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Ce afacere vrei sa lansi?

Ideile de afaceri excejpnale se pot dezvolta pentru a deveni afaceri
excepionale, sau se pot pierde din cauza negligeisau a mediilor nepotrivite. Un lucru
pe care firmele de succes il au Tn comun: o idéd&@i un antreprenor care are un plan
pentru transpunerea ideii in realitate. Miubameni viseaz si deschid un magazin.
Unii viseaz si fie proprietarii mai multor astfel de magaziner lalfii pornesc cu un
singur magazinsi sporesc afacerea panla mii de magazine. La fel s-a intamplat cu
Donald si Doris Fisher, fondatorii lagului de magazine Gap Inc. In 1969, in perioada
unor evenimente ca Woodstockzvoiul din Vietnangi primii pasi pe Luni, sqii Fisher
au deschis un magazin in San Francisco. Don Fighafirmat: ,Am creat Gap avand o
idee simpi: sa facem gsirea unei perechi de blugi magaara. Suntem n continuare
dedicai acestui principiu simplu”. Gap Inc. furnizeaan continuare experiga de
cumpirare facile pentru cliengi ofera o largz paletz de narimi gi stiluri. Compania s-a
extins pentru a includgi marcile Old Navy, Banana Republi Piperlime. Are peste
150.000 de angajain intreaga lume, in peste 3.100 de magazin@06, Gap Inc. a
avut venituri de 15,9 miliarde de dolari. @drisher si fiul lor, Bob, contind sz faci
parte din consiliul de administyee al companiei. Gap a parcurs o cale ldnde la
Tnceputurile sale, gstrandusi direcyia.

I. Obiectivele capitolului

Veti afla ce este un plan de afacgrcum i 1l descrigi.

Veti putea explica diversele scopuri ale unui plaaf@eerisi audienele acestuia.
Veti intelege componentele unui plan de afaceri.

Veti putea demonstra elaborargiastructurarea corespuitpare a unui plan de
afaceri.

PwnE

II. Elemente analitice
A. Ce este un plan de afaceri?

Para la terminarea acestui curs tivie scris un plan de afaceri pe cageibputsi
folosi pentru planificarea, Tnfitareasi desfsurarea activitii propriei dumneavoastr
afacerisi cum i 1l descri¢i. Un plan de afaceri este un document care expticetaliu
o idee de afacerei felul in care va fi pus in aplicare. Planul trebuiea sncluda
urmatoarele:

» Descrierea a ceea ce egtarmeaz si fie firma.
» Totalitatea costurilogi un plan de marketing.

» Descrierea felului in care va fi fingata afacerea.
* O estimare a nivelului gégurilor.
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Cel mai important motiv pentru scrierea unui ptien afaceri este organizarea
propriilor ganduri nainte de a Tncepe afacerealtiMantreprenori au scris un plan de
afaceri Tnainte sfaci fie si 0 singué vanzare. Un plan bine scrid va ghida pas cu pas
pe tot parcursul drumului, peasuia ce \a dezvoltai afacerea.

B. De ce avg nevoie de un plan de afaceri?

Indiferent dag planificgi o microintreprindere afa niciun cost infial sau o
companie de milioane de dolari,tfveonstata £ un plan de afaceri este un instrument
esemial. Niciun investitor profesionist serios nu vadg acord & stea micar de vorb cu
dumneavoasirdecat dat avegi un plan de afaceri conviagpr, completsi bine Thtocmit.
Un plan & poate ajuta de asemeneaadeterming dac afacerea este viabipe hartie,
Thainte de a & confrunta cu greli in lumea real", astfel incat & putei face ajusirile
necesare. Planukwobligd sa analizai pietele si oportunittile realist Thainte de a ¢he
finantarea. Planul de afaceri este vital atat pentrueiienin activitate, c&fi pentru cele
propuse, ca ghid pentru dagfrarea activitgii si sursi de orientare, putand fi modificat
pe nisui ce organizga se dezvoit

Scrierea din timp a planului de afaceri va economidimp si bani
In timp ce lucrd la plan, \& veli da seama, de asemenea, cudnfasgi firma s
functioneze. Tnainte de aivservi primul client, vg fi gasit rispuns la orice Intrebare. Cat
si cerai pentru produsul sau serviciul dumneavagstCe anume este produsul sau
serviciul? Cat anume reprezirda unitate de vanzare? Caresunt costurile? Cumawei
promova produsul sau serviciul? Cum tavke gand % il vinderi? Gisirea din vreme a
raspunsurilor la toate aceste Tntighva va scuti timpsi bani cheltuji. Dupa cum afirna
Joseph Mancuso, ,Dadirma pe care o proputieeste in cel mai bun caz margiaal
planul de afaceridva afita de cesi va poate ajutadsevitai sa platiti costurile ridicate
ale gecului afacerii. Este mult mai ieftid su Tncepg o afacere sortitsa dea gre, decat
sa Tnvatati pe viu ceea ce planul dumneavoaske afaceri v-ar fi infitat cu preul catorva
ore de lucru intens". Dacva incepé afacerea #ra un plan, aceste intrét va pot
coplesi. In momentul cand vefi terminat exerdaiile din acest curs si seminar, inyvei
avea #spunsurisi veti fi Tn stare § va trasai un itinerar pentru propria afacere! Pjte
folosi instrumentele on-line din cadrul programuBBuilder pentru a crea un plan
profesionistsi 0 prezentare in Microsoft PowerPoint, care vagpimevideti elementele
cele mai importante ale strategiei dumneavaastr
Pe pia exisé mai multe pachete de programe de calculator paded va ajute
sa scrigi un plan de afaceri, printre care:
e Tim Berry's Business Plan Pro® (Palo Alto Softwaréttp://www.
BusinessPlanPro.comJhere is also a Social Enterprise Edition avadabl
» Linda Pinson's Automate Your Business Plan for Wimsl (Out of Your Mind
and into the Marketplace, http://business-plan.camtémate.html)
* Biz Plan Builder (JIANhttp://www.BizPlanBuilder.com)
e Business Plan Maker (Individual  Software, Inc., phtvww.
individualsoftware.com)
* PlanWrite for Business (Business Resources Soffwane., http://www
PlanWrite.com)
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Aceste pachete de programsieexemple de planuri de afaceri wor asigura
indrumare pentru dezvoltarea propriului dumneavagdan, unic. Feti-va si creai un
plansablon si sa cadgi in capcana folosirii datelogi a proiegiilor financiare ale
planurilor oferite spre exemplificare. In ultinnstan, un plan de afaceri trebuié ie
cregia celor care vor de&fura activititile firmei.

n plus, folosind internetul, puieeconomisi timpsi bani prezentanduavplanul
de afaceri mai multor investitori Tn acglaimp, indiferent unde se aflacatia. Cu un
program de prezentare precum PowerPoint,tpuiasmite prezentarea in timp real prin
internet sau o putetrimite electronic prtilor interesate. Cu tehnologia potrijitputei
transmitesi fisiere audio, pentru a ing@rezentarea cu un comentariu. Cu todteste
intotdeauna preferabilasfacai prezentarea personal, aceasta poate fi o moalita
eficienti de a v prezenta planul de afaceri investitorilor intrfahcare & le convird mai
mult.

Planul de afaceri este cheia aimerii capitalului

Bancheriigi alti investitori potegiali vor refuza & stea de vorbcu un antreprenor
care nu are un plan de afaceri. E posibihggi o idee stilucita, dar, dag nu este scris
va fi extrem de improbabil ca cinevaigvesteastin afacerea dumneavodstr

Un plan bine scris le va#a investitorilor @ ai gandit cu atefie, in detaliu, ceea
ce intemionai sa intreprindg pentru a face firma profitalal Cu cat le ofefi
investitorilor mai multe detalii despre cum vorfdiositi banii lor, cu atat aggia vor fi
mai dispyi si investeast Proiegiile financiare trebuie & fie realistesi realizabile.
Planul trebuie &fie atat de bine gandit atat de bine scris, incat singura intrebare pe ca
o ridica un investitor & fie: ,Cat pot 4 investesc?"

Un plan de afaceri este un ghid opengonal

Indiferent dag trebuie 8 Tmprumuta sau nu capital, un plan de afaceri este un
instrument vital pentru ghidarea opguailor interne ale firmei. Proprietarii de firmyg
managerii §i sporesc probabilitatea de succes prin luareauplade afaceri din ,mintea
lor" si incredinandu-I hartiei. Trangia poate prezenta unele probleme, deoarece procesul
scrierii unui plan de afaceri coerent va necesi#sirga unor aspunsuri la intredi
dificile. Tnsi procesul de dezvoltare a planului va genera o fetibtire a clarititii
viziunii, a misiunii si a telurilor pentru intreaga echip Prezerma obiectivelorsi a
masurilor financiaresi operaionale, casi formularea misiuniisi a viziunii pot alimenta
doringa de succeg motiva echipa pentru a se ridica la nivel de éxag.

C. Componentele planului de afaceri

Cand lans@h 0 now afacere, pute gasi o nesfé&ita varietate de probleme de
rezolvatsi de intreldri care au nevoie deigpuns. O asemenea sifieava poate coplg
daa nu ave un plan. Dar in momentul in caretivié trecut prin toate etapele planului de
afaceri, v@ avea #spunsuri. V@ iubi afacerea, in locasfiti ,indragostit" de ideea
afaceriisi sa avei asteptri nerealiste. Ordinea componentelor unui plan @eatia, dar
existi elemente comune tuturor. Structura unei formelde ge afaceri apare in Figura 1.
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Coperta si cuprinsul

Incepei planul @a cum intefionai si-1 continuai. Pagina de gaidtrebuie &
arate profesionist, ingrijgi atragator. Trebuie & indice numele firmegi persoanele din
conducere, data, informide de contacsi orice declarge de confidetialitate. Cuprinsul
trebuie 4 fie suficient de detaliat, astfel incat un inviestsau un manage# poat gasi
Cu wurinta un anumit capitol, dar nu atat de detaliat ing&esintind pe pagini intregi.

Copert
Cuprins
10 Rezumatul executiv
20 Misiunea, viziuneai cultura companiei
30 Descrierea companiei
40 Analizasi documentarea oportuaiti
41 Analiza industriei
42 Analiza mediului
43 Analiza competitiv
50 Strategisgi planul de marketing
51 Produse / Servicii
52 Praurile
53 Promovarea
54 Amplasarea
6.0 Managementwi operaiunile
6.1 Echipa managerial
62 Cercetareal dezvoltarea
63 Amplasamentul fizic
64 Anexe fungionale
6.5 Stocuri, produge si asigurarea caktii
7.0 Analizasi proiediile financiare
71 Sursssi utilizari ale capitalului
72 Proiegii pentru fluxul de numerar
73 Proiegii de bilart
74  Proiegii de cont de profiti pierdere
75 Analiza pragului rentabilitii
76 Analizarea indicatorilor
77 Riscurisi presupuneri
80 Cererea de fingaresi strategia de igre
81 Marimeasi tipul de fonduri cerute
82 Planul de igire
83Repere Anexe CV-uri
Mostre de materiale promonale ilustraii/diagrame ale produselor
Proiegii financiare detaliate

Figura 1. Structura planului de afaceri
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Rezumatul executiv - un instantaneu al firmei

Rezumatul executiv trebuien die convingitor si cuprinzitor. El este ,carligul”
care fie captedizatenia potenialilor investitori, fie o pierde. Daccel care citge nu
intelege complet conceptul afacegii scopul planului din rezumatul executiv, restul
planului va #méane probabil necitit. #adar, rezumatul executiv trebui@ prezinte
succint descrierea afacerii, ckirconcis, 4 propura solicitarea finatirii si sa genereze
entuziasm pentru posibilitatea succesululi.

Aceasi segiune trebuie scrisultimasi trebuie limitat la una sau daupagini.
Trebuie 4 raspund la intrelarile: cine, ce, cand, de e cum legate de firih Cine va
conduce firma? Ce va face firma ce solici proprietarul in plan? Cand va fi
implementat planul propus? Cum vagieafacerea? Ddcplanul e bine #cut, cititorul va
avea un moment de ,iluminargi'va fi nefabdator si citeasé restul planului.

Misiunea si cultura companiei - visurile dumneavoasti pentru organizatie

Fiecare companie are ocazia dg erea propria misiune, viziurg cultura unice.
Echipa fondatoare poate Bdtcum & foloseasg avantajul competitiv al companiei
pentru asi multumi clienii. Cultura poate fi modelatpotrivit mediuluisi modului de
tratare a angagdor, a cliertilor si a altor frti interesate pe care le exemplifig sprijina
proprietarul (proprietarii). Misiunea firmei dumneests, exprimad intr-o declarge de
misiune, este 0 comunicare corlci® strategiei, care includelefingia afacerii
dumneavoasirsi avantajul competitivFunaia pe care are misiunea este de a clarifica
ce anume incerg@asa facei si poate furniza orientarg motivaie celor care sunt impli-
cai in firma.

O misiune limpede formulatnu numai & le spune cliefilor si angajailor cu ce
se ocup afacerea dumneavoastdar poate fsi un ghid pentru fiecare decizie pe care 0
luati. Trebuie & surprindi pasiunea pe care o aveentru firma si hotirdrea de a &
mulumi clientii. Misiunea trebuie limitai la 30-40 de cuvinte, pentru a incuraja
claritateasi concizia.

Viziunea este mai ampsi mai cuprinztoare, prezentand imaginea de ansamblu a
ceea ce vie sa devimi organizaia. Este ddita pe sistemele de valogi convingeri de
baz ale organizgei. Este de obicei mai scardecat misiunea, cu o perspestimai
Tnalta.

ICultura unei organizd, indiferent daé a fost credt intentionat sau #ra intentie, este in
mare nasur definita de conducerea sa. Pliterea o cultut pentru organizge ficand
cunoscute explicit convingerile, valorilgi regulile de comportament. Cultura
organizaionak are numeroase componente, printre care normeupe@rana la riscsi
pentru inovéde, respectul fa de oameni, formarea de echigierezultatele acesteia,
atertia la detaliisi comunicare. Indiferent daovreti 0 companie cu o gandire descéhis
agresiv, cu un stil de comunicare informal sau o orgarezstructurat, formak, cu un
stil de comunicare formal, stabilstandardelgi suntei persoana model pentru cultura
organizaiei

Descrierea companiei - Prezentargi realizari

In cazul in care compania este agtigste o franciz sau este reintruparea unei
firme anterioare, va exista 0 poveste deairtagpit celui care citgte planul. Descrierea
companiei nu trebuieadie lungi. Trebuie doar&furnizeze fundalul pentru felegerea
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restului planului. Trebuieasincluda informaii succinte despre infitarea companiei,
evoluia eisi succesul ei financiar.

Dac este o intreprindere n@uaceadt segiune trebuie & descrie pe scurt
povestea din spatele companiei, explicand tcéaaut par in acest puncsi de ce &
facut astfel. Forma legala firmei trebuiesi ea precizat Exemple de forme legale de
firme, specifice Romaniei: intreprifitor individual, asocige familiala, societate pe
agiuni, societate cuaspundere limitdt etc.

Analiza oportunitatii si documentarea — testarea ideii

Segiunea dedicat analizei oportuniitii si documendrii va furniza datesi in-
formaii credibile, pentru a se determiga demonstra viabilitatea de piaa afacerii
propuse pe hartigi probabil in teren, Tnainteasincepéi. Trebuie 4 fie o descriere
limpede a motivelor pentru care afacerea préznbportunitate excelentbazai pe o
documentare temeiriicsi pe logica. De regud, antreprenorii acotdadeseori fie pn
timp si atenie acestei seini, fie ignof orice date care nu sunt in acord cu perspectiva
lor asupra oporturitii. Aceasta se poate dovedi a fi o grah fatak in planificarea
afacerii. O analiz a oportunitii bine documentéat poate ajuta afacerea dumneavaastr
si tread Tn fruntea listei pentru finaare.

Analiza domeniului furnizeaz contextul mai larg al planului dumneavoasie
afaceri. Ea identifi¢ factori precum definirea domeniului, anmea si cresterea sau
declinul s, ciclul de vig al produsuluisi al domeniuluisi orice probleme legale sau
privitoare la reglemeiiti, actuale sau anticipate. Determinarea structmimeniului -
inclusiv distribuia geografig, mirimea firmelor, concentrarea putegiirata gecurilor -
este de asemenea importaribe exemplu, rata ridicatde gec a restaurantelor este de
notorietatesi trebuie abordatintr-un plan de afaceri pentru o idee de restdufdaai este
si locul unde § discutai felul in care va@ urmari domeniul in mod permanent.

Analiza mediului se ocup de rolurile comunitii, regiunii, tarii si lumii n
afacerea dumneavoastDac demografissi schimbirile in familie lucreaz in avantajul
dumneavoasir sau nu, acest lucru poate insemna ajusie afacerii dumneavoastr
Schimkirile la nivelul tehnologieisi al condiiilor economice % pot modifica radical
planurile. Printre exemplele de ac@astatui se numira Tmhatranirea genetalor
postbelicesi prevalema tehnologiei computerelor.

Analiza oportunitatii trebuie & includi o investig@ie a pigei printr-o prola de
piata, care va furniza dovada oportuiitde piga a organizgei dumneavoasir Aceasta
trebuie 4 identifice nirimea pigei, atat ca bani, cat ca unitti. Trebuie 4 existe destui
clienti care W vor cumpra produsele sau serviciile in caffitsuficiente, la un pte
ndeajuns de ridicat pentru ca afacefeaespoat sugine.

n continuare, aceastnaliz trebuie § descrie segmentele péetinta, care sunt
acele grupuri definite de factori comuni precum dgmafia, varsta sau geografia.

De exemplu, cineva care vrea deschid un Club Biblic ar putea avea gata
barbayii afroamericani intre 18i 24 de ani care fiesc in zona metropolitanDetroit i
sunt cretini. Putgi discuta nirimea pigei-finta si partea de piai la care i putgi
astepta. Tot aici pute descrie cei zece clignidentificgi, Tn grup, dad sunt
consumatorigi mai specific, da€ sunt organizai.

O analizi competitiva este urmitoarea componeitimportani a analizei
oportunititii. Aceasta trebuieasva compare organizia cu mai mui concureni diregi si
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indiregi indicai prin numesi include comparg care 4 fie griitoare pentru cliegn
Formatul analizei competitive poate varia semnificadar trebuie & arate limpede unde
sunt punctele dumneavoastari si slabe sub aspect competitivunde sunt gbiciunile
din afacerile concureior. Factorii care trebuie compargot include, dar nu ar fi
limitati numai la: amplasament, sefiacproduselor, cota de piia calitatea produsului sau
a serviciului, experiga, preurile, finanele, capacitatea, programul de lucrdrimeasi
calificarea fotei de mung& si reputaia. Adeseori, cel mai eficient esté sreai o
diagrani sau un tabel pentru aita aceste lucruri.

D. Strategiasi planul de marketing — cum ajungdi la clienti

O descriere a felului Tn care tva@junge la cliefii dumneavoas# si volumul
anticipat al vanailor aduce disctia despre oporturiti si documentare la punctul
esemial al vanarilor. Formula mixului de marketing va fi combiieaa patru factori care
alcituiesc avantajul competitiv, cunoscgitdrept competera centrali - produs, prg
promovaresi plasare. Cand alegieelementele care Tmprelinconstituie planul de
marketing, nu negliganiciun moment viziunea. Care este beneficiul pee@rodusul sau
serviciul dumneavoastiil ofera clientilor?

Produse/serviciiProdusul sau serviciul trebuié ezolve sauscreeze o nevoie
a consumatorului. Ambalajul esgeel parte a produsului. Clientul arunambalajul, dar
asta nu nseaninca el este lipsit de importgh Starbucks a revofwnat magazinul de
cafea creand diverseanmi pentru cetile de cafegi folosind denumiri italiengi.

Pregurile: Produsul trebuieasaiba un pre destul de mic incat cligin tinta sa il
cumperesi destul de mare Tncat firma siba profit. Praul trebuie & reflecte viziunea,
strategiasi politica. Trebuie % fie bun. Dag& promovai un produs de lux, un preelativ
scizut ar puteaasnu transmi mesajul potrivit clietilor pe care fiitintiti. Indicai orice
diferene faa de concurega existent, diferene care ar putea justifica strategiatprior.
Printre acestea s-ar putea riman calitatea, congdile de creditare, tipulsi durata
garaniei, service-ulsi inventivitatea. De asemenea, este gakisi verificai valoarea
profitului brut. Fti prudent in priviga strategiilor preilui minim, atat pe termen scurt,
catsi pe termen lung.

Promovare:Promovarea consfin reclame, publicitate grataigi alte instrumente
promgionale, precum cupoanele de reduceri sau oferegaraduse gratuite. Publicitatea
gratuiti difera de reclamele ptite. Descrierea planurilor de promovare trebuiefis
exacti cu privire la metodele folosite, graficul de implentaresi buget. Adeseori,
aceast segiune este divizat la randul 8u in reclame, reta publice si publicitate si
marketing direct. Reclamele constau in promovatttplprin intermediul media, precum
canale de televiziune, internet, radio, revistaare. Reldile publice constau in activii
in comunitate, géandite pentru a Tmbtifi imaginea organizeéei dumneavoasir
Publicitatea gratuit sunt informdgile care sunt diseminate in p#esastiri. Marketingul
direct include telemarketingul, trimiterea de imf&ii direct prin pgta, vanzrile directe
si alte forme de marketing personalizat. Nu it includgi mostre ale materialelor
promaionale in anexele planului, daeste posibil.

Plasare:Acesta este locul din caré vei vinde si distribui produsul. Amplasa
va locul de vanzare acolo unde consumatorii de peafiigta vin la cumgraturi.
Vanzarea de costume de baie in Alaska in febrymababil @ nu va &spunde nevoii
niciunui client. Unde trebuieasmergei pentru a ¥ aduce produsul sau serviciul Tn
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ateniia pigei dumneavoastr? Dad@ vindgi un produs de lux, va trebui §l plasai n
magazine sau pe web- site-uri care simt vizitateligeti caresi-I pot permite. In plasare
este inclus si decizia asupra structurii fegi de vaniri (adici ageni independef,
companie, linie simglsau multipk) si orice definjie geografié a pigei dumneavoastr

Managementulsi operatiunile — Transpunerea planului in realitate

Oamenii pe care 1i angajai procesele pe care intéongi sa le implementa vor
constitui o parte es@ala a planului dumneavoastde afaceri.

Echipa managerialeste adeseori factorul decisiv pentru sprijinnéficiar al unei
firme. Mai mult decat atat, candtitaeilaki factori sunt egali, 0 echipmanagerial
puternié va avea succes, iar una siata da gre.

Echipa trebuie compésdintr-o palei echilibrat si eficienta de membri cu
cunastinge aprofundate de natutehni@a (inginerie, marketing, contabilitate, logistjc
experiema in domeniu, dasi experiena de viga. Discutai pe scurt echipa managesal
actual si cea propussi facei trimitere la CV-urile lor din anexe.

Este posibil, de asemenea,serite 4 adiuggi o organigrara care & reprezinte
compania ga cum este propaspentru viitorul apropiagi in perspecti¥, dup ce a
crescut. Pe larigaceasta, vor trebui inclusg descrieri ale funglor-cheie si ale
responsabilittilor, precumsi nivelurile si structura salariilor pentru fiecare dintre ele.

Daa organizaa va fi implicati in cercetargi dezvoltare, aceassegiune trebuie
si le descrie. Indig stadiul dezvolrii, precum cel de prototip, probe sau comerciaéiza
Orice patente gute, patente Tn curs de omologare sau alte exem@l proprietate
intelectuad trebuie discutate, cu limitg legi (fara a pierde prota@), precunsi stadiul
pregitirii pentru comercializare.

Descrierea amplasamentului fizic este siniildiscyiei despre plasare din mixul
de marketing, dar cu accent pe logistig precitirea fotei de mung. Descrigl
amplasamentul (sau amplasamentele) dorite ale izagi@n si motivele alegerii lor. De
exemplu, dat avei nevoie de mul oameni destiinta bine pregtiti, ati putea dori & va
amplasd langi o universitate cu programe puternice in acel domesau lang alte
firme cu cerine ford de mun& similare. Nivelurile salariale localgi sprijinul
comunititii sunt ati factori de discutat. In plus, apropierea geogsafie clieni si/sau
furnizori sau distribuitori poate fi un factor acitpentru amplasament. f\factori de luat
in considerare sunt legile ,prietenoaseifde firme", nivelulsi structura impozitelor,
sistemelecolare, calitatea gene#icd vigii si mediul.

Cladirile necesare pentru succesul intreprinderii deswoastt trebuie discutate
in detaliu. Trebuie &sdescrig¢i cladirea conform tipulusi marimii ei, iar echipamentul
trebuie specificagi ,pretuit” (detaliile pot fi incluse Th anexe). Dagtiti ca avegi nevoie
de spd&i de produdgie, depozitare, camere de prezentdrbirouri, le putei descrie pe
fiecare. Aici discuta planurile pe care le agiepentru inchirierea sau cuinarea de
imobile si echipamentssi trecerea de la Tnchiriere la cuangre. Gandi-va ca nu este
intotdeauna prudent sub aspect financiacsmpirai o cladire cand nu aye nevoie
decét de un mic sga ,incubator" pentru a pomi.

Metodele de produie si sistemele de control al stocurilor pe carénplti sa le
folositi vor fi critice pentru succesul organi dumneavoasir Chiar dag suntei intr-o
intreprindere de servicii, fieavea de rezolvat probleme de aprovizionare are la
personal, logistit si materiale. Planul de afaceri este o ocazie dialailissistemele de

conf. univ. dr. Gabriel Croitoru 9 croitoru.gabriel>@yahoo.com



control al stocurilor, procesele de progeci metodele de asigurarea caiit Aceste
metode variaz considerabil, nsidentificarea alegerilogsi metodelor de @surare este
esemniala.

Analiza si proiectiile financiare —Transformarea actiunii in bani

Segiunea financiat a planului de afaceri va fi reprezentarea numaitot ce @
scris paa acum. Aceadtsegiune trebuie & demonstreze viabilitatea organipaak din
punct de vedere financiar. Investitorii comerciati,special, vor trece adeseori direct de
la citirea rezumatului executiv la partea finangiadnainte 8 citeasé orice altceva. Déc
cifrele au sens, poate seaust la restul planului. Datcnu, planul va ateriza in ga de
gunoi. Estindrile financiare pe care le fatdrebuie 4 fie cat se poate de realiste. Nu
>;Jumflati" cifrele. Nu este in interesul dumneavoas creai asteptiri nerealiste, &va
amagiti pe dumneavoasirsi pe partenerii de afaceri saél & facgi pe investitorii sau
creditorii poteiali s resping proiegiile drept ,cai verzi pe petg. Este de presupugic
vefi avea pierderi iniale si trebuie 4 avei o atitudine deschis Analiza financiad
trebuie 4 se potriveascatat cu piga generdl, catsi cu celelalte informgi furnizate pe
parcursul planului de afaceri. Investitorii pot gimifrele exageratgi vor reagiona n
consecins.

* Surseyi utilizari ale capitalului: Aceasi segiune este reprezentarea numgac
costurilor de lansare, plus o descriere verbaterinelor de capital. Ea atatle unde &
asteptai sa okkinegi sprijinul financiar si cum vai folosi fondurile. Cand ofnei
finantarea din partea unekifici sau a unui program, creditorul ar putéavs cead sa
Lragegi” fonduri potrivit listei dumneavoasimde costuri. Este esgal i facgi lista cat se
poate de complétsi de exacl. Este o zi trist aceea n care creditsil numerarul unui
antreprenor sunt complet epuizate laipaimp dug Tnceputul afacerii. Un exemplu de
lista a costurilor de lansare este prezentat in Figura 2

* Proieqii pentru fluxul de numerarSituatia fluxului de numerar araé in-
cagirile de numerar minus file in numerar intr-un interval de timp. Creareamun
proiegii ale fluxului de numerar al firmei dumneavoaspentru trei ani va clarifica,
pentru dumneavoastrsi pentru celelalte persoane interesate, pakn si riscurile
financiare. Nu & alarmai dac veti vedea numere negative la primele @dncerdciri de a
realiza proietia. Insi dac socotelile chiar nu ies, ar putea fi timpul considerg
abordarea afacerii sau conceptul deib&zloc de a manipula pgrsimplu cifrele pentru
a olzgine rezultate satis€atoare pe hartie.

Cheltuieli Cost (€) Estimat/Real
Cheltuieli de lansare

Plata contabilului 300 Estimat
Cumpararea echipamentului 900 Real
Taxe catre institutii financiare 350 Estimat
Design identitate/Papetarie cu antet 750 Estimat
Asigurare 2.200 Estimat
Taxe legale 3.000 Estimat
Licente/Certificate/Permise 550 Real
Materiale pentru marketing 4.400 Estimat
Statele de plata a angjatilor (cu impozite) 5.500 Estimat
Comisioane profesionale-Altele decat salarii 300 Estimat
Chirie 1.200 Real
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Cercetare si dezvoltare 200 Estimat

Deplasari 3.200 Estimat
Utilitat] 200 Estimat
Taxe web 8.000 Estimat
Diverse 1.500 Estimat
Totalul cheltuielilor de lansare 32.550

Active de lansare

Soldul disponibilitatilor de numerar la data lansarii 10.000 Real
Echipament 41.800 Real
Mobila si accesorii 21.975 Real
imbunatafiri in spatjul inchiriat 5.200 Estimat
Aparatura 3.700 Real
Garantje pentru chirie 1.200 Real
Panouri de semnalizare 6.000 Estimat
Garantje pentru utilitatj 400 Real
Diverse 1.500 Estimat
Totalul activelor de lansare 91.775

Totalul necesarului de lansare 124.325

Figura 2.Costurile de lansare

in cazul unei firme noi, fluxul de numerar va fiopabil negativ in diferite
momente, cum ar fi in lunile de la inceput sau nonaite sezoane. O finnu poate
supravigui timp ndelungat cu fluxuri de numerar negatiastfel & trebuie 8 creasé
Jntrarile de numerar” (venituri, Tmprumuturi, participaa capitalul socialsi altele)
sausi sa redué ,iesirile de numerar” (cheltuieli, achigi de echipament, pti ale unor
datorii si asa mai departe). Nu uifafiti realist in privina acestor proigic. Fiti atent la
cresterea semnificativ a veniturilor proiectate numai pentru a Tmétig cifrele. Daé
adauggi datorii, tineti cont de dobandsi platile principale in perioadele uatoare. Cand
ai terminat planul de afaceri, acesta nu trebdi@rezinte nicioddt un flux de numerar
negativ la sf&itul vreunei perioade, deoarece numerarul negatsedma ci v-ai
descoperit conturile, iar proiectarea unor conftiri acoperire intr-un plan de afaceri sau
funcionarea in acest fel cu greu poate fi considergtracti@ de urmat. Se poate foarte
bine @ fi suferit pierderi care sunt reflectate de gitaveniturilor, ind soldul
disponibilitatilor la sfagit nu poate fi negativ. Figura 3 afatum sunt calculate soldurile
conturilor de disponibiliti.

Numerar de lansare (+)
Numerar intrat prin operatjuni (vanzari) (+)
Numerar iesit prin operatjuni (costul bunurilor vandute, cheltuieli, impozite) )
Numerar intrat prin investitii (infuzii de capital, castiguri din investitii) (+)
Numerar iesit prin investitii (cumparare de echipamente, plata investitorilor) ()
Numerar intrat din finantare (imprumuturi) (+)
Numerar iesit pentru finantare (plata datoriilor) )
Disponibilitati la inchidere (disponibilitati la inceperea perioadei urmatoare) =

Figura 3 Calcularea fluxului de numerar

» Proieqii de bilary contabil: Cei trei ani de bilancontabil proiectat pe care Ti
prezentd vor furniza instantanee ale firmei dumneavaaktranumite momente, precum
ultima zi a unei luni, trimestru sau an. Bifanle ara#i activele firmei (ceea ce fileeti),
pasivele (ceea ce dat@jssi valoarea neétsau capitalul proprietarului. Aceste documente
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ofera posibilitatea de Telegere a strategiei dumneavoasfinanciaresi a sinataii
generale a afacerii. Figura 4 prezion format de bilapysumar.

active = pasive + capitalul proprietarului

Bilantul companiei XYZ
la (ziua) (luna) (anul)

Numerar $ $ $
Conturi debitori
Stoc

Mijloace fixe
Alte active
Totalul activelor

Active Anul 1 Anul 2 Anul 3

Pasive

Pasive pe termen scurt $ $ $
Pasive pe termen lung

Capital propriu $ $ $

Totalul pasivelor i al capitalului propriu SXHXHXX Syyyyy $Szzzzz

Figura 4. Formatul sumar al bilantului

» Contul de profitsi pierdere pe trei ani:Contul de profitsi pierdere rezuim
activitatea veniturilogi a cheltuielilor intr-o anumitperioad de timp, cum ar fi o luf
un trimestru sau argi araf profitul net sau pierderile. Tn general, intregerile noi
sufefi pierderi cateva luni sau chiargis@ ani, in funge de tipul de afacere. Ptitendica
pierderi intiale in situgile dumneavoasi; dar acestea trebuié $ie comparabile cu
normele domeniulwi trebuie & avai numerar pentru a acoperi orice lp®roiegiile pe
care le furniza trebuie 4 fie Tn mod limpede cele mai bune estiimpe care le pute
face si sa fie bazate pe infptirea detaliat pe vaniri, prguri, costurisi alte date
continute n planul de afaceri. Este folositéresatati versiuni de scenarii pentru venituri:
pesimist, optimissi asteptat. Un exemplu simplu este dat in Figura 5.
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Situatia veniturilor pentru compania XYZ
pe anul incheiat la 31 decembrie (anul)
Anul 1 Anul 2 Anul 3

Venituri nete din véanzari (+) $ $ $
Costul bunurilor vandute ()
Marja bruta aferenta cifrei de afaceri(=) $ $ $
Cheltuieli operationale (-) $ 3 $
Cheltuieli generale (-)
Alte cheltuieli (-)
Venitul inainte de impozitare $ $ $
Impozite $ $ $
Venitul net $ $ $

Figura 5 Formatul sumar al situatiei veniturilor

* Analiza pragului de rentabilitate:Acest calcul va determingragul de
rentabilitate al organizéiei dumneavoasiy adia punctul in care volumul vaadlor
acoped exact costurile fixe. Calcularea pragului rentiégdiil va ajuta la a demonstra
daa exist sau nu o pi@ viabila pentru afacerea dumneavoastr

De exemplu, dacsunt 1.500 de elevi intr-oalz si trebuie & vindgi 2.500 de
albume anuale cu fotografiile elevilor pentru arge pragul de rentabilitatetisi ca este
momentul & reconsidera planul. Pragul de rentabilitate se calculeaea:

Costurile fixe (suma)
Marja bruta aferenta cifrei
de afaceri per unitate (suma)

= Numar de unitati pentru rentabilitate

» Analiza indicatorilor: Pentru a itelege performaa firmei dumneavoasirin
contextul concurgei directe din domeniu, putdfolosi analiza a divar indicatori. Un
plan de afaceri trebuiei 9ncludi indicatorii standard: marfa beutafereni cifrei de
afaceri; rata lichidigii imediate; rata lichiditii generale; indatorare; perioada de
incasare; raportul de véamz nete; viteza de rot@e a stocului; profitul net din vaad;
profitul net raportat la activej profitul net raportat la capital. Una dintre cetai bune
modalititi de a interpreta indicatorii calcgia@ste aceea de a-i compara dii din cadrul
domeniului, prin intermediul rapoartelor anuale ldie on-line. Dag folositi Business
Plan Pro®, indicatorii industriei sunt disponibdtunci cand fii calcuta pentru planul
dumneavoasirde afaceri. Comparanda-afacerea de la o pericath altasi raportandu-
va la normele domeniului, puieajusta felul in care planifigafunctionarea sau putie
explica de ce ave performane mai bune decéat cele ale domeniului prin avantajul
competitiv al firmei dumneavoasirsau de ce avieo performami sub nivelul domeniului
datoriti unor circumstage specifice.

* Riscuri si presupuneri:Toate firmele gi asuni riscuri si Tsi fac proiegiile pe
baza unor presupuneri. Pentru ca pla#idlesrealist, va trebuiasformulai presupunerile
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si riscurile cunoscute in mod explicit.tiAfacut deja o parte din acest pas in cadrul
analizei SWOT, aceasseciune apatine proiediilor financiare.

De exemplu, puteinclude proiegile pentru costurile pe unitatei volumul
vanzirilor, ratele impozitelorsi ale beneficiilor anticipatesi alte valori calculatesi
proiectate. Putg, de asemenea,asexprimai riscul intarzierilor in implementare, al
denpisirilor costurilor, al vanzirilor mai mici decat cele estimate, alézboaielor de pre
din cadrul domeniuluisi asa mai departe. Cgi in cazul altor seguni ale planului
dumneavoasti, acestea trebuie as fie echilibrate si realiste, nu exagerate sau
subestimate.

Cererea de finartare si strategia de igire — solicitarea si rambursarea

Planul dumneavoastde afaceri trebuieasndice explicit volumul fondurilor de
care avé nevoie potrivit proiegilor financiare pe care le furnigaindiferent dag va
trebuie 500 de euro sau 50 de milioane de euroasantrebui % fie clar stipulai. Apoi,
va trebui & identificai tipul de finanare de care ayienevoie sau pe care o soligitgi sa
includgi contribuia financiaé propriesi a fieciruia dintre parteneri sau coproprietari,
volumul datoriilor (imprumuturilor) pe care va trglsi le facei si procentajul de capital
(proprietate) pe care 1l dariAici este locul in care cegiecondiiile financiare pe care le
vreti, incluzand ratele dobanzilor, perioadele de reuesi altele asemenea.telegei ci
aceasta face parte din negocigreca cererea trebuie foarte atent structirddac
intentiongi sa vindgi agiuni sau § formai un parteneriat de afaceri, consilierea légal
va fi esemala, astfel incat & nu Tnclcati reglemendri sau & incheiai un contract
necorespurior.

Strategia de ire este modalitatea prin care dumneavéagfsau investitorii
dumneavoasirva asteptgi sa parasiti compania candva, intr-un fel planificatordonat.
Pentru investitori, aceasta ar putea insemna ungdacumprare a grtii lor de capital
sau o ofett publici initiala (IPO) atunci cand compania ,devine pulilicadica Tnscrig
la burg. Ar putea Tnsemna o vanzare a firmei atunci camd atinse anumite niveluri de
referind sau la un anumit moment prestabilit. Ar putearnmse & cedai controlul asupra
destisurarii zilnice a activititii, potrivit unui plan de succesiune. Creditafiinvestitorii
vor vrea & stie cum §i vor recupera investa si obtine un profit suficient pentru a
justifica riscul pe cargi-l asumni.

Fona oricirui plan de afaceri este datle fota graficului 4u de implementare.
Prin urmare, programarea sau grafipuhctelor de repede atins pe care le incluglea
avea importaga pentru firma si pentru cei care au investit in fismPrin stabilirea unor
termene realiste pentru finalizareatiaeilor propuse, demonstiacunogterea si
intelegerea sarcinilor necesare. Butelosi diagramele PERT sau GANTT, sau oricare
dintre metodele structurate care ideniiftatele de incepesede finalizare ale sarcinilor
si enumed resursele necesageresponsabilitatea personalului. Folosirea unsirument
precum Microsoft Project sau Excel poate face astaproces asfie mai simplu de
administrat.

Anexele — Argumentarea detaliad

Anexele v vor oferi ocazia de aavintari planul de afaceri cu exempge detalii
care nu sunt suficient de critice pentru includéiregartea principél Aici este locul
pentru adugarea CV-urilor echipei manageriale, mostre deerneée promgonale si
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exemple sau diagrame de prodysexmbalaje. in unele cazuri, proigle financiare
detaliate apar Tn anexe. Fiecare d@negbuie numerotatsi inclusi in plan potrivit ordinii
de referina din text. Anexele trebuie trecute in cuprins.

E. Sugestii pentru planul de afaceri
Cand intocmi planul de afaceri, existmai multe ghidurki sugestii care ¥ pot

ajuta 4 va folositi timpul si eforturile Tn cel mai eficient mod. Acestea vacé ca planul
sa arate mai profesionist, masar de cititsi mai probabil § fie studiat cu atare. De
fapt, vai constata & este mai gor si va folositi planul de afaceri daceste clar, concis,
atragator din punct de vedere vizuglbine organizat. Pentru plan, va trebui:

S scrigi pentru publiculginta: Indiferent dag planul este pentru un publjcya
intern (dumneavoasiri echipa) sau pentru unul extern (creditgrinvestitori),
va trebui § acopere toate problemele intr-un limbaj pe careae il citesc Sl
intelead. Ei trebuie 8§ vach ci aceasta este o afacere la bordueia vor 4 se
afle si el (daé fac parte din personalul companiei) saueste o afacere care
satisface 0 nevoie a pe& (daé@ sunt potefiali investitori).

S demonstra ca suntei implicat: Indiferent cine formedzauditoriul, acesta va
vrea 4 stie ca suntei implicat in afacere cu resurse emaoale, intelectualgi
financiare.

Si figi clar si concis: Un limbaj simplu, direct,arda prea multe adjective fara o
terminologie inutil de complexeste cel mai potrivit. Chiagi pentru afaceri in
domenii foarte tehnice, planul de afaceri trebuiesgite jargonulsi referinele
repetate cute prin acronimai initiale. Aceasta include scrisul Tntr-o masier
infatuati. Nu complica lucrurile. Cititorii stiu ca explicarea unor subiecte
complexe intr-un mod clar, concis, necesitinelegere deplia subiectului. Tn
fungie de auditoriwi de tipul de afacere, planul trebuig aba Tntre 15si 40 de
pagini, inclusiv anexele.

S folosyi datesi rapoarte de actualitate pentru domeniul Tn cactieeyi: Acest
lucru este important pentru a valida ide@aontei realistsi ca v-ai documentat
serios. Dag& nu sunt@ conectat la realitatea momentulgii la cea anticipat
presupunerile pe care le faiceor fi probabil imprecisgi nerealiste.

i alegei 0 ,persoani” si sa nu 0 mai schimha Cel mai bine esteasscrigi
planul de afaceri la persoana a treia (nu ,eu” ,smi'), pentru a-i da un ton
obiectiv. Avai grija si nu schimba persoana in mod repetat.

i foloski un format consecvent,sor de citit: Aleggi un formatsi folositi-|
consecvent pe intregul parcurs al planuDe.exemplu, folosirea unor margini de
2,5 centimetri pe fiecare paginspagierea dubd si un corp de liteit cu serife
(cum ar fi Times New Roman) vor face ca documetitiié usor de citit

Si numerota si sa etichetgi: Numerotarea paginilor, a figurilor (desene,
ilustraii, fotografii) si a tabelelowi referirea la fiecare dintre ele in text prinuitl

si numir va face 8 fie simplu pentru cititor sintelead si sa ajungi la diversele
segiuni ale planului. Fiecare figarsi tabel trebuie & fie numerotatesi sa
primeasé un titlu.

Si-l prezinyi intr-un mod profesionistJn plan de afaceri profesionist, pe hartie de
calitate, cu o copeitsi pagini de gard atrigatoare, atent executagi cu o legare
profesionisi vor ajuta mult la impresionarea celui caregtéeUn plan de afaceri
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murdar, cu paginile Tndoite la ¢oti sau volante va sfgirprobabil in cqul de

gunoi. Un plan ornamentat, exagerat de elegangtleg o carte, cu ilustia

lucioase in patru culori, 1l poate face pe cel citegte s se intrebe de ceidiacut

o cheltuiad inutila si sa 1si spura fie ca suntei risipitor, fie cG incerca probabil

sa camuflai cu zorzoane un plan neconvitgr.

Este o idee bunsi ruggi pe altcineva & se uite la planul dumneavodstle
afaceri Thainte de a-l trimite potgadilor investitori. Da@ putgi cere unor prieteni relativ
obiectivi, colegi sau membri de familiéa giteasé& planul in@ de la prima ciori,
probabil @ putei obtine comentariki idei de imbu#tatire valoroase. Ddcavei nevoie
de ajutor la corectérsau la orice alt aspect, acesta este momentuipaihtsolicita.

Prezentarea planului de afaceri

Planul de afaceri scris este 0 compoaeniprocesului de planificare a afacerii.
Poate servi la deschideregii watre potemalii investitori. Sau poate fi documentul menit
sa le aminteast investitorilor de prezentarea dumneavaastPrezentarea drumului
intreprinderii dumneavoasdirfie prezentarea in persa@aron-line sau intr-o atforma,
este o0 ocazie de & \transmite conceptul de afacere unui anumit audit@up care
putgi avea un dialog despre propuneraeufi.

Prezentrile planurilor de afaceri pot fi formale sau infwale si putgi rezerva
intre cateva minutesi doua ore pentru prezentarea complegi pentru disctii.
Prezentrile facute investitorilor specializain investiii riscante pot fi limitate la numai
5-20 de minute. Indiferent de locsi de publicul prezedtii, aceasta trebuieasfie
coeren, bine gandit, organizat, exersat Tnainte,slefuiti si profesioniss. In timp ce
lucrai la planurile pentru afacerea dumneavaaséste bine & elabora un discurs
mobilizator care &transmil asculiitorului Tntr-o maniet antrenarit ceea ce propuriesi
motivul pentru care ar trebui die interesat. Acest ,minidiscurs” trebuié e rostit in
15-30 de secunde! Este adeseori mai dificitelucé planul de afaceri la esgi decat
sa facai 0 prezentare complet Pentru o prezentare protocalaeste recomandabilo
prezentare multimedia atjatoare, fira greseli si fara animaie excesiv si alte elemente
de distragere a atgei.
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