumparare,
ce pret sunt dispusi sa plateasca,
cati bani cheltuie de obicei,

ce caracteristici ale produsului ii determina pe beneficiari
sa procure produsul,

de ce credeti ca vor procura produsele/serviciile
dumneavoastra,

puterea de cumparare a clientului,
exista un plan de actiune pentru atragerea clientilor. ®



Concurentii

Care sunt principalii concurenti?

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 Tsi distribuie produsele/serviciile?

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

Indicatorlii

Intreprin
d. Dvs.

Intreprinderile

concurente

B

C

Asortimentul

Calitatea

Pretul

Amplasarea

Deservirea

Alte

L



Promovarea afacerii

Ce mijloace de promovare a produsului vor fi
utilizate (on-line, off-line)

Ce tip de reclama se va folosi.

Bugetul de promovare (costurile pentru
promovare).




Localizarea/Amplasarea Firmei
Unde va aflati sau doriti sa va aflati?

Locul amplasarii este atragator sau
convenabil pentru clientii Dvs.? Prin ce?

Este atragatoare cladirea in care va
aflati?

Ce cheltuieli va necesita amplasarea pe
viitor? (Alcatuiti un buget de cheltuieli)
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MANAGEMENTUL
S PERSONALUL

* Echipa manageriala si
caracteristicile acesteia

e Structura organizatorica

* Necesarul de personal

o
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Personalul

De cat personal dispuneti?

Cum veti organiza relatiile de munca ?

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

Ce calificare le este necesara?

Cum ii veti instrui?

Cat va constitui bugetul pentru instruirea personalului?
Cum 1i veti plati (in regie sau in acord)?

Ce bonusuri suplimentare le veti acorda?

\
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b Planul de actiuni .
b
Planul calendaristic pe luni
Activitatea ; _ : : Responsabil
Mal funie | lulie [ Aug.--| Sept. | Oct. | Noiem.
1.Inregistrarea Director
intreprinderii
2. Formalitatile post Director,
Tnregistrare Contabil - sef
3.Procurarea si Director
pregatirea spatiului
4. Recrutarea si Director
angajarea personalului
5. Procurarea si Director
instalarea
echipamentului
6. Organizarea Director
companiei de promovare
7. Deschiderea frizerii si Director
deservirea clientilor




Planul financiar.
Ce prezinta planul financiar?

O generalizare a celorlalte compartimente
a planulu1 de afaceri, exprimata in valoare;

Compartimentul-cheie a planului de
afacert;
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Ce trebuie sa includa

un plan financiar?
1. Cheltuielile de lansare (investitii);

2. Prognoza veniturilor;
3. Prognoza cheltuielilor;
4. Fluxul mijloacelor banesti;

5. Rezultatul financiar;
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Cheltuieli de lansare

afacerea?

* De citi bani avem nevoie pentru a incepe

~

J

* De unde de obginut suma necesara de
bani?

~

* Cum de calculat suma initiald de bani
necesard pentru afacerea proprie?

e Care sunt sursele posibile de ﬁnangare a
afacerii?

\
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Anexe

Copia certificatului de inregistrare a intreprinderii.
Scrisort de recomandare sau de garantare

Pliante (brosurt) ce descriu produsul

Rezumatul testarii produselor

Curriculum Vitae

Bilanturile pe anii precedentt
> >
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”Cheia succesului
e in mainile dumneavoastra,,




