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1. COMPETENTE ANTREPRENORIALE

1.1. OBIECTIVE

Cursul ,,Competente antreprenoriale” prezintd elementele esentiale necesare in elaborarea unui plan de
afaceri ca prim pas in initierea oricarei afaceri. Lucrarile aplicative prevazute pe parcursul cursului ofera
posibilitatea deprinderii abilitatilor si copetentelor antreprenoriale necesare desfasurarii activitatilor de
afaceri.

Dupa parcurgerea acestui curs, participantii vor avea urmatoarele aptitudini:

v intelegerea sistemica a unei afaceri;

v dezvoltarea aptitudinilor, abilitatilor si competentelor in elaborarea si implementarea unui plan de
afaceri;

v' desfisurarea ideii afacerii in elemente specifice in vederea verificrii si demonstririi viabilititii
acesteia,;

v' evidentierea avantajelor reale ale afacerii.

Planul de Afaceri (Business Plan)
Reprezintd unul din primii pasi in initierea oricarei afaceri. Bancile si institutiile care finanteaza activitatea
curentd sau de investitii a intreprinderilor, considerd ca cea mai buna sursa de rambursare a creditului este
profitul obtinut din afacerea finantata.
Planul de afaceri este prezentarea scrisd a ceea ce doreste sa realizeze cu afacerea pe care urmeaza si o
intreprinda o societate, precum si modul in care intentioneaza sa-si foloseasca resursele proprii. Un plan de
afaceri bun, este o schema de actiune construitd logic.El presupune o gandire de perspectiva asupra afacerii
societatii.Este bine ca planul de afaceri sa fie intocmit de o persoana ce activeaza in cadrul societatii sau de
insusi managerul societdtii sau de o persoand specializata in elaborarea unor astfel de planuri. Planul de
afaceri este un instrument care il ajutd pe manager sa conduca afacerea.

Managerul trebuie si stie: de cati bani are nevoie societatea/ cand va avea nevoie de acesti bani/ pentru ce Ti

va folosi

Planul de afaceri trebuie sa raspunda la trei intrebari fundamentale: situatia actuala a afacerii/ evolutia

viitoare a afacerii/ modalitatea de realizare a obiectivului propus

Orice afacere este constituita din trei elemente vitale: OM / IDEE / BANI

Desi nu existd un model unic de plan de afacere, totusi acesta de regula trebuie sd aiba urmaitoarea

componenta:

A. Prezentarea generala
B. Analiza pietei

C. Organizarea activitatii
D. Informatii financiare

Planul de afaceri reprezinta un instrument:

- INTERN cu ajutorul caruia se poate conduce si controla procesul de demarare a unei afaceri —
instrument de management si planificare;

- EXTERN de comunicare cu mediul economic.

Planul de afaceri reprezinta un instrument de:

- MANAGEMENT: ajuta la monitorizarea si evaluarea modului in care se dezvoltd o afacere; este un
instrument dinamic care poate fi modificat pe masura acumularii de noi experiente si cunostinte.

- PLANIFICARE: reprezintd un ghid de dezvoltare etapizata a afacerii.

- COMUNICARE: este folosit pentru a atrage capital investitional, imprumuturi sau parteneri de
afaceri. in continutul planului de afaceri cei interesati (clientii, furnizorii, partenerii, finantatorii)
trebuie sa gaseasca argumente privind potentialul afacerii de a obtine profit.

Planul de afaceri oferd o prima imagine asupra perspectivelor reale ale afacerii; pot fi astfel evitate pierderile

provocate de proiecte neviabile inainte ca ele s se fi produs efectiv.

Planul de afaceri permite:

- stabilirea realistd a necesarului de resurse si a surselor din care acestea pot fi obtinute;

- Tncadrarea in timp a etapelor afacerii;

— coordonarea fazelor viitoare ale afacerii si rezolvarea eventualelor neconcordante.

Un plan de afaceri este util:



" Proprietarilor firmei pentru organizarea si cunoasterea propriei afaceri (obiective, strategie,
marketing, gestionarea intregii activitati), precum si pentru realizarea de prezentari de succes catre
partenerii de afaceri.

= Finantatorilor externi pentru cunoasterea firmei sau a ideii / proiectului / afacerii.

Intreprinzitorii se afl in fata unei abordari complete, complexe si sistemice, dincolo de o abordare simplistd

si superficiala a unei idei de afaceri. Astfel, prin parcurgerea principalelor elemente structurale ale unui plan

de afaceri pot fi identificate atit punctele slabe ale afacerii cat si idei noi care ar putea sa ii sporeasca
rentabilitatea.

Este eronatd aprecierea potrivit careia previziunile unui plan de afaceri trebuie sd se regdseasca integral n

realizirile efective. In cazul in care planul este bine intocmit, datele sale pot servi ca un instrument util de

control al rezultatelor obtinute.

Utilitatea unui plan de afaceri in ciutarea unui finantator/investitor

Multi intreprinzatori sunt nevoiti sd intocmeasca un plan de afaceri abia atunci cand acesta le este solicitat de
un potential investitor.

Planul de afaceri reprezintd o cerintd a potentialii finantatori (creditori sau actionari potentiali). Acestia
trebuie sa afle dintr-un plan de afaceri:

o in ce consta afacerea;

o motivele pentru care afacerea este profitabild;
o capitalul necesar;

o rentabilitatea scontata.

Potentialii finantatori cauta intr-un plan de afaceri existenta unei strategii coerente a proprietarilor afacerii.
Planul de afaceri trebuie:

o sd convinga de viabilitatea proiectului propus;
o s evidentieze avantajele afacerii, fara ca aceasta sa dauneze insa realismului planului prezentat;
o sa evite aprecierile exagerat de optimiste.

1.2. INTRODUCERE IN ANTREPRENORIAT

Conform DEX, expresia ,antreprenor” este de provenienta franceza si pune accent pe functia primarad a
antreprenorului: ,,Antreprenor, persoana care conduce o antrepriza.”
In sensul modern al economiei de piatd, un antreprenor este un agent economic care adoptd un
comportament activ si inovator §i care acceptd deliberat riscuri financiare pentru a dezvolta
proiecte/produse/servicii noi.
Antreprenorul este persoana care conduce o afacere antreprenoriald, care are un comportamente activ si
inovator, care accepta deliberat riscuri financiare pentru a dezvolta proiecte noi. Profilul antreprenorului unei
afaceri de succes este complex, acesta fiind mereu expus provocdrilor care apar in demersul sdu de a
dezvolta o afacere.
Iata citeva exemple de calitati necesare unui antreprenor de succes:
= determinare, motivare si perseverenta
* initiativa $i spirit inovator
= capacitate de planificare si organizare
= |eadership, capacitate de coordonare
= comunicare, capacitatea de a conduce oameni
= lucru in echipa si capacitatea de a conduce oameni
= capacitatea de rezolvare a problemelor
Provocari si satisfactii n antreprenoriat: Cea mai mare provocare in antreprenoriat este sa iti infrangi
frica de esec!!
Exemple de afaceri Tn mediul rural:

» Pensiune agroturistica

= Magazin

= Atelier mestesugaresc

= Servicii de turism

» Firma de constructie

= Atelier reparatii

= Restaurant, bar, cafenea

»  Agriculturd si cresterea animalelor



Forma de organizare juridica a antreprenorului:

— Persoana fizica autorizata

— Asociatie familiala

— Intreprindere indivduala

— Societate comerciala:
- Societate cu raspundere limitata (SRL)
- Societate pe actiuni (SA)
- Societate In comandita pe actiuni
- Societate in comandita simpla
- Societate Tn nume colectiv (SNC)

Structura unui plan de afaceri
Nu existd o structura fixa a planului de afaceri.
Aceasta poate varia In functie de cerintele informationale carora trebuie sa le raspunda planul de
afaceri, in functie de:
— destinatarul final: proprietarii afacerii sau investitorii potentiali;
— vechimea firmei: planul de afaceri pentru o firma noua va fi diferit de cel pentru un proiect al
unei firme existente;
- specificul activitatii firmei;
- amploarea proiectului de afaceri.
Elemente de baza care se regasesc in majoritatea planurilor de afaceri:
—  scurta prezentare a firmei, a misiunii, obiectivelor si strategiei sale;
— descrierea produsului sau serviciului sdu si a pietei careia i se adreseaza;
— descrierea strategiei de vanzari si descrierea concurentei;
— diverse proiectii financiare.

Prezentarea generala:

In aceasta parte a planului sunt cuprinse date despre identificarea societatii din punct de vedere juridic
precum si prezentarea afacerii. Acest capitol cuprinde:

Date despre firma si anume:

1. Denumire firma
2. Forma juridica:

- Societate comerciald in nume colectiv.

- Societate comerciald in comanditd simpla.

- Societate comerciald pe actiuni.

- Societate comerciald cu raspundere limitata.

3. Adresa:
- Sediul central si acolo unde este cazul adresa comerciala
- Sediul fiecarei filiale,sucursale,punct de lucru
4. Inmatricularea la Oficiul Registrului Comertului cu:
- Numar / Data / Cod fiscal
5. Proprietarii:
- Actionarii sau asociatii
- Contributia fiecaruia la capitalul social
6. Scurt istoric:

- Activitatea de la data infintarii si pana in prezent, precizand cand a inceput in mod
efectiv activitatea pentru care a fost Infintatd societatea, evolutia evenimentelor mai
importante Tn activitatea sa. Alte aspecte legate de trecutul economic si juridic al
firmei.

7. Valoarea capitalului social subscris si varsat.
8. Principalul obiect de activitate desfagurat in mod efectiv de societate;

- Productie

- Constructii

- Transport

- Servicii, Comert, etc.



9. Produsele realizate,serviciile prestate,etc
10. Managementul firmei:
- Structura ierarhica a conducerii
- Cine conduce efectiv societatea(administrator)
- Functia detinuta
- Studii
- Tnlocuitori
Afacerea

Conceptul general al afacerii este o descriere pe scurt, la nivelul de idee a ceea ce intentioneaza societatea sa
intreprinda in momentul solicitarii creditului de la banca si anume:

- Sainceapa o noua afacere

- Sa o dezvolte pe cea existenta

- Siintroduca in fabricatie un nou produs

- Doreste sa patrunda pe un nou segment de piata
- Motivatia afacerii

- Modul general in care afacerea va fi realizata

- Sansele realizarii

Tn acest capitol vor fi cuprinse:

1.
2.

Scurta descriere a afacerii ce urmeaza sa intreprinda societatea.
Data demardrii afacerii care poate fi:
- Data cand s-a demarat afacerea
- Data cand urmeaza sa inceapa
Stadiul actual al afacerii:
- Estein faza de idee
- Este in faza de proiect
- Estein faza de derulare
Stadiul de viata al domeniului de activitate; Se prezintd momentul din viata afacerii i anume:
- Lansare
- Avant
- Maturitate
- Declin
Actiuni intreprinse pana la solicitarea creditului:
- Achizitii de materii prime,materiale, etc
- Studiu de piata
- Contracte Incheiate cu furnizorii,clientii.
- Analize tehnico-economice etc.
Actiuni intreprinse dupa contractarea creditului:
- Asigurarea spatiului productiv,comercial etc.
- Aprovizionarea cu materii prime, materiale, utilaje, echipamente, mobilier, etc.
- Asigurarea conditiilor tehnico-economice, sanitare, etc.
Necesarul total de resurse de finantare pentru realizarea afacerii:
- Surse proprii
- Surse atrase-Tmprumuturi
Obiectivele concrete ale afacerii:
- In vederea atingerii scopului final societatea trebuie si formuleze in termeni precisi
obiectivele afacerii care pot fi pe termen scurt,mediu si lung.
Dimensiunea afacerii, adica:
- Volumul incasarilor anuale
- Volumul profitului
- Marimea segmentului de piata ocupat

10. Influenta asupra mediului:

- Cantitatea si caracteristicile emisiilor poluante
- Mijloacele de tratare si neutralizare a emisiilor poluante
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Analiza pietei

In cadrul planului de afaceri, descrierea pietei are o importanta esentiala. O strategie buna de afaceri trebuie
sd se bazeze pe o strategie de marketing. In acest capitol trebuie sa se prezinte de societate concluziile
desprinse dintr-un studiu de piata.

Produsul/prestarea de serviciu/activitatea comerciala

L.

Descrierea exacta a produsului/serviciului/marfii astfel:

a) Tn cazul unui produs nou trebuie sd se cunoasca:

Aspectul fizic

Caracteristicile tehnice,performante
Utilitatea

Caror nevoi corespunde

b) in cazul prestarilor de servicii se vor evidentia:

Caracteristicile tipului de serviciu, pentru a se intelege la ce servesc

¢) in cazul activitatilor comerciale, se va avea in vedere:

Gama de produse care se comercializeaza
Aria de valorificare cu amanuntul sau cu ridicata; daca se furnizeaza servicii
specifice: - post vanzare, transport, garantie, reparatii

2. Parametrii economici ai produsului/serviciului/comertului:

Segmentul de piata

Costul unitar

Pret de vanzare unitar
Adaos comercial
Taxe

Comisioane

Pozitia ocupata de firma pe piatd, presupune cunoasterea urmatoarelor aspecte:

1.

Piata societatii:

Localizarea pietei:

Prezentarea caracteristicilor specifice: -sezoniera, permanenta
Cunoasterea nevoilor carora se adreseaza:- vestimentatie, alimentatie, electro-
casnice, etc.

Locala
Regionala
Nationala
Internationala

Tendinte actuale ale pietei:

Declin

Stagnare

Progres lent
Expansiune rapida

Caracteristici ale cererii pentru produsul/serviciul/comertul societatii:

Tipul clientilor:

Cerere zilnica
Cerere anuala
Cerere de sezon

Beneficiarii pentru produs

Numarul clientilor

Conditii de vanzare

Perioada si conditiile de creditare primite(credit comercial)
Modalitatea de plata

Tipul clientilor(permanent,sezonier)

Natura contractelor

Nominalizarea principalilor clienti

Existenta unor rai platnici si analiza duratei de incasare a clientilor
Riscul falimentului pentru clienti
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6. Principalii concurenti Se nominalizeaza principalii concurenti pentru acelasi tip de produs/serviciu/marfa
ce se desface pe piata si pentru fiecare se trec caracteristicile ce sunt cunoscute, de exemplu:

- Marimea — cantitativa si valorica

- Numar personal

- Reputatia

- Marimea segmentului de piata
Strategia de comercializare:

1. Politica produsului:

- Modul de prezentare

- Apectul comercial

- Ambalaj

- Tip de garantii si servicii oferite

- Existenta unui singur tip de produs sau existd o gama variata
2. Politica de preturi:

- Cum au fost stabilite preturile?

- Daca si cand se aplica reduceri de preturi?

- Care este nivelul acestora fata de concurenta?
3. Politica de distributie:

- Distributie directa

- Distributie prin intermediari
4. Modalitati de vanzare:

- Curidicata

- Cu amanuntul prin magazine proprii

- Retea de magazine specializate

- Ladomiciliul clientului

- Laexport
5. Mijloace de promovare/reclama: Politica de marketing cuprinde indeosebi mijloacele de promovare si
modalitati de reclama. Finantatorul trebuie sd cunoasca si marimea cheltuielilor efectuate cu acestea:

- Cataloage / Brosuri / Radio / TV / afisaj

Organizarea activitatii:
Conditiile necesare desfasurarii activitatii propuse:
I. Organizare

1. Modul de finantare si organizare a afacerii:
- Procesul de productie(descriere,timp,fonduri)
- Etapele de bazi(timp,fonduri necesare)
2. Organizarea fluxului de productie: Se mentioneaza etapele si pe fiecare etapd urmatoarele:
- Costurile
- Dificultatile
- Riscurile
- Cerintele de productie: - personalul, suprafetele de productie, echipamente,
mijloace de transport, materii prime,etc.
3. Modalitati de asigurare a calitatii si proceduri pentru controlul acesteia:
- Norme
- Standarde
- Tehnici pentru asigurarea si controlul calitatii
4. Conditii de manipulare si transport: Se vor mentiona modalitatile utilizate pentru transportul produselor
n cadrul activitatii si cu ce forte se realizeaza.

II. Suprafetele de productie/comercializare:

1. Caracteristicile suprafetelor de productie/comercializare: Se vor da detalii despre:
- Suprafetele de productie
- Destinatia suprafetelor:- pentru productie, depozitare, comercializare
- Forma de proprietate — proprietar, chirie, locatie de gestiune
2. Satisfacerea necesarului de suprafete de productie/comercializare
7



II1. Echipamente si utilaje

1. Mijloace fixe necesare:

- Tipul echipamentelor,utilajelor,mijloacelor de transport

- Destinatia acestora: pentru productie, pentru activitati auxiliare, pentru servicii
2. Conditiile de achizitie si de exploatare: Trebuie mentionate:

- Costurile de achizitie a mijloacelor fixe noi

- Costurile de achizitie a mijloacelor fixe folosite

- Durata contractului de nchiriere

- Locatia de gestiune

IV. Materiale/marfuri:

1. Necesarul de materiale/marfuri:
Pentru buna desfasurare a procesului de productie/comercializare trebuie mentionate. Necesarul cantitativ si
valoric de:

- Materii prime

- Semifabricate

- Produse finite

- Marfuri
2. Furnizori:
Se vor mentiona furnizorii reali, ce vor asigura aprovizionarea cu cele necesare desfasurarii procesului de
productie/comercializare. De asemenea se va preciza dacd acestia au fost contactati, dacd s-au incheiat
contracte, daca sunt in curs de negociere sau preconizate si conditiile de plata (cash, la termen, etc).
3. Ponderea cheltuielilor de aprovizionare in total cheltuieli de productie:
Aceasta cheltuiala trebuie analizata foarte bine deoarece poate influenta nefavorabil profitul societatii.

Conducerea:

1. Responsabilitatea conducatorilor

2. Angajatul”cheie”(prin cunostinte, informatii)

3. Monitorizarea personalului-adica modalitatea de supraveghere a personalului angajat.

Personalul:
1. Numar de angajafi- necesar pentru realizarea proiectului,evolutia acestuia.Societatea trebuie sd prezinte
organigrama sa.
2. Structura personalului:
- La‘nceputul afacerii
- Evolutia acestuia in perspectiva: direct productivi, auxiliari, administrativ,
conducere, calificarea
3. Pregatirea profesionala:
- Existenta
- Modalitati de instruire si calificare
4. Salarizare si recompense-cuprinde:
- Modalitatea de plata
- Premiere
- Penalizare
5. Securitatea muncii.

Informatii financiare:

Situatia financiara curenta:
1. Situatia patrimoniala

Proiectii financiare
Tn acest capitol se vor prezenta:
- Proiectia surselor de finantare
- Cifra de afaceri preconizata
- Fluxul de numerar aferent perioadei de rambursare
- Indicatori financiari



Marketing

Marketingul este cadrul in care un antreprenor isi defineste, promoveaza si sustine produsul sau serviciul
vandut clientului tintd in asa fel incat acesta sd fie satisfacut de produsul sau serviciul respectiv, in conditii
de profitabilitate pentru antreprenor.

Conceptul “4P”:
Analizarea afacerii prin intermediul unor intrebari cheie din:

Produsul/Serviciul
Promovarea

Piata (si distributia)
Pretul

Produsul:
Antreprenorul defineste clar produsul/ serviciul sau gama de produse/servicii pe care doreste sa le produca
si/sau sd le comercializeze.

Piata:

Cine este clientul tau? Ce doreste clientul tau?

Care este produsul/serviciul tau?

Prin ce este remarcabil produsul tau?

Cum arata produsul?

Care sunt caracteristicile produsului/serviciului respectiv?

Antreprenorul trebuie sd identifice piata tintd pentru produsele si serviciile sale, precum si principalele
criterii de succes pentru produsele/serviciile sale in contextul pietei tinta.

Pretul:

Cum ajunge clientul la produsul/serviciul tau?

Prin ce canal de comunicare ajunge produsul/serviciul tau la client: in magazine, la supermarket, in
ziar, la distribuitori, online?

Poti ajunge sd iti promovezi produsul/serviciul tdu prin intermediul canalului de comunicare
potrivit?

Ai nevoie de forta de vanzare proprie?

De ce fel de parteneriate ai nevoie?

Cine sunt concurentii?

Cine mai produce acelasi tip de produs?

Pretul poate sa ,,dicteze” decizia de cumpdrare. Este necesara o analiza clara si corecta a pretului din
perspectiva marketingului, pe langa analiza strict financiara.

Este posibil ca un produs sid aibd pretul corect din punct de vedere financiar (costuri, marje
comerciale, profit) dar sa nu fie un pret bun din perspectivd de marketing.

Réaspunsuri clare la intrebari cheie:

Care este suma de bani pe care clientul este dispus sa o plateasca?

Care este pretul final pentru client?

Care este pretul cel mai mic la care poti sd vinzi produsul/serviciul tau fiind totusi profitabil? Care
este discount-ul maxim pana la care poti merge? In ce conditii esti dispus si oferi acest discount
maxim?

Care este sensibilitatea clientului la modificdrile mici de pret? O usoard crestere de pret l-ar
determina sa nu mai cumpere? O scadere de pret (sau un pret mai mic decét al competitiei) poate sa
fie sustinut din punct de vedere financiar?

Este justificat un pret mai mic, aduce suficient de multi clienti noi?

Ce termene de plata poti acorda si in ce conditii?

Strategii de marketing. Ariile strategice:

1)
2)
3)
4)
5)
6)

produs/serviciu;

categoria de client/utilizator;
categoria/segmentul de piata;
capacitatea de productie;
tehnologia/mestesugul;
metoda/tehnica de vanzare;



7) metoda/canalul de distributie;
8) resursele naturalae;

9) marimea afacerii;

10) profitabilitatea/profitul.

Misiune, viziune, valori ale organizatiei
Stabilirea obiectivelor organizatiei

= general si specifice

= pe termen scurt, mediu si lung

= financiare, nefinanciare (de imagine — notorietate, continut)
regula SMART

Vanzari
Calitati si cunostinte necesare unui vinzitor de succes:
Calitati
= i fie o persoand sociabild, comunicativa
= activd, energica
= entuziasta si optimista
= cu spirit de initiativa
= cu capacitate de autocontrol
= cuincredere in sine
= cuaspect placut
Cunostinte
= Comunicare
= Cultura generala
Specifice domeniului de activitate
=  Privind produsele organizatiei

Cunoasterea produsului:

=  (enereaza entuziasmul unui bun vanzator

= Determind increderea in sine a vanzatorului=>increderea clientului in vanzaitor si in produs
= Permite prezentarea produsului prin prisma avantajelor/beneficiilor

= Asigura solutionarea profesionista a eventualelor reclamatii ale clientului

Principalele obiective ale cunoasterii clientilor:
= Cunoagsterea clientilor fideli
= Identificarea potentialilor clienti
= Asigurarea cresterii calitatii servirii
= Simplificarea procesului de vanzare
Tipologii de clienti:
= Clientul "grabit si important”
= “Clientul "atotcunoscator"
= Clientul "neincrezator"
Clientul "birocrat"

Etapele procesului de vanziri. Activititi post vanzare
Principii de abordare a clientului:

Sa fi pregatit sa cunosti punctele tari si slabe ale produsului tau.

Sa-ti planifici timpul indiferent daca prezentarea produsului o faci a suta oara.
Sa inregistrezi conversatiile telefonice cu privire la vanzare.

Sa fi tu insuti.

Sa fi sigur pe tine.

Sa creezi o atmosfera placuta.

Technici de vanzare:

1. Tehnica ”Vinde avantaje, nu produse/servicii”
2. Tehnica “croitorului” (abordarea personalizati)
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3. Tehnica ,,feliei de tort”
4. Tehnica “Baiat bun, baiat rau”
5. Tehnica “Colombo”

“Instrumente” in procesul de vinzare:
» Casa de marcat,
* Vizibilitatea produsului si merchandising (ambalaj, raft, preturi),
+ Catalog de prezentare,
* Tinuta vanzatorului,
» Magazin de prezentare,
» Pagina web, “instrumente” online.

Vanzari si relatii cu piata:

Vianzarea. Caracteristicile vanzarii:
- proces de influentare a comportamentului si gandirii clientului
- proces orientat citre client in vederea construirii unui parteneriat

Principii ale vanzarii profesioniste:
- Principiul 1 — Nimeni nu cumpara un produs, ci beneficii ce satisfac 0 anumita nevoie.
- Principiul 2 — Nu exista doi clienti la fel, deci nu putem aplica niste retete in procesul de vanzare.
- Principiul 3 — Cuvintele au semnificatie diferita de la o persoana la alta.
- Principiul 4 — Orice intalnire cu un client inseamna o vanzare catre acesta
- Principiul 5 — Oamenii au tendinta sa amestece faptele cu opiniile.
- Principiul 6 — Cel mai mare impact il are modul de transmitere al mesajului, nu continutul acestuia.
- Principiul 7 — Nu exista comunicare eficienta fara respect.

Resurse umane

Rolul si functia de resurse umane in antreprenoriat:

Succesul unei afaceri depinde Tntr-o foarte mare méasura de calitatea oamenilor:
e Oameni potriviti
e Oameni motivati

intrebiri cheie ale antreprenorului cu privire la domeniul resurselor umane:
o Care este necesarul de personal pentru afacerea ta?
e Ce fel de experienta, cunostinte si abilitati este necesar sa aiba viitorii angajati?
o Ce fel de activitati trebuie sa desfasoare viitorii angajati?
¢ Ce rezultate astepti de la ei?
e Cum gasesti cei mai potriviti oameni pentru afacerea ta?
e Care sunt costurile cu angajatii?
e Care sunt costurile cu salariile, care sunt cheltuielile de recrutare, care sunt taxele aferente
angajatilor conform legii?

Cele mai importante activitati de resurse umane:

e organizarea afacerii;
recrutarea si selectarea celor mai potriviti oameni pentru afacere;
managementul performantelor angajatilor;
pregitirea profesionala a oamenilor;
administrarea si salarizarea personalului (fise de post, carti de munca.
Cele mai multe afaceri la Inceput nu necesitd angajarea unui numar mare de oameni prin urmare, la inceputul
afacerii, antreprenorul detine si rolul de responsabil de resurse umane. Daca afacerea se extinde si se ajunge
la un numar mai mare de 100 de angajati, atunci este indicat ca procesele si practiciile de resurse umane sa
fie conduse de un angajat specialist in domeniul resurselor umane.

Recrutarea si selectia personalului:
Recrutarea si selectarea oamenilor celor mai potrifiti pentru afacere este una din primele sarcini ale
antreprenorului.
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O parte importantd a profilului profesional al uni candidat este construitd din competentele profesionale ale
acestuia. Setul de competente de comportament alaturi de competentele specifice(technice) postului respectiv
alcatuiesc profilul angajatului Intr-un post.

Ce este competenta?
Competenta este un set de cunostinte specifice, abilitdti si atitudini potrivite pentru realizarea scopului
competentei respective.

Schema procesului de recrutare:

Stabilirea fisei postului si a criteriilor de recrutare
Publicarea anuntului de recrutare

Receptia si selectia cv-urilor

Desfasurarea interviului de recrutare

Prezentarea ofertei de angajare

Derularea unui program de integrare

Interviul de recrutare:

Uk WD —

e (e evaluam?

Financiar

Care este obiectivul unei firme ?

Este acela de a aduce profit actionarilor !
Profit nu inseamna exclusiv bani !

Oamenii se asociaza In firme si pornesc initiative tocmai pentru a produce avantaje nateriale. Finantele sunt
deci un aspect extrem de important in ceea ce priveste actiunile si obiectivele firmei. Firmele mari au
departamente speciale pentru finante, insd in cazul firmelor mici rolul este preluat de obiceio de
asociati(patroni) in colaborare cu un contabil extern sau cu o firma de contabilitate.

Venituri, cheltuieli, amortizare:
Banii sunt ca oricare marfa. Se imprumuta, se depoziteaza, se consuma. O cumparare este de fapt un schimb
intre doud marfuri.

Venituri:
Veniturile sunt castigurile, in general sub formad de bani, care revin in urma prestarii unor activitati ori a
valorificarii bunurilor detinute.
Tipuri de venituri: - pot fi obtinute din:
=  Vanzdri
= Chirii
=  Abonamente
= Drepturi de autor
=  Dobanzi

Cheltuieli:

Daca veniturile sunt banii care intrd in firma, cheltuielile sunt banii care ies din firmd. Dacd putem sa
asociem un cost cu producerea unui anumit produs sau serviciu, acest cost se va numi cost direct. Nu toate
costurile pot fi asociate cu un proiect anume sau produs. Pentru ca firma si functioneze este nevoie si existe
un departament de contabilitate, marketing, manageri, consultanti, etc. Firma trebuie sa plateasca bani pentru
sediu, iluminare, incélzire, etc. Aceste costuri existd, sunt reale, insd nu pot fi asociate in mod direct cu un
anumit serviciu, produs sau beneficiu. Acestea sunt costuri indirecte.

Profit:
Diferenta dintre venituri si cheltuieli se numeste profit brut. (Profit = Venituri — Cheltuieli)

Ciclul de operare a afacerii:

= Achizitie = Conversie = Inventar = Plata = Vanzare

Posibilititi de finantare:
= Bani personali / Prieteni / Familie.
=  Banca — credit;
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=  Fonduri nerambursabile;
= Investitori de profesie.
= Emitere de actiuni/obligatiuni etc

Rolul bancilor:
= Bancile sunt intermediari Intre cei care au surplus si cei care au nevoie temporara de bani
= Gestioneaza marfa ,,bani”

Operatiuni la banca:
=  Ordine de plata (transfer de bani);
= Creare de depozite;
= Cerere de credite;
= Bilete la ordin;
=  Cerere de extrase;
= Plati automate repetitive.

Carduri si internet banking
= Cardul de debit;
= Cardul de credit;

Trezorerie:
= Este,banca statului”;
=  Trebuie cont separat;
= Obligatorie cand lucrati cu statul.

=  TVA -Taxa pe Valoarea adaugata;
= Taxa pe profit;
= Alte taxe (salarii, CAS, somaj etc.).

Contabilitatea:
= Calcule, formulare, declaratii;
= Scuteste timp si bani;
= Se ocupa de obicei si de formalitatile cu personalul;
= Este un real ajutor care poate economisi de multe ori suma pe care 0 primesc.
Documente contabile:
-  Fise cont (sintetice si analitice)
- Balanta de verificare
-  Bilant contabil
- Jurnale, registre
- Facturi, Chitante, Note de receptie
- Alte documente de evidenta primara (ordin de deplasare, procese verbale, etc)

Rolul si functia managementului operatiunilor in antreprenoriat

Productia este crearea de bunuri si servicii.

Managementul Operatiunilor (Operations Management) este un set de activitati care creaza valoare sub
forma de bunuri si servicii prin transformarea intrarilor in iesiri.

Astfel de activitati pentru crearea de bunuri si servicii au loc in toate organizatiile.

De ce este important Managementul Operatiunilor?
= Este o functie majora a fiecarei organiztii;
» Da informatii despre productie;
= Ajutd sa eficientizezi activitatea firmei.
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Operatiune La ce se referd

Proiectare serviciu/produs Ce oferim clientilor? Cum credm aceste produse?

Managementul calitatii Cum definim calitatea? Cine este responsabil pentru
calitate?

Proiectarea proceselor Ce procese si ce capacitate de productie sunt necesare
pentru aceste produse?

Localizare Unde producem / cum distribuim produsele ?

Proiectarea dispunerii Cum aranjam birourile / liniile de productie?

Managementul resurselor umane Cum oferim un mediu de lucru rezonabil? Care este rolul

fiecarui angajat in firma?

Gestionarea lantului de aprovizionare Ar trebui produsa sau cumparata o componenta? Care sunt
furnizorii preferati?

Gestionarea inventarului Cat inventar din fiecare produs / componenta trebuie sa
avem?

Planificarea resurselor Angajam sau subcontractam? Cand facem platile? Care va
fi urmdtoarea activitate de desfasurat?

Mententenanti/intretinere Ce proceduri folosim pentru a mentine in functionare buna

echipamentele?

Un proces este un set de actiuni legate intre ele si activitatile efectuate pentru a realiza un produs, un
serviciu sau rezultat. Procesul descrie o rutind a pasilor necesari pentru a converti o intrare ntr-o iegire.

Pentru afaceri exista trei tipuri de procese:
= Procese de management — guverneaza functionarea unui sistem
= Procese operationale — procese care constituie activitatea de baza
= Procese de suport — sustin procesele de baza

Comunicarea interpersonala in antreprenoriat

Pentru un antreprenor este extrem de important sa fie un bun comunicator, aceatsa fiind expus la
comunicarea cu partenerii de afaceri, angajati, cu clientii, cu autoritile statului.

Comunicarea interpersonald presupune schimbul de informatii, incluzadnd date, opinii, perceptii,
comportamente, atitudini si sentimente, intre doud sau mai multe parti. Comunicarea interpersonald
presupune transferul si intelegerea sensului...nu doar simpla informatie.

De ce comunicam?
= sa fim receptati de citre interlocutori
= i fim intelesi de catre interlocutori
» sa fim acceptati de catre interlocutori
= sd provocam o reactie a interlocutorului

Bariere Tn comunicare:
= Bariere de limbaj
= Bariere de mediu
= Bariere datorate pozitiei emitatorului sau receptorului

Tipuri de comunicare:

Treptele erodarii mesajul verbal:

100% = ce gandeste Emitatorul

80% = ce spune Emitatorul

70% = ce aude Receptorul

60 % = la ce este atent Receptorul

50% = ce intelege Receptorul

40% = ce accepta Receptorul

30% = ce retine Receptorul

20% = ce aplicd Receptorul
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Ascultarea activa:
“Avem 2 urechi si 1 gura ca sd ascultam de doud ori mai mult decat vorbim”
= Dincolo de a vorbi exista a asculta.
= In relationarea cu cei din jur modul in care asculti si mai ales cat asculti este deosebit de important.

Reguli de aur ale ascultarii active:
. in‘;elege inainte de a te face inteles !
= Nuintrerupe !
= (larifica prin intrebari !
= Structureaza ideile pe masura derularii discutiei !
=  Urmareste discutia si noteaza !
»  Sumarizeaza din cand in cand !
=  Mentine contactul vizual !
= Incurajeazi vorbitorul si continue

Elementele ascultarii active:
= Incurajare

Tipuri de intrebari:
= Deschise — pentru informatii: cine, care, cum, cand, ce, unde ....
» Inchise — pentru acorduri, decizii: raspuns: Da / Nu
= Sugestive — pentru a sugera raspunsul: sa inteleg ca cel mai important avantaj pentru dvs este ...?
= Alternative — pentru a obtine informatii sau pentru a evita raspunsuri: preferati ceai sau apa plata?
Pilnia intrebarilor:
Descoperirea zonelor de nemultumire sau a oportunitatilor.

Lucrul in echipé in antreprenoriat

Ce este 0 echipa?
Grupuri mici de oameni avand aptitudini complementare care lucreaza Tmpreund pentru a realiza un scop
comun, avand o responsabilitate comuna pentru indeplinirea acestuia.

Instrumente si metode de management al echipei:
= Comunicare (si ascultare);
= Delegares;
= Evaluarea rezultatelor echipei;
= Pregatirea echipei;
= Ucenicia.

Pentru ca o echipa sa functioneze bine sunt importante urmaitoarele elemente:
= Scop clar
= Evitarea stilului protocolar/formal
= Participarea
»  Comunicarea deschisa
= Management participativ
= Decizia in consens
= Dezacorduri civilizate
» Rolulri si responsabilitati clare
= Diverse stiluri
= Relatii externe
* Auto-evaluare

Managementul echipei

Echipele bine performante — caracteristici:
= Obiective clare si inalte — ideile generale gata de tinte s devina obiective specifice de performanta.
= Coordonate prin intermediul sarcinilor
= Orientat/focalizate pe rezultate
=  Membrii sii sunt competenti si angajati/dedicati.
*  Membrii au combinatia potrivita de aptitudini.
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= Climat de colaborare — incredere.

= Creativitate

= Tnalte standarde de excelenti

= Sprijin extern si recunoasterea din exterior

= Lider puternic, principial, corect

= Valori comune puternice . la baza sudarii echipei

Avantajele diversitatii:
= Perspective multiple
= Mai mare deschidere la idei
* Interpretari multiple
= Creativitate sporita
= Flexibilitate sporita
= Mai multe abilitati de rezolvare a problemelor

Dezavantajele sau limitarile diversitatii:

=  Ambiguitate
Complexitate — greu de gestionat
Confuzie
Comunicare greoaie sau gresita
Greu de ajuns la acord total sau conses
Greu de stabilit un curs comun de actiune

Rolulire BELBIN in echipa:
= Modelatorul

Implementatorul

Facilitatorul

Coordonatorul

Finalizatorul

Investigator de resurse

Inovator

Evaluator

Specialist

Cei 7 C” ai eficacitatii echipei:

COMMITMENT CONSACRARE
CONTRIBUTION CONTRIBUTIE
COMMUNICATION COMUNICARE
COOPERATION COOPERARE

CONFLICT MANAGEMENT
CHANGE MANAGEMENT
CONECTIONS

CONFLICTE ADMINISTRATE
COORDONAREA SCHIMBARII
CONEXIUNI

Elemente de management de proiect

Ce este un proiect?
= Un proiect este o suma de activitati derulate pe baza unui plan cu scopul realizarii unui obiectiv
major general Tntr-o perioada de timp determinata si care necesita o investitie de resurse.
= Acest ansamblu de activitati va inceta in momentul in care scopul propus al proiectului este atins.

Rezolvarea conflictelor
Productivitatea unei echipe este determinata in mare masura de eficienta sa in rezolvarea problemelor.

Potentialele cauze ale unui conflict interpersonal:
= erori in comunicare

prejudecati

comportament agresiv

rivalitatile dintre indivizi §i grupuri

puncte de vedere diferite
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= criza de personal
= competitia

Modalitati de manifestare a conflictelor:
= Disconfortul
= Incidentul
= Neintelegerea
=  Tensiunea

= Criza
=  Violenta
Metoda “PDCA” de rezolvare a problemelor:
= Planificare
= Decizie
= Control
= Actiune

Creativitate si inovatie in antreprenoriat

Creativitatea este procesul care conduce la generarea unor idei si concepte noi sau a unor noi asocieri intre
idei si concepte deja existente.

Inovatia este procesul prin care ideile si conceptele generate sunt aplicate practic.

Metode de dezvoltare a creativitatii:

Defineste problema sau oprtunitatea de dezvoltare.
Daca nu vin ideile, ia o pauza.

Fa o lista cu punctele tari si cele slabe.
Concentreaza-te pe rezultat.

Inoveaza. Numai asa te poti diferentia de concurenta.
Invati din greseli.

Invati continu lucruru noi!

NookrwdE

Factori care blocheaza creativitatea:
= Atitudine negativa
= Teama de esec, stresul.
=  Conformismul, tendinta de a accepta tipare fard a cauta alternative.
=  Presupunerile cd nimic nou nun poate functiona.
= Renuntarea la o idee noud mult prea repede.

Principalele surse de inovare:
=  Situatiile neprevazute.
= [novatia bazata pe necesitatea procesului.
= Schimbarile in structura pietei.
= Schimbarile demografice.
= Schimbarea modului de percepere a clientilor.
=  Cunostinte noi.
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2. DESCRIEREA IDEII DE AFACERI

Planul de afaceri demareaza cu prezentarea pe scurt a ideii de afaceri.
Parcurgand aceasta scurtd prezentare, trebuie sa se inteleaga:
= 1n ce consta afacerea;
= motivele pentru care afacerea se anticipeaza ca va fi profitabila;
= capitalul necesar;
= rentabilitatea scontata.
Cei care citesc planul de afaceri trebuie sa infeleaga ideile principale ale afacerii.

In opinia Dvs, cum ati descrie o idee de afacere de succes?

DESCRIEREA FIRMEI CARE IMPLEMENTEAZA PLANUL DE AFACERI

1. Numele firmei

2. Codul unic de inregistrare

3. Forma juridica de constituire

4. Data infiintarii / Registrul
Comertului

5. Activitatea principala a societatii si
codul CAEN al activitatii principale;

- codul CAEN al activitatii pentru care
se solicita credit bancar si finantare (din
fonduri nerambursabile)

6. Natura capitalului social Natura capitalului social (%) Privat
- Romén - Stréin
7. Valoarea capitalului
8. Valoarea cifra de afaceri si profit Data ultimei balante de
n | n+l | n+2 . s
(daca este cazul) verificare contabila
Cifra de afaceri
Profit

9. Adresa, telefon/ fax, e-mail
10. Persoana de contact
11. Conturi bancare deschise la:

12. Asociati, actionari principali Nume si Adresa (sediul) Pondere n Capital social
(max.5% din capitalul social) prenume societatii %
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Planurile de afaceri intocmite pentru a solicita finantare prin programe de finantare trebuie sa {ina cont
de cele trei nivele de eligibilitate:

— eligibilitatea firmei (in planul de afaceri trebuie sa se regaseasca acele coduri CAEN care sunt
cuprinse in lista de coduri CAEN eligibile inscrise in Programul de finantare pentru care se
solicita finantarea);

— eligibilitatea proiectului (in planul de afaceri trebuie sa se regaseasca acele obiective care sunt
cuprinse in lista de obiective eligibile inscrise in Programul de finantare pentru care se solicita
finantarea);

— eligibilitatea costurilor (in planul de afaceri trebuie sa se regaseasca acele categorii de cheltuieli
care sunt cuprinse in lista de cheltuieli eligibile inscrise in Programul de finantare pentru care se
solicita finantarea).

APLICATIE

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

E Analizayi cele 7 puncte vitale care cresc sansele de succes ale unei afaceri.

EXISTA MISIUNE SI PASIUNE?

EXISTA PIATA RELEVANTA?

ESTE MOMENTUL POTRIVIT?

EXISTA UN PLAN DE ACTIUNE?

Al INCREDERE TN ECHIPA DE START?
CATE "MINE” SUNT PE TEREN?

UN PRODUS VAZUT, NU DOAR PREZENT?

Daca ar trebul sa alegi un singur indicator, din cei 7, ce ai alege? Pe ce te-ai baza? Scrie intr-un
comentariu mai jos opinia ta. Eu ag alege numarul 5.

\IO\U'I-BOON'—

NOTA: Majoritatea oamenilor ar dori sa aiba succes in activitatile sale, dar nu stiu ce trebuie sa faca pentru aceasta
si de aceea prefera sa nu faca nimic. Frica de a face greseli sau posibilitatea de a esua in ceea ce si-au propus sunt
principalele motive prin care ei incearca sa justifice inactiunile sale. Anume aceste persoane si sufera esecuri chiar
fara sa faca nimic, desi destinul le-ar fi dat mai multe posibilitati. Succesul nu este un fenomen care vine pe
neasteptate. Pentru a reusi trebuie sa muncim foarte mult si sa avem anumite calitati indispensabile reusitei ca
fermitate, risc, bunavointa, incredere in propriile forte, finalitate si un pic de noroc. Fiecare om poate avea succes si
pentru a ajunge la el ar trebui sa nu ezite si sa astepte ani de-a randul cea mai favorabila oportunitate. El trebui sa
actioneze cat mai curand incercand sa gaseasca calea cea mai potrivita cale pentru a ajunge la punctul final. Nimeni
nu poate sa prescrie ingredientele care ar duce spre reusita. Insa cert este ca fiecare om atribuie succesului un sens
aparte, cel de care are nevoie el. Pentru unii principalul scop in viata este de a ajunge la punctul de varf al piramidei
ierarhice la unitatea la care actioneaza, pentru altii - situatia ideala li se prezinta ca un trai fara griji si nelinisti. In
mod corespunzator deducem ca, succesul depinde de dimensiunile intereselor si realizarea scopurilor propuse in
viata. De aceea in continuare ne vom concentra asupra precizarii scopului pe care il urmarim. Scopul nostru este de a
deveni niste conducatori de un nivel efectiv si de a reusi in arta conducerii. Pentru acesta ar trebui sa ne amintim din
experienta noastra de cele mai placute momente ale vietii sau de momentele in care am primit cele mai mari
satisfactii sufletesti. Vom descoperi cu stupoare ca am fost fericiti nu atunci cand ne relaxam, ci in momentele de
maxima intensitate a fortelor noastre. Eram multumiti cand depuneam eforturi si primeam o nota mare la scoala sau
cautam sa ne angajam la un lucru prestigios si reuseam. Succesul este o actiune care la etapa finala presupune o
rasplata. In exemplele noastre: 0 nota mare, un serviciu prestigios sau chiar admiratia celor din jur. Cand insa in
urma eforturilor depuse nu suntem rasplatiti, atunci simtim o dezamagire adanca, care pentru unii oameni foarte
emotivi se poate transforma in insucces. Mintea omului este programata sa-si propuna niste scopuri si sa incerce sa
le atinga. Mai mult ca atat omul, este adanc deceptionat atunci cand isi pierde scopul in viata. Anume aceasta
trasatura a omului a fost denumita de I.P. Pavlov ca “Reflexul scopului”. Reflexul scopului este instinctul care
impinge orice vietate spre cautarea a ceva nou - informatie noua, cunostinte noi. Dupa definitia lui Pavlov - reflexul
scopului este forma de baza a energiei vitale din organismele noastre. Toata existenta noastra, toate imbunatatirile ei,
toata cultura ei sunt aduse numai de oameni care tind spre atingerea telurilor puse de ei (constient sau inconstient) in
viata. Din aceasta cauza e foarte important de a ne lamuri, care sunt scopurile noastre pe termen scurt si lung.
Desigur natura a inzestrat fiecare om cu diferite capacitati in diferita proportie, dar ea ne protejeaza in majoritatea
cazurilor de punerea scopurilor nerealistice.



3. VIZIUNEA, OBIECTIVELE SI STRATEGIAAFACERII

3.1. VIZIUNEA

La acest capitol trebuie scrise raspunsurile la urmatoarele intrebari:
— Care este esenta afacerii ? Ce anume va genera bani si profit ?
o Produsul 1,2, ...n

o Serviciile 1,2, ... n
o Activitatea 1,2, ... n

— Cine vor fi clientii afacerii ?

o Persoane

o Firme

o Statul
Clienti / grupe de clienti -~ A = L 2 = il g

Mii EURO % Mii EURO % Mii EURO %

Client 1
Client 2
Clientn

Total cifra de afaceri

— Unde se vrei sa se ajunga in urmatorii 5 ani?
o La ce cifra de afaceri/profit ?
o Lace numar de angajati ?

3.2. OBIECTIVE

Obiectivele afacerii:
— Trebuie sa fie cuantificabile: cifra de afaceri (mii euro), profit (mii euro), numar de salariati etc.
—  Trebuie definite clar;
— Trebuie sa permitd autoevaluarea cu regularitate a punctelor critice de success si de risc pentru
obtinerea succesului viitor, si anume:
o Consensul sau un potential conflict intre echipa manageriald asupra obiectivelor
afacerii (directia viitoarelor initiative 1n afacere sau prioritatile de actiune).
o Obiectivele afacerii sunt specifice, masurabile, realizabile, realiste si programabile
(testul “SMART?”), in contextul mediului de afaceri existent si reflectd invatamintele
trase din experienta anterioara in afaceri.
o Analizarea §i imbinarea obiectivelor afacerii cu cele personale pentru persoanele
cheie ale afacerii.
o Asigurarea cd interesele si obiectivele actionarilor neimplicati iIn managementul
afacerii sunt intelese si reflectate adecvat in Planul de afaceri si in cel financiar.

Stabilirea obiectivelor:

— Planul de afaceri trebuie sd demonstreze ca initiatorii proiectului au o idee clard asupra a ceea ce
isi propun sé realizeze.

— Un finantator care citeste un plan de afaceri trebuie sd vada care sunt scopurile afacerii si care
sunt obiectivele in urmatoarele luni sau in urmatorii ani.

— Vor trebui prezentate misiunea/scopul principal al firmei, obiectivele sale pe termen mediu
(unde vrem sa ajungem in urmatorii 3-5-7 ani?), precum si cele pe termen scurt (ce urmeaza sa
facem imediat?).

Prezentarea obiectivelor firmei:
— Trebuie sd evite exprimdrile vagi sau excesiv de optimiste (o dovadad a lipsei unei strategii
coerente).
— Trebuie evitate aspectele prea tehnice sau detaliile inutile.

Obiectivele afacerii trebuie sa arate:
—  Ce tip de afacere si la ce marime va trebui dezvoltata dupa o perioada stabilita;
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- Ce activitati ale afacerii urmeaza sa fie extinse, reduse, initiate sau intrerupte;

- Care sunt principalii indicatori de performantd (financiari sau de altd naturd) pentru indeplinirea
obiectivelor afacerii si principalii indicatori de risc asociati acestora;

—  Care sunt schimbarile esentiale ce trebuie facute pentru a realiza obiectivele afacerii.

Obiectivele actionarilor trebuie intelese si sa ofere o explicatie pentru:
— Motivele pentru care actionarii au investit in afacere;
— Cagtigurile pe care acestia le asteapta (venituri din dividende si posibilul castig de capital);
— Scopul si limitele sprijinului financiar sau de altd natura pe care acestia pot sau vor putea sa-I
ofere afacerii;
—  Cererile lor 1n cazul retragerii din afacere (imprejurarile, pretul asteptat pentru actiunile detinute,
conditii speciale la vanzare (de ex. numerar, preschimbarea actiunilor, etc.).

Obiectivele managementului trebuie sa arate:
— Motivarea personala a directorilor cheie;
— Perioada de timp in care directorii se angajeaza sa dezvolte afacerea;
— Termenii contractuali si veniturile personale cerute si asteptarile acestora.

3.3. STRATEGIA AFACERII

Strategia afacerii:
— sintetizeaza viziunea, scopurile si obiective afacerii;
— contine {inte:
o care sd permita mdsurarea succesului n atingerea obiectivelor propuse;
o Vor constitui puncte de referintd consistente pentru viitoarele aprecieri si raportari
asupra progresului afacerii.
Strategia de atingere a scopurilor:
— trebuie prezentata intr-un mod convingator.
— care sunt ,,punctele tari” care te determind sd crezi cd vei avea succes?
o Cunostinte tehnologice
Cunostinte de piata
Capital
Relatii
Capacitate de munca
Flexibilitate

O O O O O

MOMENT DE REFLECTIE

“§” Obiectivele unui proiect sunt "SMART"'. In cazul firmei Dvs., care ar trebui sd fie ele?
- Specifice: claritate cu privire la ce, unde, cand si cum va fi schimbata situatia;
—  Masurabile: capacitate de a cuantifica tintele si beneficiile;
— Abordabile: capacitate de atingere a obiectivelor (cunoscand resursele si capacitatile aflate la 5
dispozitia comunitatii); |

— Realiste: capacitate de a obtine nivelul de schimbare reflectat in obiectiv; si

. - Timp (incadrat in Timp): fixarea perioadei de timp n care va fi realizat fiecare obiectiv.

| Obiectivele:

0 S

' M

LA

'R

' T

. Misiunea:

. Viziunea:



4, ISTORICUL S1 DESCRIEREAACTIVITATII CURENTE (pentru firmele existente)

4.1. APARITIA AFACERII SI ETAPELE DE DEZVOLTARE A ACESTEIA PANA iN PREZENT

In aceasta sectiune trebuie s raspundeti succint la intrebari precum:
—  Ce activitati genereaza astazi profitul firmei si sursele de dezvoltare ?
— Care au fost principalele etape de dezvoltare pana in prezent ?
—  Ce actiuni au fost intreprinse pana in prezent ? (daca e cazul)
— Cum a aparut noua idee de afacere ?

Tn cazul firmelor deja existente, este necesari o prezentare a trecutului firmei si a performantelor sale:

— Conducerea firmei: responsabilitati, pregatire, experientd/ locuri de munca anterioare
o Anexe cu CV-urile persoanelor-cheie implicate in activitatea respectiva
o Prezentarea conducerii firmei
o Prezentarea initiatorilor noii afaceri.

— Contributia proprietarilor / managerilor la capitalul firmei:

o O participare importantd poate fi interpretatd ca un semn clar al interesului si
implicérii proprietarilor in afacere, ceea ce reprezintd una din cheile succesului
acesteia.

— Numarul de salariati existenti:

o Se poate face o detaliere pe domenii de activitate (de exemplu personal direct
productiv / personal administrativ), pe niveluri de pregétire profesionala etc.

o Anexa suplimentara: organigrama firmei.

4.2. DESCRIEREA ACTIVITATII CURENTE

LOCATIE
Locul 1n care se desfasoara activitatea si IMPLICATIILE acestei situatii.
— Ex. utilitati, forta de munca etc.

PRODUSE / SERVICII
Descrierea produselor / serviciilor:
— caracteristici,
—  preturi, procentul din cifra de afaceri (CA),
- rentabilitate, avantaje competitive.

Produsul Caracteristici Preturi Pondere in CA | Rentabilitate

n

CLIENTI
Orientarea spre piata reprezintd garantia viitorului oricarei firme.
Firma trebuie sa dovedeasca o buna cunoastere a clientilor sai.
In cazul unui numir redus de clienti
- pot fi prezentate date referitoare la fiecare client;
— pondere in totalul vanzarilor, forma de proprietate, localizare geografica etc.
In cazul desfacerii cu amanuntul
- vor fi prezentate date care caracterizeaza grupul/grupurile de cumparétori;
— numar mediu de clienti, valoarea medie a vanzarilor catre un client, caracteristici de varsta, statut
social etc.

CONCURENTI
Enumerare, ponderea lor pe piata si pozitia firmei fatd de acestia (detalii).

FURNIZORII DE MATERII PRIME SI MATERIALE

Enumerare, ponderea fiecaruia, forma lor de proprietate si localizarea geografica (furnizorii interni si
externi: din tarile membre ale UE si din alte tari ale lumii).

22



Furnizori Forma de proprietate Valoarea anuala a achizitiilor (lei)

n

Descrierea sumara a procesului tehnologic

MIJLOACE FIXE
Magsini, utilaje si mijloace de transport (mijloacele fixe):
o date tehnice;
o forma de proprietate: in proprietatea agentului economic sau Inchiriate sau obtinute
prin leasing.

Mijloc fix Caracteristici tehnice An fabricatie Valoare de piata estimata

n

IMOBILE EXISTENTE
Descrierea locatiei unde firma isi desfdgoard activitatea si a modului de asigurare a utilitatilor necesare
(energie electricd, apa, gaz metan).

Proprietate Inchiriate

Denumire Destinatie . Valoare
Valoare Ipoteci -

Perioada de Tnchiriere

n
Anexe, 1n copie, acte de proprietate/contracte de inchiriere, liste de inventar, facturi de achizitie etc.

5. MANAGEMENT SI RESURSE UMANE

MANAGEMENTUL

Managementul unei organizatii este determinant pentru evolutia acesteia.
— Se evidentiaza felul in care cunostintele/specializarile/experienta fiecaruia dintre manageri va
influenta Tn mod pozitiv evolutia firmei.
— Se enuntd responsabilitatile prezente/viitoare ale conducéatorilor (responsabilitatile fiecarui
conducator pentru noua activitate/noul produs)?
— Anexe: CV pentru fiecare persoana relevanta.

Nume si prenume Functia Studii / Specializari

_________________________ APLICATIE .
v Evidentiati felul in care cunostingele / specializarile / experienta dvs. in calitate de manager va influenta '
| pozitiv evolutia firmei: '

| Rezumafi responsabilitatile dvs. pentru noua activitate:



PERSONAL

— Cine este angajatul “’cheie’’
o persoana care prin cunostintele pe care le detine poate influenta noul mers al afacerii
(daca este cazul)

— Cum se realizeaza/se va realiza monitorizarea personalului
o modalitdti de supraveghere a personalului angajat

—  Care este/va fi modul de salarizare a personalului
o descrieti modul de salarizare/plata, premiere, penalizare

— Cum este asigurata securitatea muncii
o metodele folosite pentru protectia muncii

— Organigrama poate fi atasata (daca e cazul)
- Cum trebuie prezentat personalul necesar?

Detaliere pe activitati:

Activitatea Numar de salariati Pregatirea profesionald
Activitatea 1
Activitatea 2

Activitatea n
TOTAL

Initierea/extinderea unei afaceri implica gasirea angajatilor potriviti. Succesul afacerii va depinde in mare
masura de existenta unui personal bine pregatit si motivat.
Planul de afaceri va trebui sa prezinte numarul de angajati necesari si calificarile acestora.
Trebuie sa precizati de unde vor proveni acesti angajati:

- pot fi angajati existenti ai firmei, redistribuiti de la alte compartimente;

- pot fi angajati noi;

- angajarea de persoane aflate in somaj poate fi un avantaj in obtinerea unor finantari.
Este de asteptat ca afacerea sa se extinda in anii urmatori,

- de unde vor proveni angajatii necesari (cum veti asigura nivelul de calificare corespunzator).
Tn cazul in care veti organiza cursuri de pregatire in cadrul firmei, va trebui sa includeti si o estimare a
acestui tip de cheltuieli. Preocuparea pentru perfectionarea personalului reprezintd un aspect pozitiv, dar va
trebui sa prezentati si modul in care va asigurati de fidelitatea angajatilor in care ati investit.
Planul de afaceri va trebui s contind si o scurta referire la responsabilitatile angajatilor;

- se poate anexa §i 0 organigrama.

- util: raportul dintre personalul administrativ si cel direct productiv. Sunt incluse date referitoare
la salarizarea personalului, la totalul cheltuielilor cu personalul si la ponderea acestora in totalul cheltuielilor
firmei. Trebuie conturatd o imagine clara cu privire la modul de motivare si coordonare a angajatilor.

APLICATIE

i Identificati calitatile si cunostingele angajatului “’cheie’’ in noua afacere.



6. ANALIZAPIETEI

6.1. PIATA ACTUALA (pentru o afacere existenti)

Cat de diversificata este piata in ceea ce priveste:
o produsele/marcile,
o concurentii comparabili si
o numarul clientilor.
Ce procent dintre concurentii au costuri fixe si posibilitatea de depasire a capacitatiilor limitate?
Care este frecventa modificarii preturilor pe piata (inclusiv vanzari/ campanii promotionale / reduceri oferite)
ce va ofera flexibilitate pentru preturi?
Care este frecventa cu care se schimba concurentii in industria afacerii?
Ce ritm de crestere are piata?

Clienti
Tipul clientilor: individuali, comercianti, cu ridicata, cu amanuntul, societati comerciale, agricultori etc.

PREZENTAREA CLIENTILOR

Vanzari pe (principalii) Grupe de produse/servicii, EURO Total
clienti (EURO) Produsul 1 | Produsul 2 | Produsul n EURO %
1
Clienti | 2
interni | 3
Total piata interna
1
Clienti | 2
externi | 3

Total export

Total intern + export

Orice intreprinzétor trebuie sa fie orientat catre piata.
— o afacere nu va avea succes dacd nu raspunde unor necesitati reale ale consumatorilor.
— planul de afaceri trebuie sa dovedeasca o bund cunoastere a clientilor potentiali.
in cazul unui numar limitat de cumparatori
—  ex. firme interesate de un anumit tip de utilaj.
- se face o prezentare detaliata a acestora cuprinzand, de exemplu, date referitoare la:
o numele/denumirea clientilor;
forma de proprietate;
localizarea geografica;
domeniul de activitate;
cifra de afaceri;
o madrimea estimata a comenzilor si ponderea in totalul vanzarilor estimate etc.
In cazul unor comenzi sau contracte deja incheiate cu clientii respectivi
- se fac mentiuni cu privire la acestea;
— se anexeaza la planul de afaceri Copii ale contractelor/comenzilor respective.
In cazul in care exista multi cumpdratori (ex. magazin cu amanuntul), se prezintd urmatoarele date:
— numarul potential al cumparatorilor;
- caracteristicile clientilor: venituri medii, varsta, statut social, interes pentru produsele noi;
— valoarea medie a unei cumpardri si frecventa cumparérilor etc.
— 1in cazul in care exista mai multe produse
— analiza trebuie facuta pentru clientii fiecarui produs.
- se prezinta foarte clar
o cdror necesitdti ale clientilor se adreseaza produsul respectiv si
o care sunt factorii care ii determind pe clienti sa cumpere produsele firmei.
In cazul in care firma se orienteaza spre un segment specific de piatd, acesta trebuie clar delimitat.
La intocmirea planului de afaceri, trebuie avute in vedere si situatia:
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in prima faza, produsul atrage numai clientii ,,inovatori”, urmand ca persoanele/firmele care vor
constitui piata de baza a firmei sd inceapa sd cumpere mai tarziu. sensibilitatea clientilor fata de
pretul produsului
un pret mai ridicat sd constituie pentru cumparatori un semn al unei calitati mai ridicate, iar un
pret redus poate parea suspect.
in cazul unei piete ,,captive” (ex. piete de produse de bazd), cresterea preturilor poate creste
incasarile firmei (insad nu in toate situatiile);
recomandare: intocmirea planului de afaceri sa fie precedata de efectuarea unui studiu de piata
care sa sondeze interesul clientilor potentiali pentru produsul/serviciului respectiv.
o costul acestui studiu trebuie analizat in balantd cu pierderile generate de esuarea
afacerii din cauza aprecierii gresite a nevoilor consumatorilor.
o necunoasterea interesului real al clientilor pentru produs este cauza principald a
esecului unei afaceri.

Alte elemente ale analizei:

Concurenti

dimensiunea afacerii si dispersia geografica a principalilor clienti?

dificultatea pentru clientii sa obtina produse/servicii similare din alte surse (substituire)?
avantaje semnificative ale pretului produselor / serviciilor fata de cel al concurentei?

calitatea sau alte beneficii suplimentare ale produselor/serviciilor pentru clientii fatd de cele ale
concurentilor?

fidelitatea clientilor pentru utilizarea produselor/serviciilor?

Concurenta si amenintarea inlocuirii

cat de dificil este pentru un nou concurent sa intre pe piata la costuri similare sau mai mici decat
ale afacerii?

dificultatea de a te mentine sau noi concurenti care va atacd piata datoritd lipsei de
profesionalism si loialitate a personalului cheie propriu?

piedici pentru concurentii actuali sau pentru cei noi in folosirea retelelor dumneavoastra de
distributie sau a altora similare?

dificultati de a se patrunde pe piata datoritd constrangerilor legale si/sau privind autorizarea?
constrangeri privind intrarea pe piatd a unor produse/ servicii inlocuitoare?

PREZENTAREA CONCURENTEI

Produs/serviciu oferit Firma concurenta
pietei Denumirea firmei/ firmelor Ponderea pe piata (%)
1
2
n

datele privind concurentii sunt adesea greu de obtinut, dar foarte de utile.

principalii concurenti, localizarea lor si segmentele de piatd pe care le deservesc;

tipurile de produse/servicii pe care le produc;

calitatea si preturile produselor, reducerile de pret oferite clientilor, garantii, servicii post-
vanzare;

cotele de piata ale concurentilor;

avantajele competitorilor in ceea ce priveste reputatia, fidelitatea clientelei, canalele de
distributie.

Planul de afaceri trebuie

sd demonstreze ca existd un segment de piatd care poate fi deservit iIn mod profitabil de catre
firma;

sd arate de ce acesta nu este si nu va fi preluat de catre concurenti;

sd cuprinda previziuni ale reactiei concurentei la aparitia/ extinderea afacerii dvs. si sa prezentati
strategia prin care 1i veti face fata.

In cazul in care se afld cd o firmad importantd din domeniu intentioneaza sa se extinda pe piata pe care v-ati
propus s o acoperiti, s-ar putea sa trebuiasca sa va modificati strategia.

26



Furnizori

Date referitoare la furnizorii de materii prime, materiale, utilaje si servicii ale firmei:

caracteristicile furnizorilor (localizare geografica, experientd in domeniu, forma de proprietate
etc.);

istoricul valorilor achizitiilor de materii prime, servicii furnizate;

modul 1n care se deruleaza activitatea de aprovizionare (transport, intermediari, depozitare etc.);
modalitati de plata.

Alte informatii:

numarul si raspandirea principalilor furnizori.

usurinta in obtinerea cantitatilor necesare / materiilor prime de la alti furnizori de incredere.
capacitatea furnizorilor de a oferi materiale inlocuitoare viabile.

importanta comenzilor dvs. pentru activitatea celor mai importanti furnizori.

usurinta in schimbarea furnizorilor (de ex. costuri, neajunsuri).

Anexe cu oferte ale furnizorilor.
Planul de afaceri trebuie sa arate faptul ca pana in prezent:

au fost asigurate conditiile de desfasurare a afacerii,
buna alegere a furnizorilor,
solutii in cazul aparitiei unor costuri neprevazute pe parcurs.

Pozitia produselor/serviciilor societitii pe piata comparative cu cele ale concurentei

Descrierea principalelor avantaje si dezavantaje ale produselor/serviciilor dvs. comparativ cu cele oferite de

concurenta.

6.2. PIATA NOULUI PRODUS /SERVICIU
Prezentarea produsului nou

Esential: intelegerea nevoilor consumatorilor carora le raspunde produsul/serviciul.
Descrierea detaliata a produsului/serviciului firmei
In cazul unui produs/serviciu existent, pot fi prezentate:

experienta firmei in domeniu,
capacitatile de productie existente,
competentele tehnice acumulate,
performanta in domeniul vanzarilor etc.

Tn cazul unui produs/serviciu nou vor fi prezentate:

avantajele care permit firmei obtinerea acestuia,

actiunile care mai trebuie intreprinse pana la inceperea activitatii normale.

anexat si un buget special al lucrarilor necesare pana la iesirea pe piata sau un buget de cercetare.
avantaj pentru firmd: existenta unui brevet sau a altor drepturi exclusive asupra produsului sau
serviciului.

Calitatea si pretul produsului

sunt esentiale in pozitionarea firmei fata de clienti si concurenta.

o calitate inferioara reprezinta un risc crescut de pierdere a clientilor in fata concurentilor;
cheltuielile pentru imbunatétirea produsului nu vor fi recuperate daca nu corespund perceptiilor
clientilor.

imaginea despre calitatea produsului poate fi imbunatatitd prin garantiile sau alte servicii post-
vanzare oferite.

alegerea pretului produsului este un aspect extrem de important;

pot fi facute aprecieri ale pretului produsului in comparatie cu cele ale concurentei.

in cazul in care pretul este mai ridicat, trebuie sa aratati ce 1i va determina pe clien{i sd cumpere
de la dumneavoastra.

rentabilitatea produsului la un anumit nivel de pret.

Pentru mai multe produse sau servicii, vor fi prezentate caracteristicile fiecaruia si ponderea estimata in
totalul vanzarilor.

27



Riscuri:

orientarea spre un produs sau un serviciu unic, in cazul in care piata este ingusta sau preferintele
consumatorilor se modifica rapid.

extinderea in domenii 1n care nu aveti experienta.

un produs sau serviciu usor de imitat nu ofera suficienta protectie in fata concurentei.

Anexe la planul de afaceri: diverse documentatii cu caracter prea tehnic
Descrierea exacta a produsului:

in cazul produselor: descrierea fizica, caracteristicile tehnice, performantele, utilitates, caror
nevoi raspund, etc.

in cazul serviciilor: trasaturile caracteristice ale acestora, In asa fel incat sa se inteleagd la ce
servesc.

in cazul comertului: gama de produse ce le veti vinde si aria de valorificare, daca vanzarea este
cu amanuntul sau cu ridicata §i dacd veti furniza servicii specifice (post vanzare, transport,
garantie, reparatii etc);

parametrii economici ai produsului (cost unitar, pret vanzare unitar, adaos comercial, taxe,
comisioane, marja importatorului etc.).

Segmentul de piata

Definirea pietei:

caracteristicile specifice ale segmentului de piata,
caror nevoi se adreseaza,
ex. alimentatie, vestimentatie, electro-casnice, biroticd, turism etc.

Localizarea pietei

amplasarea pietei — locald, regionald, nationald, internationald etc.
detalii, daca sunteti in posesia lor.

Tendintele actuale ale pietei produsului/ serviciului/ comertului:

declin, stagnare, progres lent, expansiune rapida

Caracteristicile cererii pentru produsul/serviciul

cerere zilnicd, anuald, de sezon, evolutia in ultimii ani si cea previzibila.
ipoteze si riscuri majore

Ipoteze majore:

1. riscuri de piata
2. riscuri financiare
3. riscuri legislative

a) Riscuri de piata potentiale:

o scaderea cererii produsului/serviciului;

o greutate in aprovizionarea cu materii prime si recrutare de personal;

o modificari legislative;

o posibile reactii ale concurentei (scaderea preturilor sau lansari de noi produse);
o alte riscuri (politice, sociale, climatice) etc.

b) Riscuri de intreprindere potentiale:

o riscuri tehnologice (legate de activitatea de cercetare-dezvoltare);
existenta unui numar restrans de furnizori;

existenta unui numar restrans de clienti;

incapacitatea retelei de distributie;

dependenta afacerii de una/cateva persoane-cheie etc.

O O O O

MODALITATI DE MINIMIZARE A PRIMELOR TREI RISCURI
CLIENTI POTENTIALI

Anul curent (N)

Clienti

Vanzari pe (Grupe de) produse/servicii, EURO Total
(prmcg)sls)ochenu Produsul 1 | Produsul 2 | Produsul 3 | Produsul4 | EURO | %
1
2
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interni | Total piata interna

1
Clienti | 2
externi | Total export

Total intern + export

Anul curent (N+1)

Vanzari pe (Grupe de) produse/servicii, EURO Total
(principalii) clienti | Produsul 1 | Produsul 2 | Produsul 3 | Produsul4 | EURO | %

1

Clienti | 2

interni | Total piata interna
1

Clienti | 2

externi | Total export

Total intern + export

Anul curent (N+2)

Vanzari pe (Grupe de) produse/servicii, EURO Total
(principalii) clienti | Produsul 1 | Produsul 2 | Produsul 3 | Produsul 4 | EURO | %

1

Clienti | 2

interni | Total piata internd
1

Clienti | 2

externi | Total export

Total intern + export

Descrierea strategiei de marketing ce urmeaza a fi aplicata;
— cum ati identificat clientii potentiali,
— cum veti extinde piata sau identifica noi piete etc.
— Care va fi tipul clientilor: individuali, comercianti, cu ridicata, cu amanuntul, societati
comerciale, agricultori etc.

Prezentarea clientilor

Orice intreprinzator trebuie sa fie orientat catre piata.
— O afacere nu va avea succes daca nu raspunde unor necesitafi reale ale consumatorilor.
— Planul de afaceri trebuie sd dovedeasca o buna cunoastere a clientilor potentiali.

In cazul unui numar limitat de cumparatori:

- sunt firme interesate de un anumit tip de utilaj;

— se poate face o prezentare detaliatd a acestora cuprinzand, de exemplu, date referitoare la:
numele/denumirea clientilor; forma de proprietate; localizarea geograficd; domeniul de
activitate; cifra de afaceri; marimea estimatd a comenzilor si ponderea in totalul vanzarilor
estimate etc.

In cazul unor comenzi sau contracte deja incheiate cu clientii respectivi:

- se fac mentiuni cu privire la acestea;

— se anexeaza la planul de afaceri Copii ale contractelor/comenzilor respective.

Tn cazul Tn care existd multi cumpdritori (ex. magazin cu amanuntul), se prezintd urmitoarele date:

— numarul potential al cumparatorilor;

— caracteristicile clientilor: venituri medii, varsta, statut social, interes pentru produsele noi;

— valoarea medie a unei cumparari si frecventa cumpararilor etc.

In cazul in care exista mai multe produse:
— analiza trebuie facuta pentru clientii fiecarui produs.
- se prezinta foarte clar
o caror necesitati ale clientilor se adreseaza produsul respectiv si
o care sunt factorii care 1i determina pe clienti sa cumpere produsele firmei.
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In cazul in care firma se orienteaza spre un segment specific de piatd, acesta trebuie clar delimitat.
La intocmirea planului de afaceri, trebuie avute in vedere si situatia:
— in prima faza, produsul atrage numai clientii ,,inovatori”, urmand ca persoanele/firmele care vor
constitui piata de baza a firmei sa inceapa sa cumpere MAI TARZIU.
Sensibilitatea clientilor fatd de preful produsului:
— un pret mai ridicat sa constituie pentru cumparatori un semn al unei calititi mai ridicate, iar un
pret redus poate parea suspect.
— 1n cazul unei piete ,,captive” (ex. piete de produse de bazd), cresterea preturilor poate creste
incasarile firmei (insd nu in toate situatiile);
— recomandare: Intocmirea planului de afaceri sa fie precedatd de efectuarea unui studiu de piata
care sa sondeze interesul clientilor potentiali pentru produsul/serviciului respectiv.
o costul acestui studiu trebuie analizat In balantd cu pierderile generate de esuarea
afacerii din cauza aprecierii gresite a nevoilor consumatorilor.
o necunoasterea interesului real al clientilor pentru produs este cauza principald a
esecului unei afaceri.
— alte elemente ale analizei:
o dimensiunea afacerii si dispersia geografica a principalilor clienti?
o dificultatea pentru clientii sd obtind produse/servicii similare din alte surse
(substituire)?
o avantaje semnificative ale pretului produselor / serviciilor fata de cel al concurentei?
o calitatea sau alte beneficii suplimentare ale produselor/serviciilor pentru clientii fata
de cele ale concurentilor?
o fidelitatea clientilor pentru utilizarea produselor/serviciilor?

APLICATIE

—————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

CONCURENTI POTENTIALI

Firma concurenta
Denumirea firmei/ firmelor Ponderea pe piata (%)

Produs/ serviciu oferit pietei

n

Caracteristici cunoscute:
- marimea cantitativ-valoricd, numdr personal, caracteristicile produsului/ serviciului lor,
reputatia, modalitati de valorificare, marimea segmentului lor de piata etc.

6.3. PRINCIPALELE AVANTAJE ALE NOILOR PRODUSE / SERVICII OFERITE

Pret, calitate, caracteristici noi, servicii post-vanzare, alte avantaje.

APLICATIE



Reactia previzibila a concurentei la aparitia de noi oferte pe piata

APLICATIE

—————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

DESFACEREA PRODUSELOR
Produse / grupe de produse Pondere n cifra de afaceri (%) Forme de desfacere (%)

6.4. STRATEGIA DE COMERCIALIZARE

Politica produsului
Descrierea modului de prezentare al produsului/serviciului:
— aspectul comercial, ambalaj, tip de garantii §i servicii prestate, dacd aveti un singur
produs/serviciu sau mai multe tipuri de produse/servicii etc.
Politica de preturi
— modul in care se va stabili pretul produsului/serviciului,

— daci si cand se vor oferi reduceri de preturi,
— situarea fata de concurenti

Politica de distributie
Canalele de distributie: vanzari directe, cu ridicata, intermediari, prin agenti, la comanda etc.

MODALITATI DE VANZARE

Pondere in cifra de

Produse/grupe de produse afaceri( % )

Forme de desfacere(%)

Modalitatile de vanzare a produselor:
o cu ridicata, cu amanuntul, prin magazine proprii, retea de magazine specializate, la
domiciliul clientului,
o dacd veti angaja vanzitori sau veti folosi comercianti independenti, daca veti face
export etc.

Prezentarea activitatilor de desfacere

o modalitatea de vanzare a produsului/serviciului: prin magazine proprii, prin mici
magazine de cartier sau prin supermagazine, comenzi prin posta etc.

o orice metoda aleasa trebuie justificata.

o In cazul vinderii produsului prin DISTRIBUITORI SPECIALIZATI, trebuie
prezentate: ponderea fiecdruia, aria geograficd/categoriile de clien{i acoperite,
contractele/comenzile deja existente, avantajele pe care le acordati acestora pentru a
va asigura de fidelitatea lor.
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6.5. ACTIVITATI DE PROMOVARE A VANZARILOR NOULUI PRODUS

Publicitate, lansare oficiald, pliante, brosuri, plata in rate. Strategia de promovare pentru lansarea
produselor/serviciilor si costurile estimative anuale de promovare.

Cheltuieli pentru promovarea produselor/serviciilor pe

categorii de cheltuieli (EURQO) o A o 2 S

v Strategia de marketing trebuie prezentata in planul de afaceri.

v Prezentarea principalelor actiuni legate de produs, pref, promovare si distributie care vor atrage si
pastra interesul clientilor.

v Buget de promovare a vanzarilor este in functie de metodele de promovare adecvate.

v Trebuie definit mesajul transmis clientilor si alese mijloacele potrivite pentru a-l transmite: publicitate,
lansare oficiald, reduceri promotionale de preturi, relatii publice etc.

v Este necesara o analizd comparativa a cheltuielilor necesare cu beneficiile care se pot obtine.

v' Bugetul de marketing cuprinde cheltuiclile cu publicitatea si alte cheltuieli: de explorare sau
monitorizare a pietei.

Promovarea vanzarilor

i Promovarea vanzarilor reprezinta ansamblul de actiuni de comunicare avand drept scop “impingerea" :
. ofertei firmei pe piata (strategie push); activitate promotionala pusa in aplicare de firma in cadrul planului :
sau de actiune comerciala, constand in acordarea de avantaje temporare clientelei, in vederea
© crearii/schimbarii favorabile a comportamentului de achizitie (stimularea cumpararii produsului). j
. Exemplu: acordarea de stimulente sub forma de reduceri de pret, prime si cadouri promotionale pentru :
incurajarea clientilor potentiali sa testeze si sa achizitioneze o noua marca de articole de voiaj. '

| Obiective ale promovarii vanzarilor:

P - atragerea atentiei consumatorilor privind oferta firmei, castigarea de noi clienti; ,
i —  crearea unor noi ocazii de cumparare, incitare la achizitie imediata sau dintr-un anumit magazin, |
; aducerea marcii in atentia consumatorilor; '
- lansarea unei noi varietati de produs (sprijinirea campaniei de publicitate media);

P — imbunatatirea vitezei sau volumului desfacerilor firmei; ;
P — cresterea loialitatii: confirmarea alegerii facute si incurajarea cumparatorilor sa sporeasca numarul :
: si cantitatea achizitiilor;
P argirea distributiei: atrage atentia unor noi detailisti sau angrosisti asupra produsului; i
- imbunatatirea imaginii produsului, mentinerea marcii in atentia consumatorilor, intarirea legaturii
' intre marca si consumatori s.a. '

i Exemple - tehnici de promovare a vanzarilor produselor de larg consum: incercare gratuita, reduceri de :
: pret, cupoane sau bonuri de reducere, prime, oferte-pachet, vanzari grupate, recompense (remize, premii, :
cadouri s.a.), oferte de rambursare, concursuri, jocuri, tombole, loterii autorizate, merchandising,
© promovarea la distribuitor, promovare prin ambalaj, garantii, service, credit gratuit etc. '

i Pe piata afacerilor, principalele instrumente de promovare sunt: targurile si manifestarile comerciale :
' internationale, nationale si locale, concursurile de vanzari intre distribuitorii firmei sau intre membrii !
 fortei de vanzare, obiecte promotionale personalizate etc.

Alte modalitati de promovare a vanzarilor: - promovare prin personalitati (artisti cunoscuti, sportivi,
i vedete); - premii pentru ambalaje refolosibile; - premii de fidelitate (engl. - patronage awards); - vanzarile :
. experimentale (de proba) - cu posibilitatea returnarii produsului in caz de insatisfactie; - finantare, :
: leasing, garantii, piese de schimb, consumabile, transport la domiciliu, instalare, instruire etc. '



7. DESCRIEREAPROCESULUI DE PRODUCTIE

7.1. DESCRIEREA PROCESULUI TEHNOLOGIC (SINTETIC)

Descrierea pe scurt a procesului tehnologic si Tmbunatatirea adusa prin proiectul de investitii (daca e cazul).
In cazul unei activitati de productie, trebuie prezentate detalii in legatura cu procesul tehnologic:

o Etapele principale ale procesului tehnologic, timpul necesar fiecarei etape;

o Cerinte privind aprovizionarea cu materii prime §i materiale, calitatea si pretul acestora, personal,
suprafete productive, echipamente, mijloace de transport, materiale etc. (pe etape);

o Timpul si fondurile necesare pentru fiecare etapa.
Necesarul de utilaje si asigurarea cu utilitati;

o Organizarea productiei, servicii anexe;

o Dificultati, Riscuri, Alte aspecte.

7.2. TEMELE ORIZONTALE ALE PLANULUI DE AFACERI

. Egalitatea de sanse si inovatia social

Egalitatea de sanse are la bazad asigurarea participarii depline a fiecirei persoane la viata economica si
sociald, fard deosebire de origine etnicd, sex, religie, varsta, dizabilitati sau orientare sexuald. Principalele
aspecte se refera la urmatoarele: Diferente de gen; Persoanele cu dizabilitati; Egalitatea de sanse intre femei
si barbati; Discriminarea femeilor in domeniul muncii, in viata de familia si Tn procesul decisional; Violenta
impotriva femeilor; Harguirea sexuala; Concilierea vietii de familie cu viata profesionald; Persoancle
varstnice; Tinerii; Persoanele cu handicap; Minoritati nationale; Discriminarea lesbienelor, homosexualilor,
bisexualilor si a persoanelor trans-gender; Egalitatea de sanse pentru romii; Culte religioase.

. Inovarea si consolidarea cercetirii, a dezvoltirii tehnologice

dezvoltarea sau ameliorarea continua a produselor si a tehnologiilor. Drept urmare, managementul inovarii
implicd planificarea, organizarea, conducerea si controlul urmatoarelor activitati specifice inovarii
tehnologice sau de produs: cercetare; proiectare; fabricatie; testare; comercializare; service. managementul
inovarii va fi abordat din urmatoarea perspectiva: planificare, organizare, conducere si control.

. Dezvoltarea durabila

Dezvoltarea durabild este un concept foarte complex, care a pornit de la preocuparea fatd de mediu, ideea
fiind imbogatitd in timp cu o dimensiune economica §i una social. Dezvoltarea durabild se deruleaza pe
fondul unor principii majore ce o caracterizeaza: (i) preocuparea pentru echitate si corectitudine intre tari si
intre generatii; (ii) viziunea de lunga duratd asupra procesului dezvoltarii; (iii) gandirea sistemica,
interconexiunea intre economie, societate si mediu.

. Economie cu emisii scizute de dioxid de carbon

Pentru perioada de finantare 2014-2020, normele privind FEDR au solicitat statelor membre, pentru prima
datd, sa aloce pentru economia cu emisii reduse de CO, o cotd minima obligatorie din fondurile disponibile:
20 % din resursele FEDR la nivel national in regiunile mai dezvoltate; 15 % in regiunile de tranzitie; 12 % in
regiunile mai putin dezvoltate. De exemplu, industria isi poate scadea emisiile de gaze cu efect de sera cu
peste 80 % prin procese mai eficiente, prin eficienta energetica, reciclare si prin utilizarea tehnologiilor noi.

. Inovarea sociala

Conceptul de inovatie sociala este legat de cel de dezvoltare sociald, definita ca orientarea unei tari/ regiuni/
comunitati/ institutii spre realizarea unei stari dezirabile, stabilite ca obiectiv, printr-un proces planificat in
timp, realizat printr-un set de actiuni conjugate. Derularea acestor actiuni implicd un proces de inovatie
sociald. Proiectarea dezvoltarii sociale implicad urmatoarele faze: identificarea si diagnoza problemelor
sociale, stabilirea prioritatilor si adoptarea obiectivelor de dezvoltare, identificarea solutiilor alternative si
alegerea strategiei, elaborarea planului de actiune, implementarea, monitorizarea, evaluarea si faza de feed-
back si corectie.

. Solutii TIC

Masurile privind TIC pot beneficia de sprijin si In temeiul celorlalte obiective tematice si sunt totodata
incluse In multe strategii de specializare inteligenta. Trecerea de la o abordare clasicd a sectorului TIC catre
0 ,agendd digitala” locald/regionald/nationald globald in cadrul strategiei pentru specializare inteligenta
permite regiunilor sa identifice priorititile privind investitiile TIC care sunt relevante pentru teritoriul lor.
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8.  VENITURI SI CHELTUIELI DE OPERARE

8.1. VENITURI ANUALE DIN PRODUCTIE

Detalierea volumului vanzarilor anuale pentru fiecare categorie de produs/serviciu oferite prin
implementarea proiectului la capacitatea maxima a echipamentelor.

Produse Caracteristici Pret de vanzare (lei) | Pondere in vanzarile totale

Produs Nou 1

Produs Nou 2

Produs Nou n

TOTAL

8.2. RISCURI CE INFLUENTEAZA PROGNOZA

Exemple:
- Caracterul sezonier al produselor,
— Intensificarea gradului de concurenta pe piata,
— Scaderea puterii de cumparare pe piata.

8.3. ANALIZA COSTURILOR DE OPERARE. CHELTUIELI DE PRODUCTIE
CHELTUIELI DE PRODUCTIE DUPA IMPLEMENTAREA INVESTITIEI

Detalierea cheltuielilor directe si indirecte anuale ale activitatii ce se va desfasura in urma implementarii
proiectului la capacitatea maxima.

Cheltuieli de productie Valoare % din total

1 CHELTUIELI DE PRODUCTIE DIRECTE, din care:

1.1 Materii prime

1.2 Materiale auxiliare

1.3 Manoperi directa (salarii + taxe si contributii sociale)

1.4  Energie, alte utilitati

1.5 Subansamble

1.6  Servicii sau lucrari subcontractate

1.7 Alte cheltuieli directe

2 CHELTUIELI DE PRODUCTIE INDIRECTE, din care:

2.1 Administratie / Management

2.2 Cheltuieli de Birou / Secretariat

2.3 Cheltuieli de Transport (transport intern, manipularea
produselor in cadrul activitatii si cu forte se realizeaza)

2.4  Cheltuieli de Paza

2.5 Cheltuieli de protectia muncii si a mediului

2.6 Alte cheltuieli indirecte

TOTAL

Recomandare: a nu se omite costuri (ex. costurile de infiintare ale firmei cu autorizatii si inscrierea la
Registrul Comertului). Aici se vor completa coloanele tabelului {indnd cont de urmétoarele aspecte, adaptate
la specificul activitatii societatii:
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Nr. crt. Cheltuieli de productie Valoare % din total

1 Costuri curente:

1.1 Materii prime

1.2 Materiale consumabile, materiale auxiliare,

1.3 Costuri de personal (salarii, costuri sociale), salarii personal
de conducere, prime i bonusuri

14 Costuri de training si formare personal

15 Impozite si taxe locale

1.6 Servicii externe

1.6.1 0 Contabilitate

1.6.2 1  Consultanta fiscald

1.6.3 2  Consultantd juridica

1.6.4 3 Consultantd in management

1.6.5 4 Consultanta IT

1.6.6 5 Consultant PR

1.7 Costuri de spatiu

1.7.1 6  Spatiu de birouri

1.7.2 7 Spatiu de productie

1.7.3 8  Spatiu de vanzari

1.7.4 9  Spatiu de depozitare

1.8 Cheltuieli de incdlzire, gaz, curent, curdtenie, reparatii,
asigurare, apa/canal, gunoi

1.9 Costuri cu echipamentele

1.10 Reparatii

1.11 Intretinere

2 Costuri cu mijloacele de transport

2.1 Combustibil

2.2 Revizie

2.3 Intretinere/Reparatii

2.4 Asigurare de raspundere civild & asigurare toate riscurile

2.5 Impozite

3 Costuri legate de procesul de vanzare

3.1 Deplasiri

3.2 Materiale de prezentare

3.3 Participari la targuri

4 Costuri administrative

4.1 Deplasare

4.2 Materiale de birou

4.3 Comunicatii: telefon, fax, mobil, e-mail

4.4 Copiere documente

45 Evidenta primara si calculul salariilor

4.6 Abonamente (ex. reviste, legislatie, intretinere echipamente
birou)

4.7 Literatura de specialitate

5 Impozite si taxe

TOTAL
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FURNIZORII DE MATERII PRIME

Planul de afaceri trebuie sd demonstreze:
— asigurarea conditiilor de desfasurare a afacerii,
— buna alegere a furnizorilor,
— solutii pentru posibilitatea aparitiei unor costuri neprevazute pe parcurs.

DATE REFERITOARE LA FURNIZORII de materii prime, materiale, utilaje si servicii ale firmei:

— Caracteristicile furnizorilor
o numarul si raspandirea principalilor furnizori.
o localizare geografica,
o experientd in domeniu,
o forma de proprietate,
o altele.
— Valoarea achizitiilor preconizate: materii prime, servicii etc. furnizate;
— Modul in care se va derula activitatea de aprovizionare (transport, eventuali intermediari,
depozitare etc.);
— modalitati de plata.
— Usurinta in obtinerea cantitatilor necesare / materiilor prime de la alti furnizori de incredere.
— Capacitatea furnizorilor de a oferi materiale inlocuitoare viabile.
— Usurinta in schimbarea furnizorilor (de ex. costuri, neajunsuri).
— Importanta comenzilor dvs. pentru activitatea celor mai importanti furnizori.

Forma de proprietate Valoarea anuala a

Furnizori .. . o
urnizo (producator, intermediar etc.) achizitiilor (mii lei)

Materie prima /
serviciu 1

Materie prima /
serviciu 2

ANEXE cu oferte de la furnizorii de materii prime principale.

Contabilitatea de gestiune concura la furnizarea informatiilor necesare conducerii (managerilor) unitatii, in
executarea unui control eficient asupra activitatii acesteia, despre implicatiile si consecintele economice ale
deciziilor, respectiv de a sugera alte cai de actiune, respectiv in activitatea de previziune si de determinare a
gradului de incertitudine (riscul).

Cheltuielile reprezintd un consum de mijloace de productie, de forta de munca sau de mijloace banesti,
pentru satisfacerea unor nevoi de productie sau individuale. Ele trebuie sd ocupe un loc central in
managementul intern intrucat de utilizarea si consumul lor depind in mare masura performantele economico-
financiare ale oricarei entitati economice. Cheltuielile se inregistreaza pe feluri de cheltuieli (dupa natura lor)
si se grupeaza in: cheltuieli de exploatare, cheltuieli financiare si cheltuieli extraordinare.

Analiza cheltuielilor se realizeaza cu ajutorul urmatorilor indicatorii:
e Analiza cheltuielilor la 1000 lei venituri din exploatare

Analiza cheltuielilor la 1000 lei cifra de afaceri

Analiza cheltuielilor variabile si fixe

Analiza cheltuielilor materiale

Analiza cheltuielilor cu amortizarea

Analiza cheltuielilor cu personalul

Contabilitatea de gestiune se organizeaza de catre fiecare unitate patrimoniald in functie de specificul
activitatii si necesitagile proprii, avand ca obiective principale urmatoarele: calcularea costurilor; stabilirea
rezultatelor si a rentabilitatii produselor, lucrarilor si serviciilor executate; Intocmirea bugetului de venituri si
cheltuieli pe feluri de activitati, urmarirea si controlul executarii acestora in scopul cunoasterii rezultatelor si
furnizarii datelor necesare fundamentarii deciziilor privind gestiunea unitatii patrimoniale si altele.
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Cheltuielile de exploatare sunt cheltuiclile aferente operatiilor legate de activitatea principald sau de
exploatare, care se identificd cu obiectul de activitate al unei firme, operatiuni considerate curente sau
obisnuite.

Costul de productie reprezinta totalitatea cheltuielilor de productie efectuate de o unitate pentru obtinerea si
desfacerea productiei sale intr-o anumita perioadd de gestiune. In costul de productie se mai pot include si
dobanzile aferente imprumuturilor, la unitatile cu ciclu lung de fabricatie. Potrivit reglementarilor contabile
armonizate cu Directiva a IV — a a CEE si cu Standardele Internationale de Contabilitate costul de productie
este determinat prin adaugarea, la costul de achizitie al materiilor prime §i consumabilelor utilizate, a
costurilor Inregistrate de ntreprindere, care sunt direct atribuite producerii acelui bun. Tn plus, costul de
productie mai poate cuprinde:

. o pondere rezonabild din costurile inregistrate de iIntreprindere care sunt numai indirect atribuite
producerii acelui bun, dar numai Tn masura in care ele se refera la perioada de productie;
. in cazul activelor cu ciclu lung de productie, dobanda la capitalul imprumutat pentru finantarea

producerii acelui bun, in masura in care acesta se acumuleaza in raport de perioada de productie

Tntocmirea unui buget de venituri si cheltuieli presupune parcurgerea unui numar de cinci pasi:

1. Cunoasterea afacerii
Cunoasterea in amanunt a afacerii este, cu sigurantd, cel mai important pas al intocmirii unui buget de venituri si
cheltuieli. Acest instrument financiar poate fi influentat de o multitudine de factori, precum:

— conjunctura generald a mediului de afaceri;

— oportunitatile si amenintarile provenite din mediul extern al societatii;

—  punctele slabe si punctele tari ale organizatiei;

— obiectivele pe termen mediu si pe termen lung ale societatii;

— nivelul investitiilor pe care societatea urmareste sa le faca in perioada urmatoare.
Investitiile urmarite de cétre societate in vederea atingerii obiectivelor pe termen mediu si lung pot genera
modificari structurale ample la nivelul organizatiei:

— modificarea capacitatii de productie;
dezvoltarea unor activitati economice noi;
deschiderea unor noi puncte de lucru;
crearea de noi locuri de munca;
achizitia de utilaje si echipamente.
De aceea, in colectivul de elaborare al bugetului de venituri si cheltuieli trebuie sa fie incluse persoane care cunosc
specificul activitatii si planurile de dezvoltare ale societatii. Pentru cunoasterea in amanunt a activitatii desfasurate
de citre o societate, este recomandabild efectuarea unei analize diagnostic, prin intermermediul careia se pot analiza
aspectele juridice, comerciale, operationale sau de personal.

2. Estimarea veniturilor
Urmatorul pas, dupa intelegerea activitatii societatii, va fi estimarea veniturilor pe care societatea le va obtine in
viitor:

veniturile din activitatea de exploatare;
venituri din activitatea financiard,
venituri din activitatea extraordinard.

3. Estimarea cheltuielilor
Fundamentarea bugetului de venituri si cheltuieli se va face prin estimarea costului resurselor necesare pentru
desfasurarea activitdtii societatii sau a realizarii investitiilor planificate. Estimarea cheltuielilor se poate realiza prin
listarea categoriilor de cheltuieli pe care societatea le va Tnregistra Tn activitatea sa:

— materiile prime si materialele consumabile;

—  utilitati;

— alte servicii oferite de terti: reparatii, intretinere, chirii, reclama si publicitate, postd si telecomunicatii,

servicii bancare, etc;

— resursele umane si contributiile sociale;

— amortizarea mijloacelor fixe;

— impozite si taxe.


https://www.avocatnet.ro/content/articles/id_45558/Analiza-de-diagnostic-a-unei-firme-Cum-identifici-problemele-din-afacerea-ta.html

Estimarea acestor cheltuieli trebuie sa fie facutd cu un grad mare de precizie, pentru a evita corectiile financiare
importante. Spre exemplu, daca socitatea obtine, pentru desfasurarea propriei activitati, resursele financiare necesare
dintr-o sursa externd (credit bancar, fonduri nermbursabile, etc), ar fi extrem de dificila suplimentarea acestora daca
pe parcursul anului consumurile de resurse se dovedesc subevaluate.

4. Realizarea unei matrici

Dupa ce au fost estimate veniturile si cheltuielile pe care societatea le va obtine in viitor, se va realiza 0 matrice prin
care aceste informatii financiare sa fie usor de centralizat, urmarit si interpretat.

Astfel, bugetul de venituri si cheltuieli se Intocmeste prin completarea pe linii a categoriilor de venituri si cheltuieli
prognozate, iar pe coloane a perioadelor de timp analizate. Ulterior, se vor completa valorile estimate, urmand ca
aceastea sa fie In permanenta comparate cu cele efectiv realizate de citre companie.

5. Urmarirea gradului de indeplinire a veniturilor si cheltuielilor estimate

Obtinerea unui venit superior celui estimat va genera un surplus financiar, iar nerealizarea veniturilor planificate va
genera un deficit de finantare a resurselor necesare. In aceeasi masura, se vor compara cheltuielile estimate cu cele
efectiv realizate. Surplusul de incasari ar putea acoperi, la nevoie, eventualele depasiri de cheltuieli.

9. INVESTITII NECESARE
Investitia trebuie fundamentatd in mod pragmatic, onest si realist.

Greseli frecvente
o diminuarea sau ignorarea aspectelor conexe ale investitiei (de ex. infrastructura cu

utilitati)
o supradimensionarea nejustificatd (introducerea unor echipamente foarte scumpe, de
lux).
Costuri de investitii:
o cladiri
o echipamente
o masini

o alte bunuri de capital
Costuri conexe investitiei:

o infrastructura
apa
gaz
curent
canalizare
drum de acces
reabilitari
amenajari
asigurarea normelor de protectia muncii, de protectia mediului

O O 0 O O O O O

Alte costuri:

cheltuieli de proiect/investment management

cheltuieli pentru inifiere in scopul utilizérii noilor echipamente
o cheltuieli pentru probe tehnologice.

o O

9.1. GRAFICUL DE REALIZARE A INVESTITIEI

Durata de implementare
Luna 1l Luna 2 Luna 3 Lunan

Activitate
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9.2. DESCRIEREA SURSELOR DE FINANTARE A INVESTITIEI

Valoare % din total
Credite bancare
Fonduri nerambursabile
Alte surse
TOTAL 100

Recomandare: In cazul creditului bancar, este recomandabil si se prezinte: garantiile propuse: Terenuri,
Cladiri, Mijloace fixe, Alte garantii.

9.3. DESCRIEREA INVESTITIEI PROPUSE iN CONTEXTUL PROCESULUI TEHNOLOGIC

Anexe: oferte de la principalii furnizori, proiectul, autorizatiile si avizele necesare (dupi caz).

Obiectul investitiei Furnizor Valoarea estimata Durata de amortizare (ani)

TOTAL

Se va tine cont si de durata de viata normala a utilajelor, echipamentelor etc.

9.4. ASIGURAREA CU UTILITATI

Locatia implementarii proiectului, adresa, descrierea spatiului si asigurarea utilitatilor necesare.
Anexa: schita de amplasare a mijloacelor fixe achizitionate.

9.5. MODIFICARILE NECESARE LA ECHIPAMENTELE / CLADIRILE EXISTENTE

9.6. MODIFICARI NECESARE iN STRUCTURA SI NUMARUL PERSONALULUI ANGAJAT

Numarul de posturi create, tipul postului, calificarea necesard, salariul Iunar propus, inclusiv costurile
referitoare la impozite si contributii sociale.

Aescrierea modalitatii de recrutare, de instruire, de motivare a personalului necesar).

Anexa: noua organigrama (daca e cazul).

Nota:
Definitia unei investitii: Imagine a unei situatii, a unei stari la care se doreste sa se ajunga”; Actiune specifica
care structureaza metodic si progresiv o realitate viitoare
“Un proiect de investifii reprezintd o actiune colectivd (privind agentul economic, furnizorii, clientii,
institutiile financiare, colectivitatea, mediul natural), organizata in timp si spatiu, pentru a raspunde unei
cereri noi, prin traducerea nevoilor in termeni cuantificabili, ceea ce implica:

— obiective, actiuni precise, competenta managerilor, metode de conducere;

— posibilitati de realizare umane, tehnice, financiare, ecologice si politice;

— evaluarea rezultatelor si a eficientei economico-financiare”.
In ”sens larg”, adica intr-un cadru mai cuprinzitor, investitiile reprezinti nu neapirat o suma de bani
anumita, ci, mai degraba, o intentie, o actiune umana privind plasarea (directionarea) unui anumit capital
pentru a se realiza ceva nou, sau ceva care trebuie readus la un aspect imbunatatit substantial, in scopul
producerii unor bunuri (materiale sau intangibile) de pe urma carora sd se poatd obtine unele venituri
suplimentare. Trebuie avut insd in vedere ca investitiile nu se referd numai la cheltuielile efectuate pentru
productia de bunuri materiale. Ele au un rol determinant in laturile vietii sociale ale oamenilor, in procesul de
instruire culturald si profesionald, in mentinerea capacitatii de munca si a starii de sdnatate, in dezvoltarea
bazelor de cercetare stiintificd, de perfectionare a fortei de munca etc. Teoria economica si financiard este
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generoasd in acordarea libertatii interpretarii conceptului ”investitie”. A investi inseamna a dobindi bunuri
concrete, a plati un cost actual in vederea obtinerii de Incasari viitoare, a schimba o certitudine (renuntarea la
o satisfactie certa imediatd) In favoarea unei serii de sperante repartizate in timp

Investitiilor le este propriu caracterul novator, caci sunt promotoare de ceva nou, de progres, aducand
intotdeauna la schimbarea situatiei existente, aparitia unor elemente noi, necunoscute anterior, adica
investitiile angajeaza de fiece data viitorul.

Atributele principale ale investitiilor sunt:

— Timpul : Cheltuiala se face Tn prezent, iar recompensa vine mai tarziu; astfel, intre momentul
investirii si cel al obtinerii profiturilor exista un decalaj Tn timp;

— Riscul: Sacrificiul este facut in prezent si este sigur. Recompensa pentru el vine mai tarziu, daca
vine, i oricum marimea ei este incertd. Altfel spus, daca cheltuielile au un grad de certitudine
rezonabil, efectele presupun numai sperante;

—  Continutul material concret al efortului investitional: Investitiile reprezinta un flux al valorilor care
au ca punct initial de pornire o structurd de resurse diverse ca natura si ca volum (fonduri financiare,
o parte a veniturilor si a economiilor realizate, resurse umane etc.);

- Eficienta: O investitie este acceptata si declansata doar atunci cand efectele - suma totald absoluta a
incasarilor viitoare - sunt superioare cheltuielilor initiale.

De asemenea, notiunea de investitie poate fi privita din mai multe puncte de vedere: economic, contabil,
financiar, juridic si psihologic.
— Abordarea contabila arata ca investitia este redusa la notiunea de imobilizare, pornind de la faptul ca
toate valorile ce se creeaza sunt destinate a raimane constant sub aceiasi forma.
— Imaginea financiard provine din faptul ca investitiile genereaza venituri si economii pe termen lung.
— Imaginea juridicd impune conditia cd, daca o cheltuiala nu are incidenta patrimoniala directa, ea nu
poate fi considerata investitie, chiar daca sporeste in timp potentialul si performantele firmei.
—  Abordarea psihologica reduce investitia la o renuntare la bunuri imediate in schimbul unor avantaje
viitoare.

10. PROIECTII FINANCIARE

10.1. ISTORICUL INDICATORILOR ECONOMICI (daca este cazul)

Oricat de interesantd si de novatoare este o afacere, un investitor/finantator este interesat de aspectele
financiare ale afacerii in care se implica:

o evolutia estimata a veniturilor si cheltuielilor afacerii pentru urmatoarea perioada de timp;

o indicatori de rentabilitate etc.
Proiectiile financiare reprezinta anticipari/planificari pe viitor ale situatiilor financiare ale afacerii.
sunt modele matematice viitoare ale bilantului, contului de profit si pierdere si a calculului de lichiditati
(cash-flow) pe baza cirora se calculeaza rata de profitabilitate a afacerii.
Proiectiile financiare sunt in stransa dependenta cu analiza pietei, analiza costurilor de operare si investitiile
necesare, care furnizeaza datele de intrare iIn modelul matematic.
Daca aceste date sunt eronate, rezultatele modelului matematic al proiectiilor financiare nu poate fi decat
eronat si deci complet inutil.

Veniturile afacerii
— reprezintd elementul cheie al oricarui plan de afaceri.
— reprezintd volumul anticipat al vanzarilor.
— se stabilesc pe baza urmatoarelor analize:
o nevoilor clientilor,
o caracteristicilor produsului,
o dinamicii pietei,
o strategiilor concurentilor.
- alte elemente analizate:
o numadrul cumparatorilor potentiali,
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o posibilitatea de a stabili legaturi pe termen lung cu acestia,
o frecventa si marimea comenzilor,
o cota de piatd pe care o va detine afacerea etc.
aceste elemente stau la baza ajustarii politicii de preturi.
in elaborarea bugetului afacerii §i determinarea necesarului de finantare, trebuie luate in calcul:
o sezonalitatea vanzarilor;
o perioadele cu resurse neutilizate, cat si insuficienta acestora;
o soliditatea estimarilor veniturilor;
o capacitatea de a depasi atac din partea concurentei sau o schimbare brusca n
preferintele consumatorilor (vulnerabilitatile afacerii).

Cheltuielile afacerii

”un volum mare al Incasarilor nu este o realizare prea mare daca nivelul cheltuielilor este inca si
mai ridicat”.
cheltuielile trebuie previzionate cu atentie si monitorizate pe tot parcursul derularii afacerii.
cheltuielile nu vor avea o structurd omogend; trebuie facute distinctii clare intre diferitele
destinatii ale resurselor disponibile:
cheltuielile initiale:
o sunt efectuate pentru a pune in migcare noua afacere;
o sunt efectuate de reguld o singurd datd, in perioada initiald, perioada in care si
afacerea este mai vulnerabila;
cheltuielile curente:
o sunt aferente activitatii dupa atingerea parametrilor propusi;
o au un nivel mai mare de stabilitate in timp, dar sunt mai indepartate in timp fata de
momentul intocmirii planului de afaceri;
o grafic al celor doud categorii de cheltuieli;
o determinarea cu precizie a momentului in care afacerea va Incepe sd functioneze la
capacitatea normala:
— este determinat pentru calculul rentabilitatii afacerii.
o determinarea marimii stocurilor necesare:
— un volum prea mare al stocurilor va tine resurse imobilizate in mod inutil.
— un volum prea redus creeaza riscul unor intreruperi ale activitatii.
- nivelul stocurilor trebuie justificat.
cheltuielile fixe:
o trebuie suportate si atunci cand nu se desfasoara vreo activitate ,,productiva”.
cheltuielile variabile:
o ex. cheltuielile cu materiile prime sau salariile personalului direct productiv.
o trebuie stabilite pe baza unei atente analize;
in formarea unei imagini realiste asupra viitorului afacerii, trebuie luate in calcul §i urmatoarele
situatii:
o 1in cazul esecului afacerii, banii investiti intr-un utilaj specializat vor fi mai greu de
recuperat decéat cei investiti intr-un utilaj cu mai multe intrebuintari posibile.
o 1n cazul esecului afacerii, este mai usor sd reduceti volumul aprovizionarilor cu
materii prime decat sa concediati salariati, fie ei si ,,direct productivi”.
recomandare: 1n cazul in care avefi mai multe produse/servicii, este bine sid determinati
cheltuielile, veniturile si rentabilitatea pe unitate de produs.

Rentabilitatea scontata a afacerii

se determina pe baza datelor referitoare la veniturile si cheltuielile previzionate.
evaluarea rezultatelor in cazul in care apar evenimente neprevazute;analiza de sensibilitate:

o da imaginea evolutiei rezultatelor In cazul in care anumite evolutii nefavorabile
afecteaza activitatea firmei si poate transforma profitul in pierdere; masuri de
siguranta.

o ex: Intarzierea cu cateva luni in obtinerea unui spatiu adecvat pentru desfasurareca
afacerii.

o ex: estimarea profitului firmei in cazul in care vénzirile sunt cu 20% sub cele
programate, sau costurile cresc cu 10%.
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Indicatorii financiari

anticiparea tuturor evenimentelor care s-ar putea intdmpla este dificild, insa este
recomandata analiza impactului catorva evenimente previzibile.

includerea unei analize de sensibilitate in planul de afaceri denotd o impresie
pozitiva unui potential finantator.

sunt deosebit de importanti pentru un potential investitor:
indicatori de rentabilitate:

@)
@)

rata de rentabilitate a activelor (profit net / active totale),
rata de rentabilitate a capitalului investit (profit net / capitaluri proprii).

indicatori de lichiditate

@)
@)

rata curenta de lichiditate (active circulante / obligatii curente),

indicatori de solvabilitate - de exemplu, rata de indatorare (datorii totale/ total pasiv);
indicatori referitori la:

@)

@)
@)
@)

gradul de utilizare a activelor,

viteza de rotatie a stocurilor (cifra de afaceri/stoc mediu),
durata medie de incasare a creantelor,

durata medie de incasare de plata a furnizorilor etc.

Anul

N-2 N-1 N

Rata curenti a lichiditatii = Active curente / Pasive curente

Rata rapida a lichidit:itii = Active curente - Stocuri / Datorii curente

Rata de recuperare a creantelor = VVanzari / (Creante clienti + Alte creante)

Rata profitului = Profit net / Cifra de afaceri

Rata solvabilitatii = Capitaluri proprii / Datorii curente

Anexe:

Bilanturile contabile pe ultimii doi ani si pe ultimul semestru;
Ultima balanta de verificare contabila.
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10.2. PROIECTII FINANCIARE ALE FLUXULUI DE NUMERAR (Cash-flow)

2018 Anul 1 An | An Anul Anul
Nr. . . 20 | 20 Lu|{Lu|Lu|Lu|Lu|Lu|Lu|Lu|Lu|Lu|Lun| Lu 2 Anul 3
Indicatori /2019 ul ul
Crt. 18 | 19 (%) na|na|nalna|nalna|nalnal|nalna a na 1 2 {Anul 3 [Anul
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 (%) 2 (%)
1. Cash la inceputul
perioadei
2. Incasari

2.1. Vanzari, din care:

2.1.1. | - Vanzari existente (fara
afacerea/ proiectul ce
urmeaza a fi creditat)

2.1.2. | - Vanzari generate de
afacerea / proiectul ce
urmeaza a fi creditat

2.2. Vanzari active fixe

2.3. Credite pe termen scurt:

- credite la banca A

- credite la banca B

2.4, Credite pe termen
mediu si Lung:

2.4.1. | - credite la banca A

2.4.2. | - credite la banca B

2.5. Credite actionari /
asociati / companii din

grup
2.6. Crestere capitaluri
3. PLATI

3.1. Plati furnizori

3.2. Plati personal

3.3. Impozit pe profit si alte
taxe

3.4. Cumparari / investitii Tn
active fixe
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3.5. Rambursari credite pe
termen scurt:

3.5.1. | - credite+ dobanzi la
banca A

3.5.2. | - credite+dobanzi la
banca B

3.6. Rambursari credite pe
termen mediu si lung:

3.6.1. | - credite+ dobanzi la
banca A

3.6.2. | - credite+dobanzi la
banca B

3.7. Rambursari leasing

3.8. Plati dividende

4, Sold (Incasari - Plati)

5. Cash la sfarsitul

perioadei
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10.3.

PROIECTIILE FINANCIARE

— Intocmirea §i analiza proiectiei cash-flow demonstreaza capacitatea afacerii de a furniza
lichiditatea necesara rambursarii creditului si plata dobanzii aferente.
— Proiectiile financiare urmaresc transpunerea in termeni financiari a obiectivelor urmarite in

viitor.

— Tnntocmirea lor se vor avea in vedere:

o

O O 0O O O O

finantarea afacerii;

veniturile si costurile;

necesarul de fonduri si sursele din care se vor acoperi acestea;

acoperirea tuturor cheltuielilor din veniturile provenite din activitatea propusa;
determinarea profitul rezultat;

evitarea supraevaludrii veniturilor si a minimizarii cheltuielile si invers;

neinscrierea unor cheltuieli fara stabilirea resurselor din care ar urma sa fie
efectuate.

— Cash-flow-ul reprezintd un instrument de planificare financiard; furnizeaza o proiectie a
urmatoarelor date:

o

numerar la Inceputul perioadei la care va referiti (in casd si in banca, inclusiv
capitalul social varsat in numerar);

intrarile previzionate pentru perioada respectiva, prin datorii financiare, incasari din
activitatea de exploatare, din cea financiara si din cea exceptionald;

iesirile de numerar pentru aceeasi perioada, care includ: plata datoriilor financiare,
achizitii de active fixe, dotari/modernizari, plati pentru activitatea de exploatare,
pentru impozite, taxe, rambursari de credite, plati de dobanzi, plati exceptionale.
soldul initial al disponibilului/necesarului de lichiditati dintr-o lund/an va fi
intotdeauna egal cu soldul final al disponibilului/necesarului de lichiditati din
luna/anul anterioara/anterior.

- incoloana “’anul 2018’ se inscriu datele aferente anului 2018 (dupa caz);

- in coloana “’anul 2019’ se inscriu datele aferente activitatii societatii pentru
anul 2019 pana la data intocmirii cash-flow-ului la care se vor adauga datele
estimate aferente perioadei ramase pana la sfarsitul anului 2019;

- coloana “’Luna 1°’ reprezintd luna acordarii creditului iar “’Luna 1-Luna 12”°
reprezintd primele 12 luni, adica primul an de creditare;

- coloana “’anul 1°” va fi suma lunilor 1-12 de creditare;

- coloana “’anul 2”’ va reprezenta al doilea an de creditare;

- coloana “’anul 3*” va reprezenta al treilea an de creditare.

— O prognoza realistd a fluxului de numerar privind activitatea societatii trebuie sa {ind seama de
urmaitoarele aspecte:

o

pentru realizarea previziunilor privind activitatea In viitor a societatii se va porni de
la valorile precedente, pe diferitele categorii;
fluxul de numerar este in principal o previziune a performantei viitoare (bilantul
contabil prezintd informatia financiara istoricd);
previziunea se va face in preturi curente;
cash-ul la inceputul perioadei va include:
- soldul tuturor conturilor bancare detinute de client,
- numerarul detinut la sediul firmei;
se iau Tn considerare:

- rata dobéanzii, rata de crestere / descrestere a vanzarilor, variatiile datorate

sezonabilitatii activitatii firmei (daca este cazul) etc.
NU se iau n calcul:

- cheltuielile cu amortizarea deoarece acestea nu presupun ca numerarul si
paraseasca afacerea atunci cand un activ se amortizeaza; atentie: cash-flow-ul
se refera doar la migcarile de numerar inspre si in afara afacerii;

- diferentele de curs valutar (nici la surse nici la utilizari de numerar);

- efectele deprecierii monedei nationale in raport cu alte valute;

- efectele inflatiei.

previziunile fluxului de numerar sunt un instrument important in analiza creditului;
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INCASARI

- Vianzarile:

o reprezinta principala sursd de numerar care intra in afacere;

o aici intra: numerarul din vanzirile existente si numerarul din vanzarile ce vor fi
generate de noul proiect.

Atentie: In cazul societatilor nou infiintate i a activititilor noi:

o in perioada imediat urmatoare efectuarii investitiei (3-6 luni) cash-flow-ul poate
inregistra valori negative [ trebuie precizate modalitatile de acoperire / finantare a
acestor deficite temporare de lichiditati (numerar).

o dupa primul an de finantare (in care in primele 3-6 luni cash-flow-ul a fost negativ)
rezultatele societdtii vor fi pozitive, dar de valori mai mici ceea ce e firesc pentru o
societate nou infiintata.

o rezultatele cash-flow-ului aferente primului an de creditare nu se vor utiliza si in
urméatorul an de rambursare (an 2).

o 1nanul 3 creditare se vor putea folosi aceleasi cifre in previunea vanzarilor ca si in
anul 2 de creditare si numai in cazuri bine justificate acestea vor putea fi mai mari.

O prognoza realista a Incasarilor trebuie s tind seama de urmatoarele aspecte:

o posibilele intarzieri in livrarea si receptia lucrarilor (obiectul proiectului sau al
finantarii) si impactul pe care acestea l-ar putea avea asupra atingerii nivelului de
productie si a vanzarilor sperat;

o efectele sezoniere;

- Vianzari active fixe:
o reprezinta sumele incasate In urma vanzarii activelor societatii;
- Credite pe termen scurt:

o se refera la toate creditele de care beneficiaza agentul economic, angajate la societati
bancare;

o nu se iau In considerare creditele care se acorda si se ramburseaza in aceeasi luna;

— Credite pe termen mediu §i lung:

o reprezintd toate creditele pe termen mediu si lung de care beneficiazd clientul,
inclusiv credite pentru care existd deja aprobare dar nu au fost trase in totalitate
(daca este cazul).

o se vor defalca pe categorii de societiti bancare;

o intrdrile si iesirile de lichiditati aferente creditelor pe termen mediu si lung pot avea
loc integral (o singurd datd) sau in transe de utilizare conform contractului de credit
(partial);

o totalul intrdrilor de numerar din credite va fi egal cu totalul iesirilor de numerar care
reprezinta cumpararile/achizitiile de active fixe (inclusiv TVA) aferente proiectului
finantat;

o In cadrul proiectelor finantate din fonduri nerambursabile, TVA-ul va fi platit din
surse proprii sau dintr-ul alt credit solicitat de la o altd banca.

— Creditele de la actionari / asociati / companii din grup:

o reprezintd imprumuturile acordate de actionari / asociati / companii din grup
societatii, care pot / nu pot fi purtatoare de dobanda;

o Intre asociati si societate trebuie sa existe un contract care sa prevada conditiile de
acordare a imprumutului, contract care va fi atasat la pachetul de credite.

o 1n perioada de creditare, rambursarea creditelor primite de societate de la actionari /
asociati / companii din grup se va putea face numai cu acordul bancii.

—  Cresterea capitalurilor:

o reprezintd majorarea capitalului social varsat prin aport suplimentar in lichiditati
(cash);

o se iau in calcul numai majorarile de capital pe care societatea intentioneaza sa le
facd, dupa o analiza temeinica privind posibilitatea reala a societatii de majorare a
capitalului Tn viitor.

o majordrile de capital trebuie foarte bine justificate. se vor explica si sursele
majorarilor de capital.

46



PLATI
- Furnizori:
o materii prime; se va tine cont de:
— sezonabilitatea activitatii societatii,
— necesitatea constituirii unor stocuri mari pentru satisfacerea cererii
sezoniere;

o chirii: se platesc lunar / trimestrial / semestrial/anual;

o utilitati: apa, electricitate, combustibil etc,;

o transport:

— cheltuielile cu intretinerea / service auto, combustibil etc.
— In momentele de varf ale cererii, ar putea fi nevoie de suplimentarea
transportului;

o costuri de birou: cheltuielile cu consumabilele copiator si imprimante, papetérie si
articole de birou, telefon, cafea etc.;

o reclama/publicitate: se va tine cont de caracterul cheltuielilor publicitare, care poate
fi destinat fie lansariii unor noi produse / servicii, fie sezonal etc;

o deplasari: se va tine cont de caracterul acestor cheltuieli care pot fi regulate sau
ocazionale;

o asigurari: se va tine cont de:

- faptul ca echipamentele noi vor fi asigurate, de modul in care sunt asigurate
cele deja existente;

— modul in care este/se va plati asigurarea: lunar/anual;

— modul Tn care sunt asigurate mijloacele de transport;

o reparatii / intretinere: cheltuielile de reparatii / intretinere pentru echipamentele noi,
cat si pentru cele deja existente si de reparatiile de urgentd neprevazute insa posibile;

o servicii la terti: platile ocazionale pentru consultanta profesionala: juridic, contabila
etc.;

o personal: salariile personalului angajat si impozitele si taxele aferente acestora. se va
tine cont de perioadele cand se estimeaza ca va fi nevoie de angajarea unor lucratori
suplimentari si de ipotezele referitoare la cresterea salariilor.

— Impozit pe profit si alte taxe:

o toate impozitele si taxele platite de societate mai putin cele aferente salariilor
personalului angajat;

o se va avea in vedere si modul de plata al acestor impozite si taxe: lunar/ trimestrial
etc.

—  Cumparari / investitii n active fixe:

o platile pe care societatea intentioneazd si le faca pentru achizitia de active fixe,
inclusiv cele efectuate sau care urmeaza sia se efectueze si reprezintd contribugia
proprie a agentului economic;

—  Rambursari credite pe termen scurt.

o rambursarile si dobanzile aferente creditelor de care beneficiaza agentul economic,
angajate la societati bancare;

o nu se vor lua in considerare creditele care se acorda si se ramburseaza in aceeasi
luna;

o creditele pentru finantarea tva-ului aferent proiectului de investitii (numai pentru
proiectele finantate din fonduri nerambursabile);

—  Rambursari credite pe termen mediu §i lung:

o rambursarile si dobanzile aferente creditelor de investitii de care beneficiaza agentul
economic, angajate la societati bancare;

o dobanda se Inregistreaza in luna in care se plateste efectiv;

—  Rambursari leasing:

o platile aferente contractelor de leasing deja incheiate;

o anexe: contracte;

- Plati dividende: dividendele pe care societatea preconizeaza ca le va ridica din profitul estimat.

o dividendele se pot ridica numai cu acordul bancii, dupa ce se analizeaza si decide ca
disponibilul obtinut la sfarsitul perioadei este suficient pentru ca societatea sa isi
poata desfasura activitatea in conditii normale.
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Reguli privind elaborarea si analiza proiectiei fluxului de lichiditati (cash flow):
(@) fluxul de lichiditati (cash flow) previzionat va include toate veniturile ce se vor incasa si
platile ce se vor efectua in perioada de prognoza;
(b) 1incasarile si platile se iau in calcul pentru luna in care existd perspectiva certd ca vor fi
incasate sau platite efectiv, fara a denatura astfel rezultatele altor luni;
(c) valoarea oricdrei prognoze este determinata de modul de fundamentare a ipotezelor
prezentate;
(d) identificarea ipotezelor de plecare n realizarea estimarilor:
o cresterea / mentinerea cifrei de afaceri
o coloana ,anul 3 /anul 2 (%)” aferentda vanzarilor din cash-flow se va calcula astfel:
vanzari an 3/ vanzari an 2;
o compunerea cifrei de afaceri:
— produse, estimari cantitati, estimari preturi, estimari potential pe piata;
— estimdrile se fac pe fiecare produs (daca este posibil);
— reducerea/ mentinerea/ cresterea marjei anumitor cheltuieli in cifra de
afaceri
— ex. ponderea platilor catre furnizori in cash-flow; ponderea cheltuielilor
salariale in cash-flow; ponderea impozitelor si taxelor in cash-flow;
— aceste procente se vor calcula astfel: plati furnizori/ vanzari;
— reducerea/ mentinerea/ cresterea cheltuielilor;
o compunerea costurilor:
— produse, estimari cantitati, estimari costuri;
— estimdrile se fac pe fiecare produs (daca este posibil);
— marja brutd: comparatie cu activitatea anterioara;
— marja cheltuielilor salariale, impozite si taxe: comparatie cu activitatea
anterioara;

APLICATIE

= Descriefi pe scurt modul in care incasarile previzionate vor acoperi cheltuielile curente ale societdtii,
precum si ratele §i dobanzile aferente creditului contractat pentru lansarea afacerii.

NOTA:
Proiectii financiare:

D1 Previziune si planificare financiara

! Sinteza rezultatelor previzionate pentru un anumit orizont de timp este reflectata Tn planul financiar care se concretizeaza in
' bugetele ntreprinderii pe categorii de activitati si "Bugetul centralizator de venituri si cheltuieli”. Activitatile financiare
' preced si insotesc toate celelalte activitati de natura economica, tehnica, organizatorica ce se desfasoara la nivelul firmelor.
! Previziunile privind vanzarile, productia, asigurarea resurselor devin realizabile Tn masura in care se asigura resursele de
finantare ritmica a activitatilor respective.

P2 Asigurarea resurselor de finantare

' Resursele necesare finantarii activitatii viitoare a Tntreprinderii pot fi acoperite din surse interne si din surse externe.
+ Decizia de a recurge la surse externe pentru finantare trebuie sa aiba Tn vedere mai multe aspecte: destinatia resurselor;
' posibilitatile de acoperire a nevoilor de finantare din surse proprii; accesul la surse externe de finantare; raportul dintre rata
' rentabilitatii economice pentru resursele destinate investitiilor si rata medie a dobéanzii pe economie, respectiv raportul
+ dintre rata rentabilitatii financiare si rata medie a dobanzii pe economie pentru resursele destinate acoperirii necesarului de
+ fond de rulment.

1 2.1, Asigurarea resurselor pentru finantarea investitiilor

1 2.2, Asigurarea resurselor necesare finantarii nevoii de fond de rulment

© Fondul de rulment poate fi definit ca reprezentand ansamblul resurselor necesare pentru finantarea activitatii curente de
© productie a intreprinderii. Notiunea de fond de rulment poate avea mai multe formulari, insa doua dintre ele prezinta
© interes deosebit si merita retinute drept concepte fundamentale ale analizei financiare. Conform conceptiei patrimoniale,
+ fondul de rulment net sau permanent poate fi definit prin doua formulari echivalente, exprimand fie o abordare a partii
+ de sus a bilantului, fie o abordare a partii de jos a bilantului.



10.4.

SITUATIE SIMPLIFICATA A FLUXULUI DE NUMERAR

Actual Proiectii
Nr. crt. SURSE N2 | N1 N+l | N+2 | N+3
1 Din Activitatea de exploatare
2 Profituri repartizate
3 Amortizare
4 Numerar din Activitatea de Exploatare
5 Numerar din Activitatea Financiara
6 Numerar din Alte Surse
7 Numerar din Vanzarea de Active
8 Injectii de Capital (aport de la asociati,
aport de la firme din grup)
9=1+...+8 TOTAL SURSE
UTILIZARI
10 Investitii totale
11 Din activitati financiare
12 Pierdere din Activitatea Financiara (-)
13 Cresteri ale Capitalul de Lucru (din credite
de exploatare)
14=10+...+13 | TOTAL UTILIZARI
15=9-14 SURPLUS /DEFICIT CUMULAT
10.5. CONTUL DE PROFIT SI PIERDERE
. , Actual Proiectii
Nr. crt. Indicatori N2 N-1 N+1l | N+2 | N+3
VANZARI
1 Interne
2 Export
3=1+2 Total Véanzari
COSTURI (cu bunurile vandute)
4 Materii prime §i materiale
5 Combustibili si energie
6 Servicii subcontractate
7 Altele
8 Salarii, prime si contributii
9=4+..+8 Total Costuri cu bunurile vandute
10 Costuri Administrative si de desfacere
11 Amortizare totala
12=9+10+11 | Total Costuri de Exploatare
13 Total VENITURI nete (_1in dotgén;i (+) sau
Total COSTURI nete din dobanzi (-)
PROFIT din activitatea extraordinara (+)
14 sau
PIERDERE din activitatea extraordinara (-)
£o=3+13*14 | VENIT NET INAINTE DE IMPOZITARE
16 IMPOZITUL PE PROFIT
17=15-16 PROFIT NET
18 Dividende Platite
19=17-18 PROFIT REPARTIZAT
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10.6. BILANT SIMPLIFICAT

. . Actual Proiectii
Nr. crt. Indicatori N2 | N-1 N+l | N+2 | N+3

ACTIVE

1 Active circulante

9 Numerar existent la Tnceputul perioadei
(disponibil casa+banca)
Numerar generat de activitatea de

3 exploatare (realizat+proietia numerarului
ce va fi generat de activitatea de
exploatare, respectiv Incasarile)

4 Creante

5 Stocuri

6 Alte active circulante

7=1+.+6 Total Active Circulante

8 Active fixe nete (inclusiv financiare si
necorporale)

9=7+8 TOTAL ACTIVE
CAPITAL SI DATORII
DATORII

10 Datorii Curente
Descoperit de cont la ihceputul perioadei
(societatea nu a avut la inceputul

11 perioadei disponibil/surse proprii §i a
utilizat din surse externe — credite bancare
de exploatare)

12 Credite pe termen scurt

13 Furnizori

14 Alte datorii

15+I 410+ Total Datorii Curente

16 Datorii pe Termen Lung

17 Credite pe termen lung

18 Alte Datorii pe Termen Lung+Provizioane

e 27" | TOTAL DATORII
CAPITALURI

20 Capital social

21 Profit repartizat in cursul anului

22 Profituri repartizate in anii anteriori

gg S AU TOTAL CAPITALURI

24 = 19+23 TOTAL CAPITALURI SI DATORII
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