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CURS COMPETENTE ANTREPRENORIALE

Cursul de competente antreprenoriale este un material realizat in cadrul
proiectului “Un model de servicii integrate oferite tinerilor din mediul rural si
din sistemul de protectia copilului”, implementat de Asociatia SOS Satele
Copiilor Roméania in parteneriat cu Federatia Organizatiilor
Neguvernamentale pentru Copil in perioada 21 ianuarie 2015 - 31 octombrie
2016. Bugetul proiectului este in valoare totala de 1,859,160 lei din care 90%
reprezinta finantare nerambursabila.

Acest proiect este finantat cu sprijinul financiar al Programului RO10 -
CORAI, program finantat de Granturile SEE 2009 - 2014 si administrat de
Fondul Roman de Dezvoltare Sociala.

Prin acest proiect se urmareste imbunatatirea serviciilor oferite tinerilor din
mediu rural si celor din sistemul de protectia copilului din judetele Bacau,
Sibiu si din regiunea Bucuresti - lIfov in vederea unei mai bune integrari
socio- profesionale prin promovarea unui model de servicii integrate.

In mod specific, proiectul vizeazad imbunatatirea abilitatilor de viata si a
sanselor de integrare pe piata muncii pentru 225 tineri beneficiari ai
proiectului in cele trei zone, cresterea capacitatii actorilor implicati in
furnizarea de servicii tinerilor de la nivel local si judetean, precum si crearea
unor retele locale si judetene care sa raspunda mai bine nevoilor tinerilor din
categoriile defavorizate prin utilizarea unor metodologii destinate
profesionistilor din domeniu.

Mai multe informatii despre proiect pot fi gasite accesand site-urile



CUPRINS
Secventa | — Introducere in Antreprenoriat. Notiuni generale.
Secventa Il - Elaborarea unui Plan de Afaceri.
Plan de afaceri — Structura generala.

Secventa lll - Investitii de Capital.

Secventa IV — Aspecte legislative. Crearea si administrarea unei IMM.




Ce reprezinta antreprenoriatul?

Motto: ,, Nuincepe doar o afacere ... Incepe una de succes!”

Cuvantul "antreprenor” provine de la un verb francez care a fost folosit in secolul al
Xl -lea, entreprendre, care inseamna "a face ceva" sau "sa intreprinda."

Pana in secolul al XVI-lea, sub forma unui substantiv, antreprenor, a fost folosit
pentru a se referila cineva care se angajeaza sa deruleze o afacere curisc.

Prima utilizare academica a cuvantului de catre un economist a fost probabil in
1730. Richard Cantillon, care a identificat dorinta unei persoane de a suporta riscul
financiar, prin dezvoltarea unei afaceri, ca o caracteristicd definitorie a unui
antreprenor.

Ceeste o afacere?
Intentia unei persoane (fizice sau juridice) de a face / a intreprinde anumite activitati

in scopul obtinerii unui profit.

Cine este un antreprenor?

O persoana care:

. are capacitatea de aidentifica si urmari o oportunitate de afaceri;

. angajeaza oameni pentru aceasta afacere;

. investeste capital propriu pentru a finanta afacerea;

. gestioneaza resurse fizice, financiare siumane, necesare pentrua
desfasura o activitate;

. initiaza activitati necesare in vederea asigurarii succesului, isi asuma total

sau o mare parte a riscului!

Un antreprenor este un agent de schimbare. Antreprenoriatul este mod de a
descoperi noi modalitati de combinare a resurselor. In cazul in care valoarea de
piata generata de aceasta noua combinatie de resurse este mai mare decat
valoarea de piata a acestor resurse, antreprenorul face un profit.

Aceasta comparatie este posibila, deoarece pe pietele de resurse competitive,
costurile unui antreprenor de productie sunt determinate de preturile cerute pentru a
licita resursele necesare departe de utilizari alternative.



Haideti sa facem un exercitiu mental si sa identificati atuurile voastre si zonele de
imbunatatit. Autoevaluarea este o calitate importanta a unui viitor antreprenor.
Caracteristicile unui antreprenor sunt multiple, dar cele mai importante sunt
enumerate maijos:

- spiritde independenta;

- se bucura de o buna reputatie;

- banii nu constituie motivatia principala a muncii desfasurate;

- personalitate puternica;

- optimist sirealist, obiectiv;

- flexibil, cu o mare putere de adaptabilitate, indiferentde natura schimbarii;

- inovatii;

- echilibrat, matur din punct de vedere emotional, are capacitatea de a se controla si
de atrece peste evenimentele neplacute;

- dispune de calitati manageriale, spirit de organizare si putere de decizie, orientare
spre profit si aptitudini de lider;

- Isicunoaste si accepta punctele tari si punctele slabe;

- asumarea risculuifara ca acesta safie insotit de sentimente de teama;

- o buna calificare, cunostinte si experienta intr-un anumit domeniu sau chiar talent;

- ambitios, hotarat si insistent in urmarirea obiectivelor fara sa fie stresat de
acestea;

- curiozitate, creativitate (imaginatie siinovatie), capitalizarea ideilor altora;

- extravertit, bune abilitati de comunicare cu angajatii, clientii, partenerii de afaceri;

- nu cauta evitarea conflictelor, abordand o maniera deschisa;

- rational, obiectiv, responsabil, considera afacerea o activitate serioasa;

- 0 mare nevoie pentru realizari si satisfactii personale;

- energic sisanatos, cu o capacitate mare de munca;

- dispune de arta de a vinde si de a-si promova propriile servicii si produse;

- entuziast, avand capacitatea de a-si motiva subordonatii;

- acceptainfrangerea, avand capacitatea de a invata din greselile sale si ale altora
side aoluadelacapat;

Ceimai multioameni au o dorinta sianume aceea de a schimba propria viata.

Dar putini oameni vor sa ia masuri pentru a face acest lucru ...Un procent mic de
oameni suntdispusi sa isi asume riscuri pentru a schimba ceva.

Acesti oameni sunt intreprinzatori, deoarece profita de oportunitatile identificate de
a-si imbunatati viata lor. Adevaratul antreprenor este persoana care este in continua
schimbare siin crestere.

Dar ceii motiveaza pe acesti oameni?
Motivatii profesionale - munca atragatoare, posibilitatea de a avea idei noi, de a

perfectiona metode si tehnici antreprenoriale; imbunatatirea imaginii proprii pe plan
profesional; veti lua decizii, va veti stabili programul de lucru.



Motive psihologice - statutul si respectul social ce decurge din pozitia de
intreprinzator; renumele ce se poate obtine; extinderea relatiilor; statutul de a fi
propriul tau stapan, fara sef; control asupra propriei vieti.

Motivatii materiale - posibilitatea de a obtine castiguri mari; asigurarea unui nivel
de trai ridicat pentru familie; siguranta locului de munca; lipsa frustrarilor legate de
echitatea impartirii beneficiilor; munca va fi rasplatita cum se cuvine;

Motivatii morale - perspectiva de a realiza ceva deosebit, de a participa la
progresul societatii/ comunitatii locale;

Cumimi aleg domeniul pentru propria afacere?
Trebuie satin cont de o suma de factori care sa-miasigure succesul afacerii.
Acestia sunt:

« abilitatile, aptitudinile personale, Tn special in domeniul de activitate al viitoarei
firme;

« resursele de care dispun, bani, resurse materiale, informationale, tehnologice;

» interesul, pasiunea, pe care le manifest pentru un anumit domeniu, ce-mi place
safac;

+ cunostintele si experienta acumulata intr-un anumit domeniu, intr-o firma in care
ati fost angajat sau intr-o activitate de voluntariat;

« motivatia de a realiza ceva anume, bucuria intrinseca de a reusi in munca;

De aceea de la bun inceput este important ca un antreprenor sa stabileasca
viziunea propriei afaceri. Dar ce reprezinta aceasta viziune?

« Viziunea porneste de la intrebarea “Unde vrei sa ajungi?” si reprezinta o imagine
claraaviitorului...

« \Viziunea noastra este sa devenim ,Liderul necontestat pe toate pietele pe care
activam”...suna foarte interesant si motivant...dar este oare posibil ?

Din viziune deriva misiunea. Ce reprezinta Misiunea organizatiei?
. 0 exprimare generala a viziunii

. oindicare a valorilor fundamentale ale organizatiei
. o prezentare a obiectivelor fundamentale sau strategice ale organizatiei.



In prezent, mediul de afaceri poate profita de unele oportunitati, antreprenorii la
inceputde drum vor profita de acestea:

e Taxe mai mici pentru antreprenori, prevazute de noua legislatie

e Oameni bine pregatiti in piata, viitori angajati, potentiali candidati

e Spatii cu chirii mai mici si logistica maiieftine

Sprijinul familiei, financiar si emotional

Costuri de publicitate mai mici si surse multiple de promovare

e Dorinta oamenilor de a folosi servicii sau produse noi, cu pret mai mic

e Creditele se obtin maiusordela anumite banci, atentie laidentificarea conditiilor
definantare

Afaceri deja demarate care asteapta sa fie cumparate

e Leasing-urile, francizele

Un bun antreprenor trebuie sa stie sa foloseasca si instrumentele de marketing
moderne.

Cereprezinta Marketing-ul?

e "stiinta si arta de a convinge clientii sa cumpere"
e reprezinta "arta si stiinta de a vinde"
e promovarea produselor, mai ales publicitatea sibranding-ul

Philip Kotler, parintele acestui domeniu, definea marketingul ca "un proces social si
managerial prin care indivizi sau grupuri de indivizi obtin ceea ce le este necesar si
doresc prin crearea, oferirea si schimbul de produse si servicii avand o anumita
valoare"

Conceptul 4P
Cei 4P-Marketing mix (Mccarthy)

« Produs: Aspectele de Managementul produselor si Marketingul produselor se
ocupa de specificatiile bunului sau produsului in cauza si la modul in care
relationeaza la nevoile si dorintele utilizatorului final.

« Pret: Se refera la procesul de stabilire a pretului pentru un produs, inclusiv
reducerile de pref.

« Promovare: Include reclama, relatiile publice, publicitatea si vanzarile personale
si se refera la diferite metode de promovare a unui produs, brand sau companie.

+ Plasament sau distributie, se refera la modul in care produsul ajunge la client;
spre exemplu, plasamentul la locul vanzarii sau desfacerii cu amanuntul.
Acest al patrulea P face referinta la locul unde produsul sau, serviciul, este vandut.

Exemplu: regiune geografica sau ramura industriald, si segmentul caruia se
adreseaza (tineri adulti, familii, companii, oameni de afaceri, femei, barbati, etc.).



Intreprinderile mari investesc sume mari de bani pentru a angaja consultanti de
marketing. Din pacate, un antreprenor nu are fondurile necesare pentru a face acest
lucru.

Cu toate acestea, acest lucru nu inseamna ca un antreprenor in devenire nu poate
desfasura activitati de cercetare de marketing.

Unii tineri antreprenori au posibilitatea de a efectua o cercetare de marketing pentru
ei insisi. Afi antreprenor inseamna a conduce domeniul lui de lucru, aceasta este o
experienta de invatare pentru el / ea, intimp ce efectueaza cercetarea de piata,

el/ eadevine din ce mai familiarizat cu piata, se familiarizeaza cu fortele care suntin
joc, el / ea va invata mai multe despre atitudinile, opiniile, gusturile si
comportamentul de cumparare al potentialilor clienti, el / ea va afla mai multe despre
concurenti, strategiile, punctele slabe si punctele forte, etc

Antreprenorul poate efectua doua tipuri de cercetare de piata :

a] Cercetarea din birou: aceasta presupune efectuarea de cercetare pe publicatii,
sondajele realizate de alte persoane, internet, statistici oficiale, experiente similare,
etc, pentru a colecta date secundare.

b] Cercetarea de teren: Acest lucru presupune efectuarea de cercetari primare si
colectarea de date noi, in mod special pentru obiectivul cercetarii.

Cercetarea de teren este extrem de consumatoare de timp si costisitoare.
Antreprenorul ar putea avea nevoie de a opta pentru efectuarea unei cercetari de
piata calitativa.

Un alt mod este acela de a conduce un focus grup, efectuarea de cateva interviuriin
profunzime cu potentiali clienti, etc

Efectuarea de cercetari cantitative nu este o optiune pentru ar fi antreprenor, acest
lucru se dovedeste prea dificil , prea scump si consumator de timp.

Management. Functiile manageriale.

Un bun antreprenor trebuie sa fie un bun manager al propriei afaceri.

Pentru asta, trebuie sa cunoasca si sa aplice cele 5 functii manageriale.

Termenul “management” provine, la origine, din latinescul “maneo” care inseamna a
ramane, de unde a ajuns la termenul francez maison (casa) sila menaj.

Apoi de la substantivul latin “manus” (mana) s-a format in italiana “maneggio”
(prelucrare manuala).

Din franceza sauitaliana, aceste cuvinte au capztat, in engleza, forma verbul'ui
“to manage”, cu diverse intelesuri printre care si acelea de a administra, a conduce.
Englezii au format apoi corespunzator substantivele manager simanagemnient



Managementul este o functie profesionala care inseamna a conduce, intr-un mediu
de actiune, un grup de persoane care au de atins un obiectiv comun, in conformitate
cu finalitatile organizatiei din care fac parte.

A conduce reprezinta un termen generic desemnand diferitele stiluri de
management, dar care inseamna, indiferent de stil, a avea responsabilitatea unei
echipe care trebuie sa atinga obiective comune.

Managementul este, in fapt, “arta atingerii obiectivelor” in conditii de eficienta si
competitivitate.

Planificarea este procesul de stabilire a obiectivelor si de identificare a pasilor ce
trebuie intreprinsi pentru a atinge aceste obiective.

Nici o organizatie nu-si poate permite sa-si deruleze afacerile la intamplare, n
special un tanar antreprenor. In plus, resursele de care dispunem sunt limitate si
trebuie, asadar, alocate cu grija. Esenta unui plan consta in alocarea resurselor spre
acele domenii de activitate care prezinta potentialul de succes cel mairidicat.

Un antreprenor trebuie sa cunoasca cele 5 secrete ale unei planificari eficiente:

. Faceti astfel incat angajatii sa participe |a stabilirea obiectivelor; acest
lucru va creste motivarea lor pentru indeplinirea acelor obiective.
. Nu insarcinati un angajat cu mai mult de cinci obiective majore. Prea

multe obiective creeaza confuzie in activitatea sa si fac dificil controlul.
] Asigurati intervale de timp de rezerva in stadiile - cheie ale planurilor

dumneavoastra.

° Planificati neprevazutul. Stabiliti ce trebuie facut atunci cand lucrurile nu
decurg conform planurilor.

@ Nu va limitati la elaborarea de planuri! Puneti-le in aplicare si analizati
rezultatele.

De ce planificam ??? sau...Avantajele planificarii

° Planificarea va permite sa ganditi in perspectiva si sa renuntatila
atitudinea “astept sa vad ce se intampla”. O abordare activa in locul uneia
pasive va permite sa analizati din timp ce se poate face si cum anume.

° Planificarea motiveaza. Ea ofera angajatilor obiective de atins, atrage
resursele sile orienteaza catre un tel precis.
] Planificarea ajuta munca in echipa. Fiecarui membru al echipei i sunt

alocate anumite sarcini, rezultatul final fiind obtinut prin coordonarea
activitatilor respective siin urma colaborarii dintre membirii echipei.

. Planificarea ajuta la clarificarea actiunilor ce urmeaza sa fie organizate,
conduse si apoi controlate.



] Planificarea va permite sa va obisnuiti cu neprevazutul. Adesea lucrurile
nu decurg conform planului. Intervin probleme neasteptate, situatii de
criza. Planificand, veti invata sa le faceti fata mai usor.

Planificarea, in 5 pasi
Plan de actiune
Formulati obiectivele.

Planificarea incepe cu formularea obiectivelor generale ale firmei. Aceste obiective
suntdistribuite diferitilor conducatori de departamente (sau de echipe de lucru), care
le comunica mai departe personalului din subordine. Obiectivele generale devin, la
acest nivel ierarhic, obiective specifice. Ele pot fi orientate pe o perioada scurta de
timp sau pot fi obiective strategice (de mai lunga durata). Intotdeauna obiectivele
trebuie sa fie masurabile, posibil de atins, stimulative si cu termen de realizare bine
precizat (SMART).

Castigati cooperarea personalului.

Dupa ce ati comunicat angajatilor ce trebuie facut, asteptati reactia lor.

Raspundeti eventualelor nelamuriri. Convingeti-i ca obiectivele sunt realiste si ca
sunt, Tn linii mari, aceleasi si pentru colegii lor (pastrand desigur specificul fiecarui
post).

Este important sa castigati increderea si cooperarea angajatilor.

Descrieti-le planul general al actwutatn precum si rolul fiecaruia in cadrul mtreguluu
proces. Face§| i sa Inteleaga ca obiectivele ce le revin sunt adecvate abilitatilor si
aptitudinilor lor.

Ganditi-va la planuri flexibile.

Nuintotdeauna realitatea se conformeaza planurilor. Se intampla sa delegati sarcini
importante unui subordonat si acesta sa nu le indeplineasca asa cum ar trebui sau
chiar sa paraseasca firma, compromitand desfasurarea unui intreg sir de operatii.
Toate planurile sunt “date peste cap”. Pentru a evita sau remedia in timp util astfel de
situatii, stabiliti solutii alternative pentru fiecare dintre activitatile al caror rezultat se
reflecta asupra reusitei unui intreg proiect.

Cei mai multi manageri nu intocmesc cu adevarat planuri flexibile.

Prefera doar sa gandeasca ce vor face daca intervin lucruri neprevazute.

Este utila insa schitarea (punerea pe hartie) a unor planuri amanuntite, cu ajutorul
carora sa puteti actiona rapid in situatii de criza.

Actionati conform planului.

Verificati daca angajatii au la dispozitie tot ceea ce este necesar activitatii lor, daca
s-au intocmit bugetele necesare si calendarele de termene.



Stabiliti reguli, proceduri si politici care sa sustina realizarea
planurilor si faceti-le cunoscute angajatilor.

Cateva definitii:

Regula este o norma de conduita ce trebuie urmata intotdeauna in cadrul firmei.
Procedurile prezinta, in ordine cronologica, pasii ce trebuie intreprinsi pentru
atingerea obiectivelor.

Politicile firmei sunt principii de gandire si actiune in cadrul organizatiei.

Este procesul prin care se definesc si se aloca sarcinile intr-un grup sau intr-o
organizatie, in vederea realizarii eficace si eficiente a unei anumite activitati.

e Eficienta exprima masura rezultatelor unei activitati raportate la eforturile depuse
in acestsens

e Cresterea eficientei presupune maximizarea rezultatelor, cu minimizarea
costurilor.

e O activitate eficienta este aceea care presupune o anumita pricepere actionala,
tehnica, procedurala, o anumita maiestrie de executie.

e Eficacitatea este masura in care o activitate, un produs sau un serviciu satisface
anumite necesitati, realizeaza anumite obiective sau functii.

Organizarea constain:

e stabilirea structurii organizatiei in vederea distribuirii oamenilor, muncii si
resurselor in mod eficace si eficient.

e delegarea autoritatii oamenilor si responsabilizarea lor pentru rezultatele
obtinute.

DELEGAREA

Delegarea consta in atribuirea temporara de catre un manager a uneia din sarcinile
sale de serviciu unui subordonat , insotita si de competenta si responsabilitatea
corespunzatoare.

Din definitia data rezultd ca delegarea, se utilizeaza in cadrul oferit de structura
organizatorica, reprezentand, de fapt, o deplasare temporara de sarcini,
competente si responsabilitati de la nivel ierarhic superior la niveluri ierarhice
inferioare.

Principalele elemente componente ale procesului de delegare sunt:

] insarcinarea - atribuirea unui subordonat, de catre manager, a efectuarii
unei sarcini ce-i revine prin organizarea formala.



Aceasta implica delimitarea sa de celelalte sarcini, impreuna cu precizarea
perioadei in care trebuie realizata, a rezultatelor scontate si a criteriilor de apreciere
alor.

e atribuirea competentei formale — asigura subordonatului libertatea decizionala si
de actiune necesara realizarii sarcinii respective. Evident, pentru a deveni
efectiva, autoritatea formala trebuie dublata de autoritatea cunostintelor.

e incredintarea responsabilitatii— noul executant este obligat sa realizeze
sarcina delegata, in functie de rezultatele obtinute fiind recompensat sau
sanctionat.

e Caatributie manageriala, coordonarea implica asumarea unor responsabilitati
specifice in raport cu resursele umane ale organizatiei.

e Data fiind importanta cruciala pe care resursele umane o au in cadrul unei
organizatii, managerii trebuie sa acorde o atentie deosebita coordonarii acestor
resurse.

e Lanivelul organizatiei, prin intermediul coordonarii, persoanele investite cu
atributii de conducere, exercita influenta asupra resurselor umane pentru a
asigura implicarea lor in activitatile care conduc la realizarea obiectivelor
organizatiei.

e Stilurile pe care managerul le foloseste pentru coordonarea resurselor umane se
pot situa pe un continuum care merge de la extrema autoritara la extrema
democratica sau de la concentrarea exclusiva asupra sarcinilor de realizat, pana
la concentrarea asupra satisfactieiindividuale a resurselor umane.

e Pentru a alege stilul de conducere adecvat, managerul trebuie sa identifice,
sa evalueze si sa interpreteze precis si oportun variabilele situationale care
caracterizeaza o situatie data.

e Pentru a caracteriza o situatie este necesara considerarea unui set complex de
factori (Vroom, 1964 ) care tin de:

- Obiectivele urmarite si sarcinile de realizat
- Particularitatile grupului si ale membrilor sai
- Trasaturile mediului exterior



4. CONDUCEREA

Este procesul prin care managerul formuleaza si transmite decizia catre persoanele
sau grupurile care urmeaza sa o puna in practica.

LUAREADECIZIILOR

Fiecare dintre noi luam decizii care ne privesc activitatile zilnice, cariera, relatiile cu
ceidinjur.

O decizie este o alegere intre doua sau mai multe alternative.

Decizia are un rol extrem de important: permite desfasurarea eficienta a activitatii
organizatiei in concordanta cu mediul in care aceasta functioneaza, stabilirea si
realizarea obiectivelor prevazute.

Leaderii iau decizii care privesc grupuri de persoane sau chiar organizatia in
ansamblul sau si antreneaza resurse insemnate. Efectul acestor decizii poate fi
resimtit in prezent sau pe termen mai lung si uneori se rasfrange chiar si asupra
carierei celui care le adopta.

ETAPE IN LUAREA UNEI DECIZII

FICAREA ENUNTAREA ALEGEREA CELEI IMPLE

ever @) SOLU}IILOR @l=) wairavoraBile@lmp A

TENTE ALTERNATIVE ALTERNATIVE

CULEGEREA RECTIILOR
REFERITOARE
LA PROBLEMA

Etapa1. Identificarea problemei existente

Aceastd etapa este hotaratoare pentru procesul decizional. In multe situatii se
apreciaza ca trecerea rapida peste aceasta etapa sau incapacitatea de a sesiza
corect adevaratele probleme este principala cauza a esecului.

Mai mult chiar, se considera ca incercarea de a gasi un raspuns bun la o problema
falsa este inutila sau chiar daunatoare.

Etapa 2. Enumerarea solutiilor alternative
Dupa identificarea problemei se cauta solutii posibile de rezolvare.

Pentru ca sunt putine probleme care pot fi rezolvate intr-un singur mod, se cauta
solutii alternative.



Numarul de alternative disponibile pentru rezolvarea problemei este influentat de:

e factori de autoritate (de exemplu: un manager de nivel superior poate sa-i spuna
managerului plasat pe o pozitie ierarhic inferioara ca o anumita alternativa nu este
fezabila);

e factori biologici sau umani (de exemplu: factorul uman din organizatie poate sa nu
fie corespunzator pentru punerea in aplicare a anumitor alternative);

o factori fizici (de exemplu: facilitatile fizice ale organizatiei pot fi inadecvate pentru
anumite alternative);

o factori tehnologici (de exemplu: nivelul tehnologiei din organizatie poate fiinadec-
vat pentru anumite alternative);

e factori economici (ex: anumite alternative pot fi prea costisitoare pentru organi-
zatie).

Etapa 3. Alegerea celei maifavorabile alternative

Decidentii pot alege cea mai avantajoasa solutie numai dupa ce au examinat foarte
atentfiecare alternativa. Aceasta evaluare trebuie sa cuprinda trei etape:

- in primul rand, decidentii trebuie sa enumere, cat mai corect posibil, efectele
potentiale ale fiecarei alternative, ca si cum alternativa ar fi fost deja aleasa si
implementata;

- inaldoilearand, ei trebuie sa estimeze probabilitatea de aparitie a fiecarui efect;

- in al treilea rand, pastrand in centrul atentiei obiectivele organizatiei, decidentii
trebuie sa compare alternativele probabile pe baza efectului estimat ponderat cu
probabilitatea lui de aparitie.

Etapa4. Implementarea alternativei alese

o In aceasta etapa este foarte important sa sprijinim deciziile adoptate prin actiuni
adecvate.

Etapa 5. Culegereareactiilor legate de probleme

e Procesul decizional nu se incheie, asa cum s-ar putea crede, cu etapa anterior
prezentata. Dupa implementarea variantei alese, decidentii trebuie sa culeaga
informatii si, in cazul in care nu se ajunge la solutionarea problemei identificate, vor
trebui sa caute sisa puna in aplicare o noua alternativa.



Proiectele elaborate si deciziile adoptate la nivel managerial trebuie sa fie insotite
de activitati specifice in domeniul evaluarii.

Din punct de vedere managerial, evaluarea reprezinta un mijloc pentru a masura
rezultatele proiectelor si deciziilor care au fost aplicate in practica.

Controlul este esential in organizatie, deoarece:

© permite adaptarea grupului/ organizatiei la cerintele mediului extern;
] asigura functionarea eficace si eficienta a organizatiilor complexe;
e permite identificarea si rezolvarea problemelor.

Controlul poate fi efectuat:

° fnaintea inceperii actiunii;
° pe durata actiunii;
® dupa terminarea actiunii;

De asemenea, exista:

] control general;
o control in punctele critice;
. obstacolele si oportunitatile intilnite in cursul derularii proiectelor,

planurilor, proiectelor;

® directiile de perfectionare care trebuie urmarite in viitor;

DE CE AM NEVOIE DE UN PLAN DE AFACERI?

. Reprezinta o investitie mica din punct de vedere al timpului si costului n
momentul in care este comparat cu costul si timpul alocat inceperii unei afaceri.

. 1l forteaza pe antreprenor sa gandeasca intr-un mod critic asupra tuturor
aspectelor privind riscul in afaceri.



Acesta poate fi mai tarziu utilizat ca punct de referinta pentru a monitoriza
progresul afacerii.

PROCESUL DE PLANIFICARE

Sa incepisa iti faci planuri de afaceri in momentul in care incepi sa te
gandesti laasumarea unor riscuri privind afaceri riscante.
Organizeaza-tiinformatiile pe diferite domenii.

Concentreaza-te pe aspecte critice ale planului de afaceri siurmareste
planuri de afaceri de baza / comune.

Planul de afaceri e

POVESTEA MODELULUI

Cum vor interpreta partile implicate planul tau de afaceri?

Un slogan creeaza o intriga unificatoare care iti organizeaza gandirea.
Mentine-ti planul de afaceri cat mai aproape de ,formatul general” cu
putinta.

COPERTA Sl CUPRINSUL

Schiteaza prima pagina, in asa fel incat sa iasa in evidenta cat mai bine.
Scrie numele companiei si informatiile de contact.

Nu uita sa incluzi data.

Controleaza distributia.

PLANUL DE AFACERI/ REZUMAT

Scrie ultima forma a planului de afaceri.
Cucereste-i cititorul.
Ofera informatii captivante despre :
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TIPURI DE PLANURI DE AFACERI

. Plan operational: pentru uzintern (80+ de pagini).
. Plan formal: pentru uz extern (intre 25 si 40 de pagini).
. Rezumat extins: pentru a atrage eventualele parti interesate

(intre 7 si 10 pagini).

RECAPITULARE

. Planificarea afacerilor ofera posibilitatea antreprenorilor sa
anticipeze mai bine decat sa reactioneze.

. Antreprenorii pot primi feedback de la experti, inclusiv investitori,
vanzatori sau clienti.

. Elementele planurilor de afaceri

. Scrieti-va planul de afacere in creion

. Ceimaiinteligenti antreprenoriisi planifica cresterea afacerii si sunt

pregatiti pentru schimbare.

Gestionarea cifrelor de afacere este esentiala pentru cresterea afacerii
Scrieti-va planul de afacere in creion

Construiti-va o buna relatie cu furnizorii

Nu va uitati clientii

Poate parea dificil pentru incepatori, dar procedand astfel se demonstreaza doua
principii importante:

1. Schimbarea e inevitabila.

Unul dintre atributele succesului antreprenorului este flexibilitatea. Scriindu-va
planul de afacere in creion sunteti fortat sa vedeti schimbarile ca fiind singura
constanta. Schimbarile lucreaza in beneficiul dumneavoastra.

Motivele pentru care e necesar sa faceti schimbari planului initial de afacere sunt
nenumarate odata ce compania este operationala.

Exista posibilitatea sa fi subestimat sau supraestimat competitia, nevoia de bani,
competenta serviciilor si a furnizorilor sau sa fi judecat gresit piata de desfacere.
Fiecare antreprenor descopera noi posibilitati odata ce afacerea este operationala.

2. Trebuie sa evitam respectarea cu sfintenie a planului de afacere.

Suntem reticienti schimbarilor cand vedem documente ordonate si bine scrise (mai
ales in cazul in care am fost si apreciati in realizarea acestora), in mod specific
persoanele care au urmat cursurile unei scoli de afaceri, in cadrul acestora
intocmirea unui plan de afacere fiind de o importanta majora. Persoanele a caror
plan de afacere este foarte apreciat si bine notat tind sa creada ca planul lor este
perfect.



Cand scrieti un plan de afaceri, fixati-va atentia pe: la scopurile propuse, noile
targeturi de distributie si numele noilor conturi pe care vreti sa le rezolvati.

Numele actualilor clienti cu care vreti sa aveti o relatie mai solida si strategiile pe
care vretisa le aplicati. Ar trebui sa va ia o pagina sau doua de scris.

Cand compania creste, aceste planuri scrise devin de o importanta extrema. Odata
cu cresterea companiei vreti sa fiti sigur ca angajatii va inteleg viziunea si stiu cum
sa contribuie scopurilor companiei.

Asadar de ce trebuie sa va concentrati pe beneficiile de lunga durata a afacerii si nu
pe sacrificile de moment cauzate de recesiunea economica? Permiteti-mi sa
enumar:

1. Afacerea este cel mai bun mijloc de a construi o avere.

Va puteti imbogati lucrand pentru altcineva, dar statisticile spun altceva.

Folosind definitia de “bogat”, puteti numara pe degetele de la o mana pozitiile
salarizate care ar putea sa va ofere un astfel de venit.

In schimb, propria dumneavoastra afacere va ofera oportunitatea sa va cresteti
venitul cat puteti.

Nu exista limite la castigurile pe care le puteti genera prin propria dumneavoastra
afacere sisunt avantaje referitoare la taxe pe care nu le aveti ca un simplu angajat.

2; Afacerea va permite sa va valorificati punctele forte si sa va
invingeti slabiciunile.

Avand propria companie, o sa descoperiti in curand ca nu puteti face totul; aveti
nevoie sa dezvoltati un sistem si sa aveti uneltele necesare sa faceti totul sa mearga
bine. O sa fiti fortat sa ganditi diferit asupra modului in care trebuie creat un ambient
care sa fie tot timpul productiv, eficient, profitabil si sistematizat.

Cum s4 faceti asta? Invatati de pe multitudinea de materiale “cum s&” pe care le
puteti gasionline, in biblioteca locala sau prin asociatii si prietenii.

1: Ca sa poti razbate din mediocritate trebuie sa faci ceva exceptional ce alti
nu fac. In primul rand trebuie sa fii in ambianta corespunzatoare. Decideti acum sa
faceti total opusul, realizand ca unica persoana care poate schimba situatia voastra
economica sunteti dumneavoastra . Apoi faceti tot ce va sta in putere sa produceti
rezultate “anormale”.

2. Afacerea este unul dintre cele mai creative eforturi pe care le puteti
intreprinde sau stapani.

Oamenii admira cu veneratie artistii si ceea ce creeaza ei. Din anumite puncte de
vedere, oamenii de afaceri de succes sunt mult mai creativi si artistici decéat isi
imagineaza lumea. Gandeste-te la asta.

Marii antreprenori iau idei invizibile, le transforma n producte tangibile sau servicii,
indeplinesc nevoia si dorinta clientilor, angajeaza zeci, sute, mii de colegi care sa-i
asiste si traiesc sa profite inca o zi.



La urma urmelor nu conteaza cum incepi ci doar sa incepi.
Depasiti-va ezitarile, opriti-va amanarile si puneti-va in miscare.

Introducere pentru planul de afacere

De ce este planul de afacere vital afacerii dvs?
Elementele unuiplan de afacere:

1. Introducere : Sumar executiv

In conturul general al planului de afaceri, sumarul executiv va urma pagina cu titlul.
Sumarul trebuie sa-i spuna cititorului ce doriti. Acest lucru este foarte important.
Adesea, ce doreste proprietarul afacerii este mentionat foarte tarziu.

In sumar, prezentati in mod clar ce doriti.

Declaratia trebuie sa ramana scurta si cu un ton de afaceri, probabil nu mai lunga de
o jumatate de pagina. Poate fi mai lung, in functie de cat de complicata este
utilizarea fondurilor, dar sumarul unui plan de afaceri, la fel ca sumarul unei cereri de
imprumut, nu dep&seste, in general, o pagina. In acest spatiu, va trebui s& oferiti un
sumar al intregului plan de afaceri. Elementele cheie care ar trebui incluse sunt:

1. Conceptul de afaceri. Descrie afacerea, produsul acesteia si piata pe care o va
servi. Trebuie sa arate exact ce va fi vandut, cui si de ce afacerea va detine un
avantaj concurential.

2. Particularitati financiare. Pune in evidenta punctele financiare importante ale
afacerii, inclusiv vanzari, profituri, cash flow-uri si rentabilitatea investitiilor.

3. Necesarul de finantare. Prezinta in mod clar capitalul necesar pentru lansarea
afacerii si pentru extindere. Trebuie sa detalieze modul de folosire a capitalului si
capitalul propriu, daca exista, care va fi oferit pentru finantare. Daca imprumutul
pentru capital initial va fi bazat pe garantie, in loc de capital propriu, trebuie sa
specifice si sursa garantiei.

4. Pozitia curenta de afaceri. Furnizeaza informatii relevante despre firma, forma
sa legala de operare, cand va fi fondata, principalii proprietari si personalul cheie
preconizat.

5. Realizari majore. Prezinta in detaliu orice potential eveniment din companie
care este vital pentru succesul afacerii. Realizarile majore asteptate includ lucruri
ca: brevete, prototipuri, amplasarea unui centru, orice contract crucial care trebuie
organizat pentru dezvoltarea produsului, sau rezultatele oricarui test de marketing
efectuat.



6. Vorbiti despre ea - descrierea afacerii incepe de obicei cu o descriere scurta a
industriei. Atunci cand descrieti industria, discutati despre imaginea prezenta si
posibilitatile de viitor. Trebuie de asemenea sa oferiti informatii privind diferitele piete
din industrie, inclusiv orice produse sau evenimente noi care vor aduce beneficii sau
vor afecta negativ afacerea dumneavoastra. Bazati-va observatile pe date de
incredere si facetitrimitere la sursele de informatii in mod corespunzator.

Acest lucru este important daca doriti o finantare; investitorul va dori sa stie cat de
solide sunt informatiile dumneavoastra si nu va risca bani pe presupuneri sau
speculatii.

Atunci cand descrieti afacerea, primul lucru pe care trebuie sa va concentrati este
structura acesteia. Structura inseamna tipul de operatie, adica vanzare en gros,
vanzare cu amanuntul, servicii alimentare, fabricare sau servicii.

De asemenea, precizati daca afacerea este noua sau stabilita in prealabil.

In afara de structura, forma juridica trebuie mentionata din nou.
Precizati daca afacerea este o proprietate individuala, un parteneriat sau o
corporatie, cine sunt conducatorii si ce vor aduce acestia in afacere.

Trebuie de asemenea sa mentionati cui veti face vanzarea, cum va fi distribuit
produsul si care sunt sistemele de suport ale afacerii.
Suportul poate fi sub forma de publicitate, promovare sau servicii clienti.

Dupa ce descrieti afacerea, trebuie sa descrieti produsele sau serviciile pe care
intentionati sa le scoateti pe piata. Descrierea produsului trebuie sa fie indeajuns de
detaliata pentru a-i oferi cititorului o idee clara privind intentiile dumneavoastra.

E bine sa scoateti in evidenta orice trasaturi unice sau schimbari ale conceptelor
care se gasesc de obicei inindustrie.

Fiti clari atunci cand descrieti modul in care puteti acorda un avantaj competitiv
afaceriidumneavoastra.

Cum voi profita? Acum trebuie sa fiti un capitalist clasic si sa va intrebati "Cum pot
castiga bani? Si de ce cred ca potavea profit in acest mod?"

Raspundeti singur la aceasta intrebare, dupa care prezentati-le celorlalti raspunsul
in sectiunea privind conceptul de afaceri. Nu trebuie sa scrieti 25 de pagini pentru a
descrie de ce afacerea dumneavoastra va fi profitabila.

Doar explicati factorii care credeti ca ii vor aduce succes, cum ar fi: este o afacere
bine organizata, va avea echipament de varf, locatia este exceptionala, piata este
pregatita pentru ea si este un produs extraordinar la un pret corect.

Daca folositi planul de afaceri ca document in scop financiar, explicati de ce capitalul
propriu adaugat sau banii datorati vor face afacerea mai profitabila.

Aratati cum veti extinde afacerea sau cum veti putea crea ceva folosind banii.



Aratati modul in care afacerea dumneavoastra va fi profitabila. Un creditor potential
va dori sa stie cat succes veti avea in aceasta afacere. Factorii care sustin afirmatia
de succes pot fi mentionati pe scurt; ei vor fi prezentati in detaliu mai tarziu.

Oferiti-i cititorului o idee referitoare la experienta celorlalti oameni cheie din afacere.
Ei vor dori sa stie cu ce furnizori sau experti ati vorbit in legatura cu afacerea si care
au fost raspunsurile acestora la ideea dumneavoastra. Ei va pot cere si sa clarificati
alegerea locatiei sau motivele pentru care vindeti un anumit produs.

Descrierea afacerii poate avea o lungime intre cateva paragrafe pana la cateva
pagini, in functie de complexitatea planului. Daca planul dumneavoastra nu este
prea complicat, pastrati scurta descrierea afacerii, descriind industria intr-un
paragraf, produsul in altul, iar afacerea si factorii sai de succes in trei sau patru
paragrafe care vor incheia declaratia.

Desi uneori este nevoie sa aveti o descriere lunga a afacerii, suntem de parere ca o
declaratie scurta prezinta informatiile cerute intr-un mod mult mai eficient.

Nu solicita atentia cititorului timp indelungat, iar acest lucru este important daca
faceti prezentarea in fata unui potential investitor care va mai trebui sa citeasca si
alte planuri. Daca descrierea afacerii este mare si mult mai lunga decat este
necesar, veti pierde atentia cititorului, precum si o eventuala sansa de a primi
finantarea necesara pentru proiect.

o

3. Strategii de piata
Definiti piata; Strategiile de piata sunt rezultatul unei analize meticuloase a pietei.

O analiza a pietei forteaza antreprenorul sa se familiarizeze cu toate aspectele
pietei, pentru ca piata tinta sa fie definita, iar compania sa poata fi pozitionata in asa
fel incat sa aiba vanzare. O analiza a pietei ii permite, de asemenea, antreprenorului
sa stabileasca pretul, distributia si strategiile promotionale care sa permita
companiei sa devina profitabila intr-un mediu competitiv. In plus, ofera indicatii in
legatura cu potentialul de crestere din industrie, iar acest lucru va va permite sa
dezvoltati propriile dumneavoastra estimari legate de viitorul afacerii.

Incepeti analiza pietei prin definirea pietei in ceea ce priveste méarimea, structura,
posibilitatile de crestere, tendintele si potentialul de vanzari.

Vanzarile totale colective ale competitorilor dumneavoastra va ofera o estimare
destul de corecta a pietei potentiale totale. Dupa ce marimea pietei a fost
determinata, urmatorul pas este definirea pietei tinta. Piata tinta limiteaza piata
totala prin concentrarea pe segmentarea factorilor care vor determina piata totala
adresabila - numarul total de utilizatori in sfera de influenta a afacerii.

Factorii de segmentare pot fi geografici, atribute ale clientilor sau legate de produs.

De exemplu, daca distributia produsului dumneavoastra este limitata la o anumita
zona geografica, atunci trebuie sa definiti mai detaliat piata tinta pentru a reflecta
numarul de utilizatori sau vanzari ale acestul produs in segmentul geografic
respectiv.



Dupa ce piata tinta a fost detaliata, trebuie definita mai bine pentru a determina piata
fezabila totala. Acest lucru poate fi facut in mai multe feluri, dar cei mai multi
planificatori profesionisti contureaza piata fezabila prin concentrarea factorilor de
segmentare a produsului care pot produce goluri in piata.

In cazul unei berarii mici care intentioneazé sa produca o bere blond& premium,
piata totala fezabila poate fi definita prin determinarea numarului de bautori de bere
pilsner premium din piata tinta.

Este important de inteles ca piata totala fezabila este portiunea din piata care poate
fi captata daca fiecare conditie de mediu este perfecta, iar concurenta este scazuta.
In cele mai multe industrii, situatia nu sta astfel. Exista alti factori care vor afecta
partea de piata fezabila pe care o afacere o poate obtine in mod rezonabil.

Acesti factori sunt de obicei legati de structura industriei, de impactul competitiei, de
strategiile de intrare pe piata si crestere continua si de capitalul pe care afacerea
este dispusa sa il cheltuiasca pentru a-si creste cota de piata.

Proiectarea cotei de piata

Atingerea unei proiectari a cotei de piata pentru o afacere este o estimare
subiectiva. Se bazeaza nu doar pe analiza pietei, ci si pe o distributie cu o tinta clara
si foarte competitiva, stabilirea preturilor si strategiile promotionale.

De exemplu, desi poate exista un numar mare de bautori de bere pilsner premium
care formeaza totalul pietei fezabile, trebuie sa ajungeti la acestia prin reteaua
dumneavoastra de distributie la un pret competitiv iar apoi trebuie sa le faceti
cunoscut ca este disponibila si unde o pot bea. Cat de eficient puteti efectua
distributia, stabilirea preturilor si scopurile promotionale determina gradul in care
veti putea aduna cota de piata.

Tn cazul unui plan de afaceri, va trebui s& puteti estima cota de piaté pentru perioada
de timp acoperita de plan. Pentru a prevedea cota de piata in intervalul de timp al
planului de afaceri, va trebui sa luati in considerare doi factori:

1. Cresterea industriei care va creste numarul total de utilizatori. Cele mai multe
preziceri utilizeaza cel putin doua modele de crestere definind diferite scenarii de
vanzare in industrie. Scenariile de vanzare in industrie trebuie sé se bazeze pe
indicatori principali ai vanzarilor din industrie, care vor include, cel mai probabil,
vanzari din industrie, vanzari - segment in industrie, date demografice si precedente
istorice.

2. Convertirea utilizatorilor din piata fezabila totala. Aceasta se bazeaza pe un ciclu
de vanzare similar cu ciclul de viata al produsului, unde exista cinci etape distincte:
utilizatorii inovatori de inceput, utilizatorii de inceput, utilizatorii majoritari de inceput,
utilizatorii majoritari tarzii si utilizatorii tarzii.

Folosind rate de convertire, cresterea pe piata va continua sa produca o crestere a
cotei dumneavoastra de piata in timpul perioadei de la primii inovatori la utilizatorii
majoritari de inceput, va stagna in perioada cu utilizatori majoritari tarzii si va intra in
declin in perioada utilizatorilor tarzii.



Definirea pietei este un singur pas in analiza dumneavoastra. Cu informatiile
adunate in timpul cercetarii pietei, trebuie sa dezvoltati strategii care sa va permita
sa va atingeti obiectivele.

Pozitionarea afacerii

Atunci cand discutati strategia de piata, abordarea subiectului pozitionarii este
inevitabila. Strategia de pozitionare a unei companii este afectata de un numar de
variabile care sunt strans legate de motivatiile si cerintele clientilor tinta din interior,
precum si de actiunile principalilor competitori.

Inainte de pozitionarea unui produs, trebuie sa raspundeti la cateva intrebari
strategice, cum ar fi:

g Cum se pozitioneaza competitorii dumneavoastra?

2. Ce atribute specifice are produsul dumneavoastra pe care produsele
competitorilor nule au?

3. Ce nevoi ale clientilor sunt satisfacute de produsul dumneavoastra?

Dupa ce ati raspuns la intrebarile strategice pe baza cercetarilor de piata, puteti
incepe sa dezvoltati strategia de pozitionare si sa ilustrati acest lucru in planul de
afaceri. O declaratie de pozitionare pentru un plan de afaceri nu trebuie sa fie lunga
sau elaborata. Trebuie doar sa arate exact cum doriti sa fie perceput produsul
dumneavoastra de catre clienti si concurenta.

Stabilirea preturilor
Preturile pe care le stabiliti pentru produsele dumneavoastra sunt importante,
deoarece vor avea un efect direct asupra succesului afacerii dumneavoastra.
Desi strategiile de pret si estimarile fi complexe, regulile elementare ale stabilirii
preturilor foarte clare:

Toate preturile trebuie sa acopere costurile.

Cea mai buna si mai eficienta modalitate de reducere a preturilor este reducerea
costurilor.

Preturile dumneavoastra trebuie sa reflecte dinamica de cost, cerere, schimbarile
de pe piata si raspunsul la concurenta dumneavoastra.

Preturile trebuie stabilite pentru a asigura vanzarile. Nu stabiliti pretul doar impotriva
unei singure operatiuni competitive. Mai degraba, stabiliti pretul pentru a vinde.

Utilitatea, longevitatea, intretinerea si utilizarea finala a produsului trebuie judecate
inmod continuu, iar preturile tinta trebuie ajustate in mod corespunzator.

Preturile trebuie stabilite in asa fel incat sa pastreze ordinea de pe piata.



Aveti la dispozitie multe metode de stabilire a preturilor:

o Stabilirea preturilor cost - plus. Folosita in principal de fabricanti, stabilirea cost -
plus a preturilor asigura ca toate costurile, si fixe si variabile, sunt acoperite, iar
procentul de profit dorit este atins.

e Stabilirea preturilor in functie de cerere. Folosita de companiile care vand
produsele prin surse diferite, la preturi diferite in functie de cerere.

e Stabilirea competitiva a preturilor. Folosita de companiile care intra pe o piata
unde exista deja un pret stabilit si este dificil sa se faca diferenta intre un produs si
altul.

e Stabilirea preturilor cu adaos. Folosita in special de vanzatorii cu amanuntul,
stabilirea preturilor cu adaos este calculata prin adaugarea profitului dorit la costul
produsului. Fiecare metoda prezentata mai sus are puncte slabe sitari.

Distributie

Distributia include intregul proces de mutare a produsului de la fabrica la utilizatorul
final. Tipul de retea de distributie pe care o alegeti va depinde de industrie si de
marimea pietei. O modalitate buna de a lua hotararea este sa analizati concurentii si
sa determinati canalele folosite de ei, apoi sa decideti daca folosesc acelasi tip de
canal sau unul alternativ care va poate oferi un avantaj strategic.

Catevadin canalele de distributie mai cunoscute sunt:

e Vanzarile directe. Cel mai eficient canal de distributie este vanzarea directa catre
utilizatorul final.

e Vanzarile FEO (fabricant echipament original). Atunci cand produsul dvs. este
vandut catre FEO, este incorporat in produsul lor final si apoi este distribuit catre
utilizatorul final.

e Reprezentantii fabricantului. Una din cele mai bune modalitati de distribuire a
produsului, reprezentantii fabricantului, dupa cum sunt numiti, sunt agentii de
vanzari care opereaza in agentii care se ocupa de o gama de produse
complementare si impart timpul de vanzare intre acestea.

e Distribuitorii en gros. Folosind acest canal, un fabricant vinde unui vanzator en
gros, care la randul lui vinde unui vanzator cu amanuntul pentru distribuire mai
departe prin canal, pana cand se ajunge la utilizatorul final.

e Agentiide bursa. Distribuitorii terti care cumpara adesea direct de la distribuitor
sau de la vanzatorul en gros si vand produsele vanzatorilor cu amanuntul sau
utilizatorilor finali.

e Distribuitorii cu amanuntul. Distribuirea unui produs prin acest canal este
importanta daca utilizatorul final al produsului dumneavoastra este publicul
consumator general.



e Postadirecta. Vanzarea catre utilizatorul final printr - o campanie de posta directa.

Asa cum am mentionat deja, strategia de distributie pe care o alegeti pentru
produsul dumneavoastra se va baza pe mai multi factori care includ canalele folosite
de concurenta, strategia dumneavoastra de stabilire a preturilor si resursele interne
pe care le aveti.

Planul de promovare

Dupa fomarea unei strategii de distributie, trebuie sa dezvoltati un plan de
promovare. Strategia de promovare in forma sa primara este distributia controlata a
comunicatiei cu scopul de a vinde produsul sau serviciul dumneavoastra.

Pentru a realiza acest lucru, strategia de promovare include fiecare instrument de
marketing utilizat in efortul de comunicare. Acesta contine:

e Publicitatea. Include bugetul de publicitate, mesajele creative si programul media
din cel putin primul trimestru.

e Ambalajul. Ofera o descriere a strategiei de ambalare. Daca sunt disponibile,
trebuie incluse machete de la orice etichetd, marca de comert sau marca de
serviciu.

e Relatii cu publicul. O relatare completa a strategiei de publicitate, inclusiv o lista
de mijloace media care vor fi abordate, precum si un program al evenimentelor
planificate.

¢ Promotii in vanzari. Stabileste strategiile folosite pentru sustinerea mesajului
vanzarii. Include o descriere a materialului de marketing colateral, precum si un
program al activitatilor de promovare planificate, cum ar fi vanzarile speciale,
cupoanele, concursurile sau premiile premium.

e Vanzarile personale. O descriere a strategiei de vanzare, incluzand procedurile
de stabilire a preturilor, profitul si regulile de ajustare, metodele de prezentare a
vanzarilor, politicile de servicii cu clienti, compensarea agentilor de vanzari si
responsabilitatile de piata ale agentilor de vanzari.

Potentialul de vanzare

Dupa ce piata a fost cercetata si analizata, trebuie sa fie trase concluzii care vor oferi
0 perspectiva cantitativa asupra potentialului afacerii. Prima previziune financiara
din planul de afaceri trebuie formata folosind informatiile luate din definirea pietei,
pozitionarea produsului, stabilirea pretului, distributia si strategia de vanzare.

Modelul de vanzari sau venit, planifica potentialul produsului, precum si afacerea,
pe o perioada de timp determinata. Cele mai multe planuri de afaceri prevad venitul
pe o perioada de pana la trei ani, desi previziunile pe cinci ani devin din ce Tn ce mai
populare printre creditori.



Atunci cand dezvoltati modelul de venit pentru planul de afaceri, ecuatia utilizata
pentru a prevedea vanzarile este destul de simpla. Consta in numarul total de clienti
si venitul mediu de la fiecare client.

4. Analiza competitiva

Identificati si analizati concurenta; Analiza competitiva arata strategia de afaceri si
legatura pe care o are cu concurenta. Scopul analizei competitive este de a
determina punctele tari si slabe ale concurentei de pe piata dumneavoastra,
strategii care va vor oferi un avantaj deosebit, bariere care pot fi puse pentru a
impiedica intrarea pe piata dumneavoastra a concurentei si orice punct slab care
poate fi exploatat in cadrul ciclului de dezvoltare a produsului.

Prima etapa in analiza competitorului este identificarea concurentei curente si
potentiale. In general sunt dou& modalitéti de identificare a concurentei.

Prima este aceea de a cerceta piata din punctul de vedere al clientului si a grupa toti
concurentii in functie de gradul in care se lupta pentru banii cumparatorului.

A doua metoda este gruparea concurentilor in functie de diferitele strategii
competitive ale acestora, pentru a intelege ce ii motiveaza.

Dupa ce ati grupat concurentii, puteti incepe analiza strategiilor acestora si
identificarea zonelor vulnerabile ale lor. Acest lucru poate fi realizat prin examinarea
punctelor slabe si tari ale concurentilor. Punctele slabe si punctele tari ale unui
concurent sunt bazate de obicei pe prezenta si absenta unor proprietati si abilitati
cheie, necesare pentru a concura pe piata.

Pentru a determina ce inseamna proprietate sau abilitate cheie intr-o industrie,
sugeram concentrarea eforturilor in patru zone:

1 Motivele din spatele firmelor de succes sial celor care nuau
2. Motivatorii principali ai clientilor

3. Costurile componentelor majore

4. Barierele din fata mobilitatii in industrie

Potrivit teoriei, performanta unei companii pe o piata este legata in mod direct de
detinerea unor proprietati si abilitati cheie. Prin urmare, o analiza a firmelor cu
rezultate bune ar trebui sa arate cauzele din spatele unui istoric cu atat de mult
succes. Aceasta analiza, alaturi de examinarea companiilor care nu au succes si a
motivelor din spatele esecului acestora, ar trebui sa dea o idee cu privire la
proprietatile si abilitatile cheie necesare intr-o industrie si intr-un segment de piata
date.

Prin analiza concurentului dumneavoastra, va trebui sa creati de asemenea o
strategie de marketing care sa genereze o proprietate sau abilitate pe care
concurentii nu o au, care va va oferi un avantaj concurential diferit si de durata.
Deoarece avantajele competitive sunt dezvoltate din proprietati si abilitati cheie,
trebuie sa elaborati o grila a punctelor tari din punct de vedere concurential.

Acesta este o scara care prezinta toti competitorii majori ai dumneavoastra sau
grupurile strategice pe baza proprietatilor sau abilitatilor aplicabile ale acestora si
locul companiei dumneavoastra pe aceasta scara.



Creati o grila a punctelor tari din punct de vedere concurential

Pentru a elabora o grila a punctelor tari din punct de vedere concurential, enumerati
toate proprietatile si abilitatile cheie in partea stanga a unei foi de hartie.

In partea de sus, trasati doua coloane: "punct slab" si "punct tare".

In fiecare categorie de proprietate sau abilitate, plasati in coloana punctelor slabe,
concurentii care au puncte slabe in acea categorie, iar in coloana punctelor tari,
concurentii care au puncte tari in acea categorie. Dupa ce ati terminat, veti putea sa
determinati unde va aflati in relatia cu celelalte firme care concureaza in industrie.

Dupa ce ati stabilit proprietatile si abilitatile cheie necesare pentru reusita in aceasta
afacere si ati definit avantajul competitiv diferit al dumneavoastra, trebuie sa le faceti
cunoscute sub forma unei strategii care va atrage si va proteja cota de piata.

Strategiile competitive sunt de obicei de cinci feluri:

Produs

Distributie
Stabilirea preturilor
Promovare
Publicitate

Multi din factorii care duc la fomarea unei strategii ar fi trebuit deja pusi in evidenta in
sectiunile anterioare, mai ales in strategiile de marketing.

Strategiile se bazeaza in primul rand pe stabilirea punctului de intrare in ciclul de
viata al produsului si pe un avantaj competitivde durata. Dupa cum am discutat deja,
acest lucru implica definirea elementelor care vor face ca produsul sau serviciul
dumneavoastra sa fie diferit de cele ale concurentilor sau grupurilor strategice.

Trebuie sa stabiliti in mod clar acest avantaj competitiv, in asa fel incat cititorul sa
inteleaga nu numai cum va veti atinge scopurile, ci si de ce strategia dumneavoastra
va functiona.

17 Plan de elaborare si dezvoltare

Scopul sectiunii planului de elaborare si dezvoltare este sa ofere investitorilor o
descriere a elaborarii produsului, sa ii planifice dezvoltarea in contextul productiei,
marketingului si al companiei si sa creeze un buget de dezvoltare care sa-i permita
companiei sa-si atinga scopurile.

Exista in general trei domenii pe care le veti prezenta in sectiunea planului de
dezvoltare:

® Dezvoltarea produsului
° Dezvoltarea pietei
o Dezvoltarea organizationala



Fiecare din aceste elemente trebuie examinat de la fondarea planului pana in
punctul in care afacerea incepe sa aiba un venit continuu.

Desi aceste elemente vor fi diferite in naturd in ceea ce priveste continutul lor,
fiecare se va baza pe structura si scopuri.

Primul pas in procesul de dezvoltare este stabilirea scopurilor pentru planul general
de dezvoltare. Din analiza pietei si a concurentei facuta de noi, cele mai multe din
scopurile privind dezvoltarea produsului, a pietei si organizationala vor fi evidente.
Fiecare scop pe care il definiti trebuie sa aiba anumite caracteristici.

Scopurile dumneavoastra trebuie sa fie masurabile pentru a putea organiza o
cronologie, indreptate spre succesul afacerii, semnificative pentru a avea un impact
asupra companiei si fezabile, pentru ca ele sa nu se afle dincolo de limitele realizarii.

Scopuri pentru dezvoltarea produsului

Scopurile pentru dezvoltarea produsului trebuie sa se axeze pe aspectele tehnice si
de marketing ale produsului pentru ca dumneavoastra sa aveti o imagine generala
concisa pornind de la care echipa de dezvoltare sa poata sa lucreze.

De exemplu, un scop pentru dezvoltarea produsului in cazul unei beri produse intr-o
berarie mica ar putea fi "Producerea retetei pentru bere blonda premium" sau
"Crearea ambalajului pentru bere blonda premium."

In ceea ce priveste dezvoltarea pietei, un scop poate fi "Dezvoltarea materialului de
marketing colateral." Scopurile organizationale trebuie sa fie centrate pe castigarea
de expertiza cu scopul atingerii scopurilor legate de produs si dezvoltarea pietei.

De obicei, expertiza trebuie sa existe in domeniile cu proprietati cheie care ofera un
avantaj competitiv.

Fara expertiza necesara, sansele de aducere cu succes pe piata a unui produs,
scad.

Proceduri

Dupa ce ati stabilit scopurile si ati organizat expertiza, trebuie sa formati un set de
sarcini procedurale sau sarcini de lucru pentru fiecare zona a planului de dezvoltare.
Vor trebui dezvoltate proceduri pentru dezvoltarea produsului, dezvoltarea pietei si
dezvoltarea organizationala.

In unele cazuri, produsul si organizarea pot fi combinate daca lista de proceduri este
indeajuns de scurta.



Procedurile vor trebui sa includa modul de alocare a resurselor, cine este
responsabil de atingerea fiecarui scop si cum vor interactiona toate.

De exemplu, pentru a produce o reteta de bere blonda premium, va trebui sa faceti
urmatoarele:

Saadunatiingredientele,

Sa determinati procesul optim de transformare in malt.
Samasurati temperatura de amestecare.

Sa fierbetiiarba si sa evaluati ce hamei da cea maibuna aroma.
Sa determinati cantitatea de drojdie si perioada de fermentare.
Sa determinati perioada de maturizare.

Sa carbonati berea.

Sahotarati daca pasteurizati berea sau nu.

Dezvoltarea procedurilor implica o lista de sarcini de lucru care trebuie duse la
indeplinire, dar nu ofera etapele dezvoltarii care coordoneaza sarcinile de lucru cu
planul general de dezvoltare. Pentru a face acest lucru, trebuie sa modificati
sarcinile de lucru create in sectiunea procedurilor in asa fel incat elementele de
lucru individuale sa fie explicate in planul de dezvoltare.

Urmatoarea etapa implica stabilirea unor date care pot fir atinse pentru
componente, precum si pentru produsul finit in scop de testare.

Exista in principal trei etape prin care trebuie sa treceti inainte ca produsul sa fie gata
pentru livrarea finala:

1. Evaluarea preliminara a produsului. Sunt verificate toate trasaturile si
specificatiile produsului.

2. Evaluarea critica a produsului. Toate elementele cheie ale produsului
sunt verificate si masurate comparativ cu programul de dezvoltare pentru a va
asigura ca toate merg conform planului.

3. Evaluarea finala a produsului. Toate elementele produsului sunt verificate
comparativ cu scopurile, pentru a va asigura de integritatea prototipului.

Planificare si costuri

Acesta este unul din cele mai importante elemente in planul de dezvoltare.
Planificarea include toate elementele cheie ale muncii, precum si etapele pe care
produsul trebuie sa le parcurga inainte de livrarea la client.

Trebuie de asemenea legat de bugetul pentru dezvoltare, pentru a face posibila
urmarirea cheltuielilor. Dar scopul sau principal este stabilirea unor perioade de timp
pentru finalizarea tuturor sarcinilor de lucru si suprapunerea lor peste etapele prin
care produsul trebuie sa treaca.

Atunci cand este elaborat programul, trasati cate o coloana pentru fiecare sarcina
procedurala, cat timp dureaza, data de inceput si data de sfarsit.

Daca doriti sa acordati un numar fiecarei sarcini, includeti o coloana in program
pentru numarul sarcinii.



Bugetul pentru dezvoltare

Acest lucru ne duce la o discutie referitoare la bugetul pentru dezvoltare.

Atunci cand formati bugetul pentru dezvoltare, trebuie sa tineti cont de toate
cheltuielile necesare pentru elaborarea produsului si trecerea lui de la prototip la
productie.

Costurile care trebuie incluse in bugetul pentru dezvoltare includ:

. Materialul. Toate materialele brute folosite in dezvoltarea
produsului.

. Munca directa. Toate costurile muncii asociate cu dezvoltarea
produsului.

. Cheltuieli generale. Toate cheltuielile generale necesare conducerii

afacerii in timpul etapei de dezvoltare, cum ar fi taxele, chiria, telefonul,
utilitatile, materialele de birou etc.

. Salariile personalului executiv siadministrativ, alaturi de orice alte
functii de suport din birouri.

. Marketing si vanzari. Salariile personalului de marketing necesare
dezvoltarii materialelor pre - promotionale si planificariicampaniei
de marketing care trebuie sa inceapa inainte de livrarea produsului.

. Servicii profesioniste. Acele costuri asociate consultarii expertilor din
exterior, cum ar fi contabilii, avocatii si consultantii in afaceri.

. Costuri diverse. Costuri legate de dezvoltarea produsului.

. Echipament de capital. Pentru a determina cerintele de capital
pentru bugetul pentru dezvoltare, trebuie mai intai sa stabiliti tipul
de echipament de care vetiavea nevoie, daca veti achizitiona
echipamentul sau veti folosi antreprenori externi si, in cele din
urma, in cazul in care decideti sa achizitionati echipamentul, daca
il veti inchiria sau cumpara.

Puteti achizitiona echipamente siin sistem leasing.

. Leasing-ul este un sistem prin care o firma client primeste permisiunea
de afolosi anumite echipamente din partea firmei proprietare in schimbul
platii periodice a anumitor sume de bani. Derularea tranzactiei de leasing
poate fi prezentata astfel:

1) firma client a antreprenorului discuta cu furnizorii cumpararea sa;

2) firma client realizeaza o intelegere cu firma de leasing — proprietara
echipamentului —in vederea finantarii echipamentului dorit;

3) firma de leasing semneaza un contract de cumparare;



4) furnizorul de echipamente semneaza un contract de cumparare;

5) echipamentul este livrat firmei client a antreprenorului in vederea instalarii si
utilizarii sale.

O alta sursa necoventionala de finantare este franciza.

Franciza producator —comerciant cu amanuntul — producatorul este francizorul sida
dreptul unui comerciant sa-i vanda in mod direct produsele; in aceasta situatie intra
produsele petroliere si transportul cu camionul al produselor respective.

@ Franciza producator — comerciant cu ridicata — relatia este
asemanatoare cu deosebirea ca francizorul este reprezentat de aceasta data de un
comerciant cu ridicata (Coca Cola, Pepsi, 7 Up, etc.).

) Francizorul comerciant cu ridicata / comertul cu amanuntul — se
utilizeaza de comerciantii cu ridicata cu putere economica mare care vor sa
amplifice piata deservita in conditiile diminuarii constante de capital si al motivarii
superioare a celor ce vand cu amanuntul (cei care comercializeaza hard-urile de
computere).

® Franciza marca comerciala / marca numelui — in acest caz francizorul
detine un produs sau un serviciu comercializat sub numele, marca de regula prin
magazine standardizate (Mc Donalds, inchirieri de masini — Herz, etc.).

Personal

Asa cum am mentionat deja, pentru a reusi, compania trebuie sa aiba expertiza
corespunzatoare in zonele cheie; cu toate acestea, nu fiecare companie va incepe o
afacere cu expertiza necesara in orice zona cheie.

Prin urmare, personalul corespunzator trebuie recrutat, integrat in procesul de
dezvoltare si administrat in asa fel incat toata lumea sa formeze o echipa
concentrata pe atingerea scopurilor de dezvoltare.

Inainte de a incepe recrutarea, trebuie totusi sa hotarati ce zone din procesul de
dezvoltare vor necesita suplimentare de personal. Acest lucru se poate face prin
analiza scopurilor planului dumneavoastra de dezvoltare pentru a stabili zonele
cheie care necesita atentie. Dupa ce capatati o idee cu privire la functiile care trebuie
ocupate, va trebuie sa creati o fisa de post si o descriere a sarcinilor postului.

Dupa ce ati angajat personalul corespunzator, trebuie sa ii integrati in procesul de
dezvoltare atribuindu-le sarcini din sarcinile de lucru pe care le-ati elaborat.

In cele din urma, intreaga echipa trebuie sa-si cunoasca rolul in companie si sa stie
cum interactioneaza fiecare cu fiecare functie din echipa de dezvoltare.

Pentru a face acest lucru, trebuie sa dezvoltati un grafic organizational pentru
echipade dezvoltare.



Evaluareariscurilor

In cele din urma4, riscurile implicate in dezvoltarea produsului trebuie evaluate si un
plan trebuie dezvoltat pentru a le aborda pe fiecare.

Riscurile din timpul etapei de dezvoltare vor fi axate in general pe dezvoltarea
tehnica a produsului, marketing, cerinte personale si probleme financiare.

Prin identificarea si abordarea in timpul perioadei de dezvoltare a fiecaruia dintre
aceste riscuri percepute, veti calma unele din cele mai puternice temeri ale
dumneavoastra referitoare la proiect, precum si ale investitorilor.

6. Plan de operatiuni simanagement

Scopul acestei sectiuni

Planul de operatiuni si management este creat pentru a descrie modul in care
afacerea functioneaza in mod continuu. Planul de operatiuni va pune in evidenta
logistica organizatiei, cum ar fi diferitele responsabilitati ale echipei de
management, sarcinile acordate fiecarei parti din companie si cerintele de capital si

cheltuieli legate de operatiunile afacerii.

De fapt, in cadrul planului operational veti dezvolta setul urmator de tabele
financiare care vor oferi fondarea sectiunii "Componente financiare".

Tabelele financiare pe care le veti dezvolta in cadrul planului operational includ:

° Tabelul de cheltuielioperationale
@ Tabelul de necesitati de capital
° Tabelul cu preturile bunurilor

Acestea sunt doua zone care trebuie explicare in timpul planificarii operatiunilor
companiei dumneavoastra.

Prima zona este structura organizationala a companiei, iar cea de-a doua contine
cheltuielile sinecesitatile de capital asociate cu operarea sa.

Structura organizationala

Structura organizationala a companiei este un element esential in cardul unui plan
de afaceri, deoarece ofera o baza pentru prevederea cheltuielilor de operare.

Este critica pentru formarea declaratiilor financiare, care sunt analizate in detaliu de
investitori; prin urmare, structura organizationala trebuie sa fie bine definita si sa se
afle intr-un cadru realist, dati fiind parametrii afacerii.



Desi fiecare companie va fi diferita in ceea ce priveste structura sa organizationala,
cele mai multe pot fi impartite in mai multe arii mai largi, care includ:

° Marketing si vanzari (include relatii clienti si servicii clienti)
@ Productie (incluzand asigurarea calitatii)

® Cercetare sidezvoltare

® Administrare

Acestea sunt clasificari foarte largi si este important de retinut ca nu toate afacerile
pot fi impartite astfel. De fapt, fiecare afacere este diferita, iar fiecare trebuie
structurata conform cerintelor si scopurilor sale.

Cele patru etape de organizare a unei afaceri sunt:

1. Stabilirea unei liste de sarcini folosind cea mailarga clasificare posibila.

2. Organizarea acestor sarcini pe departamente care sa produca o linie de
comunicare eficienta intre personal si conducere.

3. Determinarea tipului de personal necesar indeplinirii fiecarei sarcini.

4. Stabilirea functiilor fiecarei sarcini simodul in care se valega de generareade
venit in companie.

Calcularea numarului de angajati

Calculul cheltuielilor generale

Dupa ce ati planificat operatiunile organizatiei, pot fi dezvoltate cheltuielile asociate
conducerii afacerii. Acestea suntnumite de obicei cheltuieli generale.

Cheltuielile generale se refera la toate cheltuielile care nu sunt legate de forta de
munca si care sunt necesare pentru operarea afacerii.

Cheltuielile pot fi impartite in fixe (cele care trebuie platite, de obicei la aceeasi cota,
indiferent de volumul afacerii) si variabile sau semivariabile (acelea care se schimba
in functie de volumul afacerii).



Cheltuielile generale de obicei includ urmatoarele:

. Calatorii

. Intretinere si reparatie

. Inchirieri de echipament

. Chirie

. Publicitate & promovare

. Materiale

. Utilitati

. Ambalare & transport

. Taxe salarizare si beneficii

. Bunuri care nu pot fi colectate
. Servicii profesioniste

. Asigurari

. Plata imprumuturilor

. Depreciere

1 Componente financiare

Declaratii financiare de inclus

Datele financiare se afla intotdeauna in spatele unui plan de afaceri, dar acest lucru
nu inseamna ca sunt mai putin importante decat materialul din fata, cum ar fi
conceptul de afaceri si echipa de conducere.

Investitorii isteti se uita cu grija la graficele, tabelele, formulele si spreadsheet - urile
din sectiunea financiara, deoarece stiu ca aceste informatii sunt ca pulsul, respiratia
si tensiunea sangelui pentru un om - arata daca pacientul este in viata si care sunt
sansele supravietuirii in continuare.

Declaratiile financiare, ca vestile proaste, vin cate trei.

Vestile in ceea ce priveste declaratiile financiare nu sunt intotdeauna proaste, dar
luate impreuna ofera o imagine corecta a valorii curente a companiei, plus abilitatea
sa de a-si achita acum facturile si de a aduna un profit maitarziu.

Cele trei declaratii obisnuite sunt declaratia de cash flow, declaratia de venit si
bilantul. Cei mai multi intreprinzatori ar trebui sa le furnizeze si sa lase lucrurile asa.
Dar nu toti o fac. Dar acesta este un caz in care ce e mult strica.

Caregula generala, limitati-va la cele trei importante: declaratiile de venit, bilantul si
declaratia de cash flow.



Declaratia de venit

Declaratia de venit este un raport simplu si direct asupra abilitatii afacerii propuse de
agenerabani.

Este o fisa de marcaj a performantei financiare a afacerii dumneavoastra care arata
cand sunt efectuate vanzari si cand sunt suportate cheltuieli. Atrage atentia de la
diversele modele financiare dezvoltate anterior, cum ar fi castigul, cheltuielile,
capitalul (sub forma deprecierii) si costul bunurilor.

Prin combinarea acestor elemente, declaratia de venit ilustreaza cat de mult pierde
sau castiga compania dumneavoastra in timpul anului, scazand costul bunurilor si
cheltuielile din castiguri pentru a ajunge la un rezultat net care este ori profit, ori
cheltuiala.

Pentru un plan de afaceri, declaratia de venit trebuie generata lunar in timpul
primului an, trimestrial in al doilea an, iar dupa aceea anual.

Este format prin enumerarea previziunilor financiare in felul urmator:

Venit. Include tot venitul generat de afacere si sursele sale.

2. Costul bunurilor. Include toate costurile care au legatura cu vanzarea
produselor dininventar.

3. Marja bruta de profit. Diferenta intre castig si costul bunurilor.
Marja bruta de profit poate fi dolari, procent, ambele, procent, GP este
intotdeauna procent din castig.

4, Cheltuieli de operare. Includ toate cheltuielile generale asociate cu
operatiunile din afaceri.

a) Cheltuieli totale. Suma tuturor cheltuielilor generale si de munca
necesare pentru operarea afacerii.

b) Profit net. Diferenta dintre marja bruta de profit si cheltuielile
totale, venitul net descrie datoria si abilitatile de capital ale
afacerii.

c) Depreciere. Reflecta scaderea valorii proprietatilor de capital

folosite pentru generarea venitului. Este de asemenea folosita ca
baza unei deduceri de la taxe, precum si ca indicator al fluxului
financiar in noul capital.

d) Profit netinainte de dobanda. Diferenta dintre profitul net si
depreciere.
e) Dobanda. Include toata dobanda derivata din datorii, de scurta

durata si de lunga durata. Dobanda este determinata de suma
investita in companie.

f) Profit net inainte de taxe. Diferenta dintre profitul netinainte de
dobanda si dobanda.



g) Taxe. Include toate taxele din afacere.

h) Profit net dupa taxe. Diferenta dintre profitul netinainte de taxe si

taxele sporite. Profitul dupa taxe este rezultatul final pentru orice
companie.

Structura Planuluide afaceri

Cel mai bine este sa abordezi un plan de afaceri in etape. Increderea in acest Plan
de Afaceri va poate ajuta. Acest plan de afaceri este impartit in sectiuni care va vor
ajuta sa va dezvoltati ideea de afaceri. Unele dintre sectiunile din Planul de afaceri
au tabelele financiare pentru a inregistra informatiile dumneavoastra.

Al cui este acest plan?

» Detaliidespre propietar/i:

* Numele firmei:

« Adresa firmei; precizati unde se va desfasura activitatea, adresa, descrierea
spatiului si cum sunt asigurate utilitatile necesare

» Numarul de telefon propietar/firma:

+ Adresade e-mail propietar:

Sectiunea1
Sumarul afacerii

.1 Sumarul afacerii:

.2 Obiectivele afacerii:

1.3 Sumarfinanciar:

1.4 Formajuridicaa afacerii:

1.5 Descrierea scurta a domeniului de activitate selectionat; codul CAEN principal;
alte coduri CAEN pe care le veti alege:

1.6 Factorii care credeti ca ii vor aduce succes afacerii dumneavoastra:

=

Sectiunea 2
Experienta proprietarului

2.1 De ce doriti sa aveti propria afacere? Prezentati motivatiile personale; hobby-
urisiinterese:

2.2 Experienta anterioara in acest domeniu :

2.3 Calificari si educatie (proprietar) :

2.4 Informatii suplimentare:



Sectiunea 3
Produse si servicii
3.1 Cevetiproduce?

Produs1:
Produs 2:

3.2 Cevetivinde?

Un produs :

Un serviciu:

Ambele:

3.3 Descrierea produsului de baza/serviciului ce se vavinde:

3.4 Descrie diferite tipuri de produse/ servicii pe care le veti vinde:

3.5 Dacanuavetide gand sa vindeti toate produsele/serviciile lainceputul
afacerii dumneavoastra, explicati de ce nu sicand vetiincepe sale

vindeti:

3.6 Alte informatiiimportante

Sectiunea 4

Piata

4.1 Clientiisunt:

Persoane fizice :

Persoane juridice, organizatii care desfasoara afaceri in diverese domenii:

Ambele.

4.2 Descrieti caracteristicile clientuluitipic, persoane fizice saujuridice
(sex, varsta, nivel de castig etc):

4.3 Unde suntclientiidumneavoastra de baza localizati (orase, sate) ?

4.4 Cefactoriiiinfluenteazape clientisaaleaga un anumit produs/serviciu ?
Ce elemente de calitate solicita?



4.5 Aivandut produse/servicii pentru clientii acestia deja?

Da
Nu
Daca atiraspuns "da", se dau detalii:

4.6 Clientii asteapta sa cumpare produsul/serviciul oferit de dumneavoastra?

Da
Nu
Daca atiraspuns "da", se dau detalii:

4.7 Informatii suplimentare:

Sectiunea 5
Cercetareade piata

5.1 Atirealizat o cercetare de piata:

Da
Nu
Daca atiraspuns "da", se dau detalii:

5.2 Doritisa realizati o cercetare de piata:

Da
Nu

Daca atiraspuns "da", cum ati vrea sa procedati ?:

Sectiunea 6

Strategia de marketing

Ce vrei sa faci ca activitate de MK | De ce ti-ai ales aceasta metoda

Cat te costa?

COST TOTAL




Sectiunea7

Analiza concurentei

7.1 Tabel cu competitia:

Nume, localizare, marimea afacerii Produs/serviciu Pret Puncte tari Puncte slabe

7.2 Analiza SWOT

Care sunt ,punctele tari” care te determina sa crezi ca vei avea succes ? Care sunt
,,punctele slabe”? Ce oportunitati sau amenintari sunt in piata pe care va activa
firma?

Analiza SWOT-O analiza SWOT este un mod concret de a-ti identifica Punctele tari
si Punctele slabe la inceputul derularii afacerii. De a defini Oportunitatile sau
Amenintarile cu care te confrunti.

Interiorul firmei

Strengths Weaknesses
Puncte tari Puncte slabe
Opportunities Threats
Oportunitati Amenintari

Exteriorul firmei
Exemple Puncte tari sau puncte slabe:

° Angajatii, Locatia firmei, Logistica, Activitatile, Cunostinte de piata,
Clienti, Concurenta, Capital, Capacitate de munca, Locatia, Experienta




Sectiunea 8

Operatii silogistica

8.1 Productie : Plan de elaborare si dezvoltare

. Descrierea elaborarii produsului/ realizarii serviciului
. Definirea scopului afacerii

. Stabilirea sarcinilor de lucru

. Stabilirea unor proceduri de lucru

. Stabilirea rezultatelor fiecarei etape

. Stabilirea elementelor de calitate

. Planificarea procesului si riscuri

8.2 Livrare catre clienti:

Cateva din canalele de distributie mai cunoscute sunt:
. Vanzarile directe

. Vanzarile catre FEO (fabricant echipament original)
. Reprezentantii fabricantului

. Distribuitorii en gros

. Agentiide bursa

. Distribuitorii cu amanuntul

. Posta directa, curieri

. Vanzarionline

8.3 Metode de plata sitermeni :

8.4 Furnizori de materii prime si materiale :

Nume si locatie furnizori Elemente necesare Aranjamente de plata
si preturile

Metode pentru care veti
alege furnizorii respectivi

Elemente solicitate | Le aveti deja? Le veti Noi sau second hand?
achizitiona? inchiria?

Provenienta Pretin lei




8.6 Transportnecesarinfirma:

8.7 Cerinte legale pentru desfasurarea afacerii:
8.8 Asigurarinecesare :

8.9 Management siangajati:

8.10 Informatii suplimentare:

Alte informatii:
Sectiunea9

Strategia de cost si preturi

Produs/ serviciu Valoare
A Numar de produse realizate / perioada de timp
(zi, saptamana, luna, an — alegeti o unitate de
timp)
B Costul materiilor prime / unitate / serviciu
C Cost total de productie per unitate / serviciu
D Pret per unitate
E Marginea de profit
F Marginea de profit (%)




Sectiunea 10

Buget

10.1 Buget

Exemple:

. Infiintarea afacerii: autorizatii, Registrul comertului

. Materii prime, materiale consumabile, materiale auxiliare

. Munca directa: recrutare si selectie, salarii, beneficii

. Cheltuieli generale: taxele salarii si firma, chiria tuturor spatiilor, telefonul,
utilitatile (apa, lumina, gaze, canal, gunoi curatenie), materialele de birou,
ambalare, transport, promovare, publicitate, inchiriere de echipamente,
asigurari, dobanzi, targuri de promovare, etc.

. Salariile personalului executiv si administrativ, alaturi de orice alte functii
de suport: contabilitate, IT, PR, juridic ( se pot externaliza)

. Marketing si vanzari. Salariile personalului de marketing necesare
dezvoltarii materialelor pre - promotionale si planificariicampaniei de
marketing care trebuie sa inceapa inainte de livrarea produsului.

. Costuri diverse. Costuri legate de dezvoltarea personalului sia
produsului.

. Echipamente, mijloace de transport

. Costuri cu deplasarea



Cost Per luna

A

Cheltuieli cu infiintarea firmei

Costuri estimate / luna

Chirii spatii / birouri / hale

Materii prime

Gaz, electricitate si benzina

Apa, canal

Asigurari de orice fel, inclusiv de proprietate

Echipament, logistica

Hrana, curatenie

Telefon fix, mobil, internet

Tehnologie (IT, softuri , masini, unelte)

Membrii Tn organizatii de profil

Protocol

Cheltuieli cu masinile ( service, asigurari, chirii)

Taxe , impozite

Salarii brute

Altele

Cost total

Sume totale necesare desfasurarii activitatii




Aceste elemente vor fi grupate in cheltuieli initiale si cheltuieli lunare.

Exemplu

Investitii initiale necesare :

Obiectul investitiei

Valoarea estimata (lei)

Cantar electronic 100
Blender 100
Termometre 2 buc 60
Vas de preparare amestec 2 buc 100
Forme pentru sapun 300
Linguri lemn, cutit 80
Echipament de protectie (halat, manusi, 150
masca, ochelari, sort)

Trusa prim ajutor 60
Folie ambalare metraj, funda 30
Infiintare firma, obtinere autorizatii 900
Materie prima 100
Altele 50
TOTAL: 1100




Buget lunar:

Nota * aceste cheltuieli lunare vor intra in buget dupa 4 luni de functionare



10.2 Cashflow forecast

A Luna
- anrumuturi
de la banci

Imprumuturi
din alte surse

Propriile
fonduri

Sume din
vanzari/servicii

Altele

C | Sume totale

Lm prumut,

dobanzi

Salarii

Materii prime

Tehnologie

Servicii

E | Total cheltuieli

F | Balanta

Sectiunea 11

Plan secundar

11.1 Plan pe termen scurt

11.2 Plan pe termen lung
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Secventa 3 - INVESTITII DE CAPITAL

1. Accesul la finantare:

PORNESTE CU SURSE PROPRII

CAPITAL PROPRIU l CARDURI DE CREDIT

1. Nevoiade fonduri:
. De céti bani are nevoie afacerea?
. Prognozele de flux de numerar ajuta la sincronizarea cu nevoia de bani
. Sincronizarea si maturitatea determina fondurile necesare
1 Managementul capitalului de lucru
CERINTELE CAPITALULUI
ACTIVE NETE: DE LLIGRU:

- activele circulante de
exploatare

- datorii curente de

functionare

- active lichide
- pasive exigibile
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2. Lichiditati
Nu tot capitalul de lucru este lichid, decialte surse de fonduri trebuiesc gasite

Platile facute furnizorilor inainte ca clientii sa achite = mai putine lichiditati

3. Mai multe datorii $i mai putine creante

RECUPERAREA
CREANTELOR

RECUPERAREA
CREANTELOR

RECUPERAREA
CREANTELOR

SURSE DE BANI
PE TERMEN

IMPRUMUTURI
. BANCARE PE

TERMENI NOI
CU FURNIZORII

|



Optiuni de finantare pe termen scurt

Rambursari
ale clientilor

Planificarea fluxului de numerar si profitul

Profitul — masoara performanta companiei

Unele tranzactii nu se factorizeaza in ecuatia profitului

Unele tranzactii, ce aduc profit, nu afecteaza direct fluxul de numerar

Flux de numerar liber = flux de capital din operatiuni— cheltuieli de
investitie

Fluxul de numerar inainte de impozitare
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Recapitulare

« Capitalul de lucru nu reprezinta lichiditati;

« Ceamaimare parte a capitalului de lucru este legata in operatiuni;

» Prognozele fluxului de numerar ajuta la determinarea nevoilor financiare;

+ Gestionarea platilor catre clienti si furnizori;

» Optiunile de indatorare cand banii nu sunt suficienti: banci, furnizori, arendarea,
finantarea de la o persoana fizica, agentii guvernamentale, clienti;

» Pregatire inadecvata;

» Cautarea capitalului intr-o maniera mult prea dispersiva;

« Saseinsele asupra perioadei de aincheia o afacere;

« Sateindragostesti de planul de afaceri;

« Sapetreci prea mult timp strangand fonduri;

« Sanuintelegi nevoile investitorilor;

« Saieipreainserios planurile;

« Saincurce dezvoltarea produsului cu nevoia;

* Nureuseste sarecunoasca punctele forte ale echipei de management;
» Furnizarea unui plan de afaceri cu detalii excesiv de multe;

» Pierderea timpului investitorilor;

» Lipsauneianalize;

» Sincronizare proasta;

« Saiifie frica sa impartaseasca ideea fara sa spuna toata povestea;

« Subestimarea beneficiilor strategice din partea investitorilor;

« Estimarea intr-un mod eronat este mai degraba o stiinta decat o arta;
« Sacrezicadrepturile de proprietate inseamna ca detii controlul;

Societatea comerciala = grupare de persoane constituita pe baza unui contract de
societate si beneficiind de personalitate juridica, in care asociatii se inteleg sa puna
in comun anumite bunuri, pentru exercitarea unor fapte de comert, in scopul
realizarii si impartirii beneficiilor rezultate.



Temei juridic (reglementare):

B Legeanr. 31/1990 — legea societatilor comerciale;

- Legea nr.26/1990 - legea privind registrul comertului;

- Legea nr.359 / 2004 privind simplificarea formalitatilor la inregistrarea in
registrul comertului a persoanelor fizice, asociatiilor familiale si persoanelor juridice,
inregistrarea fiscala a acestora precum si autorizarea functionarii persoanelor
juridice cu modificarile ulterioare.

- Legea nr. 346/2002 privind stimularea infiintarii si dezvoltarii intreprinderilor
mici si mijlocii;

- O.U.G. nr. 6/2011 pentru stimularea infiintarii si dezvoltarii
microintreprinderilor de catre intreprinzatorii tineri.

B EIC.

Formele societatilor comerciale:

Societate in nume colectiv
Societate in comandita simpla
Societate pe actiuni

Societate in comandita pe actiuni
Societate cu raspundere limitata

O SO

Societatea in nume colectiv (SNC) si Societatea in Comandita Simpla (SCS)

- Pot fi constituite din minimum doua persoane.

— Raspunderea asociatilor este nelimitata si solidara. Creditorii societatii se vor
indrepta mai intai impotriva acesteia pentru obligatiile ei si, numai daca societatea nu
le plateste in termen de cel mult 15 zile de la data punerii in intarziere, se vor putea
indrepta impotriva acestor asociati.

- Legeanu prevede un capital social minim.

— Autorizarea functionarii este obligatorie si se obtine prin Oficiul Registrului
Comertuluide pe langa Tribunal (in fiecare judet exista cate un Tribunal).

— Costurile medii pentru constituirea unei SCS sau SNC se ridica la 400 de lei,
iar durata de constituire este de 3 zile de la data inregistrarii cererii, daca judecatorul
delegat nu dispune altfel.

- Avantaje: lipsa unui capital minim obligatoriu de subscriere, costuri mai mici
de inregistrare si posibilitatea utilizarii sistemului simplificat de contabilitate si a
impozitarii venitului, in cazul intrunirii conditiilor legale pentru microintreprinderi.

- Dezavantaje: raspunderea nelimitata si solidara a asociatilor pentru
obligatiile societatii (cu exceptia asociatilor comanditari).

Societatile pe Actiuni (SA) si Societatile in Comandita pe Actiuni (SCA)

- Pot fi constituite de minimum doi actionari.



- Capitalul social al societatii pe actiuni sau al societatii in comandita pe actiuni nu
poate fi mai mic de 90.000 lei, fie in bani, fie in natura.
Guvernul va putea modifica, cel mult o data la 2 ani, valoarea minima a capitalului
social, tinand seama de rata de schimb, astfel incat acest cuantum sa reprezinte
echivalentul in lei al sumei de 25.000 euro.

- Intreprinzatorii sunt raspunzétori numai pana la concurenta cu capitalul subscris.

- Costuri medii se ridica la 500 - 600 de lei, iar durata de constituire este de 3 de zile
de la data inregistrarii cererii daca judecatorul delegat nu dispune altfel.

Avantaje: raspunderea actionarilor pentru obligatiile sociale (cu exceptia asociatilor
comanditari de la SCA) numai pana la concurenta capitalului subscris, acces mai
usor la finantari (credibilitate mai mare), posibilitati multiple de dezvoltare a
activitatii. In cazul societatilor pe actiuni deschise exista si perspectiva de atragere
de capital de pe piata financiara sau prin emiterea de obligatiuni.

Dezavantaje: costurile mai mari de constituire, inregistrare si autorizare a
functionarii, capitalul social minim foarte mare, sistemul mai complicat de
conducere, administrare si control al societatii.

Societatea cu Raspundere Limitata (SRL)

— Poate fi constituita dintr-o persoana - SRL cu asociat unic - sau din doua panala
50 de persoane.

— Asociatii trebuie sa depuna un capital social de minim 200 de lei, Tn primul rand in

numerar, insa sunt acceptate si aporturile in natura.

— Raspundereaintreprinzatorului se rezuma la capitalul subscris.

— Tn cazul asociatului unic acestuia i revin drepturile si obligatiile adunarii generale
a asociatilor; daca este si administrator ii revin si obligatiile prevazute de lege
pentru aceasta calitate. O persoana fizica sau o persoana juridica nu poate fi
asociat unic decat intr-o singura societate cu raspundere limitata.

— Costurile medii de constituire se ridica la 300 - 400 de lei, iar durata de constituire

este de 3 zile de la data inregistrarii cererii daca judecatorul delegat nu dispune
altfel.

Avantaje: posibilitatea constituirii cu unic asociat, costuri si durate de constituire mai
mici, raspundere numai pana la concurenta capitalului subscris.

Dezavantaje: posibilitati mai limitate de acces la credite.
Sfaturi:

Costurile de constituire ale unei societati comerciale pot fi mai mici daca se declara
un domeniu de activitate omogen si restrans la un numar redus de coduri CAEN.



« Alegerea asociatilor este o decizie foarte importanta a intreprinzatorului, cu
efecte pe termen mediu si lung asupra evolutiei afacerii si rezultatelor economice
obtinute.

« Se recomanda verificarea bonitatii unui partener persoana juridica sau a
onorabilitatii unui partener persoana fizica, apeland la serviciile de informatii de
afaceri ale Oficiilor Registrului Comertului (prin Biroul Unic) pentru a se diminua
riscurile asocierii, datorita lipsei de buna credinta a unuia sau mai multor
parteneri.

+ Actul constitutiv al societatii comerciale = desemneaza atat inscrisul unic, cat si
contractul de societate si / sau statutul societatii, incheiat sub semnatura privata
si semnat de toti asociatii / fondatorii, exprimand vointa acestora.

» Societatea in nume colectiv sau in comandita simpla se constituie prin contract
de societate, iar societatea pe actiuni, in comandita pe actiuni sau cu raspundere
limitata se constituie prin contract de societate si statut.

« Incazul S.R.L. cuasociat unic se intocmeste numai statutul.

« Contractul de societate si statutul pot fi incheiate sub forma unui inscris unic,
denumit act constitutiv. Cand se incheie numai contract de societate sau numai
statut, acestea pot fi denumite, de asemenea, act constitutiv.

« In privinta formei, regula este aceea ca Actul constitutiv se incheie sub
semnatura privata, semnandu-se de toti asociatii sau, in caz de subscriptie
publica, de fondatori. Cu titlu de exceptie, forma autentica a actului constitutiv
este obligatorie doar atunci cand:

a) printre bunurile subscrise ca aport la capitalul social se afla un teren;
b) se constituie o societate in nume colectiv sau in comandita simpla;
c) societatea pe actiuni se constituie prin subscriptie publica.

« Semnatarii actului constitutiv, precum si persoanele care au un rol determinant in
constituirea societatii, sunt considerati fondatori.

« Nu pot fi fondatori persoanele care, potrivit legii, sunt incapabile ori care au fost
condamnate pentru gestiune frauduloasa, abuz de incredere, fals, uz de fals,
inselaciune, delapidare, marturie mincinoasa, dare sau luare de mita, pentru
infractiunile prevazute de Legea nr. 656 / 2002 pentru prevenirea si sanctionarea
spalarii banilor, precum si pentru instituirea unor masuri de prevenire si
combatere a finantarii actelor de terorism, cu modificarile si completarile
ulterioare, pentru infractiunile prevazute de art. 143 -145 din Legea nr. 85 / 2006
privind procedura insolventei sau pentru cele prevazute de prezenta lege, cu
modificarile si completarile ulterioare.



Actul constitutiv al societatii comerciale va cuprinde, in principal:

a) datele de identificare a asociatilor / fondatorilor; la societatea in comandita
simpla se vor arata si asociatii comanditati;

b) forma, denumirea si sediul social,

c) obiectul de activitate al societatii, cu precizarea domeniului activitatii
principale;

d) capitalul social, cu mentionarea aportului fiecarui asociat, numerar,

valoarea aportului modul evaluarii. La societatile cu raspundere seva
numara valoarea partilor sociale, precum si numarul partilor sociale
atribuite fiecarui asociat pentru aportul sau.

La societatile pe actiuni: capitalul social subscris si cel varsat si, in cazul in
care societatea are un capital autorizat, cuantumul acestuia.

a) la societatile pe actiuni: natura si valoarea bunurilor constituite ca aportin
natura, numarul de actiuni acordate pentru acestea si numele sau, dupa
caz, denumirea persoanei care le-a adus ca aport;

b) la societatile pe actiuni: numarul si valoarea nominala a actiunilor, cu
specificarea daca sunt nominative sau la purtator, precum siorice
restrictie cu privire la transferul de actiuni;

c) asociatii care reprezinta si administreaza societatea sau administratorii
neasociati, datele lor de identificare, puterile ce li s-au conferit si daca ei
urmeaza sa le exercite impreuna sau separat;

d) daca sunt numiti cenzori sau auditor financiar, datele de identificare ale
primilor cenzori, respectiv ale primului auditor financiar;

e) partea fiecarui asociat la beneficii sila pierderi;

f) sediile secundare - sucursale, agentii, reprezentante sau alte asemenea

unitati fara personalitate juridica, atunci cand se infiinteaza odata cu
societatea, sau conditiile pentru infiintarea lor ulterioara, daca se are in
vedere o atare infiintare;

g) durata societatii;
h) modul de dizolvare si de lichidare a societatii.
i) alte mentiuni prevazute de lege.

Procedurainregistrarii (in vederea dobandirii personalitatii juridice)

. Organul competent sa inregistreze societatea comerciala: Biroul unic din
cadrul Oficiului Registrului Comertului de pe langa Tribunalul Municipiului
unde urmeaza sa isi aiba sediul societatea (exista cate un Tribunal in
fiecare resedinta de judet).



Cerereadeinregistrare: se depune la Registrul Comertului de pe
langa Tribunal, se adreseaza judecatorului delegat si are dreptscop:

a.inmatricularea in registrul comertului a persoanelor juridice siinregistrarea lor
fiscala;

b. inregistrarea modificarii actelor constitutive ale comerciantilor deja inregistrati;

c. autorizarea functionarii pentru anumite activitati.

Persoanele indreptatite sa depuna cererea:

a) in nume propriu, cele prevazute de lege - fondatori, asociati, administratori,
reprezentanti;

b) prin reprezentare - imputernicitii celor mentionati mai sus - avocati, consilieri
juridici, sau salariatii persoanelor juridice care detin o imputernicire speciala.
Cererea vafiinsotita de:

1. actul constitutiv al societatii;

2. dovada efectuarii varsamintelor in conditiile actului constitutiv (capitalul social);

3. dovada sediului declarat (contract de inchiriere, comodat, vanzare - cumparare
etc.) siadisponibilitatii denumirii firmei (rezervarea denumirii se face la registrul
comertului inainte de semnarea actului constitutiv);

4. actele privind proprietatea asupra aporturilor in natura, iar in cazul in care printre
ele figureaza siimobile, certificatul constatator al sarcinilor de care suntgrevate
(In cazul societatii cu raspundere limitata cu asociat unic, valoarea aportului in

natura va fi stabilita pe baza unei expertize de specialitate);

5. actele constatatoare ale operatiunilor incheiate in contul societatii siaprobate de
asociati;

6. declaratia pe propria raspundere a fondatorilor, a administratorilor si a cenzorilor
caindeplinesc conditiile prevazute de lege;

7. cazierele fiscale ale asociatilor;

8. specimenul de semnatura.



Odata cu cererea de inregistrare, solicitantul are obligatia sa depuna si actele
doveditoare si declaratia tip pe propria raspundere, semnata de asociati sau de
administratori, din care sa rezulte ca persoana juridica indeplineste conditiile de
functionare prevazute de legislatia specifica in domeniul prevenirii i stingerii
incendiilor (PSI), sanitar, sanitar - veterinar, protectiei mediului si protectiei
muncii, pentru activitatile precizate in declaratia tip sau ca persoana juridica nu
desfasoara, la sediul social sau la sediile secundare, activitatile declarate, o
perioada de maximum 3 ani;

Societatea comerciala se constituie din initiativa asociatilor, prin indeplinirea
formalitatilor prevazute de lege. Din moment ce s-a constituit cu respectarea
conditiilor stabilite de lege, societatea comerciala dobandeste personalitate
juridica.

Societatile comerciale cu sediul in Romania sunt persoane juridice romane.

Atributele de identificare a societatii:

Denumirea societatii

Sediul societatii

Nationalitatea societatii

Codul unic de inregistrare

Nr. de ordine in Registrul Comertului

Atribut fiscal = arata daca societatea este sau nu platitoare de TVA.

Formalitati de inregistrare ale intreprinderilor individuale si familiale si ale
persoanelor fizice autorizate

Definitii

Intreprinderea individuald este intreprinderea economica, fara personalitate
juridica, organizata de un intreprinzator persoana fizica.

Intreprinderea familiala este intreprinderea economica, fara personalitate juridic,
organizata de un intreprinzator persoana fizica impreuna cu familia sa.

Persoana fizica autorizata este persoana fizica autorizata sa desfasoare orice
forma de activitate economica permisa de lege, folosind in principal forta sa de
munca.

Temeijuridic = O.U.G. nr. 44 /2008 privind desfasurarea activitatilor economice de
catre persoanele fizice autorizate, intreprinderile individuale si intreprinderile
familiale.



Conditii: Pot desfasura activitati economice in oricare dintre formele mentionate
persoanele fizice care:

a) au implinit varsta de 18 ani, in cazul persoanelor fizice care solicita autorizarea
pentru desfasurarea de activitati economice ca persoane fizice autorizate sau ca
intreprinzatori titulari ai unei intreprinderi individuale si al reprezentantului
intreprinderii familiale, respectiv varsta de 16 ani, in cazul membrilor intreprinderii
familiale;

b) nu au savarsit fapte sanctionate de legile financiare, vamale si cele care privesc
disciplina financiar - fiscal&, de natura celor care se inscriu in cazierul fiscal;

c¢) au un sediu profesional declarat;

d) declara pe propria raspundere ca indeplinesc conditiile de functionare prevazute
de legislatia specifica in domeniul sanitar, sanitar - veterinar, protectiei mediului si al
protectiei muncii.

Procedurainregistrarii si autorizarii functionarii

+ Persoanele fizice ce desfasoara activitatea individual si independent, au
obligatia sa solicite inregistrarea in registrul comertului si autorizarea
functionarii, inainte de inceperea activitati economice, ca persoane fizice
autorizate (PFA), respectiv intreprinzatori persoane fizice titulari ai unei
intreprinderi individuale.

- Intreprinderea familial4 se constituie printr - un acord de constituire, incheiat de
membrii familiei in forma scrisa, ca o conditie de validitate.

« Acordul de constituire va stipula numele si prenumele membrilor, reprezentantul,
data Tntocmirii, participarea fiecarui membru la intreprindere, conditiile
participarii, cotele procentuale in care vor imparti veniturile nete ale intreprinderii,
raporturile dintre membirii intreprinderii familiale si conditiile de retragere, sub
sanctiunea nulitatii absolute.

« Reprezentantul intreprinderii familiale, desemnat prin acordul de constituire, are
obligatia sa solicite inregistrarea in registrul comertului si autorizarea
functionarii, inainte de inceperea activitatii economice.

« PFA, intreprinzatorul titular al intreprinderii individuale si intreprinderea familiala
au sediul profesional declarat prin cererea de inregistrare in registrul comertului
si de autorizare a functionarii. Pentru stabilirea sediului profesional este necesar
ca PFA, titularul intreprinderii individuale sau oricare membru al intreprinderii
familiale, de la caz la caz, sa detina un drept de folosinta asupra imobilului la
adresa caruia acesta este declarat.



Cererea de inregistrare in registrul comertului si de autorizare a functionarii se
depune la Oficiul Registrului comertului de pe langa Tribunalul din judetul in care
solicitantul isi stabileste sediul profesional.

Cererea de inregistrare in registrul comertului si de autorizare a functionarii va fi
insotita de documentatia prevazuta de lege.

O persoana poate avea cate un singur certificat de inregistrare pentru statutul
juridic, respectiv cel de PFA, titular de intreprindere individuala sau membru al
unei intreprinderi familiale pentru care a fost autorizata.

Modificarea acordului de constituire a intreprinderii familiale se declara, in
termen de 15 zile de la incheierea actului aditional, la registrul comertului in care
este inregistrata intreprinderea familiala.

Intreprinderile individuale si familiale si persoanele fizice autorizate trebuie sa
tina contabilitatea in partida simpla si pot fi sau nu platitoare de T.V.A.

Impozitul aplicabil este de 16%, procentul aplicandu-se la diferenta dintre incasari
si cheltuieli.
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