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Un plan de afaceri de succes

Introducere

Acest material este realizat in cadrul ,Programului national
multianual pe perioada 2005-2008 pentru dezvoltarea culturii
antreprenoriale in randul femeilor manager din sectorul IMM”
implementat de Agentia Nationala pentru intreprinderi Mici si Mijlocii
siCooperatie - ANIMMC.

Probabil ca majoritatea ati auzit de ,planul de afaceri”. Aceasta
notiune este atat de uzitata incat aproape nimeni nu se mai gandeste
decat ca trebuie sa il aiba. Bancile cer planuri de afaceri, autoritatile
contractante ale finantarilor nerambursabile la fel, orice potential
asociat il vrea la discutii, daca vrei sa te extinzi sau sa vinzi afacerea
trebuie prezentat silista poate continua.

Pentru ca planul de afaceri este facut ,dupa chipul si asemanarea’
afacerii, existd o mare diversitate in abordari, dupa specificul industriei,
marimea si complexitatea activitatii.

in prezentul material vom privi elementele planului de afaceri
dincolo de aspecte tehnice, ne vom concentra pe material in sine si
utilitatea sa. Multi dintre cei care se gandesc sd scrie un plan de afaceri,
o fac pentru cd vor sa ,obtina bani”, sa ,convinga un investitor’, sa
gdseasca o sursa de capital. Dar sa nu credem cd numai acesta e rolul
acestui document, ca trebuie sa o faci
numai pentru finantare. Unele afaceri
incep din economiile intreprinzatorului oo
sau cu putini bani si merg bine. Altele FII
presupundelainceputinvestitii serioase.
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Dar pentru a fi de succes, o afacere premlanta
trebuie sa fie bine planificata. Si nu in in tOt ceea

ultimul rand nu va fi vorba despre un plan
oarecare de afaceri. ce faci!

In incercarea de a defini ,planul
afacerii de succes” ne-a venit ideea ca el
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poate fi unul care nu cauta finantare, cd se sustine singur sau deja a gasit
raspunsullaintrebarea ,deundeluam capital?”.

Te invitdm sd parcurgi aceasta brosura si sa aflam impreuna ce
inseamna ,de succes” si de ce, oricat de buna e ideea de afaceri,
intotdeaunatrebuiesaai ,unplan”.

Un plan bun de afaceritrebuie sa:

« descrie conceptul de afaceri

« descrie cumvafunctionafirma

« descrie ceactivitati va desfasura si cu ce rezultate

« descrie care suntscopurile si cum vorfiatinse.
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Planul de afaceri.
Ce inseamna si cui foloseste?

Daca ar trebui sa descriu un plan de afaceri l-as compara cu o
poveste cuilustratii. ,Povestea”trebuie sd aibd logica oricdrei scrieridin
cartile copilariei: sa ne descrie cand se intampla actiunea, unde, cine
sunt ,personajele” principale si care este ,actiunea”. llustratiile sunt
sharti ale afacerii’, adica tabele si scheme. Cu singura exceptie ca
povestea noastra se vaincheia cu previziuni pe 3-5 ani, nu cu formula,si
autraitfericiti panalaadancibatraneti”.

Cu cat povestea este mai reala si mai bine documentata, cu atat e
mai credibild, inclusiv pentru tine. Scopul sau este sa spuna cate ceva
despre afacerea ta si produsele/serviciile tale. Si, pentru ca oamenii
citesc, e bine sa fie si,atractiva’, sa vanda conceptul tau de afaceri si sa
convingd ca totul este bine pus la punct. Toate aspectele afacerii
trebuie examinate atent cu raspunsurilaintrebarile care se potridica.

Pentru ca implica timp si eforturi, multa lume amana sau ignora
necesitatea unui plan de afaceri. Fie ca incepi o noua afacere sau
aceasta deja functioneaza, sunt intotdeauna treburi ,mai urgente”
decat sa iti decizi strategia si sd o ordonezi intr-un format. Scrierea
dureaza, dar gandeste-te la acest document ca la o harta si
imagineaza-ti ca pleci la drum fara ea. Cu bagaje limitate si sub
presiunea competitiei. ,Pentru ca nu am avut timp” sau ,nu stiu cum
sa-| fac, voi decide la fata locului”. Daca esti prevazator vei caldtori pe
aceleasi drumuri ca si altii, reducandu-ti avantajul competitiv, sau vei
avea propria ta cale. Ce se intampla daca te ratacesti? Va trebui sa pierzi
apoi de 2-3 ori mai mult timp sa gasesti drumul cel bun, presupunand
cail gasesti.

Referitor la firmele noi e adevarat ca in primii ani de la infiintare dau
faliment 80% din noile afaceri, primii 5 ani sunt cei mai grei, firmele fiind
expuse celui mai marerisc. Ti-ai pus vreodata intrebarea de ce? Poti sa ai
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deja succes si experientd intr-o afacere si totusi sa esuezi cu una noua.
De ce este atat de greu la inceput? Oare dupa primii doi ani nu mai
exista concurenta? Toti clientii iti vor fi fideli si produsul/serviciul tdu va
ficelmaibun?

Important este cd te-ai familiarizat cu pasii pe care trebuie sa-i
urmezi. Dureaza ca afacerea sa isi gaseasca un loc al sdu, sa fsi
defineasca o identitate, si economisesti timp daca incepi mai devreme
sa schitezitoate astea. Ce se schimba este ca, inveti drumul”. Dureaza ca
afacerea sa isi gaseasca un loc al sau, sa isi defineasca o identitate. Si
dureaza mai putin dacad incepe maidevreme sa schiteze toate acestea.

Un plan de afaceri detaliat ar putea sa insemne succesul tau in
afaceri. Gandeste-te la asta foarte serios. Cum sa poti sa-ti orientezi in
directia bund afacerea cu metodele de care ai nevoie, daca tu nici nu stii
ce vrei sa realizezi? Ar fi ca si cum vrei sa construiesti o casa fard sa ai
planuri de arhitectura si vrei sa pui acoperisul intai. Este posibil sa
construiesti un acoperis minunat dar s-ar putea ca acea casa sa nu aiba
alteelemente esentiale.

Intern, acest plan iti va arata de unde sa pornesti, te organizeaza in
administrare si te forteaza sa gandesti, sa formulezi si re-formulezi o
structura.

Acest plan trebuie sa-I dezvolti (atentie, tu trebuie sa il dezvolti)
pentru a stabili cursul afacerii. Informatia din el iti va permite sa
apreciezi ulterior daca mergi in directia buna, daca ai cresterea
asteptata si care sunturmatorii pasi.

Planul de afaceri este un concept dinamic. Precum orice hartd, poate
fi schimbat in timp dupd noua infatisare a reliefului, a rutelor,
drumurilor, scurtaturilor. Documentul trebuie sa-ti fie alaturi, sa il
schimbi, practic sa evolueze cu tine si afacerea ta reflectand noile
situatii.

Deja am inceput sa vorbim despre intreprinzator si cat de implicat
estein realizarea acestui plan de afaceri. Se poate apelala un consultant
care sarealizeze un plan de afaceri profesionist dar personal nu suntem
de acord doar cu aceasta.
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Nici un consultant nu poate sti care este drumul tau, ce vrei sa faci si
cum ai sa reusesti. E adevarat, poti sa ii povestesti cateva ore despre tine
si ce vrei sa faci, dar documentul final nu va avea implicarea ta. Va fi
poate destul de bun pentru banca insa proprietatea ideilor si a
planurilor este esentiala.

Chiar daca apelezi la
sfaturi, te documentezi, te
inspiri din surse, il scrii intr-un
format recomandat din

| v TuU trebuie
materiale de specialitate,
continutul trebuie sa fie sa-tl SCril planul

decizia ta si sa te reprezinte. A

face afaceri inseamna in de afaceri, nu

primul rand sa iei decizii. Daca .
nu ai abilitati si talente de a a|tCIneva.
scrie, poti lucra cu cineva
experimentat care sa dea
formafinala.

Pe masurd ce dezvolti ideea ta de afaceri vei vedea ca incepi sa
intelegi de ce ai nevoie ca ea sa fie de succes, inclusiv datele concrete,
planificarea timpului, statisticile si previziunile financiare. Nu uita sa
incluzi si previziunile pentru cheltuieli, venituri si profituri si sa
determini prognoza evolutiei financiare a afacerii tale in primele
luni/ani de activitate. Aceste informatii sunt foarte importante
deoarece vei intelege domeniul, marjele de castig si cum trebuie sa
cresti afacerea. Poate te intrebi de ce trebuie sa stii ce o sa faciin trei ani?
Pentru ca atunci cand faci o strategie de marketing, decizi o strategie de
publicitate siimagine, trebuie sa stii ca mergiin directia buna. Altfel risti
sd pierzi investitia facuta, neputind sa iti creezi un plan de marketing
coerent.

Cui foloseste planul de afaceri? Planul de afaceri este un instrument
util in primul rand intreprinzatorului in organizarea interna si dialogul
sdu cu bancile, investitorii potentiali, partenerii strategici, parteneri
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pentru fuziuni, clientii, furnizorii, distribuitorii, avocatii, contabilii.
Fiecare din categoriile de mai sus va privi din propriul punct de vedere
planul tau. De aceea poti pregdti mai multe forme ale planului de
afaceri, pe acelasitipar care vafi adaptat.

O banca va fi interesata de situatia actuala de garantii, documente
contabile, structura firmei, stabilitatea si posibilele probleme legale.Va
analiza viitorul firmei, noile produse, amenintarile si oportunitatile si
proiectiile financiare. Unele banci acorda atentie si exprimarilor si
acurateteiinformatiilor prezentate.

Un partener de afaceri va fi interesat mai ales de potentialul de
crestere, ce se poate face cu firma si cat trebuie investit, ce expunere
economica va mplica, cine conduce firma si daca exista resursele
necesare. Daca vrei sa folosesti planul de afaceri este vital sa-l adaptezi
pentru exigentele cititorului. Interesul potentialuluifinantatorestede a
intelege din document daca firma poate rambursa un imprumut, cu un
risc moderat; pentru banca potentialul de crestere al afacerii este pe
locul doi. Investitorul insa analizeaza planul pentru a vedea
posibilitatile de castig sicum se genereaza acesta.

Care este utilitateainterna a planului de afaceri?

Nu poti pleca in necunoscut, trebuie sa cunosti in detaliu piata de
afaceri in care doresti sa intri, concurenta si gradul de satisfacere al
clientilor care cumpadra produsele/serviciile si sa stii in orice moment
unde te afli. Un plan de afaceri iti demonstreaza intai tie, apoi
partenerilor si finantatorilor afacerii tale, ca esti o persoana organizata
si stiifn orice moment situatia afacerii tale.

Din punct de vedere al managementuluifirmeitale planul de afaceri
este instrumentul cel mai important. Indicatorii si mijloacele de
verificare a obiectivelor descrise in planul de afaceri contribuie la
monitorizarea permanenta a gradului de atingere a acestora i
coalizeaza intreaga echipa manageriald a firmei spre satisfacerea
obiectivelor propuse.
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Careeste utilitatea externa a planului de afaceri?

A.Fara el nu-ti poti gasi parteneri de afaceri!

Multe afaceri ajung la un moment dat la necesitatea, pentru
a-si dezvolta produsele si serviciile oferite clientilor, de a stabili
contracte de parteneriat cu alte firme cu obiect de activitate similar sau
complementar. Unele firme pot fuziona sau pot stabili parteneriate de
dezvoltare strategica pe termen mediu sau lung. Sifirma ta s-ar putea sa
ajunga la un moment dat intr-o situatie similara. Si cum poti mai bine
sa-ti gasesti parteneri, sa inchei aliante strategice decat bazandu-te, in
cadrul negocierilor, pe o structurd eficientd a unui plan de afaceri?

B. Fara el nu poti obtine finantare bancara sau din fonduri de
investitii!

In ultima perioada de timp s-au dezvoltat la nivel national diferite
servicii financiare oferite de institutiile bancare sau fonduri de investitii
care finanteaza planul de afaceri/afaceri in crestere. Nu poti profita de
aceste oportunitati decat printr-un plan de afaceri realist si bine
argumentat. In prezent, institutiile bancare, desi lanseaza permanent
oferte de finantare pentru afaceri, iti solicita cat mai multe date despre
afacerea ta. Acesta este un lucru normal, deoarece trebuie sa le
demonstrezi ca ideea ta de afacere este sustenabild, ca firma ta va
supravietuiin caz de recesiune si socuri economice siiti vei putea pastra
capacitatea de rambursare a creditelor, trebuie sa le demonstrezi ca ai
garantii solvabilein cazde incapacitate de plata.

Acelasi comportament este valabil sa il ai si in cazul investitorilor
privati care au interesul ca afacerea ta sa aiba profit mare intr-un timp
relativ scurt.

Ei trebuie sa isi amortizeze rapid investitia realizata si sa obtina
profitul aferent si iti solicita in acest sens prezentarea unui plan de
afaceri cat mai bine structurat si urmaresc in detaliu incadrarea afacerii
in obiectivele propuse, atingerea cat mai rapida a prognozelor
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financiare, calitatea echipei de implementare si a managementului
firmei.

Pe scurt, planul de afaceri este:

« uninstrumentde management

« undocumentde prezentare si vanzari

« undocumentde dezvoltare si planificare
unplanderecrutare.
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Structura planului de afaceri
si rolul fiecarui capitol

Planul de afaceri trebuie sa descrie conditiile si obiectivele interne si
externe intr-o forma concisa si clara. Planul de afaceri este un ghid scris
care detaliaza demararea si directia viitoare a unei afaceri.

Un plan de afaceritrebuie sa cuprinda:

A. Tema afacerii tale, ideea ei - identifica conceptul afacerii tale

B. Cuprinsul - organizeaza informatiile

C. Sumarul - furnizeaza o privire de ansamblu a planului,
subliniind factorii care duc spre succes

D. Prezentarea generala a firmei - prezinta CV-ul firmei

E. Resursele umane si conducerea - ofera detalii despre capitalul
uman al firmei

F. Sursele de finantare si amortizarile corespunzatoare - justifica
economic si financiar ideea ta de afaceri

G. Piata, analiza pietei si planul privind specificul afacerii - vizeaza
segmentul tinta de piata

H. Produsele si serviciile oferite - arata rezultatul afacerii tale

I. Procesul de vanzare, politica de pret, planul de actiune, planul
de marketing - relateaza strategia de marketing a afacerii,
rezuma modaurile in care vei crea si livra produsele sau serviciile

J. Concurenta - informatii despre actorii economici care activeaza
pe aceeasi piata cu tine

K. Promovare si publicitate - releva sursele de mediatizare a
afacerii tale

L. Managementul financiar si analiza economica - furnizeaza
informatii despre gestionarea optima a activelor si pasivelor
implicate, cat si a veniturilor si cheltuielilor aferente
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M. Declaratii si previziuni financiare - ilustreaza in ce mod afacerea
va performa financiar pe baza previziunilor din plan

N. Anexe - includ analize statistice, materiale de marketing,
rezumate.

Sumarul planului de afaceri este cu siguranta cea mai importanta
parte a planului tdu de afaceri in relatiile cu partenerii, furnizorii sau
finantatorii, intr-un cuvant cu tot mediul extern in care se miscd
afacerea ta. Aceasta pentru ca reprezinta informatia esentiala care
poate determina interesul sau non-interesul potentialilor parteneri de
afaceri, sugerand o afacere promitdtoare sau una care nu ar avea sorti
de izbanda. El nu este o introducere sau o prefata ci o sinteza, eficient
construitd, aintregului plan de afaceri. Informatiile esentiale ale afacerii
taletrebuieintroduse aicifara a detalia.

Care suntinformatiile esentiale?

» Prezentarea generala a strategiei firmei tale si a misiunii

« Descrierea succinta a pietei pe care activeaza afacerea ta

» Prezentarea succinta a produsului sau serviciului pe care

vrea sa-l dezvolte prezentul plan

O descriere succinta a calificarii echipei manageriale in

implementarea unei astfel de afaceri si chiar a unui

portofoliu de afaceri de succes derulate de echipa propusa

» Elemente financiare reale ale firmei tale (din ultimii ani) si
elemente financiare prognozate in legatura cu prezentul
plan de afaceri (venituri realizate, venituri nete realizate,
venituri prognozate: scenariu pesimist, scenariu realist,
scenariu optimist)

« Estimarea cat mai aproape de realitate a sumei necesare
pentru finantarea prezentei afaceri

12
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Prezentareagenerala afirmei, elementele strategice.

Fiecare plan de afaceri este parte a unei strategii de dezvoltare, firma
ta trebuie sd aiba o strategie de dezvoltare la fel cum are un istoric, un
viitor si 0 echipa de management. Chiar si o companie recent infiintata
areuntrecutal formarii sale.

Informatiile prezentate aici sunt folosite pentru a evalua capacitatile
companiei, nivelul gradului sau de succes in afaceri, capacitatile
manageriale si ale resurselor umane, intr-un cuvant experienta tehnica
sifinanciara deaimplementa afaceri de succes.

Strategia prezinta liniile directoare ale companieitale. Ce urmareste,
care este misiunea, obiectul de activitate si care sunt elementele de
viziune strategica ale acesteia, obiectivele pe termen mediu si lung. Cel
care citeste aceasta sectiune trebuie sa-si dea seama care este
abordarea generald a firmei in legatura cu procesele specifice de
dezvoltare ale acesteia cum ar fi procesul de productie, de vanzare, de
promovare a afacerii sau alte elemente care sa te ajute sa ai succes.

Evolutia firmei (trecutul, prezentul, viitorul) prezintd istoricul,
situatia actuala si prognozele de viitor ale afacerii tale, permitand
evaluatorului planului de afaceri sa-si contureze o imagine generald
asupra vietii firmeitale. Compania nou infiintata are, alaturi de prezent
si viitor, un trecut. Ideea de afacere, echipa de dezvoltare a afacerii,
resursele investite pana in prezent, sunt elemente ale trecutului pe care
trebuiesaleluaminseama.

Managementul resurselorumane.

Cine sunt cei cu care vreau sa lucrez? Asa s-ar putea sa se intrebe un
posibil finantator al afacerii tale. Structura organizatorica a firmei tale,
modul in care sunt repartizati oamenii pe posturi, care sunt datoriile si
responsabilitatile fiecdrei persoane in parte sunt elemente esentiale
caretrebuie prezentate in aceastd sectiune.

Managementul resurselor umane consta in ansamblul activitatilor
orientate catre asigurarea, dezvoltarea, motivarea si mentinerea
resurselor umane in cadrul organizatiei in vederea realizarii cu eficienta
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maxima a obiectivelor acesteia si satisfacerii nevoilor angajatilor.

Pe masura ce companiile se dezvoltd, ele se confrunta cu o serie de
aspecte esentiale ale managementului resurselor umane. Managerii
creeaza un plan de atragere si motivare a persoanelor cu abilitatile
necesare functiondrii optime a firmei. Implementarea planului
presupune recrutarea, selectia, integrarea, instruirea, recompensarea,
alegerea beneficiilor celor mai potrivite si evaluarea permanenta a
performantelor pentru a se verifica daca suntatinse obiectivele.

Analiza pietei.

Ai o firma cu un trecut si un viitor, o strategie de dezvoltare si o
echipa competitivd. Este oare suficient? Nu. Trebuie sd ai o piata de
desfacere pentru produsele sau serviciile pe care vrei sa le vinzi. E
relevant sa intocmesti o analiza SWOT, cuprinzand avantajele,
dezavantajele, oportunitatile si amenintdrile la adresa afacerii tale,
punctele tari, descrierea caracteristicilor pietei pe care vei actiona si
testele de piata prognozate.

Marketingul reprezinta elementul fundamental al afacerii tale
deoarece afecteaza intreaga companie. Acest capitol este unul foarte
important in structura unui plan de afaceri intrucat prezintda modul in
care tu vrei sa-ti vinzi marfa. Trebuie sa convingi potentialii investitori,
finantatori sau parteneri de afaceri ca exista piata de desfacere a
produselor sau serviciilor tale si ca metodele de promovare ale acestora
sunt cele mai eficiente si cd esti viabil intr-un mediu concurential.

Analiza pietei este o sectiune foarte importantd, care te ajuta sa
intelegi componenta, organizarea si dinamica cheie ale pietei tale de
afaceri:

«Cemotiveaza deciziade cumpadrare?

«Cum este segmentata piata?

«Cumvor fipozitionate pe piata produsele/ serviciile tale?

14
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Analiza concurentei: concurenta este prezentd in orice afacere.
Trebuie sa o intelegi foarte bine si sa prognozezi reactiile ei la afacerea
pe care ointreprinzi. Este bine sa airaspuns laintrebarile:

- Care este concurenta?

- Care sunt produsele sau serviciile oferite de concurenta?

« Ce preturi practica concurenta?

«Care este valoarea taadaugatafatd de concurenta?

- Carevafistrategiata de aparare in fata concurentei?

«Cumvareactiona piatain aceste conditii?

Produsele siserviciile oferite.

Trebuie sa prezinti detaliat produsele si serviciile pe care le oferi pe
piata si modul in care ele sunt realizate, trebuie sa arati evaluatorului
planului tdu de afaceri cu ce difera produsele si serviciile tale fata de
cele ale concurentei convingandu-l in acelasi timp ca ale tale sunt cele
mai bune oferind valoare adaugata pietei.

® Cumsicandveiproduce?
Trebuie sa demonstrezi ca poti produce in timpul prognozat, la
calitatea asteptata si cu costurile anticipate.

® Caresuntproduselesau serviciile tale?

Trebuie sa prezinti in detaliu produsele si serviciile pe care vrei sa le
realizezi prin afacerea ta, sa fii cat mai convingdtor si sa demonstrezi
faptul ca stii cu adevarat ce vei produce. Prin urmare este de preferat sa
atasezifotografii ale produsului realizat, diagrame de realizare sau chiar
mostre sau prototipuri.

® Cumprognozezisd-tidezvoltiprodusul sau serviciul?

Ai de gand sa produci in viitor la un nivel superior? Care sunt
elementele tehnologice prin care urmaresti dezvoltarea acestuia? Cum
vei proteja produsul odata cu lansarea sa pe piata?

Raspunzand la aceste intrebari poti crea evaluatorului o imagine de
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ansamblu asupra evolutiei produselor sauserviciilor tale.

® Careesteprocedura de productie? Cum vei produce bunul sau presta
serviciul?

Trebuie sa prezinti procesul de productie si mijloacele folosite
pentru a realiza produsul sau a presta serviciul tau, sa dai informatii
despre echipamentele folosite in activitatea de productie, locul in care
acestea se vor produce, mdrimea spatiului de productie, sursele de
aprovizionare cu materii prime si materiale, costurile de productie si
planurile de reducere ale acestora.

Toate acestea il determina pe evaluator sa inteleaga procesul de
productie.

Procesul de vanzare si promovarea produselor/serviciilor.
Planul de marketing.

Acest capitol este important pentru planul de afaceri intrucat
prezintd totalitatea eforturilor tale de a convinge potentialii clienti sa
cumpere produsul sau serviciul, sa-i transformi pe acestia mai intai in
clientiiarapoiin clientifideli. Trebuie prezentate modalitatile de largire
a sferei de vanzare a produselor sau serviciilor tale catre noi grupe de
clienti. Aiidentificat cele mai eficiente modalitati de promovare? Ai cele
mai bune canale de distributie? Reusesti sa convingi consumatorii?

Indiferent cat de bine realizezi procesul de productie sau cat de bun
este produsul sau serviciul tau cel maiimportant aspect este sd reusesti
sa-lvinzi.

Managementul financiar si analiza economico-financiara.

Acestea depind in mare masura de stadiul de dezvoltare a firmei si
de obiectivele planului de afaceri si trebuie sa cuprinda toate
informatiile financiare ale intreprinderii.

Aceste date trebuie completate dupa ce ai analizat in detaliu
informatiile legate de costurile de investitie, de productie si veniturile
potentiale.
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Baza o pot alcdtui rapoartele financiare ale firmei tale, rapoarte care
necesita expertiza in finante si contabilitate si care contin informatii
referitoare la:

« Investitiile realizate

« Costul vanzarilor

« Previziuniale vanzarilor

o Alte previziuni prognozate

« Costuride productie

» Costuridepersonal

« Costuride marketing

 Cheltuieligenerale siadministrative

« Datorii

» Creante

« Inventar

- Taxe

 Asigurari

 Cheltuielineprevazute

« Publicitate

Daca te-ai hotarat sa soliciti finantare pentru afacerea ta trebuie sa
intocmesti si cererea de finantare. Aceasta trebuie sa exprime
cuantumul financiar de care ai nevoie, scopul si destinatia lui in cazul in
care va fi aprobata finantarea. La intocmirea aplicatiei de finantare
trebuie sa dai dovada de consistenta si de flexibilitate in ceea ce
priveste suma cerutd. De asemenea trebuie sa prezinti cum va fi
afectata eventual structura de capital a firmei tale, sa prezinti mijloacele
si indicatorii de monitorizare a datoriei si chiar sa descrii planuri
financiare aditionale. De retinut ca de regula cererea de finantare
trebuie prezentatdin sectiuneaintroductiva a planuluitau de afaceri.
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Un plan de afaceri de succes

Planificarea si
succesul in afaceri

Inainte de a incepe elaborarea oricaror planuri privind afacerea pe
care iti doresti sa o desfasori in viitor, trebuie sa ai in vedere cateva
elemente care tin atat de contextul economic in care va functiona
afacerea, cat si de motivatiile tale si ale familiei tale (pentru ca, in cele
din urma, familia este cea care suporta riscurile unui eventual esec sau
ceacare sevabucuraalaturide tine de succesulideii puse in practicad).

Te provocam sa raspunzila urmatoarele intrebari:

« Cat de bine esti informat cu privire la
domeniul in care va functiona afacerea?
« Vei putea planifica actiunile in mod logic?

« Ai capacitatea de a actiona cu succes in

conditii de risc?

- Esti o persoana perseverenta?

« Ai capacitatea de a lua decizii cu risc minim
pentru afacere, fara a te implica foarte
mult afectiv?

« Esti un bun organizator?

- Esti o persoana responsabila in gandire si ai
putere de munca?

18



Un plan de afaceri de succes

Orice afacere este orientata catre crearea de profit, iar concurenta
face parteintegranta din lumea afacerilor.

Succesul depinde de impactul afacerii asupra intreprinzatorului si
de planificarea afacerii.

Impactul afacerii asupraintreprinzatorului

Trebuie evaluate cat mai precis consecintele si exigentele afacerii pe
plan personal. Vei renunta la multe momente petrecute in mijlocul
familiei. Pentru a reusi este nevoie de multa daruire si de foarte multa
muncd. Din aceste motive, trebuie examinat potentialul si posibilitatile
de care dispui ca intreprinzator (punctele tari, punctele slabe,
oportunitati, amenintari, limitele inainte de aabandona serviciul actual
pentru a porni propria afacere). Daca sacrificiile sunt intelese si
acceptate, se poate trece lafaza urmatoare.

Planificarea afacerii

Elaborarea planului de afaceri, care va prezenta schematic si logic
pasii urmatiin derularea afacerii, te ajuta la organizareaideilor, te obliga
la analiza obiectiva, critica si nesentimentala a proiectului de afacere, a
modului de functionare si a rezultatelor estimate. Din experinta cu
intreprinzatorii am observat ca exista persoane care doresc ceva mai
mult decat media. Excelenta inseamna sa fii un model pentru ceilalti -
ADICA SA FIl CEL MAI BUN - pentru ca esti orientat catre clienti, apI|C|
tehnici manageriale de varf
siobtii rezultate consistente.

Principiile excelentei in Excelenta 'inseasn

afaceriinseamna:

« s ai o viziune clara (cu Sé fII ] mOdE| pentru |
misiune, politica, strategie si
obiective definite),

ceilalti - ADICA SA FlI
‘- sa :‘:\i orientare catre CEI. MAI BUN

clienti (cunoasterea
necesitatilor explicite si
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Un plan de afaceri de succes

latente, satisfacerea necesitatilor)

+ sa lupti pentru imbunatatire continua (prin mdsurarea si analiza
rezultatelor, feed-back, inovare)

- sa aplici bunele practici manageriale (orientare catre procese,
abordare convingdtoare/integratoare, implementare sistematica si
imbunatatire continua)

- sa aplici bunele practici in domeniul resurselor umane
(orientare catre satisfactia angajatilor, motivare, recompensare si
formare continua)

- sa promovezi parteneriate (cu furnizorii, cu celelalte parti
interesate: autoritati, organisme de supraveghere)

-responsabilitate etica fata de societate.

Aceste elemente trebuie trasate de lainceput. Lipsa unui plan initial
de actiune ducela orisipa importanta de energie si timp, greu suplinita
printr-un efort concentrat si coordonat.

Sursedefinantare
Nu uita de importanta identificarii celei mai potrivite solutii de
finantare in planul tau de afaceri. intelegerea modului de functionare a
sistemului financiar, a mecanismelor specifice prin care capitalurile
economisite sunt alocate pentru sustinerea investitiilor precum si a
costurilor si riscurilor implicate devine esentiala pentru dezvoltarea pe
baze solide a uneiafaceri.
Avantajele utilizarii surselor externe (atrase) pentru finantarea
afacerilor sunturmatoarele:
« pot fi utilizate de catre companii aflate in faza de dezvoltare
cand profitul este insuficient pentru finantarea afacerii;
« costul capitalului este de cele mai multe ori mai redus decatin
cazul autofinantarii;
« termenul rambursarii poate fi extins la perioade de timp mari;
« resursele financiare ce pot fi atrase sunt semnificativ mai mari
decatin cazul autofinantarii;
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Un plan de afaceri de succes

« anumite domenii (cu o rata de profitabilitate mai redusa) pot
accesa aceste fonduri fara sa fie conditionate de un nivel
ridicatal veniturilor sau cifrei de afaceri;

« dobanzile platite in contul finantarii din surse externe sunt
deductibilefiscal.

In concluzie, tot ceea ce trebuie sa faci este sa definesti ce vrei de la
inceput, sa accepti ca pot exista si esecuri sau mici caderi daca nu iei in
calcul toate riscurile de la inceput, dar important este sa le faci fatd, sa
mergi mai departe adoptand ceva nou in afacerea ta si sa nu te retragi
atunci candintampini o greutate.




Un plan de afaceri de succes

Sugestii si idei din experienta
de consultanta de management

Sa recapitulam: Planul de afaceri reprezinta programul afacerii tale,
fiind alcatuit dintr-un set de proiecte specifice care au obiective
specifice, rezultate asteptate, cheltuieli estimate, activitati desfasurate
intr-un interval de timp cat mai bine stabilit si alte elemente care te
ajuta sa-ti previzionezireal, pandin cele maimicidetalii afacerea ta.

Prin organizarea si detalierea eficienta si realista a acestuia, planul
de afaceri este un instrument util de identificare a fondurilor necesare
finantarii afacerii (a cheltuielilor asociate dezvoltarii afacerii, a obtinerii
unui echipament nou, a marketingului unui produs sau serviciu nou),
dar si un instrument intern de analiza si prognoza financiara / tehnica a
etapelorafaceriitale.

Unul din primi pasi pe care trebuie sa-l faci in scrierea unui plan de
afaceri este sa gasesti raspunsul la intrebarea:,Gasesc o idee de afaceri
si apoi imi fac o firma pentru a pune in aplicare aceasta idee sau imifac
mai intai o firma si apoi gasesc o idee de afaceri sau profit de experinta
mea pe care am acumulat-o de-a lungul timpului si imi deschid o
afacereinacestdomeniu?”

In cazul in care nu esti hotarat in ceea ce priveste ideea de afacere
fncearca sa faciun studiu de piata si sa vezi care sunt nevoile cu care se
confrunta mediul economic sau poti sa profiti de experienta ta si sa
deschizi o afacere in domeniul respectiv.

BUNEPRACTICI
PENTRU SCRIEREA UNUIPLAN DE AFACERI

Putem schita urmdtoarele elemente, estimate in functie de
importanta lorin succesul global al planului de afaceri:

Compatibilitate: un plan de afaceri trebuie sa fie compatibil cu
criteriile, personalitatea, experienta si educatia ta si a echipei cu care vei
lucra. Daca vrei sa utilizezi un plan de afaceri pentru a obtine o finantare
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Un plan de afaceri de succes

trebuie sa intelegi cultura, exigentele si cerintele potentialului
finantator sisdieiin calcul compatibilitatea cu acestea.

I-'Credibilitatea este fundamentald pentru un plan de afaceri. Ea vine
din prezentarea unui standard ridicat al calitatii si coerentei informatiei

precum si din rezultatele
estimate in plan. In mod
normal construirea
credibilitatii este un proces
ce necesita timp. Orice
experienta anterioara
fncununata de succes
trebuie prezentata si
corelatd cu ideea de afaceri
pentru a demonstra
capacitatea de a atinge
rezultatele previzionate.
Credibilitatea se
demonstreaza si prin
raspunderea financiara.
Asigurarea stabilitatii din

Sfat

Pentru a avea credibilitate, de
fiecare data cand te implici
intr-un demers semnificativ,
cand emiti o publicatie
profesionala sau obtii un

rezultat important, trebuie sa
pastrezi si sa incluzi aceste
rezultate, sa le faci cunoscute
(exemplare ale publicatiilor,
comunicatelor de presa,
scrisorilor de informare si alte
materiale).

punct de vedere financiar si
a angajarii fata de afacerea
descrisa (implicarea in mod semnificativ in sustinerea financiara a
afacerii si nu doar a potentialului finantator) e un element esential
pentru un plan de afaceri de succes. In sfarsit, credibilitatea se leaga de
reputatie. Trebuie sa fii reprezentant semnificativ al comunitatii de
afaceri. Bineinteles, reputatia ta se datoreaza rezultatelor obtinute in
trecut.

_-Necesitatea: planurile de afaceri trebuie sa descrie clar o anumita
oportunitate. Necesitatea se poate concentra in mod specific pe un
produs/ serviciu, in scopul dezvol-tarii. Trebuie stabilita o diferenta
clara intre “dorit”, care poate sau nu sa fie un scenariu pozitiv, si “nece-
sar’, care este aproape intotdeauna pozitiv. Trebuie folosit un limbaj
axatpetermenicheie.
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Un plan de afaceri de succes

Analiza competitorilor are cateva roluri importante in planificarea

strategica:

« ajuta echipa de management sa inteleaga
avantajele/dezavantajele competitive in legatura cu competitorii
sdi

+ genereaza intelegerea strategiilor trecute, prezente si viitoare
competitorilor

. furnizeaza o baza informationala necesara in dezvoltarea
strategiilorin vederea atingerii avantajului competitivin viitor

- ajuta la previzionarea profiturilor care pot fi obtinute din investitii
viitoare

Un instrument important este si analiza SWOT (Strenghts -

Weaknesses - Opportunities - Threats). Ea este des utilizata in procesele
de planificare strategica si se axeaza pe realitatea internd si externa
examinand partile tari si

slabe in cadrul mediului
intern, precum si Sfat |:
oportunitatile si temerile BGHRERECEGIEFA S E L -
EICHCEN DR E G B afaceri poate stabili necesitatea
LMELIFERCR T I<-T I Il N mai multe moduri. Un astfel
efectuarea unuiinventaral [ e(Siylele RS SRV RS (Tl [l SN o1 2
calitstilor si slabiciunilor [EEEREIFLREEIIEEEEeTIC]
analiza surselor avantajelor
competitive ale firmei
comparate cu cele ale
concurentilor, este o

o pot afecta. Principalul componehté importanta a
SVEIEREIFENITO RN N Brocesului de planificare

de a identifica si de a [ HiElice[le-r

atribui fiecare factor,
pozitiv sau negativ, uneia
din cele patru categorii, permitandu-ti sa iti privesti afacerea dintr-un
punct de vedere obiectiv. Mai multe despre analiza SWOT poti afla in
sectiunea definal al acestui material (anexe).

‘Obiective: odata ce necesitatea a fost stabilita, obiectivele sau tinta
planului de afaceri devin esentiale. Acestea constituie de fapt declaratia
scopului si trebuie prezentate sub forma unei liste pentru a asigura

interne in firma ta, apoi vei
nota oportunitatile si
amenintarile externe care
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Un plan de afaceri de succes

comunicarea optima. Fiecare plan de afaceri
trebuie sa utilizeze termeni precum “a
demonstra’; “a avansa’, “a dezvolta” si
promova” pentru a crea un discurs la diateza
activa. Obiectivele trebuie sa fie largi, insa nu
teoretice, generoase dar realiste.

Metoda: metoda se referd la capacitatea
autorului ei de a stabili un proces clar prin
care rezultatele propuse sa fie realizate.
Aceasta include crearea unui plan strategic
pentru initierea afacerii, definirea unei

planificari cronologice a etapelor, precum si

"

punerea in aplicare a unui proces de realizare structurat. Metoda nu
poate fi definita intr-o singura sectiune, ci constituie un fir conducator
care se regaseste de-a lungul intregului document. Metoda din cadrul
fiecarei propuneri s-a stabilit prin stipularea clara a unor oblectlve

etape, proceduri si rezultate
si o indicatie precisa asupra
procesului care va fi folosit
pentru a se obtine
rezultatele dorite.
Dezvoltarea: din cein ce
mai des, durabilitatea
devine un criteriu important
de evaluare a unui plan de
afaceri. Si bancile par mai
putin interesate de proiecte
punctuale si izolate,
indiferent de gradul lor
posibil de reusita, fata de
eforturi durabile pe termen
lung. In cadrul sectiunii
financiare, planul de afaceri

trebuie sa reflecte nu numai o investitie initiala importanta ci si un plan

Sfat !’

Persoana care redacteazd un
plan de afaceri trebuie sa
utilizeze intotdeauna diateza
activa si sa enumere obiectivele
intr-o ordine logica. Dupa

detalierea obiectivelor, e bine sa
ceara unei persoane neutre sa
citeasca aceste obiective pentru
a-i observa reactiile si pentru a
stabili daca obiectivele sunt
usordeinteles.

de asigurare a dezvol-tarii financiare in viitor.
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.gugetulzorice gresealdin buget scade valoarea unuiplan de afaceri.
Corecteazd greselile de calcul si explica clar cheltuielile, sursa
informatiilor (de exemplu, oferte de pret) si foloseste foi de calcul
facand distinctie intre tipuri de cheltuieli (materiale, de personal,

costurifixe, directe). Trebuie
explicat modul in care
cheltuielile din fiecare
categorie contribuie/
afecteaza reusita generald a

afacerii.
ﬁanagementul
proiectului: echipa de
conducere este esentiala
pentru reusita afacerii. in
general, orice cititor al
planului studiaza atent
pregadtirea si experienta
membrilor echipei de

Sfat

Considera metoda ca pe o'serie
de elemente constitutive

folosite la construirea unui plan
de afaceri. De aceea, trebuie sa
incepi curezultatele preconizate

si sa elaborezi un proces orientat
catre obiective. Folosind aceasta
tehnica, metoda propunerii tale
va deveni clara pentru cel care
citeste planul de afaceri si il

conducere. E bine ca
persoanele sa aiba
experienta specifica in
domeniul afacerii.

Sfat

Indude previziuni finandiare
detaliate pe cel putin 3 ani, si
detaliaza posibilele riscuri,

ipotezele de previziune.
Creeaza modele ,pesimist”,
Jrealist” si,,optimist” pentrua
determina senzitivitatea la
anumiti factori-cheie.

evalueaza.

De asemenea, cei mai multi
membri ai echipei de conducere
trebuie sa aiba competente
specifice in anumite zone ale
afacerii, cum ar fi planificarea
strategica, vanzarile, pregdtirea
tehnica si managementul
financiar. Se pot include cate o
scurta biografie a fiecarui
membru al echipei de
conducere, anexand in acelasi
timp si CV-ul fiecarui membru al
echipei.
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Sfaturi pentru scrierea planului de afaceri

Cetrebuiesdfacisicetrebuiesaeviti?

"« Creeaza un plan clar, concis, la obiect si convingétor!

« Declara deschis nevoile definantare!

» Prezinta-tiideea ca oinvestitie serioasa cu un castig masurabil.

- Contacteaza competitorii, finantatorii, potentialii furnizori pentru
a obtine informatii cat mai relevante si actuale privind
produsele/serviciile si preturile lor!

« Nu prezenta planul de afaceri celor care nu se potimplica direct in
desfasurarea lui, inclusiv bancilor, irosindu-va reciproc timpul

« Stabileste un termen-limita
pentru realizarea fiecarei
sectiunisirespecta-I!

» Daca nu poti demonstra ca Sfat

poti obtine si gestiona SFHTHIRHIFRTIATE o

fonduri pentru afacerea ta indi o detali lari
riscurile ca planul de afaceri cuprinda o detaliere clara

sa ramana pe hartie sunt [l CH I TETEERTE T
majore. Concentreaza-te pe BTN 187 categorie de

nevoile si sursele de . e
. 2l . cheltuieli este
finantare, cauta alternative!

. Nu folosi jargonul specific | Ll LACULER T LT
domeniului tau si nici PR
acronime, cuvinte
pretentioase si termeni care
nuvor fiintelesi,deoareceiti micsorezi sansele de reusita!

+ Include toate elemente financiare usor de inteles, realiste si
fezabile!

- Incearca sa realizezi sectiunile in colaborare si cooperare cu
profesionisti pentru a-tiasigura calitatea fiecareia!

+ Aratd importanta pe care o acorzi auto-evaludrii, ,actualizarii
planurilor” si demonstreaza o abordare realistd in privinta
masurarii rezultatelor!

+ Nu uita ca mediul afacerilor este unul concurential si ca nu toate
planurile de afaceriau sanse de reusita!

27
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« Dezvolta relatii cu potentialii colaboratori (avocati, contabili,
consultanti, ingineri), pune intrebdri, clarifica indicatiile lor,
implica-i, verifica-i!

+ Include documentele urmatoare:

= strategia afacerii

= analiza SWOT (Strenghts, Weaknesses, Opportunities and
Threats)

= obiective SMART (Specific, Masurabil, Abordabil, Realizabil
si precizat in Timp) la nivel de companie, de echipa si
individual

= strategia de instruire si dezvoltare, metode de prioritizare si
scheme clare de evaluare

La momentul dat al procesului de pregatire a planului de afaceri

trebuie sa fii gata sa exprimi toate lucrurile sus mentionate in forma lor
finala. Intreaga ta echipa trebuie deja sa aiba datele organizate intr-o
schemarigurosintocmita.

Urmadtoarele taleactiunisunt:

+ Detalierea pe componente si etape a planului de afaceri tinand
contdesstructuraschemeide baza

- Analizarea cu obiectivitate a planului de afaceri

- Respectarea formatului standard al planului de afaceri solicitat de
catre evaluatori

- Prezentarea convingatoare a planului de afaceri

in paginile care urmeaza va prezentdm doua instrumente utile:
-Unmodel-sablon de Plan de Afaceri
+Analiza SWOT

entru cd prima mea profesie a fost de contabil, am invatat

sd am un mare respect pentru documente, fapte si cifre, nu

conta cdt de mic erau scrise”
John D. Rockefeller
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MODEL DE PLAN DE AFACERI

Desi fiecare situatie are particularitatile ei, in principiu, modelul de mai jos este o temelie, un
bun punct de pornire pentru a realiza un Plan de Afaceri concret. Ca de obicei, creati acest plan
folosindu-va intuitia. Un truc de succes pentru un plan de afaceri bun este incercarea de a va pune
in situatia celui careil va primi.Tn acest fel, veti crea un plan de afaceri personalizat pe cerintele cele
mai potrivite, maximizand rezultatele acestuia intr-un mod extrem de eficient.

1.Datedeidentificare a agentuluieconomic

+Numele societatii

«Numardeinregistrare la Oficiul Registrului Comertului

- Codfiscal - Formajuridica de constituire (SRL/SA/SCA/SNC)

- Adrese, tel, fax de la sediul social si puncte de lucru/filiale / sucursale

- Tipul activitatii principale si codul CAEN (enumerati aici si celelalte coduri CAEN cu pondere
semnificativa in activitatea curenta)

«Capital social

«Asociati/actionari

2.Conducerea si personalul societatii
- Conducerea societatii
+Descrierea personalului (de anexat organigrama):
- conducerea societatii:
- personal direct productiv: (muncitori, maistri, ingineri, alte calificari):
- personal indirect productiv: (administrativ, marketing, desfacere, alte departamente)

3.Descriereaactivitatii curente a societatii

«Istorical activitatii

«Produsele/Serviciile (sortimente, calitate, cantitate, evolutiein timp etc.)

« Principalii furnizori de materii prime / Principalii furnizori de servicii

+ Descrierea sumara a procesului tehnologic actual (daca este cazul se pot aduce detalii intr-o
anexalaacestPlan)

- Date privind principalele mijloace fixe aflate in proprietatea societatii

4.Piataactualaasocietatii

- Principali clienti (specificati tara pentru clientii externi sau judetul si localitatea pentru cei
interni)

«Sistemul de distributie / comercializare actual si previzionat

«Concurentii

- Definirea pietelor specifice si pozitia produselor/servicilor societatii pe fiecare dintre aceste
piete. Evolutia sitendintele pietelor.

5.Prezentarea proiectului de investitie ce face obiectul acestui plan de afaceri
Pentru domeniul productiei de bunurimateriale
-Tipulinvestitiei (mentionati optiunile care vi se potrivesc)
«Investitie noua (Achizitie de masini/utilaje/echipamente/instalatii)
- Marirea capacitatii de productie si/sau a capacitdtii de a oferi servicii
- Diversificarea productiei
«Cresterea productivitatii
« Altele (specificati)
+Descriere (o scurta prezentare sintetizatoare)
- Care sunt obiectivele pe care doriti sé le atingeti prin aceastd investitie?
«Produsele/serviciile care se vor realiza cu masinile/utilajele/echipamentele/instalatiile
« Descrierea procesului tehnologic (detaliile se pot anexa la Plan) prin care se vor realiza
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produsele descrise maisus, cu precizari despre:
- Celelalte investitii finantate din surse proprii sau alte surse (cladiri, alte utilaje etc.)
«Impactul asupra mediului (efecte; studiu, autorizatie dacd existd)
+ Asigurarea cu utilitati (electricitate, apa, gaze etc.; disponibilitate, calitate etc.)
« Principalii furnizori de materii prime, necesare realizérii produselor
« Principalii furnizori (cel putin 3) de pe piatd pentru fiecare dintre masinile, utilajele, instalatiile
sau echipamentele pentru care este nevoie de investitie (precizati spre care furnizori va indreptati
atentia side ce, dacd avetideja o optiune).
-Graficul derealizare aintregiiinvestitii
- Modificarile necesare la echipamentele si cladirile existente.
+ Modificarile necesare in structura si numarul personalului angajat, inclusiv estimarea
numarului de noi angajati necesari pentru realizarea obiectivelor.
« Alte activitati de investitii necesare (constructie de cladiri, alte echipamente, licente etc.)

Pentru domeniul serviciilor

-Tipulinvestitiei (mentionati optiunile care vi se potrivesc)

«Investitie noua (Achizitie de masini/utilaje/echipamente/instalatii)
- Mérirea capacitatii de a oferi servicii

- Diversificarea gamei de servicii

- Cresterea productivitatii angajatilor

+ Altele (specificati)

«Descriere (o scurta prezentare sintetizatoare)

- Care sunt obiectivele pe care doriti sd le atingeti prin aceastd achizitie?

- Serviciile care se vorrealiza cu masinile/utilajele/echipamentele/instalatiile etc.

+ Descrierea procedurilor interne ale companiei, fluxul de informatii, fisa postului pentru
angajatii cheie implicati direct in realizarea serviciilor (detaliile se pot anexa la Plan), cu precizari
despre:

- Celelalte investitii finantate din surse proprii sau alte surse (cladiri, echipamente etc.)
«Impactul asupra mediului (daca este cazul; efecte; studiu, autorizatie daca exista)

« Asigurarea cu utilitati (electricitate, apa, gaze etc.; disponibilitate, calitate etc.)

- Principalii furnizori de utilitati necesare realizarii serviciilor (internet, telefon etc.)

« Principalii furnizori (cel putin 3) de pe piata pentrufiecare dintre masinile, utilajele, instalatiile
sau echipamentele, precum si a furnizorilor terti de servicii diverse, direct implicate in procesul de
realizare a serviciilor, planificate a fi achizitionate/contractate, daca este cazul (precizati spre care
furnizorivaindreptatiatentia si de ce, dacd aveti deja o optiune).

- Graficul derealizare aintregiiinvestitii

«Modificarile necesare laechipamente, cladirile existente.

+ Modificarile necesare in structura si numdrul personalului angajat, inclusiv estimarea
numarului de noi angajati necesari pentru realizarea obiectivelor.

« Alte activitati de investitii necesare (constructie de cladiri, alte echipamente, licente etc.)

6.Date privind piata potentiala si promovarea produselor

-Volumul de vanzari estimat pentru urmatori 3 ani

« Principalii clienti potentiali

- Definirea pietelor specifice si pozitia produsului / produselor societatii pe fiecare dintre
aceste piete. Evolutia si tendintele pietelor.

« Date privind concurentii (hume, comportament pe piatd, ce ii caracterizeazd, cum pot ei
ameninta afacerea mea, cum pot eireactiona laactiunile mele din piata etc.)

«Cumse vaorganizadistributia/ comercializarea produselor.

« Actiunide promovare / marketing a vanzarilor.

7.Planul definantare al afacerii si proiectiile financiare pentru urmatorii 3 ani
Ce cheltuieli de productie / necesar de investitii estimati? Dar profitul? Care este rata
profitabilitatii? Sursele de finantare ale investitieide unde se asigura? etc.
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8.Analiza SWOT a planuluide afaceri

« Enumerarea si sistematizarea parametrilor interni si externi, pozitivi si negativi (vezi
prezentarea urmatoare despre analiza SWOT)

+Grafic SWOT

9.Altele

- Adaugati/anexati orice alte elemente pe care le considerati relevante pentru a evidentia
faptul ca ati analizat in detaliu problemele generate de implementarea acestui plan, inclusiv
potentiala lui eficienta economica.

- Situatia actuala si previzionata a veniturilor, conform activitatii curente a afacerii, neluand in
calcul prezentul plan de afaceri (balante contabile, grafice ale cifrei de afaceri, rata profituluiistoric,
estimarifinanciare etc.)

- Analiza SWOT a afacerii curente, asa cum reiese ea la momentul actual, fara a lua in calcul
planul de afaceri

ANALIZA SWOT

Analiza SWOT este instrumentul de referintd pentru a derula un proiect, fie el
punctual (o investitie) sau strategic (o afacere). Rezultatul unei analize SWOT este
intotdeauna o decizie anume, necesara pentru atingerea unui obiectiv stabilit, care
esteintotdeaunaeficientd, daca analiza s-afacut corect.

Primul pas, inainte de efectuarea unei analize SWOT, consta in stabilirea unui stadiu
dorit al unei situatii, sau a unui obiectiv clar care, odata definit, este urmat de
udentificarea si clasificarea elementelor SWOT in patru grupe principale:

S:Strenghts - Calitati

Calitdtile sunt acele atribute interne care ajutdla atingerea obiectivului
W:Weaknesses - Sldbiciuni

Slabiciunile sunt acele atribute interne careimpiedicd atingerea obiectivului
0O:Opportunities - Oportunitati

Oportunitdatile sunt conditii externe care ajutd la atingerea obiectivului
T:Threats- Amenintdri

Amenintdrile sunt conditii externe careimpiedicd atingerea obiectivului

Corectaidentificare a acestor atribute si conditionari este esentiala pentru o analiza
SWOT reusita. lata cateva exemple de parametri SWOT:

S-W (Calitati si Slabiciuni): resurse financiare, umane, logistice, infrastructura,
politica manageriald, costuri, asigurarea calitatii, calitatea serviciilor catre clienti,
capacitate de productie.

O-T (Oportunitati si Amenintari): conditii economice, schimbari in legislatie,
situatia pietei, miscarile competitorilor pe piatd.

Identificarea parametrilor SWOT se poate realiza eficient prin raspunsuri la o serie
de patruintrebarifundamentale:

1.Cum pot utilizala maximum fiecare Calitate?

2.Cum potanihilafiecare Sldbiciune?

3.Cum pot exploatafiecare Oportunitate?

4.Cum mdpotapdraimpotrivafiecarei Amenintdri?
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Catevaeroride evitat

1. Realizarea unei analize SWOT inainte de identificarea clara a unui obiectiv. O
analiza SWOT nu poate exista "in principiu’, ea trebuie sa corespunda unui stadiu dorit,
cu rezultate potentiale cert masurabile. Daca acest stadiu final al obiectivului nu este
clar definit, de regula rezultd confuzie in echipa.

2. Oportunitatile (externe firmei) sunt deseori confundate cu Calitatile (care sunt
interne firmei). |dentificati-le ca atare si pastrati-le separate.

3. Deseori se confunda elemente ale analizei SWOT cu strategiile posibile de urmat.
Aceastd confuzie e curenta in cazul Oportunitatilor. Oportunitatile pot fi judecate mai
mult drept conditii favorabile, potentiale, in nici un caz ele nu se pot constitui in directii
strategice de actiune. Strategiile sunt vointa proprie a firmei, pe cand Oportunitdtile
suntderegulain afara puterii de decizie afirmei.

Cefaceti cu o analiza SWOT corect formulata?

E simplu. Odatd enumerate toate atributele si conditiondrile SWOT, ele se ilustreaza
sub forma unui graficimpartit in patru zone, cate una pentru fiecare categorie (vezi mai
jos). Partea stangd (Calitatile si Oportunitdtile) sunt partea "pozitivd", atu-urile si
situatiile favorabile, iar partea dreapta este cea "negativa". Dupa cum am precizat mai
sus, trebuie actionat in sensul maximizarii partii pozitive si a minimizarii partii negative.
Pentru identificarea actiunilor concrete, treceti pe curat verbele subliniate in cele patru
intrebari de mai sus. De exemplu, dacd resursele financiare sunt un atu cert, utilizati la
maximum aceasta resursd prin efectuarea unei investitii oportune. Tn cazul in care
conditiile economice sunt vitrege pentru piata in care activati (de exemplu, clientii nu
mai cumpara categoria de produse pe care o oferiti), luati masuri pentru minimizarea
acesteisituatiireorientandu-va pe un alt segment de piata mailucrativ.

5 W
STRENGHTS / Calitati WEAKNESSES / Slabiciuni
UTILIZEAZA! ANIHILEAZA!
O I
OPPORTUNITIES / Oportunitati THREATS / Amenintdri
EXPLOATEAZA! APARA-TE!
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