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1. Antreprenoriat/ Antreprenor

In clipa in care ai luat o decizie, providenta pune si ea
umarul. Din hotararile luate decurge o serie intreaga de
evenimente, ce aduc cu sine tot felul de situatii,
intalniri si ajutoare materiale neprevazute care te
avantajeaza si la care nimeni nu ar fi visat ca isi vor
lesi in cale. Orice lucru pe care-l poti face sau pe care
visezi sa-l faci, fa-l. Indrazneala cuprinde in ea geniul,
puterea si magia. Incepe sa faci acel lucru chiar acum”
J.W.Goethe
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1. Antreprenoriat/ Antreprenor

1.1 Ce este antreprenoriatul?

Antreprenoriatul, ca si definitie primara, reuneste toate
aspectele legate de infiintarea si dezvoltarea afacerilor si
presupune un mod specific de a gandi si actiona
caracterizat prin identificarea si valorificarea oportunitatilor
de afaceri.

Etimologic vorbind, termenul antreprenor, este destul de
putin utilizat astazi, in Romania, atat in literatura de
specialitate cat si in limbajul comun. In general, este
preferat termenul intreprinzator, motiv pentru care cele
doua notiuni sunt folosite cu intelesuri comune.
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1. Antreprenoriat/ Antreprenor

1.1 Ce este antreprenoriatul?

v'Antreprenoriatul nu inseamna neaparat firme cu sute de
angajati si milioane de euro cifra de afaceri. De fapt, de
cele mai multe ori, nu inseamna deloc asta.
v'Antreprenoriatul nu presupune neaparat timp liber si bani
venind gramada. Ba chiar, de multe ori, inseamna mai
multa munca decat un angajat si mai putini bani decat
salariul mediu pe economie. lar asta se intampla fiindca a fi
antreprenor inseamna, printre altele, a avea un vis, o tinta.
lar ca sa ajungi acolo (ai impresia ca) ai putea face orice.
Inclusiv sa investesti 90% din timp si bani si sa iti asumi
riscuri.

v'In majoritatea cazurilor, antreprenorii nu obtin finantari
pentru a-si lansa un start-up. Si nici nu au banii necesari.
Pornesc de la zero si singurul lucru pe care il pot vinde si
exploata e o viziune, un vis, o0 proiectie. lar ca sa poti vinde
asta, trebuie ca mai intai tu sa crezi in.acel vis.

Andrei Rosca, coordonatorul proiectului online bookblog.ro
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1. Antreprenoriat/ Antreprenor

1.1 Ce este antreprenoriatul?

v'Daca te astepti ca cei din jurul tau sa creada ca vei reusi
ai nimerit in lumea gresita. Ai ceva de demonstrat iar asta e
unul dintre punctele in care oratoria nu ajuta prea mult.
v'Uneori e nevoie de luni si ani de munca pentru ca cineva
sa observe macar ceea ce faci. “Calitatea inseamna a face
totul cum trebuie, atunci cand nimeni nu se uita (H.Ford)".
lar la inceput nu se uita nici naibii. In stransa legatura cu
asta, cineva dadea o definitie a PR-ului acum cateva zeci
de ani: “PR-ul inseamna a face ceva exceptional si a vorbi
despre asta”. Mare atentie la topica! Fa ceva extraordinar
si abia dup-aia vorbeste despre ceea ce ai facut.

v’ Antreprenoriatul e un drum, nu o destinatie. Nu
momentul in care ajungi la destinatie va arata cat de bun
esti ci ceea ce faci pe drum.

Andrei Rosca, coordonatorul proiectului online bookblog.ro
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1. Antreprenoriat/ Antreprenor

1.1 Ce este antreprenoriatul?

v'Banii firmei nu sunt banii tai. Banii tai sunt tangibili, poti
sa iti iei grisine sau ipoduri sau masini. Banii firmei sunt
numere. Nu au reprezentare in obiecte pentru tine. Au
reprezentare in timpul pe care il cumperi cu ei: sa te poti
extinde, sa fi responsabil cu dorintele oamenilor, sa poti sa
tii corabia in vremurile mai putin bune.

v'Antreprenorul nu lucreaza un numar de ore. Nu poate
scapa de probleme.

v'Uneori iei o hotarare care afecteaza negativ oamenii. Poti
fi considerat ca esti un om rau. Dar daca nu te bucuri de
ea, si simti ca a fost cea mai buna solutie intr-o situatie
delicata, si daca ai remuscari si te intrebi cum puteai sa faci
ca sa fie si mai bine, atunci e ok.

v'Antreprenor e persoana care fura topul de hartie de
acasa ca sa il aduca la munca.

v'Antreprenor e persoana care munceste 80 de ore pe
saptamana pentru el ca sa nu munceasca 40 de ore pentru
altcineva, pe aceiasi bani.
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1. Antreprenoriat/ Antreprenor

1.2 Esti pregatit sa devii intreprinzator?

7 principii pe care ar trebui sa le stie oricine inainte de a-si
deschide propria afacere:

vEu sunt singurul responsabil pentru urmarirea
obiectivelor mele

v'Nu exista esec, exista doar rezultate

v'Lucrurile nu se imbunatatesc din intamplare, ci
numai in urma intreprinderii actiunilor adecvate
v'Munca este cea care trebuie sa ne faca placere

v'Nu exista succes de lunga durata fara sacrificii
vOamenii reprezinta resursa noastra cea mai
Importanta

v'Daca reusim sa dam celorlalti ceea ce doresc si au
nevoie, atunci ei ne vor da ceea ce noi dorim Si avem
nevoie
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1. Antreprenoriat/ Antreprenor

1.3 Cele mai frecvente greseli in deschiderea unei
afaceri...

Lipsa planificarii si a unui minim studiu de fezabilitate
— este prima greseala careia ii cad victime tinerii
antreprenori.

A doua greseala majora o reprezinta tratarea superficiala
a responsabilitatilor legale asumate pe parcursul afacerii,
atata de catre asociati cat si de catre administratorul
afacerii, precum si lipsa de inters sau neclaritatea in
privinta responsabilitatilor, a implicatiilor si optiunilor
actionarilor.

Aroganta: convingerea ferma ca nu are nevoie de ajutor il
poate face pe tanarul antreprenor sa intre intr-un cerc
vicios: nu intreaba la timp (cel mai adesea pe contabil sau
avocat), apoi regreta ca nu a facut-o, nu ii este usor sa
recunoasca faptul ca a gresit si evita sa isi repare greseala.
Ofertarea ineficace: de multe ori antreprenorul aflat la
inceput de drum este nerabdator si accepta cu greu
dimensiunea afacerii sale si faptul.ca succesul nu apare din
primele zile. Multi se demoraliazeaza dupa cateva incercari

nereusite.

—_
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1. Antreprenoriat/ Antreprenor

1.3 Cele mai frecvente greseli in deschiderea unei
afaceri...

Slabiciunea fortei de vanzare: de cele mai multe ori,
vitorul antreprenor nu are capacitatea financiara, stiinta sau
rabdarea sa investeasca in pregatirea si echiparea
minimala aunei forte de vanzari care sa il reprezinte. Cu
putina atentie, al va putea gasi formula optima pentru
alcatuirea si instruirea unei echipe puternice.

Insuficienta preocuparii pentru marketing: investitiile in
promovare pot fi foarte mari sau foarte mici, insa rezultatele
vor exista intotdeauna. Un marketer bun va sti intotdeauna
sa recomande investitii profitabile in marketing.

Slaba cunoastere a pietei, a concurentei, a clientilor si
a nevoilor acestora, precum si aplicarea unui management
intuitiv, fara obiective si strategii foarte clare pe termen
mediu si scurt.

Dependenta de un singur client: acest lueru limiteaza
drastic puterea de negociere a antreprenorului si instaleaza
o relatie de tipul cauza-efect intre Situatia financiara a
clientului sau comenzile acestuia si supravietuirea firmei.
Se recomanda existenta acel putin 2 conturi majore 8i  un

maxim de 35% din cifra de afaceri pentru suma factur
de un singur client.

—_
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

In procesul conducerii intreprinderilor se intalnesc zilnic,
situatii care impun conducatorilor acestora sa analizeze,
conform unei conceptii directoare, deciziile fundamentale,
necesar a fi adoptate, pentru a mentine in viata
intreprinderea si daca este posibil sa o si dezvolte.

Orice intreprindere care a reusit sa se mentina si sa se
dezvolte, indeplineste, in mod necesar, 0 functie
economica, atat pentru clientii care au apelat la produsele
sau serviciile sale, cat si pentru ea insisi, conditie fara de
care intreprinderea nu poate sa existe, caci sanctiunea
pietei va interveni si ea va disparea ruinata, pentru motivul
ca a consumat resurse pe care nu a fost capabila sa le
incorporeze in preturile produselor sau serviciilor sale.
Instrumentul care faciliteaza conducerea intreprinderii
realizarea acestui deziderat este Planul® de afaceri, iar
modul in care acest lucru se concretizeaza este diferit: in
unele firme conducerea identificasnumai performantele ce
trebuie atinse, lasand o mare parte libertate person '
operativ in realizarea diferitelor afaceri, iar in
obiectivele sunt definite in mod precis si operational.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.1 Identificarea ideii de afaceri

Primul lucru pe care trebuie sa-1 faca o persoana dupa ce a
luat decizia de implicare in afaceri il constituie identificarea
unor idei posibile de afaceri din care sa rezulte oportunitati
viabile. O oportunitate atractiva si bine definita reprezinta
piatra de temelie a unei afaceri de succes.

Este deosebit de important sa se faca distinctie intre
idee si oportunitate. Oportunitatea in sens
antreprenorial este o idee care poate fi transformata
intr-o afacere. Ea are calitatea de a fi atractiva,
durabila, de actualitate si se are in vedere un produs
sau serviciu care creeaza sau adauga Vvaloare
cumparatorului sau utilizatorului final. Practic, actiunea
de elaborare a studiului de fezabilitate are menirea de a
transforma ideea de afaceri in oportunitate.

Existd o mare varietate de surse de.idei de afaceri.
Intreprinz&torul va trebui s& determine care dintre aceste
idei are un potential comercial suficient pentru a deveni
nucleul noii afaceri.

Exista doua mari categorii de surse de idei noi de

tendintele macroeconomice de evolutie si conju
microeconomica.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.1 Identificarea ideii de afaceri

2.1.1 Tendintele macroeconomice de evolutie

a. Tendintele demografice. Demografia studiaza
caracteristicile populatiei. Din punct de vedere al
oportunitatilor de afaceri, un interes deosebit 1l
reprezinta studiul segmentelor populatiei, adica al
diferitelor categorii de populatie, dupa varsta, sex,
educatie etc. Cel mai semnificativ criteriu de
segmentare in initierea afacerilor il reprezinta varsta.

b. Tendintele sociale. Dintre tendintele sociale din care
pot rezulta oportunitati de afaceri mai importante sunt
modificarea structurii familiei, modificarea preferintelor
religioase, schimbarea modelelor de coabitare datorita
SIDA, cresterea interesului pentru mediul inconjurator.
In ultimul timp se pune un accent deosebit pe
respectarea, reluarea si preluarea unor tradifii i
obiceiuri.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.1 Identificarea ideii de afaceri

2.1.1 Tendintele macroeconomice de evolutie

c. Tendintele tehnologice. Cele mai notabile tendinte
tehnologice se refera la folosirea calculatoarelor si in
special la miniaturizarea acestora. Faxurile, scanerele,
posta electronica nu erau cunoscute foarte bine cu
cativa ani in urma. Cuptoarele cu microunde tind sa
schimbe modul de a gati. Modalitatile de inregistrare a
muzicii s-au schimbat de doua ori in ultimii 20 de ani.

d. Tendintele in_afaceri. Una dintre tendintele mai
recente in afaceri este colaborarea marilor firme cu
intreprinderile mici si mijlocii pentru realizarea unor
produse sau prestarea de servicii.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.1 Identificarea ideii de afaceri

2.1.2 Conjuctura microeconomica

a. Experienta precedenta in munca. Cele mai multe
idei de afaceri provin din experienta dobandita anterior
de intreprinzatori. Cercetarile arata ca in tehnologia de
varf 85% din produsele noilor firme sunt similare cu ale
firmelor in care au lucrat intreprinzatorii. Experienta
anterioara este considerata un adevarat “blockstarter”
pentru intreprinzator, deoarece ea reprezinta punctul
de plecare in afaceri al intreprinzatorului.

b. Hobiuri si vocatii. Transformarea unei pasiuni intr-o
afacere este o alternativa de afaceri demna de luat in
considerare. In acest caz, cu siguranta,
intreprinzatorul va face un lucru cu pasiune si pe care
il cunoaste foarte bine. Se considera insa ca
asemenea afaceri nu au intotdeauna succes. Ele se
limiteaza la produse care pot fi usor finantate si
realizate de o singura persoana. Cele mai multe dintre
aceste produse sunt realizate.cu migala, pentru scopul
personal al inventatorului; care se gandeste ulteri
si alfii vor avea aceleasi preferinte ca si el si va
incepe astfel o afacere.




Universitatea
| ,Alexandru loan Cuza”
din lasi

AV ENSA

2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.1 Identificarea ideii de afaceri

2.1.2 Conjuctura microeconomica

c. Contacte sociale. Relatiile sociale joaca, de regula,
un rol deosebit de important in infiintarea de noi firme.
Uneori ele au chiar functia de generare a unor noi idei
de afaceri. De cele mai multe ori contactele sociale se
dezvolta din relatile de serviciu. Astfel, clientii pot
furniza idei foarte valoroase privind introducerea unui
nou produs sau serviciu. Distribuitorii pot oferi
informatii utile privind calitatile si defectele produselor
si imbunatatirile ce pot fi aduse. Prin analizarea atenta
a produselor oferite de concurenti se poate ajunge la 0
idee de produs mai performanta.

d. Constatari personale. Uneori observarea directa a
unei nevoi de cu zi poate deveni 0 sursa de inspiratie
pentru un produs sau serviciu de succes. Lui King C.
Gillete, de exemplu, i-a venit ideea aparatului de
barbierit cu senzori barbierindu-se. Desigur, multe alte
persoane ar fi putut-o face inainte. in aceasta actiune
insa primul pas il constituie recunoasterea nevoii_si
dupa aceea gasirea unei solutii.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.1 Identificarea ideii de afaceri

2.1.2 Conjuctura microeconomica

Cercetari proprii deliberate. Desi in mod normal
intreprinzatorul ar trebui sa caute sistematic idei noi,
realitatea arata ca ideile de afaceri apar mai frecvent
cu totul intamplator. Totusi, procesul in sine de cautare
persistenta a ideilor poate duce la aparitia de idei noi.
Studiile de creativitate arata ca descoperirile apar in
cele mai neasteptate momente, insa numai dupa ce
persoana respectiva a depus un efort staruitor, uneori
descurajant pentru gasirea raspunsului la problema.
Institutii de cercetare. Numeroase institute de
cercetare si universitati realizeaza cercetari in cele mai
diverse domenii. intreprinzatorul poate cumpara
patentul unei inventji.

Internet. Prin Internet se pot obtine alte surse
valoroase de idei de afaceri. Se poate, desigur, folosi
si un cuvant cheie sau un domeniu de cercetare pentru
a cauta pe Web informatii privind o zona de interes
anume.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.2 Dezvoltarea ideii intr-un PLAN DE AFACERI

2.2.1 Ce este un plan de afaceri?

Pentru a intelege ce este un plan de afaceri trebuie definit
intai conceptul de ,afacere”. O definitie a acestui concept,
ar putea fi: intentia unei persoane (fizice sau juridice) de a
face/ a intreprinde anumite activitati in scopul obtinerii unui
profit.

Planul de afaceri este un instrument indispensabil
intreprinzatorilor ce construiesc o afacere sau cauta
parteneri, managerilor ce propun proiecte altor persoane
sau institutii de finantare, institutiilor ce gestioneaza fonduri
pentru proiecte de investitii, gestionarilor de proiecte in
cadrul asa-numitelor “incubatoare de afaceri’, etc. El
reflecta proiecte de investiti din toate domeniile de
activitate.

Un plan de afaceri se bazeaza pe urmatoarele elemente:
v’'un antreprenor, care isi asuma constient anumite riscuri
si doreste sa obtina un anumit profit;

vmai multe activitati care consuma resurse si care
genereaza profit (ideea de afacere);

v.un mediu in care se desfasoara aceste activitati (
de afaceri).
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.2 Dezvoltarea ideii intr-un PLAN DE AFACERI

2.2.2 Care este continutul unui plan de afaceri?

Nu exista doua afaceri la fel. Nu exista doua organizatii la
fel. i deasemenea nu exista formule magice pentru
elaborarea planurilor de afaceri. Planul de afaceri trebuie
sa fie un instrument de lucru simplu, sugestiv si extrem de
practic. Anumite aspecte tipice este bine sa fie atinse in
elaborarea planului de afaceri. Prin abordarea acestora,
intreprinzatorul demonstreaza ca are o perceptie globala
asupra afacerii, ca intelege toate aspectele ei, atat cele
tehnice cat si cele financiare sau de resurse umane.
Demonstreaza mediului exterior (dar si celui interior) ca
stapaneste situatia.

Principalele aspecte care pot fi avute in vedere in cadrul
unui plan de afaceri sunt:

a. Viziune, strategie

b. Istoric, management, resurse umanegactivitatea
curenta

c. Analiza pietei

d. Analiza costurilor de operare
e. Investitii necesare

f. Proiectii financiare

g. Anexe
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.2 Dezvoltarea ideii intr-un PLAN DE AFACERI

2.2.2 Care este continutul unui plan de afaceri?

a. Viziune, strategie

Cuvinte pretentioase, dar in esenta atat de simple. Totul
pleaca de la viziune. Fiecare intreprinzator are o viziune.
v'Pentru a clarifica notiunea de strategie trebuie gasit
raspunsul la urmatoarele intrebari:

v'Care este esenta afacerii ? Ce anume va genera bani si
profit ?

v'Cum vrea antreprenorul sa arate produsele/serviciile lui ?
v Exista deja un model sau un prototip?

v'Cine vor fi clientii?

v'Exista o oferta comparabila pe piata?

v'Cum vede afacerea peste 5 ani. Trebuiesc fixate
obiective cuantificabile!

v'Care este punctul tare care il determina sa creada ca va
avea succes ?

v'Exista un consens intre asociati/actionari referitor la
problemele mai sus mentionate?
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.2 Dezvoltarea ideii intr-un PLAN DE AFACERI

2.2.2 Care este continutul unui plan de afaceri?

b. Istoric, management, resurse umane, activitatea
curenta

Istoricul unei afaceri este foarte important pentru a intelege
afacerea in sine, afacerea din prezent.

Managerul sau viitorul manager ar trebuie sa-si puna
intrebari de genul:

v'Ce experienta practica aduce in afacere?

v'De ce cunostinte teoretice dispune?

v'Ce referinte poate prezenta?

v'Este familia acestuia dispusa sa-| sprijine?

v'Dispune de mijloace financiare pentru a intretine familia
in perioada dificila de inceput a afacerii?

v'Dispune de mijloace financiare pentru a sprijini afacerea?
v'Dispune de aport in natura pentru a sprijini afacerea?
v'Unde se va localiza sediul organizatiei?

v'De cati angajati este nevoie?

v'Ce calificari trebuie sa aiba angajatii?

v Ce nivel de salarizare trebuie prevazut?

v'Se pot gasi pe piata muncii specializarile necesare”
v Exista o schita a structurii organizatorice ?
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.2 Dezvoltarea ideii intr-un PLAN DE AFACERI

2.2.2 Care este continutul unui plan de afaceri?

c. Analiza pietei
Este important sa se raspunda la intrebari referitoare la:
Clientii firmei:

Cine sunt clientii firmei? Firme sau persoane fizice? Cum
se poate segmenta piata firmei? Cum este piata potentiala
impartita din punct de vedere geografic? Cat de mare este
volumul pietei potentiale? Exista un plan de actiune pentru
atragerea clientilor?

Concurenta:

Ce se stie despre concurenta? Cati angajati are
concurenta? Ce forta de vanzare are? Ce cote de piata are
concurenta? Ce avantaje competitive are comparativ cu
noua firma infiintata? Ce strategii de pret are concuren{a?
Dar strategii de comunicare/reclama?

Piata:

Cum se aprecieza ca vor evolua vanzarile? Care este
prognoza cererii?

Politici de marketing:

Exista o strategie de proedus? Este stabilita o polit
distributie? Exista o politica de pret si conditii de
Exista o politica de imagine, de comunicare cu piata?
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.2 Dezvoltarea ideii intr-un PLAN DE AFACERI

2.2.2 Care este continutul unui plan de afaceri?

d. Analiza costurilor de operare

Nu trebuie sa se uite costurile legate de:
vinfiintarea firmei:  Autorizatii, Inscrierea in Registrul
Comertului.

v'Costuri curente: Materii prime, Materiale consumabile,
materiale auxiliare, Impozite si taxe locale

v'Servicii externe: Contabilitate, Consultanta fiscala,
Consultanta juridica, Consultanta in  management,
Consultanta IT, Consultant PR,

v'Costuri de spatiu: Spatiu de birouri, Spatiu de produciie,
Spatiu de vanzari, Spatiu de depozitare; Cheltuieli de
incalzire, gaz, curent, curatenie, reparatii, asigurare,
apal/canal, gunoi; Costuri cu echipamentele, Reparatii,
Intretinere

v'Costuri administrative

v'Deplasare

v'Materiale de birou

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

v'Evidenta primara si calculul salariilor
v Impozite si taxe
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2.2 Dezvoltarea ideii intr-un PLAN DE AFACERI

2.2.2 Care este continutul unui plan de afaceri?

e. Investitii necesare

De foarte multe ori planul de afaceri este necesar la
inceputul unei noi activitati. Si, de cele mai multe ori, o
noua activitate presupune o investitie noua. A diminua sau
a ignora aspecte conexe investitiei (de. ex. infrastructura
de utilitat) sau de a o supradimensiona nejustificat
(introducerea unor echipamente foarte scumpe, de Iux)
sunt greseli frecvente care ridica imediat semne de
intrebare (justificate) in mintea actionarilor, partenerilor,
finantatorilor.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.2 Dezvoltarea ideii intr-un PLAN DE AFACERI

2.2.2 Care este continutul unui plan de afaceri?

f. Proiectii financiare

Proiectile  financiare nu sunt  altceva  decat
anticipari/planificari pe viitor ale situatiilor financiare ale
afacerii. Proiectiile financiare sunt modelari matematice
viitoare ale bilantului, contului de profit si pierdere si a
calculului de lichiditati (cash-flow) pe baza carora se
calculeaza eventual si anumite rate de profitabilitate a
afacerii.

Proiectiile sunt indisolubil legate de punctele c, d si e de
mai sus. Aceste puncte furnizeaza datele de intrare in
modelul matematic si daca aceste date sunt eronate,
rezultatele modelului matematic al proiectiilor financiare nu
poate fi decat tot eronat si deci complet inutil.

Evident ca nu pot fi propuse formate-cadru, limitative,
pentru planul de afaceri. Ins& in cazul anumitor programe
de finantare pot fi puse la dispozitiassolicitantilor formate
cadru specifice.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.3 Utilizarea planului de afaceri in relatiile cu mediul
intern si mediul extern al firmei

Un plan de afaceri trebuie sa fie ca un material de reclama
si de sustinere a vanzarii unei companii si chiar o forma
mai directa, organizata si sustinuta cu detalii, realist in
privinta problemelor si obstacolelor, cu solutii de depasire a
cestora. Pentru a-si atinge scopurile propuse, un plan de
afaceri presupune:

v'Prezentarea intentiilor firmei pentru viitorul apropiat si mai
in delungat;

v'Evidentierea scopurilor si certitudinea indeplinirii lor;
v'Demonstrarea faptului ca realizarea planului va satisface
asteptarile celor interesati.

Deoarece numarul cerintelor si ofertelor de finantare sau al
altor tipuri de suport din afara se extinde, planul de afaceri
devine o unealta indispensabila firmei pentru a putea
beneficia de support din afara firmei.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.3 Utilizarea planului de afaceri in relatiile cu mediul
intern si mediul extern al firmei

Finantarea bancara. Bancile, in mod traditional, nu au
cerut, formal, planuri de afaceri de la solicitantii de
imprumuturi, bazandu-si increderea pe rapoartele
anterioare si actuale privind activitatea economico-
financiara a afirmei solicitante de credite.

Investitia de capital. Investitorii particulari de capital si alte
firme similare nu vor lua in considerare acordarea
sprijinului finnaciar unei firme care nu prezinta un plan de
afaceri scris si credibil.

Aliantele strategice. Astfel de aranjamente au devenit tot
mai obisnuite in ultimii ani. Pentru firmele in crestere,
aranjamentul, cel mai adesea, include o combinatie de
sprijin financiar si acces la canale de distributie bine
consolidate. Efortul comun poate sa dureze trei ani, sau
mai mult.

Fuzionarile. O firma de marime medie cauta tot mai mult
calea fuzionarii care sa constituie.un mijloc de expansiune
Si pentru aceasta are tot mai multa nevoie de plan
afaceri.
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.3 Utilizarea planului de afaceri in relatiile cu mediul
intern si mediul extern al firmei

Relatiile cu clientii si distribuitorii. Pentru firme de
marime medie, castigarea, in calitatea de client, a unei
firme mari, sau dobandirea unui angajament din partea
uneui distribuitor important, pot fi evenimente de importanta
egala.

In alta ordine de idei, un plan de afaceri este un
instrument important pentru management. ElI da
posibilitatea managementului sa planificencresterea firmei
si sa anticipeze schimbarile ei structurale. Conducerile
firmelor mici si medii argumenteaza uneori ca este inutil sa
scrie un Plan de afaceri pentru cva se schimba foarte rapid
situatia pietei si planul se perimeaza.

Cel mai importanta lucru este, poate, acela ca planul de
afaceri mobilizeaza si obliga intregul management la
indeplinirea acelorasi deziderate.

Un plan de afaceri scris poate fi un decument important si
pentru firme cu sedii si activitatiimultiple. Managementul
poate dirija elaborarea planului de afaceri spre a fi cat_ mali
cert in privinta atingerii, pe termen lung, a scopurilo
In ceea ce priveste piata si rezultatele finnaciare.
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2.4 Prezentarea si promovarea planului de afaceri

2.4.1 Prezentarea planului de afaceri

Planul de afaceri este un produs ca oricare altul. Ca orice
produs, pentru a fi bine vandut trebuie sa aiba un ambalaj
corespunzator, o imagine ce vinde continutul. Ceea ce
putem spune cu siguranta este ca nu exista un mod de
prezentare si un continut standard. Insa, conform parerii
destinatarilor planurilor de afaceri, unele modele dau mai
bine decat altele.

De redactare De sustinere
/L Forma 41\
A
Planul de afaceri
W \
Fond —>  Confidentialitate
I -
Calitatea informaﬂ]—% Fiabilitate

— Exhaustivitate
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2.4 Prezentarea si promovarea planului de afaceri

2.4.2 Calitatea informatiei prezentate

Din punct de vedere al caracteristicilor calitative ale
informatjilor cuprinse in planul de afaceri, un rol important
este atribuit confidentialitatii, fiabilitatii si exhaustivitatii
acestora.

Nu exista o regula scrisa, insa fiecare entitate economica
are propriiie ei norme in privinta confidentialitatii, fiabilitatii
si exhaustivitatii datelor care se comunica in exterior.
Calitatea informatiei este asigurata de: confidentialitate,
fiabilitate si exhaustivitate.

Confidentialitatea planului de afaceri

Desi in comunitatea finantatorilor institutionali se
subintelege confidentialitatea informatiiior primite de la
clienti, multi intreprinzatori se tem sa divulge informatji
confidentiale (detalii tehnice, strategice etc.) chiar si
investitorilor potentiali.

Probleme precum fixarea limitelor de dezvaluire a
informatiei, gradul de detaliere, pericolul scurgerii
informatiei critice catre concurenti sunt inerente |
procesul de elaborare al planului.
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2.4 Prezentarea si promovarea planului de afaceri

2.4.2 Calitatea informatiei prezentate

Fiabilitatea si exhaustivitatea unui plan de afaceri
Fiabilitatea informatiilor furnizate este o conditie esentiala.
Numai faptele evidente si bine stabilite trebuie prezentate.
Bineinteles, planul implica si ipoteze, estimari, previziuni -
insa acestea trebuie prezentate ca atare, precizand sursele
fiecarei informatii folosite.

Spre deosebire de documentele contabile, nu exista norme
care sa reglementeze nivelul confidentjalitatii sau fiabilitatii
informatfllor din continutul planului de afaceri. Totusi,
aceste informatii sunt dezvaluite sub premisa sinceritatii si
rigurozitatii depline. Orice investitor care poate considera
ca a fost inselat cu informatii carora le poate contesta
sinceritatea va avea tendinta sa se intoarca impotriva celui
care i-a inselat increderea.

Pentru a ajuta finantatorul sa-si formeze<o opinie asupra
afacerii, planul de afaceri poate cuprinde si informatii care,
desi nu se coreleaza imediat €l proiectul, sunt utile
destinatarului.
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2.4 Prezentarea si promovarea planului de afaceri

2.4.3 Maniera de redactare si sustinere a planului de afaceri

In pregatirea planului este bine sa avefi in vedere
urmatoarele reguli:

v'pregatifi-va temeinic inainte de sustinerea planului,
revizuiti toate detaliile sale;

v'sprijiniti-va prezentarea cu elemente vizuale (planuri,
grafice etc.);

vexplicati si la nevoie aparati-va ideea de afaceri,
produsul, piata si inclinatia firmei dumneavoastra pentru
respectiva afacere,

v'ascultati comentariile si obiectiile comisiei cu politete. E
bine sa fiti receptiv, insa evitati sa ajungeti in situatia de a
parea ca aveti prea multe lipsuri in plan;

vafisati o tinuta si o prezentare de om de afaceri, stapan
pe sine, care poate sa obtina profiturile anticipate;

v'nu uitati acele mici trucuri ce va fac un_interlocutor placut
si interesant: contact vizual cu interlocutorul, intonatie a
discursului, entuziasm, un limbaj al corpului pozitiv etc.
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2.4 Prezentarea si promovarea planului de afaceri

2.4.4 Promovarea planului de afaceri

Dupa finalizarea sa, planul de afaceri devine el insusi o
marfa si ca orice marfa, presupune un marketing adecvat.
E gresit sa presupuneti ca odata realizat un plan competitiv
acesta se va “vinde" singur. Ati parcurs numai o etapa in
indeplinirea scopului dumneavoastra, Urmeaza o a doua,
cel putin la fel de importanta deoarece, sustinand una din
ideile de capatai ale planificarii afacerilor, degeaba
produceti daca nu sunteti in stare sa vindeti. Multe sunt
cazurile in care planuri de afaceri competitive esueaza ca
urmare a unei valorificari inadecvate.

Strategia de promovare a planului de afaceri are la origini
intrebari de genul:

v'Cui ii trimit planul meu de afaceri?

v'Vor fi mai mulii destinatari?

v'Cine trebuie sa realizeze contactul initial? Cine va
continua discutiile?

v'Cu ce probleme se pot conft unta'ace~ti interlocutori pe
parcursul discutiilor?

v'Cu cine trebuie sa negociati pentru stabilirea unei
intelegeri?
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2.4 Prezentarea si promovarea planului de afaceri

2.4.4 Promovarea planului de afaceri

Strategia de promovare a planului de afaceri e definita de
urmatoarele elemente:

v'Destinatarii planului de afaceri;

v'"Momentul contactarii;

vInterlocutoril

v'Confidentialitatea informatiilor furnizate;
v'Negocierea.

Destinatarii
In linii mari, destinatarii potentiali sunt aceia identificati de
realizatorul planului ca avand aptitudinile si resursele
necesare implicarii in proiect. Totusi, ar fi bine sa stiti daca
finantatorul respectiv a avut experiente negative cu genul
dumneavoastra de afaceri. Daca da - atunci probabil va
trebui sa cautati si alti destinatari ai planului. Intrebare care
apare in acest moment in mintea intreprinzatorului este
daca trebuie sa trimita planul unuia sau mai multor
destinatari in acelasi timp?
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2.4 Prezentarea si promovarea planului de afaceri

2.4.4 Promovarea planului de afaceri

Momentul contactarii

Acesta se refera de fapt la momentul din viata afacerii/
proiectului in care intreprinzatorul contacteaza potentialul
finantator. Alegerea momentului propice este in stransa
legatura cu resursele financiare de care dispune
intreprinzatorul. Cu cat proiectul se consolideaza mai mult
Cu atat creste valoarea sa si libertatea de negocierea
intreprinzatorului. Un proiect e mai putin atragator in stadiul
conceptual si documentar decat in stadiul de definire a
prototipului, ca sa nu mai vorbim de existenta unei
experiente care sa argumenteze fezabilitatea sa.
Interlocutorii

Orice intreprinzator ar vrea sa vorbeasca cu “omul din
varful piramidei", cu persoana care ia decizia finala
pentru a economisi timp si pentru a depune toate eforturiie
In convingerea acestuia.
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2.4 Prezentarea si promovarea planului de afaceri

2.4.4 Promovarea planului de afaceri

Cine sustine proiectul, cine reprezinta expeditorul
planului in discutiile cu finantatorul?

Acest rol poate fi asumat fie de intreprinzatorul respectiv,
fie de unul sau mai multi membri ai echipei de conducere.
Poate fi inclus si un consultant extern ce a participat la
intocmirea planului.

Confidentialitatea informatiilor furnizate

Presupunand ca in redactarea planului de afaceri ati gasit
echilibrul optim intre suficienta informatiei si riscul de
pierdere a confidentialitatii, in cadrul negocierilor gl
intalnirilor intre parti vor fi dezvaluite informatii cu caracter
confidential pe care sunteti indreptatiti sa cereti sa fie
tratate ca atare.

Negocierea

Daca planul de afaceri capteaza atentia destinatarului,
atunci acesta va avea cu dumneavoastra cel putin o
intrevedere, o intalnire direct. Niciun finantator nu va lua o
decizie de finantare numai_pe baza planului de af
prezentat, fara a-l cunoaste pe cel caruia ii va imp
banii sau pe care il va avea drept partener in afaceri.




. Universitatea
+Alexandru loan Cuza”
din lasi

AV ENSA

2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.1 Erori frecvente intalnite in planul de afaceri

O mare parte a planurilor de afaceri examinate de
finantatori esueaza lamentabil nu datorita caracterului
afacerilor respective, ci datorita modului in care
intreprinzatorii isi intocmesc si-si prezinta proiectele de
investitii.

Pentru a va avertiza in aceasta privinta, vom detalia cateva
din cele mai frecvente greseli cuprinse in planurile de
afaceri propuse de intreprinzatori. Stiind ceea ce nu trebuie
sa faceti, veti evita capcanele in care altii au cazut deja;
astfel, veti invata din experienta celor care nu au primit
fonduri pentru proiectele lor. Principalele erori frecvent
intalnite intr-un plan de afaceri se pot grupa pe trei
categorii:

1. Erori de abordare generala (strategie);

2. Erori legate de forma;

3. Erori provocate de lipsa de prudenta si obiectivitate
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antreprenorului de succes

2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.1 Erori frecvente intalnite in planul de afaceri

1. Erori de abordare generala (strategie):

v'Sa presupuneti ca examinatorul cunoaste subiectul
prezentat - multi intreprinzatori isi intocmesc cererile de
finantare pornind de la premisa ca examinatorul cunoaste
compania in cauza, situatia si evolutia industriei in care
activeaza aceasta.

v'Sa credeti ca marimea industriei sau pietei pe care
evoluati va impresiona finantatorul -- datele statistice nu au
nimic in comun cu situatia dumneavoastra particular.

v'Sa va trebuiasca o vesnicie pentru a ajunge la subiect-
multe planuri sunt pline de idei lipsite de importanta si de
lucruri irelevante.

v'Sa uitati scopul unui plan de afaceri -- amintiti-va ca
scopul acestuia nu este de a face vanzari prin posta, ci de
a obtine o intrevedere.
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2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.1 Erori frecvente intalnite in planul de afaceri

2. Erori legate de forma

v'Sa utilizati o exprimare prea tehnicista -- nu presupuneti
niciodata ca cititorul va intelege abrevierile sau termenii
tehnici mentionati de dumneavoastra.

v'Sa utilizati o expunere prea succinta -- nu sunteti in
situatia de a prezenta un CV pentru interviul de angajare.
Explicati-va trecutul in termeni pertinenti si favorabili.
Aratati cum experienta acumulata va contribui la succesul
afacerii.

v'Sa fiti plictisitor si confuz - un plan de afaceri trebuie sa
fie accesibil. Trebuie sa fie convingator, usor de citit, sa
prezinte faptele intr-un mod placut. Asta nu inseamna sa
cuprinda glume in fiecare paragraf, ci sa fie la obiect,
inteligibil, frazele succedandu-se armonios in conturarea
ideilor dorite.
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2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.1 Erori frecvente intalnite in planul de afaceri

3. Erori provocate de lipsa de prudenta si obiectivitate
v'Sa esuati in incercarea de a arata cum veti produce bani-
intreprinzatorii in cautare de fonduri uita ca finantatorii igi
doresc doua lucruri: sa nu-si piarda banii si sa sporeasca
numarul lor.

v'Sa puneti prea mult accent pe produs/serviciu- produsele
sau serviciile nu fac bani.

v'Sa folositi previziunl fara sens- proieciiile facute trebuie
sa fie pertinente nu la nivel de an, nu la nivel de trimestru,
ci la nivel de luna.

v'Sa nu demonstrati cum veti folosi sumele cerute- daca
vreti sa fifi finantat trebuie sa justificati intreaga suma pe
care o veti primi.

v'Sa nu reusiti sa va “vindeti" ideea in Sinteza lucrarii- aveti
numai cateva minute sa captati atentia cititorului si locul in
care puteti s-o faceti este prima sectiune a planului.

v'Sa induceti in eroare cititorul- nu'va feriti de ceea ce s-a
Intamplat in trecut cu afacerea dumneavoastra.
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2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.1 Erori frecvente intalnite in planul de afaceri

Esecurile unor afaceri in derulare efectiva se explica, de
asemenea, prin comiterea unor erori, cum ar fi:

1. Erori de strategie;

2. Erori de management;

3. Erori provocate de lipsa de prudenta si obiectivitate.

1. Erori de strategie
v'Demararea afacerii fara unui studiu de fezabilitate / plan
de afaceri

v'Scopurile si oblectivele stabilite sunt prea generale sau
nu sunt rezonabile

v'Intreprinzatorul nu este total dedicat afacerii (are un alt
job, in afara afacerii)

v'Nu exista o cerere a clientilor pentru tipul respectiv de
produs - Serviciul este cea mai grava greseala ce-o poate
comite un intreprinzator in momentul in care aloca resurse
pentru crearea unei afaceri; piata este cea dicteaza
comportamentul oamenilor de.afaceri si nu invers.
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2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.1 Erori frecvente intalnite in planul de afaceri

2. Erori de management

v'Intreprinzatorul nu are experienta in afacerea respectiva-
incercarea de a lansa o afacere numai pe baza ideii ca
pare atractiva si ca sunt fonduri disponibile pentru
finantarea ei duce la faliment

vIntreprinzatorul nu intuieste potentialele pericole si
slabiciuni ale afacerii- acest dezavantaj poate fi minimizat
prin intocmirea unei analize SWOT

vIncercarea de a desfasura prea multe afaceri cu prea
putin capital

v'Apelare exagerata la achizitiile pe baza de credit

v'Lipsa unui sistem de evidenta contabila adecvat care sa
semna lizeze din timp pericolele potentiale

v'Confuzia libertatii de a avea propria afacere cu libertatea
de a proceda dupa pofta inimii.
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2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.1 Erori frecvente intalnite in planul de afaceri

3. Erori provocate de lipsa de prudenta si obiectivitate
v'Subevaluarea costurilor bunurilor si serviciilor necesare
v'Lipsa de prudenta in estimarea timpului necesar pentru a
intra pe piata respectiva

v'Insuficienta capitalului de pornire - incercarea dea porni si
de a “alimenta" apoi in timpul mersului este des intalnita in
randul intreprinzatorilor nerabdatori si totodata, extrem de

riscanta

v'Excesul de capital de pornire si lipsa de grija in alocarea
acestuia

v'Imprumutarea banilor fara a analiza cand si cum vor fi
rambursati

vInexistenta unor rezerve de siguranta pentru cheltuielile
neasteptate si evenimente neprevazute
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2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.2 Recomandari finale pentru intocmirea planului de
afaceri

Recomandarile finale pentru intocmirea unui plan de
afaceri se pot grupa astfel:

1. Recomandari ce tin de strategia de planificare

2. Recomandari ce tin de atitudinea si comportamentul
intreprinzatorului

3. Recomandari ce tin de procesul de planificare

1. Recomandari ce {in de strategia de planificare
v'Definiti-va clar ideea de afacere si fiti in masura sa o
prezentati succint si convingator

vInainte de a porni la actiune, faceti-va o evaluare
financiara proprie

v'Examinati-va obiectivele afacerii si obiectivele personale
v'Nu uitati ca obiectivul dumneavoastra principal este
utilizarea eficienta a capitalulul sl maicales ca scopul
afacerii este generarea profitului

v'Ganditi-va cum veti finanta afacerea la inceput si pe
parcurs

v‘Testati pertinenta afacerii - ce o va propulsa si cu
face acest lucru
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2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.2 Recomandari finale pentru intocmirea planului de
afaceri

2. Recomandari ce tin de atitudinea si comportamentul
intreprinzatorului

v'Fiti gata sa investiti timp, sa respectatl o disciplina, sa
parcurgeti un proces continuu de invatare, sa rezistati
frustrarilor inerente

v'Realizati o cercetare de piata competitiva incluzand
produsele, preturile, promotia, advertising-ul, distributia,
calitatea, service-ul si nu uitati factorii exogeni ce va
influenteaza afacerea

vInvatati din experienta unor afaceri similare, apelati la
consultanti profesionisti, la agentii guvernamentale
v'Examinati-va propriile aptitudini, punctele forte si cele
slabe si angajati pentru a va completa aptitudinile nu pentru
a le duplica

v'Asigurati-va ca angaijatii stiu ce se asteapta de la ei
v'"Monitorizati afacerea si fiti vigilent-fata de industria in
care activati

v'Pastrati legaturile cu comunitatea de afaceri de
apartineti

v'Alocati 3-4 ore / saptamana pentru analiza si plani
afacerii
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2. Planului de Afaceri — instrumentul
antreprenorului de succes

2.5 Recomandari in vederea realizarii planurilor de
afaceri

2.5.2 Recomandari finale pentru intocmirea planului de
afaceri

3. Recomandari ce tin de procesul de planificare
v'Faceti o analiza a produsului/serviciului oferit
v'Identificati-va clientii potentiali, nevoile lor
v'Planificati modul in care clientii vor cumpara de la
dumneavoastra

v'Aveti grija ca sectiunea financiara a planului si sectiunea
de marketing sa fie complete, deoarece aceste doua
componente ale planului demonstreaza abilitatile
dumneavoastra antreprenoriale si profunzimea analizei
afacerii

v'Previzionati principalii indicatori de care va depinde
existenta afacerii in cauza

v'Intocmiti previziuni realiste

v'Stabilifi un plan operational anual pe care sa-l revizuiti si
sa-l imbunatatiti lunar

v'Creati profile pentru produselel/ serviciile dumneavoastra,
clientji si pietele vizate

v'Abordati cu atentie problema stocurilor

v Gestionati cu prudenta eapitalul disponibil
v'Dezvoltati o serie de Instrumente de promovare
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3. Cum ne infiintam afacerea?

3.1 Inregistrarea firmei si pornirea afacerii (prestarea
primelor servicii sau producerea primelor bunuri)

Pregatirea dosarului de inregistrare si autorizare
v'Verificarea si/sau rezervarea firmei si/sau emblemei;
v'Pregatirea actelor doveditoare pentru sediu;
v'Redactarea declaratiei pe proprie raspundere pentru
inregistrare;

v'Obtinerea autorizatiei emise de administratia publica
locala;

v'Redactarea actului constitutiv;

v'Depunerea capitalului social;

v'Acordarea imputernicirii;

v'Redactarea declaratiei de avere;

v'Pregatirea actelor privind activitatea comerciala
anterioara;

v'Depunerea specimenului de semnatura;

v'Depunerea garantiei de catre administratori;

v'Pregatirea copiilor de pe actele’ constatatoare ale
operatiunilor incheiate in contul societatii comerciale;
v'Redactarea contractului de administrare;
v'Pregatirea copiilor de pe actele de identitate;
v'Pregatirea actului de inregistrare a fondatorilor pe
juridice;
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3. Cum ne infiintam afacerea?

3.2 Documentatia de sustinere a cererii de inregistrare

in Registrul Comertului si de autorizarea functionarii
unui PFA

v'Carte de identitate sau pasaport
v'Document care sa ateste drepturile de folosinta asupra
sediului profesional, precum contractul de vanzare -
cumparare, etc.

v'Declaratie pe propria raspundere care sa ateste
indeplinirea conditiilor legale de functionare prevazute de
legislatia speciala in domeniul sanitar, sanitar — veterinar,
protectia mediului si protectia muncii

v'Fotocopii certificate olograf de pe documentele care
atesta pregatirea profesionala, daca aceasta este ceruta,
potrivit unor prevederi legale speciale

v'Fotocopii certificate olograf de pe documentele care
atesta experienta profesionala, daca este cazul

v'Dovada verificarii disponibilitatii si rezervarii firmei
v'Specimenul de semnatura conform prevederilor art. 18
din Legea nr. 26/1990 privind RegistrulComertului
v'Documente care atesta pregatirea sau experienta
profesionala
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3. Cum ne infiintam afacerea?

3.3 Documentatia de sustinere a cererii de inregistrare
in Registrul Comertului si de autorizare a functionarii
intreprinderii individuale

v'Carte de identitate sau pasaport al titularului intreprinderii
individuale

v'Document care sa ateste drepturile de folosinta asupra
sediului profesional, precum si contract de inchiriere,
comodat, certificat de mostenitor, contract de vanzare —
cumparare, etc.

v'Declaratie pe propria raspundere care sa ateste
indeplinirea conditiilor legale de functionare prevazute de
legislatia speciala din domeniul sanitar, sanitar-veterinar,
protectiei mediului si protectiei muncii;

v'Fotocopii certificate olograf de pe documentele care
atesta pregatirea profesionala, daca aceasta este ceruta,
potrivit unor prevederi legale speciale;

v'Fotocopii certificate olograf de pe documentele care
atesta experienta profesionala, daca este eazul;

v'Dovada verificarii disponibilitatii rezervarii firmei;
v'Specimenul de semnatura conform prevederilor art. 18
din Legea nr. 26/1990 privind Registrul Comertului;
v Documente care atesta pregatirea sau exp
profesionala
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3. Cum ne infiintam afacerea?

3.4 Documentatia de sustinere a cererii de inregistrare

in Registrul Comertului si autorizare a functionarii
intreprinderii familiale

v'Carte de identitate sau pasaport al fiecarui membru
v'Document care sa ateste drepturile de folosinta asupra
sediului profesional, precum contract de inchiriere,
comodat, certificat de mostenitor, contract de vanzare —
cumparare, etc.

v'Declaratie pe propria raspundere a reprezentantului, care
sa ateste indeplinirea conditiilor legale de functionare
prevazute de legislatia speciala din domeniul sanitar,
sanitar-veterinar, protectia mediului si protectia muncii;
v'Fotocopii certificate olograf de pe documentele care
atesta pregatirea profesionala, daca aceasta este ceruta,
potrivit unro prevederi legale speciale;

v'Fotocopii certificate olograf de pe documentele care
atesta experienta profesionala, daca este cazul;

v'/Acordul de constituire si procura speciala, prevazute la
art. 29;

v'Dovada verificarii disponibilitatii gi rezervarii firmei;

v Specimenul de semnatura.conform prevederilor art,_1
din Legea nr. 26/1990 privind Registrul Comertului;
v Documente care  atesta pregatirea sau exp
profesionala
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Weccrutare

4. Firma, obiectivele de dezvoltare si
echipa de management a firmei

Compania (cine, ce, unde, cand)
La acest punct se evidentiaza urmatorii parametri:

Datele de contact si identificare

Logo-ul intreprinderii

Obiectul principal de activitate

Obiecte secundare de activitate

Structura capitalului social

Administratorii societatii

Informatii referitoare la locul desfasurarii activitatii
societatii

Istoriaintreprinderii
La acest punct se evidentiaza urmatoarele aspecte: anul
infiintarii societatii, modalitatea de constituire si evolutia
tuturor parametrilor mentionati la punctul anterior, de la
momentul infiintarii societatii pana la momentul curent.
Aceste informatii se regasesc 1n Actul Constituti
societatii impreuna cu maedificarile si completarile ult
si in Certificatul Constatator emis de catre R
Comertului.
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4. Firma, obiectivele de dezvoltare si
echipa de management a firmei

Activitate curenta

v'Descrierea produselor/serviciilor/lucrarilor oferite
Se enumera toate produsele/ serviciile/ lucrarile pe care
societatea le ofera si se detaliaza fiecare dintre acestea

v'Schema fluxului tehnologic
Pentru detalierea celor de mai sus, este necesara
descrierea modalitatii de obtinere a produsului, materializa
intr-o schema a fluxului tehnologic de productie, daca
vorbim despre o firma producatoare sau descrierea
modalitatii de prestare a serviciului/ realizare a lucrarii,
materializa intr-o schema a fluxului tehnologic de prestare/
realizare, daca vorbim despre o firma de servicii sau
lucrari.

v'Calitati/avantaje ale produselor/servigiilor/lucrarilor oferite
fata de cele ale competitorilor

Acest aspect trebuie tratat in.stransa corelare cu Pun
tari evidentiate la punctul de Analiza SWOT
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4. Firma, obiectivele de dezvoltare si
echipa de management a firmei

Managementul intreprinderii

v'In afacere

In ceea ce priveste managementul afacerii, trebuie facuta
pentru inceput 0 imagine globala, anume, se evidentiaza
departamentele componente impreuna cu subordonarea
fata de departamentul de conducere.

Resursele umane implicate

Resursele umane implicate in afacere sunt mentionate
succint (ca numar) in organigrama si in mod detaliat in
statul de functii. Modalitatea de subordonare este
reprezentata in organigrama si detaliata in Regulamentul
de Ordine si Functionare.

Resursele financiare implicate

Resursele financiare implicate in afacere fundame
sustenabilitatea financiara a societatii si  impl
proiectului de investitii.
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4. Firma, obiectivele de dezvoltare si
echipa de management a firmei

Tehnologia utilizata

Se prezinta bunurile tangibile (echipamente si utilaje) si
cele intangibile (soft-uri si licente) utilizate in producerea/
prestarea/ realizarea produselor/ serviciilor/ lucrarilor gi
cum anume intervin acestea in cadrul fluxului tehnologic
prezentat anterior.

Materii prime utilizate

Se prezinta materiile prime, inclusiv agregatele, daca este
cazul, utilizate 1n producerea/ prestarea/ realizarea
produselor/ serviciilor/ lucrarilor si cum anume intervin
acestea in cadrul fluxului tehnologic prezentat anterior.

Utilitati necesare

Se prezinta utilitatile necesare in producerea/ prest
realizarea produselor/ serviciilor/ lucrarilor si cum
intervin acestea in-cadrul fluxului tehnologic pr
anterior.
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4. Firma, obiectivele de dezvoltare si
echipa de management a firmei

Furnizori (materii prime gi utilitati)

Se enumera furnizorii de materii prime. In situatia in care
exista furnizori agreati, se evidentiaza acest lucru,
deoarece poate scoate in evidenta mai multe aspecte: fie o
relatie de parteneriat de lunga durata, fie calitate mult peste
medie necesara procesului tehnologic sau dorita, fie
monopol de piata.

Descrierea proiectului de investitie
v'Descrierea produsului/serviciului/lucrarii ce face obiectul
investitiei — caracteristici

v'Materii prime utilizate in dezvoltarea acestuia/acesteia
v'Utilitati necesare in dezvoltarea acestuia/acesteia
v"Modul in care tehnologiile noi, moderne«vor fi utilizate in
dezvoltarea acestuia/acesteia

v'Descrierea produselor/serviciilor/lucrarilor viitoare oferite
Si planificarea dezvoltarii acestora
v Bugetul total al investitiei
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5. Piata firmei si planul de marketing

Localizarea pietei
Piata {inta reprezinta gruparea din populatie care are un
set de trasaturi comune, ce o0 deosebeste de restul

populatiei.
Identificarea pietei tinta si identificarea nevoilor si
constrangerilor pietei in intdmpinarea carora

produsul/serviciul/lucrarea va veni, reprezinta cheia
succesului investitiei propuse (atat la nivel de afacere, cat
si la nivel de proiect de investitie).

Identificarea segmentului de piata se va realiza prin:
v'Segmentarea propriu zisa a pietei finta

v'Motivatia clientului

v Trendul pietei

Piata {inta este acatuita din indivizi, care.se pot imparti in
persoane juridice gi persoane fizice:



33 Universitatea
& | ,Alexandru loan Cuza”
: din lasi

gA E NS A’

monsiliere
Brcining
Mecrutare

5. Piata firmei si planul de marketing

Fixarea segementelor pietei tinta va tine cont de
urmatoarele reguli limitative:

Comensurabilitatea — estimarea numarului de clienti
cupringi intr-un segment de piata

Accesibilitatea — posibilitatea de a ajunge cu oferta la
clientii respectivi

Marimea satisfacatoare — marimea segmentului trebuie
sa fie suficient de mare

Disponibilitatea — dorinta clientilor de a cheltui o suma de
bani pentru intrarea in posesie a ceea ce firma ofera

Alegerea segementelor pietei tinta va tine cont de
urmatoarele recomandari:

Marimea si cresterea fiecarui segment

Atractivitatea structurala

Compatibilitatea cu resursele si obiectivele firmei
Motivatia clientului (aici trebuie finut cont de faptul ca
,clienti nu cumpara produse, €l achizitioneaza solutji
pentru problemele lor”)
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5. Piata firmei si planul de marketing

Clientii existenti

se enumera clientii existen{i dupa tipurile acestora, dupa
tipurile produselor/serviciilor/lucrarilor pe care le doresc si
se evidentiaza

Clientii potentiali; Comportamentul potentialilor clienti

In functie de natura ofertei pe care societatea o pregateste,
de nevoile si constrangerile identificate (care pot fi aceleasi
sau nou aparute) si de masura in care acestea pot fi
satisfacute cu oferta in lucru, putem vorbi despre
achiziionarea de:

Produse/servicii/lucrari de acelasi tip, dar imbunatatite

Produse/servicii/lucrari noi

Concurenta existenta pe piata

Mediul concurential poate fi analizat in functie de
urmatoarele aspecte cheie:

v'Gradul de concurenta

v’ Surse de concurenta viitoare

v'Bariere de intrare pe piata

v'Alte influente
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5. Piata firmei si planul de marketing

Marimea pietei si prognoza cererii

Prognoza cererii reiese din studiile de piata realizate in
vederea fundamentarii necesitatii produsului/ serviciului/
lucrarii pe care societatea il poate oferi.

Planul de marketing

Planul de marketing reprezinta mijlocul de implementare a
strategiei de marketing alese.

Planul de marketing ca parte componenta a unui plan de
afaceri:

v'ldentifica si materializeaza strategia de indeplinire a
scopurilor gi obiectivelor companiei

v'ldentificd resursele financiare, materiale si umane
necesare

v'Se axeaza pe 0 viziune pe termen lung si se coreleaza cu
planul de marketing anterior

v'Este insotit de scenarii alternative siiactiuni de marketing
aferente acestora
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6. Riscurile asociate unel afaceri

Definireariscurilor

Referitor la riscuri, putem face urmatoarele afirmatii:

v/ reprezinta posibilitatea de a ajunge intr-o primejdie, de a
avea de infruntat un necaz sau de a avea de suportat o
paguba” (DEX)

v'genereaza crize care pot influenta functionarea normala a
proiectului

v'sunt determinate de totalitatea cauzelor care conduc la
intarzieri sau nerealizari in cadrul proiectelor

v'sunt direct proportional cu complexitatea proiectului

Factori ce determina riscurile identificarea gi analiza
acestora

videntificarea riscurilor

v'analiza riscurilor

v'gestionarea riscurilor



1 Universitatea
&.| ~Alexandru loan Cuza”
) din lasi

gA E NS A’

monsiliere
Brcining
Mecrutare

6. Riscurile asociate unel afaceri

|dentificareariscurilor

v'Factori pe care nu-i putem influenta

v'Factori pe care ii putem influenta

v'Factori care raspund unor constrangeri cunoscute
v'Factori care raspund unor constrangeri necunoscute
Analizariscurilor

v'metode calitative

v'metode cantitative

Clasificareariscurilor

in functie de natura lor:

v'Riscul de piata

v'Riscul tehnologic

v'Riscul fabricatiei

v'Riscul economic

v'Riscul schimbului valutar

v'Riscul cresterii costurilor de fabricatie

v'Riscul investitional

¥ Riscul social

v'Riscul juridic

v'Riscurile ecologice
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6. Riscurile asociate unel afaceri

Clasificareariscurilor

in functie de natura lor criterii ce se pot masura in limite de
evaluare:

vriscurile pure, riscurile speculative, riscuri dinamice,
riscuri statice, riscuri globale, riscuri partiale, riscuri
indepartate, riscuri de conjunctura, riscuri accidentale,
riscuri statistice, riscuri minore, riscuri majore.

Gestionareariscurilor

v'/masuri ofensive (Al. tratarea riscului, B1l. evitarea
riscului)

v'/masuri defensive (A2. asigurarea si B2. asumarea
riscului)

Doua metode consacrate de analiza a riscului
v'l. Metoda variantelor optimista si pesimista
v'll. Metoda analizei de sensibilitate
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/. Strategia de marketing a firmei

Obiectivele strategiei de marketing

Strategia de marketing, sau conduita organizatiei in
vederea atingerii anumitor obiective, este definita de
literatura de specialitate a domeniului printe altele si ca un
ansamblu de actiuni prin care organizatia intentioneaza
sa-si atinga obiectivele stabilite, prin luarea unor
decizii, prin care sa se raspunda cel putin la
urmatoarele intrebari ale marketingului: pentru cine ?,
ce ?,cat ?,cand ?, cum ?, unde ?, la ce pret ?, de cine
?,de ce?.

Exista 3 tipuri de strategii de marketing care au in
vedere aspecte ce tin de cei ,patru P” din cadrului mixului
de marketing (produs, pret, promovare (publicitate) si
plasare distributie));

v'strategii defensive (de aparare), si
v'trategii ofensive (de atac) si
v'strategii de dezvoltare.
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/. Strategia de marketing a firmei

In conceperea strategiei de marketing si de promovare
trebuie sa se tina cont de urmatorii factori strategici:
v'segmentele pietei tinta pentru fiecare categorie de
produse/servicii/lucrari oferite,

v'caracteristicile clientilor potentiali si

v'previzionarile privind cererea pentru fiecare tip de
produs/serviciu/lucrare oferit in intervalul de timpluat in
discutie.

Strategii de piata si Politici de promovare
Strategiile si politicile de promovare se implementeaza prin
mixul de marketing si planul de actiune.

Mixul de marketing
Mixul de marketing poate fi caracterizat de:cei patru P:
v'Produs/ serviciu/ lucrare
v Pret

v'Promovare (publicitate) si
v'Plasare (distributie)
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/. Strategia de marketing a firmei

Planul de actiune

Politica de produs stabileste in primul rand natura
produsului/serviciului/lucrarii ce va fi oferit si piata pe care
se va intra.

Politica de pret (strategia de pret si pozitia competitiva) - se
recomanda realizarea periodica de studii de piata, ale
comportamentului de cumparare si consum ale clientilor,
pentru a cunoaste perceptia acestora despre activitatile
organizate, ca gen, moment, pret - maxim pe care l-ar
oferi si minim sub care s-ar indoi de calitatea
produselor/serviciilor/lucrarilor - determinandu-se astfel
pretul psihologic pentru segmentul respectiv, adica acel
pret, la care procentul clientilor potentiali din segmentul
respectiv ar fi maxim.

Exista multe tipuri de strategii si tactici privind preturile:
v'politici de acaparare (skimming palicies), si

v'politici de penetrare (penetration policies)
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8. Planul financiar

8.1 Bazele teoretice ale analizei financiare

8.1.1 Necesitatea si utilizatorii analizel financiare

Parte componenta a analizei economico-financiare, analiza
financiara este inclusa in categoria analizelor cu scop
special, care a aparut si s-a dezvoltat mai ales in ultimii 20
de ani si se afla intr-o evolutie permanenta. Printre factorii
care au impus si stimulat dezvoltarea si perfectionarea
analizei financiare pot fi amintiti: dezvoltarea societatilor pe
actiuni; cresterea rolului bancilor si institutiilor financiare in
economie.

Evolutia analizei financiare vizeaza adaptarea obiectivelor
sale cerintelor diversilor utilizatori in functie de aspectele
specifice domeniului de interes.

Finalitatea analizei financiare se concretizeaza in
diagnosticuli financiar, parte distincta a diagnosticului
economico-financiar, orientata in special spre functiunea
financiar-contabila a intreprinderii.

Din aprecierea analistului financiar wa decurge atractia
tertilor pentru relatii comerciales sau plasamente catre

intreprinderile studiate.
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8. Planul financiar

8.1 Bazele teoretice ale analizei financiare

8.1.2 Diagnosticul financiar — instrument al analizei financiare

Analiza financiara foloseste instrumente si  mijloace
specifice adaptate scopului urmarit si conduce la
diagnosticul financiar; parte a diagnosticului economico-
financiar, alaturi de diagnosticul contabil, fiind orientat in
special spre rentabilitatea si riscurile intreprinderii.
Diagnosticul financiar, elaborat pe baza analizei financiare,
procedeaza in acelasi mod, avand cateva obiective
generale:

1) Evidentierea disfunctionalitatiior sau elementelor
nefavorabile in situatia financiara si a performantelor
intreprinderii;

2) ldentificarea cauzelor dificultatilor prezente sau viitoare
ale intreprinderii;

3) Prezentarea perspectivelor de evolutie a intreprinderii Si
propunerea unor actiuni de intreprins pentru ameliorarea
sau redresarea situatiei.

diagnosticul financiar este orientat spre utilizatori si
vizeaza masurarea rentabilitatii capitalurilor investite si
a riscurilor, conditiile de realizare a echilibrelor
financiare si autonomia, wurméand decizii majore:
intreprinderea isi intrerupe activitatea, isi rede/-

strategia sau politica pe termen scurt.

I —
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8. Planul financiar

8.1 Bazele teoretice ale analizei financiare

8.1.3 Sursele de date si informatii ale analizei financiare

O analiza financiara efectuata in scopul realizarii unui
diagnostic financiar, care sa permita adoptarea unor decizii
si stabilirea unor previziuni financiare se bazeaza in primul
rand pe de date si informatii provenite din situatiile
financiare ale intreprinderii, dar nu se poate limita doar la
acestea.

Analiza financiara nu poate pleca decat de la documentele
reprezentative ale imaginii fidele a intreprinderii prezentata
partenerilor interni si externi.

Situatiile financiare anuale utilizate in diagnosticul
financiar ofera date si informatii pentru doua abordari
specifice:

1) Analiza-diagnostic a performantelor si riscurilor pe
baza contului de rezultat;

2) Analiza-diagnostic a situatiei financiare pe baza
bilantului.




Universitatea
JAlexandru loan Cuza”
din lasi

monsiliere
Wircining
Wecrutare

8. Planul financiar

8.1 Bazele teoretice ale analizei financiare

8.1.4 Metodele si procedeele analizei financiare

Analiza financiara, ca studiu sistematic si metodic al
informatjilor contabile si financiare privind intreprinderea
pentru a-i cunoaste situatia financiara si a-i infelege
evolutia, foloseste, in cadrul metodologiei generale
prezentate in capitolul I, o serie de instrumente si mijloace
specifice adaptate scopului urmarit de utilizatorul intern sau
extern al diagnosticului financiar.

Analizele comparative in timp pun in evidenta abaterea
indicatorilor fata de un criteriu de referinta, ale caror cauze
trebuie cunoscute, ceea ce impune efecturea unor analize
factoriale si structurale. Tn acest scop, se utilizeza
procedee de cuantificare a influentei factorilor (substitutia
in lant, metoda balantiera, metoda soldului, s.a).

Atingerea obiectivelor analizei financiare in vederea
elaborarii diagnosticului financiar care vizeaza in special
performantele (rentabilitatea) si riscurile Impune efectuarea
unor analize complexe -structurale si factoriale- prin
utilizarea combinata a mai multor procedee si tehnici_de

analiza multicriteriala si multifactoriala.
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8. Planul financiar

8.1 Bazele teoretice ale analizei financiare

8.1.5 Etapele analizei financiare

Efecturea unei analize financiare ample care sa conduca la
un diagnostic financiar complet presupune parcurgerea mai
multor etape:

1) Etapa preliminara

2) Examinarea situatiei financiare

3) Formularea diagnosticului financiar

In sintez& se vor prezenta punctele tari si punctele slabe,
asa cum au rezultat din analiza efectuata.

Rezultatele analizei financiare vor fi valorificate diferit, n
functie de utilizator, dar in general, se va cauta raspuns la
intrebari de natura financiara, economica, fiscala, juridica.
O atentie speciala se va acorda aspectelor de natura
financiara, cum ar fi cererea de credite pe termen scurt si
lung, achizifia de actiuni, emiterea de noi actiuni, noi
investitii, sau din contra, dezinvestirea.

Rezultatele analizei financiare se«vor utiliza pentru
formularea de ipoteze care trebuie sa se bazeze pe
informatii economice, financiare, monetare diverse.

!
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8. Planul financiar

8.2 Analiza situatiei financiare — planul financiar

8.2.1 Date de intrare ale planului financiar — prognoza
veniturilor si cheltuielilor

Proiectile  financiare nu sunt  altceva  decat
anticipari/planificari pe viitor ale situatiilor financiare ale
afacerii. Proiectiile financiare sunt modelari matematice
viitoare ale bilantului, contului de profit si pierdere si a
calculului de lichiditati (cash-flow) pe baza carora se
calculeaza eventual si anumite rate de profitabilitate a
afacerii.

Proiectiile sunt indisolubil legate de punctele prezentate in
cadrul capitolului introductiv. Aceste puncte furnizeaza
datele de intrare in modelul matematic si daca aceste date
sunt eronate, rezultatele modelului matematic al proiectiilor
financiare nu poate fi decat tot eronat si deci complet inutil.
Realizarea Iui demonstreaza deopotriva intelegerea
aspectelor tehnologice, economice si manageriale ale
activitatii curente. Demonstreaza ca se intelege fluxul
tehnologic, ca se stie de ce infrastructura de utilitati e
nevoie, cati oameni trebuie sa.se angajeze si in ce

structura trebuie sa fie dispusi:
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8. Planul financiar

8.2 Analiza situatiei financiare — planul financiar

8.2.2 Analiza capacitatii de autofinantare si a autofinantarii -
flux de numerar — previziuni

Capacitatea de autofinantare (CAF), numita si marja bruta
de autofinantare, este un sold rezidual de flux semnificativ
pentru intreprindere, care se obtine ca o diferenta intre
fluxurile de intrare si fluxurile de Jesire generate de
operatiunile curente de gestiune care lasa la dispozitia
intreprinderii resurse proprii ce raman disponibile pentru
finantarea diverselor necesitati: rezultatul exercitiului dupa
impozitare si cheltuielle care nu au antrenat plati
(amortizari, provizioane), dupa deducerea sumelor
corespunzatoare participarii salariatilor la profit acordate in
conditiile leqii.

Capacitatea de autofinantare serveste la determinarea
unor rate financiare de performanta si pentru calculul unui
alt sold rezidual important pentru intreprindere:
autofinantarea.

Autofinantarea (AF) constituie partea din capacitatea de
autofinantare care ramane la dispozitia intreprinderii dupa

deducerea dividendelor distribuite.
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8. Planul financiar

8.2 Analiza situatiei financiare — planul financiar

8.2.3 Analiza rentabilitatii financiare — proiectia contului de
profit si pierdere

Rentabilitatea este categoria economica prin care se
exprima capacitatea intreprinderii de a obtine profit, ceea
ce reflecta performanta acesteia. Obiectivul major al
intreprinderii este atat marirea averii participantilor la viata
intreprinderii (actionari, salariati, creditori, stat), cat si
cresterea valorii sale, pentru asigurarea propriei dezvoltari.
Realizarea acestui obiectiv este conditionata de
desfasurarea unei activitati rentabile, care sa permita
remunerarea factorilor de productie si a capitalurilor
utilizate, indiferent de provenienta.

Analiza rentabilitatii se realizeza pe baza datelor din contul
de rezultat Profit si pierdere, situatie financiara anuala
redactata in termeni de flux, care cuprinde ansamblul
fluxurilor patrimoniale ce permit crearea bogatiei plecand
de la ansamblul cheltuielilor si venituriler. Soldul net al
contului (creditor sau debitor) reflecta  performanta
intreprinderii, respectiv capacitatea de a genera fluxuri
viitoare de numerar prin utilizarea resurselor existente.

—_
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8. Planul financiar

8.2 Analiza situatiei financiare — planul financiar

8.2.4 Analiza situatiei financiare — bilantul contabil

Criteriile de clasament al activelor si pasivelor bilanfului
difera in functie de scopul urmarit in analiza si de utilizator,
ceea ce a condus la amenajarea mai multor tipuri (modele)
de bilant cu prezentare tabelarad cum ar fi: bilanful financiar,
bilantul functional, bilanful “pool de fonds”(ansamblul
resurselor) s.a.

Studiul bilanfului trebuie efectuat dupa repartizarea
rezultatului si trebuie sa inceapa cu examinarea structurii
pasivului si a structurii activului.

In acest scop se dovedeste deosebit de util bilantul
financiar, elaborat in optica patrimoniala, care constituie
suportul analizei financiare fraditionale ce are ca finalitate
descrierea patrimoniului intreprinderii in vederea unei
evaludri patrimoniale care poate interesa atat proprietarii,
cat si creditorii. In masura in care creditorii utilizeaza un
asemenea studiu, se procedeaza la«0 analiza financiara
externd, ce vizeaza recuperarea capitalurilor investite mai

ales in cazul lichidarii intreprinderii.
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8. Planul financiar

8.2 Analiza situatiei financiare — planul financiar

8.2.5 Indicatori financiari

Reglementarile romanesti impun intocmirea principalilor
indicatori  economico-financiari, document prezentat
sistematic in cadrul situatiilor financiare anuale, care
cuprinde o sinteza a ratelor de bilant cu urmatoarea baterie
de indicatori:

l. Indicatori de lichiditate

Il. Indicatori de risc

lll. Indicatori de activitate

IV. Indicatori de profitabilitate

In concluzie, pe baza datelor obtinute din proiectiile
efectuate se vor calcula indicatorii financiari care vor
releva, necesitatea finantarii nerambursabile sau nu,
sustenabilitatea gi viabilitatea investitiei propuse.
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Concluzii

Misterul situatiilor financiare nu este chiar atat de greu de
penetrat. Este crucial sa le cunoasteti sufficient de mult
pentru a le utilize bine si sa stiti cum le vor utiliza si evalua
examinatorii planului de afaceri.

In timp ce restul planului contribuie la intelegerea
fundamental a afacerii in sine, performantele financiare
servesc interesul final, vizand atat examinatorul , cat si
intreprinzatorul. Aici investitorul descopera la ce nivel al
castigurilor se poate astepta, iar creditorul cunoaste
capabilitatea debitorului de a se achita de obligatii.

In multe privinte planul financiar reprezinta cea mai putin
flexibila parte a planului de afaceri. Indiferent de tipul
afacerii sunt o serie de sabloane ce trebuie respectate.
Este necesara prezentarea unor anumite informatii intr-o
maniera conventional, aceasta abordare conventional
asigurand comparabilitatea afacerii im timp si in spatiu.
Gradul de detaliere a informatiei variaza de la caz la caz in
functie de anumite circumstante, dar niciodata nu trebui

sa coboare sub o limita bine definite.
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