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Primul pas in afacerea ta: Planul de afaceri
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Planul de afaceri

 QOglinda afacerii tale, prin:
« Viziune, misiune, obiective, transpuse in:

« Activitati clare, resurse si eforturi dimensionate si indicatori concreti, ce conduc la:
« Performanta si profitabilitate!

Remember!

,Planurile sunt adesea inutile, planificarea este indispensabila!
(Dwight D. Eisenhower, Presedinte al SUA intre 1953-1961)




De ce sa ai un plan al afacerii tale?

Un plan de afaceri ofera CLARITATE géndurilor si obiectivelor propuse.
Dezvolti un CADRU DE TIMP in care sa iti indeplinesti aceste obiective.
Creezi obiective si indicatori SMART.

|dentifici RESURSELE de care ai nevoie si CANTITATEA lor.

iti impui DISCIPLINA si CONTROL care sa te propulseze pe drumul tiu
chiar si atunci cand nu ai chef.

Remember!
,Un obiectiv fara un plan nu e altceva decét o dorinta.”
(Antoine de Saint-Exupery, autor francez)




intrebari cheie pentru realizarea unui plan de afaceri

1) CE vreau sa ofer pietei?

2) CUM voi realiza produsul? Cu ce RESURSE?

3) CUM voi face disponibil produsul?

4) DE CE sa aleaga cumparatorii produsul meu?

5) Ce PRET voi aplica si de CATI cumparatori am nevoie pentru a fi profitabil?

Remember!
,Calitatea este cel mai bun plan de afaceri.”
(John Lasseter, Pixar Animation Studios)




Cuprinsul Planului de afaceri

1. Descrierea afacerii

2. Analiza pietei

3. Descrierea produselor si / sau serviciilor

4. Modelul de afacere

5. Resursele afacerii (MUFI): Materiale, Umane, Financiare si Informationale
6. Strategia de marketing si vanzari

7. Planul operational

8. Planul financiar (buget, flux de numerar si analiza financiara)

9. Analiza de risc si senzitivitate. Aspecte legale

Remember!
,Una dintre primele lectii pe care le-am invatat in afaceri a fost ca bilantul si contul de profit
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si pierdere sunt povesti; fluxul de numerar este realitate” (Chris Chocola, om de afaceri si politician american)



Descrierea afacerii

v' Daca afacerea ta deja exista, aceasta sectiune va descrie pe scurt cum ai creat-o.

v" Daca afacerea ta este un start-up (sau inca nu are o forma juridica), aceasta sectiune
va fi dedicata prezentarii tale, ca viitor antreprenor, si a lucrurilor care te recomanda
unui investitor ca un potential partener.

v Sitotodata, aici vei spune ce forma juridica ai ales (sau vei alege) si de ce.

Remember!
,Planificarea strategica este inutila fara existenta unei viziuni strategice.”
(John Naisbitt, autor american)




Analiza pietei

v Inaceasts sectiune, vei vorbi despre piata produsului sau serviciului tau, explicand de ce
vrei ca ideea ta de afacere sa existe si ce aduce ea nou...

v" Aseamana piata unui imens ocean de oportunitati, unde tu esti un pestisor care isi cauta
locul. Descrie cine sunt concurentii tai si ce avantaje ai tu fata de ei. Poate ai un produs
mai bun, mai ieftin, sau ai gasit 0 modalitate mai buna de distributie si livrare...

v" De unde iti iei resursele? Cu ce furnizori lucrezi? Ce avantaje ai din partea lor?

Cine ti sunt cumparatorii? Care le sunt caracteristicile? Cum ajungi la ei?

v" Furnizeaza date cat mai concrete si verificabile statistic, atat pentru investitor, cat mai ales
pentru tine si analizeaza-ti punctele tari, punctele slabe, amenintarile si oportunitatile!

<\

Remember!
,Daca statisticile sunt plictisitoare, sigur ai cifrele gresite.”
(Edward Tufte, statistician si profesor american)




Descrierea produselor si [ sau serviciilor

v Aceasta sectiune va contine o descriere foarte clara a produselor si / sau serviciilor @ A i )
voastre. =W @ =% [ J,.r E

v" Concentrati-va pe fiecare produs sau serviciu in parte — nu sariti de la unul la altul! gﬁ;g% = ._.«%,_{_ =) o
Pastrati claritate si concizie in descrierea produselor si serviciilor voastre, astfel incat sa 157 ‘f“j_; B gl =

oferiti celui care analizeaza planul de afaceri un text simplu si concret.

v Explicati caracteristicile produsului / serviciului, punand accent si pe nevoile pe care
acesta le satisface sau pe problemele pe care le rezolva. Cu cat produsul / serviciul vostru
rezolva problemele mai multor oameni, cu atat potentialul sau de piata este mai mare, iar
el este mai interesant pentru investitori.

Remember!
LIntrebarea nu este <<Ce face produsul?>>. Intrebarea este <<Ce face produsul acesta
pentru mine?>>" (Laura Klein, autor american)




Modelul de afaceri

Modelul de afacere reprezinta modul cum vei ajunge la beneficii si profit, din perspectiva
planificarii activitatilor.

Asadar, in aceasta sectiune vei prezenta pasii pe care ti i-ai propus pentru realizarea
obiectivelor tale, precum si momentele cheie in care vei analiza progresul afacerii.
Totodata, in aceasta sectiune vei vorbi si despre cum modelul ales de tine diferentiaza firma
de celelalte de pe piata, subliniind valoarea pe care o aduci clientului final.

Remember!
,Scrie-ti principiile cu stiloul si modelul de afaceri cu creionul!”
(Josh Kopelman, antreprenor si investitor)




Resursele afacerii: Materiale, Umane, Financiare si Informationale

Remember!
Lleri, resursele naturale erau cele care defineau puterea; astazi, cunoasterea este putere”
(Abdul Kalam, Om de stiinta, Presedinte al Indiei intre 2002-2007)



Strategia de marketing si vanzari

in aceasta sectiune vei descrie modul cum ti-ai propus sa te faci cunoscut.

Nu ocoli mediul online! Creeaza o strategie care sa cuprinda atat modalitati traditionale de
marketing, cat si mijloace moderne, precum internetul.

Aici vei vorbi despre cum te pozitionezi pe piata, cum faci vizibile atat produsul, cat si marca,
dar si despre cum vei transforma publicitatea in vanzari si care sunt indicatorii pe care fi
urmaresti pentru a demonstra succesul mijloacelor de promovare folosite.

Remember!
,Nimeni nu contabilizeaza reclamele pe care le faci publice; toti isi amintesc impresia pe care
le-ai lasat-0.”

(Bill Bernbach, specialist in marketing, fondator al DDB)



Planul operational

Aceasta sectiune este dedicata raspunsurilor la urmatoarele intrebari:

« Unde si cum vei lucra?

 Cum vei ajunge la clienti?

« Unde iti vei prezenta produsele si/ sau serviciile?

» Care sunt preturile pe care le vei practica?
Pentru a sumariza, aici vorbesti despre locatia unde se realizeaza produsul / serviciul,
procesul de productie, modul de distributie si, poate cel mai important, pretul de vanzare.
Cu cat raspunsurile sunt mai clare, cu atét va fi mai usor de proiectat costul de productie si

pretul de vanzare.

Remember!
LAntreprenor este cel care are viziunea unui produs si dorinta de a-I crea”
(David Karp, fondatorul platformei Tumblr)
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Planul financiar

Planul tau financiar trebuie sa cuprinda cel putin urmatoarele lucruri:
v" Un buget al afacerii (structura si costurile investitiei)
v" Un flux de numerar (diferenta intre costurile resurselor si veniturile generate)
v" O analiza a indicatorilor afacerii
Cand cauti investitori pentru afacerea ta, sa ai in vedere ca:
v Finantatorul face regulile
v Termenul de recuperare a investitiei este la fel de important ca si fluxul de numerar pozitiv
v O valoare actualizata a banilor (adica un castig previzionat) si o rata de rentabilitate mari
sunt obligatorii.

Remember!
JAsteapta-te la ce e mai bun, planifica pentru ce e mai rdu si pregateste-te sé fii surprins!”
(Denis Waitley, autor american)
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Analiza de risc si senzitivitate. Aspecte legale

Printre analizele care te pot ajuta sa completezi aceasta sectiune a planului tau de afaceri se
numara analiza SWOT, analiza PEST (sau PESTLE), si, evident analizele de senzitivitate
asistate de computer (precum Analiza Monte Carlo).

Vei analiza surse de risc interne si externe, iar factorii de risc traditionali sunt: politicul,
economicul, socialul, tehnologia, legislatia si mediul inconjurator.

Atata timp cat ai o imagine clara a probabilitatii de aparitie a acestor factori si a influentei lor
financiare asupra afacerii tale, vei avea si strategii care sa o protejeze.

Remember!
,Niciodata sa nu testezi adancimea unei ape cu ambele picioare”
(Warren Buffet, om de afaceri american)
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Si cu toate acestea...

« Pregateste-te pentru succes! Instruieste-te si fii la curent cu toate noutatile din domeniul
afacerii tale!

« Informeaza-te in legatura cu ceea ce se intdmpla in jurul tau! Atat riscurile afacerii, cat si
oportunitatile ei de crestere te inconjoara la tot pasul.

« Odihneste-te si ia-ti timp pentru tine!

« Fii flexibil si imbratiseaza schimbareal!

Remember!
,Niciun plan de razboi nu a supravietuit contactului cu dusmanul”
(Helmuth von Moltke, general prusac)
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