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1. REZUMAT INTRODUCTIV

Ce găsiți scris cu roșu sunt întrebări ajutătoare.

Tot ce este scris cu roșu se va elimina după ce completați capitolul respectiv.

Completați ce puteți singuri, ce nu vă descurcați solicitați îndrumarea formatorului 

Această secțiune este prima secțiune prezentată deși ea trebuie să fie scrisă ultima. Aici se rezumă tot ce este esențial în planul de afaceri. 

1.1 Date despre firmă

Numele firmei, forma juridică de constituire, legea în baza căreia se face înregistrarea ca persoană juridică. 

Descrierea sumară a activității, numele de activitate principală a societății și codul CAEN al activității principale.

Denumirea activităților secundare și codul CAEN (dacă este cazul).

Natura capitalului social (românesc, străin, public/privat, în procente).

Valoarea capitalului social.

Exemplu:

Numele firmei: SC „Gabriela” SRL

Forma juridica de construire: SRL ( Societate cu raspundere limitata)

Legea in baza careia se inregistreaza: Legea societatilor nr. 31/1990

Descriere  activitate: productia si vanzarea de produse de patiserie (placinte, clatite, gogosi si alte produse de patiserie) in cadrul unei institutii de invatamant.

Codul CAEN: 1071- produse de patiserie, prajituri, placinte, clatite, tarte, vafe, paine prajita,  etc.

                    4724- comert cu amanuntul al painii, produselor de patiserie si produselor zaharoase in magazine specializate.

Natura capitalului social: romanesc, privat, 100%.

Valoarea capitalului social: 200 Ron
1.2 Amplasament

Specificați unde veți face sediul social al firmei (oraș, județ, dacă este posibil adresa exactă dacă nu orientativ), descrieți spațiul si spuneți dacă este închiriat sau este pus la dispoziție firmei. 

Detaliați alegerea amplasamentului,

Exemplu: Sediul social al firmei SC „Gabriela” SRL va fi in orasul Oradea, judetul Bihor, in spatiul unei scoli.Spatiul va fi inchiriat de catre unitatea de invatamant.

Spatiul va fi alcatuit dintr-un chioșc de termopan, iar in interior acestuia se va afla un dulap si un frigider in care se vor depozita alimentele, doua aragaze pe care se vor praji produsele, un blat de dimensiuni medii care v-a servi la intinderea compozitiei si o mini noptiera in care se vor depozita produsele de igiena .

Amplasamentul va fi un chioșc de termopan 

1.3 Misiune. 

Declarația privind misiunea companiei. Declarația de misiunea va urmări să răspundeți la întrebarea ce afacere suntem noi? și ceea ce se străduie o organizație să facă.

Puteți face declarația încercând să răspundeți la una sau mai multe din întrebările de mai jos.

•
Care este scopul nostru?

•
În ce domeniu/sector suntem?

•
Ce nevoi intenționăm să satisfacem prin oferta noastră?

•
Cui intenționăm să ofertăm produsele/serviciile noastre?

•
Îl cunoaștem pe clientul nostru?

•
Ce tehnologii, competențe folosim?

•
Ce activități desfășurăm?

•
Ce ne aduce la această afacere specială?

•
Ce vrem să devenim?

•
Ce fel de creștere ne dorim?

•
Care ar fi natura acestei afaceri în viitor?

Exemplu: Dorim sa devenim cunoscuti prin calitatea si originalitatea produselor , precum si extinderea cu alte produse naturale.Tindem spre o clientela stabila, un punct forte fiind amplasarea patiseriei si diversificarea tipurilor de produse obtinute pe baza de materii prime naturale.

Domeniul: alimentar.

Sector: produse de panificatie , patiserie si derivate.

 ACTIVITATE: Patiseria va oferi o gama cat mai mare de produse de patiserie , preturile practicate vor fi in dependenta de natura si marimea produsului.

1.4 Viziune

Declarația privind viziunea companiei. Puteți face declarația încercând să răspundeți la una sau mai multe din întrebările de mai jos. Cine suntem? Unde suntem acum? Unde mergem? Ce anume va genera bani și profit?

1.5 Sistemul de valori.

Care sunt valorile care constituie repere ale activității firmei (de exemplu: Seriozitate, profesionalism, calitate, responsabilitate, promptitudine etc.)

1.6 Obiective

a) Obiectivul general al firmei

b) Obiectivele specifice 

Obiectivele trebuie:

· pentru anul I, anul II și cele pe termen lung, până la 5 ani

· Să evidențieze modul cum se corelează activitatea firmei cu ce v-ați propus solicitând finanțarea. Descrieţi obiective realiste şi credibile

· să faciliteze realizarea misiunii și a viziunii.

· să ofere o bază pentru luarea deciziilor. 

· să fie ușor de înțeles.

· să fie concrete și specifice.

· să fie legate de un interval de timp.

· să fie măsurabile și controlabile. 

· Unde vrei să ajungi într-un interval de 1,2,3 și 5 ani. Fixați-vă obiective cuantificabile: la ce cifră de afaceri, la ce profit, la ce număr de angajați, la o valoare superioară livrată clienților

1.7 Informații de bază despre firmă

Informații de bază despre firmă, cum ar fi: când va fi înființată, cine o va înființa, numele și rolul fondatorului, expertiza acestuia și implicarea lui în firmă, cine sunt administratorii.
1.8 Oferta afacerii

· Care este esența afacerii? 

· Ce anume va genera bani și profit? Se vor da indicații despre ce produse sau servicii se vor oferi.

· Cine vor fi clienții afacerii (persoane, instituții publice, alte firme etc.)? Ii puteți defini pe scurt.

Acesta este un rezumat a ceea ce veți detalia în capitolul referitor la produs.

1.9 Starea financiară curentă

Situația financiară curentă. Date relevante privind cine investește în afaceerea dvs. (finanțare din fonduri europene și dacă este cazul, aport propriu). 

1.10 Perspectivele afacerii

1.11 Punctele tari, generatoare de succes ale afacerii

Aici faceți o sinteză a punctelor tari pe care le aveți ca afacere, încercând să detaliați aspecte, cum ar fi de exemplu:

· Cunoștințe tehnologice

· Cunoștințe de piață

· Capital

· Poziționarea brand-ului

· Segmentarea riguroasă a pieței

· Relații, capacitate de muncă etc.

· Inovare consistentă

· Morală superioară pentru angajați

· Responsabilitate socială a organizației în urmărirea unor aspecte importante: antidiscriminare, anticorupție, protecția mediului etc.

2. PLAN DE MARKETING

2.1.
Produse și servicii

In această secțiune se dau informațiile specifice despre produse (bunuri fizice sau servicii). Se va prezenta întregul portofoliu de produse. Listați ce produse veți vinde și spuneți pe scurt ce vă face produsele deosebite, de ce anume sunt nemaipomenite. Priviți produsele sau serviciile pe care le veți vinde din punctul de vedere al clientului. 
2.1.1.
Caracteristici și diferențieri.

Pentru fiecare produs listat care face parte din portofoliul afacerii dvs., faceți o descriere detaliată încercând să nu omiteți lucruri importante. De exemplu: 

Pentru produse (bunuri tangibile):

· Denumirea produsului 

· Enumerați caracteristicile care se pretează din lista de mai jos:

· caracteristici tehnice, fizico -chimice: formulă, culoare, densitate, compoziție, formă etc.

· caracteristici de folosire: funcțiuni oferite, varietate, specificitate, durată etc.

· caracteristici psihologice: frumusețe, forță, prestanță etc.

· caracteristici asociate/servicii, listați aceste detalii pe rând, pentru fiecare în parte.

· Calitatea produsului

· Design, Ambalaj 

Pentru produse (servicii):

· Denumirea serviciului 

· Specificați fiecare serviciu vândut și enumerați caracteristicile acestora

· In situația dezvoltării unei linii de produse, descrieți diferențele dintre produsele de pe linie și avantajele obținute prin folosirea liniei de produse. 

Proprietatea intelectuală: dacă este vorba despre proprietate intelectuală privind produsul, cum ar fi mărci, copyright, brevete sau invenții 

Argumente cu caracter asiguratoriu pentru produs (dacă există): specificații de marcă, brevete, prescriptorii etc)

Cercetare și inovare: dacă este cazul, includeți rezultatele obținute sau orice ați învățat pe durata procesului de cercetare și inovare. 

2.1.1. Beneficii

Listați care sunt beneficiile aduse clienților prin utilizarea produselor / serviciilor oferite? Prin ce sunt produsele / serviciile oferite mai atractive decât cele ale competitorilor?

Descrieți:

-
Beneficiile directe (direct legate de utilizarea produsului / serviciului)

-
Beneficiile indirecte (decurg din beneficiile directe).

2.1.3.
Tehnologia utilizata 

· În ce domeniu/sector suntem?

· Ce competențe / aptitudini / resurse esențiale stau la baza succesului în acest domeniu si care este oferta dvs. în acest sens? 

· Ce tehnologii folosim? 

· Care sunt materialele şi echipamentele necesare prestării serviciului

· Ce activități desfășurăm?

· Ce ne aduce să dezvoltăm această afacere specială?

2.1.4.
Viitoare produse sau servicii/Linii de produse

Este important să prezentați stadiul afacerii din momentul în care scrieți planul de afaceri, chiar dacă afacerea este nouă. Trebuie să exprimați ce abilități sau cunoștințe pe care le dețineți vă vor ajuta în operaționalizarea cu succes a ideii dvs. de afaceri, să prezentați un scurt istoric al ideii de afacere și a modului în care a apărut dacă este o afacere nouă și să indicați cum vedeți produsele dvs. în viitor peste1, 2, 3 și 5 ani.

2.2.
Analiza pieței si a industriei

2.2.1.
Analiza pieței/domeniului/industriei

Descrieți domeniul / industria in care veți activa cu afacerea.

Care sunt produsele/serviciile oferite pe piață în acest domeniu/industrie.

Ce consumatori manifestă interes întrucât dispun de venituri şi au acces la bunul sau serviciul respectiv? (piața disponibilă)

Cât de mare este piața pe care veți acționa? Ce structură are?  

Care este piața deservită (parte a pieței descrisă mai sus căreia vă hotărâți să –i adresați oferta și pe care vă concentrați). 

Ce potențial de absorbție are această piața.

Se va detalia dacă este vorba despre piață internă și/sau externă. 

2.2.2.
Cota de piața si potențialul de creștere

Care este cererea si care este oferta pe piața deservită.

Care este procentul din piața de desfacere (cota de piață) deținută de principalii competitori ai pieței?

Cota dvs. de piață o veți estima relativ la primii trei mari jucători de pe piață.

2.2.3.
Nevoi

-
Ce nevoi intenționați să satisfaceți prin produsele oferite pe piață? Ce grupuri de clienți ați identificat care au aceleași nevoi? Descrieți-le.

-
Cui intenționați să ofertați produsele?

-
Îi cunoașteți pe clienți? Descrieți-i.

2.2.4.
Trenduri. Produse viitoare

Tendințele pieței; dinamica pieței. Ce va face compania conform trendului? Ce nu va face compania. 

2.2.5.
Piața țintă. Segmentarea pieței

Pentru cine creăm produse și servicii? Este o piață de masă, o piață de nișă, o piață segmentată?

Care sunt cei mai importanți clienți ai noștri? 

Dacă puteți stabili grupuri de clienți care au nevoi similare (segmente de clienți), indicați lista de segmente după care treceți la detaliere. Ce relații veți avea cu clienții din fiecare segment de piață?

Prezentați profilul clientului de pe fiecare segment de piață vizat astfel:

a. Pentru clientul fizic puteți încerca să răspundeți la următoarele întrebări:

· vârstă, nume, gen, educație 

· ce slujbă are, ce hobby-uri are

· ce motive are să consume produsul

· când consumă produsul sau folosește serviciul

· unde și când anume se uita după el?

· ce îi place și ce nu îi place?

· Ce anume îl aduce să aibă comportamentul de consumator?

b. Pentru clientul de tip firmă, instituție publică etc.:

· Domeniul de activitate

· Activitatea pe locații geografice

· Profit, număr de angajați,  cifra de afaceri (dacă este posibil)

· Număr de angajați Cifra de afaceri

· Structura organizațională

Cine ia deciziile în segmentele de piață pe care le-ați identificat? 

2.2.6.
Concurența si competitivitatea produselor. Oportunitatea de piața. Avantajul competitiv

Care sunt principalii dumneavoastră concurenți?

Ce surse de concurență viitoare ați identificat?

Există bariere pentru intrarea pe piață?

Pentru caracterizarea principalilor concurenți puteți să răspundeți la unele din întrebările care urmează: care este capacitatea de producție, ce portofoliu de clienți are fiecare, care este cota de piața deținuta de fiecare dintre aceștia, care este evoluția cotei lor de piața in ultimii ani, analiza evoluției cotei de piață a companiilor care definesc piața in domeniul in care dumneavoastră activați, cum se poziționează competitorii dumneavoastră in raport cu piața; care sunt produsele/serviciile oferite de fiecare, care este rețeaua de distribuție/vânzări a produselor/serviciilor din piața; forme de promovare; studiul preturilor; 

Oportunitatea se bazează pe ceea ce își doresc clienții.
· ce probleme ale clienților rezolvă produsele sau serviciile dumneavoastră? Listați-le.

· produsele oferite exploatează schimbările? Daca da, explicați.

· produsele oferite urmăresc dezvoltări tehnologice? Dacă da, listați-le

· produsele oferite sunt mai bune calitative și mai ieftine decât ale concurenților? Justificați prin exemple și date.

· Produsele oferite sunt pe o nișă de piață? Justificați.

Competitivitate

Care sunt calitățile unice ale firmei și ale produselor care sunt percepute de piață ca semnificative și superioare față de competiție?

-
cost competitiv?

-
produs/serviciu diferențiat?

-
 nișă de piață?

Puteți susține acest avantaj competitiv? Motivați

Poziționarea  pe piață

Care din cele 5 tipuri de poziționare le folosiți? 

1.
Poziționarea împotriva competiției- iti poziționezi produsul/serviciul in comparație cu cel al competiției tale.

2.
Poziționarea dinspre competiție - iți poziționezi produsul ca fiind total opus de cel al concurenței tale ceea ce înseamnă ca vei avea parte de o atenție sporita.

3.
Poziționarea atribuitelor - evidențierea unor atribute ale produsului tău ca fiind foarte convingătoare față de cele ale concurenților.

4.
Poziționarea către consumatori - poziționarea unui produs in mintea unei clase de consumatori.

5.
Poziționarea beneficiilor - concentrarea pe beneficiile date de produs către piața ținta.

2.2.7.
Analiza SWOT

Întocmiți analiza SWOT: puncte forte si puncte slabe;

Aveți câteva întrebări care să vă inspire dar nu vă limitați la acestea: 

	S – Puncte tari
	W – Puncte slabe

	La ce suntem cei mai buni?

Ce aptitudini specifice are forta de munca?

Ce resurse unice detinem?

De ce resurse financiare dispunem?

Ce tehnologie folosim?

Care este gradul de optimizare al proceselor interne?
	La ce suntem cei mai slabi?

Ce fel de instruire le lipseste angajatilor nostri?

Care este nivelul de atasament al angajatilor nostri?

Care e pozitia noastra financiara?

	O – Oportunitati
	T – Amenintari

	Ce schimbari ale mediului extern putem exploata?

La ce tehnologie noua am putea avea acces?

Ce piete noi ni s-ar putea deschide?

Cum s-a modificat comportamentul de consum al potentialilor clienti?
	Ce ar putea face concurenta in detrimentul nostru?

Ce legislatie noua ne-ar putea lovi interesele?

Ce schimbari sociale ar putea fi o amenintare pentru noi?

Cum ne va afecta ciclicitatea economica (avant-declin)?


2.3.
Strategie și implementare

2.3.1.
Valoarea oferită

Ce valoare aduc pe piață produsele sau serviciile oferite de firma?

Descrieți valoarea oferită de produsele sau serviciile dvs. Vă sugerăm câteva elemente care contribuie la crearea de valoare pentru client:

· noutate

· performanță

· personalizare în raport cu nevoile specifice ale clienților

· il ajută pe client să își facă treaba

· design

· marcă/statut

· preț

· accesibilitate

· comoditatea utilizării

· altele

2.3.2.
Strategia de marketing

Ce fel de strategie de marketing veți adopta?

Veți folosi o singură strategie orientată către piață? Dacă da, motivați. Veți folosi un mix de marketing?

Dacă da, care din cele patru strategii ale mixului de marketing sunt de interes pentru afacerea dvs.?

· strategie de produs 

· strategie de preț

· strategia de distribuție

· strategia de promovare? 

Descrieți strategia de marketing aleasă.

2.3.3.
Strategia de produs 

Ce fel de strategie veți folosi la intrarea pe piață:

· strategia de smântânire rapidă

· strategia de smântânire lentă

· strategia de penetrare rapidă

· strategia de penetrare lentă

Descrieți strategia de produs având în vedere ce elemente vizează:

· dimensiunile și structura gamei de produse și considerarea aspectelor direct legate de produs cum ar fi: nume, marca, ambalaj etc.

· poziția pe care doriți să o ocupați pe piață (lider unic, colider, sfidare) 

· gradul de înnoire (asimilare, perfecționare, menținerea gradului de noutate)

· nivelul calitativ al produselor (adaptare calitativă, diferențiere calitativă, stabilitate calitativă)

· opțiunile psihologice care vor fi prezentate în alegerea formelor și designului 

· scopul urmărit (de creștere, de selecție, productivitate)

· căile folosite pentru menținerea pe piață (imitare, adaptare, poziționare)

Vor exista produse sau servicii noi?

2.3.4.
Strategia de preț

Ce prețuri veți practica pentru produsele dvs.

Ce fel de strategie de preț veți adopta? 

· Strategie de preț înalt, moderat sau mic

· Strategie de preț fundamentată pe costuri

· Strategie de preț fundamentate după cerere

· Strategie de preț orientată spre concurență

La aceste strategii adăugați si strategii speciale?

Exemple de strategii speciale:

· prețuri psihologice – cu impact asupra cumpărătorului (ex. 990 lei nu 1000 lei).

· prețuri tradiționale – utilizate în mod curent.

· prețuri pentru crearea unui prestigiu.

· alinierea prețurilor – anumite prețuri specifice, legate de prețurile psihologice și tradiționale.

· prețuri duale – prețuri diferite la care se vinde același produs pe piețe diferite sau folosind mărci diferite.

2.3.5.
Strategia de distribuție

Cum ajungem la clienți? Specificați dacă faceți vânzare directă, dacă veți avea magazin online etc.

Ce canale de distribuție folosiți pentru a aborda fiecare segment de clienți? Ce fel de intermediari aveți din categora: vânzători angajați, distribuitori etc?

Câți intermediari aveți? Cât de lungi sunt canalele de distribuție folosite: distribuție directă, canale de distribuție scurte, canale de distribuție lungi.

Dacă știți, descrieți care dintre canalele de distribuție funcționează cel mai bine și care este cel mai eficient din punct de vedere al costului? 

Prin intermediul cărui canal de distribuție vreți să fie abordate segmentele de clienți identificate?

2.3.6.
Strategia de promovare

Specificați dacă vă veți face o siglă în format grafic, dacă veți avea un motto de companie și dacă da, care va fi acesta.

Ce forme de promovare veți utiliza? Promovare în ziare, pe Internet (rețele sociale, Google Adwords, campanii telefonice, campanii de trimitere faxuri, afișaj, promovare prin intermediul site-ului propriu, promovare folosind site-urile partenerilor, campanii la radio sau televiziune, broșuri, flyere).

Dați detalii despre site-ul pe care îl va avea firma pentru a fi vizibilă pe Internet.

2.3.7.
Strategia de vânzări

2.3.7.1 Organizarea vânzărilor

Ce tehnică de vânzare veți folosi? 

· Vânzare directă

· Vânzare prin distribuție directă

· Vânzare prin intermediari

· Vânzare online

Motivați alegerea și explicați cum și unde se vor derula vânzarile

2.3.7.2
Previziuni de vânzări

Ce obiective ați stabilit pentru vânzări:

· Cantitative: 

· Cât de mult o să vindeți pe unități de timp (specificați în nr. de unități de vânzare/produs ). 

TREBUIE să specificați cât veți vinde în unități de produs pentru fiecare lună din anul I, apoi să estimați vânzările pentru anul II si anul III.

· Ce anume veți vinde (specificați produsele care se vor vinde) 

· Unde și cui se vor face vânzările (piețele și clienții)

TREBUIE să specificați care sunt costurile pentru vânzări (cheltuieli necesare vânzării) pentru fiecare lună din anul I, apoi să estimați vânzările pentru anul II si anul III.

2.3.8.
Parteneriate strategice

Care vor fi partenerii cheie? Ce formă de colaborare veți încheia cu partenerii: alianță strategică între neconcurenți sau cooperare: parteneriat strategic între concurenți.

Cine vor fi furnizorii cheie?

Ce resurse cheie achiziționați de la parteneri?

Ce activități cheie vor efectua partenerii? Cât de mult veți depinde de ei?

2.3.9
Managementul riscurilor

Listați riscurile pe care le-ați identificat, descrieți-le, explicați ce măsuri veți lua pentru a le preveni sau trata.

3. PLAN DE OPERAȚIUNI

3.1. Activități cheie desfășurate și tehnologia utilizată

Ce activități trebuie făcute pentru a produce produsele? 

Producție bunuri fizice - se va detalia procesul de producție, tehnologia folosită  Vor fi detaliate condițiile necesare pentru desfășurarea procesului de producție.

Servicii - Se va detalia procesul de furnizare servicii, tehnologia folosită. Vor fi detaliate condițiile necesare pentru desfășurarea procesului de producție.

3.2. Diagrama Gantt pentru primul an de implementare a planului de afaceri 

Se va detalia diagrama Gantt (achiziții, amenajare, producție etc.).

	
	Activități
	L1
	L2
	L3
	L4
	L5
	L6
	L7
	L8
	L9
	L10
	L11
	L12

	1
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


3.3. Resurse necesare care se vor achiziționa din investiții

3.3.1. Fizice

Completați tabelul de mai jos, adăugând câte rânduri aveți nevoie:

	Nr. crt.
	Obiectul investiției
	Furnizor
	Valoarea 

estimată (lei)
	Cantitatea (număr)
	Total (lei)

	Constituire firmă și amenajare spațiu

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Constituire firmă și amenajare spațiu (Total I):
	

	Mijloace fixe (peste 2500 lei/buc)

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Total mijloace fixe (total II):
	

	Obiecte inventar (sub 2500 lei/buc)

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Total obiecte de inventar (total III):
	

	TOTAL GENERAL (I+II+III)
	


Servicii externalizate:

	Nr. crt
	Denumire servicii
	UM
	Preţ
	Valoare

	1
	Servicii de contabilitate 
	
	
	

	2
	Servicii de proiectare site web 
	
	
	

	3
	Servicii de mentenanță site web
	
	
	

	4
	Servicii de medicina muncii inclusive testarea psihologică anuală 
	
	
	

	5
	Servicii de curățenie
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Total
	
	
	


Cheltuieli anuale de producție

Tabel - Cheltuielile anuale

	Nr. crt.
	Categoria de cheltuieli
	Anul 1 (lei)
	Anul 2 (lei)
	Anul 3 (lei)

	1
	Costuri de producție (materii prime, materiale, mărfuri achiziționate)
	
	
	

	2
	Salarii
	
	
	

	3
	Chirii 
	
	
	

	4
	Utilități și telecomunicații costuri funcționare birou
	
	
	

	5
	Asigurări
	
	
	

	6
	Publicitate și promovare
	
	
	

	7
	Taxe și licențe
	
	
	

	8
	Amortizări
	
	
	

	
	Cheltuieli totale
	
	
	


3.3.2. Umane

3.3.2.1. Structura organizaționala

Completați tabelul de mai jos cu angajații previzionați pentru primul an de funcționare:

	Nr. crt.
	Nume şi prenume angajat
	Funcţia în societate şi principalele responsabilităţi pe scurt
	Experienţa în domeniu
	Studii/Specializări cu impact asupra afacerii propuse

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Dacă prevedeți mărirea de personal în anii II, III etc. specificați acest lucru

3.3.2.2. Echipa de management

Specificați cine va face managementul afacerii. Prezentați o organigramă.

3.3.2.3. Plan de recrutare si instruire

Revedeți lecția Tema 4 Lecția 4.2 Organigrama, necesarul RU, modul de recrutare RU. In baza informațiilor de aici, descrieți strategia de selecție și recrutare a personalului nenominalizat în planul de afaceri.

3.3.3. Financiare

Specificați dacă veniți cu aport propriu, și în ce constă acesta. 

4. PLAN FINANCIAR

Dacă vă ridică probleme, acest capitol îl veți lucra integral cu formatorii.
4.1. Indicatori financiari cheie


Informatiile necesare pentru măsurarea performanţei economice se obţin din contabilitatea analitică, din bilanţul contabil şi anexele acestuia, contul de profit şi pierdere, din analiza bugetului de venituri si cheltuieli.

 In vederea evaluării rezultatelor economice sunt necesari o serie de indicatori economici-financiari. 

Principalele categorii de indicatori financiari:

- indicatori de lichiditate: Lichiditatea curentă, Lichiditatea rapidă, Lichiditatea imediată;

- indicatorii solvabilității: Solvabilitatea, Gradul de îndatorare;

- indicatori ai echilibrului financiar: Fondul de rulment, Necesarul de fond de rulment, Trezoreria Netă;

- indicatori de gestiune: Rotaţia stocurilor, Rotaţia creanţelor, Rotaţia furnizorilor, Durata ciclului de conversie a numerarului;

- indicatori de rentabilitate: EBITDA, Marja profitului net, Randamentul activelor, Randamentul capitalului;

Model

	Nr.

crt.
	Obiective (Indicatori  ţintă)
	UM
	Anul N (anul curent)
	Anul  N+1
	Anul  N+2

	1.
	Cifra de afaceri
	Lei
	
	
	

	2.
	Profit
	Lei
	
	
	

	3.
	Rata profitului = Profit / Cifra de afaceri
	Lei
	
	
	

	4.
	Nr. angajaţi
	Nr.
	
	
	


4.2. Proiecţii financiare

Informatiile necesare pentru măsurarea performanţei economice se obţin din contabilitatea analitică, din bilanţul contabil şi anexele acestuia, contul de profit şi pierdere.

Oricat de interesantă şi de inovatoare este o afacere, un investitor este interesat, în cele din urmă, de aspectele financiare ale afacerii în care se implică.

Din acest motiv, trebuie acordată toată atenţia documentelor referitoare la aspectele financiare ale afacerii care prezintă proiecţiile financiare: Acestea trebuie să răspundă la o serie de întrebări cheie cum sunt: Ce venituri va aduce afacerea?, Care vor fi cheltuielile?, 3. Care va fi rentabilitatea scontătă a afacerii? Ce valori trebuie să aibă principalii indicatori financiari? Care este suma necesară pentru afacere?

MODEL - Proiectie Bugetului de Venituri şi Cheltuieli sau a Contului de Profit si Pierdere

	 
	 
	AN I
	AN II
	AN III

	1
	1. Cifra de afaceri 
	 
	 
	 

	2
	 VENITURI DIN EXPLOATARE 
	 
	 
	 

	3
	Alte venituri din exploatare 
	 
	 
	 

	4
	VENITURI DIN EXPLOATARE – TOTAL rd.2+3
	 
	 
	 

	5
	Cheltuieli cu materii prime/marfuri şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	 
	 
	 

	6
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	 
	 
	 

	7
	Chirii
	 
	 
	 

	8
	Utilităţi
	 
	 
	 

	9
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Reparaţii/Întreţinere
	 
	 
	 

	10
	Asigurări
	 
	 
	 

	11
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate,  Impozitul pe profit
	 
	 
	 

	12
	Alte cheltuieli
	 
	 
	 

	13
	TOTAL CHELTUIELI( RD.5-12)
	 
	 
	 

	14
	PROFITUL SAU PIERDEREA DIN EXPLOATARE:
	 
	 
	 

	15
	Profit ( RD.4-13)
	 
	 
	 

	16
	 Pierdere (RD.13-4)
	 
	 
	 

	17
	VENITURI FINANCIARE – TOTAL 
	 
	 
	 

	18
	CHELTUIELI FINANCIARE - TOTAL
	 
	 
	 

	19
	PROFITUL SAU PIERDEREA FINANCIAR(Ă) (RD,17-18)
	 
	 
	 

	20
	VENITURI TOTALE  RD.4+17)
	 
	 
	 

	21
	CHELTUIELI TOTALE  (RD,13+18)
	 
	 
	 

	22
	18. PROFITUL SAU PIERDEREA BRUT(Ă):
	 
	 
	 

	23
	 Profit  (  Rd,20-21)
	 
	 
	 

	24
	 Pierdere  (rd.21-20)
	 
	 
	 


4.3. Previziuni de cash-flow

Cash-flow-ul trebuie sa asigure administratorul unei afaceri ca aceasta va dispune in orice moment de numerarul necesar pentru acoperirea datoriilor imeditate, eliminandu-se astfel riscul de intrare in incapacitate de plata. Cash-flow-ul trebuie sa tina cont de termenele de plata ale datoriilor si de termenele de incasare ale creantelor. Pentru asigurarea unui confort sporit, cash-flow-ul poate fi construit la nivel zilnic, cel puţin pentru o perioadă care să acopere întregul flux operaţional al afacerii.

Având în vedere că orice previziune include elementul aleator calculele trebuie în primul rând să ţină seama de realitatea şi probabilitatea întamplării unui eveniment. Spre exemplu, dacă în piaţă se zvoneşte posibilitatea creşterii taxelor, atunci cash-flow-ul trebuie să ţină seama de această posibilitate. Pe de altă parte, orice variaţie faţă de realizările precedente trebuie să apară doar în baza unor elemente certe şi predictibile. Spre exemplu, o estimare de creştere a vânzarilor cu “X” % în viitorul apropiat trebuie să aibă un fundament palpabil, cum ar fi dezvoltarea afacerii, un contract aflat în negociere sau o variaţie preconizată a preţurilor de vânzare.

Nu în ultimul rând cash-flow-ul trebuie construit în trei scenarii: scenariul pesimist, scenariul standard şi scenariul optimist. Acest lucru este extrem de util având în vedere că orice administrator priveşte cu încredere afacerea sa, fapt ce îi poate distorsiona imaginea asupra realităţii. Ajutorul vine însă exact din construcţia celor trei scenarii, acestea având rolul de a asigura administratorul ca afacerea va funcţiona. chiar şi în cazul apariţiei unor evenimente nedorite (majorări de taxe şi impozite, falimentul unui client, etc), pe de o parte, sau de a oferi posibilitatea unui plan nou de acţiune în cazul în care scenariul optimist prinde contur.
MODEL

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	L 1
	L 2
	L 3
	L 4
	L 5
	L 6
	L 7
	L 8
	L 9
	L10
	L11
	L12

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	1
	din vânzări
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	2
	din credite primite
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	3
	alte intrări de numerar (aport propriu, etc.)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	4
	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	 
	Total disponibil (I+A)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	B
	Utilizari numerar din exploatare
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	1
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	3
	Chirii
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	4
	Utilităţi
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	5
	Costuri funcţionare birou, 

Cheltuieli de marketing, 

Servicii cu terţii, 

Reparaţii/Întreţinere
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	6
	Asigurări
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	7
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	8
	Alte cheltuieli
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	D
	Credite 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	 
	rambursări rate de credit scadente
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	 
	dobânzi şi comisioane
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	E
	Plăţi/încasări pentru impozite şi taxe (1-2+3)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	1
	Plăţi TVA
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	2
	Rambursări TVA
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	F
	Dividende
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 


4.4. Surse de finantare

În stabilirea surselor de finanţare este util ca acestea să fie identificate şi clasificate în ordinea accesibilităţii şi a timpului în care acestea pot fi accesate pornind de la sursele proprii la cele atrase cum sunt: creditele bancare, microfinaţarea sau fondurile nerambursabile, etc. 

MODEL

	Sursa de finanţare
	Suma (lei)
	% din total surse de finanţare

	Surse proprii
	
	

	Credite bancare
	
	

	Fonduri nerambursabile
	
	

	Alte surse 
	
	

	Total
	
	100,00%


4.5. Finanţarea

Finaţarea trebuie prezentată pe destinaţii de finaţare, pe de o parte şi pe surse de finaţare, sume şi perioade, pe de altă parte. Acesta este strâns legată de determinarea necesarului de finanţare. 

    Model -  Subvenţii pentru înfiinţarea unei afaceri (antreprenoriat) start-up

	Nr. crt
	Denumirea cheltuieli
	Cheltuieli eligibile (lei)

	1
	Taxe pentru înființarea de start-up-uri
	

	2
	Cheltuieli salariale
	

	3
	Contribuţii sociale aferente cheltuielilor salariale şi cheltuielilor asimilate acestora (contribuţii angajaţi şi angajatori)
	

	4
	Cheltuieli aferente diverselorachiziţii de servicii specializate, pentru care beneficiarul ajutorului de minimis nu are expertiza necesară
	

	5
	Cheltuieli cu achiziția de active fixecorporale (altele decât terenuri și imobile) si necorporale
	

	6
	Cheltuieli cu achiziția de obiecte de inventar
	

	7
	Cheltuieli cu achiziția de materii prime și materiale, inclusiv materiale consumabile, alte cheltuieli pentru investiţii necesare funcţionării întreprinderilor
	

	8
	Cheltuieli cu închirierea de sedii(inclusiv depozite), spații pentru desfășurarea diverselor activițăți ale întreprinderii, echipamente, vehicule, diverse bunuri
	

	9
	Cheltuieli de leasing fără achiziție(leasing operațional) aferente funcţionării întreprinderilor (rate de leasing operațional plătite de întreprindere pentru: echipamente, vehicule, diverse bunuri mobile și imobile)
	

	10
	Utilităţi aferente funcţionării întreprinderilor
	

	11
	Servicii de administrare a clădirilor aferente funcţionării întreprinderilor
	

	12
	Servicii de întreţinere şi reparare deechipamente şi mijloace de transport aferente funcţionării întreprinderilor
	

	13
	Cheltuieli financiare şi juridice(notariale) aferente funcţionării întreprinderilor
	

	14
	Cheltuieli de informare şi publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	

	15
	Prelucrare de date
	

	16
	Întreţinere, actualizare şi dezvoltare de aplicaţii informatice
	

	17
	Achiziţionare de publicaţii, cărţi, reviste de specialitate relevante pentru operaţiune, în format tipărit şi/sau electronic
	

	18
	Concesiuni, brevete, licenţe, mărci comerciale, drepturi şi active similare
	

	
	TOTAL
	


4.6. Necesarul de finanţare

Necesarul de finanţare se determină în funcţie de tipurile de capital necesar iniţierii afacerii: capital de pregătire a afacerii şi capital de începere a activităţii.

Cerinţele de capital variază în funcţie de natura activităţii, mărimea firmei, amplasament. 

În stabilirea necesarului de finanţare trebuie să identificăm şi categoriile de capital necesar iniţierii afacerilor care în mod obişnuit se împart în trei categorii principale de necesităţi de capital: capital fix; capital de lucru şi capital suplimentar.

	Capital fix (mijloace fixe)
	Valoare (lei)
	Capital de lucru (cheltuieli curente)
	Valoare
	Capital suplimentar

(cheltuieli infiinţare)
	Valoare

	Cheltuielile cu mijloacele fixe
	cheltuielile variabile aferente ciclului de “producti” (luna/an)
	cheltuielile efectuate o singura data la infiintarea firmei

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	TOTAL 
	
	---
	
	---
	

	CHELTUIELI TOTALE = Capital fix + Capital de lucru + Capital suplimentar
	


4.7. Soluții de finanțare

Soluţiile de finanţare ale unei  afaceri sunt multiple. Important este dimensionarea reală a nevoilor de finanţare în stransă legătură cu capacitatea de rambursare. Pentru alegerea celei mai potrivite forme de finanţare este necesară o documentare temeinică şi alegerea celui mai potrivit mix de finanţare dintre sursele la care firma poate avea acces:Surse proprii,Creditele obţinute de la furnizori şi de la clienţi, Creditele bancare, Finanţări în cadrul diverselor programe, ce pot conţine şi o parte nerambursabilă, Leasingul, etc.

5. ANEXE
5.1. Obligatorii

5.1.1. Previziuni financiare: 3- 5 ani

Bugetul de venituri şi cheltuieli întocmit pentru anul I.

5.1.2. Previziuni de cash-flow

Flux de numerar întocmit pe minim 12 luni.

5.1.3. CV-urile managementului

5.2. Opționale

5.2.1. Rezultatele unor cercetări de piață

5.2.2. Planuri operaționale

5.2.3. Orice alte materiale care pot oferi informatii relevante celor care vor citi planul de afacere.
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