INITIEREA ST DERULAREA UNEI AFACERI

Planul de afaceri

i Planul de afaceri este un instrument de lucru care se foloseste pentru a incepe si derula o
afacere. Planul de afaceri este indispensabil intreprinzatorilor. Planul de afaceri este un
document scris care descrie natura afacerii, piata tintd, avantajele afacerii si resursele de care

dispune.

Planul de afaceri este recomandat pentru oricine doreste sa inceapad o afacere, dar si pentru cei care

doresc sa dezvolte o afacere deja existentd. Planul de afaceri trebuie sd contind obiectivele proiectului si
mijloacele necesare pentru a le indeplini.

Un plan de afaceri bun trebuie sa indeplineasca doud criterii fundamentale:

® sa fie orientat catre piata — intreprinzdtorul trebuie sa identifice care sunt nevoile comunitatii in care

traieste si sd Incerce sa satisfaca cerintele, pentru ca astfel el sa poata sa-si vanda produsele cat mai repede;

e sd fie orientat spre clienti — intreprinzatorul trebuie sa tind cont de parerile si de opiniile clientilor. Astfel,

se recomanda realizarea unor studii de piatd privind dorintele si preferintele clientilor in domeniul de

dezvoltare a afacerii.

Derularea unei afaceri incepe cu planificarea operationald a afacerii, ceea ce determind obiectul de
activitate.

Rolul planului de afaceri este de a demonstra ca afacerea merita finantata si de a ghida intreprinzatorul

n primul an de activitate.
Implementarea planului de afaceri inseamna control si adaptare.
Etapele intocmirii planului de afaceri:
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Culegerea Planificarea efectiva a Redactarea planului
informatiilor activitatilor de afaceri

Continutul unui plan de afaceri
1. Sinteza planului de afaceri:

Obiectivul afacerii;

Descrierea afacerii;

Informatii despre firma;
Necesarul de fonduri;

Rezultate economico-financiare;
Echipa manageriala.

2. Prezentarea societitii comerciale/ firmei

Denumirea firmei si data infiintarii;

Forma juridica de constituire;

Numarul de inregistrare la Registrul Comertului si codul fiscal,

Natura capitalului societatii (de stat, particular, mixt);

Obiectul de activitate inscris in statut (productie, servicii,comert, constructii, agricultura);
Numele si numarul actionarilor, date personale.

3. Descrierea afacerii

Obiectivele prioritare §i misiunea firmei;

Nevoile consumatorilor;

Produsele/serviciile prestate;

Cantitatile anuale;

Necesarul de utilaje si dotari;

Situatia actuala a firmei si perspective de dezvoltare.

4. Descrierea amanuntita a produselor/serviciilor oferite



e Caracteristici tehnice si economice ale produsului/serviciului oferit;
e Avantajul oferit fata de alte produse/servicii;
e Tehnologia de fabricatie;
e (Canale de distributie si modalitati de promovare;
e Preturi de vanzare.
5. Definirea pietei
e Vanzari estimate;
e Principali concurenti si ponderea detinuta pe piata;
e Strategia de piata a firmei.
6. Organizarea firmei si managementul acesteia
o Echipa de conducere;
¢ Organigrama firmei;
e Modalitati de selectare si recrutare a personalului;
e Spatii de lucru §i oraganizarea acestora;
e Forme de salarizare.
7. Situatia economico-financiara a firmei
e Situatia veniturilor si cheltuielilor;
o Situatia creditelor;
e Venituri estimate pe ulmatorii 3 ani;
e Evolutia previzibila a costurilor;
e Planul de finantare pentru acoperirea cheltuielilor pe perioada de desfasurarii aactivitatii.

Plan de afaceri in doar 5 pasi

Pasul 1: Pozitionarea produsului
Antreprenorii trebuie sd facd o buna diferentiere intre promovare, publicitate si relatii publice. Cele
patru caracteristici ale marketingului sunt:

»  Produsul: Trebuie sa aveti produsul sau serviciul potrivit

»  Pretul: Trebuie sd vindeti produsul sau serviciul dumneavoastra pentru o suma care sa spund clientilor vizati
ca este o afacere buna.

» Promovarea: Trebuie sa creati o perceptie adecvata prin multiple canale de comunicare, incluzand afise,
emailuri, pliante, brosuri si cérti postale, spoturi TV si radio, anunfuri in ziare sau reviste, pe Internet si
altele.

» Locul: Trebuie sa distribuiti produsul dumneavoastra in locurile in care clientii vizati il pot gasi cu usurinta.

Pasul 2: Explorati potentialul creativ
Definiti marketingul potrivit pentru firma. Acest lucru se va realiza prin intermediul sedintelor tip “tanc
de gandire” la care va participa conducerea firmei, echipa de marketing si de vanzari, echipa de promovare si de
publicitate. La aceste intruniri, cdutati raspunsuri la urmatoarele intrebari:
»  Cui vindeti?
De ce au nevoie clientii?
Prin ce e special produsul sau serviciul dumneavoastra, fata de cel al concurentei?
Ce tehnici de marketing vor face produsul dumneavoastra remarcat?
Cand si cat ar trebui sa faceti eforturi de marketing?
Unde doriti sa ajungé compania dumneavoastra peste un an?
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Pasul 3: Identificarea opiniilor clientilor
Analizati modul in care reactioneaza clientii la calitatea si pretul produselor dumneavoastra, la servicii

si livrare, imagine si marca - pe Scurt, tot ce influenteaza decizia lor de a cumpara. Faceti un sondaj unora dintre
clientii existenti precum si celor pe care i-ati dori drept clienti.

Se recomanda realizarea unei analize de tip SWOT care sd descrie afacerea dumneavoastrd in noi
perspective:
» Puncte tari (strenghts): Ce face ca afacerea dumneavoastra sa prospere?
Puncte slabe (weaknesses): Unde este afacerea vulnerabila?
Oportunititi (opportunities): Ce conditii sau segmente de piata pot duce catre dezvoltare?
Amenintiri (threats): Cum va faulteaza competitorii? Ce poate ameninta succesul?
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Pasul 4: Realizarea planului afacerii

Planul trebuie sa contina:

Un sumar al pozitiei firmei dumneavoastra pe piata si al scopurilor.

Un obiectiv specific de atins pe o perioadd minima de timp: 1 an orizont de planificare.
Lista pietelor tinta, incluzand segmente si arii de nisa.

Strategie pentru fiecare segment sau piata.

Cheltuieli, resurse si modul in care vor fi alocate.

Strategii competitionale.
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Pasul 5: Urmarirea rezultatelor

Este fundamentala urmarirea rezultatelor in realizarea planului de afacere. Se vor stabili obiective de
atins pe termen scurt, mediu si lung si se vor defini indicatori de atins. Acesti indicatori vor avea asociate
perioade de timp concrete pentru realizare si vor fi inclusi in planul de activitate, precum si in diagramele de
realizare in timp a activitatilor.

Realizarea lor va fi verificatd periodic de cétre coordonatorul proiectului de dezvoltare sau de catre
managerul firmei.
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