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PLANUL DE AFACERI

CE ESTE UN PLAN DE AFACERI?
DE CE ESTE NEVOIE DE UN PLAN DE AFACERI?
CARE ESTE CONTINUTUL UNUI PLAN DE AFACERI?

CE ESTE un plan de afaceri?

Un plan de afaceri se bazeaza pe urmatoarele elemente:

e Un intreprinzator (omul de afaceri), care isi asuma constient anumite riscuri Si
doreste sa obtina un anumit profit.

e Mai multe activitati care consuma resurse gi care genereaza profit (ideea de
afacere)

e Un mediu in care se desfagoara aceste activitati (mediul de afaceri).

DE CE este nevoie de un plan de afaceri?
Inaintea aplicarii oricarei idei de afaceri, conceptul firmei se naste in mintea oricarui
intreprinzator si se dezvolta conform urmatoarelor etape :

la inceput a fost ideea de afacere

apoi din idee s-a nascut viziunea si misiunea

au fost stabilite obiectivele si strategia companiei

si in final pentru a aplica strategia a fost redactat planul afacerii.
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Planul de afaceri reprezintd pe de o parte instrumentul intern prin care poti
conduce si controla, procesul de demarare si functionare ulterioara a firmei tale. Pe
de alta parte planul de afaceri reprezintd un excelent instrument extern de
comunicare cu mediul economic. Un plan de afaceri fundamentat si bine redactat
L<transmite” tuturor celor din jurul tau (clienti, furnizori, parteneri strategici, finantatori,
actionari) ca stapanesti ceea ce ai de facut, ca afacerea ta este o afacere de
succes. intr-o economie de piata functionald, partenerii tii de afaceri seriosi
apreciaza acest lucru si te vor percepe ca pe un actor pertinent al mediului
economic.

CARE ESTE continutul unui plan de afaceri?

Nu existd doua afaceri la fel. Nu existd doua organizatii la fel. De asemenea nu
exista formule magice pentru elaborarea planurilor de afaceri.

Planul de afaceri trebuie sa fie un instrument de lucru simplu, sugestiv si pragmatic.
Forma grafica difera de la o companie la alta dar in ceea ce priveste continutul
sunt cateva informatii care trebuie sa fie atinse indiferent de obiectul de activitate.
Prin abordarea acestora, intreprinzatorul demonstreaza ca are o perceptie globala
asupra afacerii, ca intelege toate aspectele ei, atat cele tehnice cat si cele
financiare sau de resurse umane.
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Principalele informatii pe care trebuie sa le organizeze un plan de afaceri pot fi
grupate in urmatoarele capitole:

Informatii de identificare

Viziune, misiune, obiective, strategie
Produsul, piata si concurenta
Strategia de marketing

Istoric, management, resurse umane, plan de salarizare
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Productia

Analiza costurilor de operare

= Q@

Investitii necesare

Proiectii financiare

J- Anexe
A. DATE DE IDENTIFICARE
Numele companiei:

Unitatea de invatamant:
Profesor coordonator :

W=

Obiectul de activitate:

Capitalul social:

Persoana de contact si functia detinuta :
Adresa, telefon, e-mail persoana de contact
Identitatea companiei: sigla, slogan, etc

N O A

Capitalul social Val. unei actiuni Nr. total actiuni

Structura actionarilor

Numele si prenumele | Nr. actiuni | Val. actiuni/total capital

B. VIZIUNEA, MISIUNEA, OBIECTIVELE S| STRATEGIA COMPANIEI
* Viziunea: Ce va propuneti sa faceti in urmatorii ani?
e Misiunea: Ce va aduce nou afacerea pe care o propuneti?
» Obiectivele: Care sunt rezultatele pe care le agteptati?
e Strategia:  Cum veti obtine rezultatele respective?

(vezi prezentarea Power Point)
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C. PRODUSUL, PIATA SI CONCURENTA

¥4 Care este produsul / serviciul tau? Descrie produsul sau serviciul pe care
intentionezi sa il vinzi. Este de dorit ca planul sa se focalizeze asupra prezentarii
unei singure idei — nu a catorva afaceri independente. Cum poate fi caracterizat
produsul / serviciul tau:
- cu un grad foarte mare de noutate, necunoscut, proaspat lansat, in plina
dezvoltare;
-  matur;
- 1n pragul saturatiei (intr-un interval de timp relativ scurt trebuie schimbat sau
inovat);
- indeclin.
in cazul produselor, descrieti aspectul fizic al acestora, caracteristicile tehnice,
performantele, utilitatea etc. In cazul serviciilor, descrieti trasaturile caracteristice
ale acestora, astfel incat sa se inteleaga care vor fi beneficiile viitoare ale clientilor
si cum le veti furniza aceste beneficii.

Mentionati pretul de vanzare. Comparati nivelul propus cu cel al produselor similare
existente pe piata.

| Istoric idee de afacere: ati mai avut si alte idei de afaceri. De ce ati selectat-o
pe aceasta. Ce aduce nou ideea voastra? Care sunt atuurile voastre?

¥l Cine sunt clientii tai (care este grupul tinta)?

Fii obiectiv in identificarea potentialilor clienti. Produsele / serviciile tale sunt
dedicate anumitor persoane. Produsul tau nu va fi cumparat de toata lumea.
Descrie potentialii clienti: persoane fizice, persoane juridice, varsta, venit, profesie,
sex, zona geografica, preferinte, pondere in totalul clientilor, sensibilitate la
publicitate, magazine frecventate, marci preferate, emisiuni urmarite, ziare, reviste
citite etc.

¥l Ce utilizeaza cumparatorii tinta in prezent?

Estimeaza atat produsele oferite de competitorii directi (cei care comercializeaza
produse identice cu cele comercializate de tine) cat si de cei indirecti (care ofera
posibile substitute). Orice produs are substitute. Cauta sa le identifici.

| Fa o analiza a pietei. Cine sunt competitorii tai si care sunt caracteristicile
care ii definesc: calitatile-deficientele produselor lor, preturile practicate, strategiile
de distributie, imaginea pe care si-au creat-o etc? Ce cota de piata are fiecare
concurent? Cati angajati au? Ce forta de vanzare ? Ce strategii de comunicare /
reclama promoveaza?

O asemenea analiza te ajuta sa-ti definesti pozitia ta pe aceasta piata. Iti da
posibilitatea sa gasesti nise de produs, sa profiti de punctele slabe ale
competitorilor gi sa valorifici la maxim oportunitatile.

M Descrie beneficile oferite cumpératorului de produsul / serviciul tau in
comparatie cu ale competitorilor sau cu produsele / serviciile folosite in prezent de
client (de exemplu pretul, calitatea, complexitatea gamei de produse / servicii,
disponibilitatea imediata). Acestea se numesc “avantaje competitive” si reprezinta
un concept esential pe care este important sa il reevaluezi in permanenta.
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Majoritatea antreprenorilor sustin ca vor oferi cea mai buna calitate la cel mai mic
pret. Acest obiectiv nu este fezabil. Razboiul preturilor nu este o solutie. Trebuie sa
iti privesti produsul / serviciul intr-un mod mult mai complex. in afarad de pret si
calitate va puteti detasa fatd de concurenta si prin servicii complementare sau
altceva care sa reprezinte valoare adaugata pentru cumparator. Utilizati analiza
SWOT.

¥ Care este volumul pietei in prezent si la ce valoare o estimezi pentru viitor
(3-5 ani)? Care sunt aspectele cheie care pot sa se modifice pe piata (de exemplu
aparitia altor competitori)? Evalueaza procentul din piaté pe care produsul poate sa
il castige. Ar fi bine daca ai putea descrie potentialul si tendintele pietei. Incearca sa
estimezi cantitatea fizica care ar putea fi vanduta.

4 Care este cadrul legislativ specific sectorului (reglementari legale, licente,
autorizatii)? Ce autorizatii ai obtinut deja? Care este procedura (inclusiv timpul)
pentru obtinerea celorlalte?

¥l  Este dependenta activitatea ta de materiile prime, materialele sau serviciile

unor furnizori unici? Exista furnizori pentru materialele si serviciile de care veti avea
nevoie?

D. STRATEGIA DE MARKETING

Aceasta sectiune descrie cu exactitate mixul de marketing al companiei:

M Ai o strategie de produs? Care sunt caracteristicile unice (atuurile)
produsului tau?

| Ai o politica de pret si conditii de plata? Cum a fost stabilit pretul? Cum este
pretul oferit in comparatie cu cele practicate de concurenta? Care sunt facilitatile
financiare sau serviciile suplimentare acordate clientilor?

M Ai stabilit o politica de distributie? Cum va fi produsul / serviciul vandut, cum
va ajunge el in mainile consumatorului?

M Te-ai gandit la o politica de imagine, de comunicare cu piata, |a promovarea
produsului / serviciului? Cum vor fi informati si stimulati consumatorii?

¥ Cum vei stabili pretul? De ce este acesta cel mai potrivit, ludnd in
considerare calitatea, costul de productie, valoarea pentru consumator, concurenta,
etc? Strategia de preturi trebuie sa fie corelatd cu strategia generala a firmei.
Incearcd sa determini pretul care, in combinatie cu volumul de vanzari,
maximizeaza profitul companiei. Care este structura pretului? Care este ponderea
cheltuielilor variabile?

| Ce canal de distributie va fi utilizat (de exemplu agenti de vanzari, mari
distribuitori, vanzatori en-gros si en-detail)? De ce consideri ca acesta este canalul
de distributie optim? Identifica cea mai eficienta cale pe care produsul poate ajunge
la cumparator si explica-ti alegerea. Cum vei coordona canalul de distributie si cum
vei stimula diferitele componente ale acestuia?

Y| Produsul va fi vandut chiar de catre firma ta? Daca da, descrie echipa de
vanzari. De ce ati optat pentru aceasta modalitate de distributie?
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| Cum intentionati sa faceti cunoscut produsul / serviciul consumatorilor
(reclama, promovarea)? Identificati preferintele si nevoile cumparatorilor. Cum
puteti sa-i convingeti ca produsul vostru raspunde exact acestor nevoi.

Cheltuieli marketing pentru materiale promotionale:

Tip de material publicitar | Valoare / bucata Nr. Bucati Total

Obiectivele vanzarilor
Curs de instruire vanzari (data)
Prag de rentabilitate

Planificarea vanzarilor

Data Cantitatea planificatda a fi | Nr. persoane
vanduta

E. ISTORIC, MANAGEMENT, RESURSE UMANE

Istoricul unei afaceri este foarte important pentru a intelege afacerea in sine,
afacerea din prezent. Afacerile nu se nasc din neant. Ele se nasc in jurul vointei
unui / unor oameni, apoi se dezvoltd si functioneaza conduse de acei oameni.
Parafrazand zicala populara ,omul sfinteste locul” putem fara indoiala afirma ca
,managerul sfinteste afacerea”. Managerul sau viitorul manager ar trebui sa
raspunda la intrebari de genul:

Ce experienta practica ai?

Care sunt cunostintele teoretice pe care le ai?

Ce referinte poti prezenta?

Dispui de mijloace financiare pentru a sprijini afacerea?
Dispui de aport in natura pentru a sprijini afacerea?
Cunostintele / experienta ta sau a partenerului tdu acopera domeniile cheie
ale afacerii?

Unde va fi localizat sediul organizatiei?

De céti angajati ai nevoie?

Ce callificari trebuie sa aiba angajatii?

Ce nivel de salarizare trebuie prevazut?

Poti gasi pe piata muncii specializarile necesare?

Ai schitat o structura organizatorica?

N
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O intrebare speciala cu o semnificatie deosebita se refera la:

M Unde va fi localizata afacerea ta?
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Observatie:

In cazul particular al Student Company, chiar daca activitatile se vor desfagura in
institutiile de fnvatamant, va reamintim ca pentru spatiul pe care il veti utiliza va
trebui platita chirie. Tn plus, pentru companiile non-cash nivelul chiriei si al salariilor
trebuie sa fie conforme celor practicate pe piata.

F. PRODUCTIA

Pentru a realiza produsul pe care vi l|-ati propus trebuie sa stabiliti etapele
procesului de productie si sa organizati activitatile astfel incat sa valorificati eficient
toate resursele de care dispuneti. Descrieti procesul de productie si modul in care
antrenati resursele. Cu cat produsul se afla intr-o stare mai avansata de dezvoltare
si cu cat situatia este mai stabila, cu atat planul este mai convingator. In general, cu
cat poti descrie ceea ce s-a intamplat deja si nu doar ceea ce urmeaza sa se
intample, cu atat este mai bine pentru obtinerea unui cedit sau pentru atragerea de
investitori. In cazul acestei competitii insa, accentul este pus pe proiectele de
initiere a unei afaceri si mai putin pe cele de dezvoltare, fapt pentru care nu se face
0 analiza a afacerii decat din perspectiva a ceea ce se va intdmpla.

¥l Tn ce fazd de dezvoltare se afla produsul: doar idee, prototip, produs finalizat,
dar care inca nu a fost lansat pe piata, sau produs finalizat care se vinde deja
cu succes unei clientele multumite. Ce mai raméane de facut in continuare?

in vederea atragerii de investitii, cu cat produsul se afla intr-o etapa mai timpurie,
cu atat trebuie sa furnizezi mai multe detalii. Astfel demonstrezi ca stii ce si cum ai
de facut si iti sporesti credibilitatea.

¥ ince proportie productia este interna si in ce masura se subcontracteaza?
Urmeaza sa subcontractezi unele faze ale procesului de productie? Din ce motiv:
din lipsa de capital, cresterea profitabilitatii etc.? In ce masura te poti baza pe
subcontractori? Nu va ingreuna acest lucru respectarea termenilor contractuali fata
de clientii firmei tale (termene de livrare, conditii de calitate, pret etc.)?

¥l Care sunt principalele materii prime? Care dintre acestea sunt deficitare? Cum
intentionezi sa le procuri? Care dintre materiile prime au caracter sezonier? in ce
masura afacerea este dependenta de furnizori? in ce mod vei alege furnizorii?

Care sunt principalii furnizori?

| Care sunt etapele procesului de fabricatie? Care este necesarul de resurse
umane si utilaje pentru fiecare etapa, ce calificare trebuie sa aiba persoanele
implicate in activitatea de productie. In cat timp se realizeaza un produs?

%) Care sunt mijloacele fixe necesare (echipamente, utilaje, ustensile, aparate,
etc)? Care sunt parametrii tehnici pe care trebuie sa-i indeplineasca? Care este
valoarea lor? Puteti sa le inchiriati? Daca le-ati cumpara, in cat timp va veti
recupera investitia? Care este durata de viata si perioada de amortizare a lor?

¥ Care este impactul asupra mediului inconjurator (se vor analiza produsul,
ambalajul si procesul de fabricatie)?
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Care este numarul de angajati-departament?
Care sunt treptele de salarizare?
Care este politica de stimulare a vanzarilor?
Care sunt cheltuielile totale ale companiei cu salariile persoanelor direct
implicate in activitatea de productie?

Care sunt cheltuielile salariale totale?

Exista si alte remuneratii suplimentare datorate de catre companie?

Salariu lucratori productie /ora

Salariu personal conducere / ora

Salariu ora suplimentara lucrata

Comisioane

Alte remuneratii datorate ( prime etc)

Buget salarii si taxe datorate de angajator pentru remuneratiile salariale

Categorie de salarii

Total
salarii
brute

Contributia angajatorului
(3,5%+7%+22%+0,5%+0,75%+2%)

Total

Salariu lucratori  productie
lora

Salariu personal conducere /
ora

Salariu ora suplimentara
lucrata

Comisioane

Alte remuneratii datorate

Buget salarii

G. ANALIZA COSTURILOR DE OPERARE

Este bine sa avem in vedere si sa nu omitem costuri, ca de exemplu:

Costuri de infiintare a firmei:
s Autorizatii

o Inscrierea in Registrul Comertului

Costuri curente:
e Materii prime

e Materiale consumabile, materiale auxiliare
e Costuri de personal (salarii, costuri sociale), salarii personal de conducere,

prime

e Costuri de instruire si formare personal

e Impozite si taxe locale
e Servicii externe
e Contabilitate




Alte servicii
Costuri de spatiu
e Spatiu de birouri

e Spatiu de productie
e Spatiu de vanzari
e Spatiu de depozitare
gunoi
Costuri cu echipamentele
e Reparatii

o Intretinere
e Inchiriere
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Consultanta fiscala

Consultanta juridica
Consultanta in management
Consultanta IT
Consultanta PR

Costuri legate de procesul de vanzare

e Materiale de prezentare

e Participari la targuri

Costuri administrative
e Deplasare
e Materiale de birou

Impozite si taxe

H. Investitii necesare

Comunicatii: telefon, fax, mobil, e-mail
Copiere documente

Evidenta primara si calculul salariilor
Abonamente (ex. reviste, legislatie, intretinere echipamente birou, etc.)
Literatura de specialitate

education!

Cheltuieli de incalzire, gaz, curent, curatenie, reparatii, asigurare, apa/canal,

De foarte multe ori planul de afaceri este necesar la inceputul unei noi activitati. Si,
de cele mai multe ori, o noua activitate presupune o investitie noua. Din acest
motiv, in acest capitol trebuie sa fundamentam in mod pragmatic, onest si realist
investitia. A diminua sau a ignora aspecte conexe investitiei (de ex. infrastructura
de utilitati) sau de a o supradimensiona nejustificat (introducerea unor echipamente
foarte scumpe, de lux) sunt greseli frecvente care ridica imediat semne de intrebare

(justificate) in mintea actionarilor, partenerilor, finantatorilor.

Costuri de investitii:
»  Cladiri

» Echipamente

» Masgini

» Alte mijloace fixe

Costuri conexe investitiei:

YVVVVVVVYVYYVY

Infrastructura

Apa

Gaz

Curent

Canalizare

Drum de acces

Reabilitari

Amenajari

Asigurarea normelor de protectia
muncii, de protectia mediului

Alte costuri:

»  Cheltuieli de proiect

»  Cheltuieli pentru
initializare Tn scopul
utilizarii noilor
echipamente

»  Cheltuieli pentru probe
tehnologice
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Observatii:

in cazul particular al Student Company, datoritd perioadei scurte de realizare a
proiectului cheltuielile cu investitile vor fi reduse la maxim si vor fi preferate
inchirieri de spatii, echipamente si utilaje.

Chirii Furnizor Valoare totala

Sediu

Utilaje

Echipamente

Alte

Necesar utilaje, ustensile, aparate, etc

Activitati / departament Utilaje / aparate Valoare unitara Valoare totala

H. PROIECTII FINANCIARE

Proiectiile financiare nu sunt altceva decéat anticipari / planificari pe viitor ale
situatiilor financiare ale afacerii. Proiectiile financiare sunt modelari matematice
viitoare ale bilantului, contului de profit si pierdere si a fluxurilor financiare viitoare
(cash-flow). Fezabilitatea afacerii si evaluarea ei se va realiza prin indicatorii
financiari calculati pe baza acestor previziuni.

a. Estimarea veniturilor si a cheltuielilor pentru urmatorii trei ani;
b. Indicatori financiari;
c. Riscurile afacerii;

a. Estimarea veniturilor si a cheltuielilor pentru urmatorii trei ani

An 1 An 2 An 3

1.Venituri ( pret * nr produse vandute)

Cheltuieli directe (variabile)

2.Materii prime si materiale

3.Salarii directe si impozite aferente

4.Chirii utilaje productie

5.Alte cheltuieli directe (furnizori)

6.Total cheltuieli directe (variabile) (2.+...+5.)

Cheltuieli indirecte (fixe)

7. Salarii indirecte si impozite aferente

8. Servicii profesionale (avocat, contabil etc.)

9. Birou (consumabile, tel., internet etc.)

10.Reclama si promovare

11.Chirii spatiu, calculatoare etc

12.Transport

13. Alte cheltuieli indirecte

14. Total cheltuieli indirecte (fixe) (7.+...413.)

15. Total cheltuieli( fixe si variabile 6+14)

16. Profit brut (1-15)

17. Impozit pe profit (25 % * 16.)

18. Profit net (16.-17.)
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c. Indicatori financiari:

1. Indicatori de gestiune masoara eficacitatea unei companii in administrarea
resurselor stabilite si derularea activitatilor

Viteza de rotatie a activelor circulante (Active circulante /Cifra de Afaceri * 365 zile)
Controlul cheltuielilor administrative (Cheltuieli fixe / Cifra de Afaceri*100)

2. Indicatori de Rentabilitate reprezinta capacitatea unei companii de a realiza
vanzari care depasesc costurile. Maximizarea profitului constituie punctul de interes
al majoritatii analizelor financiare.

Marja profitului net ( Profit net /Cifra de Afaceri *100)
Rentabilitatea capitalului propriu ( Profit Net / Capital propriu *100)

3. Indicatori de sensibilitate - Pragul de rentabilitate

Pragul de rentabilitate reprezinta acel nivel al activitatii unei companii incepand de
la care aceasta obtine profit. In acest punct (la prag) valoarea veniturilor si a
costurilor sunt identice, profitul fiind zero.

q = Cheltuieli fixe / (Pret— cost variabil unitar)

d. Riscurile unei afaceri pot fi: de piata, concurentiale, de management si financiare.

Dupa identificarea riscurilor care pot afecta afacerea, trebuie sa gasiti factorii de
limitare a acestora.

Risc de piata Conceptul afacerii

Risc concurential Preturi practicate + strategia de
dezvoltare

Riscurile de management Experienta echipei de conducere si a
intreprinzatorului

Riscul financiar Cresterea financiara + Tindatorare
precauta

G. ANEXE

in aceasta sectiune pot fi adaugate acele materiale care te pot ajuta sa-ti prezinti
mai bine afacerea, ca de exemplu: certificate de studii / calificari ale echipei
manageriale si ale resurselor umane, detalii tehnologice sau constructive si orice
alte materiale sau documente pe care le considerati relevante pentru prezentare.

Pentru proiectul Student Company este recomandat sa anexati o poza sau un
desen al produselor companiei si 0 poza cu membrii echipei.
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