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104 Cadrul de dezvoltare si planificare a
afacerilor

MODULUL 2 Dezvoltarea planului de afaceri
UNITATEA 2: Elaborarea profilului de afaceri
sau a planului de afaceri

- Erasmus+

Bine ati venit la RESET Resursa de Dezvoltare a Planului de Afaceri! Aceastd resursa va va prezenta la
Unitatea 2: Elaborarea profilului de afaceri sau a planului de afaceri.

D > <ARISTT




Erasmus+

<QISIT

Bine ati venit!

Bine ati venit la RESET Modulul 2 Resurse de dezvoltare a planului de afaceri! Aceasta resursa

va va prezenta la unitatea 2: Elaborarea profilului de afaceri sau a planului de afaceri.

INTRODUCERE $I Obiective : REZULTATELE INVATARII:

primul lucru de fécut atunci cand La finalizarea cu succes a acestei resurse,
dezvoltati o idee de afaceri este sa o veti putea :

transferati intr-un document. Acest

lucru trebuie facut intr-o maniera
simpl3 si usor de inteles > Elaborarea si rezumarea unui plan de

afaceri

» Clarificati problemele cheie in
procesul de planificare a afacerilor

]
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Pornirea afacerii proprii este o intreprindere interesanta si ar putea fi una dintre cele mai importante

decizii pe care o facem in viata. Prin urmare, primul lucru pe care trebuie sa-I faci atunci cand dezvolti
o idee de afaceri este sa il transferi intr-un document. Acest lucru ar trebui facut intr-un mod simplu
si usor de inteles, astfel incat sa il putem dezvolta intr-un plan de afaceri complet.

Pana la sfarsitul acestui modul de invatare veti putea:
- Dezvoltati si elaborati un plan de afaceri

- Sa clarifice aspectele cheie in procesul de planificare a afacerii
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Elaborarea unui plan de afaceri

planning strategy  success

- Erasmus+

Odata clarificata ideea de afaceri, urmatorul pas este dezvoltarea planului de afaceri. Acest lucru
trebuie facut cu cea mai mare grija si atentie, avand in vedere ca un plan de afaceri finalizat

corespunzator poate servi la consolidarea afacerii in sine in practica. Planul de afaceri este documentul
care va reflecta continutul proiectului de afaceri planificat sa se puna in practica. Aceasta va cuprinde
informatii care se vor extinde de la definirea ideii ce urmeaza a fi dezvoltata pana la forma concreta
n care va fi executatd aceastd idee.
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Cum va ajuta un plan de afaceri?

» Permite efectuarea unui studiu exhaustiv al tuturor
variabilelor care ar putea afecta oportunitatea de afaceri.

» Serveste ca o prezentare care poate fi facuta tertilor.

@
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® Permite efectuarea unui studiu exhaustiv al tuturor variabilelor care ar putea afecta
oportunitatea de afaceri, oferind informatii necesare cu privire la viabilitatea acesteia. Odata
ce afacerea este in curs de desfasurare, planul de afaceri va servi, de asemenea, ca un
instrument pentru a detecta posibile abateri de la obiectivele proiectate.

e Este o prezentare care poate fi facuta unor terte parti: banci, investitori, organizatii publice
si alte parti interesate atunci cand este vorba de cautarea unui tip de colaborare sau de
finantare.

Cu ocazia elaborarii Planului, exista o mare libertate de alegere in functie de tipul de activitate
economica aleasa, de caracteristicile sectorului si chiar de locatia fizica propusa a proprietatii. Cu toate
acestea, exista anumite aspecte de baza care ar trebui luate in considerare, cum ar fi vocabularul sau
structura, avand in vedere ca Planul va fi, de asemenea, folosit ca prezentare de afaceri.
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Schema planului de afaceri 1/4

Urmatoarele informatii ar trebui sa fie cuprinse intr-un plan de

afaceri:

» Obiectivele proiectului de afaceri si introducerea actorilor-
cheie ai acestuia.

» Activitate de afaceri.

- Erasmus+

Urmatoarele informatii trebuie incluse intr-un plan de afaceri:

e Obiectivele proiectului de afaceri si introducerea actorilor-cheie:
- Definirea caracteristicilor generale ale proiectului.

- Introducere n principalii actori: formare, experienta in afaceri, etc.

e Activitatea de afaceri:
- Descrierea caracteristicilor produsului / serviciului companiei.
- Necesitatile identificate referitoare la produsul / serviciul pe piata actuala.
- Diferentierea calitatilor produsului / serviciului in raport cu concurenta.

- Regulile si reglementarile relevante care reglementeaza productia sau vanzarea produsului sau
furnizarea serviciului.

- >
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Schema planului de afaceri 2/4

LENTREPRENEUR J

STRATEGY

FORECAST

BUSINESS

PLAN ' FUNDING
SALES
MARKET ] EXPENSE\S> CUSTOMER
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e Caracteristicile pietei:

- Descrierea pietei catre care se va directiona produsul sau serviciul: dimensiunea, locatia, tipurile de
clienti, cererea actuala si potentiala a pietei.

- Prognozele evolutiei pietei.

- Identificarea concurentilor de pe piata, a caracteristicilor acestora, a pozitiei pe piata, a avantajelor
si a dezavantajelor produsului / serviciului in raport cu concurenta.

- Cota de piata previzionata.

e Productie:
- Stabilirea procesului de fabricatie.
- Selectarea instalatiilor si a masinilor necesare.
- Materii prime, furnizori si bunuri de baza.

- Control de calitate.

- >
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Schema planului de afaceri 3/4

- Erasmus+

e Vanzari:
- Prezentarea produsului sau serviciului.
- Determinarea preturilor.
- Canale de distributie.
- Activitati promotionale: publicitate, cataloage si reduceri.
- Proiectii de vanzari.

- Garantii, servicii tehnice si servicii post-vanzare.

® Locatie:
- Criterii de localizare.
- Terenuri, cladiri si instalatii.
- Comunicare si infrastructura.

- Subventii de stat disponibile Tn locatie.

- J
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Schema planului de afaceri 4/4
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® Personal:
- Locuri de munca care vor fi create.
- Distributia pe categorii si atribuirea responsabilitatilor.
- Profilul persoanelor cautate: competente si experienta.
- Procesul de selectie a personalului.
- Forme de contract care urmeaza sa fie utilizate.

- Prognoze ale cresterii ocuparii fortei de munca.

e Finantare:
- nevoile economice ale proiectului.
- identificarea si selectarea surselor de finantare: banca publica / privata, companii de leasing etc.
- plan de finantare: plan de investitii, plan de finantare, previziuni contabile.

- rentabilitatea proiectului.

p
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Schema planului de afaceri 4/4
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Aspecte juridice ale proiectului:
- Alegerea clasificarii juridice a societatii.
- Procese administrative de urmat.

- Obligatiile societatii: contabilitate, fiscala si industriala.
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Evaluarea riscului planului de afaceri

Sy,
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Odata ce planul de afaceri a fost elaborat, riscul de punere in aplicare a acestuia ar trebui evaluat.
Trebuie sa analizam cu atentie riscurile si potentialele circumstante nefavorabile care pot afecta
compania, personalul si acceptarea pe piata a produsului sau serviciului nostru; intarzierile in
lansarea produsului sau serviciului; obtinerea resurselor financiare necesare.

Evaluarea riscului trebuie sa se refere si la factori externi, cum ar fi recesiunea, aparitia noilor
tehnologii, reactia concurentilor, modificarea cererii etc .; in plus, trebuie sa se reflecte masurile
posibile care ar putea fi aplicate.
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Model de afaceri Canvas 1/7

o Usor de inteles
O Axat
o Centrat pe client

- Erasmus+

Scrierea unei afaceri poate fi foarte consumatoare de timp si puteti ajunge la un document foarte

mare. Exista insad cateva instrumente care va pot ajuta in acest proces. Modelul de afaceri Canvas va
ofera o modalitate de a crea un model de afaceri destul de clar folosind doar o singura coala de hartie.
Este usor de inteles deoarece panza este pe o singurd pagind si este foarte vizibild. in plus, este
concentrata si elimina orice puf care ar fi putut fi prezent intr-un model de afaceri traditional. De
asemenea, este flexibil, deoarece puteti face modificari rapid si usor.

Unele avantaje ale Modelului de Business Canvas sunt ca acesta este centrat pe client si va forteaza
sa ganditi valoarea pe care o oferiti clientilor dvs. si ceea ce este necesar pentru a furniza acea valoare.
Natura grafica unica a panzei arata cum sunt legate diferite parti ale modelului. Acest lucru poate fi
foarte greu de constatat dintr-un plan de afaceri traditional. Nu in ultimul rand, deoarece panza este
atat de usor de inteles, veti putea sd o impartasiti si sa o explicati cu usurinta echipei dvs., facandu-i
mai usor sa-i aduci la bord cu viziunea dvs.
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Model de afaceri Canvas 2/7

The Business Model Canvas

Key Partners & | Key Activities Value Propositions Customer Relationships WP | customer segments &)

Key Resources Channels

Cost Structure Revenue Streams

©sStrategyzer

strategyzer.com
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Sunt 9 elemente sau blocuri care alcatuiesc Canvas:
1. Segmente ale clientilor: Cine sunt clientii dvs.?

2. Propunere de valoare: De ce cumpara clientii de la dvs.? Care este castigul pe care fl
oferiti sau nevoia pe care o satisfaceti?

3. Canale: cum sunt livrate produsele si serviciile dvs. pe piata?

4. Relatiile cu clientii: cum obtineti, pastrati si cresteti clientii?

5. Fluxurile de venituri: Cum castigati compania dvs. banii?

6. Resurse cheie: Ce resurse strategice unice are afacerea dvs. sau care au nevoie?

7. Activitati-cheie: Ce activitati strategice unice desfasoara afacerea dvs. pentru a va
oferi propunerea de valoare?

8. Parteneriate-cheie: Ce activitati non-cheie puteti externaliza pentru a va permite sa
va concentrati mai mult pe activitatile cheie.

9. Structuri de cost: Care sunt costurile majore suportate de afacerea dvs.?

4153
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Model de afaceri Canvas 2/7

The Business Model Canvas

Key Partners & | Key Activities Value Propositions Customer Relationships WP | customer segments &)

Key Resources Channels

Cost Structure Revenue Streams

©sStrategyzer
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in general, am putea spune ci elementele de pe partea stangd a Canvas reprezintd costuri pentru

afaceri, in timp ce elementele din partea dreapta genereaza venituri pentru afacere.

«R3S3
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The Business Model Canvas

Deliver Value Create Value

Capture Value

0008 0| (®sStrategyzer

strategyzer.com
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Sa vedem fiecare bloc Th mai multe detalii.

1. Segmente ale clientilor

n acest bloc de constructie, introduceti diferite segmente de clienti sau pe care le veti deservi. Dacd
puteti, creati una sau mai multe personaje pentru fiecare segment pe care il deserviti. O persoana este
pur si simplu o descriere relatabild a fiecarui tip de client pe care il deservesti. Apoi, incercati sa
evidentiati motivatiile clientilor dvs., problemele lor si capturati "esenta" cine sunt.

2. Propunere de valoare

Propunerea de valoare descrie valoarea pe care o furnizati fiecarui segment de clienti. Ce probleme
rezolvati pentru fiecare segment de clienti? Ce aveti nevoie sa satisfaceti? Propunerea de valoare
raspunde la intrebarea "de ce clientii vor cumpara de la noi?". Unele dintre cele mai comune propozitii
de valoare sunt: nevoie, performanta ridicata, capacitatea de personalizare, design, marca / statut,
pret, reducerea costurilor, reducerea riscurilor, confort.

D > <ARIsIT
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Model de afaceri Canvas 4/7
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3. Canale

Canalele se refera la modul in care produsele sau serviciile dvs. sunt vandute clientilor. Pentru a
finaliza aceasta sectiune, intrebati-vd cum doresc clientii dvs.? Cum fi ajungi acum? In general vorbind,
puteti avea propriile canale sau partenerul dvs. cu altcineva. Canalele dvs. personale ar putea include
orice combinatie de magazine pe care le detineti, o forta de vanzari pe care o angajati sau site-ul dvs.
Web. Canalele de parteneri ar putea include o multitudine de optiuni, de la utilizarea unui angrosist
la colaborarea cu afiliatii pentru a va vinde produsele sau chiar pentru a utiliza Google Adsense.

4. Relatii cu clientii

Blocul de constructie pentru relatiile cu clientii raspunde la intrebarea despre modul in care obtineti,
pastrati si cresteti clientii.

e Obtineti: Cum afl clientii despre dvs. si cumparati initial? De exemplu, acest lucru ar putea
fi prin publicitatea pe Google.

e Pastrati: cum pastrati clientii? De exemplu, un serviciu excelent pentru clienti ar putea ajuta
la mentinerea clientilor.

- (
-
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Model de afaceri Canvas 4/7

- Erasmus+

e Creste: Cum obtineti clientii nostri sa cheltuiasca mai mult? De exemplu, puteti trimite un buletin
informativ lunar pentru a le informa in legatura cu cele mai recente produse.

Cea mai usoara modalitate de a defini toate acestea este de a merge in detaliu intreaga calatorie a
clientului. Acesta este modul in care clientii afla despre dvs., investigati daca sa cumparati produsul,

cumparati-l si cum sunt gestionati dupa cumparare.
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5. Fluxuri de venituri
De unde vin banii? In acest bloc de clidiri, mentionati unde sunt generate veniturile dvs.

Acest lucru ar putea suna foarte simplu, dar nu este. De fapt incercati sd va dati seama ce strategie
veti utiliza pentru a capta cea mai mare valoare de la clientii dvs.? Clientii platesc o taxa unica? Veti
avea o taxa lunard de abonament? Poate ca va oferiti produsul gratuit cum ar fi Skype si speram ca o
parte din clienti vor trece la produsul premium platit?

6. Resurse cheie

Acest bloc de constructie va descrie cele mai importante resurse strategice care sunt necesare pentru
a va face sa functioneze modelul dvs. de afaceri. Resursele pot intra intr-una din cele patru categorii:

e Fizice: cum ar fi cladirile, vehiculele, masinile si retelele de distributie.

e Intelectual: cum ar fi branduri, cunostinte de specialitate, brevete si drepturi de autor,
parteneriate si baze de date ale clientilor.

e Uman: uneori poporul tau va fi resursa ta cea mai importanta; acest lucru este valabil n
special in industriile creative si bazate pe cunoastere.

D “RIs3
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7. Activitati cheie

Activitatile cheie sunt cele mai importante lucruri strategice pe care trebuie sa le faceti pentru a face
ca modelul de afaceri sa functioneze. Activitatile cheie ar trebui sa fie direct legate de propunerea dvs.
de valoare. Daca activitatile dvs. cheie nu pot fi atribuite propunerii dvs. de valoare, atunci ceva nu
este bine, deoarece activitatile pe care le vedeti ca fiind cele mai importante nu ofera nici o valoare
clientilor. Activitatile cheie pot fi in mod obisnuit impartite in trei mari categorii:

Productie: se referd la livrarea produsului dvs. Tn mod obisnuit, veti face acest lucru fie la o calitate
inaltd, fie la o cantitate mare.

Rezolvarea problemelor: Consultantele si alte organizatii de servicii trebuie adesea sa vina cu solutii
noi pentru problemele individuale ale clientilor.

Platforma / retea: Retelele, platformele software pot functiona ca o platforma. De exemplu, o
activitate cheie pentru Facebook este actualizarea platformei.

Cand completati aceasta sectiune, includeti numai activitatile care sunt absolut esentiale pentru a va
oferi propunerea de valoare.
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8. Parteneri cheie

n acest bloc de constructie, listati sarcinile si activititile importante, dar pe care nu o veti face. In
schimb, veti utiliza furnizori si parteneri pentru a face modelul de afaceri sa functioneze.

Exista de obicei trei motive pentru crearea unui parteneriat: economii de scara, reducerea riscului si
incertitudinii si achizitionarea de resurse sau activitati.

9. Structura costurilor

n blocul de structura pentru costuri, doriti s identificati activititile cheie cu costurile. De asemenea,
doriti sa va asigurati ca costurile sunt aliniate la propunerea dvs. de valoare.

Ar trebui sa fie direct sa determinati cele mai importante costuri si cele mai scumpe dupa ce ati definit
resursele cheie, activitatile cheie si parteneriatele cheie.

- >
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Lean Canvas 1/5

O A fost adaptat de Ash Maurya de la foarte
popularul Model de Business Canvas.

o Utilizeaza acelasi concept de 9 blocuri, cu
exceptia faptului ca au fost usor modificate pentru
a se potrivi nevoilor / scopurilor / cerintelor unei
Startup Lean

- Erasmus+

Lean Canvas a fost adaptata de Ash Maurya de la foarte popularul model de afaceri Canvas creat de
Alexander Osterwalder. Lean Canvas utilizeaza acelasi concept de 9 blocuri, cu exceptia faptului ca au
fost modificate usor pentru a se potrivi nevoilor / scopurilor / cerintelor unui Lean Startup. Lean
Canvas este formatul perfect de o pagina pentru brainstorming modele posibile de afaceri, blocurile
va ghideaza prin pasi logici, incepand cu problemele clientilor dvs., pana la avantajul dumneavoastra

inechitabil.
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Lean Canvas 2/5

PROBLEM

EXISTINGALTERNATIVES

SOLUTION

KEYMETRICS

UNIQUE VALUE PROPOSITION

HIGH-LEVEL CONCEPT

UNFAIR ADVANTAGE

CHANNELS

CUSTOMER SEGMENTS

EARLY ADOPTERS

COSTSTRUCTURE

REVENUE STREAMS

Sa trecem prin fiecare bloc si ce ar trebui sa scrie in el.

1. Problema

Lean Canvas

- Erasmus+

Fiecare segment de clienti (CS) cu care te gandesti sa lucrezi va avea un set de probleme pe care

trebuie s3 le rezolve. in aceastd casetd incercati s§ enumerati una pana la trei probleme de prioritate

ridicata pe care le aveti. Fara o problema de rezolvat, nu aveti un produs / serviciu de oferit.

2. Segmente ale clientilor

Problema si segmentele clientilor pot fi vazute ca fiind legate in mod intrinsec - fara un CS in minte,

nu va puteti gandi la problemele lor, iar viza.

3. Propunere de valoare unica

n mijlocul Canvas este UVP. O propunere de valoare este o promisiune de valoare care trebuie livrata.

Este motivul principal pe care o perspectiva ar trebui sa o cumpere de la dvs. O modalitate de a va

pune capul in jurul valorii de acest lucru este sa va ganditi de ce sunteti diferit si de ce ar trebui ca CS

dvs. sd cumpere / sa investeasca timp in tine.

- >
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Problem

Top 3 problems

Solution

Top 3 features

Key Metrics

Key activities you
measure

Unique] Value
Proposition

'
Single, c!ear,
compelling
messagé€ that
states why you
are different and
worth buying

.

Unfair
Advantage

Can’t be easily
copied or bought

Channels

Path to
customers

Customer
Segments

Target customers

Cost Structure

Customer Acquisition Costs

Distribution Costs
Hosting
People, etc.

Revenue

Revenue

Revenue Streams

Model

Life Time Value

Gross Margin

PRODUCT

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas

MARKET

m) and is licensed under the

Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License.

4. Solutie

Gasirea unei solutii la problema este oul de aur! Nu o sa luati asta de la prima liliece - e in regul3,
pentru ca asta e tot ce inseamna Lean. Ce trebuie sa faceti este sa iesiti din cladire - o fraza creata de
nasul lui Lean Startup, Steve Blanks. Si ceea ce Blank e aici este ca solutia nu este in biroul tau, e acolo
pe strazi. Deci, du-te interviu segmentul de clienti, pune-le intrebari, si sa ia aceste invatari.

5. Canale

Canalele sunt modalitati prin care puteti ajunge la CS. Si retineti ca in etapele initiale este important
s3 nu va ganditi la scar3, ci sd va concentrati asupra fnvatarii. in acest scop, incercati s3 v ganditi la ce
canale va va oferi suficient acces la CS, in acelasi timp, oferindu-va suficienta invatare. Canalele pot fi
anunturi de e-mail, sociale, CPC, bloguri, articole, targuri, radio si TV, seminarii web etc. si BTW nu

trebuie sa fie pe toate,.

- Erasmus+
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6. Fluxuri de venituri

Modul in care va pretuiti afacerea va depinde de tipul de model pe care il reprezinta, totusi, este destul
de obisnuit ca start-up-urile sa-si reduca costurile, chiar sa le ofere gratuit o tractiune, totusi, acest
lucru poate crea cateva probleme. Cheia fiind intarzierile / evitarea validarii. Obtinerea de persoane
pentru a va inscrie gratuit este ceva diferit de a le cere sa plateasca. Exista si ideea de valoare
perceputa.

7. Structura costurilor

Aici ar trebui sa listati toate costurile operationale pentru a lua aceasta afacere pe piata. Cat costa
construirea / pagina de destinatie? Care este rata dvs. de ardere - costurile dvs. totale de functionare
lunare? Cat va costa intervievarea segmentului dvs. de clienti? Cat costa documentele de cercetare de
piata? etc. Puteti apoi sa utilizati aceste costuri si fluxurile potentiale de venituri pentru a calcula un
punct brut de rentabilitate.

D > <RISTT
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8. Valori cheie

Fiecare afacere, indiferent de industrie sau marime, va avea cateva valori-cheie care sunt folosite
pentru a monitoriza performanta. Cea mai buna modalitate de a ajuta in acest sens este sa vizualizati
o palnie de susin jos, care curge de la partea superioara deschisa, prin mai multe etape pana la capatul
Tngust.

9. Avantaj nemeritat

Acesta este cel mai greu de blocat pentru a raspunde. Cu toate acestea, nu incercati sa va ganditi la
acest lucru ca avand un avantaj nedrept poate ajuta atunci cand vine vorba de parteneri si investitori.
lata o definitie minunata a avantajului nedrept: "Singurul avantaj competitiv real este acela care nu
poate fi copiat si nu poate fi cumparat" - Jason Cohen. Avantajul necorespunzator poate fi informarea
privilegiata, o echipa de vis, obtinerea aprobarilor expertilor, clientii existenti etc. Deci, decat sa va
ganditi sa adaugati ceva de genul "angajament si pasiune" ca un avantaj nedrept (pentru ca nu este),
ganditi-va la ceea ce aveti altcineva poate cumpara.
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Citirea ulterioara
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Urmati acest link pentru a gasi mai multe linii directoare si sfaturi despre cum sa lucrati cu Lean Canvas

https://leanstack.com/LeanCanvas.pdf
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Va multumim ca ati acordat timp pentru a utiliza aceasta
resursa de dezvoltare si planificare a afacerilor dezvoltata

de echipa de proiect RESET.
|

Pentru a accesa mai multe informatii sau resurse

suplimentare dezvoltate de proiectul RESET, va

rugam sa vizitati site-ul web al proiectului la :

- Erasmus+

Va multumim ca ati avut timp sa utilizati aceastd resursa de dezvoltare si planificare de afaceri
dezvoltata de echipa de proiect RESET.

Pentru a accesa mai multe informatii sau resurse suplimentare dezvoltate de proiectul
RESET, va rugam sa vizitati site-ul proiectului la: www.resetproject.eu
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