ldentificarea si
orientarea ideii de
afaceri




ldentificarea afacerii

Este procesul de determinare a obiectivelor, strategiei si
actiunilor planificate ale unei afaceri pentru a se lansa sau
dezvolta intr-un anumit interval de timp.

Planificarea afacerii presupune:

» stabilirea obiectivelor;

» identificarea resurselor necesare;

» detalierea activitatilor pentru indeplinirea obiectivelor;
» aprecierea si prevenirea riscurilor;




Etapele unei afaceri:

» aparitia ideii de afaceri;

» evaluarea ideii de afaceri;
» planificarea afacerii;

» dezvoltarea afacerii;

» monitorizarea evolutiei si analiza comparativa;




ldei de afaceri

Afacerile sunt dezvoltate cand:
- abilitati proprii sau hobby;

- experienta profesionala proprie;

- spirit antreprenorial;

- existenta resurselor financiare disponibile pentru investitii cu
scop de obtinere de profit;




ldei de afaceri

Circumstante in aparitia afacerilor noi:

» produse si servicii care nu exista pe piata data, observate pe
alte piete.

» schimbari in cererea consumatorului sau noi metode de
deservire pot deveni necesitati care nu au fost explorate pe o
piata anumita.

» schimbarile de piata, de asemenea, pot oferi noi posibilitati.

» modificarile in legislatie pot crea noi oportunitati




ldei de afaceri

Metode de identificare a unei idei optime de
afaceri:

» fisier electronic sau un carnet pentru notarea ideilor.
» studiati informatiile despre antreprenoriat.

» evaluati aplicabilitatea ideii in regiunea dorita.

» verificati ideile noi si riscante.

» luati Tn considerare aspectele personale si financiare,
identificati sursele de finantare.




Idei de afaceri
Etape 1n identificarea ideiilor de afaceri:

» etapa de explorare
» etapa de incubare
» etapa de generare, meditare

» etapa decizionala

» etapa de actiune




ldei de afaceri

Surse de generare a ideilor de afaceri:
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afacerile deja existente;

francize;

inovatii;

tendinte noi (inclusiv afaceri eco)
patente;

licente;

institutii de cercetare;

contracte industriale si comerciale;
expozitii industriale si comerciale;
ziare si reviste ale expozitiilor;
retele de business si contacte;
televiziune si radio;




ldei de afaceri

Sfaturi pentru generarea ideilor de afaceri:

4

4
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vizitati afacerile existente.

discutati cu antreprenori de succes.

urmariti presa de specialitate si navigati pe Internet.

cautati nise de piata, cercetati activ piata.

discutati cu persoane cunoscute din domeniul de afaceri care
va intereseaza.

mergeti la targuri si expozitii.
informati-va despre domeniul dat: produse, inovatii,
tehnologii etc.

daca ,copiati” afaceri existente veniti cu ceva nou sau
imbunatatit.




ldei de afaceri

La evaluarea ideii de afaceri tineti cont de:

>

>

corespunde ideea cu ce va place sa faceti?

care este gradul de risc acceptabil pentru Dvs.?
care va fi rolul familiei in afacerea Dvs.?

cat de mult si perseverent intentionati sa lucrati?
corespunde ideea cu posibilitatile financiare?

care sunt scopurile majore si obiectivele Dvs. personale?




ldei de afaceri

Corespunderea ideii cu necesitatile si
posibilitatile financiare:

» cati bani aveti in prezent?
» cati bani doriti sa castigati?
» de cati bani aveti nevoie pentru scopuri personale si familie?

» cati bani puteti investi in momentul actual?




ldei de afaceri

Metode de testare a ideii de afaceri:

» discuta despre idee, afla pareri, detalii, posibile scenarii;
» ,piloteaza” cu apropiatii;
» lanseaza intr-o piata controlata;

» afla daca exista potentiali cumparatori sau organizatii suport
In gasirea cumparatorilor (asociatii de profil, etc.)




Modele de afaceri

» Un model de afaceri este o structura conceptuala care sustine
viabilitatea unui produs sau a unei companii si include scopul
s/ obiectivele companiei si modul in care intentioneaza sa le
realizeze. Toate procesele si politicile de afaceri pe care o
companie le adopta si le urmeaza sunt parte a modelului de

afaceri

» Plan schematic de functionare a afacerii




Modele de afaceri

» Producator

Un producator produce produse finite din materii prime. Se
poate vinde direct clientilor sau il poate vinde unui intermediar,
adica o alta afacere care o vinde in cele din urma clientului.

» Distribuitor

Un distribuitor cumpara produse de la producatori si le revinde
comerciantilor cu amanuntul sau publicului

» Agregator

Modelul de afaceri Aggregator este un model recent dezvoltat,
In care compania ofera diversi furnizori de servicii o nisa si isi
vinde serviciile sub propria sa marca. Banii sunt castigati ca
comisioane




Modele de afaceri

» Vanzator cu amanuntul

vinde direct publicului dupa achizitionarea produselor de la un
distribuitor sau un comerciant cu ridicata

» Franciza

O franciza poate fi un producator, distribuitor sau vanzator cu
amdanuntul. In loc sa creeze un produs nou, francizatul foloseste
modelul si brandul afacerii-mamd, in timp ce plateste drepturi de
autor pentru acesta.

» Din caramizi si clicuri

O companie care are atat prezenta online cat si offline permite
clientilor sd ridice produse din magazinele fizice in timp ce pot
plasa comanda online. Acest model oferd flexibilitate afacerii,

a’eoarece este prezentd online pentru clientii care locuiesc in zone
in care nu au magazinele companiei.




Modele de afaceri

» Nickel-and-dime

In acest model, produsul de baza furnizat clientilor este foarte sensibil
la costuri si, prin urmare, pretul este cat mal scadzut _posibil. Pentru
orice alt serviciu care vine cu el, se percepe o anumitd sumd. Ex: toti
transportatorii aerieni low-cost.

» Freemium

Acesta este unul dintre cele mai comune modele de afaceri de pe
Internet. Companiile oferd clientilor servicii de baza gratuite in timp ce
taxeazd pentru servicii suplimentare.

» Abonament

Daca costurile de achizitie ale clientilor sunt ridicate, acest model de

afaceri ar putea fi cea mai potrivitd opt/une Acest moa’e/ va permite sa

pastrati clientilor un contract pe termen lung si sa obtineti venituri

ge/;curente de la acestea prin achizitii repetate. Ex: Netflix, Clubul Dolar
ave




Modele de afaceri

» High Touch - interactiune mare

Modelul High Touch este unul care necesita o multime de
interactiuni umane. Relatia dintre agentul de vanzari si client are
un impact enorm asupra veniturilor totale ale companiel.
Companiile cu acest model de afaceri opereaza pe incredere si
credibilitate. Ex: saloane de coafura, firme de consultanta

» Low Touch - interactiune mica

Opusul modelului High Touch, modelul Low Touch necesita
asistenta minima umana sau interventie in vanzarea unui produs
sau serviciu. Deoarece, ca companie, nu trebuie sa mentineti
personal mult de vanzari, costurile dvs. scad, desi astfel de
companii se concentreaza si pe imbunatatirea tehnologiei pentru a
reduce si mai mult interventia umana, imbunatatind in acelasi timp
experienta clientilor. Ex: lkea, SurveyMonkey.




Modele de afaceri

» Lama de ras

Modelul de afaceri al lamei de ras este denumit dupa produsul
care a inventat in esenta modelul: vindeti un produs durabil sub
cost pentru a mari volumul vanzarilor unei componente de
unica folosinta de mare valoare a produsului respectiv.

Exemple: Gillette, Xbox, HP Printer, etc.

» Opusul Lamei de ras

Model de afaceri care vinde produs de baza la suprapret iar
consumabile la pret mic, exemplu Apple, MacBook




Inovatia in afaceri

» Inovatia - este procesul de a face un produs
nou sau mai bun. Acesta poate fi, de
asemenea, procesul de a efectua un serviciu
sau o actiune intr-un mod nou. In afaceri,
inovatia trebuie sa includa si conceptul de
Imbunatatire. A inova 1n afaceri nu inseamna
doar sa faci ceva diferit, ci sa faci sau sa faci
ceva mai bun.




Inovatia in afaceri
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It takes 1 year, on average, for a worker in Moldova to
produce what a worker in Germany produces in 18 days
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Inovatia in afaceri

» Tehnologizarea proceselor:

achizitie - producere - productivitate - evidenta -
comercializare - finante - planificare - analiza

» Inovatia sociala:
saracie - mediu ambiant - migratia, etc...

» Adaptare la inovatii




Planul de Afaceri

Este documentul care prevede atingerea
obiectivelor prestabilite prin intermediul actiunilor
planificate Tn o anumita perioada de timp.

Este utilizat pentru:

- initierea afacerii;

- uz intern a companiei (dezvoltare, largire,
activitate zilnica, export);

- uz extern (instrument de comunicare cu
parteneri, atragere finantari - investitii, credite,
granturi, etc.)




Planul de Afaceri

» Etape la intocmirea planului de afaceri:

1. Cercetarea informatiei si datelor preliminare (cine, citi, cum,
cand, de cite ori) - studiu de piata;

2. Elaborarea planului de actiuni - Grafic Gant;
3. Planificarea proceselor;

4. Elaborarea modelului financiar: structura investitiei, costuri
(fixe, variabile, directe, indirecte, cheltuieli), venituri,
rezultatul financiar, fluxul de numerar, bilantul;

5. Determinarea riscurilor si masuri de diminuare a lor;




Planificare activitati -
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Nr. Descriere activitate Duratda Inceput Sfarsit Stare S 3 3 8_ 3_ 3 3 3_ 8 3 3
5388338385382 4
1 Sarcina 1l 2zi 01.05.18 03.05.18 finalizat
2 Sarcina 2 5zi 03.05.18 08.05.18 finalizat
3 Sarcina 3 10zi 05.05.18 16.05.18 inlucru
4 Sarcina 4 1zi finalizat -
5 Sarcina 5 27i inlucru
6 Sarcina 6 51zi inlucru
7 Sarcina 7 7 zi inlucru
8 Sarcina 8 51zi planificat
9 Sarcina 9 3zi planificat
10 Sarcina 10 10zi planificat




Planificarea investitiei

Articole de . Pret _Valoa.re.a. Suma  Valoarea fara Resurse proprii, Grant
PR Cantitate | iia,  Investifiel TVA inclusiv TVA PARE 1+1,
inclusiv TVA ara TVA
Nr. unitati Lei Lei Lei Lei Lei Lei

Total, suma




Planificarea proceselor

» Marketing

» Aprovizionare /Achizitii

» Operatiuni / Productie

» Serviciu clienti

» Finante

» Vanzari

» Resurse umane

» Administrare

» Departamentul de export
» Controlul stocurilor




Costuri:

» Costurile sunt:

- fixe - nu se modifica indiferent de volumul de producere;
- variabile - se modifica in dependenta de volum produs;

» Costurile sunt:

- directe - costurile suportate in procesul de producere
(materie prima, salariu muncitori, electricitate consumata
de utilajul de producere);

. indirecte - costuri legate de producere insa sunt parte
componenta din produs (chiria spatiului de producere,
salariu paznici pentru hala de producere, uzura
echipamente sau cladiri de producere);




Cheltuieli

» Sunt suportate in procesul de comercializare, administrare si
alte cheltuieli ce nu tin de activitatea de producere

» Se Tmpart in:

1.

Cheltuieli comerciale - promovare, transport catre
cumparator, ambalare la transportare, cheltuieli de
export-import, etc.

Cheltuieli administrative - salarizare administratie,
oficiul administratiei si cheltuieli legate de mtretmere
administrativd, cheltuieli bancare, postale, internet,
telefonie, etc.

Alte cheltuieli - dobanzile bancare si imprumuturi,
alte cheltuieli, pierderi de productie (casarea
productiei), etc.




Veniturli

» Stabilire pret unitar de vanzare la
produs/serviciu;

» Plan de producere + Plan de vanzari;

» Planificarea veniturilor —> vanzari cantitative
+ vanzari exprimate 1n bani;

» Este corelata cu planul si capacitatea de
producere;




Rezultat financiar

1. Venituri - Costuri de producere (costuri
directe + costuri indirecte)

= Profit Brut

2. Profit Brut - Cheltuieli
(comerciale + administrative + alte cheltuieli)
= Profit Operational

3. Alte activitati = activitati de investitii,
financiare (curs valutar, subventn granturl)




Rezultat financiar

4. Profit din activitate operationala - Rezultatul alte
activitati
= Profit pana la impozitare

5. Impozitul pe venit
cote — 4%, 12%, 7%, 18%

6. Profit pana la impozitare - Impozit pe venit =
Profit Net

/. Profit net = Dividente




Rezultat financiar

Rezultate financiare

Cod.

Indicatorii rind 2017 2018 2019 2020
1. Vinzari nete 010 138.889 1.095.000 1.264.725 1.327.961
2. Costul vinzarilor 020 80.601 653.618 708.742 736.178
3. Profit brut (pierdere globala) 030 58.288 441.382 555.983 591.783
4. Alte venituri operationale 040 31.347
5.Cheltuieli comerciale 050 0 86.200 90.510 95.036
6. Cheltuieli generale si administrative 060 30.961 132.848 139.490 146.464
7.Alte cheltuieli operationale 070 8.183 33.032 36.000 26.600
8. Rezultatul din activitatea operationala: profit (pierdere) (3+4-
5-6-7) 080 50.491 189.302 289.983 323.683
9.Rezultatul din alte activitati: profit (pierdere) 090 1.204
10.Profit (pierdere) pina la impozitare (8+9) 100 51.695 189.302 289.983 323.683
11.Cheltuieli (economii) privind impozitul pe venit 110 22.716 34.798 38.842

12.Profit net (pierdere neta) (10+11) 166.586 255.185 284.841




Fluxul de numerar

» Banii = sangele vital al unei companii
» Flux = miscarea banilor

» Flux de numerar # Rezultat financiar




Flux de mijloace banesti

1.Sold initial - 623 575
Intrari de mijloace banesti:

2. Tmprumut 5000 - -
3. Investitii proprii 5500 - -
4. Servicii prestate 1400 2100 2500
5.Total intrari 11900 2723 3075

Iesiri de mijloace banesti:
6. Procurarea mobilei, utilajului

si echipamentului necesar 7015 - -
7. Reparatia si amenajarea 2000 - -
localului

8. Autorizatia 800 - -
9. Stoc de materiale pentru | 340 - -
luna

10. Energie electrica, apa la 30 - -
reparatie

11. Dobanda pentru credit 62 76 77
12. Stoc de materiale pentru 510 607 607
luna urmatoare

13. Reclama, studiul pietei 300 - -
14. Rechizite de cancelarie 60 - -
15. Retribuirea muncii, inclusiv

defalcari in fondul social - 851 1161
16. Energie electrica, apa - 54 81
17. Rambursarea creditului - 400 400
18. Arenda 160 160 160
19. Impozit pe venit - - -
20.Total iegiri 11277 2148 2486

21.Sold final 623 575 589

L



Flux de mijloace banest

Total 2019 Total
2018 trim. | trim. 1l trim. 1l trim. IV 2019
| Activitatea operationala
A Incasari banesti
Incasari banesti din vinzari 1.095.000 - 885.308 379.418 - 1.264.725
Alte incasari ale mijloacelor banesti - - - - - -
Total incasari 1.095.000 - 885.308 379.418 - 1.264.725
B Plati banesti
Plati banesti furnizorilor si antreprenorilor 330.764 - 208.368 104.184 34.728 347.281
Plati salariatilor si contributii pentru asigurari sociale 411.300 - 129.560 172.746 129.560 431.865
Plata dobanzilor 33.032 9.821 10.030 8.592 7.558 36.000
Plata impozitului pe venit 22.716 - - - 34.798 34.798
Alte plati - - - - - -
Total plati 797.812 9.821 347.957 285.522 171.846 815.146
FLUXUL NET DIN ACTIVITATEA OPERATIONALA 297.188 (9.821) 537.350 93.896 (171.846) 449.579
C Activitatea de investitii
FLUXUL NET DIN ACTIVITATEA DE INVESTITII (963.277) = = = (300.000) (300.000)
D Activitatea financiara
incasdri sub forma de credite si imprumuturi - - - - - -
E Plati banesti privind creditele si Tmprumuturile 265.000 - 60.000 40.000 - 100.000
FLUXUL NET DIN ACTIVITATEA FINANCIARA 700.000 = (60.000) (40.000) = (100.000)
FLUXUL MIJLOACELOR BANESTI .
DIN ACTIVITATEA ECONOMICO-FINANCIARA 33.911 (9.821) 477.350 53.896 (471.846) 49.579
Diferente pozitive (negative) din schimb valutar - - - - - -
H Flux net total 33.911 (9.821) 477.350 53.896 (471.846) 49.579
I Soldul mijloacelor banesti la inceputul anului 8.517 42.428 32.608 509.958 563.854 42.428

J  Soldul mijloacelor banesti la sfarsitul perioadei de gestiune 42.428 32.608 509.958 563.854 92.008 92.008




Analiza Riscurilor

Implicéa identificarea riscurilor si stabilirea masurilor
de diminuare a lor

Riscuri sunt : Externe si Interne

|dentificarea riscurilor externe se face folosind:

Analiza PESTLE = Politic + Economic + Social +
Tehnologic + Legal + Ecologie




Riscurile Externe

» Riscurile Politice se refera la situatii policite de impas, embargouri, restrictii
care pot afecta afacerea.

» Riscuri Economice se refera la situatia economica si factori economici -
cofr|1curen1;a, puterea de cumpadrare, crize economice, deprecierea valutei,
inflatia etc.

» Riscuri sociale se refera factori sociali - lipsa fortei de munca, coruptia, etc.

b Rislt_:uri Tehnologice se refera la - inovatii, tehnologii noi, digitalizare, vanzari
online.

» Riscuri legale - schimbari in legislatie, taxe, impozite, restrictii legale, etc.

» Riscuri referitor la Ecologie - respectarea normativelor ecologice si de
sanatate publica, modificari in normative ecologice, etc.

» Riscuri factorilor naturali si situatii exceptionale - cutremure, ingheturi,
secete, inundatii, razboi, incendii etc.




Riscuril interne

Rii:scul de management - legat de incapacitate sau incomptenta conducerii de a gestiona corect
afacea;

Riscul de producere - legat de procesul de producere - defectiune utilaje, calitate joasa la
produse, rebuturi, securitatea muncii;

Riscul operational - legat de activitatea generald a intreprinderii - furnizori, materie prima,
depozitare, livrare, furturi de produse etc.

Riscul juridice - legat de blocarea capacitatii juridice ale companiei cand exista mai multi
asociati,

Riscul de personal - legat de circulatia fortei de munca, calificare insuficienta, motivare slaba,
etc.;

Riscuri financiare - gestiune financiara defectuoasa sau lipsa ei, profitabilitate, majorarea ratei
dobanzii la credite, riscul de lichiditate, grad sporit de indatorare, faliment - insolvabilitate;

Riscuri legale - legate de corespunderea si respectarea legilor si normativelor, corectitudinea
contabilitatii, calcularea corecta a taxelor, impozitelor, auditul, etc.;

Riscuri investitionale - legate de derularea proiectelor de investitie, estimare gresita a
investitiilor, intarzieri in actiuni —obtinerea finantarii, finalizare constructii, procurare utilaje,




Management riscului

» 1. Planificarea riscului

» 2. ldentificarea riscului

» 3. Analiza riscului (cantitativa si calitativa)

» 4. Stabilirea strategiilor de abordare a riscului

» 5. Monitorizarea si controlul riscului




Matricea Riscurilor

Probabilitat

Riscul ea Descriere Efecte Masuri de diminuare Responsabili
aparitiei

Intarzierea termenului
de realizare a mica Negocieri avansate cu banca Director
proiectului

Modernizarea utilajelor, Existenta

Acest risc poate aparea in personalului calificat, Stoc de piese de Managerul de

Defectiunea utilajelor . < . Stoparea . )
. t. : J medie cazul defectarii utilajelor si P .. schimb, Contracte de garantie pentru producere,
si masinilor . producerii . ; . .
echipamentelor echipamente procurate si deservire Director
tehnica;
. . . . Director -
. . . . . Exista un singur asociat al Blocaj o
Riscurile fondatorilor nu existd . et asociatii
companiei juridic .
companiei
Instabilitatea politica
. . " . afecteaza foarte mult piata . ]
Riscurile politice medie . . Nu se poate influenta Director
din cauza ca statul este ’
principalul consumator
Modificare tarifelor sau Diminuare . . I .
: iy : - L : ... Realizarea unui plan de diminuare si ,
Riscuri fiscale medie aparitia de noi impozite ce profitabilit . . Contabil Sef
. ) o optimizare a costurilor ’
va mari povara fiscala ate
Elaborarea unui plan de promovare a
companiei pentru atragerea clientilor
Concurentii pot afecta Tn Scdderea  noi si mentinerea celor existenti.
Riscuri concurentiale medie masura mare profitabilitatea cotei de  Analiza sistematica a pietii pentru marketolog
si cota de piata piata urmdrirea concurentilor si

contracarerea actiunilor lor ce pot
afecta compania

A



