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Competente antreprenoriale

» Managementul antreprenoriatului
» Managementul inovarii
» Managementul Calitatii

e Durata: 11 Module x 2 zile x 4 ore
« Mod de finalizare: examen scris si proba practica

e Conditii de acces: Absolventi ai Tnvatamantului superior/ doctoranzi/
postdoctoranzi.




Module

Programa cursului A.Competente antreprenoriale include urmatoarele module:
» Modulul 1 - Infiintarea unei afaceri

» Modulul 2 si 3 - Planul de afaceri

» Modulul 4 - Planul financiar

» Modulul 5 - Strategia si tehnici de marketing

» Modulul 6 - Sistemul integrat de asigurare a calitatii

B. Managementul inovarii

» Modulul 7 - Capitalul intelectual al intreprinderii.

» Modulul 8 si 9 - Managementul inovarii

» Modulul 10 si 11 - Necesitatea si beneficiile transferului de tehnologii




Competente dezvoltate

sCompetentelor antreprenoriale;

sCapacitatea de a realiza, interpreta si implementa un
plan de afaceri;

sCapacitatea de a analiza planul financiar si

previziunile financiare;

Crearea si Implementarea
marketing;

unei strategii de

sUrmarirea unui sistem integrat de asigurare a calitatii
intr-o firma;

*Asigurarea metodologiei
Inovative;

de valorificare a ideilor
sElaborarea strategiei de inovare a firmei;

sImplementarea planului de realizare a strategiei de
inovare al firmei;

sCoordonarea dezvoltarii profesionale a echipei;
sCoordonarea culegerii de idei creative;

Crearea unui sistem de gestiune a datelor privind
iIdeile inovatoare;

sElaborarea metodelor de valorificare a capitalului
intelectual al firmei;

sEvaluarea procesului de inovare;
*Asigurarea continuitatii procesului de inovare;

*Dezvoltarea portofoliului de clienti si a retelelor de
colaborare;

*Promovarea produselor, cunostintelor, tehnologiilor,
serviciilor tehnologice;

sAcordarea de asistenta tehnica pentru alegerea
ofertei sau cererii optime;

*Realizarea unui Audit de Inovare pentru
determinarea competentelor unui firme de a inova;
sAcordarea  consultantei necesare  realizarii

transferului tehnologic;

eCooperarea cu alte parti implicate n transferul
tehnologic.



MODUL 2
Plan de afaceri - identificarea ideii de afacere

Ce este un Plan de afaceri?

Planificarea noii afacerti;

De ce e bine sa va elaborati un Plan de afaceri?
Utilizarea planului de afacert;

Cum se elaboreaza un plan de afaceri ?

Care este continutul unui Plan de afaceri?
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Exemplu de buna practica
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» Al 0 Idee de business? Atunci trebuie sa ai si un plan de afaceri, care sa iti

aduca succesul pe piata pe care urmeaza sa te lansezi. Pe scurt, un plan de
afaceri este GPS-ul tau in business.

» Fara o viziune de ansamblu si un plan generalist cel putin, doar vei bajbai

In afaceri si vel trece de la a fi angajat la a incerca sa faci ceva pe cont
propriu, dar nu un viitor antreprenor.

BUSINESE
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Generarea propriei idei de afacere
» Daca va chinuiti sa gasiti un raspuns la intrebarea ,,Cum ajung la o idee buna sa incep o afacere
si cat de important acest lucru?, acest modul va va ajuta sa intelegeti, intr-un mod

structurat, procesul creativ de generare a ideii de afaceri. Noile idei de afaceri nu numai ca va
ajuta sa dezvoltati afacerea, ci va ajuta si sa o faceti mai durabila.
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Tehnici de generare a ideilor de afacer;i

» Harta mentala
Aceasta tehnica imbunatateste modul in care o persoana genereaza idei creative de afaceri.

Hartile mentale ajuta in valorificarea abilitatii de a gandi logic, si permit realizarea conexiunilor
Intre o notiune cheie si alte notiuni secundare, fiind utile pentru:

b concentrarea informatiilor esentiale;
b organizarea informatiilor din diverse surse;
b prezentarea informatiei astfel incat sa arate structura globala a unui subiect.
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O harta mentala se realizeaza in patru pasi simpli:

>

>
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Tips & Tricks
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1. Scrieti cuvantul pe care il analizati in centrul paginii si incercuiti-I;

2. Scrieti in exteriorul cercului cuvinte inrudite cu subiectul analizat si uniti-le prin linii;
3. Scrieti cuvinte legate de cuvintele inrudite pe care le-ati gasit si uniti-le prin linii;
4. Scrieti idel si aprecieri referitoare la cuvintele gasite la pasul 3.

Folositi culori diferite pentru categoriile introduse;

Nu prioritizati;

Utilizati cuvinte si idei cheie;

Mentineti aceeasi forma pentru acelasi nivel de detaliere;
Introduceti embleme, simboluri grafice, poze;

Trasati linii curbe pentru conectarea ideilor.




Gandirea laterala

Edward de Bono a propus notiunea de “gandire laterala” in anul 1967.
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Ideea principala este reprezentata de faptul ca identificarea unei idei de afaceri necesita
abordarea din mai multe perspective, pana la gasirea celei care poate conduce la succes.

De Bono a sugerat patru factori dominanti asociati gandirii laterale, care este strans legata de
creativitate.

este, in primul rand, vorba despre identificarea obiectivelor pe care le urmarim prin construirea
afacerii;

iIn al doilea rand, intervine necesitatea de a aborda acele elemente din perspective diferite, iIn
paralel cu renuntarea la gandirea rigida, mecanica (al treilea factor).

al patrulea factor este reprezentat de deschiderea fata de orice idee, chiar si fata de cele care
prezinta (la prima vedere) o probabilitate mica de reusita in practica.

Gandirea laterala si-a gasit aplicatii in generarea de noi idei de afaceri. De la tineri antreprenori si
pana la echipele manageriale de varf, gandirea laterala a adus tuturor celor care au aplicat-o o noua
perspectiva asupra felului in care functioneaza propria minte si cresterea capacitatii de a propune
Idei noi, de a gasi solutii si de a obtine rezultate uimitoare. O dovedesc numeroasele companii care
utilizeaza gandirea laterala pentru a gasi solutii creative: 3M, DuPont, IBM, Intel, McDonald’s, Procter
& Gamble, etc., sau miile de scoli din intreaga lume in care metodele gandlru laterale sunt

instrumente de predare obisnuite.




Brainstorming

Chela acestel tehnici este generarea unui intregi serii de idei dintre care o puteti alege
pe cea mai buna. Se recomanda participarea a 3 pana la 10 persoane din domenii diferite.
Brainstorming-ul este o abordare simpla dar eficienta, alcatuita din patru pasi si poate
fi utilizata pentru generarea ideilor de afaceri:

» 1. Formulati problema in scris;

» 2. ldentificati motivatia personala;

» 3. Propuneti idel;

» 4. Alegeti una sau mai multe idei si puneti-o in practica.

Dintre ideile generate trebuie sa 0 alegeti pe cea mai potrivita din punctul de vedere al
aplicabilitatii, resurselor necesare, si a riscurilor. Aveti grija sa evaluati idei prin prisma
acelorasi criterii si sa acordati punctaje fiecarei idei. In acest mod veti avea un top al
celor mai bune idei de afaceri. i & .




Prezentarea ideii de afacere

» descrierea pe scurt a conceptului de business cu care vii pe piata si sustinerea unor argumente
ca este o idee de succes;

» Iinformatii relatate pe scurt despre istoricul companiei, daca este cazul, misiune, valori si
obiective pe termen scurt si lung.

Produse si/sau servicii

» descrie pe scurt tipul de produse sau de servicii pe care le vei vinde prin viitorul business;
» beneficii pentru clienti;

» stadiul de dezvoltare;

» tehnologia folosita pentru producerea produselor (daca este nevoie).




Analiza pietei si a concurentei

» Informatii despre piata tinta, cota de piata, potentialul de crestere, segmentarea pietei;
» descrierea publicului tinta;

» prezentarea nevoilor si a trendurilor;

» analiza punctelor tari si slabe ale concurentei;

» oportunitatile gasite pe piata.

Strategie si implementare
» strategia de dezvoltare/producere a produselor sau serviciilor;

» strategia de vanzare;
» strategia de marketing; 4 >
» parteneriate posibile.




Structura firmei

» stabilirea formei juridice;

» structura organizationala;

» echipa de management;

» plan de recrutare si instruire.
Planificarea financiara

» cheltuieli estimate pentru lansare, productie, promovare, salarii si alte pe o perioada de cel
putin un an;

» estimare atingere break-even (pragul de rentabilitate);
» surse de finantare si previziuni de cash-flow.

Anexe

» previziuni financiare pe primii 3-5 ani;

» previziuni de cash-flow;

» CV-urile managementulul.
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Ce este un Plan de afaceri?

» Ce inseamna "Planul de afaceri"? Acest termen care a provenit initial din SUA este folosit ca
sinonim pentru "conceptul de companie" sau "conceptul de afaceri". Un plan de afaceri descrie
ideea dvs. de afaceri cu scopul de a pune n aplicare aceasta idee n proiectul dvs.

Planul de afaceri cuprinde doua parti:

e Formularea scrisa a ideii dvs. de afaceri cu privire la produsele, serviciile, clientii si marketingul

dvs. (sectiunea de text)

e Planificarea finantarii, a veniturilor planificate si a cheltuielilor (partea financiara).

Planul de afaceri completat si tiparit ar trebui sa contina cel mult 30-35 de pagini in total, astfel
fncat sa poata fi citit de potentiali finatatori, cum ar fi bancile sau agentiile de promovare, intr-un

timp scurt!
Planul va fi scris pentru un interval de timp de trei pana la cinci ani.
Ar trebui sa planificati lunar in primul an, in anii urmatori puteti planifica si anual!




Ce este un Plan de afaceri?

Planul de afaceri este prima si, poate, cea mai buna oportunitate a managementului de a atrage
interesul investitorului potential. El descrie produsul sau serviciul si defineste piata Tn termeni
cantitativi si calitativi, permitand investitorilor sa inteleaga capacitatea managementului de

a dirija compania.

Astfel, un plan de afacere:

0 permite evaluarea unei idei de afaceri si ofera incredere Tn capacitatea de a demara si
dezvolta respectiva afacere;

0 ofera o imagine de ansamblu asupra intregii afaceri;

0 ajuta la conducerea mai buna a afacerii;

0 este fundamental Tn procesul de obtinere a unei finantari a afacerii.

Totusi, Tn ciuda avantajelor oferite, multi intreprinzatori se feresc sa utilizeze un plan de afacere,
indeosebi cand afacerea nu necesita un capital mare de la inceput sau atunci cand acestia poseda

capitalul necesar derularii afacerii. ,B 2
VS INESS-PLAN
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Ce este un Plan de afaceri?

Definitie: Planul de afaceri cuprinde drumul pe care il va parcurge businessul pana la atingerea
obiectivelor, iar antreprenorii de succes ii cunosc foarte bine importanta.

» Structurat in mai multe capitole cu informatii ample despre business, el este de ajutor atat
pentru a se stabili o strategie coerenta si bine calculata, cat si pentru a prezenta ideea si modul
de implementare unor potentiali investitori.

» Planul de afaceri nu este obligatoriu si nu este solicitat de vreo institutie a statului nici la
infiintarea firmel, nici la diversele controale pe care le pot efectua de-a lungul timpului.

» Multe businessuri incep fara un plan de afaceri, insa asta nu inseamna ca el este de prisos.

» Este un instrument util in primul rand persoanei care a infiintat afacerea, pentru a-si stabili cat
mai clar punctele de plecare.

» Necesitatea absoluta a planului de afaceri apare in momentul in care este solicitata o finantare
fie din partea unei banci, a unei persoane particulare, a statului sau o finantare prin fonduri UE.

Business Plan




Ce este un Plan de afaceri?

» Planul de afaceri este documentul construit pentru a determina drumul de parcurs al unei
Intreprinderi intr-o anumita perioada de timp.

» El stabileste misiunea, obiectivele, strategia si planurile de actiune pentru derularea unei
activitati specifice pe parcursul unei perioade viitoare determinate.

» Utilitatea planului de afaceri este atat interna (ca instrument de lucru al managerilor) cat si
externa (pentru obtinerea unei finantari, sau pentru a realiza un parteneriat strategic cu o alta
firma).

» Planul de afaceri este modul preferat de comunicare intre intreprinzatori, potentialii
finantatori si investitori. El este de folos si pentru a explica angajatilor sensul tuturor
atributiilor stabilite, si rolul pe care acestia il au in cadrul firmei.

researt:h
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Ce este un Plan de afaceri?

O afacere este intentia unei persoane de a intemeia o firma in mod individual sau in asociere
cu alte persoane, pentru a desfasura anumite activitati in scopul obtinerii de profit.

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.

Planul de afaceri este un document care:
— descrie toate aspectele afacerii;
— analizeazd toate problemele posibile, TR
determinad solutiile alternative in scopul obtinerii de
profit.
Planul de afaceri este un document analiticin care:
— sunt clar definite obiectivele companieir;
- este determinata strateg/a de realizare a acestora,
— este dezvaluit modul in care vor fi folosite resursele
Biscote pentru atingerea scopurilor.

Sa vorbim despre




Ce este un Plan de afaceri?

Cu alte cuvinte, la baza planului de afaceri sta omul de afaceri cu afacerea sa, care 1si
asuma anumite riscuri pentru resursele consumate in vederea desfasurarii anumitor
activitati intr-un mediu de afaceri concret, avand scopul de a obtine profit.

In concluzie, un plan de afaceri se bazeaza pe urmatoarele 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 consuma
resurse, dar care genereaza profit;

» mediul de afaceri - mediul in care omul de afaceri isi desfasoara activitatile sale.




PLANUL DE AFACERI - ETAPA IMPORTANTA IN INITIEREA UNEI AFACERI DE SUCCES

Argumentele aduse sunt diverse - de la argumentul ca elaborarea planului afacerii este o pierdere
de timp, lipsa cunostintelor necesare intocmirii planului, credinta ca ritmul dezvoltarii domeniului
afacerii este prea rapid pentru planificarea afacerii, pana la lipsa de perceptie asupra evolutiei
afacerii. In timp, toate aceste «argumente» conduc la costuri suplimentare si, in consecinta, la
micsorarea profitului sau chiar la faliment. Planul de afaceri este un instrument indispensabil atat
celor interesati de demararea propriei afaceri, cat si celor care sunt in cautare de parteneri sau
investitori. In literatura de specialitate el este definit dupa cum urmeaza: “Planul de afaceri este un
document scris care descrie natura afacerii, piata tinta, avantajele pe care afacerea le va avea
asupra competitorilor, precum si resursele si aptitudinile de care dispun proprietarii afacerii. Pentru
intocmirea lui este necesar sda se analizeze cu atentie produsele/serviciile oferite, competitia,
resursele financiare necesare si alte detalii opertionale.” [Porojan D, Bisa C, 2002]

“Planul de afaceri este un instrument al prezentului, elaborat prin aproximatii succesive, utilizand
experienta si realizarile din trecut ale firmei pentru a proiecta in mod realist calea cdtre viitor. El
are drept scop cel mai avantajos compromis intre ceea ce doreste si ceea ce poate sd faca firma
respectiva” [West A, 2000]. i
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PLANUL DE AFACERI - ETAPA IMPORTANTA N INITIEREA UNEI AFACERI DE SUCCES

Planul de afaceri aduce ideea de afacere mai aproape de realitate: ideea, cercetarile si
previziunile devenind tangibile. Acest lucru este realizat prin cele 4 functii ale planului de
afaceri [Nicolescu O, 2004]-:

e Functia de cristalizare si dezvoltare a ideilor are ca scop definirea clara a modului in care
afacerea va fi condusa, a scopurilor si obiectivelor acesteia sa stabileasca metodele prin care
acestea vor fi atinse si sa identifice riscurile implicate. Astfel alocarea resurselor se va face dupa
criterii de maximizare a eficientei, strategiile vor fi cizelate iar afacerea este examinata din toate
punctele de vedere;

e Functia de realizare a unei evaluari retrospective are in vedere identificarea cauzelor, directiei
si amplitudinii abaterilor de la plan, precum si modalitatile prin care firma va actiona pe viitor. Prin
aceasta functie antreprenorii isi vor imbunatati experienta profesionala si cunostintele, vor diminua
riscul de a fi expusi pericolelor neprevazute, si vor putea fi in masura, in momentul in care atingerea
obiectivelor este amenintata, sa aplice masurile corective potrivite;




PLANUL DE AFACERI - ETAPA IMPORTANTA IN INITIEREA UNEI AFACERI DE SUCCES

e Functia de evaluare a unei noi idei de afaceri studiaza capacitatea planului de a analiza, evalua,
compara si clasifica ideile de afaceri. Planul de afaceri confera incredere in fortele proprii si poate
compensa lipsa experienteisi a capitalului;

e Functia de generator de finantare analizeaza planul din punctul de vedere al afacerii de a genera
incasari necesare operatiunilor zilnice, platii datoriilor si generarii profitului. Cei interesati de a
Investi in ideea de afacere, vor aprecia capacitatea antreprenorului de a diagnostica situatia
prezenta, de a trasa obiectivele viitoare si de a alege strategia optima pentru atingerea lor.

» Planul de afaceri este un instrument de lucru care se foloseste pentru a incepe si derula o afacere,
care necesita resurse materiale, umane si financiare. Planul de afaceri este un document scris care
descrie natura afacerii, piata-tinta, avantajele pe care le va avea afacerea asupra competitorilor,
precum si resursele si aptitudinile de care dispun proprietarii afacerii.

» Planul de afaceri reprezinta un document previzional, construit la interfata mai multor domenii
economice: management strategic, management operational, managementul proiectelor,
managementul investitiilor, managementul resurselor umane, finante, marketing,
contabilitate.




Planificarea noii afaceri - "Definitie"

Planificarea de afaceri este procesul repetitiv de identificare, culegere, analiza si interpretare a

informatiilor legate de activitatea unei organizatii in scopul definirii misiunii, obiectivelor,

strategiilor si planurilor de actiune ale acesteia pentru o perioada determinata.Mai pe larg, orice

planificare de afaceri presupune:

a) sa strangi informatii despre firma ta, clientii tai, concurenta, industrie, procesul de productie
si operatiuni, personal, precum si informatii financiar-contabile,

ny sa le analizezi din toate punctele de vedere pentru a vedea cauza situatiei actuale,
oportunitatile si amenintarile din interior si din jurul firmei,

c) sa le folosesti in activitatea viitoare pentru a obtine un profit confortabil, de durata.
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Planificarea noii afaceri - NECESITATE

» Desi managementul eficient incepe intotdeauna cu planificarea, majoritatea antreprenorilor
ignora necesitatea elaborarii unui plan de afaceri sau ii acorda o importanta minora. Este foarte
redus numarul intreprinderilor mici, ce dispun de un plan de afaceri.

» Incertitudinea si instabilitatea economica, dependenta mare de mediul extern, lipsa de
resurse si cunostinte creeaza mari dificultati in realizarea obiectivelor propuse in plan si
provoaca o0 atitudine sceptica a antreprenorilor fata de planul de afaceri in special, si de
planificare, in general.

» Cu toate acestea, studiile expertilor occidentali au demonstrat ca una din cauzele importante ale
nivelului scazut de supravietuire a intreprinderilor micului business este lipsa unor planuri
strategice, care ar permite coordonarea activitatii si alocarea eficienta a resurselor disponibile.
De aceea, este foarte important ca planul de afaceri dintr-un document formal, sa devina un
Instrument managerial, care poate fi utilizat de antreprenor pentru evaluarea situatiei curente si
determinarea etapelor si resurselor necesare, pentru realizarea cu succes a obiectivelor si
scopurilor fixate. == Yy




Planificarea noii afaceri - Importanta

» Planul de afaceri se utilizeaza pentru stabilirea obiectivelor concrete, a responsabilitatilor si a
termenelor pentru dirijarea businessului.

Un bun plan de afaceri:

- 1a Tn considerare toate aspectele importante ale businessului;

- stabileste sarcini concrete pentru angajati si departamente, precum si termenele finale de

Implementare;

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

- este bine structurat, avand o serie de puncte de reper, care servesc drept masura a inovatiei si a
performantei corporative totale. Daca compania depaseste sau nu atinge aceste puncte de reper,
atunci ea va trebui sa ajusteze obiectivele sau sa modifice strategiile pentru a raspunde realitatilor
pietei. P i
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Planificarea noii afaceri - Importanta

» Foarte multi antreprenori considera ca planurile de afaceri servesc pentru a deschide o afacere, a
lua un Tmprumut sau a atrage investitori. Dar acesta este doar unul dintre scopurile documentului
in cauza.

Planul de afaceri are si sarcina de a prognoza evolutia firmei, de a stabili necesitdtile pentru
alocarea resurselor, de a accentua punctele-cheie si de a oferi solutii atat pentru probleme, cat si
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 acestor obiective;
» a analiza afacerea si a stabili modalitatile 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;

. aev lug o linie de produse noi, 0 campanie de promovare etc.

v
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Planificarea noii afaceri - importanta

» Variatiile pozitive si negative pot afecta planul de afaceri. Daca, de exemplu, vanzarile
depasesc prognoza pentru o perioada data, va trebui sa fie revazuti asa factori critici cum sunt
capacitatile de productie, necesitatile de personal, cheltuielile 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 efectiva despre piete si concurenta, care, de asemenea, va
fi valoroasa pentru modificarea planului de afaceri.

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

» Planul de afaceri este important din mai multe motive. El determina managementul sa analizeze:
Ideea afacerii; - obiectivele; - echipa manageriala;

produsul; - strategia de marketing; - concurentii;

resursele si facilitatile; - nevoile de capital pe termen lung si scurt.




Planificarea noii afaceri - importanta

» Exista o multime de motive care sa justifice pregatirea unui plan de afaceri/intreprindere nu
doar pentru intreprinderile aflate la Tnceput, dar si ca un model de buna practica pentru
organizatiile deja stabilite. Oricare dintre motive este de drept unul care sa faca procesul de
planificare un exercitiu care merita osteneala, cu conditia sa fie facut corect.

» In orice caz, lucrul important care trebuie retinut este cd numai elaborarea unui plan bun de
afaceri nu va avea ca rezultat o intreprindere sanatoasa, profitabila sau prospera.

» Planul de afaceri este doar atat - un plan - si, ca orice alt plan, singura cale de a vedea daca el
functioneaza intr-adevar este sa urmariti progresele la intervale regulate, in asa fel incat sa
puteti reactiona la oricare probleme potentiale care se pot naste si apoi sa schimbati sau sa
modificati strategia de afaceri dupa cum este necesar.




Planificarea noii afaceri - importanta

MOTIVELE PENTRU CARE OAMENII SE STRADUIESC SA FACA PLANURI DE AFACERI:

In primul rand, elaborarea unui plan al afacerii reprezinta si o foarte eficientd metoda de a
concentra ideile intreprinzatorilor potentiali In termeni de definire a obiectivelor si de
evaluare a propriilor abilitati in a organiza si a face intreprinderea sa mearga. Planul de afaceri
actioneaza, de asemenea, ca un mijloc de testare a viabilitatii propunerii de afacere ihainte ca cei
care au propus-0 sa faca cheltuieli sau investitii substantiale. De obicei, acest tip de plan va fi
pregatit Tnainte de inceperea sau achizitionarea afacerii.

In al doilea rand, prin planificare se stabilesc parametrii si tinte specifice care ofera un instrument
de masura a progresului si profitabilitatii intreprinderii. Din nou, aceasta activitate de planificare
este necesara Tnainte de a Tncepe sau de a achizitiona o afacere, dar dincolo de aceasta, ea este de
asemenea parte a procesului de derulare a afacerii care ar trebui sa fie un proces continuu, care sa
dureze mult dupa ce a inceput.
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Planificarea noii afaceri - importanta

In al treilea rand, intrucat exista relativ putini Tntreprinzatori aspiranti care au resurse sa se
autofinanteze total, multi se confrunta la un anumit moment cu nevoia de a apela la finantare
externa, daca nu chiar in faza de inceput, atunci mai tarziu, cand doresc sa extinda si sa creasca
afacerea deja pornita. Pentru aceste persoane, a avea un plan de afaceri bun este crucial pentru
viitorul lor; intalnirea lor cu cel care 1i finanteaza sau cu directorul de banca pentru a discuta
propunerea seamana putin cu o proba pentru un rol intr-un film la Hollywood - daca incurci replicile
iti distrugi sansele sau cel putin iti reduci sansele de a obtine rolul pe care realmente 1l doresti!

De aceea, este foarte important sa pregatesti planul in amanuntime si cu grija si sa il prezinti intr-o
maniera profesionista si competenta.

Care este madalul da afacare pe care il va
implemanta un anireprener ¥

N bl de alacere deginde de modu in care
ST T T T

—wa abarda piala si consumatari
=va coline profit firsnciar,

= wa akege sa produca un bum sau sa prashese wn
araciu

=va vinda produsid sau servical, ate
.



Planul de afaceri pentru un start-up

Planul de afaceri pentru un start-up porneste de la explicarea esentei businessului. In
acesta se specifica atat idea afacerii, serviciile sau produsele pe care le comercializeaza,
cat si obiective pentru fiecare etapa.

» Obiectivul unui plan de afaceri pentru un start-up este acela de a fi piatra de temelie,
punctul de pornire a afacerii. In el sunt mentionate informatii esentiale pentru succesul
unel afaceri - de la specificul afacerii, trecand prin profilul clientului si ajungand pana la
strategii clare pentru urmatorii ani de activitate.

» El cuprinde inclusiv un plan de marketing, tocmai pentru ca antreprenorul sa aiba o
viziune bine stabilita in ceea ce priveste modul de vanzare si de promovare a noului
produs. Totusi, antreprenorii trebuie sa stie ca acest document nu se realizeaza o singura
data, el este un act viu, ce trebuie actualizat permanent, deoarece In timp se pot
produce o multime de schimbari in piata. p’a:“* “*’*‘";7%4 g JT.-
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Planul de afaceri pentru dezvoltarea activitatii

» Daca vorbim despre dezvoltarea activitatii, ne referim mai ales la realizarea unui plan in
contextul gasirii unor investitori pentru ca businessul sa se dezvolte.

» In mare, planul cuprinde aceleasi date ca la inceputul afacerii, insa contine in plus si cifre
exact legate de anii precedenti si de obiectivele atinse pana in prezent.

» Acesta cuprinde inclusiv o proiectie legata de profit bazata pe anii anteriori, in care cifrele
sunt clare.




De ce e bine sa va elaborati un Plan de afaceri?

Se recomanda ca planul de afaceri:
» sa fie intocmit pentru o perioada de 3 -5 ani;
» sa fie revazut periodic, pentru a reflecta situatia curenta, ideile noi si planurile pentru viitor.
» Consecutivitatea logica a activitatilor legate de planul de afaceri este urmatoarea:
PLAN - ACTIUNE - EVALUARE - PLAN

PLANIFICA

Aceasta presupune planificarea
activitatilor; evaluarea, dupa o anumita
perioada, a rezultatelor obtinute,
compararea lor cu cele propuse,
analizand eventualele nereusite si

cauzele lor; identificarea cailor de EVALUEAZA ACTIONE AZA

solutionare a problemelor si adaptarea
planuluila noile conditii.




De ce e bine sa va elaborati un Plan de afaceri?

» O buna planificare a afacerii trebuie sa aiba urmatoarea structura piramidala:

/et \

Pe baza numelui se construieste sloganul
sl emblema firmei

i

Unitatea acestora defineste misiunea firmeai —
propozitia sau fraza care arata
ce este firma, ce face aceasta, pentru cine face

5l cat de bine face

AL

in baza misiunii se definesc obiectivele firmai —
tintele pe care 5i le fixeaza firma pentru perioada planificata

AL

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

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




De ce e bine sa va elaborati un Plan de afaceri?

Aceasta structura piramidala se poate aplica oricarui tip de planificare (de afaceri, de
marketing, de productie si operatiuni, de resurse umane sau financiarcontabila). Daca este
inteleasa si aplicata 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 si
interne n situatia actuala, elaborarea obiectivelor, strategiei si tendintelor pentru perioada
viitoare.

Acest proces impune:

» colectarea informatiei;

» determinarea maturitatii companiei;

» stabilirea tipului planului de afacert;

» determinarea structurii planului de afacert;
» distribuirea responsabilitatilor.




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 doreste 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 obtinuta prin mijloace simple este foarte importanta.

» Exista doua tipuri de surse pentru colectarea informatiei.

Surse interne Surse externe
Bilantul contabnl Legislapia
Raportul despre vemtun Programe de stat
Raportul despre dinamica myjloacelor binest Date statistice, anuare stahistice
Activele 1 infrastructura Internet :
Informatn despre resursele umane Tendintele in vanzin i, S e
ARCHAES T:ia. M.Il P _ﬂ
. m - w aakidl ot I £ ...-E'
Nu este suficient ca antreprenorul si cunoasca ”Ln. o u.a!;f.lll!.nl_iiq_
cat mai multe despre afacere, foarte important - ®ILW e aE ] g
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fnnd §| modul in care aceasta informatie este eSS R _._._L-"'EI:IH” TR
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Determinarea maturitatii companiei

Determinarea maturitatii companiei consta ntr-o analiza aprofundata a situatiei 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 piata a companiei, determinarea maturitatii acesteia este foarte importanta
pentru alegerea strategiei de crestere.




Stabilirea tipului si a structurii planului de afaceri

Stabilirea tipului planului de afaceri depinde de prioritatile luate in considerare in procesul

planificarii, si anume:

» pentru dezvoltarea proprie (operationala);

» pentru a efectua un Tmprumut;

» pentru un investitor extern.

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.
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Distribuirea responsabilitatilor intr-un Plan de Afaceri

Distribuirea responsabilitatilor presupune implicarea si increderea managerilor si specialistilor n
procesul de planificare a afacerilor.

Cat priveste structura planului de afaceri, este important a mentiona faptul ca nu exista 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 manageriala 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, Tn 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 intentiilor si finalitatilor urmarite.




Utilizarea planului de afaceri

Exista o serie de avantaje importante pentru intreprinzator ce deriva din utilizarea unui plan de

afacere. Astfel, un plan de afacere:

» Permite evaluarea unei idei de afaceri si ofera incredere in capacitatea de a demara si

dezvolta respectiva afacere;
» Ofera o imagine de ansamblu asupra intregii afaceri;
» Ajuta la conducerea mai buna a afacerii;
» Este fundamental in procesul de obtinere a unei finantari a afacerii.

Observatie: Totusi, in ciuda avantajelor oferite, multi intreprinzatori se feresc sa utilizeze un plan
de afacere, indeosebi cand afacerea nu necesita un capital mare de la inceput sau atunci cand

acestia poseda capitalul necesar derularii afacerii.

Argumentele pentru nefolosirea unui plan de afacere sunt diverse - de la argumentul ca elaborarea
planului afacerii este o pierdere de timp, lipsa cunostintelor necesare intocmirii planului, credinta
ca ritmul dezvoltarii domeniului afacerii este prea rapid pentru planificarea afacerii, pana la lipsa

de perceptie asupra evolutiei afacerii. In timp, toate aceste ,,argument” conduc la costuri

suplimentare si, Tn consecinta, la micsorarea profitului sau chiar la faliment.

-------
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Utilizarea planului de afaceri

Cine scrie planul de afacere?

Datorita rolului important pe care planul de afacere 1l joaca, procesul de intocmire a acestuia
necesita maximum de atentie.

Este de dorit ca planul de afacere sa fie scris de catre intreprinzator. Totusi, se recomanda ca
acesta sa consulte si alte persoane sau surse de informatii.

Printre sursele pe care un intreprinzator le are la dispozitie se numara:
« Agentia pentru IMM,

+ centrele de asistenta antreprenoriala,

+ avocatii,

<« contabilii,

+ consultantii (in management, marketing etc.),

<« furnizorii potentiali,

+ clientii potentiali,

« expertii in domeniul afacerii (ingineri, economisti etc.),
- prietenii sau rudele care au afaceri.




Utilizarea planului de afaceri - cine scrie planul de afacere

~ Atunci cand exista o indoiala sau lipsa de informatii, intreprinzatorul ar trebui sa consulte sursele

mentionate anterior, luand in considerare disponibilitatea lor dar si costurile asociate (taxe,
onorarii etc.).

~ Inainte de a lua decizia de a folosi si alte surse, intreprinzatorul poate sa faca o evaluare obiectiva a
abilitatilor si cunostintelor pe care le poseda in domeniile planificarii, prognozei, organizarii,
cercetarii de marketing, legislatiei, vanzarilor, contabilitatii etc.

~ Avocatul, prin sfatul legal competent acordat, este o sursa contactata inca de la Tnceputul afacerii,

cu scopul de a familiariza pe intreprinzator cu aspecte legate de alegerea formei juridice, regimul
proprietatii intelectuale (licente, brevete etc.).

~ Toate declaratiile si prognozele financiare ar trebui pregatite sub indrumarea unui contabil. Cei mai
multi investitori solicita ca aceste declaratii sa fie auditate si insotite de parereaunui contabil inca
de la demararea afacerii. Furnizorii pot sa puna la dispozitia intreprinzatorului diferite prognoze si
cercetdari din industria specifica cu referire la resursele disponibile, preturile de achizitie
practicate precum si programele de livrdri.
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Utilizarea planului de afaceri - cine scrie planul de afacere

Clientii potentiali pot furniza informatii despre concurenta si specificatii asupra produselor si
serviciilor dorite. La acestea se adauga posibile scrisori de intentie cu privire la achizitionarea
diferitelor produse ce vor fi comercializate.

Inginerii sunt contactati pentru detalii constructive si tehnologice.

In faza de Tnceput a unei firme, volumul cunostintelor necesare este mult mai redus dar, o data
cu dezvoltarea firmei, aceasta iese din cadrul administrativ al intreprinzatorului. Astfel, acesta va
trebui sa recurga la consultanta si sa angajeze manageri pentru diferitele domenii functionale
(productie, marketing, finante-contabilitate etc.).

In faza de crestere a afacerii, consultanta joaca un rol deosebit de important deoarece identifica
noile capacitati manageriale ce ar trebui atrase in cadrul firmei.

Pe masura ce afacerea creste si se dezvolta, sunt necesare diferite planuri de afacere ca suport al
adoptarii deciziilor. Managerii de varf din firma stabilesc strategia de ansamblu care constituie
cadrul planurilor de afacere, iar managerii de la nivel tactic si operational elaboreaza planurile
urmarind respectarea strategiei.




Utilizarea planului de afaceri - Ce ofera intreprinzatorului centrele de asistenta
antreprenoriala?
Gama de servicii oferite de centrele de asistenta antreprenoriala include:
» Consultanta; Instruirea;
» Informarea; Cercetarea; Incubarea afacerilor;
» Organizarea de evenimente (ex. intalniri de afacerti).
In cadrul unui contract de consultanta trebuie sa se regaseasca:

» Pdrtile contractante (consultantul si beneficiarul); Amploarea misiunii (obiectivele, descrierea
lucrarii, data de Tncepere, planificarea calendaristica, volumul de munca).

» Produsele muncii si rapoartele (documentatia si rapoartele ce trebuie Tnaintate beneficiarului);
Onorarii si cheltuieli (onorarii ce trebuie facturate, respectiv cheltuieli ce trebuie rambursate
consultantului)

Procedura de facturare si de platd; Responsabilitatea profesionald (utilizarea informatiilor
confidentiale, evitarea conflictului de interese si alte aspecte necesare).

» Drepturile de autor (acoperind produsele muncii consultantului Tn timpul misiunii); Obligatii
(obligatia consultantului pentru pagube aduse beneficiarului, limitarea obligatiilor); Rezilierea
, sau revizuirea (cand si cum se sugereaza de catre fiecare din parti); Arbitrajul (jurisdictie,

\74




Utilizarea planului de afaceri - Ce ofera intreprinzatorului centrele de asistenta
antreprenoriala?

» Un consultant este pentru o firma ceea ce este medicul familiei pentru individ. In statele cu
economii dezvoltate, acest lucru chiar se intampla: firmele au propriul consultant (firma de
consultanta) in managementul afacerilor, asa cum au si un avocat (firma de avocatura)! Si, dupa
cum cetateanul merge la medic periodic, chiar sanatos fiind (pentru a depista orice eventuala
maladie Tntr-o faza cat mai timpurie - si, deci, tratabila si vindecabila), tot asa consultantul
vegheaza la ,sanatatea firmei”. Daca se apeleaza la consultant cand ,,boala firmei” este
avansata, s-ar putea sa fie prea tarziu si nu consultantul este cel vinovat!
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Cine utilizeaza planul de afacere?

intreprinzatorii, care sunt, de regula, proprietarii (asociatii, actionarii) afacerii pentru:
» evaluarea fezabilitatii si viabilitatii afacerii;
» stabilirea nivelului si tipului de finantare.
Managerii firmei pentru:
» fundamentarea ideii de afacere;
» ca instrument care usureaza conducerea;
» formarea spiritului de echipa.
Finantatorii (bancile sau proprietarul sursei de capital), pentru:
pentru luarea deciziei de finantare
aprecierea calitatii managementului; Nev Vesture Plan
» identificarea garantiilor in active pentru a sustine imprumutul;
» estimarea castigurilor.
Partenerii de afaceri, furnizorii, clientii, angajatii importanti din dorinta:
e[| de a vedea o firma solida, stabila, cu o buna imagine.
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Diferenta dintre planul de afacere si studiul de fezabilitate

Un studiu de fezabilitate este un plan de inceput, care se intocmeste atunci cand se are in vedere
o0 investitie majora. Ca si continut se aseamana cu planul de afacere, dar are un caracter mult mai
tehnic si economic.

Elementele studiului de fezabilitate vor trebui, pe cat posibil, sa fie redate in variante comparative
si Tn mod absolut necesar sa scoata in evidenta avantajele si dezavantajele, pentru a se putea
decide asupra solutiilor optime.

Se recomanda sa fie Intocmit de o organizatie neutra ce ar putea sa fie angajata de beneficiar
(intreprinzator).

Data fiind diversitatea elementelor tehnice si economice ale unui studiu de fezabilitate, la
elaborarea lui este util sa participe, de regula, diferite grupuri de specialisti de profil, cum ar fi:

» - Ingineri proiectanti; - economisti;
» - constructorti; - contabili;
» - tehnologi; - juristi etc.

Studiul de fezabilitate este bun pentru a decide daca o afacere, care are la baza o investitie
mScrioasa, merita sa fie infiintata si precede planul de afacere.




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

» Un raspuns echivoc la intrebarea privind capitolul cel mai important din plan nu exista. 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 asigura reusita. O strategie corect formulata si planurile
perfect intocmite sunt doar teorie, daca nu sunt insotite de date sibugete concrete, de termene
de realizare si nu sunt verificate de cei responsabili de monitorizarea rezultatelor.

» Planul de afaceri trebuie sa contina rezultate si mijloace de imbunatatire a activitatii
companiei.




Structura planului de afaceri

Structuraplanului de afaceri, de obicel, include:

a. Analiza externa a situatiei actuale si a tendintelor de viitor:

» Zona afacerilor - descriereasituatiei actuale;

» Analiza portofoliului (schema produs-piata pentru situatia actuala); ‘\\
» Analiza cererii si nevoilor consumatorilor si cum le satisface intreprinderea,; )
» Tendintele pietei; - Analiza concurentilor; - Alte analize ale mediului.

b. Resursele interne ale intreprinderii - descrierea si analiza situatiei prezente:

» - Resurselesi utilitatile; - Resursele pentru cercetare-dezvoltare;

» - Furnizorii; Resursele de marketingsi politica mixuluide marketing; - Resursele umane si organizarea;
» - R esursele de capital si sistemele financiar-contabile si de management.

c. Formulareastrategiei de viitor:

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

crestere a vanzarilor; - Strategia de dezvoltare a pietei; - Strat%gila dS% Dq_ezvoltare a produsului; - Strategia
nallza
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Analiza SWOT

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 imbunatatit in fiecare
resursa.

Oportunitati si amenintari ale pietei (din exterior):

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

» Prioritatea politicilor mixului de marketing viitoare in atingerea obiectivelor.

De asemenea, vor fi elaborate planuri de actiuni pentru

perioada urmatoare: E Punct Punct
- Prioritatea eforturilor pentru fiecare resursa/functie; L :::Ie L:;E
- Activitati principale; IE -
- Puncte de reper. -
=
v s
E OPORTUNITATI AENINTARI
>
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Prognozele financiare

OUR COMMON

CURRENCY
Prognozele financiare vor reflecta: ﬂ
- 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, insa este foarte important ca acesta sa fie adaptat
necesitatilor pentru care a fost elaborat. Pentru ca planificarea sa aiba relevanta si, in acelasi timp, sa
se pastreze in limitele realismului, Tn economiile instabile perioada rezonabila de planificare se
considera 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 s& porneasca de la ,UNDE SE AFLA ACUM”
si sa stabileasca ,UNDE DOR ESTE SA AJUNGA PESTE — SA SPUNEM — 3 ANI", pentru ca apoi
sa construiasca un plan de realizare.
La intocmirea planului de afaceri este important sa 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;

| de afaceri se anexeaza formulare cu calcule concrete, care confirma realitatea lui.

=R .



Prognozele financiare

Pentru a putea determina obiectivele de viitor, trebuie, mai intdi de toate, ca antreprenorul sa
evalueze obiectiv situatia actuala, prin efectuarea unei analize de diagnostic 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 evaluarii 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 activitatii
de evaluare strategica se pune urmatoarea intrebare: care sunt caile de atingere a obiectivelor
trasate?

In aceasta etapa a planului de afaceri se au n vedere principalele directii strategice 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 urmatoarele:

» Foaia de titlu

» Cuprinsul

» Sumarul executiv

» Capitolul |. Afacerea

» Capitolul II. Prognozele financiare

» Anexe

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

» Planul de afaceri nu are o structura standardizata; in functie de situatie si scopurile concrete, pot

fi introduse sau omise unele capitole. T e
Structura Plan de Afaceri
i, Desriams 2 Defnirea etz | 3, Deacriemea 4, Marul e 5. Managemantul | 5. Situatia Bnasdan
plarradui da alacon, | chanii prasorialss L farketiceg, frmed, locatia = 5 Boonomica 3
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Sugestii privind organizarea informatiilor

Planul trebuie sa fie cuprinzator si concis.
» Incercati sa adoptati un limbaj clar, simplu.
» Organizati-va ideile in capitole distincte, care sa se refere la aspecte specifice.

» Introduceti detaliile tehnice si alte materiale ajutatoare in anexe, astfel incat planul sa fie
adaptat necesitatilor pentru care a fost elaborat.

What are our strengths? What are cur weaknessea?
* Marufactunng oflicency? + Dutdated laalilos?
» Shjlled woarkhonte? v |nadequate R & OF
» Good markel share? « Obsclets efhnokogies?
= 5 financing? » Wesk managemant?
. rmurmpr.rlnﬁm'ﬁ = Past planning fatunes?
SWOT
Analysis
What are pur opportunities? What are our threats?
« POssiie new merkess? ' = Mo Compalilors ¥
= Sirang economy™ = Shortage of resouncas?
* Wagk market rivals? + LChanging markal tasies?




Modele de structuri desfasurate ale planului de afaceri

Foaia de titlu
Cuprins (capitole)

LIS T D

hdl

0.
7.

8.
9.
10. Anexe si1 alte documente

Sumar (scurta mtroducere)
Descrierea firmei (afacerii)

Echipa manageriala/managementul
companiel

Prezentare produs(e)/serviciu(ii)
Analiza piete1
Obiective

Strategia firmer/afaceru s1 metode de
umplementare

Informafi financiare
Riscuri

Foaia de titlu
Cuprins
1. Sumarul executiv

2

Viziune, misiune, obiective, strategie

e

Descrierea afaceru (1storic, manage-
ment, resurse umane, activitate curenta)
Analiza pietei

et

Concurentii

Politicile de marketing
Prognozele financiare
Managementul riscurilor

A S =

Planul de actiuni
10. Revizuirea planului de afacer

-

1. Anexe



Foaia de titlu; Cuprinsul

4

Foaia de titlu este coperta planului de afaceri si, de regula, contine urmatoarele informatii:
denumirea completa a intreprinderii, adresa juridica, informatii de contact (numar de telefon,
fax, adresa electronica, pagina web), numele conducatorului, data Tntocmirii planului de
afaceri, trimitere la confidentialitatea informatiilor.

Pe coperta planului de afaceri poate fi indicat si scopul intocmirii planului 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.

Cuprinsul include denumirile compartimentelor planului de afaceri, cu indicarea paginilor,
pentru a simplifica examinarea planului de catre persoanele interesate.

Capitolele pot fi divizate in subcapitole (subpuncte), iar anexele vor reflecta calcule detaliate.

PLAN DE
AFACERE



Sumarul executiv

Desi sumarul executiv intra Tn prima sectiune a unui plan de afaceri, este recomandat ca
acesta sa fie scris la sfarsit. Aceasta sectiune are o importanta deosebita, Tnsumand 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;

succinta descriere a segmentului de piata; o ph S m——n T A
scurta prezentare a echipei de conducere; - | Ul
sumarul previziunilor financiare; e
obiectivele generale si strategia de realizare a acestora.




|deea 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 specialitati pizza™”

» ,,Vreau sa confectionez haine pentru persoane supraponderale”

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

Viziunea este, de fapt, obiectivul final spre care se indreapta in afacerea sa antreprenorul, iar calea
pe care a hotarat sa porneasca pentru a-si atinge si implini viziunea 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 sa
reflecte posibilitatea satisfacerii nevoilor consumatorilor si chiar sa atraga noi consumatorl
Misiunea determina strategiile pentru activitati. Al




» Obiectivele definesc activitatile companiei, pe care managerul doreste sa le realizeze.
Deoarece obiectivele sunt cele mai importante mijloace de dirijare a companiei, este important
ca ele sa fierealiste, 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-tinta) pe care tinde sa-l atinga compania.

De exemplu:

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

- vanzarile (scopul: cresterea anuala 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% n fiecare an, a spori
productivitatea muncii cu 3% anual).




Strategia unui Plan de Afaceri

» 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 arata
produsele/serviciile?

- Exista deja modele sau un prototip? Cine vor fi clientii? Exista oferte comparabile pe piata?

- Care sunt punctele forte ce vor asigura succesul afacerii?

e pregatirea profesionala a angajatilor; = capitalul disponibil; e relatiile create; » cunoasterea pietei.
- Exista un consens intre asociati referitor la problemele mentionate mai sus?

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

Pentru atingerea unui scop exista intotdeauna o multitudine de cai, dar aici apare intrebarea: ,,Care
este calea cea mai rationala?”. In acest sens este relevanta abordarea savantului englez Michael
Porter, potrivit caruia toate strategiile se grupeaza in trei categorii (in functie de avantajul strategic
urmarit si zona de aplicare a strategiei): strategii de diferentiere; strategii bazate pe cele mai mici
costuri; strategii focalizate. Produsul




Modelul celor cinci strategii dupa PORTER

Competenta
Modelul de clasificare a strategiilor propus de Porter,
revizuit si perfectionat de savantii economisti contemporani: /\
Eficients Avantaje
i speciale
Infreaga piata A c
Costuri mici Diferentiere
Sectoarele E
competente
B D
Segmentele Focalizarea pe Focalizarea
salectate costur mici diferentiata

Modelul celor cinci strategii (dupa PORTER)
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Strategia A - dominatia prin costuri 15 \ }--m,

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

» obtinereadominatieicosturilor (asigurareacelor mai reduse costuri);

» dominatia costurilor pe intreaga piata (cuprinderea tuturor segmentelor de piata).

La aplicarea acestei strategii intreprindereaisi va orienta toate eforturile spre reducerea costurilor.

Strategia B - focalizarea pe costuri

Implementand aceasta strategie, Inteprinderea se orienteaza spre o parte din piata, avand la baza urmatoarele
directii:

» obtinereadominatieicosturilor (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 - diferentierea

La implementarea aceastei strategii, inteprinderea se va orienta spre intreaga piata, avand la baza urmatoarele

directii:

obtmerea diferentierii produselor proprii de produsele concurentilor prin satisfacerea nevoilor speciale, pe
elian tn le considera utile si valoroase;

M| istrategiei de diferentiere pe intreaga piata.




Modelul celor cinci strategii dupa PORTER

FEXN X
-------

EEWEEE

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 caracterizata prin atuul de a fi ,,diferit” si
»ieftin” comparativ cu alti concurenti pe piata.
Strategia E - Situarea pe mijloc

In acest caz intreprinderea se focalizeaza pe intreaga piata, fara a avea o strategie clara, bine
definita. Ea este puternica in unele zone de activitate, dar nu datorita implementarii uneia dintre
cele patru strategii competitive. In functie de produs, scopul principal al intreprinderii este
obtinerea dominantei costurilor si, Tn acelasi timp, diferentierea, deoarece se cauta focalizarea pe
intreaga piata. In astfel de conditii intreprinderea cautd sa satisfaca cererea, dar nu are
caracteristici speciale. Aflarea pe mijloc este neplacuta, dificila, insa nu neobisnuita. Strategia
pietei implica luarea deciziilor in functie de conditiile In care intreprinderea concureaza pe piata.
Pozitia strategica E va conduce la castiguri mai mici. lar In cazul in care nu se va asigura niciun
lavantaj competitiv, intreprinderea se va pierde in multime, fiind blocata ,,in nicaieri”, fapt ce poate




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

» Istoricul afacerii. Prezentarea istoricului afacerii are o importanta 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 in 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?

v

v

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?

v

v

v




» 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 si mijlocii antreprenorul, de regula, indeplineste functia de manager, acesta
trebuie sa-si puna intrebari de genul:

+ De ce cunostinte teoretice si experientd practica dispune?
+ Cunostintele/experienta lui sau ale partenerului/partenerilor acopera domeniilecheie 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?

+ Ce nivel de salarizare va fi prevazut?

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

Acest capitol are o importanta deosebita 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
importanta). Pentru a decide asupra colaborarii cu firma, aceste persoane au nevoie de informatii
-- referltoare la activitatea intreprinderii, ele trebuie sa se convinga de avantajele pe care

5] a le poate oferi. Orice intreprindere - mica sau mare - indeplineste anumite functii:
ciara, de personal.




Echipei de conducere i revine rolul decisiv in realiza cu succes a acestor functii.

Din aceste considerente, planul de afaceri trebuie sa contina structura organizatorica de conducere,
care sa reflecte functiile de baza in firma. Organizarea si conducerea sunt importante atat pentru
managerul firmei, cat si pentru un partener extern, care studiaza planul. Este cunoscut faptul ca o
afacere slaba condusa de o echipa buna este mai sigura decat o afacere promitatoare condusa de o
echipa de manageri de mana a doua.

Statistica arata ca 98% din cazurile de insucces sunt cauzate de o conducere neadecvata, 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 experienteiin 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/experienta fiecaruia dintre managerii angajati
vor influenta Tn mod pozitiv evolutia firmei. Pentru ca echipa manageriala sa-si indeplineasca functiile
la nivel Tnalt este important ca documentele interne sa contina atat responsabilitatile fiecarui
angajat, cat si atributiile de autoritate. |




Resursele umane. Desfasurarea cu succes a activitatii planificate a intreprinderii este imposibila fara
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? ,,'l‘,',,;“u“,:_
» 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?

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

» localizarea afacerii; avantajele oferite de locul amplasarii;

» avantajele oferite de spatiile pentru oficii si producere; schimbarile in relatiile de piatad 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 noua): tipul de produse, caracteristicile acestora, procentul din vanzari, nivelurile
de preturi etc.

Pentru a asigura functionalitatea intreprinderii se va calcula necesarul de materii prime si materiale
principale si auxiliare, precum si se vor indica principalii furnizori. Dupa determinarea necesarului de
materii prime si materiale principale se va intocmi lista furnizorilor. Acestia trebuie selectati minutios,
pentru a putea asigura cea mai inalta calitate a materiilor prime la cele mai favorabile preturi. La
selectarea furnizorilor poate fi folosit un model propriu de criterii de selectare, axate pe aspectele

cele mai importante pentru antreprenor. De exemplu, in calitate de criterii de selectare a furnlzorllor
pot servi cantitatile minime acceptate spre livrare, termenul de achitare, punctualltatea ’




Un aspect de baza n 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 afacers
va contine in mod obligatoriu asa informatii ca: marimea creditului 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;

» apa si canalizare;

» combustibil pentru unitatile de transport.

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

aprovizionare. -
)




Cheltuielile curente. Cheltuielile curente ale afacerii vor cuprinde consumurile de materiale,
consumurile energetice, consumurile pentru remunerarea muncii, consumurile indirecte (uzura
mijloacelor fixe cu destinatie de productie, intretinerea 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 materii prime si desfacerea
produselor, intretinereasi uzura mijloacelor de transport, cheltuieli de marketing etc.).




Analiza pietei

Pilonii fundamentali pentru determinarea veniturilor viitoare sunt:

» analiza pietei actuale; analiza modului in care a evoluat aceasta in trecut;

» previziunea evolutiei pietei; stabilirea clientilor potentiali.

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

+ Cine sunt principalii clienti? Ce 1i determina 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 impartita piata potentiala din punct de vedere geografic? Care este volumul pietei
potentiale? Exista 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 expuse in continuare.




Cercetari simple si practice ale pietei. Se va efectua o analiza 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 noua, puteti sa lansati una similara celei pe care o cunoasteti. Dacaelaborati
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 Tn cazul initierii unei afaceri noi.

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

Estimarea numarului de clienti potentiali.




Concurentii

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

2 Cine sunt principalii concurenti? ; Ce calitate au produsele/serviciile lor? ; Ce reputatie au
acestia?

2 Au clienti fideli? ; Ce forta de vanzare au? ; Cat de mare este segmentul lor de piata?

2 Ce strategii de pret aplica acestia? ; Dar strategii de comunicare/reclama?

2 Cum 1si distribuie produsele/serviciile? ; Ce avantaje ofera ei in raport cu firma proprie:
mijloace fixe, manageri, calitate a produselor/serviciilor, gama larga de produse/servicii etc.

Raspunsurile la 1intrebarile anterioare vor permite identificarea pietei-tinta pentru
produsele/serviciile pe care le oferiti. O piata-tinta reprezinta grupul de consumatori asupra
caruia 0 anumita afacere isi concentreaza atentia. Definirea corecta a aceste piete si focalizarea
eforturilor pentru satisfacerea ei ofera sanse mari pentru succesuli afacerii.

Pentru a imbunatati pozitia sa pe piata, intreprinderea va trebui sa incerce sa fie unica sau sa
creeze o competenta speciala pentru grupul-tinta.




Politicile de marketing

Pentru a-si atinge scopurile propuse, intreprinderea trebuie sa elaboreze politici adecvate de
marketing. Prin intermediul mixului de marketing intreprinderea actioneaza 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 promovarea pentru o perioada
de trei ani. Produsul este cel mai important element, asupra caruia va fi concentrat maximum de
atentie. Un prim pas Tn asigurarea competitivitatii produsului este imbunatatirea calitatii. Pentru
aceasta ntreprinderea va trebui sa acorde o atentie deosebita tehnologiei de productie, controlului
calitatii si materiilor prime utilizate.

Pretul. Avand in vedere concurenta ce exista pe orice piata, pentru a fi competitiva, firma este
nevoita sa aplice o politica de preturi care va permite atragerea a cat mai multi clienti.

Tactica vanzarilor. Pentru a asigura volumul de vanzari planificat, ntreprinderea trebuie sa
determine ce tactica de vanzari va utiliza: prin magazine proprii sau prin reteaua retail existenta. La
inceput intreprinderea va utiliza doar punctele proprii de comercializare, iar mai tarziu ar putea
ncheia contracte si cu unele magazine alimentare.

Promovarea Vanzarile planificate vor fi asigurate si prin aplicarea unor anumite tehnici de
cum ar fi: efectuarea unor campanii regulate de informare a consumatorilor, elaborarea Si
| bromotionale etc. ecisions -




» Prognozele financiare

Complexitatea prognozelor financiare este in dependenta directa de complexitatea afacerii.
Elaborarea prognozelor financiare nu ridica 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 concurentii, antreprenorul
poate estima volumul de vanzari pe care il poate realiza Tn 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
cheltuieli.




Prognozele financiare

Pe langa profitul operational mai poate fi obtinut:
» profit din activitatea de investitii;
» profit din activitatea financiara.

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

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

Este necesar a sublinia ca situatia profiturilor si pierderilor arata daca afacerea este viabila, adica
daca este suficient de profitabila. Cea mai importanta problema pe care trebuie s-o aiba 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 hértie. Daca nu se aplica o politica eficienta fata de debitori, afacerea poate fi
profitabila, dar nu si solvabila. 7




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

Fluxul de numerar furnizeaza o proiectie a urmatoarelor date:

» disponibilul banesc la inceputul perioadei de referinta (soldul initial Tn casa si in banca);
» incasarile de numerar previzionate pentru perioada respectiva;

» cheltuielile in numerar ale acestel perioade;

» disponibilul banesc la sfarsitul perioadei pentru care s-a Intocmit situatia financiara.

In baza situatiei privind rezultatele financiare si fluxul de numerar se intocmeste bilantul contabil.
Acesta reprezinta un raport financiar-contabil care arata 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 neta. Cele doua parti ale bilantului contabil trebuie sa fie in permanenta egale:

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

s




Prognozele financiare

Prognozele financiare permit calcularea anumitor indicatori financiari, ce constituie instrumente de
analiza care asigura o mai buna intelegere a rezultatelor si pozitiei financiare a unei firme, precum
si 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.




Analiza riscurilor

Multe decizii Tn 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,
schimbarilor ce pot avea loc intr-un anumit context sunt fie insuficiente, fie indisponibile, situatia
este catalogata ca fiind una incerta. Gradul ridicat de incertitudine induce operatorilor de pe piata
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 in 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 pretului resurselor utilizate.

Analiza riscului de pret joaca un rol central in managementul strategic. Riscul de pret are ca surse
preturile productiei industriale, cursul de schimb si rata dobéanzii. Preturile productiei industriale sunt
rezultatul fluctuatiilor pretului energiei electrice, combustibililor, gazului natural etc., care
areprezinta ,,intrari” pentru unele firme si ,iesiri” pentru altele. Cursul de schimb si rata dobéanzii

de_asemenea, ,intrarile” si ,iesirile” unei entitati. De exemplu, cresterea ratei
Impa "I‘ asupra consumului (scade), cat si asupra costului de finantare a firmei




Riscul de credit este intalnit, cu predilectie, in cazul institutiilor financiare (bancile comerciale, de
exemplu). Este tipic naturii operatiilor desfasurate de catre entitatile din acest domeniu, nefiind
altceva decat o particularizare a riscului operational inerent oricarei 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 in stransa legatura cu evenimentele sau fenomenele specifice 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.




Planul de actiune

(6]

Planul de actiuni este o metoda organizata de analiza a afacerii si de luare a deciziilor pentru
imbunatatirea aceasteia, care face din planul de afaceri un plan real, cu activitati specifice si
masurabile.

Fiecare actiune este numita punct de reper, iar sarcina de baza este formularea a cat mai multe
si mai concrete astfel de puncte.

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

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

Un plan de actiuni corect pregatit trebuie sa contina urmatoarele: denumirea actiunilor necesare
de intreprins, perioada planificata pentru desfasurarea actiunii, responsabilul, bugetul de
cheltuieli pentru fiecare actiune, precum si efectul scontat de la implementarea eil.




Revizuirea planului de afaceri

» Planul de afaceri trebuie revizuit periodic. In urma analizei SWOT, acesta va fi actualizat si
ajustat necesitatilor actuale.

» Planul de afaceri trebuie deci urmarit cu atentie si revizuit constant, ori de cate ori apare un
element nou in peisaj. Exista posibilitatea ca unele obiective sa nu fie atinse sau afacerea sa

mearga chiar mai bine decat era previzionat in planul initial, motiv pentru care el trebuie revizuit
si adaptat situatiei actuale a afacerii.




Cine construieste si cine revizuieste planul de afaceri

» Planul de afaceri este facut de obicei de persoana care a infiintat businessul. Ea poate fi
ajutata de un consultant financiar pentru a stabili detalii si proiectii din acest punct de vedere.
Revizuirea se face, in functie de stadiul in care a ajuns afacerea, fie de aceeasi persoana care l-a
intocmit de la bun inceput, fie de persoane din alte departamente - marketing sau financiar.




Structura si confinutul compartimentelor

Structura planului de afaceri: ce trebuie sa contina planului de afaceri

» Prezentarea ideii de afacere W;ﬁ_ﬂ
-L £ JT‘I'

» Produse si/sau servicli

» Analiza pietei si a concurentei
» Strategie si implementare

» Structura firmei

» Planificarea financiara

» Anexe
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Sfaturi utile pentru scrierea unui plan de afaceri, pas cu pas

Excel sau text? Si cat de lung sa fie? Sunt intrebari pe care le ai cu siguranta pe lista cand te gandesti
la cum sa faci un plan de afaceri. Iti recomandam sa-l faci sub forma de text, cu grafice inserate, In
Word sau PowerPoint si apoi transformat in PDF pentru o impresie buna in fata partenerilor de
afaceri.

Planul de afaceri propriu-zis trebuie sa aiba cel mult 20-30 de pagini de informatii.
» Pasul #1: Aduna toate datele esentiale

Inainte sa redactezi planul de afaceri, este important sa te documentezi despre piata pe care vrei sa
lansezi propriul business si sa gasesti cifre esentiale, cum ar fi diverse preturi, costuri de productie,
costuri de marketing. In acest pas, poti chiar sa ceri niste cotatii de pret de la furnizori, producatori
sau agentii de marketing.

» Pasul #2: Tine cont de structura planului de afaceri

Practic, atunci cand te apuci de scris, urmeaza structura planului de afaceri prezentata mai sus si
detalieaza fiecare punct mentionat. Iti va fi mult mai usor sa te organizezi bine.




» Pasul #3: Fa calcule estimative si realizeaza grafice de evolutie

Desi pot fi facute si in momentul in care ajungi la aceste puncte, calculele si graficele de evolutie
estimative pot fi create inainte de redactarea propriu-zisa a planului de afaceri. Acest lucru simplifica
munca privind crearea planului.

» Pasul #4: Redacteaza planul de afaceri

Este pasul in care, dupa adunarea tuturor datelor, incepi sa scrii. Scrie simplu, scurt, concis, natural,
fara exprimari sofisticate, pe intelesul tuturor si explica termenii specifici domeniului de activitate,
necunoscuti de publicul larg.

» Pasul #5: Revizuieste planul de afaceri

Este momentul sa recitesti textul pentru a corecta in cazul in care au scapat greseli de tastare sau sa
adaugi informatii utile. De asemenea, adauga elemente de branding, daca exista, pagina de titlu,
cuprins si pagina de incheiere, exact ca la o carte. Desi poate fi redactat repede, fiind un proiect,
planul de afaceri trebuie actualizat periodic, In functie de viitoarele intentii de dezvoltare a
companiei. |

Plan de
afaceri




Planul de afaceri - sfaturi utile

» Un plan de afaceri ar trebui sa adreseze cele mai importante informatii despre compania si
afacerea ta.

» In momentul n care incepi elaborarea unui plan de afaceri, va fi nevoie sa stabilesti, inca din
prima secunda, trei axe principale care te vor ajuta sa-ti faci o imagine de ansamblu asupra
utilajelor sau mecanismelor de care ai nevoie, materiei prime necesale, forta de munca de
care ai nevoie si toate costurile aferente acestora.

Asa vei sti si care ar fi pretul la care ar trebui sa-ti comercializezi produsele sau serviciile pentru a
avea profit.

» Cat va produce firma? - cantitatile pe care intentionezi sa le produci si sa le vinzi
» Ce va produce firma? - identifica foarte clar produsele sau serviciile la care vei lucra.
» Cum va produce firma? - procesul de productie al firmei.




Planul de afaceri - sfaturi utile

Va trebui sa oferi informatii despre:

» valoarea pe care o ofera produsele sau serviciile pe care le pui la dispozitie,

» avantajul competitiv pe care 1l ai pe piata,

» strategia de marketing (pozitionarea, strategia de produs/serviciu, strategia de pret, strategia

de distributie, strategia de promovare, programele de marketing), strategia de vanzari
(previziuni de vanzari, programe de vanzari),

» parteneriate strategice, sistem de montitorizare si evaluare.

Inainte de a Tncepe o afacere, un antreprenor are nevoie sa pregateasca un buget realist care sa
reflecte atat sumele necesare pentru demararea acestuia, cat si pentru functionarea sa (vorbim
aici despre costurile cu personalul, chiriile, costul echipamentelor, cheltuielile ce tin de utilitati,
autorizatii de functionare, promovare, etc.).

Va trebui sa oferiti informatii despre: indicatori financiari cheie, proiectii financiare, previziuni
de cash-flow, analiza cost-beneficiu, surse de finantare, managementul riscului, finantarea
(necesarul de finantare, solutii de finantare).







Exemple de Planuri de Afaceri

» PLANUL NATIONAL DE CERCETARE, DEZVOLTARE SI INOVARE 2015-2020, PNIII
Subprogramul 2.1. Competitivitate prin cercetare, dezvoltare si inovare - Proiect de transfer la

operatorul economic CERERE DE FINANTARE
P N —I I I—CERC—CO—PTE—3—202 1 A. Date de identificare (5e completeazd direct in plaiformd)

Al Informatii Institutie Coordonatoare {inn‘epriuﬂere]
Denumire Institufie
Reprezentant legal
Pozitia

Forma juridica CuUI

Numar inregistrare la
Registrul Comerfului

Cod CAEN principal Cod CAEN cercetare

Adresa Localitate / Judet

Data inflintarii

Web site

Tip intreprindere | Mare | Mijlocie | | Mica

Tip persoani juridica
Numaml mediu anual de salariafi

Cifra de afaceri anuald neti (lei)

Active totale (lei)

Rezultatul net (lei)

Media cifrei de afaceri pe ultimii 2 ani (let)
Media rezultatelor nete pe ultimii 2 ani (lei)
Director proiect

Nume Prenume CINP
UEF —ID (nr. identificare

wWww_ brainmap 1o)
Telefon Email

Functia




Exemple de Planuri de Afaceri - PTE 2021

A.lL. Informatii Institutie Partenerd (Organizatie de cercetare publica)

Denumire Institutie

Reprezentant legal

Pozitia

Forma jundica

CUI

Adresa

Localitate / Judet

Data mfiintani

Web site

Responsabil partener

Nume

Prenume

CNP

UEF - ID (nr. identificare
WwWww_brainmap.to)

Functia

Telefon

Email




Exemple de Planuri de Afaceri - PTE 2021

B. Informatii generale

B.1. Informatii prodect (e completeaza doar in platforma de depunere)

Tithal projectului in himba romana 1 in limba engleza;
Reznmatul protectnln in hmba romana 51 in limba engleza;
Domeninl protectubu;

B.l. Propunerea de proiect (se incarcd in platforma; max. 18 pagimi penfru sectiunile B.2.1, B2 2 5i
B.2_3; directorii de proiecte sunt liberi 54 decida asupra alocdrii nr. de pagini inire sectiuni). Paginile
ce depdgesc limita impusd nu vor fi luate in considerare in procesul de evaluare.

B.1.1 Eelevanta proiectulm

Ideea de proiect (scop si obiective);

Caracterul inovafiv in raport cu stadiul actual pe plan national i internafional in domeniul
propunerii de proiect;

Prezentarea clara si argumentarea nivelului de maturitate fehnologica (TRL) la inceputul
proiectului, respeciiv nivelul de maturitate tehnologicd ce wrmeazd a fi atins dupa implementarea
proiectului;

Cuncasterea provocdrilor tehnologice.

BE.1.2 Modalitatea de implementare a proiectului

Descrierea activitdfilor necesare peniru afingerea obiectfivelor asumate, cu coniributia expliciia
a membriler echipei de cercetare de la coordonator, respectiv a echipei/echipelor de cercetare
partenerd/partenere;

Diagrama Ganit cu planificarea activitafilor pe durata proieciului;

Livrabilele asociate fiecarei activitafi;

Diiseminarea rezultatelor 5i reglementarea proprietdfii intelectuale;

Prezenfarea infrastructurii de cercefare disponibild pentru proiect (cu indicarea hink-ula la
WWW.ernis gov.ro) 51 dexveltarea ei pe parcursul devularii proiectului jdaca este cazul);
Struchira echipelor de cevcetare. Justificarea bugetuli solicitat penfru cheltuieli de personal;
Sursele de cofinanfare penfru contribufia proprie a infreprinderii coordonatoare 5 a
intreprinderilor partenere (dacd este cazul).




Exemple de Planuri de Afaceri - PTE 2021

Buget:

Alocarea bugetului / categorie de cheliuieh (Lei)

Cheltuieh Cheltuieli cu | Chelinieli de | Cheltuieli
de personal logistica™ deplazare"’ indirecte"

Total

Coordonator | Duset public
(co) Contribufie proprie
Total CO

Bugzet public
Partener n

Contribufie proprie
Total Pu

Total Buget public (C0+Pn)
Total Contributie proprie (CO-+Pn)

Nota: Este obligatoriu sd se completeze fabelul, iar valorile bugetului trebuie sa fie aceleasi cu cele

¥ Cormriie de subconiractare nu vor depdyl 15% din bugem] pudiic alocar profeciulyd.
'iPm:ru Inirgorindere cheinuelile de deplasare pot f decontate numa dm coniribufTe proprie.
2 M. 25% din chelanelile divecte din care se scad cheltuielile de subcontractare 5 cheindelf cu echipamensele.

15
PH-III-CERC-CO-PTE-3-2021

completate in plaiforma (www.uefiscdi-direct ro).
Justificarea bugetului solicitat pentru fiecare categorie de chelfuieli cu excepfia cheltuielilor de personal
5i a cheltuielilor indirecte.

o



Exemple de Planuri de Afaceri - PTE 2021

E.2.3 Plan de afaceri

a) Descrierea intreprinderii coordonatoare 51 a evelufier acesteia

Seurta descrieve a companiei;
Activitatea curentd 3i experienta relevantd pemtru proiect;
Evolufia tn timp a companisi cu descriersa produselor/serviciilor relevante pentru proiect;
Sinteza situagiei financiare i ultimii 2 ani:

o Cifra de afaceri;

o Chelmisli operafionals;

o Profir din activitatea de exploatare:;

o Marja de prafir;

o Rata remtabilitati comerciale a imtraprinderii RRC= prafit brut din opevare x 100/ venituri
din vinzari;
Rara remabilitatii financiare a imreprinderii RRF = profit net x 100/capital total;
Rata remtabilitafii economice a imtreprinderii ROA = prafit brut x 100/%total active;
Remtabilitatea cifrei de gfaceri RCA = prafit net x 100/eifra de qfaceri:
Remrabilitate generala RG = profit net x 100/cheltuieli totale.
Implicagiile dezveltarii produsuluiservicinlui asupra strategiei de dezvoltare a infreprinderii in
contextul economic 3i social viitar;
Oportunitatea de piafa pe plan intern ji‘sau internafional (relevanfa ceverii de piafa: definirea
pigpei pined; identificarea §i explicaren barisrelor la imtrarea pe piapd; soluii pentru obstacolsls
impuse de piapd).

0O oo o0

by Descrieren piegel specifice

Clienyii identificagi:
Concurenga directd;
Diimensiunea piepei;
Segmentul de piagd adresai.

¢} Planul de marketing

Obiectivele de marketing:
Strategia de vanzare i diztribugis;
Politica de prej;

Promovarea produselor.

d}  Previziuni financiare

Diezerierea ipotezslor care au stat la baza previzionarilor;

Previzienarea prejurilor de vanzars;

Previzionarea velumului vanzarilor;

Estimarea slementelor de cosi;

Intocmirea situafiilor financiare previzionats pentru cele doud variante (varianta cu proiect §i
varianta ard proisct);

Intocmirea bugetului de venituri 5i cheltuieli previzionar;

Tabloul fluxulvi de numerar pe cele trei componente - operafional, imvestifii, financiar;

Bilangul contabil;

Analiza indicatorilor de rentabilitate financiara calculafi in varianta cu proiecr (se vor amaliza
scenariul eu asiztenjd financiara nerambursabila 5i fara asiztenfa financiard neramburzabilal;
Analiza sustenabilitafi financiare a investifiei;

- iii""i ismab:'ﬁt&rﬁ.



Evaluare Planuri de Afaceri - PTE 2021

Anexa IT - Fisa de evaluare
Criterii de evaluare tehnica pentru proiect de transfer la operatorul economic

(PTE 2021)
Criteriul 1: Relevanta propunerii de protect (30%)
{corespunde secfiunii B2.1 din Cererea de Finanfare)
Se urmareste: 0 [ INSUFICIENT Propunerea de proiect nu trateaza criteriul analizat sau nu poate
- Prezentarea clari a necesititii proiectului si a caracterului inovativ in raport cu i J“dfl‘;z din cavza informatiilor care lipsesc sau  sunt
] I . L . . incomplete.
?mdlu] 4 pe plau_ nan 3 1]1IEI]1'—]_ '-:mﬂa]’_ ) ) 1 | SLAB Propunerea mu raspunde criferiului in mod corespunzator, sau
- Incadrarea corectd si argumentarea nivelulm de matuntate tehnologica (TRL) la existd deficiente inerente grave.
inceputul proiectului, respectiv mvelul atins dupi implementarea proiectului; 2 | SATISFACATOR Propunerea de proiect se adreseazd in linii mari criteriului, dar

o ) . xista deficiente semnificative.
- Gradul de cunoastere a provocarlor tehnologice existente. = — s

3 | BUN Propunerea de proiect abordeaza bine criterinl, dar sunt necesare
Imbunatatin.
Criteriul 2: Modalitatea de implementare a protectului (40%) 4 | FOARTE BUN Propunerea de proiect abordeazd foarte bine criteril,
corespunde secfiunii B2.2 din Cererea de Finantare desi anumite imbunatatini sunt incd posibile.
( ) 5 | EXCELENT Propunerea de proiect abordeazd cu succes toate aspectele
Se urmareste: relevante ale criteriului, pot exista dezavantaje minore.

- Claritatea activitatilor si a livrabilelor propuse;

- Justificarea bugetului 5;1 a calendarului estimativ de realizare a proiectului (raport Notd: Scorul final va fi calculat ca o sumd a notelor pentru fiecare din cele 3 criterii inmmltite cu
procentul corespunzator si innmlfite cu 20 (scor final este intre 0 si 100).

resurse/timp/rezultate);

- Defimirea clard a rolulm fiecanu membm in echipa de proiect de la coordonator 51 a
echipei/echipelor partenere;

- Impactul si disenunarea rezultatelor proiectului; meodul de reglementare a
proprietatii intelectuale;

- Adecvanta infrastructurn de cercetare existente pentru implementarea proiectul;

- Dispombilitatea surselor de cofinantare pentru contributia proprie a
intreprinderii/mtreprindenlor.
B T~ T




Evaluare Planuri de Afaceri - PTE 2021

Criterinl 3: Plan de afaceri (30%)
{corespunde sectiunii B2 3 din Cererea de Finanjare)

Se urmareste:
- Descrierea intreprinderii coordonatoare;

Fundamentarea planuhi de afaceri (descrierea clard a piefel specifice, calitatea

planul de marketing);

Justificarea previzinmlor financiare in concordanfd cu activitafile proiectului st

situatia financiard a firmes;

Oportunitatea de piaja.

17
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Legenda:
¥ Notele se acordd numai dupid ce au fost scrise comentanile, in concordantd cu
semnificatia fiecanu punctaj prezentat in tabel:
¥ Comentariile trebuie 53 fie corecte, complete si consistente, cu evidentierea punctelor tari
51 a celor slabe;
v Pentru fiecare criteriu de evaluare se acordid calificative de la 0 la 5. Se pot utiliza
fractium de 0.1.




Concluzii

Q

Planul de afaceri este prezentarea scrisa a ceea ce antreprenorul doreste sa realizeze,
precum si a modului in care intentioneaza sa foloseaca resursele de care dispune pentru a-si
atinge scopurile.

Un plan de afaceri bun este o schema de actiune construita logic, presupunand o viziune de
perspectiva asupra afacerii.

Planul de afaceri ajuta la evaluarea unor noi idei de afaceri sau a sanselor de succes ale
afacerii existente.

Planul de afaceri permite prezentarea ideilor de afaceri pentru a obtine finantarile necesare.

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

Pentru a asigura succesul, planul de afaceri trebuie sa stabileasca obiective clare si
modalitatile de realizare a acestora.

Nu exista o structura-standard a planului de afaceri. Fiecare plan trebuie sa fie adaptat
afacerii pe care o descrie si scopului pentru care a fost elaborat.

Dezvoltarea unui plan de afaceri

Carne cste awantajul wanod
plan da slacaerl?




Concluzii

0 Un plan de afaceri trebuie sa fie concis si usor de citit. Eventualele materiale statistice si
determinari cantitative trebuie incluse in forma detaliata in anexele la plan pentru a nu impovara
lectura acestuia. In general, un plan de afaceri trebuie sa indice [West A, 2004]: care sunt
principalii concurenti, localizarea lor si segmentele de piata pe care le deservesc; care sunt
tipurile de produse/ servicii pe care le produc; calitatea si preturile produselor, reducerile de
pret oferite clientilor, garantii, servicii postvanzare; care sunt cotele de piata ale concurentilor;
avantajele competitorilor Tn ceea ce priveste reputatia, fidelitatea clientelei, canalele de
distributie.

2 Dincolo de efectele directe cuantificabile, succesul antreprenoriatului genereaza, prin efect de
demonstratie, avantaje indirecte, cum sunt: identificarea unor practici de succes ca exemple
pentru comunitatea de afaceri locala, raspandirea bunelor practici si a valorilor antreprenoriale,
imbunatatirea activitatii economice a comunitatilor sau crearea unei baze pentru cresteri si
dezvoltari ulterioare.

0 Orice plan de afaceri, pentru a fi cu adevarat util intreprinzatorilor in conducerea unei
afaceri, trebuie: sa fie simplu, sugestiv, clar, aplicabil, usor de urmat; sa propuna obiective

___concrete si masurabile; sa fie realist; sa fie bine intocmit, revizuit periodic.

-------
....
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Model plan de afaceri - continut:
. Acordul de confidentialitate
. Rezumat introductiv
. Descrierea proiectului dvs.
. Analiza pietei
. Strategia de marketing/ vanzari
. Personal si operatiuni
. SWOT si analiza riscurilor
. Proiectii financiare
. Cerinte de finantare
10. Anexe

&
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Site-uri selective:

» http://www.antreprenor.su/2012/02/rolul-si-importanta-planului-de-afaceri.html

» https://www.utgjiu.ro/ecostudent/ecostudent/pdf/2018-11/08 .pdf

» http://www.antreprenor.su/2012/02/rolul-si-importanta-planului-de-afaceri.html

» https://ciel.ro/blog/antreprenoriat/cum-se-scrie-un-plan-de-afaceri-de-succes-ghid-complet/
» http://www.upg-elearning.ro/upb/modul 03.pdf



http://www.antreprenor.su/2012/02/rolul-si-importanta-planului-de-afaceri.html
https://www.utgjiu.ro/ecostudent/ecostudent/pdf/2018-11/08_.pdf
http://www.antreprenor.su/2012/02/rolul-si-importanta-planului-de-afaceri.html
https://ciel.ro/blog/antreprenoriat/cum-se-scrie-un-plan-de-afaceri-de-succes-ghid-complet/
http://www.upg-elearning.ro/upb/modul_03.pdf
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