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Notiuni de baza legate de planificarea unei afaceri - Plan de Afaceri

Timp recomandat: 1,0 ora teorie, 0 ore practica

Abordarea tematicii

Care sunt notiunile pe care trebuie sa le cunoastem legate de planifica rea
unei afaceri? Care este structura planului de afaceri?
Sa incepem cu clarificarea citorva notiuni si problematici. De exemplu: necesitatea elaborarii unui plan de afaceri;

clasificarea, scopul, importanta planurilor; cerintele fatd de un plan de afaceri; caracteristicile unui plan de afaceri bun,
precum si continutul, structura recomandat a acestuia. Aceste informatii pun bazele realizarii unui plan de afaceri bun.

Informatii profesionale

Necesitatea elaborarii unui plan de afaceri

Pentru ca o afacere, o firma, o intreprindere sd poatd functiona
mai multe activitati interconectate trebuie realizate, iar planul
care le cuprinde pe toate acestea trebuie sd fie orientat spre piata.
In vederea realizdrii conceptiei previzute in strategie este util sa
elaboram un plan de afaceri concret pe o perioada mai scurta.

Planificarea chibzuita (ilustratia nr. 1) necesitd analiza
functiondrii intreprinderii. ﬁ':‘

Trebuie studiat:

m ce doreste int reprinderea sd produca (sd vandd un
produs, sa presteze un serviciu),

B care este cererea pentru acel produs, serviciu,

daci existd concurenta,

m daca produsul, serviciul este de o calitate suficient
de buna pentru a putea cuceri o parte a unei pieti
dominate de concurenta,

m daca existd idei pentru largirea cercului de clienti,

m daca se poate asigura un nivel de calitate care permite exportul.

Hlustratia nr. 1

Planificarea de afaceri este procesul in cursul caruia viitorul antreprenor trece in revista obiectivele, sarcinile,

Planul de afaceri este o conceptie pentru 3 (maxim 5) ani care:

m contine obiectivele afaceriale ale firmei, bazandu-se pe evaluarea reald a mediului si a situatiei interne a intreprinderii,
m prezinta modul de atingere a obiectivelor conform unui plan,

m prezinta resursele interne si externe care vor fi utilizate,

m prezintd rezultatele probabile ale utilizarii acestor resurse.

Clasificarea planurilor de afaceri

In functie de destinatarul planurilor de afaceri, acestea pot fi:

1. Pentru uz intern
e Obiectivul: inainte de a lansa actiunea plinuita, putem decide dacd merita sa ne apucdm de ea.
e In general elabordm un plan pentru uz intern (deci pentru noi) inainte de a lansa o afacere sau o sarcina
noua sau o actiune mai importanta.
e FElaborarea unui asemenea plan are scopul de a clarifica, ce este necesar pentru realizarea actiunii in
cauzd, si de ceea ce dispunem din necesarul evaluat.
e In procesul de implementare a planului comparim periodic rezultatele obtinute pana la momentul
analizei cu prevederile planului, si regdndim din cand in cind fiecare activitate in parte.
2. Pentru altii (pentru uz extern)
e Obiectivul: sunt solicitate frecvent de cétre cei care asigura resurse externe (credite, finantari, reduceri),
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pentru ca intreprinderea sa poata beneficia de acestea.

e In vederea recuperirii sigure, cei care asigura resurse externe doresc si-si formeze o imagine despre
proiectul pentru care acorda ajutor, si in special bancile au pretentia ca din planul de afaceri sa reias,
daci existd acoperire pentru rambursarea creditului.

e Daci planul de afaceri este realizat pentru uz extern, dincolo de faptul ca descrierea trebuie si fie la
subiect, limpede, ordonata, este de recomandat si se acorde atentie si aspectului: documentul si fie
redactat frumos, legat, anexele sa contina fotografii sau alte elemente care sé trezeasca simpatia cititorului.

Clasificarea planurilor de afaceri in functie de faptul ca acestea contin planul pentru o parte extrem de importanta a
afacerii planuite sau planul complex referitor la intreaga afacere, actiune:

1. Planuri de afaceri partiale pot fi urmétoarele:
e planul de marketing,
e planul de productie,
e planul organizatoric,
e planul financiar.
2. Planul de afaceri complet nu este doar totalitatea planurilor partiale insirate, ci mai contine si alte capitole
importante.

Este o greseald frecventd identificarea planului de afaceri cu planul financiar al intreprinderii.
Scopul, importanta planului de afaceri

Planul de afaceri trebuie sd caute si séd realizeze armonia dintre obiectivele intreprinderii si posibilitatile reale ale
acestuia, sa descrie modalitatile de realizare si sd prezinte conexiunile de continut dintre acestea.

Din punct de vedere al scopului putem elabora plan de afaceri in urmatoarele cazuri:

m lainfiintarea intreprinderii,

pentru verificarea progresului afacerii,

dacd intreprinderea doreste sa beneficieze de credit pentru finantarea functionarii,

dacd intreprinderea doreste sa beneficieze de investitie de capital pentru sprijinirea dezvoltarii sale,
pentru confirmarea functiondrii neperturbate, de nivel inalt si bine organizate,

in cazul transformarii intreprinderii,

in caz de schimbari organizatorice interne semnificative,

m daca se modifica obiectivele strategice ale intreprinderii.

Functiile principale ale unui plan de afaceri sunt urmatoarele:

m este un document indispensabil pentru atragerea de capital extern si pentru finantare din credit,

este un material auxiliar metodologic pentru pregitirea infiintarii intreprinderii,

este un instrument de creare a imaginii si a relatiilor,

este un ghid pentru managementul intreprinderii,

este un instrument de masurare pe de o parte pentru proprietari in evaluarea activitatii managementului, pe
de altd parte pentru management in evaluarea activitatii angajatilor.

Cerinte fata de planul de afaceri

m 5S4 sustind eficient managementul intreprinderii.

Sa se bazeze pe cunoasterea aprofundata si analiza contextului intern si a mediului extern.

S4 stabileascd obiective stimulante, dar fezabile.

Sé existe armonie intre obiectivele realizabile.

Sa serveasca drept cadru pentru viata intreprinderii informand conducétorii si angajatii privind obiectivele
stabilite si posibilele masuri pentru realizarea acestora, si care sd inlesneasci ca toate eforturile sa actioneze
in aceeasi directie.

m Sa reprezinte fortd de atractie pentru investitori sau pentru partenerii antreprenori.

m In caz de solicitare de credit si corespunda cerintelor institutiei de credit.

Caracteristicile unui plan de afaceri bine elaborat:

H este real,

este atractiv,

trezeste interes,

obligd la gdndire orientatd spre viitor,

este exigent,

elimina nesistematicitatea din gandirea intreprinderii,
necesitd discipling,

este cuprinzitor si pe intelesul tuturor.
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Continutul, structura planului de afaceri

Nu exista schema obligatorie in privinta continutului si structurii planului de afaceri.

Este util ca planul de afaceri sa fie intocmit in asa fel, incat sa satisfaca cerintele celor pentru care a fost elaborat.
Cirtile de specialitate, practica profesionala, cerintele bancilor oferd un ghid privind continutul planului si structura
acestuia.

Este o cerinta general valabila ca planul de afaceri sa contina urmatoarele:

de unde porneste intreprinderea in momentul elaborarii planului de afaceri,

care sunt calitétile intreprinderii,

unde vrea si ajunga, in cét timp si de ce,

ce rezultate se asteaptd de la indeplinirea celor cuprinse in planul de afaceri,

in ce mod, cu utilizarea ciror mijloace/instrumente si resurse se doreste sa se realizeze obiectivele.

Continutul planului de afaceri este influentat de:

Este decisiv scopul intocmirii planului si destinatia acestuia:

Nivelul de detaliere pe capitole: daca planul este realizat pentru o banca unele capitole sunt mai profund
detaliate decét dacd acesta este destinat unui potential investitor, si iardsi altele, daca planul are ca scop
prezentarea intreprinderii din punct de vedere al bunei imagini;

Mairimea intreprinderii:

planul de afaceri al unei intreprinderi cu unul sau cativa angajati este absolut diferit de cel al unei intreprinderi
cu o piatd uriasa, cu multi angajati si capital semnificativ;

Caracterul si marimea activitétii si a pietii de desfacere:

Altfel se poate prezenta in planul de afaceri un produs simplu, o procedurd simpl, o intreprindere cu o cotd
de piatd locald, decat o companie orientatd spre produs complicat, profil larg, piatd extinsa;

Conditiile de piata:

In cazul analizei pietei nivelul de detaliere privind concurenta, acerbitatea si formele acesteia, precum si
directiile schimbdrilor pe piatd poate constitui un factor decisiv.

Este de recomandat sd se intocmeascéd un plan de afaceri dinamic, orientat spre marketing. Abordarea specificd a
unui astfel de plan este aceea cd aseaza in centrul sistemului de relatii dintre intreprindere si cuampaératori/utilizatori
orientarea spre client, modul de organizare a productiei cu un sistem tehnologic flexibil, pus in slujba satisfacerii
cerintelor speciale ale utilizatorilor.

Structura recomandata a planului de afaceri:

Planul de afaceri poate avea structuri diferite, nu existd o reguld general valabila in acest sens.

Capitolele recomandate ale planului de afaceri sunt urmatoarele: figura nr. 1

CAPITOLE

RECOMANDATE

introducers anexs

analiza
rarmurii industriale

plan da
funciicnare

analiza
riscurilor

plan
orfganizatonc

prezentares

iritreprinderii pan

financiar

recaplitulare

Figura nr. 1
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EXERCITIU DE AUTOEVALUARE

1. Care sunt principalele functii si caracteristici ale planului de afaceri?

REZOLVAREA EXERCITIULUI DE AUTOEVALUARE

Principalele functii ale planului de afaceri sunt urmatoarele:

B este un document indispensabil pentru atragerea de capital extern si pentru finantare din credit,

este un material auxiliar metodologic pentru pregitirea infiintarii intreprinderii,

este un instrument de creare a imaginii si a relatiilor,

este un ghid pentru managementul intreprinderii,

este un instrument de masurare pe de o parte pentru proprietari in evaluarea activitatii managementului, pe
de alté parte pentru management in evaluarea activitatii angajatilor.

Caracteristicile unui plan de afaceri bine intocmit sunt:

B este real,

este atractiv,

trezeste interes,

obliga la gindire orientatd spre viitor,

este exigent,

elimind nesistematicitatea din gandirea intreprinderii,
necesita disciplina,

este cuprinzdtor si pe intelesul tuturor.

BIBLIOGRAFIE UTILIZATA

Laczé Istvanné: Uzleti terv készités modulfiizet. BRMKK, Békéscsaba, 2002.

BIBLIOGRAFIE RECOMANDATA

Dr. Szirmai Péter — Szomor Tamas: Uzleti terv, iizleti tervezés. Nemzeti Tankoényvkiadé Rt., Budapest, 1999.

Capitolul introductiv al planului de afaceri,

analiza ramurii economice si prezentarea intreprinderii.
Timp recomandat: 0,6 ore teorie, 0,6 ore practica

Abordarea tematicii

Cum trebuie intocmit capitolul introductiv privind analiza ramurii
economice si prezentarea intreprinderii?

Modelele (fragmente din studii de caz), precum si continutul de informatii profesionale din acest capitol ilustreazd in mod
corespunzitor capitolul introductiv al planului de afaceri, respectiv analiza ramurii economice §i prezentarea intreprinderii.

Informatii profesionale

Pagina introductiva

Prima pagina — deseori coperta planului — contine datele de identificare ale intreprinderii care a elaborat planul, totodata in
anumite cazuri se precizeaza sectorul economic, domeniul de functionare, precum si principalele domenii de activitate. Este de
recomandat — in special in cazul planurilor intocmite pentru utilizatori externi — sa se stabileascé chiar pe prima pagind solicitarea
de finantare, necesarul de capital sau de credit al intreprinderii. Din punct de vedere al continutului planului poate fi important
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sd se formuleze cerinta referitoare la modul de gestionare a planului (de exemplu sé se pastreze confidentialitatea informatiilor).

Asadar prima pagina poate si contina urmatoarele:

® denumirea intreprinderii, adresa, numarul de telefon,

m numele antreprenorului/antreprenorilor, adresa, numérul de telefon,
m caracterul intreprinderii, domeniul de functionare,

m necesarul de capital, de credit si de bani pentru functionare,

m formularea cerintei privind pastrarea confidentialitétii planului.

Exemplu 2/1 - Sa vedem cum poate fi intocmit capitolul introductiv al planului de afaceri pe baza urmatoarelor informatii!
Date:

AGROMIMOZA este o societate agricold (imaginea nr. 2) din judetul Bihor, a cérei activitate principald o constituie
cresterea pasarilor, in acelasi timp avand ca activitate complementard cultivarea plantelor.

(Datele sunt considerate secret de afaceri.)
Solutie posibila:
Introducere

Denumirea intreprinderii: AGROMIMOZA S. R.L.

Adresa: 6450 Oradea, str. Frunzei nr 2. Ilustratia nr. 2
Tel.: 64/999-000; 30/111-2345

Proprietari: XY si PQ

Banca: OTP, sucursala Oradea

Numarul contului bancar: 19268532 - 22965544 - 00000001

AGROMIMOZA S. R. L. este o societate agricold, avand ca activitate principala cresterea pasirilor, dar pentru o
exploatare mai bund a oportunitatilor cultiva si grau.

Zona are clima continentald umeda, cu precipitatii anuale de 800-1000 mm datorité apropierii Carpatilor, din aceasta
cantitate 700-800 mm cad in perioada de culturd, astfel din fericire nu sunt necesare irigatii. Calitatea solului din
zona este medie, ceea ce asigurd posibilitatea desfasurdrii activitdtilor de culturd a plantelor caracteristice regiunii.
Tipul de sol dominant: solul brun de padure.

Datele furnizate aici constituie secret de afaceri apartinind intreprinderii, publicarea lor ar aduce avantaje concurentei,
asadar vd rugdm sd pastrati confidentialitatea.

Analiza ramurii economice - analiza de fond

Potentialul investitor sau creditor evalueaza situatia intreprinderii in functie de
diferite criterii, printre care si in baza ramurii economice in care intreprinderea
isi desfdsoard (sau isi va desfdsura) activitatea, concentrandu-se asupra situatiei
ramurii economice adresate, avand in vedere ca ramura respectiva va constitui
domeniul in care intreprinderea se va gospodari, oferindu-i posibilititi sau
impunéndu-i limite pe parcursul de dezvoltarii de afaceri (imaginea nr. 3).

In cadrul analizei de fond este recomandat si se aib4 in vedere urmitoarele:

B perspectivele, caracterizarea ramurii industriale in cauza (de
exemplu date privind marimea, limitele geografice), dezvoltarea,
cresterea ramurii, dinamica dezvoltérii,

B segmentarea pietei (de ex. numdrul comerciantilor, méirimea Ilustratia nr. 3
relativa a acestora, identificarea comerciantilor conducétori de piatd),

B trecerea in revistd a produselor noi si a posibilelor dezvoltarilor in cadrul ramurii, evaluarea disponibilitatii
pentru inovatie,

m specificul desfacerii de la producator la utilizatorul final,

B situatia de concurentd caracteristica si probabild, evolutia activitatii de desfacere a principalilor concurenti,
caracteristicile de bazd ale principalilor concurenti (puncte tari si puncte slabe),

m studiul componentei clientelei, stabilind grupul tinta al valorificarii,

m greutdtile intrarii §i iesirii in §i din ramura vizatd, evaluarea acestor aspecte fiind importanta nu numai in
cazul unei intreprinderi nou infiintate, avind in vedere faptul cd posibilitatea aparitiei de noi concurenti
constiuie un factor important privind viitorul unei intreprinderi existente,
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B prezentarea cooperdrilor, posibilitatilor de cooperare in cadrul ramurii,

m previziunile si deciziile elaborate la nivel regional (de exemplu ale autoritétilor publice locale), ministerial
sau guvernamental referitoare la ramura economica (de exemplu: subventii, finantari nerambursabile),

®m analiza comparativd a ramurii respective cu alte ramuri economice.

In vederea asezarii intreprinderii intr-un cadru adecvat este recomandat ca analiza ramurii economice sa se insereze
in planul de afaceri inaintea prezentarii detaliate a intreprinderii.

Prezentarea intreprinderii

O parte indispensabila a planului de afaceri este descrierea detaliatd a intreprinderii. Aceasta nu se poate omite nici
atunci, cAnd firma nou infiintata isi intocmeste planul de afaceri pentru uz intern, deoarece prin acest capitol viitorul
antreprenor va avea posibilitatea de a defini médrimea afacerii, precum si de a gandi si de a stabili domeniile de activitate.

In cursul descrierii detaliate a intrerinderii - printre altele - se vor prezenta urmitoarele:

B obiectivele (cuantificabile si necuantificabile) ale intreprinderii,

m produsele, serviciile care vor fi fabricate, respectiv comercializate, din punctul de vedere al consumatorului,

B rentabilitatea produselor, serviciilor (preturi de ofertd, preturile de cost, acoperirea costurilor etc.),

m dezvoltérile de produse in curs si cele planificate, stadiul actual al dezvoltarilor de produse, timpul necesar

pentru finalizare, testare si introducere pe piata, licentele, brevetele, drepturile de autor existente, posibilitatile

de lirgire a familiei de produse, serviciile aferente produselor,

locatia, marimea intreprinderii, necesarul de echipament al activitatii,

cunostintele profesionale necesare pentru functionare, cerintele fata de aptitudinile angajatilor,

m in cazul microintreprinderilor si al intreprinderilor mici datele personale ale antreprenorului, studiile sale,
aptitudinile sale speciale,

m daca este cazul, principalele caracteristici ale firmei mama,

m in cazul unei intreprinderi in functiune, trecutul, istoricul acesteia, pentru intreprindere nou infiintatd
experientele, succesele profesionale ale antreprenorului.

Capitolul trebuie intocmit astfel incét si reflecte clar de ce va fi de succes intreprinderea. In acest capitol trebuie sa-1 convingem
pe cititor despre faptul ci ideile planificate sunt corecte, ele se bazeaza pe evaludri, analize detaliate, respectiv sunt reale, fezabile.

Exemplu 2/2 - In cele ce urmeazi vom elabora prezentarea unei intreprinderi din domeniul informaticii
Date:

Denumirea: EUROPEAN-BUSINESS-SOFT SCS (societatea in comandita simpla EUROPEAN-BUSINESS-SOFT)
Solutie posibila:

Prezentarea intreprinderii

Intreprinderea:

m Intreprinderea se ocupi cu dezvoltare de softuri incepand din anul 1998.

m Inainte de infiintarea societitii asociatii, ca si amatori, si-au desfdsurat activititi de programare in locuinta
unuia dintre asociatii actuali.

B Asadar la inceput am scris programe doar pentru a ne testa abilitdtile, dar pe parcurs s-a dovedit cd avem sanse
pe piata. In prima perioadi am realizat programe doar pentru antreprenorii din anturaj, dar ni s-a dus vestea
foarte rapid, de aceea cercul de prieteni s-a transformat intr-o intreprindere, si de atunci deja cdutam comenzi.

Forma juridica:

B Am ales ca forma juridicd de societatea in comanditd, pentru cd ne-am gandit cd aceasta va fi cea mai
adecvatd si cea mai rentabila. Societatea in comandita la care am optat a asigurat si posibilitatea de a atrage
capital, si am avut/avem si speranta ca in viitor va fi usor sd gasim comanditari care pe de o parte doresc
sd investeasca cu plicere intr-o afacere rentabild, iar pe de altd parte nu le convine si-si asume raspundere
materiald nelimitatd, astfel baza de capital pentru viitor fiind mai sigura.

m Contabilitatea intreprinderii este contabilitate in partida dubld, toate profiturile ii revin proprietarului.
Angajatii au fost stimulati la munca precisa si de calitate prin oferirea de comisioane si alocatii. Acest lucru
insd nu mai este necesar, pentru ca datorita succesului putem deja si le asigurdm salarii competitive si la
nivel national. Firma a fost integistratd la 1 ianuarie 1998.

Resurse umane:

m Comanditatul Costel Todor a absolvit Universitatea Tehnicd Bucuresti, Facultatea de Informaticd Economica,
astfel pe langa competenta in domeniul informaticii poate gestiona si problemele economice ale societétii.
m Comanditarul Gifi Marma a absolvit tot UTB, obtinand diploma de matematician programator. El reprezinta
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pilonul profesional al afacerii, fiind managerul majoritatii proiectelor.

m Toti cei trei programatori angajati au absolvit Facultatea Tehnicéd de Ingineria Informatiei a Universitétii din
Oradea, si sub indrumarea comanditarului reprezinté fortd de munci extrem de eficientd. Toti au cunostinte
de limba engleza la nivel de perfectie, iar comanditatul are si cunostinte de limba germana.

m Programul de munca este absolut dinamic, un accent deosebit este pus doar pe respectarea termenelor;
asistenta permanentd, activitatea de relatii cu clientii este asigurata pe baza unei programari corespunzitoare.

Denumirea firmei:

m Laalegerea denumirii intreprinderii am tinut cont de domeniul de activitate, de segmentul de piata vizat de
produsele noastre, respectiv de aspiratiile de viitor.

m Cuvantul EUROPEAN se refera la internationalitatea pietelor noastre, dar intr-un alt aspect se poate referi
si la cel mai nou proiect al nostru care vizeaza dezvoltarea mediului de software al trecerii de la monedele
nationale la euro.

m Cuvantul BUSINESS clarifica faptul ca clientela tinta, deci majoritatea cumparatorilor nostri lucreazi in
sfera de afaceri, respectiv softurile sunt optimalizate pentru utilizare in cadru antreprenorial.

m Desigur, cuvantul SOFT a fost inclus in denumire ca prescurtare a cuvantului software. Asa am reusit sd creem
aceastd denumire expresivd. In conformitate cu prevederile legislative din domeniu denumirea figureaza
si inscriptia de ,Societate in Comandita Simpla’, fiind inregistratd la Oficiul Registrului Comertului sub
numele de SC EUROPEAN-BUSINESS-SOFT SCS.

Produse, aprovizionare:

La inceput aprovizionarea a implicat costuri semnificative, pentru cd a trebuit sd achizitionam sisteme de operare si de
dezvoltare si alte aplicatii licentiate, totodatd s-au facut cheltuieli semnificative legate de crearea parcului de hardware
corespunzitor. La momentul actual aprovizionarea se limiteaza la tinerea la zi a programelor; in privinta hardware-elor
primim echipamente promotionale la preturi simbolice de la marii producétori, iar noi, in schimb, publicim pe softuri
recomandarile noastre referitoare la producitor, precizand cu ce echipamente se lucreazi la dezvoltarea aplicatiilor.

Produsele noastre (fara pretentia listei complete):

m seria EasyBook-Base: aplicatie de bazd, simpla si inteligibild, pentru sustinerea si accelerarea insemnata a
contabilitatii.

m seria MoneyConvert: aplicatie care sustine trecerea la euro a programelor care lucreaza cu valute.

® IndustryBook-Base: pachet de software economice cu caracter sinoptic, de regula personalizat.

m StorageArea-Network: aplicatie de tinere a evidentei in timp real a stocurilor de depozit, bazata pe retea
peer-to-peer, pentru realizarea de retele informationale de aprovizionare-productie-logistica-comercializare
cu mai multe puncte de lucru.

In afara de pachetele de bazi, desigur, satisfacem in toate categoriile toate cerintele aparute si realizabile, si pentru
toate programele punem la dispozitia cumparatorilor nostri, pe langa suportul pentru clienti PR si on-line, manuale
pentru utilizatori complete, pentru ca totul sd decurga fara cusur.

Pentru a beneficia de suportul on-line, clientul trebuie sd se inregistreze ori prin internet, ori prin posta.
Obiective:

Dincolo de perfectionarea software-elor existente in vederea maririi preciziei, a perfectiunii, dar in primul rand in
vederea dezvoltarii mediului orientat cat mai mult spre utilizator, efectudm in mod permanent si analize de nevoi
si cerinte. Scopul acestora este extinderea, intrarea in mai multe doemnii ale pietei. Obiectivul principal din acest
punct de vedere este legat de tehnica securitatii, deoarece accesul permanent la internet este o nevoie elementara
pentru oricare firmd, impreuna cu exigenta ca datele sd rimana ascunse de cei neavizati. Pentru atingerea acestui
obiectiv, desigur, ne completidm si echipa de specialisti, iar din cauza lipsei de spatiu este printre obiectivele prioritare
construirea unei ,,clddiri EBS” care ar asigura spatiul necesar echipei in continud crestere.

EXERCITII DE AUTOEVALUARE

1. Care este esenta si continutul capitolului introductiv al planului de afaceri?
2. Care este esenta capitolului de analizd a ramurii economice?
3. Care este esenta capitolului de prezentare a intreprinderii?

REZOLVAREA EXERCITIILOR DE AUTOEVALUARE

1. Care este esenta si continutul capitolului introductiv al planului de afaceri?

Esenta:
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adesea este coperta planului de afaceri,

contine datele de identificare ale intreprinderii care elaboreaza planul de afaceri,

precizeaza sectorul economic, domeniul de functionare, precum si principalele domenii de activitate,
stabileste cererea de finantare, necesarul de capital sau de credit al intreprinderii,

include cerinta privind confidentialitatea planului de afaceri.

Continutul primei pagini a planului de afaceri:

denumirea intreprinderii, adresa, numarul de telefon,
numele antreprenorului/antreprenorilor, adresa, numérul de telefon,
caracterul intreprinderii, domeniul de functionare,
necesarul de capital, de credit si de bani pentru functionare,
m formularea cerintei privind pastrarea confidentialitétii planului.
2. Care este esenta capitolului de analiza a ramurii economice?

Esenta:

Posibilul investitor, creditor evalueaza situatia intreprinderii in functie de ramura economici in care isi desfisoara
(sau isi va desfdsura) activitatea, punand accent pe evaluarea situatiei acesteia, dat fiind faptul ca ramura aleasi va

In vederea asezérii intreprinderii intr-un cadru adecvat este recomandat ca analiza ramurii economice sa se insereze
in planul de afaceri inaintea prezentarii detaliate a intreprinderii.

3. Care este esenta capitolului de prezentare a intreprinderii?
Esenta:

Asigurd antreprenorului posibilitatea sa gandeascd, sd stabileascd médrimea afacerii si domeniile de activitate.

Capitolul trebuie intocmit astfel incat s3 reflecte clar de ce va fi de succes intreprinderea. In acest capitol trebuie si-1 convingem
pe cititor despre faptul ci ideile planificate sunt corecte, ele se bazeaza pe evaludri, analize detaliate, respectiv sunt reale, fezabile.

BIBLIOGRAFIE RECOMANDATA

Dr. Szirmai Péter — Szomor Tamas: Uzleti terv, iizleti tervezés. Nemzeti Tankonyvkiadd Rt., Budapest, 1999.

Planul de marketing, planul de functionare si planul organizatoric din cadrul

unui plan de afaceri. Timp recomandat: 1,0 ore teorie, 1,4 ore practica

Abordarea tematicii

La ce serveste planul de marketing, de functionare si cel organizatoric din
cadrul unui plan de afaceri?
In acest capitol puteti citi despre continutul recomandat al planului de marketing, al planului de functionare si celui

organizatoric. Intelegerea capitolelor si intocmirea de capitole proprii pentru planul de afaceri sunt sprijinite cu
ajutorul unor exemple.

Informatii profesionale

Planul de marketing

Planul de marketing constituie unul din capitolele de bazi ale planului de afaceri. Spre diferenta de capitolele precedente, in
esenta textuale, aici obiectivele figureaza deja si ca cifre concrete. Aici apar acei factori de gospodarire, contexte si posibilitati
care pun bazele functionarii intreprinderii in mediul sdu de piatd, veniturile care vor acoperi cheltuielile, costurile si partial
si rezultatul scontat. Planul de marketing stabileste modalitatea in care intreprinderea va comercializa produsele, serviciile,
in care va forma preturile, precum si modalitatea in care va face publicitate. Chiar din acest motiv planul de marketing se
adreseaza - pe langa destinatarii externi - si intreprinderii, tratdnd cele mai importante probleme de interes intern, astfel
intocmirea sa este indispensabila si atunci, cAmd intreprinderea elaboreaza planul de afaceri pentru uz intern.
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Principalii factori ai planului de marketing: (figura nr. 2)

FACTORII PRINCIPALI Al PLANULUI DE MARKETING

Produsul
Pretul de vénzare

si/sau servicul

Modalitatea de
valorificare

Stimularea
valorificarii

Figura nr. 2

In centrul planului std consumatorul. Cea mai importanta sarcind a planului este si stabileascd modalitatile in care
intreprinderea va reusi sd se conformeze cerintelor consumatorilor, va putea satisface cerintele clientilor, precum si
modalitatile in care se va putea asigura ca consumatorii sd aleaga produsul oferit de ea.

Pe parcursul intocmirii planului de marketing trebuie sa avem in vedere cel putin urmatoarele elemente:

tendintele pietei, prin evaluarea cerintelor consumatorilor, prin studierea reactiilor de pe piatd ale concurentei,
sfera utilizatorilor, consumatorilor (de la cine si cat cumparad),

evaluarea modificarilor de pret pe piata (cine le-a initiat, ce reactii au starnit),

analiza reactiei pietei la produsele aflate in concurenta,

concurentii, evaluand avantajele si dezavantajele lor, punctele lor tari si slabe, caracteristicile lor,
comparatia cu concurenta (imagine, pozitionare, produse, servicii, preturi, reclama, metode de valorificare),
produsele, marfurile, serviciile de valorificat, volumul previzionat al vinzari anuale,

canalele de valorificare, evaluarea functiondrii acestora,

strategia de preturi a intreprinderii, metodele de stabilire a preturilor, posibilitatile reducerilor de pret,
metodele de vanzare aplicate, respectiv ce se vor aplica,

metodele intrevizute pentru cresterea competitivitatii (de ex. perfectionarea ambalajului, cautarea de noi
distribuitori),

m serviciile oferite cumparitorilor,

B strategia de comunicare a intreprinderii.

In elaborarea planului ne bazdm pe evaluarea, analiza detaliatd a pietei. Planificarea este ingreunati de faptul ca unul
din elementele sale importante este previziunea, iar elaborarea previziunilor este influentata mult de mediul aflat in
concurentd, in miscare continua. Ca urmare, obtinerea informatiilor necesare este destul de dificild (tenditele pietii,
cerintele consumatorilor, schimbdrile tehnologice, reactiile concurentilor etc.).

La ce trebuie acordatid atentie pe parcursul elaborarii unui plan de marketing?
Este extrem de importantd delimitarea, segmentarea corespunzétoare a pietii.
Este indispensabila studierea améanuntita a clientilor, analiza structurii clientelei.

Evaluarea si analiza comparativd a concurentei de pe piata tine in primul rdnd de capitolul planului de marketing
(desi acestea apar si in capitolele de analiza a ramurii economice si de analizi a riscurilor).

Piata trebuie analizatd detaliat, se planifica elementele mixului de marketing.

Produsul si serviciul oferit, gama produselor si serviciilor propuse spre valorificare si preturile acestora, precum si
modalitatea de valorificare si de promovare trebuie stabilite in concordanta cu obiceiurile, posibilititile si cerintele
grupului/grupurilor tinta definite in baza studierii si analizei pietei.

Planul de marketing include frecvent si planul de valorificare care inseamna si stabilirea incasérilor nete provenite
din valorificare.

Exemplu 3/1 - In continuare si vedem planul de marketing al unui hotel tip wellness!
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Date:

Hotel Comfort Wellness (****), construit pe malul Lacului Techirghiol din Eforie Sud, doreste sd obtina o cotd mare

de piata.
Solutie posibila:

Plan de marketing

Hotelul Comfort Wellness (****) este o intrepindere noud care functioneaza ca SRL avand ca obiectiv asigurarea
unui loc de cazare exigent, culturat pe malul Lacului Techirghiol, vizand in primul rdnd vizitatorii strdini din toate

grupele de varsta.

Hotelul isi bazeaza succesul pe avantajul oferirii unor servicii mai putin cunoscute la momentul actual, astfel avand
oportunitatea de a obtine o cotd de piata foarte mare prin intermediul unui plan de marketing, respectiv a unei

strategii de marketing bine directionata.

Segmentarea pietii:

B Segmentarea pietii se face in functie de cerintele pe grupe de varsta.

m Piata tinta: vizitatorii straini.
Segmentarea pietii pe criterii demografice:

m Populatia tarii

m Straini

m Oameni de afaceri
Segmentarea pietii pe criterii psihografice:

m Persoane dornice de odihna si célatorie

m Persoane extrovertite
m Persoane exigente

Analiza SWOT: tabelul nr. 1

Puncte tari:

m locatia (Lacul Techirghiol): trafic considerabil,
aproape de Eforie Nord

m servicii multilaterale

m concurentd redusa in domeniul posibilitatilor de
wellness si conferinte

B servicii, programe speciale (unice)

Puncte slabe:

m cheltuieli insuficiente orientate cétre
reclama

® numar ridicat de hoteluri in zona

m lipsa preturilor competitive

Oportunitati:

m intr-o zond ca cea a Lacului Techirghiol existd o
cererea ridicatd pentru servicii legate de odihna,
distractie si pentru facilitatile aferente

m hotelul estesituatin zonadeatractie a curiozitétilor
de pe malul marii

Amenintari:
B existd posibilitatea ca gama de servicii
oferite de celelate hoteluri sa tind cont si
de satisfacerea altor tipuri de cerinte

Tabelul nr. 1

Obiectivele intreprinderii pe termen scurt si pe termen mai lung:

Satisfacerea mai largd a cerintelor segmentului ales fatd de concurenta.

Obiectivul pe termen scurt al intreprinderii:

m Lirgirea pietii: a face cunoscut hotelul (marketing puternic)

m Crearea cererii pe piatd
Obiectivul pe termen lung al intreprinderii:

m Obtinerea de profit
m Cresterea cotei de piata de la 8% la 15%

® Promovarea Hotelul Comfort Wellness**** la nivel international
m Pastrarea si cresterea cererii prin marketing permanent (pliante, reclame in ziare)

Strategia de marketing:

B Aplicarea unei strategii de marketing puternice — marketing concentrat.
B Reclame in magazinele §i zona pietonala din orasul Eforie Nord.
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m Obiectivul Hotelului Comfort Wellness este sa cucereasca consumatorii concurentei, respectivsa ademeneasca
vizitatorii cu marketing mai intensiv decat cel al concurentei, cu reclamd, cu preturi competitive, cu
promotii. Este clar pentru intreprindere cd activitatea de pana acum satisface cerintele oaspetilor. Obiectivul
nou este atragerea de clienti noi si pastrarea celor vechi. Elementele mixului de marketing (produs, pret,
marfd, valorificare) trebuie armonizate astfel incat s satisfaca pe deplin cerintele clientilor tintd si ale celor
existenti. Un client tintd va contacta hotelul numai daca se simte interesat de serviciul pentru care isi da
banii. Acesta este motivul pentru care Hotelul Comfort si-a elaborat strategia de mai sus, al carei element
principal este sd-i convinga si sa-i asigure pe clienti si potentiali clienti cd Hotel Comfort Wellness**** este
cel mai bun in domeniul.

Modalitatea de reclama:

B Reclami privind serviciile oferite in publicatii adecvate grupului tinta;
m Revista hotelurilor din zona Litoralului;
m Totodata: afise, pliante, Radio local si national, TV local si national, agentii de voiaj din tard si in strainatate.

Planul de functionare

Acest capitol vizeazd prezentarea detaliatd a functiondrii, activitatii intreprinderii. Este un capitol important al
planului de afaceri, oferind cititorului extern (investitorului, creditorului potential) informatii cu privire la procesele
de functionare, iar legat de acestea, cu privire la cerinta de finantare, respectiv la baza acesteia. Aceastd parte a
planului de afaceri este importanta si pentru intreprindere, pentru cd prin intermediul acesteia are oportunitatea de a
evalua, de a privi in prealabil potentialele probleme legate de functionare, conditiile desfasurarii activitatii, si in baza
acestora de a se pregiti pentru gospodirirea din perioada de planificare (acest element are semnificatie accentuata
dacé vorbim de o intreprindere noua).

In functie de caracterul activititii, respectiv activititii principale a intreprinderii planul de functionare poate
avea diferite denumiri:

1. in cazul intreprinderilor cu activititi de productie de obicei apare ca plan de productie,
2. in cazul intreprinderilor comerciale este plan comercial sau plan de distributie,
3. in cazul intreprinderilor prestatoare de servicii are titlul de plan de prestari de servicii.

Apare frecvent si denumirea de plan de functionare in cazul in care intreprinderea are mai multe tipuri de domenii
de activitate (in acest caz capitolul este structurat de obicei pe domenii de activitate, stabilind procesele planificate
ale activitatii principale si ale activitdtilor secundare).

Continutul planului de productie, respectiv al planului de prestari de servicii

In contextul prezentirii intregului proces de productie planul de productie, respectiv cel de prestiri de servicii
trebuie sd includa cel putin urmatoarele elemente:

m volumul productiei,

m metodele utilizate, respectiv de utilizat in productie, prestari de servicii, tehnologia de fabricatie, de realizare
a prestérii de servicii (detaliat in functie de ct este de necesar din punct de vedere al evaludrii planului),

m utilajele, echipamentele necesare activitatii, capacitatea planificatd si utilizarea acesteia,

forta de munca ocupatd in productie, in prestarea de servicii, capacitatea sa de performanta,

necesarul de material al activitdtii, aprovizionarea cu materiale, furnizorii principalelor materii prime,

criteriile de baza in selectarea furnizorilor,

necesarul viitor de echipamente de lucru,

planurile de dezvoltare legate de activitate, programele intocmite in acest sens,

prezentarea eventualilor subantreprenori legati de activitate (insirarea subantreprenorilor dupa sarcini),

descrierea sistemului de asigurare a calitdtii implementat, modificarile planificate in domeniul asigurarii

calitétii si influenta probabild a acestora asupra calitétii.

Continutul planului comercial

Planul comercial trebuie sa includa:

® modul, ritmicitatea aproviziondrii cu mérfuri,

sursele de aprovizionare, criteriile de selectie ale acestora,

mdrimea stocurilor necesare, criteriile speciale de creare a stocurilor (adecvat specificului marfurilor),
ambalarea marfurilor,

modul de programare a comenzilor,

sistemele de transport utilizate,

ritmicitatea, tenditele caracteristice ale valorificirii, problema sezonalitatii,

stabilirea necesarului de echipamente si de resurse umane al activitatii.
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Exemplu 3/2 - In continuare si vedem planul de functionare al Hotelului Comfort Wellness mai sus amintit!
Solutie posibila:
Plan de functionare

La momentul de fata restaurantul hotelului are 6 furnizori care livreaza zilnic cele mai proaspete alimente pentru
prepararea mancirurilor. In privinta prevederilor de protectia mediului si protectie impotriva accidentelor hotelul a
fost construit si finalizat in conformitate cu standardele UE. Pentru caz de incendiu hotelul este dotat la toate nivelele
cu extinctoare cu praf, si constituie avantaj ca statia de pompieri este in apropiere. Se acorda atentie deosebita intre-
tinerii echipamentelor, aceste atributiuni sunt indeplinite de 9 angajati cu normd intreagd, toate avind pregatire
tehnicd. Hotelul are 62 de angajati, fiecare cu calificare inaltd adecvata functiei sale. Pentru lirgirea continud a
cunostintelor angajatii participa la fiecare trei luni la cursuri de prefectionare profesionald, astfel dispun permanent
de informatii actualizate privind noutdtile si conditiile schimbdtoare, si isi pot indeplini la zi sracinile de lucru.

Planul organizatoric

Planul organizatoric serveste la crearea, respectiv la prezentarea cadrului functiondrii intreprinderii. Pentru cititorii
externi este importantad prezentarea formei de proprietate, a proprietarilor intreprinderii, si este util sa se includa
(in special pentru convingerea unui potential investitor) si elementele de baza, prevederile esentiale ale actului
constitutiv, prezentdnd procedurile de luare a deciziilor de catre proprietarii organizatiei.

Aici se va prezenta, respectiv in cazul unei intreprinderi noi se va gindi si se va stabili structura organizatoricd a
intreprinderii. Tot aici se stabilesc planurile de dezvoltare organizatorica a unei intreprinderi existente. Este util
sa se prezinte cititorului membrii consiliului director — daci exista, si neaparat conducerea intreprinderii. Poate fi
importantd sfera de competenta a conducétorilor, domeniile lor de responsabilitate, cunostintele lor profesionale,
care pot constitui si garantii din punct de vedere al sustinerii deciziilor adecvate, precum si a procesului functiondrii.

Exemplu 3/3 - Sa studiem acum planul organizatoric al firmei IT prezentate in capitolul precedent!
Solutie posibila:

Plan organizatoric

In acest capitol al planului de afaceri prezentim membrii conducerii si angajatii intreprinderii.

Comanditatul Costel Todor este angajat cu normd intreaga al societatii. Comanditarul Gifi Marma are raspundere
limitatd. Odata cu intrarea s-a in societate a pus la dispozitia societatii calculatoarele personale. Si el lucreazd la firma
cu norma intreagd (frecvent si peste program). Angajatii sunt fird exceptie tineri programatori, dinamici i creativi,
cu suport profesional considerabil, astfel am reusit sd formam o echipd foarte eficientd. Din acest motiv trebuie sa
selectdm foarte riguros acele persoane cu care dorim sa completdm echipa noastra de specialisti.

Structura organizatorica:

Societatea functioneaza ca societate in comandita:
m Comanditat: Costel Todor
m Comanditar: Gifi Marma

Angajati: (salariu lunar 4500,00 RON)
m Programator: Hardver Barbu

m Programator: Szoftver Elena
m Programator: Program George

Structura de proprietari:
Distribuirea pértilor sociale: Costel Todor 51% (rdspundere nelimitata); Gifi Marma 49% (raspundere limitatd)

In domeniul marketingului activeazd comanditatul. El decide asupra problemelor de reclam ale firmei. Tot el ia
deciziile legate de actiunile pentru stimularea vanzérilor, de reducerile de pret. Sarcina comanditarului este in primul
rand conducerea profesionald.

Competente de conducere:

Comanditatul este singurul care dispune de competente depline. El raspunde cu intreaga sa avere. El are competenta
de a lua decizii si in cazul achizitiilor si a selectérii furnizorilor. El este conducatorul societatii. El face calculele de
pret, organizeaza transporturile. Mai de mult a absolvit un curs de management pentru antreprenori, unde si-a
insusit si cunostintele teoretice ale valorificarii. Experientele practice si teoria il ajuta sa ia deciziile corespunzatoare.
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EXERCITII DE AUTOEVALUARE

1. Care sunt elementele de continut ale planului de marketing (min. 5 elemente)?
2. Care este rolul planului organizatoric in cadrul planului de afaceri?

REZOLVAREA EXERCITIILOR DE AUTOEVALUARE

1. Care sunt elementele de continut ale planului de marketing?

Factorii principali ai planului de marketing:

produsul (si/sau serviciul),
pretul de vanzare,
modalitatea de valorificare,
stimularea valorificarii,
centrarea pe consumator.

2. Care esre rolul planului organizatoric in cadrul planului de afaceri?

Serveste la crearea, respectiv la prezentarea cadrului functiondrii intreprinderii.

Este importantd prezentarea formei de proprietate, a proprietarilor intreprinderii.

Este util sd se includa (in special pentru convingerea unui potential investitor) si elementele de baza si
prevederile esentiale ale actului constitutiv, prezentand procedurile de luare a deciziilor de citre proprietari.
Aici se va prezenta structura organizatorica a intreprinderii, precum si planurile de dezvoltare organizatorica.

BIBLIOGRAFIE RECOMANDATA

Dr. Szirmai Péter — Szomor Tamas: Uzleti terv, iizleti tervezés. Nemzeti Tankoényvkiado Rt., Budapest, 1999.

Capitolele privind analiza riscurilor si planul financiar din cadrul

planului de afaceri. Timp recomandat: 1,0 ora teorie, 1,4 ore practica

Abordarea tematicii

Ce trebuie inclus in capitolele privind analiza riscurilor si planul financiar
din cadrul unui plan de afaceri?

Capitolele continand analiza riscurilor si planul financiar sunt punctele de cotitura ale planului de afaceri. Dupa
studierea materialelor teoretice si practice incercati si Dvs. sa intocmiti aceste capitole!

Informatii profesionale

Analiza riscurilor

Orice intreprindere trebuie s se confrunte cu eventuale amenintari, riscuri, avind in vedere cd functioneaza intr-o
anumitd ramurd economica si in conditii de concurentd. Gospodarirea nu este o activitate izolatd, ci este influentata
de numerosi factori externi care actioneazd in mediul intreprinderii, precum si de caracteristici interni, care pot
prezenta riscuri, nereprezentand factori de influentd siguri, evaluabili sau influentabili in totalitate.

Tocmai din acest motiv in cursul planificdrii trebuie sa se evalueze riscurile posibile, punctele slabe ale intreprinderii,
chiar si daca in opinia celui care elaboreaza planul acestea nu prezinta pericole concrete in privinta viitorului. Acestea
trebuie identificate si descrise, la fel si motivele pentru care consideram ci ele nu vor deveni factori de risc, astfel
aceastd parte a planului de afaceri poate deveni un element convingator.

Pot fi considerate surse de risc de exemplu:

m obiceiurile clientilor, modificarea cererii,
m reactiile pe piatd ale concurentei, aparitia unui concurent nou, amplificarea concurentei existente,
B recesiunea pietii,
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® aparitia de noi tehnologii si produse (constructii),

greutdti in gospodarirea partenerilor de piaté (de ex. dificultatea de plata a clientilor, pierderea unor pieti de
catre ei),

nesiguranta investitiilor financiare,

punctele slabe ale conducerii, ale angajatilor intreprinderii,

conflictele intre proprietari si manageri,

m modificarea cadrului legal.

Prezentarea riscurilor existente si a celor posibile duce frecvent la intrebdri privind gradul de nesigurantd a
functionarii viitoare a unei intreprinderi. Un plan de afaceri care nu contine aceste elemente nu va fi mai convingator
datoritd acestei omiteri, ci va fi convingator tocmai prin aceea cd intreprinderea este in stare sa recunoasca si sd ia in
calcul aceste amenintdri i riscuri. Puterea de convingere a unui plan de afaceri se poate méri prin formularea ideilor,
metodelor cu ajutorul cdrora riscurile si amenintérile posibile se pot evita, respectiv se pot minimaliza (pentru a
ardta in mod clar ca intreprinderea s-a pregatit pentru eventualele riscuri).

(In consecinti analiza riscurilor este o parte extrem de importanta a unui plan de afaceri. Existd cazuri in care eva-
luarea riscurilor se prezinta intr-un capitol aparte - cum am vazut deja in capitolul referitor la intocmirea planului
de afaceri — existdnd totdatd si posibilitatea de a analiza posibilele riscuri in cadrul planului de marketing.)

Cea mai simpla metodé de evaluare a riscurilor este asa-numita analiza SWOT. Prin aplicarea acestei metode se pot
gasi punctele slabe, punctele tari, oportunitétile si amenintétile intreprinderii.

Exemplu 4/1 - S vedem cum se poate elabora capitolul privind analiza riscurilor din cadrul planului de afaceri
al Hotelului Comfort Wellness**** prezentat mai sus (tabelul nr. 2)!

Analiza riscurilor

Puncte tari: Puncte slabe:
m locatia (Lacul Techirghiol): trafic mare, m cheltuieli insuficiente orientate cétre reclama
aproape de Eforie Nord B numar ridicat de hoteluri in zond
m servicii multilaterale m lipsa preturilor competitive

B concurenta redusa in domeniul posibilititilor
de wellness si conferinte
B servicii, programe speciale (unice)

Oportunitati: Amenintari:
m intr-o zond ca cea a Lacului Techirghiol B existd posibilitatea ca gama de servicii
cererea pentru servicii legate de odihna, oferite de celelate hoteluri sd tind cont si de
distractie si altele aferente este foarte ridicatd satisfacerea altor tipuri de cerinte

m hotelul este situat in zona de atractie a
curiozitatilor de pe litoral

Tabelul nr. 2
Planul financiar

Pe langa capitolele indeosebi textuale, deseori descriptive, de analizd ale planului de afaceri este importantd si prezentarea
abordarii financiar-economice a planurilor de gospodarire viitoare. Aceastd abordare este redatd de planul financiar, care
inseamna partial insumarea contabild a capitolelor anterioare, si partial completarea acestora, din punct de vedere financiar.

Ca urmare planul financiar constituie componentd obligatorie a planului de afaceri, continand cel putin:

m planul de venituri al intreprinderii,

m bilantul previzionat (planificat),

m planul de lichiditdti, precum i, pe cat posibil, analiza pragului de rentabilitate
aferentd activitatii. Dincolo de acestea, planul financiar poate contine desigur si alte
elemente, cum ar fi:

® fluxul de numerar,

® analize ale situatiei patrimoniale, financiare, de venituri previzonate, indici calculati !
(ilustratia nr. 4). Ilustratia nr. 4

Planul financiar ilustreaza:

B ce venituri doreste intreprinderea sa realizeze;
m care sunt incasdrile si cheltuielile luate in calcul pentru perioada (de planificare) urmatoare legat de acti-
vitatea sa prezentatd in capitolele anterioare;
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m ce instrumente va utiliza pentru realizarea venitului planificat, respectiv cum va fi situatia patrimoniului,
compozitia activelor si fondul de resurse aferent acestora la sfarsitul perioadei de planificare;

m cand si citi bani vor intra, la ce folosesc acesti bani, care va fi suma care se poate cheltui liber, si cum este
situatia financiard a intreprinderii.

Aceasta parte a planului de afaceri trebuie sd clarifice cum doreste intreprinderea sa-si asigure lichiditatile.
Planul financiar contine datele financiare planificate pentru o perioadd mai lungd de timp, de obicei pe trei ani,
dovedind si prin aceasta ca potrivit previziunilor intreprinderea este viabila si pe termen mai lung, confirmand deci:

m fatd de investitorul potential rentabilitatea eventualei investitii, profitabilitatea sa pe termen mai lung,
m fatd de institutia creditoare continuitatea rambursarii creditului si a dobanzilor.

Planul de venituri

In capitolul planului financiar inainte de toate se va prezenta o evaluare cuprinzitoare privind profitabilitatea
activitatii intreprinderii. Trebuie si se includa sursele de venit, cheltuielile aferente vanzérilor, respectiv previziunea
tuturor celorlalte cheltuieli si costuri de functionare. Pentru intocmirea planului de venituri trebuie progostizata

valorificarea in baza informatiilor despre piatd, studiilor de piata, a datelor de valorificare mai vechi (deci bazat in
principal pe planul de marketing).

In cazul cheltuielilor este util si se planifice separat costurile aferente valorificirii, si separat celelalte cheltuieli de
functionare, pe tipuri de cheltuieli.

Datele referitoare la primul an din planul financiar elaborat pentru trei ani, defalcat pe ani, se vor prezenta in defalcare
trimestriald sau lunara. Planul aferent primului an astfel detaliat poate constitui baza de pornire pentru prognoza
datelor privind cel de-al doilea si treilea an.

Bilantul previzionat

Bilantul previzionat trebuie sd contind starea patrimoniald initiald (bilantul de deschidere), situatia prognostizata
de la sfarsitul perioadei de planificare, precum si la finele celorlalti ani din orizontul de timp al planului de afaceri.

Starea initiald in cazul unei intreprinderi existente este bilantul de deschidere referitor la inceputul perioadei de
planificare. In cazul unei intreprinderi nou infiintate in planul bilantului de deschidere se face o propunere privind
fondul de active si finantarea acestora in momentul inceperii activitatii.

Planul de lichiditati

Valorificarea nu implicd neapdarat si miscare imediata de bani, achitarile se pot face si mult mai tarziu. Exista cheltuieli
in bani care nu intra la cheltuielile de functionare (de ex. rambursarea de credite), iar unele cheltuieli de functionare
nu implicd plati (de ex. amortizéri). Realizarea unui profit nu inseamnd neapdrat cd intreprinderea dispune de multe
instrumente banesti.

Din aceste motive intreprinderile trebuie sa-si planifice detaliat veniturile si cheltuielile bénesti, pentru primul an in
defalcare lunard. La previziuni se vor preciza: suma de bani existenta la pornire, in baza planului de venituri veniturile
lunare, tindnd cont de datele probabile ale intrarilor de numerar, precum si toate platile, dupa data probabila a acestora.

Exemplu 4/2 - AGROMIMOZA SRL prezentati in capitolul 1 doreste si acceseze un credit
Date:

AGROMIMOZA SRL doreste si contracteze credit de investitii pe duratd mai mare de un an. Intocmiti pentru
aceasta un plan de afaceri, tinind cont de faptul cd necesarul de capital total pentru dezvoltare este de 6083,9 mii
RON; din aceasta suma 40% este autofinantarea, iar restul (3650,4 mii RON) ar trebui sa fie acoperit din credit.

Solutie posibila:
Plan financiar
Necesar de capital

Necesarul de capital totalizat al dezvoltarii este de 6083,9 mii RON. Din aceastd suma intreprinderea dispune de
40%, pentru autofinantare. Restul sumei ar trebui acoperit prin credit. Suma creditului este de 3650,4 mii RON.

Data planificatd a utilizérii: 2 iulie 2007.
Perioada de rambursare este de 5 ani, in rate egale bianuale.

In baza calculelor anexate aceasta inseamna rate de 594,22 mii RON. Conform planurilor intocmite, intreprinderea
poate plati la zi ratele scadente.
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Bilanturi de deschidere si de inchidere:

Active materiale ale intreprinderii: in total 18600 mii RON.

Activele curente (mijloacele circulante) sunt constituite exclusiv din cash.

In bilantul de inchidere al anului 2007 soldul este dat de inventarul agricol (inventar agricol: 20065,05 mii RON).
Instrumente monetare de deschidere: 19342,7 mii RON.

Capitalul subscris al societitii este de 34292,3 mii RON.

Resursa straind pe termen lung este de 3650,4 mii RON.

Deoarece veniturile si cheltuielile apar in ritm diferit, este necesard contractarea de credit pentru functionare in
cursul anului, in anul 2008 in valoare totala de 3085,02 mii RON.

In conditiile structurii de productie actuale si la un asemenea volum al cresterii pasarilor, intreprinderea poate
realiza o sumad de acoperire de 3385,45 mii RON in anul 2008.

Societatea calculeaza cu o amortizare medie anuala de 20% pentru utilaje, 1% pentru cladiri, 5% pentru grajdul
pésarilor, astfel la finele anului al 5-lea in bilantul de inchidere valoarea activelor materiale va fi de 5606 mii RON.

Deoarece soldurile nu se modifica, valoare soldului de inchidere este identic cu al celui de deschidere.

Instrumentele monetare de inchidere in prima parte a anului 2008 vor fi probabil numai cele din fondul de rezerve
(100 mii RON), cici functionarea continud necesita achizitionarea unui credit de functionare.

Multumité gestiondrii reusite intreprinderea poate inregistra deja in 2008 rezultate de bilant de 17756,28 mii RON.

Astfel capitalul propriu va creste la 52048,68 mii RON.

Reusita intreprinderii noastre se datoreaza interesului personal, priceperii si experientei profesionale. In timpul scurs
de la infiintare de la o gospodarie personal relativ micé s-a ajuns la o societate agricola prosperd. AGROMIMOZA S.
R. L. este o societate agricola recunoscuti in regiune, cu succese profesionale mari. Am dori sd pastram aceastad pozi-
tie, si sd crestem influenta societétii in regiune. Ne-am propus ca obiectiv ca in timp scurt intreprinderea si devina o
societate care functioneazd bine si produce materie primé excelenta pentru carne de pasire. Pentru aceasta la inceput
este necesarad utilizarea de resursa externa, a carei rambursare, conform bugetului planificat, nu va crea dificultati.

EXERCITIU DE AUTOEVALUARE

Intocmiti tabelul SWOT al unei intreprinderi de prelucrare a laptelui!

REZOLVAREA EXERCITIULUI DE AUTOEVALUARE

Solutie posibilé (tabelul nr. 3):

Analiza riscurilor

Tabel SWOT

Puncte tari Puncte slabe

m parametri de calitate buni

B concentrare acceptabild

m functionare de piatd normald

B soiuri omogene, cu volum mare de lapte

grad redus de utilizare a capacititii
rationalizare slabd

calitatea slabd a laptelui din gospodariile mici
putine investitii

tensiuni de preturi

Oportunitati Amenintdri

m programe de crestere a consumului m tulburdri in functionarea pietii
B rolul crescand al consumatorilor industriali m reducerea nivelului autoaprovizionarii
m echilibru regional relativ in productie, prelucrare B cresterea importurilor
si consum B nu existd resurse corespunzdtoare pentru
B se imbunatateste echiparea tehnicd a micilor aprovizionare stabila
producitori

Tabelul nr. 3
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Capitolul recapitulativ si anexele planului de afaceri

Timp recomandat: 0,4 ore teorie, 0,6 ore practica

Abordarea tematicii

Ce contine capitolul recapitulativ al planului de afaceri si anexele aferente
planului de afaceri?

In cele ce urmeazi sa trecem in revistd cum aratd o sinteza (recapitulare) manageriald buna, si s studiem ce pot
contine anexele.

Informatii profesionale

Sinteza (recapitularea) manageriala

Capitolul de sinteza manageriald (pe scurt: sinteza sau recapitularea) este instrumentul convingerii, al informarii
despre continutul planului. Aici trebuie prezentate pe scurt cititorilor externi (potentialilor investitori, creditori,
eventual proprietarilor) principalele puncte ale planului, subliniind de ce poate avea succes intreprinderea.

Este de recomandat sa se prezinte aici pe scurt (in maxim trei-patru pagini) urméitoarele elemente:

m scopul intocmirii planului de afaceri,

obiectivele intreprinderii, motivarea, explicatia acestora,

capacitatea, posibilitdtile de absorbtie a pietii,

modalitétile de finantare necesare, respectiv planificate,

cativa indici valorici mai importanti planificati care caracterizeazd functionarea intreprinderii (de ex.
venituri, profit) si indici financiari, timpul probabil de rentabilizare etc.

Sinteza nu are ca scop prezentarea detaliatd a conexiunilor planificate, la intocmirea sa trebuie sd se urméreasca
inteligibilitatea rapida. Trebuie evitate deductiile (mai ales contabile) mai complicate. Este importantd formularea
convingitoare, dar reald, pentru ca pe de o parte acest capitolul este primul cu care ce intilneste cititorul, pe de alta
parte se poate intdmpla ca cititorul sd decida in baza sintezei, dacd merita sa se ocupe si detaliat de plan, adica daca
meritd sa-1 citeasca in totalitate. De aceea este util ca sinteza, desi apare la inceput, sa se intocmeasca dupéd elaborarea
planului de afaceri.

Exemplul 5/1 - Sd vedem ce fel de sinteza se poate realiza pentru planul de afaceri al hotelului wellness prezentat
in capitolele anterioare!

Solutie posibila:
Sinteza manageriala

Hotelul Comfort Wellness**** este unul dintre cele mai frumoase si exigente hoteluri din zona Lacului Techirghiol.
Cladirea captivantd, care nu este lipsitd nici de solutii arhitecturale unice, este situat la 5 km de Eforie Nord. Plicerea
oferitd de cele 56 de camere mari, previzute cu tot comfortul, cu aer conditionat, este intregita de un centru de prestari de
servicii complex. Folosind creativ incéperile, avind angajati atenti si oferind servicii exceptionale, hotelul poate asigura ca
zilele petrecute aici sa fie utile si memorabile. Detasdnd oaspetii de atmosfera monotona a conferintelor, perfectionarilor
profesionale, confera noi dimensiuni legaturilor date de relatiile de munca, respectiv apartenentd profesionald. Organi-
zarea si derularea perfectd a programelor este asigurata de o echipé inalt calificatd, experimentata, care cunoaste foarte
bine elementele programului. Hotelul Comfort Wellness**** poate fi locatie exceptionald pentru organizarea de expozitii
profesionale si pezentéri de marfuri. Tinand cont de posibilititi, dupd cunoasterea conceptiei clientilor in hotel se poate des-
fasura orice fel de program de timp liber. Garantia starii de bine a oaspetilor o constituie conducerea familiala caracterizata
de ospitalitate, precum si cei 25 de ani de experientd gastronomica si turistica. Hotelul, beneficiind de avantajele sale in
concurentd, doreste s desfasoare activitate profitabild si sd-si largeascd gama de servicii in domeniul turismului de si-
ndtate si cel afacerial. Pentru realizarea acestui obiectiv este necesard o investitie de circa 50-60 de milioane de lei, din care
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mare parte vor fi acoperiti din resurse proprii. Avantajul achizitionarii de credit este acela ca hotelul va avea lichiditéti si in
perioada urmatoare, datorita capitalului investit. In vederea realizirii obiectivelor propuse intreprinderea va desfasura o
activitate de marketing insemnata. In luna imediat premergatoare deschiderii, va cheltui 0,6 milioane de lei pe reclame in
diferite organe ale mass media, si isi continud campania intensa timp de jumétate de an. Vor fi intreprinse si alte activitati
de marketing, nu de genul reclamelor, pentru atragerea si pastrarea clientilor.

Prezentul plan de afaceri, precum si analiza, prognoza financiard confirma ci investitia va fi profitabild dupa doar 3
luni, iar capitalul investit se va intoarce, deci constructia merita pornita.

Anexe

Este de recomandat ca planul de afaceri ,,sa se dimensioneze astfel incat in el sa figureze doar datele, conexiunile
planificate si afirmatiile mai importante”. Din acest motiv se intdmpld de multe ori, ca in capitolele planului sd se
facd referire doar la diferite date fundamentale, informatii, analize, documente utilizate. Aceste materiale de fundal
sau auxiliare meritd sé fie anexate la planul de afaceri chiar si pentru simplul motiv ca astfel si anexele garanteaza ca
planul este bine fundamentat, iar datele furnizate sunt reale.

Trebuie anexate planului de afaceri printre altele urmatoarele documente:

B documentatia diferitelor date, informatii ale studiilor de piata,

ofertele de pret ale principalilor furnizori,

feedback-urile importante primite de la clienti, distribuitori, subantreprenori,

precontractele, declaratiile de intentie referitoare la perioada de planificare,

descrierea detaliatd a produsului, specificatiile tehnice, dacd din punct de vedere al planului este important,
biografia profesionald a managementului si/sau proprietarilor,

fragmentele utilizate din analizele publicate, publicatiile statistice etc., sau referiri exacte la acestea,
eventuala declaratie de confidentialitate (va fi semnaté de destinatarul planului).

EXERCITII DE AUTOEVALUARE

1. Care este esenta si continutul capitolului de sinteza (recapitulativ) al planului de afaceri?
2. Ce pot contine anexele planului de afaceri?

REZOLVAREA EXERCITIILOR DE AUTOEVALUARE

1. Care este esenta si continutul capitolului de sinteza al planului de afaceri?
Esenta:

e este instrumentul convingerii, respectiv al informdrii,
® aici se vor prezenta pe scurt principalele elemente ale planului, accentuidnd de ce poate avea succes
intreprinderea,
® nu are ca scop prezentarea detaliatd a conexiunilor planificate.
2. Ce pot contine anexele planului de afaceri?

Pot constitui anexe ale planului de afareci urmatoarele documente:

e documentatia diferitelor date, informatii ale studiilor de piat,

ofertele de pret ale principalilor furnizori,

feedback-urile importante primite de la clienti, distribuitori, subantreprenori,

precontractele, declaratiile de intentie referitoare la perioada de planificare,

daci din punct de vedere al planului este important, descrierea detaliatd a produsului, specificatiile

tehnice,

biografia profesionald a managementului si/sau proprietarilor,

fragmentele utilizate din analizele publicate, publicatiile statistice etc., sau referiri exacte la acestea.

e Pe langd acestea — si dincolo de observatia referitoare la pastrarea confidentialitétii planului - la planul
de afaceri se poate anexa si declaratie de confidentialitate, care va fi semnata de destinatarul planului,
asumandu-si sd se péstreze confidentialitatea informatiilor obtinute.
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