	
	
	

	
	
	



Plan de afaceri
Concurs 

Idei de afaceri inovative in regiune

StudSA-USV
	Date identificare
	

	Nume și prenume 
	

	Facultatea
	

	Specializarea
	

	Anul de studiu
	


Termen de depunere
12 decembrie ora 16,00 – Decanat FSEAP, Corp H etaj 1

sau email carmenn@seap.usv.ro
PLANUL DE AFACERI
 

I. REZUMAT (EXECUTIV) / SINTEZĂ

· descrierea afacerii

· obiective generale şi specifice ale afacerii

· descrierea produsului / serviciului – caracteristici unice

· segmentul de piaţă

· echipa de conducere / profilul întreprinzătorului

· sinteza previziunilor financiare.

II. Prezentarea afacerii 

1. Prezentarea firmei – forma juridică, domeniul de activitate, locul de înfiinţare şi exploatare a afacerii, perspective de dezvoltare.

…………………………………………………………………………………………………………………
2. Descrierea afacerii şi prezentarea domeniului de activitate

…………………………………………………………………………………………………………………
3. Viziunea, misiunea, strategia, obiective pe termen mediu şi lung, activităţi, rezultate, indicatori previzionaţi, strategia generală de implementare a planului de afaceri pe 2 ani.

…………………………………………………………………………………………………………………
III. Analiza pieţei / planul de marketing
1. Piaţa – clienţi, dimensiunea cererii, cota de piaţă, tendinţe ale pieţei. 
…………………………………………………………………………………………………………………
2. Analiza SWOT a afacerii. Care sunt „punctele tari” care vă determină să credeţi că veţi avea succes? (De ex. cunoştinţe tehnologice, cunoştinţe privind piaţa şi clienţii, acces la capital, relaţii, capacitate de muncă ş.a.). Care sunt punctele slabe pe care ar trebui să le optimizaţi? Care sunt ameninţările şi oportunităţile de care trebuie să ţineţi cont?
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
3. Strategia de marketing (descrierea strategiei de produs cu menţionarea caracteristicilor şi avantajelor pe care le oferă clienţilor; descrierea strategiei sau politicii de preţ prin analiza elementelor ce determină preţul, descrierea strategiei de vânzări şi distribuţie prin analiza metodelor de vânzare şi canalelor de distribuţie şi descrierea strategiei de promovare şi relaţii publice ce va urmări efectul dorit în promovare, costurile pe care le implică promovarea, mesajul ce va genera efectul dorit, mijloacele mass-media ce vor fi utilizate şi analiza rezultatelor promovării etc.):
………………………………………………………………………………………………………………....
3.1. Produsul / serviciul:
Descrierea produselor / serviciilor / lucrărilor care fac obiectul afacerii. Modalitatea în care produsul/serviciul/lucrările contribuie la inovarea socială, combaterea discriminării, dezvoltarea durabilă, sprijinirea tranziţiei către o economie cu emisii scăzute de dioxid de carbon şi eficientă din punctul de vedere al utilizării resurselor, promovarea concretă a utilizării şi calităţii TIC.

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
3.2. Clienţii şi profilul acestora:
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
3.3. Preţul:
Descrieţi tipul de produse/servicii, caracteristicile acestora, procentul din cifra de afaceri, nivelurile de preţuri)!
	Produs
	Pondere în vânzările totale

	Produsul 1/Serviciul 1
	

	Produsul 2/Serviciul 2
	

	Produsul 3/Serviciul 3
	


3.4. Amplasarea pe piaţă şi distribuţia produselor/serviciilor:
Analiza pieţei de desfacere şi a concurenţei (prezentarea pieţei de desfacere a produsului/ serviciului/ lucrărilor, identificarea principalilor competitori şi a produselor/serviciilor/lucrărilor oferite de aceştia, inclusiv puncte tari şi puncte slabe; prezentați avantajul competitiv al produsului/serviciului/lucrărilor):
3.4.1. Principalii concurenţi:

	
	Produs/
serviciu oferit pieţei
	Firmă concurentă

	
	
	Denumirea firmei/ firmelor
	Ponderea pe piaţă   (%)

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	


3.4.2. Poziţia produselor/serviciilor societăţii pe piaţă, comparativ cu cele ale concurenţei. Descrieţi principalele avantaje/dezavantaje ale produselor/serviciilor dumneavoastră comparativ cu cele oferite de concurenţă):

	


3.4.3.  Cum se va realiza desfacerea produselor/serviciilor?
	Produse/grupe de produse/servicii
	Pondere în cifra de afaceri (%)
	Forme de desfacere(%)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


4. Previziunea vânzărilor:
Anul curent (N)
	
	Vânzări pe (principalii) clienţi
	(Grupe de) produse/servicii, lei
	Total

	
	
	Produsul / Serviciul 1 
	Produsul/

Serviciul 2
	Produsul/

Serviciul 3
	Produsul/ Serviciul4
	lei
	%

	Clienţi interni
	1
	
	
	
	
	
	

	
	2
	
	
	
	
	
	

	
	3
	
	
	
	
	
	

	
	Total piaţa internă
	
	
	
	
	
	

	Clienţi externi
	1
	
	
	
	
	
	

	
	2
	
	
	
	
	
	

	
	3
	
	
	
	
	
	

	
	Total export
	
	
	
	
	
	

	Total intern + export
	
	
	
	
	
	


Anul N+1
	
	Vânzări pe (principalii) clienţi
	(Grupe de) produse/servicii, lei
	Total

	
	
	Produsul/ Serviciul  1
	Produsul/

Serviciul  2
	Produsul/

Serviciul  3
	Produsul/ Serviciul 4
	lei
	%

	Clienţi interni
	1
	
	
	
	
	
	

	
	2
	
	
	
	
	
	

	
	3
	
	
	
	
	
	

	
	Total piaţa internă
	
	
	
	
	
	

	Clienţi externi
	1
	
	
	
	
	
	

	
	2
	
	
	
	
	
	

	
	3
	
	
	
	
	
	

	
	Total export
	
	
	
	
	
	


	Total intern + export
	
	
	
	
	
	


5. Promovarea

Descrieţi strategia de promovare pentru lansarea produselor/serviciilor şi estimaţi costurile anuale de promovare!
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
6. Bugetul de marketing:
	Cheltuieli pentru studii de piaţă şi cercetarea pieţei
	Anul 1
	Anul 2

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Cheltuieli pentru promovarea produselor/serviciilor pe categorii de cheltuieli
	
	

	
	
	

	
	
	

	Total cheltuieli
	
	


IV. Organizare şi conducere

IV.1. Proces de producţie / Planul de producţie 

Descrierea tehnologiei utilizate în producerea/ dezvoltarea produselor/serviciilor:

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….………………………………………………

Descrierea sumară a procesului tehnologic:

	


Lista lucrărilor/ bunurilor/ serviciilor ce fac obiectul investiţiei propuse:
…………………………………………………………………………………………………………………
1. Produsele: (descrieţi tipul de produse/servicii şi caracteristici, procentul din total vânzări, preţ vânzare)

	Produs
	Pondere în vânzările totale

	Produsul 1/Serviciul 1
	

	Produsul 2/Serviciul 2
	

	Produsul 3/Serviciul 3
	


2. Rolul şi funcţiunea fiecărui utilaj, echipament propus spre achiziţionare; nevoile ce vor acoperite prin intermediul produsului/serviciului/lucrării dezvoltate;

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
3. Date tehnice cu privire la principalele maşini, utilaje şi mijloace de transport aflate în proprietatea agentului economic

	Mijloc fix
	Caracteristici tehnice
	An fabricaţie
	Valoare de piaţă estimată

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


4. Imobile existente:
	Denumire
	Destinaţie
	Proprietate
	Închiriate

	
	
	Valoare
	Ipoteci
	Val. chirie
	Perioada de închiriere

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Modul de asigurare cu utilităţi:

(Unde va fi implementat proiectul, adresa, descrierea spaţiului şi cum sunt asigurate utilităţile necesare)

	


(se poate ataşa o schiţă de amplasare a mijloacelor fixe achiziţionate)
5. Implementarea unor soluţii TIC în procesul de producţie/ furnizare/ prestare, promovarea consolidării cercetării, a dezvoltării tehnologice şi/sau a inovării, prin derularea de activităţi specifice):
…………………………………………………………………………………………………………………

6. Proces de producţie / prestări servicii - flux, timp, fonduri 
	Cheltuieli anuale:
	


(Detaliaţi cheltuielile directe şi indirecte anuale ale activităţii ce se va desfăşura în urma implementării proiectului la capacitatea maximă):
	Cheltuieli de producţie directe
	Suma
	%

	Materii prime/materiale consumabile
	
	

	Materiale auxiliare
	
	

	Manoperă directă (salarii + taxe şi contribuţii sociale)
	
	

	Energie, alte utilităţi
	
	

	Subansamble
	
	

	Servicii sau lucrări subcontractate
	
	

	Alte cheltuieli directe
	
	

	Cheltuieli de producţie indirecte
	
	

	Administraţie / Management
	
	

	Cheltuieli de Birou / Secretariat
	
	

	Cheltuieli de transport
	
	

	Cheltuieli securitate (de exemplu pază etc.)
	
	

	Cheltuieli de protecţia muncii şi a mediului
	
	

	Alte cheltuieli indirecte
	
	

	TOTAL
	
	


Detaliaţi cheltuielile fixe şi variabile în funcţie de domeniul de activitate al afacerii dumneavoastră:
	Cheltuieli fixe
	Suma
	%

	
	
	

	…………………
	
	

	Cheltuieli variabile
	Suma
	%

	
	
	

	…………………
	
	


	7. Venituri anuale preconizate (cifră de afaceri) :
	


Detaliaţi volumul vânzărilor anuale pentru fiecare categorie de produs/servicii oferite prin implementarea proiectului la capacitatea maximă a echipamentelor:
	Vânzări la capacitatea maximă
	Suma (lei)

	Produsul 1/Serviciul 1
	

	Produsul 2/Serviciul 2
	

	Produsul 3/Serviciul 3
	

	TOTAL
	


8. Capital fix – amortizare, întreţinere, furnizori:
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
9. Materii prime și consumabile – necesar, surse, cost. Principalii furnizori de materii prime:
	Furnizori
	Valoarea anuală a achiziţiilor
(mii lei)

	Materie primă//
Produs/serviciu 1
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Materie primă//
Produs/serviciu 1
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Materie primă//
Produs/serviciu 1
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


(Descrieţi cum v-aţi propus să faceţi aprovizionarea, cine va asigura transportul, etc. Puteţi anexa oferte de la furnizorii de materii prime principale)

10. Investiţii necesare:
Descrierea investiţiei propuse în contextul procesului tehnologic descris anterior:
	Obiectul investiţiei
	Furnizor
	Valoarea estimată
	Durata de amortizare (ani)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	TOTAL :
	
	
	


 (Se pot anexa oferte de la principalii furnizori, precum şi proiectul, autorizaţiile şi avizele necesare, după caz.)

Controlul calităţii:
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Impactul afacerii asupra mediului (Descrieţi cum poate proiectul afecta mediul, şi ce soluţii aţi gândit pentru eliminarea acestor efecte):
	


IV.2. Organizare şi planul de management
1. Structura organizatorică a firmei (organigrama) şi politica de resurse umane (identificarea resurselor umane necesare derulării activităţilor, prezentarea fişelor de post, prezentarea procesului de selecţie şi recrutare personal, angajarea de persoane dezavantajate): …………………………………………………………………………………………………………………
2. Experienţa şi calificări ale echipei de conducere:
…………………………………………………………………………………………………………………
3. Personal – număr, calificare, formare, plată/
(Prezentaţi numărul de posturi create, tipul postului, calificarea necesară, salariul lunar propus, inclusiv costurile referitoare la impozite şi contribuţii sociale. Puteţi descrie cum intenţionaţi să recrutaţi personalul necesar şi cum îl veţi instrui pentru postul respectiv, precum şi ce program de pregătire gândiţi în viitor şi cum vă propuneţi să motivaţi personalul).

	


(Anexați organigrama)
V. Necesarul de capital şi de finanţare / Proiecţii financiare privind afacerea / Planul financiar 

1. Bugetul planului de afaceri. Necesar de capital propriu şi atras, surse de finanţare:
Plan de finanţare a investiţiei:

	
	Suma
	%

	Capital propriu
	
	

	Ajutor de minimis
	
	

	Credite bancare
	
	

	Alte surse
	
	

	TOTAL
	
	100



2. Previzionarea veniturilor şi cheltuielilor pe o perioadă de 2 ani. Rezultatul afacerii:
	Denumirea elementului
	Nr. rd.
	Perioada

	Venituri din vânzări de produse /servicii/mărfuri
	1
	N
	N+1

	Venituri din alte activități
	2
	
	

	TOTAL VENITURI / CIFRA DE AFACERI (rd. 1 la 2)
	3
	
	

	Cheltuieli cu materii prime/mărfuri şi materiale consumabile aferente activităţii desfăşurate:
	4
	
	

	Salarii (inclusiv cheltuielile sociale aferente)
	5
	
	

	Chirii
	6
	
	

	Utilităţi (apa, energie, telefon, etc.)
	7
	
	

	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Reparaţii/ Întreţinere
	8
	
	

	Asigurări
	9
	
	

	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate, Impozitul pe profit/venit
	10
	
	

	Alte cheltuieli
	11
	
	

	TOTAL CHELTUIELI (rd. 4 la 11)
	12
	
	

	PROFIT SAU PIERDERE:
	13
	
	

	PROFIT (rd. 3-12)
	14
	
	

	PIERDERE (rd.12-3)
	15
	
	


Proiecţia lichidităţilor (Cash Flow)
	Explicații
	Luna 1

(lei)
	Luna 2

(lei)
	Luna 3
(lei)
	…
	Luna n
(lei)
	Total 
	Obs.

	Sold iniţial disponibil 
(casă şi bancă)
	
	
	
	
	
	
	

	Încasări 
	
	
	
	
	
	
	

	Încasări din vânzări
	
	
	
	
	
	
	

	Credite primite
	
	
	
	
	
	
	

	Alte intrări de numerar (aport propriu)
	
	
	
	
	
	
	

	Alocație financiară nerambursabilă
	
	
	
	
	
	
	

	Total intrări de lichidități
	
	
	
	
	
	
	

	Plăți
	
	
	
	
	
	
	

	Materii prime
	
	
	
	
	
	
	

	Consumabile
	
	
	
	
	
	
	

	Salarii
	
	
	
	
	
	
	

	Cheltuieli sociale
	
	
	
	
	
	
	

	Chirii
	
	
	
	
	
	
	

	Utilități
	
	
	
	
	
	
	

	Cheltuieli funcționare birou (telefon etc.) 
	
	
	
	
	
	
	

	Cheltuieli de marketing
	
	
	
	
	
	
	

	Servicii cu terţii
	
	
	
	
	
	
	

	Reparații/ Întreținere
	
	
	
	
	
	
	

	Asigurări
	
	
	
	
	
	
	

	Altele ………
	
	
	
	
	
	
	

	Rambursări rate de credit scadente
	
	
	
	
	
	
	

	Dobânzi şi comisioane
	
	
	
	
	
	
	

	Total plăți lunare
	
	
	
	
	
	
	

	Sold de lichidități (Total intrări-Total plăți)
	
	
	
	
	
	
	

	Sold final disponibil
	
	
	
	
	
	
	


4. Informaţii privind pragul de rentabilitate:
Pragul de rentabilitate (sau punctul critic / cifră de afaceri critică) poate fi descris ca fiind cifra de afaceri minimă care asigură acoperirea ansamblului de cheltuieli ale firmei. Drept urmare, am putea spune că cifra de afaceri minimă este cifra de afaceri echivalentă cu toate cheltuielile firmei. Activitatea devine rentabilă după acest prag. Până la acest nivel al producției/activității, firma înregistrează pierderi. 
Cifra de afaceri minimă - cheltuieli totale = 0

Cifra de afaceri minimă este cifra de afaceri care trebuie să acopere cheltuielile firmei.
Dacă ne referim la costurile afacerii, atunci cifra de afaceri ar trebui să acopere costurile totale (variabile și fixe).
Pragul de rentabilitate (PR) = Costuri fixe / (Preț de vânzare-Costuri variabile)

VI. Anexe ale planului de afaceri:
1. Curriculum vitae – persoane cheie

2. Oferte furnizori

3. Lista potenţialilor clienţi

4. Alte documente
VII. Metodologia de selecţie concurs planuri de afaceri
In cadrul proiectului va organiza un concurs de selecţie planuri de afaceri.
Cel puțin 15 planurile de afaceri vor fi selectate pe baza unei metodologii, cel puțin un proiect va fi premiat. Se propun 3 premii: Premiul 1/Premiul 2/Premiul 3. 

Bugetul planului de afaceri trebuie să se încadreze in 40.000 Euro.
Planurile de afaceri supuse procesului de selecţie vor include minimum următoarele elemente: 

a)
descrierea afacerii şi a strategiei de implementare a planului de afaceri (obiective, activităţi, rezultate, indicatori);

b)
analiza SWOT a afacerii;

c)
schema organizatorică şi politica de resurse umane;

d)
descrierea produselor/ serviciilor/ lucrărilor care fac obiectul afacerii;

e)
analiza pieţei de desfacere şi a concurenţei;

f)
strategia de marketing;

g)
proiecţii financiare privind afacerea;

h)
impactul afacerii asupra mediului.

Planurile de afaceri vor fi supuse aprobării unui juriu format din 3 membri din care cel puțin 2 membri, reprezentanţi ai mediului de afaceri din regiune.
Criterii de selecţie vor cuprinde următoarele aspecte:

- Scurtă descriere a întreprinderii (domeniul de activitate, locul de înfiinţare şi exploatare a afacerii, viziunea, misiunea, strategia, obiective pe termen mediu şi lung, activităţi, rezultate, indicatori previzionaţi)  -0-6pct (0p - nu sunt prezentate informaţii; 2p - sunt prezentate informaţii incomplete şi parţial justificate; 4p - sunt prezentate informaţii complete fără o argumentare clară/completă; 6p - sunt prezentate informaţii complete şi oferite argumentat)

- Analiza SWOT a afacerii (prezentarea punctelor tari şi a celor slabe, a oportunităţilor şi a ameninţărilor) ) -0-6 pct (0p - nu sunt prezentate informaţii; 2p - sunt prezentate informaţii incomplete şi parţial justificate; 4p - sunt prezentate informaţii complete fără o argumentare clară/completă; 6p - sunt prezentate informaţii complete şi oferite argumente)

- Schema organizatorică şi politica de resurse umane (prezentarea organigramei întreprinderii, identificarea resurselor umane necesare derulării activităţilor, prezentarea fişelor de post, prezentarea procesului de selecţie şi recrutare personal, angajarea de persoane dezavantajate) -0-16 pct (0p - nu sunt prezentate informaţii; 2p - sunt prezentate informaţii incomplete şi parţial justificate; 4p - sunt prezentate informaţii complete fără o argumentare clară/completă; 6p - sunt prezentate informaţii complete şi oferite argumente
- Descrierea produselor/ serviciilor/ lucrărilor care fac obiectul afacerii (caracteristici fizice, tehnologia utilizată în producerea/ dezvoltarea lui, lista lucrărilor/ bunurilor/ serviciilor ce fac obiectul investiţiei propuse; rolul şi funcţiunea fiecărui utilaj, echipament propus spre achiziţionare; nevoile ce vor acoperite prin intermediul produsului/serviciului/lucrării dezvoltate; modalitatea în care produsul/serviciul/lucrările contribuie la inovarea socială, combaterea discriminării, dezvoltarea durabilă, sprijinirea tranziţiei către o economie cu emisii scăzute de dioxid de carbon şi eficientă din punctul de vedere al utilizării resurselor, promovarea concretă a utilizării şi calităţii TIC prin implementarea unor soluţii TIC în procesul de producţie/ furnizare/prestare, promovarea consolidării cercetării, a dezvoltării tehnologice şi/sau a inovării, prin derularea de activităţi specifice) -0-18 pct (0p - nu sunt prezentate informaţii; 2p - sunt prezentate informaţii incomplete şi parţial justificate; 4p - sunt prezentate informaţii complete fără o argumentare clară/completă; 6p - sunt prezentate informaţii complete şi oferite argumente; 
- Analiza pieţei de desfacere şi a concurenţei (prezentarea pieţei de desfacere a produsului/serviciului/lucrărilor, identificarea principalilor competitori şi a produselor/ serviciilor/ lucrărilor oferite de aceştia, inclusiv puncte tari şi puncte slabe; prezintă avantajul competitiv al produsului/serviciului/lucrărilor) -0-6 pct (0p - nu sunt prezentate informaţii; 2p - sunt prezentate informaţii incomplete şi parţial justificate; 4p - sunt prezentate informaţii complete fără o argumentare clară/completă; 6p - sunt prezentate informaţii complete şi oferite argumentat)

- Strategia de marketing (descrierea strategiei de produs cu menţionarea caracteristicilor şi avantajelor pe care le oferă clienţilor; descrierea strategiei sau politicii de preţ prin analiza elementelor ce determină preţul, descrierea strategiei de vânzări şi distribuţie prin analiza metodelor de vânzare şi canalelor de distribuţie şi descrierea strategiei de promovare şi relaţii publice ce va urmări efectul dorit în promovare, costurile pe care le implică promovarea, mesajul ce va genera efectul dorit, mass-media ce vor fi utilizate şi analiza rezultatelor promovării) -0-6 pct (0p - nu sunt prezentate informaţii; 2p - sunt prezentate informaţii incomplete şi parţial justificate; 4p - sunt prezentate informaţii complete fără o argumentare clară/completă; 6p - sunt prezentate informaţii complete şi oferite argumentat)

- Proiecţii financiare privind afacerea (bugetul planului de afaceri, sursele de finanţare, realizarea unei previzionări a veniturilor şi a cheltuielilor pe o perioadă de 18 luni) – 0-2 pct (0p – planul financiar nu este corelat cu activităţile şi resursele menţionate în planul de afaceri; 2p – planul financiar este corelat într-o mică măsură cu activităţile şi resursele menţionate în planul de afaceri; 4p - planul financiar este corelat în proporţie majoritară cu activităţile şi resursele menţionate în planul de afaceri; 6p – planul financiar este complet şi corelat cu activităţile şi resursele menţionate în planul de afaceri
� Adaptat de autori după Lothar Maria Willms, „Calea simplă spre Planul de Afaceri”
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