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“Instrument al prezentului care utilizeaza
experienta si realizarile din trecut pentru
a proiecta In mod realist calea spre
viitor”

Alan West



IDENTIFICAREA S| FIXAREA OBIECTIVELOR
UN GHID OPORTUN

INSTRUMENT ESENTIAL PENTRU FINANTARE
ATRAGEREA INVESTITORILOR

SPRUJIN IN CRESTEREA COMPETITIVITATII



Ghid al evolutiel afacerii

Instrument de evaluare pentru parteneri
Instrument de lucru pentru manageri
Instrument de finantare pentru banci

O cale penfru evidentierea spirifulul
antreprenorial

Document scris



‘Ce nu este PA

Formular ce trebuie completat la solicitarea unui
“birocrat”

“Pasaport” pentru obtinerea unei finantari




|dentificarea aspectelor ataceri care nu
sunt sub control

Oferrea de noi directii de actiune
pentru angajafi
Anadlizareaq, In detaliu, a strategiilor firmei

ldentificarea domeniilor in care firma nu
are suficiente cunostinte de specialitate

Crearea condifilor si facilitarea reluari
procesului de planificare



pierderea controlului asupra costurilor si calitafii
control necorespunzator al stocurilor

relatii  necorespunzatoare cu consumartori,
personalul

lipsa de instruire
inabilitatea de a coopera cu competitorii

management necorespunzator al cash-ului
lipsa de anficipare a tendintelor pietii
insuficient capital de lucru

inreqistrari financiare inadecvate

super- creditare

control necorespunzator al clientilor

furnizorii

Si



Cauze de faliment %
- Incompetenta manageriala 44.4
- lipsa de experienta manageriala 16,8
- Lipsa de experianta in MK si financiar 15,8
- Lipsa de experienta in proc. Tehnologic 14,9
- Neglijenta 1,1
- Dezastre 0,6
- Frauda 0,6
- Alte cauze 0,8




o

= ANALIZA SWOT

o N

PUNCTE TARI PUNCTE SLABE

OPORTUNITATI OPORTUNITATI




De abordare generala

Sa presupunett ca celdlalt cunoaste
afacerea

Sa credeti ca marimea pietei va impresiona
finantatorul(“E loc pentru toti”)

Sa va trebuiasca o vesnicie pentru a ajunge
la sublect

Sa uitati scopul PA



Greseli de management

Intfreprinzatorul nu are experienta 1n
afacerea respectiva

Infreprinzatorul nu cunoaste punctele slabe
sl amenintarile

Apelarea exagerata la achizitile pe credit
Lipsa unui sistem contabil adecvat



Greseli provocate de lipsa de prudenta
Subevaluarea costurilor produselor necesare
Insuficienta capitalului de pornire

Alocarea necorespunzatoare a excesului de
capital

Imprumuturi bancare fard acoperire de
rambursare

Lipsa rezervelor de siguranta



Definiti activitatile

Definifi sifuatia prezentad

denfificati clientii, concurenta si pozifia de
piata

Formulati obiectivele companiel

Elaborafti strategia de atingere a obiectivelor
|dentificafi riscurile si oportunitatile

Elaborati strategia de limitare a riscurilor
Transformati strategiile in planuri de actiune

Estimati cheltuielile, veniturile si fluxurile de
numerar

Finalizati planurile




cum va fi utilizat PA si de catre cine?¢

la ce nivel de detaliere va fi pregatit?
PA va fi utilizat penfru a examina nivelul
sfrateqgic sau derularea operafionalad a
activitatilore

care este scopul PA: se va refer lo
INnfreaga  afaceree¢ Departamental,
regional sau doar la produse/serviciie

Pentru ce perioada va fi pregaftit PA¢

Cum vor fi facute proiectile financiaree
Lunar,.  frimestrial, anuale Sau ©
combinatie a acestoras




N\

" Check-list pentru un bun PA

oerentq, consistenta si
client

lentii, furnizorii i

- este o “poveste’
coerenta focalizata

- defineste clar piataq,
competitorii






N

Primele pagini

INFORMATII DESPRE PROPRIETAR
CORPORATIEI

DATA

NUMELE CELUI CARE IL PREGATESTE




Varianta |

Varianta |l

Rezumatul PA

Sinteza PA

Misiunea si obiectivele

Prezentarea afacerii i
managementulul

Analiza pietei

Produse/servicli

Marketing si vanzari

Piata si concurenta

Produse/servicli

Strategii ale afaceri

Managementul
productiei

Vanzari




Managementul firmel Management operational

Performanta Previziuni financiare

Necesarul de fonduri Necesarul de finantat

Managementul riscurilor | Controlul afacerii

Anexe Anexe




PROFILUL COMPANIEI

CINE?
CARE SUNT MANAGERII SI PRINCIPALII REPREZENTANTI Al COMPANIEI?

CE?
CARE ESTE NUMELE AFACERII?
CARE ESTE STRUCTURA LEGALA?
CE PRODUS/SERVICIU ESTE IMPLICAT?
CARE VA Fl DESTINATIA NOILOR FONDURI?
UNDE?
ADRESA S| PRINCIPALELE DATE DE CONTACT (WEB SITE...)

DE CE?
DE CE SUNT NECESARE FONDURILE?

Cum?
CATI BANI SUNT NECESARI?
CUM VOR FI UTILIZATE FONDURILE?
CUM VOR FI RETURNATE FONDURILE?

CAND?
CAND A FOST STABILITA COMPANIA?
CAND SUNT NECESARE FONDURILE SI CAND VOR FlI RETURNATE?



PLAN ORGANIZATIONAL

PLAN DE MARKETING

PLAN FINANCIAR




DESCRIEREA PRODUSELOR SI A SERVICIILOR

ABORDAREA VENITURILOR SI A
CHELTUIELILOR

SCURTA DESCRIERE A AFACERII:
MISIUNE

MODEL DE AFACERE
STRATEGIE

RETEA



Puncte tari
*Avantaje competitive
*Model unic de afacere
«Servicii cu valoare adaugata
*Arii de specializare

Oportunitati
*Nise nesupravegheate
*Piete in dezvoltare
*Noi tendinte
*Globalizare

Puncte slabe
*Arii de imbunatatit
Lipsa de expertiza
Lipsa de resurse
*Cunoasterea pietei

Amenintari
*Competitie neechilibrata
*Razboiul preturilor
Inovatia concurentilor
«Cadrul de reglementare




CE VAND?

PENTRU PRODUCATORI/ DISTRIBUITORI :
DESCRIEREA DEZVOLTARII PRODUSELOR
DIAGRAMA DE FLUX

LINIA TEMPORALA

ECHIPAMENT

ALTE BUNURI

INFORMATII GLOBALE



PENTRU NEGUSTORII EN-DETAIL:

SURSE DE APROVIZIONARE INFORMATII DETALIATE
DESCRIEREA PROCESULUI DE SELECTIE A PRODUSELOR

STRATEGIA DE SELECTIE A FURNIZORILOR, VANZATORILOR SI A
PARTNERILOR

DIAGRAMA DE FLUX

PENTRU FURNIZORI DE SERVICII :

DESCRIEREA SERVICIULUI

DE CE IL POATE FURNIZA COMPANIA
CUM ESTE FURNIZAT

CINE FACE/ VA FACE MUNCA

UNDE SE VA EXECUTA SERVICIUL

ESTIMAREA COSTULUI PENTRU ECHIPAMENTE SI RESURSE
NECESARE



PROPRIETATE INTELECTUALA

PATENTE
TRADEMARK-URI

COPYRIGHT



\

PLAN ORGANIZATIONAL

STRUCTURA LEGALA:

'PROPRIETAR UNIC
- AFACERE DE FAMILIE
- PARTNERIAT
- CORPORATIE
- SPIN OFF



STRUCTURA DE MANAGEMENT:

CREDIBILITATEA ECHIPEI

ARII CHEIE DE MANAGEMENT
NEVOI PRINCIPALE

FISE DE POST

POLITICA DE COMPENSARE

ORGANIGRAMA



STRUCTURA DE PERSONAL.:

NUMARUL CRITIC DE ANGAJATI
CE FEL DE SLUJBE VOR FI NECESARE?
PLANIFICARE ORARA A ANGAJARILOR

SALARII SI BENEFICII



ALTELE:

CONTABILITATE:
STANDARD UTILIZAT
EXTERNALIZARE

LEGAL:
PROTECTIE
ACORDURI CU COMPANII

ASIGURARE:
GARANTIA PRODUSELOR Sl A SERVICIILOR
ASIGURARE CREDITE LA EXPORT



DEFINITIE:

AFIRMAREA ACTIVITATILOR IMPLICATE IN PARTEA DE
MARKETING, COMERCIALIZARE SI PROMOVARE

OBIECTIVE PRINCIPALE :

CREAREA UNUI BRAND PUTERNIC
CONSTRUIREA UNEI RELATII SOLIDE CU CLIENTII
CRESTEREA VANZARILOR



INTREBARI FUNDAMENTALE:

CARE SUNT GRUPURILE DE INTERESE?

CE VAND SI CE VOI VINDE IN VIITOR?

UNDE ESTE LOCALIZATA TINTA MEA?

CAND SUNT VIITORII CLIENTI CEL MAI ACTIVI?

CUM VOI AJUNGE LA POTENTIALII CLIENTI?



ANALIZA DE PIATA:

IDENTIFICAREA TARGET-ULUI

ABORDAREA CONCURENTEI

NOI TENDINTE SI PIETE

UTILIZAREA METODELOR ADECVATE DE CERCETARE

CONSTRUIREA UNEI BAZE DE DATE



CONTINUT PRINCIPAL (I)

DESCRIERE GENERALA:

ALOCAREA EFORTURILOR
RELATIA DINTRE REZULTATE S| RESURSE

METODA DE VANZARE S| DISTRIBUTIE :

FiZIC
CATALOG
ON-LINE

AMBALARE

POLITICA DE PRET :

NIVELUL DE PRET SI PLAFON
STRATEGIA DE PRET



CONTINUT PRINCIPAL (II)

STRATEGIE DE VANZARE :

VANZARI DIRECTE (OFFLINE / ONLINE)
POSTA DIRECTA
MARKETING PRIN E-MAIL

PROMOTII SI EVENIMENTE

STRATEGII DE PUBLICITATE :
TRADITIONALE
CANALE NOI

RETELE



PLAN DE MARKETING

© SERVICII PENTRU CLIENTI

CONTROLUL CALITATII

DESCRIEREA ACTIVITATILOR DE SERVICII PENTRU CLIENTI




\

PLAN DE MARKETING

© STRATEGIA DE IMPLEMENTARE

IDENTIFICAREA RESPONSABILITATILOR
ACTIUNI EXTERNALIZATE

DESCRIER OBALA




TIPURI DE DOCUMENTE FINANCIARE:

AFIRMAREA SURSELOR DE FINANTARE SI MOD DE
UTILIZARE A ACESTOR FONDURI

PERFORMANTA CURENTA

ANALIZA FINANCIARA



CUPRINS : NEVOI FINANCIARE

REZUMAT:

CAPITAL PRODUCTIV
CAPITAL DE DEZVOLTARE
CAPITAL SUB FORMA DE ACTIUNI

DE CE SI CAT DE MULT?

UTILIZAREA FINANTELOR



© CUPRINS : PERFORMANTA REALA

BILANT

SITUATIA PROFITULUI & A PIERDERILOR




Analiza financiara:

ANALIZA LICHIDITATILOR
PROFITABILITATE
SOLVABILITATE

ANALIZA RENTABILITATII



Arata capacitatea firmei de a-si achita obligafile
curente

Lichiditate curenta—active
curente(circulante)/pasive curente
Minim 1, maxim 2

Lichiditate rapidd - arata capacitatea de a-si
onora datorile pe fermen scurt din creante sau
disponibilitati banesti = (Active curente — Stocuri)
sau (Creante + Disponibilitati bdnesti)/ pasive
curente

Minim 0,65, maxim 1

Lichiditate la vedere — apreciazd masura in care
creditele bancare pe TS pot fi acoperite pe seama
disponibilitatilor financiare = Disponibilitati banest
IT% casierie si conturi bancare/credite bancare pe

Minim 0,85, maxim 1,15



Profitabilifatea masoara eficienta
acftivitati destasurate de firma pe
perioada unui exercitiu financiar
Rata profitabilitatii resurselor
consumate - rezultatul brut al de
exploatare/cheltuieli totale de
exploatare

Rata profitabilitafii veniturilor—
J?e%ull’rd’rul orut al exercitiului/venitur
ofale

Rata rentabilitati comerciale — .
rezultatul exploatarii/cifra de ataceri



Analiza solvabilitatii urmareste capacitatea
acesteia de a-si achita obligatiile totale din
resursele totale. Pe baza acesfui indiacator se
%)Loo’re evalua riscul incapacitafii totale de plata pe

Indicele de solvabilitatea generala — Total active/
Datorii totale

Minim acceptabil 1,66; optim — 3,00
Indicele solvabilitafii financiare — Total active/
daftorii financiare totale

nivel minim acceptabil - 2,00(subb acest nivel apare
Incapacitatea de plata

Capacitatea de rambursare datorii — Capacitate
de autofinantare/datorii totale

nivel minim acceptabil — 0,33(achitare datorii in trei ani)



Rentabilifatea economicd — masoaro
remunerarea capitalurilor

investite (rezultat rut al
exercitivlui/capitaluri investite = capital
propriu+ iImprumut TL+imprumut TS)

Rentabilitatea financiara — arata
remunerarea neta a capitalurilor
proprii(rezultat net al
exercitivlui/capitaluri proprii)



Calitatea produselor

Servirea clientilor

Asigurarea cu materii prime
Managementul informatiel
Neachitarea datoriilor clienftilor
Cresteri ale costurilor de finantare



. DOCUMENTE SUPORT

CV-URI ALE PERSONALULUI

SITUATIA FINANCIARA A PROPRIETARILOR
RAPOARTE DE CREDIT
REFERINTE

CONTRACTE CURENTE SI CARE INCA DESFASOARA



