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De ce sa-ti faci un plan de afaceri la inceput?

Este necesar sa-ti faci un plan de afaceri, inainte de a demara afacerea in sine, pentru cd planul de
afaceri este documentul care ajuta sa intelegi cum sa-ti incepi afacerea, cum sa ti-o finantezi si
cum sa-ti atragi clientii potriviti. De asemenea, te ajuta sd analizezi concurenta si sd intelegi
modul prin care te diferentiezi fatd de aceasta si iti oferda o perspectiva de ansambul asupra
intregii afaceri.

Cand trebuie sa faci un plan de afaceri?

1. Atunci cand vrei sa-ti infiintezi o noud firma, sau cand doresti sa lansezi un nou produs;
2. Atunci cand vrei sa obtii un credit bancar sau o finantare nerambursabila europeana.

Inainte de a incepe sa elaborezi planul de afaceri, trebuie sa ai in vedere pentru cine faci acel
plan, cui se adreseaza: potentiali investitori, banci, fonduri nerambursabile sau pentru tine, in
primul rand!

Ce trebuie sa contina un plan de afaceri?

1. Descrierea planului de afaceri

2. Descrierea ideii de afaceri

3. Descrierea serviciilor sau a produselor

4. Analiza pietei (market research)

5. Descrierea strategiilor de implementare/lansare
6. Strategia personalului

7. Planul financiar

1. Descrierea planului de afaceri

Aceasta este partea cea mai usoara, dar care trebuie lasatd pentru finalul planului de afaceri. Nu
trebuie sa contind mai mult de 2 pagini si va contine cuvintele cheie din plan care sa-i ofere
cititorului perspectiva de ansambul asupra ideii de afaceri si motivul pentru care ar trebui sa
citeasca intregul plan de afaceri.



Cele trei puncte forte pe care trebuie sa le atingi Tn aceastd descriere sunt:

=

Obiectivele afacerii — ce-si doreste afacerea din punct de vedere numeric.

2. Misiunea — este o fraza despre tine, despre companie si despre idealurile acesteia si
ilustreaza cel mai bine ceea ce vrea compania sa realizeze.

3. Punctele forte catre succesul afacerii — acele notiuni cheie pe care le poti extrage din

planul de afaceri care sa-1 faca pe cititor dornic sa afle mai multe.

2. Descrierea ideii de afaceri

2.1. Actionariatul

Prezinta-te, vorbeste despre tine, oferd cateva detalii si vorbeste despre motivele pentru care tu
esti o persoand potrivitd pentru a deschide un start-up in domeniul dorit. Vorbeste despre
idealurile tale si despre motivul pentru care tu iti doresti foarte mult sd pui in practica aceasta
idee de afacere.

2.2. Descrierea ideii

Acesta este momentul din planul de afaceri in care trebuie sa incepi sa povestesti despre ideea ta
de afaceri si mai ales, despre sectorul in care vrei sa activezi. Ofera date statistice despre mediul

in care vrei sa cresti acest sector si cum vrei sa faci acest lucru.

Cel ce citeste acest plan de afaceri 1si doreste s auda date cat mai concrete, cifre si solutii exacte
prin care tu vei ajuta la imbunatatirea sectorului si la realizarea de profit.

2.3. Locatia si facilitatile oferite de aceasta

Este locatia un punct forte pentru implementarea ideii tale de afacere? Este o afacere ce se
bazeazd pe locatie sau poate fi implementata de oriunde, pentru ca se manifesta la nivel online?
Iatd cateva intrebdri la care trebuie sa raspunzi in aceastd sectiune din plan de afaceri. Ofera
informatii despre locatie §i despre cum te poate ajuta aceasta in dezvoltarea afacerii tale.

3. Descrierea serviciilor sau a produselor

Acest capitol este unul dintre cele mai importante parti din realizarea unui plan de faceri. Este un
loc unde trebuie sa vorbesti mult despre produsele/serviciile tale si despre modul in care acestea
aduc valoare adaugati in industria in care vei activa. In aceasti sectiune trebuie si aduci
informatii despre:

= Descrierea serviciilor/produselor oferite. Descrie fiecare serviciu si produs si motivele
pentru care l-ai ales ( pentru ca acesta va aduce plusvaloare potentialilor clienti).



Analiza concurentiald la nivel de servicii/produse. Una dintre cele mai bune analize din
acest punct de vedere se numeste analiza CAB (caracteristici, avantaje, beneficii).
Caracteristici — lucrurile concrete despre serviciul sau produsul tau,
Avantaje — diferentele din punct de vedere al functionalitatilor intre serviciul/produsul tau
si cel al competitorilor si
Beneficii — Care sunt beneficiile concrete pe care le primeste fiecare client daca apeleaza
la tine;

= Cum se realizeaza serviciu/produsul: costul de realizare, componentele serviciului/
produsului, specificatiile acestuia. Specificatiile de garantie sau alte servicii
complementare produsului se vor mentiona in aceasta sectiune.

= Tehnologia folosita: ce fel de tehnologie vei utiliza? In cati ani trebuie si o schimbi? Cat
de noua este fatd de cea a competitorilor tai?

= Servicii/produse viitoare.
Serviciile si produsele pe care le veti oferi clientilor trebuie gandite in perspectiva. Veti
avea produse de start si produsele/serviciile viitoare pe care vrei si le integrezi pe
parcurs? Ai o strategie pe termen lung? Intotdeauna si te gandesti pe termen lung.
Gandeste-te la ciclul de viata al produselor/serviciilor tale si vezi cand ar trebui sa te
gandesti la realizarea unui nou produs/serviciu.

4. Analiza pietei
Analiza pietei este un punct foarte important dintr-un plan de afaceri si te va ajuta la realizarea
strategiei de lansare a start-up-ului.

Analiza pietei este impartita in 3 mari capitole:

1. Analiza concurentiala. Obiectivul acestei analize este de a indentifica punctele forte si
punctele slabe ale competitorilor din industria aleasa, informatii care te vor ajuta sa-ti realizezi
planul de comunicare/promovare, modelul de vanzare al produselor, cat si modul in care iti poti
creste calitatea produselor/serviciilor pentru a oferi mai multa valoare.

2. Analiza publicului tinta. Obiectivul acestei analize este de a-ti identifica publicul tinta pentru
a cunoaste cat mai exact care este targetul care este interesat de serviciul/produsul realizat de
catre tine si specificatiile despre acest target care te va ajuta sd-ti construiesti pragmatic §i corect
strategia de comunicare si de promovare.

3. Analiza pietei/sectorului cuprinde 3 capitole:

a. Necesarul pietei — care este necesarul de servicii/produse pe piata tinta
b. Cresterea pietei — potentialul de crestere a pietei in urmatorii 3-5-10 ani

c. Tendintele pietei — care sunt noile tendinte pe piata aleasa si cateva directii de schimbari pe
viitor



Dupa analiza produsului, a clientilor, a concurentilor e timpul sa trecem in cea de-a 5-a etapa a
unui plan de afaceri, respective planificarea strategiei de intrare pe piata.

Obiectivul din punct de vedere financiar . Obiectivul trebuie sa fie exprimat intr-o valuta (lei
sau euro) care sa reprezinte cifra de afaceri si numarul de servicii/produse vandute.

Obiectivul trebuie sa fie stabilit pentru primii 1-3 ani in detaliu si cu o viziune financiara pe
5 ani.

Planul de actiune, respectiv cum ajungi la acel obiectiv

Ce trebuie sa contina acest plan de actiune:

1. Strategia de dezvoltare a produsului/serviciului.

2. Valoarea produsului/serviciului — stabilirea costului si a timpului de realizare.

3. Avantajele competitive si cum poti s te ajuti de ele — In urma analizei concurentiale,
propune cateva variante care va diferentia produsul/serviciul tau fata de al altora si
gandeste-te cum sa-i adaugi o valoare adaugata acestuia.

4. Strategia de marketing (Pozitionare, Stratedia de pret, Distributia, Planul de promovare) —
Cei 4 P din marketing pe care trebuie sd-i abordezi cu mare interes. Cei 4 P care iti vor
reda foarte clar cum, cand si unde sa promovezi cel mai bine serviciul sau produsul tau.

5. Strategia de vanzare: planificari de vanzari pe luni/trimestre/an, campanii de vanzari bine
tintite pentru persoanele din grupul tinta.

6. Parteneriatele strategice sunt acele parteneriate cu media, furnizori, companii cu produse/
servicii complementare care sa te ajute sa patrunzi pe piatd cu mai multd putere si mai
eficient.

Strategia personalului si a formei juridice

In acest capitol ai in vedere numarul de oameni de care avem nevoie in desfasurarea activitatii si
forma juridica perfecta (SRL, PFA, II, etc). pentru tipul de activitate pe care doresti sa-I
desfasori. Pentru aceasta, trebuie sa ai in vedere urmaroarele:

Structura firmei (piramida organizationali). In acest capitol vei prezenta structura cu ajutorul
careia va fi organizata afacerea ta, departamentele propuse si responsabilitatea fiecaruia in parte,
respectiv o piramida organizationala care va include echipa de management si echipa
operationala. Pentru a realiza aceastd piramidd Tn mod efficient, este necesar sd rdaspundeti
urmatoarelor intrebari:
= Ce fel de persoane ai nevoie la nivel de conducere. Ce formare profesionala sa aiba? Ce
educatie? si cel mai important, Salariul top/middle managementului;
= Ce fel de persoane ai nevoie la nivel de implementare/organizare. Formarea profesionala
a acestora si, la fel ca la top management, ce salariu ar fi bun pentru un asemenea post.

3. Plan de educatie pentru personal. Aici intervine rolul unui specialist foarte bun in resurse
umane. Acesta va propune un un plan de formare profesionala angajatii noi in firma (ce trebuie
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instruiri vor contribui la imbunatatirea si eficientizarea procesului organizational.



Planul financiar al unui plan de afaceri
Ce trebuie sa cuprinda aceasta sectiune:

1. Cash flow-ul ( intitulat si fluxul de numerar) este unul dintre cele mai importanti indicatori
pentru un start-up, si mai ales, pentru un investitor. Acesta calculeaza cat de multi bani ai nevoie
pentru a-ti functiona afacerea si care este suma optima de bani de care trebuie sa dispui pentru a-
ti functiona la capacitate maxima activitatea.

Ce informatii trebuie sa-ti ofere o astfel de analiza:

= imaginea de ansamblu a rulajului de care ai nevoie pentru compania ta;
= momentul in care te poti Iimprumuta si in cat timp poti restitui o datorie;
= Dbanii de care trebui sa dispui in fiecare pentru ca firma ta sa-si poate indeplini activitatile.

2. Profitul si pierderea declarati — este unul dintre cei mai importanti indicatori pentru 0
afacere la inceput de drum. Este indicatorul care ilustreaza cat de repede afacerea ta va obtine
profit.

Aceastd declaratie aratd sub forma unui tabel unde sunt trecute toate cheltuielile si toate
veniturile realizate pe o perioadd de timp. Recomandarea mea este sd iti planifici pentru
urmatorii 3 ani aceste date la nivel general, iar mai in detaliu din 3 in 3 luni.

3. Bugetul de infiintare a firmei — este acel plan de cheltuieli de care ai nevoie la inceput de
drum pentru a-ti infiinta firma si incepe desfasurarea activitatii.

4. Previziunea vanzarilor — este acel tabel unde iti previzionezi toate proiectele, toate serviciile,
toti potentialii clienti pe luni, pe zile sau pe trimestre.

Este unul dintre cele mai importante imagini pentru investitori deoarece pe baza acestuia acestia
pot trage concluzii cu privire la viitorul companiei.

3 intrebdri care te vor ajuta in realizarea acestei previziuni:

1. Cati clienti anticipezi sd ai?
2. Cat de mult vei incasa de la acestia?
3. De cate ori vei incasa de la acestia?

Acestea sunt 3 intrebari simple care te vor ajuta sa intelegi si sa-ti trasezi ciclul de dezvoltare a
unei afaceri din punct de vedere financiar.

5. Bilantul previzionat — este planul care aratd pozitia financiara a afacerii la un moment dat
(ex: suma de bani din conturi, numarul de clienti semnati, produsele/marfurile vandute/detinute,
etc).

Acest bilant are la baza cei 3 indicatori: active, datorii, capitaluri proprii:

= Activele (produse, marfuri, clienti, bani in conturi, etc)
= Datorii (credite, datorii la furnizori, etc)



= Capitaluri proprii (rezultatul raportat, rezultatul de la finalul unei perioade de timp,
actiunile/partile sociale ale actionarilor/asociatilor, etc).

Ecuatia care sta la baza bilantului este: Active — Datorii = Capitaluri proprii

In cazul in care rezultatul este pozitiv, putem spune ca viitoarea companie va avea o pozitie
financiara pozitiva, iar firma se va putea dezvolta.



