B. Ghidul profesional, sau
CUM SA FACI UN PLAN DE AFACERI?
Vrei sa te lansezi in afaceri? Sa fii independent, sd fii
propriul tau stapan?

Primul pas e ideea: va trebui sa oferi ceva comunitatii, un produs, un serviciu util unui
numar destul de mare de oameni. Nu e necesar sa inventezi un nou tip de computer sau un nou
motor de automobil, care sa mearga cu apa in loc de benzina; e suficient sa oferi un produs
existent, dar mai ieftin, sau mai accesibil, sau diferentiat prin ceva care sa-I faca atractiv pentru o
parte din consumatori.

Al doilea pas e planul de afaceri. Iti propunem urmatoarea forma, simplificata, redusa la
esential, pentru un plan de afaceri care sa “imbrace” ideea ta. Scriind planul de afaceri, vei
intelege tu insugi mai bine ce urmaresti, pe ce te bazezi, ce pericole te asteapta, ce oportunitati ai.
Odata scris, el iti va deschide usile pentru finantari, colaborari, contracte.

Planul de afaceri incepe cu ldentificarea si Localizarea Afacerii - este vorba de localizarea in
piata, in campul competitional. Aici vei pune accentul pe urmatoarele aspecte:

- Descrierea produsului (in sens larg: produs material sau serviciu). Esential este accentul pe
diferentiere: ce face produsul tau special, atractiv, deosebit, pentru ce merita el sa fi e preferat
altora de pe piata? Raspunsuri posibile: este mai ieftin, la calitate egala; este mai bun, la preg
egal; este cald (important, daca produsul e placintal); este “adus la nas” (suntem singura

pravalie cu acelasi specifi ¢ din cartier: daca nu cumperi de la noi, va trebui sa te duci la
kilometri distanta ca sa iei altul); este verde, acum cand albastrul iese din moda; are trei manere;
este pe stanga si nu pe dreapta, etc. Daca nu scoti TU in relief aceste diferente, clientul nu va sti
ca ceea ce-si doreste atat de mult e la doi pasi de el, anume la tine!

- Analiza piefei sau altfel zis: ce vor clientii de pe piata?

Analiza pietei trebuie sa conduca la identifi carea nisei de piata pentru produsul tau. Ea trebuie sa
determine volumul “pietei relevante”, adica acea piata pe care vei concura efectiv: piata
relevanta din punctul de vedere al produsului include toate produsele identice cu al tau sau
substituibile acestuia; piata relevanta din punct de vedere geografic reprezinta aria in care
furnizezi efectiv produsul si te supui competitiei. Analiza pietei include aspecte statice, precum
segmentarea pietei (de exemplu, subimpartirea ei in clienti cu venituri mici, venituri medii si
venituri mari, dar si subimpartitea ei dupa alte criterii), si aspecte dinamice, precum cresterea
(pozitiva sau negativa) pietei si directiile concrete in care aceasta crestere are loc.
Elementul-cheie al activitatii de marketing (analiza pietei) este sa stii totul despre clienti: ce le
place, ce nu le place, ce asteapta de la produs, ce resurse au, ce alternative au.

- Analiza competiyiei, altfel zis: cine satisface dorintele clientilor de pe piata relevanta? Iti veli
identifi ca competitorii si comportamentul lor, apoi te vei focaliza pe principalii competitori. O
metoda buna de analiza globala a ramurii in care intri este modelul Porter al celor 5 forte
competitionale.

Conform acestui model exista 5 forte competitionale — rivalitatea in cadrul ramurii, amenintarea
din partea noilor veniti potentiali, amenintarea din partea produselor de substitugie, puterea de
negociere a furnizorilor si puterea de negociere a clientilor - dispuse dupa graficul ce urmeaza.
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Profitabilitatea ramurii este invers proportionala cu intensitatea celor 5 forte competitionale.
Deci, stabilind modelul Porter, vei evita sa intri pe o piata in care multe din afirmatiile de mai jos
sunt adevarate: rivalitatile interne sunt mari; amenintarile din partea unor potentiali nou veniti pe
piata sunt mari; amenintarile din partea produsilor de substitutie sunt mari; puterea de negociere
a furnizorilor e mare, puterea de negociere a clientilor e mare.

- Pregurile. Analiza preturilor practicate de competitori pe piata relevanta iti va permite sa-ti
alegi propria strategie a preturilor, prin raportare la costuri si la marginea de profit planificata.
De regula, nou-venitii pe piata se vor alinia preturilor pietei, sau vor practica preturi putin
inferioare acestora daca urmaresc cresterea accelerata a cotei de piata. Se pot practica si preturi
superioare, daca sunt justificate prin calitate si/sau daca sunt sustinute printr-o campanie
publicitara puternica. Ambele aspecte - calitatea si publicitatea - presupun insa costuri
suplimentare.

- Publicitatea si relagiile publice. In economia de piata, care tinde sa functioneze cu pietele
suprasaturate, se adevereste principiul ca “a avea un produs bun dar caruia nu i se face

reclama e ca si a nu avea nici un produs”. Analiza trebuie sa raspunda la intrebarea: “in aceasta
etapa, daca cresc costurile cu un dolar pentru sporirea calitatii, aceasta imi aduce un

profit mai mic sau mai mare decat daca cresc costurile pentru publicitate cu un dolar?”.

- Managementul. Este elementul-cheie pentru succesul afacerii. Se bazeaza pe experienta,
talentul, devotamentul, puterea de munca a echipei. Incepand cu tine!

Pentru ca tu esti piesa centrala, decisiva, a afacerii tale. De aceea trebuie sa-ti pui intrebarea, si
sa-ti raspunzi cu sinceritate: ai calitatile necesare spre a fi un bun antreprenor?

Ca sa te ajut sa raspunzi la aceasta intrebare, iata care sunt in opinia mea calitatile unui bun
antreprenor:

1. Creativitate (sa inventeze, sa creeze sisteme, scheme)

2. Energie (sa fi e activ; sa munceasca, sa gandeasca)

3. Curaj in actiune (sa incerce a realiza lucruri noi)

4. Imaginatie (sa fi e in permanenta cautare de noi actiuni)

5. Viziune (sa prevada, sa-si asume riscuri antecalculate)



6. Spirit praxiologic (sa intre in detalii pentru ca lucrurile sa fi e cat mai bine facute si eficienta
actiunilor sa fi e maxima)

7. Hotarare (sa stie de ce are nevoie, cand si cum sa obtina aceasta)

8. Tenacitate (sa aiba hotarare de caracter, sa lupte pana la victorie)

9. Spirit organizatoric (sa se organizeze singur, iar pentru activitati complexe sa stie sa delege)
10. Aplomb (sa manifeste siguranta de sine, indrazneala, cutezanta)

11. Persuasiune (sa aiba puterea de a convinge pe altii asupra propriilor opinii)

12. Putere de concentrare si rezistenta la frustrare, in vederea atingerii scopului

13. Caracter dinamic si nonconformist

14. Obiectivitate maxima in realizarea unor frecvente analize introspective

15. Nemultumire de sine si cautarea continua a unor noi obiective

16. Independenta in gandire, dar si interes pentru parerile si sugestiile interlocutorilor
17.Capacitatea de a nu blama pe nimeni si a nu cauta scuze pentru propriile greseli, ci dimpotriva
de a invata din ele

18. Puterea de inductie si deductie, de a aplica teoria in practica, dar si de a o corecta cu elemente
rezultate din practica

19. Maturitate, posibilitate de a dialoga cu indivizi de valori si personalitati diferite

20. Rationalitate, capacitate de a-si controla sentimentele si impulsurile

21. Pragmatism, folosire la maximum a oportunitatilor care apar. Multi motiveaza ezitarea de a
se lansa in afaceri prin lipsa banilor. Aceasta este, in opinia mea, a doua problema ca importanta,
prima fi ind personalitatea antreprenorului: totusi, ramane o problema importanta, pentru ca fara
bani calitatile antreprenoriale nu se pot manifesta. lata de ce ofer mai jos un indreptar
antreprenorial pentru abordarea problemei banilor pentru lansarea si sustinerea unei afaceri.

I. Cererea de imprumut financiar

1. Prezentarea generala — se face pe 1-2 pagini si prezinta propriul statut juridic, activitatea
curenta, motivul solicitarii imprumutului, modul de rambursare a creditului, alti eventuali
creditori care cofi nanteaza proiectul respectiv.

2. Descrierea afacerii — prezinta principalele coordonate, cu accent pe aportul material sau de
know-how, si cuprinde:

- lista salariatilor

- situatia concurentilor

- filozofia de piata

3. Perspectivele afacerii:

- cifra de afaceri propusa a se realiza in urmatorul an, defalcata pe luni
- evolutia cifrei de afaceri pe urmatorii 3-5 ani, defalcata pe trimestre
- planul de dezvoltare si metodele de extindere a pietelor de desfacere
- graficul recuperarii investitiei si evolutia profiturilor

4. Date financiare:
- propriul bilant al ultimilor 3 ani, perspectiva cash-flow-ului si a bugetului de venituri si
cheltuieli (BVC), in afara afacerii propuse si a creditului solicitat



- creditele anterioare si modul in care acestea au fost rambursate (de dorit, insotite de o scrisoare
de confi rmare din partea fostului creditor)

- date financiare asupra bunastarii personale, familiale, precum si a membrilor echipei cu care se
va derula afacerea purtatoare de credit

5. Modul de utilizare a creditului:

- graficul utilizarii creditului (date concrete referitoare la scopul si modul de utilizare a sumelor
imprumutate)

- planul de rambursare a creditului (in masura posibilului, va include si sursele de rambursare).

Il. Stratageme referitoare la dispersia capitalului

- Ori de cate ori este posibil, nu trebuie scapata ocazia platilor in avans (chiar si partiale)

- Se recomanda stabilirea in sediul bancii cu care se lucreaza a unei casute postale proprii

- Sa se depuna cecurile in ziua in care au fost primite, cel tarziu a doua zi

- Sa se intocmeasca si sa se expedieze factura cel tarziu in ziua livrarii sau efectuarii serviciului

- Sa fi e contactati clientii rau platnici cel mult la fiecare 48 ore

- Sa fi e localizati factorii de decizie care dispun plata facturilor si pastrat contactul cu acestia

- Sa fi e urmarita evolutia clientilor importanti, iar creditul sa fi e dimensionat in functie de
aceasta

- Sa nu se puna baza pe sume ce urmeaza a fi primite atunci cand se analizeaza lichiditatile
financiare

- Sa nu fi e platite produse si servicii inainte de a se intra in posesia facturilor

- Sa fi e efectuate plati partiale in rate, acolo unde nu sunt solicitate dobanzi

- Sa fi e solicitate reduceri de pret atunci cand se plateste in cash

- Sa existe permanent un plan de incasari si plati

I11.Chestionar pentru actul publicitar

- Este definit clar motivul actiunii de publicitate?

- Este elaborat un plan concret pentru publicitate?

- Care este mesajul exact ce se doreste a ajunge la client?

- Cum se cuantifica eficienta actiunii publicitare?

- Sunt stabilite bugetul pentru publicitate si sursele acestui buget?

- Au fost analizate experiente similare ale concurentei?

- Sunt folosite fortele interne ale societatii in plenitudinea lor?

- Este totul pregatit pentru a se raspunde la o eventual avalansa determinatd de campania
publicitara?

- Mesajul publicitar cuprinde suficiente informatii pentru penetrarea segmentului de piata vizat?

Sda trecem acum la elaborarea planului de afaceri in sine:
Cuprinsul unui PA

|. Caracterizarea afacerii
1. Descrierea afacerii



a) Definirea afacerii

» Natura afacerii

* Functiile afacerii

« Scopul preconizat

b) Definirea produsului ce face obiectul afacerii
* Tipul de produs sau serviciu oferit

* Descrierea produsului sau a serviciului

c) Contextul afacerii

* Rolul produsului in contextul socio-economic
« Situatia concurentei

« Canalele de distributie

« Strategia preturilor

II. Strategiile corespunzitoare contextului economico-socio-politic al afacerii

2. Marketing

a) Definirea segmentului de piasa aferent produsului sau serviciului

« Determinarea segmentului de piata consumatoare vizat

+ Dimensiunile acestui segment

« Rata de crestere a segmentului

« Cumpararea sau formarea unor retele de distributie

* Rolul concurentei in segmentul analizat

b) Caracterizarea segmentului de piaza

» Depistarea produselor similare

« Descrierea superioritatii produsului oferit fata de produsele similare deja existente
» Determinarea mesajului care trebuie transmis consumatorilor

c) Strategia pregurilor

« Cantitatea de produse preliminata a fi vanduta

* Pretul preconizat pentru vanzarea cantitatii stabilite

« Justifi carea pretului unitar stabilit

d) Strategia distribuyiei

« Definirea canalelor de distributie

« Lista distribuitorilor si realizarile lor anterioare

» Definirea strategiei preconizate pentru lansarea produsului

« Costurile distributiei

» Enumerarea alternativelor de distributie

e) Strategia vanzarilor

« Definirea strategiei vanzarilor

* Descrierea planului promotional

« Planul de desfasurare in timp a strategiilor promotionale si de vanzare
* Definirea societatilor de comercializare

f) Potengialul vanzarilor

* Preliminari ale marimii pietei de desfacere, segmentului de piata vizat si preturilor practicabile
* Preliminari ale ratelor de schimb valutar

» Model de balanta de venituri si cheltuieli



------

a) Determinarea concurengei

« Determinarea produselor competitive existente in plan general si pe segmentul de piata vizat
* Prezentarea popularii segmentului cu firme competitoare

b) Elementele de succes

« Factorii care se considera ca vor asigura succesul

» Determinarea importantei fi ecarui factor de succes in contextul afacerii

c) Analiza avantajelor competitive

« Defi nirea elementelor proprii care nu se regasesc la concurenta

« Descrierea avantajelor asigurate de aceste elemente

d) Strategiile competitive

« Definirea strategiilor principalilor concurenti

» Descrierea strategiilor proprii care vor combate strategiile concurentei

e) Bariere promoyionale

« Lista calitatilor unice, superioare, ale produselor proprii

« Posibilitatile de aliniere ale concurentei

« Defi nirea barierelor posibile la intrarea pe segmentul de piata ales

f) Analiza valorii adaugate

» Definirea fazelor in care produsul isi mareste valoarea

« Detalierea avantajelor obtinute prin cresterea valorii produsului fata de taxele aplicabile pe
valoarea adaugata

« Analiza infl uentei acestei taxe asupra preturilor si, respectiv, asupra volumului vanzarilor

4. Planul de dezvoltare a afacerii

a) Dezvoltarea produsului

« Detalierea graficului de realizare a produsului

« Lista elementelor necesare pentru realizarea produsului

b) Termene, buget, controlul realizarii planului

» Detalierea etapelor de parcurs pentru realizarea produsului

« Detalierea costurilor individuale si totale pentru realizarea produsului
» Descrierea sistemului de control al realizarii celor propuse

5. Implementarea si conducerea afacerii

a) Planurile conducerii

* Descrierea califi carilor necesare echipei de conducere

 Prezentarea schemei de organizare, de la personalul de conducere pana la personalul de
executie

b) Implementarea afacerii

« Costurile implementarii afacerii

« Clarifi carea problemelor de personal necesar

« Determinarea elementelor de aprovizionare cu masini si echipamente



IV. Disponibilitati si necesitati

6. Componente financiare

« Contul de profit si pierderi

* Sursele de fi nantare

« Lichiditatile financiare

* Bilantul

« Definirea instrumentelor de analiza financiara

Vom dezvolta in cele ce urmeaza cele trei rapoarte financiare de baza: Bugetul de Venituri si

T

Bilantul.
. Bugetul de Venituri si Cheltuieli
A. Venituri, cheltuieli si profit brut obtenabil din activitatea de exploatare (de baza):

Al. Venituri din activitatea de exploatare:

1. Venituri din vanzarea marfurilor (profil comert)

2. Venituri din vanzarea produselor fi nite, semifabricate sau reziduale (profil productie)

3. Venituri din lucrari executate si servicii prestate (profil constructii + prestari servicii)

4. Venituri din studii si cercetari (profi | proiectare-cercetare)

5. Venituri din activitati diverse (alte activitati/profi luri) Total cifra de afaceri (1+2 + 3 +4 +5)
6. Venituri din productia stocata (+/-)

7. Venituri din productia de imobilizari necorporale si corporale

8. Alte venituri din exploatare Total venituri din exploatare (Al)

A2. Cheltuieli aferente veniturilor din activitatea de exploatare (de baza):

1. Cheltuieli matreiale (marfuri, matreii prime, consumabile, energie si apa, obiecte de inventar,
baracamente, materiale nestocate, ambalaje)

2. Cheltuieli cu lucrarile si serviciile executate de terti (intretinere si reparatii; redevente, locatii
de gestiune, chirii, prime de asigurare; studii si cercetari; plata colaboratori; comisioane si
onorarii; protocol, reclama si publicitate; transport de bunuri si persoane; deplasari, detasari,
transferari; posta si telecomunicatii; servicii bancare si asimilate, altele)

3. Cheltuieli cu impozitele, taxele si varsamintele asimilate

4. Cheltuieli cu personalul (remuneratii personal, asigurari sociale, protectie sociala)

5. Alte cheltuieli de exploatare (pierderi din creante, altele)

6. Cheltuieli privind amortizarile si provizioanele (amortizarea imobilizarilor; provizioane pentru
deprecierea imobilizarilor, pentru riscuri si cheltuieli, pentru deprecierea activelor circulante)
Total cheltuieli pentru exploatare (A2)

A3. Rezultate din activitatea de exploatare:
1. Profit brut (Al-A2)
2. Pierdere (A2-Al)



B. Venituri, cheltuieli si profit brut din operagiuni financiare:

B1. Venituri din operagiuni fi nanciare (din participatii; din alte imobilizari financiare; din
creante imobilizate; din titluri de plasament; din diferente de curs valutar; din dobanzi; din
sconturi obtinute; din provizioane neutilizate; altele)

B2. Cheltuieli pentru operayiuni fi nanciare (pierderi din participatii; cheltuieli privind titluri de
plasament cedate, diferente de curs valutar, cheltuieli privind dobanzile si sconturile acordate;
cheltuieli privind amortizarile si provizioanele)

B3. Rezultatul operagiunilor fi nanciare:
1. Profit brut (BI-B2)
2. Pierdere (B2-Bl)

B. Venituri si cheltuieli exceptionale:
C.
C1. Venituri exceptionale (din operatiuni de gestiune, de capital, din provizioane etc.)

C2. Cheltuieli exceprionale (din operatiuni de gestiune: despagubiri, amenzi-penalitati; din
donatii si subventii acordate; pierderi din debitori insolvabili, cheltuieli privind operatiuni de
capital: active cedate; amortizari exceptionale pentru imobilizari necorporale si corporale;
provizioane exceptionale pentru deprecieri, riscuri, cheltuieli; altele)

C3. Rezultatul operagiunilor excepyionale:
1. Profit brut (CI -C2)
2. Pierdere neta (C2 - CI)

D. Rezultatul brut al exercigiului, inainte de impozitare:
DL Venituri totale (Al + Bl + Cl) D2. Cheltuieli totale (A2 + B2 + C2)
D3. Rezultat final, inainte de impozitare:

1. Profit brut (DI -D2)
2. Pierdere (D2-Dl)

E. Impozit aferent profitului incasat
F. Rezultatul net al exercigiului dupa impozitare:

1. Profit [D3(1)-E]
2. Pierdere [D3 (2)]



I1. Cash-Flow-ul
A. Incasari:

Al. Disponibilitayi din conturi bancare (la inceputul perioadei)

A2. Disponibilitasi in numerar

A3. Incasari in cursul perioadei:

1. Din vanzari de produse, marfuri, prestari de servicii etc. anterioare inceputului perioadei
(incasari de creante)

2. Din vanzari de produse, marfuri, prestari servicii etc. in cursul perioadei, in numerar sau prin
cont bancar

3. Din rate pentru rambursarea creditelor acordate

4. Din dobanzi la imprumuturi acordate sau depozite bancare

5. Din vanzari de actiuni, cote parti de capital sau obligatiuni emise

6. Din efecte de comert scadente sau scontate

7. Din dividende cuvenite etc.

A4. Total incasari la finele perioadei

B. Plari:

B1l. Pentru cumparari de materii prime, materiale consumabile,marfuri, ambalaje, lucrari
executate si servicii prestate de terzi inainte de inceputul perioadei de analiza, dar exigibile in
cursul perioadei

B2. Pentru cumparari de materii prime, materiale consumabile, marfuri, ambalaje, lucrari
executate si servicii prestate de teryi in cursul perioadei de analiza, exigibile

B3. Pentru rambursari de credite scadente obtinute

B4. Pentru dobanzi datorate la imprumuturile obfinute

B5. Pentru participasii de capital la alte societayi, inclusiv cumparari de actiuni si/sau
obligayiuni emise de teryi

B6. Pentru efecte de comer; emise, scadente

B7. Pentru plata salariilor, contribuyiilor, taxelor si impozitelor

B8. Pentru plata oricaror alte cheltuieli de productie, desfacere, cercetare-dezvoltare,
administratie etc.

B9. Total cheltuieli de efectuat la finele perioadei

C. Total incasari si plari la finele perioadei:
C1. Pozitiv: incasari > plagi

C2. Echilibrat: incasari = playi
C3. Negativ: incasari < plari



II1. Structura de bilant
A. Activ:

Al. Active imobilizate:

1. Imobilizari necorporale:

« cheltuieli de constituire

» cheltuieli de cercetare-dezvoltare

* concesiuni, brevete si alte valori similare
» fond comercial

2. Imobilizari corporale:

* terenuri

« cladiri

» constructii speciale

* masini, utilaje si mijloace de transport
« alte imobilizari corporale

« imobilizari in curs de executie

3. Imobilizari financiare:

« titluri de participare

« imprumuturi acordate pe termen lung
« garantii depuse la furnizori

A2. Active circulante:

1. Stocuri (materii prime, materiale consumabile, obiecte de inventar, baracamente, productie in
curs de executie, semifabricate, produse fi nite, marfuri, ambalaje)
3. Creante pe termen scurt:

» avansuri acordate furnizorilor sau personalului

« clienti de incasat si conturi asimilate

* imprumuturi acordate asociatilor

* TVA de recuperat si neexigibila

* subventii acordate

« debitori diversi

* provizioane pentru deprecierea creantelor

4. Alte active circulante:

« titluri de plasament

« decontari cu asociatii privind capitalul

« acreditive in lei si in devize

« cecuri si efecte de comert de incasat sau remise spre incasare

A3. Conturi de regularizare periodica si asimilate:
« cheltuieli inregistrate in avans

« decontari din operatiuni in curs de clarificare

« diferente de conversie-activ



B. Pasiv:

B1. Capital si fonduri proprii:
« capital social

* rezerve legale si statutare

« fonduri proprii constituite

» profi t nerepartizat

* provizioane reglementate

B2. Provizioane pentru riscuri si cheltuieli

B3. Datorii:

1. Din imprumuturi si credite bancare (emisiuni de obligatiuni,credite bancare, dobanzi aferente
imprumuturilor)

2. Din surse temporar atrase:

« furnizori de marfuri, produse, imobilizari

« efecte de plata

« avansuri primite de la clienti

« drepturi de personal cuvenite si neachitate

« impozite, TVA si alte taxe datorate, dar neachitate

« sume datorate altor unitati din grup sau asociatilor (dividend etc.)
« creditori diversi

B4. Conturi de regularizare periodica si asimilate:
* venituri inregistrate in avans

« decontari din operatiuni in curs de clarifi care

» diferente de conversie-pasiv



