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Glosar de termeni

Afacere / O activitate prin care cineva produce

business sau vinde bunuri si servicii ca sa castige bani.
O afacere noua, de obicei mica,

Start-up

care abia incepe si are idei inovatoare.

Pasiuni si abilitati

personale

Lucrurile care iti plac sd le faci
si la care te pricepi bine.

Idee de afaceri

O idee despre ce produse
sau servicii poti sa oferi oamenilor.

Fezabilitate

Cat de posibila este ca o idee
sa functioneze si sa fie de succes.

Obiective

Rezultatele pe care vrei sa le atingi
cu afacerea ta intr-o anumita perioada.

Plan initial de
afaceri

Primul document in care scrii ce vrei sa faci cu afacerea,
cum vei incepe si cum vei reusi.

Planificare

Procesul de organizare a pasilor
si a timpului ca sa iti construiesti afacerea.

Finante

Banii folositi pentru a porni si a sustine afacerea.

Plan de afaceri

Document detaliat in care scrii despre afacerea ta,

produsele sau serviciile oferite, clientii tdi si cum vei castiga

bani.

Produs / serviciu

Bunul este ceva ce produci si vinzi (ex: prajituri), serviciul
este ceva ce faci pentru oameni (ex: livrare prajiturila
domiciliu), in schimbul banilor.

Marketing
si promovare

Modalitati prin care spui oamenilor despre
afacerea ta si fi convingi sa cumpere de la tine.

Client

Persoana (fizica sau juridica) care
cumpara produsul sau serviciul tau.

Plan financiar

Document in care scrii cat costa sa incepi si sa mentii
functionala afacerea, si cati bani vei castiga.

Resurse

Tot ce ai nevoie pentru afacere: bani,
materiale, echipamente, oameni,
informatii, tehnologii, timp etc.
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Banii pe care i castigi din vanzarea

Venit 7.
produselor sau serviciilor.
- Banii pe care ii folosesti pentru a cumpara
Cheltuieli P Jolosesti pentr P
materiale, a plati chiria, salariile etc.
Banii care rdman dupa ce scazi
Profit L. o
toate cheltuielile din venituri.
. Situatia cand cheltuielile sunt
Pierdere L N e a
mai mari decat banii castigati.
Buget Planul in care scrii cat vei cheltui si cat vei castiga.
.. Banii pe care ii pui in afacere pentru
Investitie P . p AR P
; a face mai multi bani in viitor.
Riscuri Posibile probleme care pot aparea in afacere, cum
ar fi lipsa clientilor sau scumpirea materiei prime.
. Persoane sau companii care te ajuta sa dezvolti afacerea
Parteneri . . ’
sau cu care lucrezi impreuna.
. Planul detaliat pe care il faci ca sa-ti
Strategie S AR ’
atingi obiectivele si sa ai succes.
. Alta persoana sau companie care ofera produse
Competitor L . - .
sau servicii similare si concureaza cu tine.
Parerea clientilor despre produsele sau serviciile
Feedback tior despre produs: .
tale, care te ajuta sa te imbunatatesti.
Momentul in care iti prezinti afacerea sau
Lansare Lo L .
produsele clientilor pentru prima data.
Scalare Cand afacerea ta creste si ajunge sa vanda
mai mult sau sa ajunga in mai multe locuri.
Brand Numele si imaginea afacerii tale,
care fi fac pe oameni sa te recunoasca.
. Idei noi si originale pe care le folosesti
Inovatie > >

in afacerea ta ca sa fii mai bun decat ceilalti.
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Descoperirea pasiunilor
si abilitatilor personale

Stabilirea ideii de afacere reprezinta primul pas esential in procesul de elaborare a
unui plan de afaceri. In aceasta etapa se contureaza conceptul de bazi al afacerii, se
identifica nevoia de pe piata pe care aceasta o va satisface si se definesc produsele
sau serviciile propuse. O idee bine formulata devine fundamentul pentru toate capi-
tolele ulterioare ale planului si determina viabilitatea proiectului.

Modelul de afaceri este un plan necesar functionarii afacerii, in care identifici: scopul
afacerii, baza de clienti tinta, produsele/serviciile, sursele de venit, obiectivele, pre-
cum si modul de implementare.

Cum fti construiesti modelul de business? Pentru a-ti construi modelul de afaceri
trebuie sa identifici rdaspunsul la urmatoarele intrebari:

Ce produs/serviciu vei vinde?

Cine sunt clientii carora te adresezi?

Care sunt nevoile pe care le au?

Cum poti satisface grupul tinta cu produsele/serviciile tale?
Cum oferi valoare clientilor?

Cum intentionezi sa vinzi produsul/serviciul?

Care sunt cheltuielile prevazute?

Cum poti obtine un cost convenabil pentru realizarea produsului/serviciului?

Cum te astepti sa obtii profit?
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@ Sfaturi pentru tine!
Aceastd fisd de lucru are rolul de a te ghida in procesul de planificare a unei afaceri.

B Idee de afacere: Aici notezi conceptul principal sau proiectul pe care vrei
sa-l dezvolti.

B Resurse necesare vs. disponibile: Identifici ce resurse (materiale, financiare,
umane) iti sunt necesare si ce ai deja la dispozitie.

B Cunostinte necesare vs. detinute: Compari competentele de care ai nevoie
pentru a implementa ideea si ce stii deja.

B Perioada de implementare: Stabilesti durata estimativa pentru realizarea
fiecdrei idei.

Resurse Resurse Cunostinte Cunostinte Perioada de
Idee de afacere ks Sl

necesare disponibile necesare lamoment | implementare
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Aceasta structura simplifica evaluarea fezabilitatii ideii si te ajuta sa planifici pasii
concreti pentru transformarea acesteia in afacere.
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Care animal este expus riscului?
Ambele.

In fiecare dimineata cand rasare soarele, gazela stie
ca trebuie sd alerge mai repede decat cel mai rapid
leu, sau va fi ucisa.

In fiecare dimineatd cand rasare soarele, leul stie
| ca trebuie sa alerge mai rapid decat cea mai lenta
gazela, sau va muri de foame.

Nu conteaza de esti gazeld sau leu, cand rasare
soarele, trebuie sd alergi cat mai repede.

@ Sfaturi pentru tine!

B Ce oferi? (produs sau serviciu).

B Cui oferi? (cine sunt clientii).

B Cum oferi? (metoda prin care ajungi la clienti).

Ideea de afacere inseamnd punctul de pornire al unei afaceri — un gdnd sau o propune-
re despre ce produs sau serviciu ai putea oferi pe piatd.

Ce oferi? Cui oferi? Cum oferi?
(Produs/Serviciu) (Clienti) (Metoda)

Elenei ii place grozav incaltamintea. in timpul
anilor de studentie in capitald, ea mergea
la cumparaturi si a descoperit mai multe
magazine care vand incaltaminte importate
la preturi accesibile. Acum ea s-a intors in
orasul natal si si-a dat seama ca exista o
cerere in randul populatiei cu venituri mici
pentru incaltaminte de calitate. Ea a decis sa
cumpere pantofi de la punctele de vanzare
descoperite din capitala si sa le revanda in
magazinele locale. In plus, ea intentioneaza
sa colecteze local si sa revanda incaltdmintea
pentru copii, care e doar putin uzatd (tinand
cont de nevoile familiilor cu un singur parinte
sau familiilor mari).
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Gheorghe a lucrat cativa ani la o companie

de curierat. Deoarece el intelege procesele si
cum sa-si dezvolte reteaua necesara, el a de-
cis sa-si lanseze propriul serviciu de curierat
in orasul sdu si in zonele adiacente. Printr-o
aplicatie online si folosind o masina electri-
ca, el va face legatura dintre soferi si clienti.
Oricine, care are o masind sau o bicicletd,
poate deveni curier sau isi poate imprumuta

vehiculul companiei.

Lucia provine dintr-o familie de fermieri si

are studii agricole. Ea a devenit expertd in
cresterea legumelor si este familiarizata cu
nevoile pietei locale. Lucia este pasionata de
a fincuraja comunitatea locala sa consume
legume organice si este bine versata intr-o
varietate de metode de cultivare a acestora.
Recent, ea a decis sa cultive legume organice
(rosii, spanac, morcovi, ceapa rosie, sfecla si
castraveti) la ferma familiei sale si sa le vanda

prin canale locale de distributie.

Acest tabel prezinta domenii posibile de afaceri si exemple. in ultima coloana,

poti completa cu propria ta idee de afacere:

Domeniu Exemple de idei de afaceri

Ideea mea de afacere - unde
ma regasesc (de completat!)

Agricultura Cultivarea legumelor si fructelor
Apicultura
Cresterea animalelor si pasarilor

Produse bio locale

Constructii Reparatii si renovari interioare
Producerea materialelor de
constructii

Servicii de design si arhitectura

Montaj si intretinere instalatii

v vV |Vv v v Vv

Transport Servicii de taxi / ride-sharing
Transport marfa si logistica
Curierat local si regional

Transport turistic

vV v vV v\ | Vv Vv
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Ideea mea de afacere - unde

Domeniu Exemple de idei de afaceri MiAreqasesllde completat]

Imbracaminte/
textile

Croitorie si design vestimentar | ..o
Magazin second-hand / VINtAge | o
Ateliere de personalizare haine [ -,
Producere uniforme de lucru

v | Vv v v Vv

Produse alimentare

(paine, lactate, conserve)
Mobilier si decoratiuni
Produse artizanale

Tehnica si piese pentru utilaje

Producere

Prestarea
serviciilor

IT si programare

Servicii de frumusete (coafor,
cosmetica, SPA)

Educatie si cursuri online

Servicii de intretinere si curatenie

v v | Vv v Vv

v v

v

Vanzari angro Produse alimentare pentru
restaurante si magazine
Materiale de constructii
Imbracaminte si incaltdminte

Produse de birou si papetarie

Vanzari cu
amanuntul

Magazin alimentar de cartier | .,
Magazin online de produse locale | .,
Librarie §i papetérie ...............................................
Standuri la targuri si piete

v v vV vV | Vv v Vv

Cum sa generezi si sa selectezi idei de afaceri -
criterii de fezabilitate si potential de succes

Atunci cand vrei sa pornesti o afacere, primul pas este sa gasesti o idee potrivita. O
idee de afacere poate aparea din lucrurile care iti plac si la care esti bun, din nevoile
oamenilor din jurul tdu sau din tendintele noi de pe piata. Uneori, o simpla obser-
vatie — cum ar fi lipsa unui serviciu sau a unui produs in comunitatea ta - se poate
transforma intr-o oportunitate de business. Alteori, experienta de la locul de munca
ori pasiunea personald pot fi transformate intr-un start-up de succes.

Pentru a genera cat mai multe idei, este util sa folosesti tehnici precum brainstormin-
gul (notarea libera a tuturor ideilor fara a le judeca imediat) sau hartile mentale, care
te ajuta sa vizualizezi conexiuni intre domenii si interese. De asemenea, observarea
pietei, vizitarea targurilor, magazinelor sau platformelor online poate oferi inspiratie
si exemple practice.
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Totusi, nu orice idee este si una buna pentru a fi pusa in practica. De aceea, este im-
portant sa selectezi ideile pe baza unor criterii clare de fezabilitate. Mai intai, trebuie
sa te intrebi daca exista clienti reali care ar avea nevoie de produsul sau serviciul tau.
Apoi, verifica daca dispui de resursele necesare sau daca le poti obtine relativ usor
- fie ca este vorba de bani, cunostinte, echipamente sau parteneri. n acelasi timp,
analizeaza concurenta: cati fac deja ceva similar si cum ai putea tu sa te diferentiezi.
Un alt criteriu important este costul: investitia initiala ar trebui sa fie rezonabila si
sa iti permita sa obtii profit. De asemenea, intreaba-te daca ideea este durabila pe
termen lung sau doar o moda trecatoare.

O idee de afacere are un potential mai mare de succes atunci cand rezolva o problema
reald, aduce un avantaj competitiv (de exemplu, un produs mai bun, mai rapid sau mai
ieftin), poate fi extinsa pe alte piete si are sanse de a atrage finantare sau sprijin extern.
Daca indeplineste aceste conditii, sansele ca afacerea sa reuseasca cresc considerabil.

In concluzie, alegerea unei idei de afacere nu este doar un act de inspiratie, ci si un
proces de analiza si selectie. Este important sa combini creativitatea cu gandirea
critica pentru a te asigura cd ideea ta nu doar suna bine, ci si functioneaza in realitate.

@ Sfaturi pentru tine!
Cum apar ideile de afaceri:
B Pasiunile si abilitatile tale — ce iti place sa faci si la ce te pricepi.
Nevoile oamenilor - ce lipsuri sau probleme observi in comunitatea ta.

[ |
B Tendintele pietei — ce produse sau servicii noi castiga popularitate.
[ |

Experienta profesionald — ce ai invdtat la locul de munca care poate fi valorificat.

Uneori, o simpld observatie — cum ar fi lipsa unui produs sau serviciu — poate fi transfor-
matd intr-o oportunitate reald de afacere.

Sursa ideii de afacere Exemple specifice Ideea mea / Notite personale

Pasiuni si abilitati | Gatit, fotografie, IT, artizanat, sport | "

Nevoile Lipsa unei librarii, a unui serviciude | ...,
oamenilor curatenie, a unui spatiu de joacd | o

Produse ecologice, aplicatiionline, | ..o,

Tendintele pietei o -
wele pIes serviciide livrare rapidd |

Experienta Cunostinte din domeniul financiar,
profesionala educational, tehnic

Lipsa unui magazin local, a unei
Observatii in P gazir L
cafenele sau a unui serviciu de

comunitate | T T T T T s
transport
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Stabilirea obiectivelor si a planului
initial pentru afacere

Dupa ce ai identificat o idee de afacere viabila, urmatorul pas important este sa
stabilesti obiective clare si sa creezi un plan initial concret care sa te ghideze in
demararea start-up-ului tau.

Obiectivele sunt punctele de reper care te ajuta sa iti masori progresul si sa ramai
concentrat. Ele trebuie sa fie specifice, astfel incat sa fie clare si usor de inteles; de
exempluy, ,vand 100 de produse in primele trei luni” este mult mai concret decat
Jvreau sa vand mult”. Obiectivele trebuie sa fie si masurabile, astfel incat sa poti
urmari progresul si sa cuantifici rezultatele. Este esential ca ele sa fie realiste si rea-
lizabile, adici accesibile in functie de resursele si timpul pe care il ai la dispozitie. In
plus, obiectivele trebuie sa fie relevante, contribuind direct la succesul afacerii tale,
si incadrate in timp, cu termene clare pentru atingerea lor.

Planulinitial pentru afacere nu trebuie sa fie complex, dar trebuie sd acopere aspectele
esentiale care iti permit sa incepi activitatea organizat. Primul pas este definirea pro-
dusului sau serviciului, clarificind ce oferi, ce problema rezolva pentru clienti si ce
beneficii aduce. Apoi, este important sa identifici piata si clientii tinta, adica cine sunt
clientii tai, unde se afla si cum poti ajunge la ei.

Urmeaza stabilirea resurselor necesare, incluzand finantarea, echipamentele, per-
sonalul si partenerii de care ai nevoie. Planificarea bugetului initial este esentiala
pentru a estima costurile de lansare si a identifica sursele de finantare disponibile. De
asemenea, trebuie sd definesti strategia de promovare si vanzare, adica cum iti vei
face cunoscut produsul sau serviciul si cum vei atrage primii clienti.

Planul de afaceri este un document ce oferd o perspectiva cuprinzatoare asupra intre-
prinderii si descrie in detaliu strategia, obiectivele si modul de implementare a afacerii.

Viziunea si misiunea sunt temelia pentru elaborarea obiectivelor strategice de
dezvoltare a afacerii. Obiectivele strategiei reflecta ceea ce doresti sa realizezi si ar-
gumenteazd existenta afacerii tale, de aceea este important sa aliniezi obiectivele
strategice cu viziunea, misiunea si valorile intreprinderii.

@ Sfaturi pentru tine!

Este important sd constientizezi cd obiectivele pe care le stabilesti vor influenta vectorul
de dezvoltare al afacerii. Concentreazd-te pe obiective importante, care te vor apropia
de indeplinirea viziunii si misiunii organizatiei si vei obtine rezultatele asteptate de la
activitatile intreprinderii.

B Unde vei aduce schimbari?
B Veiobtine crestere economica?

B Veiinspira incredere in echipa ta?
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Planul de afaceri are mai multe avantaje pentru intreprinderi. lata cateva dintre aces-
te avantaje:

Claritate si orientare: El defineste misiunea si obiectivele ale afacerii si
stabileste strategiile si tacticile necesare pentru a le atinge. Astfel, planul de
afaceri asigura o viziune clara si orientare pentru intreaga organizatie.

Atrage finantari si parteneriate: Un plan de afaceri bine elaborat poate ajuta
intreprinderea sa obtina finantdri si sa atragd parteneri. Investitorii si finanta-
torii sunt mai predispusi sa sprijine o afacere care are un plan solid.

Gestionarea eficientd a resurselor: Acesta include proiectii financiare, bugete
si estimari ale veniturilor si cheltuielilor, ajutand astfel la o planificare si o
administrare financiard mai eficienta.

Comunicare si implicare a pdrtilor interesate: Un plan de afaceri bine structurat
poate fi folosit ca instrument de comunicare pentru a implica si a atrage
partile interesate, inclusiv angajati, voluntari, clienti, parteneri si comunitate.

Monitorizarea si evaluarea impactului: Aceasta permite intreprinderii sd evalu-
eze si sa raporteze in mod regulat impactul social generat de activitatile sale,
asigurand transparenta si responsabilitate in fata partilor interesate.

Planul de afaceri este un document esential care ofera o perspectiva cuprinzatoare
asupra intreprinderii si descrie in detaliu strategia, obiectivele si modul de imple-
mentare a afacerii. Structura planului de afaceri poate varia in functie de nevoile si
caracteristicile specifice ale intreprinderii, dar in general, poate include urmatoarele
sectiuni principale:

O prezentare concisa a intregului plan de afaceri, care eviden-

Rezumat VR R N . e . L
. tiaza misiunea si obiectivele intreprinderii, strategia cheie si
executiv: H I 7 ;
informatii financiare relevante.
. O prezentare detaliata a intreprinderii, inclusiv o descriere a
Descrierea L . P .
afacerii: produselor/serviciilor oferite, a misiunii si valorilor, a structu-
’ rii de proprietate si a formei juridice.
Evaluarea pietei tintd, identificarea nevoilor clientilor, a
Analiza pietei: segmentelor de piata si a concurentilor, precum si analiza
tendintelor si oportunitatilor de piata.
. Planul de actiune pentru promovarea si comercializarea pro-
Strategia ; 3

de marketing:

duselor/serviciilor, inclusiv strategii de pret, canale de distribu-
tie, segmentare a pietei, promovare si comunicare cu clientii.

Planul
de operare:

Detalierea modului in care intreprinderea isi va desfasura ac-
tivitatea de zi cu zi, inclusiv procesele de productie, furnizori,
logistica, infrastructura si resurse umane.
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Structura orga- Prezentarea structurii organizationale, a rolurilor si respon-
nizationala si sabilitatilor cheie, a planului de personal si a politicilor de
management: resurse umane.

Proiectii financiare detaliate, inclusiv venituri, cheltuieli, flux
Planul financiar:  de numerar si indicatori financiari cheie, precum si strategia
de finantare si bugetul alocat.

Este important sa se adapteze structura planului de afaceri la nevoile specifice ale
intreprinderii si sa se ofere informatii complete si relevante in fiecare sectiune. Un
plan de afaceri bine elaborat ofera un cadru clar pentru implementarea si gestiona-
rea afacerii.

@ Sfaturi pentru tine!

B Un plan de afaceri bine structurat nu doar ca ofera claritate si orientare, dar
creste si sansele de a atrage finantari si parteneriate.

B Stabilirea obiectivelor specifice, masurabile si incadrate in timp ajuta antre-
prenorii sd isi urmareasca progresul si sa ia decizii corecte in fiecare etapd a
afacerii.

B Viziunea si misiunea afacerii servesc drept temelia pentru obiectivele strategice si
pentru toate deciziile operationale si financiare ale intreprinderii.

B Un plan de afaceri detaliat permite gestionarea eficienta a resurselor, moni-
torizarea impactului social si implicarea activa a tuturor partilor interesate
— angajati, clienti, parteneri si comunitate.

Stabilirea obiectivelor clare si realizabile reprezinta un pas esential pentru succesul
oricdrui start-up, oferind directie si motivatie pe parcursul dezvoltdrii afacerii. Un
plan initial bine structurat nu doar ca reduce riscurile, dar faciliteaza si luarea de-
ciziilor corecte, permitand o gestionare eficienta a resurselor. Viziunea si misiunea
afacerii trebuie sa fie aliniate cu obiectivele strategice, pentru a ghida toate actiunile
organizatiei si a asigura coerenta pe termen lung. In plus, un plan de afaceri detaliat
ajuta la atragerea finantarilor, implicarea partilor interesate si monitorizarea impac-
tului generat. Prin urmare, un start-up planificat corespunzator are sanse mult mai
mari sd fie sustenabil, profitabil si sa genereze valoare reala atat pentru antreprenor,
cat si pentru comunitate.
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m Planificare si finante pentru afacerea ta

Tehnici pentru generarea ideilor: pentru a gasi idei de afaceri interesante si rea-
liste, este util sa folosesti tehnici creative care te ajuta sa explorezi cat mai multe
posibilitati.

Brainstormingul este o metoda foarte eficienta: constd in a nota toate ideile care iti
vin in minte, fara sa le judeci sau sa le respingi imediat. Scopul este sa creezi un flux
liber de idei, chiar si cele care par initial imposibile sau neobisnuite. Uneori, o combi-
natie neasteptatd poate deveni chiar oportunitatea de afacere pe care o cdutai.

Hartile mentale sunt o alta metoda practica. Ele te ajuta sa vizualizezi conexiunile
dintre interesele tale, domeniile in care vrei sa activezi si posibile idei de afaceri. Prin
desenarea legaturilor intre concepte, poti descoperi solutii sau produse inovatoare
pe care nu le-ai fi identificat altfel.

Observarea pietei reprezintd o sursa de inspiratie extrem de valoroasa. Vizitarea tar-
gurilor, magazinelor sau platformelor online iti permite sd vezi ce produse si servicii
au succes, ce lipseste si unde exista spatiu pentru a inova. Prin analiza atentad a pietei,
poti identifica oportunitati reale si adaptabile contextului tau local.

Prin combinarea acestor tehnici — brainstorming, harti mentale si observatia pietei
— poti genera un portofoliu bogat de idei si poti selecta ulterior cele mai potrivite
pentru a le transforma in afaceri de succes.

@ Sfaturi pentru tine!

Ideile mele /

Tehnica Descriere .
Notitele mele

Brainstormin Noteaza toate ideile fara sd le judeci
9 imediat; creeazd un flux liber de idei
Vizualizeaza conexiunile dintre interese, | ..o,
Harti mentale domenii si posibile idei; identificd SOIULiT | o ooovrvvveiinnecriiinas
inovatoare
Observarea Viziteaza targuri, magazine, platforme
pietei online; vezi ce lipseste si ce are succes

Cum selectezi ideile de afaceri: nu toate ideile de afaceri pot fi transformate intr-un
proiect de succes. De aceea, dupa ce ai generat mai multe posibilitati, este important sa
le selectezi pe cele care sunt viabile si au sanse reale de reusita.

Primul criteriu de analiza este existenta unui public tinta. intreaba-te cine ar avea
nevoie de produsul sau serviciul tdu si dacd exista clienti dispusi sa-l achizitioneze. Fara
cerere reala, chiar si cea mai buna idee ramane doar un concept.
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Al doilea aspect este disponibilitatea resurselor. Verifica daca dispui de resursele
necesare pentru implementarea ideii — fie cd este vorba de bani, cunostinte tehnice,
echipamente sau parteneri. Dacad resursele lipsesc, trebuie sa te gandesti cum le poti
obtine sau adapta ideea la ceea ce ai la dispozitie.

Analiza concurentei este, de asemenea, esentiala. intelege cati oferd deja produse
sau servicii similare si identifica cum te poti diferentia. O idee reusita trebuie sa aduca
ceva unic, un avantaj competitiv clar care sa atraga clientii.

Un alt criteriu important este costul si profitabilitatea. Investitia initiald ar trebui
sd fie rezonabila si s permita obtinerea unui profit intr-un timp realist. Fara echili-
brul intre costuri si castiguri, afacerea poate intampina dificultdti inca de la inceput.

in final, gandeste-te la durabilitatea ideii. intreabi-te dacd aceasta poate functiona pe
termen lung sau daca este doar o moda trecatoare. Ideile sustenabile si adaptabile la
schimbarile pietei au mai multe sanse sa devind afaceri de succes.

Prin aplicarea acestor criterii — clienti reali, resurse disponibile, analiza a concurentei,
cost si durabilitate — poti selecta ideile care au potential sa se transforme intr-un
business viabil si profitabil.

@ Sfaturi pentru tine!

Criteriu

Intrebari de analiza

Nota / Observatii

Exista clienti reali?

Cine ar avea nevoie de produsul
sau serviciul meu?

Resurse disponibile

Am bani, cunostinte, echipamente
sau parteneri necesari?

Concurenta

Cati oferd deja ceva similar
si cum ma pot diferentia?

Cost si rofitabilitate

Investitia initiala este rezonabila
si poate aduce profit?

Durabilitate

Ideea este pe termen lung
sau doar o moda trecatoare?

Cand vrei sd pornesti o afacere, primul pas este sa generezi cat mai multe idei, por-
nind de la surse diverse si folosind tehnici creative, iar apoi sa le selectezi pe cele mai
viabile, completeaza tabelul de mai jos:
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Exemple
specifice /
Descriere

Ideile mele /

Clienti reali

disponibile

H

Concurenta

Cost si
profitabilitate
Durabilitate

Pasiuni si Gdtit, fotografie, IT,
abilitati artizanat, sport
. Lipsa unei librdrii, serviciu
Nevoile . ;
A de curdtenie, spatiu de
oamenilor ; ;

joaca

Tendintele
pietei

Produse eco, aplicatii
online, servicii de livrare
rapidd

Cunostinte din domeniul

in comuni-
tate

Experlgn;a < | financiar, educational,
profesionala .

tehnic
Observatii | Lipsa unui magazin local,

cafenea sau serviciu de
transport

Noteazd toate ideile

Brainstor- .y e . .
min fdrd sa le judeci imediat;
9 creeazd flux liber de idei
o oi. Vizualizeazd conexiunile
Harti . . .
’ dintre interese, domenii si
mentale e ;
posibile idei
Viziteaza targuri,
Observarea | magazine, platforme
pietei online; vezi ce lipseste si ce

are succes

Alegerea si dezvoltarea unei idei de afacere reprezinta un proces care combina cre-
ativitatea cu analiza critica. Incepe prin a explora sursele de idei: pasiuni si abilitati
personale, nevoile oamenilor, tendintele pietei, experienta profesionala si observati-
ile din comunitate. Foloseste tehnici de generare precum brainstormingul, hartile
mentale si observarea pietei pentru a produce un portofoliu cat mai bogat de idei.

Nu orice idee poate fi transformatd intr-o afacere de succes, de aceea este esential sa
aplici criterii de selectie: existenta clientilor reali, resurse disponibile, analiza concu-
rentei, cost si profitabilitate, precum si durabilitatea pe termen lung.

O idee de afacere cu adevarat valoroasa este aceea care rezolva o problema reala,
aduce un avantaj competitiv, poate fi extinsa si are potential de atragere a resurselor
externe sau a finantdrii. Printr-o combinatie de inspiratie, structurd si evaluare atents,
poti transforma orice idee promitatoare intr-o afacere sustenabild si profitabila.
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@ Sfaturi pentru tine!
O idee de afacere este mai probabil sa reuseasca daca:

B Rezolva o probleméd reala a clientilor.

B Ofera un avantaj competitiv
(mai bun, mai rapid, mai ieftin).

B Poate fi extinsa pe alte piete.

B Poate atrage finantare sau sprijin extern.

e

" PREGATIRE
S|
PLANIFICARE

{

G
iy

m Ce este un plan de afaceri si de ce este important!

Afacerea este una dintre cele mai importante modalitati prin care oamenii isi trans-
forma ideile in realitate si contribuie la dezvoltarea comunitdtii. Tipurile de afaceri
pot varia in functie de produsele sau serviciile pe care le oferd, dar si de modul in care
sunt organizate si conduse. intelegerea acestor tipuri este esentiala pentru oricine isi
doreste sa devind antreprenor, pentru ca ajuta la alegerea modelului cel mai potrivit
de activitate. Exista mai multe forme prin care antreprenoriatul se manifesta:

Antreprenoriatul
clasic:

Antreprenoriatul clasic este un motor important al dezvoltarii
economice in Republica Moldova, bazandu-se pe identificarea
oportunitatilor de afaceri si asumarea riscurilor pentru a

crea afaceri noi. Acest tip de antreprenoriat are drept scop
principal obtinerea profitului si contributia la cresterea
economica, iar majoritatea intreprinderilor din Moldova sunt
mici si mijlocii (IMM-uri).

Exemple de antreprenoriat clasic din Moldova:

» Purcari Wineries — O companie vinicold renumitd, care
produce si exportd vinuri moldovenesti de calitate. Fondatad
in 1827, Purcari reprezintd un exemplu de succes in domeniul
viticol din Republica Moldova, fiind una dintre cele mai vechi
si de succes vindrii din regiune.

» Fabrica Bucuria — Una dintre cele mai mari fabrici de dulciuri
din Moldova, care a devenit cunoscutd la nivel international
pentru producerea bomboanelor si altor produse din
ciocolata.
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Antreprenoriatul | Antreprenoriatul social are un scop diferit fata de cel clasic,
social: concentrandu-se pe solutionarea problemelor sociale,
economice si de mediu, fara a pune accentul pe distribuirea
profitului. In Moldova, antreprenorii sociali se implica activ in
comunitati, incercand sa creeze un impact pozitiv prin afaceri
care sprijind dezvoltarea locala.

Exemple de antreprenoriat social si verde din Moldova:

» Fabrica de brichete ecologice Eco-Pallet — Aceastd
intreprindere produce brichete din deseuri agricole,
contribuind la protectia mediului si oferind locuri de muncd
in zonele rurale. Proiectul are un impact pozitiv atdt asupra
mediului, cat si asupra comunitatilor prin folosirea resurselor
sustenabile.

» Floare de cires Catering — Floare de cires este o afacere
sociald care combind activitatea economicd cu misiunea
sociald. Principalul sdu obiectiv este insertia profesionald
a tinerilor cu dizabilitdti si a persoanelor din grupuri
vulnerabile, oferindu-le formare si locuri de muncd. In acelasi
timp, contribuie la dezvoltarea comunitdtii locale, prin servicii
de catering si livrari de pranzuri pentru persoane vdrstnice
sau cu venituri reduse, reinvestind profiturile pentru proiecte
sociale si instruire profesionald.

Antreprenoriatul | Antreprenoriatul intraprenorial in Moldova se manifesta
intraprenorial: atunci cand angajati din organizatii mari dezvoltd initiative
antreprenoriale interne pentru a stimula inovatia si eficienta.
Acest tip de antreprenoriat ofera posibilitatea de a crea
produse sau servicii inovatoare fara ca angajatul sa isi asume
riscurile financiare directe, beneficiind de resursele existente
ale companiei.

Exemplu de antreprenoriat intraprenorial din Moldova:

» Orange Moldova — Aceastd companie telecom din Republica
Moldova incurajeazad intraprenoriatul prin crearea unui
mediu in care angajatii pot propune si dezvolta noi proiecte
sau solutii, cum ar fi platformele digitale de servicii pentru
clienti.
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De asemenea, afacerile se pot imparti dupa specificul lor: afaceri de productie,
afaceri de servicii si afaceri de comert. Fiecare dintre aceste tipuri are propriile
caracteristici, resurse necesare si modalitati de a obtine profit.

a) Afaceri de Afacerile de productie implica transformarea materiilor prime
productie in produse finite care sunt apoi vandute pe piata.

Exemple: fabrici, ateliere de confectii, productia de mobilier.
Discutie: Ce afaceri de productie cunoasteti? De exemplu, un
producator de sucuri sau de haine.

Componentele cheie ale unui model de afaceri includ oferta

de produse/servicii, piata tintd, resursele cheie si fluxurile de
venituri. Exemplu: O fabrica de sucuri cumpdrd fructe (materii
prime), le proceseazd, produce sucuri (produs finit) si le vinde in
magazine sau direct cdtre consumatori.

b) Afaceri Afacerile de servicii ofera expertiza, munca sau alte servicii
de servicii catre consumatori sau alte afaceri, fara a produce bunuri
fizice.

Exemple: saloane de coafura, consultantd IT, reparatii auto.
Discutie: Ce servicii utilizati in viata de zi cu zi? De exemplu,
taxi, restaurant sau internet.

Un salon de coafura oferd servicii de tuns si coafat clientilor si
obtine venituri prin vdnzarea acestor servicii.

c) Afaceri Afacerile de comert implica achizitionarea si revanzarea

de comert produselor cétre clienti, fara a le modifica.

Exemple: magazine de imbracaminte, supermarketuri,
vanzatori online.

Discutie: Cand ati cumpadrat ultima data un produs? De unde
I-ati achizitionat si ce tip de afacere era?

Un magazin online cumpdrd haine de la producdtori si le revinde
clientilor prin intermediul unui site web.

Afacerea este o modalitate prin care ideile se transforma in realitate si contribuie la
dezvoltarea comunitatii. in Moldova, antreprenoriatul se manifesta sub diferite for-
me: clasic, social si intraprenorial, fiecare avand scopuri si beneficii specifice. Afacerile
se pot organiza ca productie, servicii sau comert, in functie de resursele implicate si
modul de creare a valorii. Intelegerea tipului de afacere si a modelului potrivit este
esentiala pentru succes si durabilitate. Alegerea corecta ajutd antreprenorii sa ras-
punda nevoilor pietei si sa genereze profit sau impact social pozitiv.
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@ Ssfaturi pentru tine!

B Antreprenoriatul clasic - scopul principal este crearea unei afaceri si obti-
nerea profitului; antreprenoriatul social, unde accentul cade pe rezolvarea
problemelor sociale si crearea unui impact pozitivin comunitate; antre-
prenoriatul intraprenorial, unde angajatii din cadrul unor companii mari
dezvoltd idei si solutii inovatoare in interiorul organizatiei.

B Combinarea tipurilor de afaceri - un antreprenor poate oferi produse si servi-
cii in acelasi timp. De exemplu: O brutdrie (afacere de productie) poate avea
si servicii de livrare sau catering (afacere de servicii).

B Diferenta dintre clasic si social nu tine de produs sau serviciu, ci de scopul
principal al afacerii: clasic = profit; social = impact social + sustenabilitate
economica.

Planul de afaceri este un instrument esential pentru orice antreprenor, adaptat in
functie de scop si nivel de detaliere. in practica, exista mai multe forme ale acestuia:
planul sumar, util pentru prezentari rapide si atragerea interesului; planul complet,
necesar pentru analiza aprofundatd a viabilitatii si obtinerea finantarii; si planul ope-
rational, orientat spre implementarea concretd si gestionarea zilnica a activitatilor.
Alegerea tipului de plan depinde de etapa in care se afla afacerea si de obiectivele
urmarite.

Tipurile de planuri de afaceri

Plan sumar Plan complet Plan
+ 15-20 pagini * 20-45 pagini Operat,ional

* 45-100 pagini

Plan sumar - Este un document scurt si concis, care prezintd intr-o maniera sin-
tetica ideea de afacere, obiectivele principale, piata vizatd, avantajul competitiv si
estimarile financiare de baza.

Caracteristici: Folosit in faza incipienta a dezvoltarii afacerii, contine doar infor-
matiile esentiale pentru a capta interesul investitorilor sau al partenerilor. Poate fi
considerat un,document de prezentare rapida” (business card al afacerii).
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Plan complet - Este varianta standard a planului de afaceri, care include toate
capitolele fundamentale necesare pentru analiza viabilitatii si atractivitatii afacerii.

Caracteristici: Contine analiza detaliata a pietei, descrierea produselor/serviciilor,
analiza competitiei, planul de marketing si vanzari, structura organizationald, esti-
mari financiare pe cativa ani. Se axeaza atat pe fundamentarea strategica, cat si
pe evaluarea riscurilor si oportunitatilor. Este documentul cerut cel mai des de
banci, investitori sau programe de finantare.

Plan operational - Este o varianta detaliata si aprofundata a planului de afaceri,
axata pe implementarea practica si organizarea zilnica a activitatilor.

Caracteristici: Include informatii foarte detaliate - proceduri de productie, planuri de
resurse umane, politici de aprovizionare, structuri organizationale, bugete operatio-
nale, planuri de investitii pe termen lung. Este folosit ca instrument intern de mana-
gement si control. Are un caracter mai tehnic si administrativ decat celelalte tipuri.

@ sSfaturi pentru tine! Business Planning

B Planul sumar este pentru
prezentari si atragerea interesului.

B Planul complet este pentru
fundamentare si finantare.

B Planul operational este pentru management
intern si implementare zilnica.

Descrierea afacerii, a produselor
si a serviciile oferite

2.3.1 Analiza pietei si identificarea clientilor

Pentru ca o afacere sd aiba succes, este esential sa intelegi piata in care activezi si sa
identifici corect clientii tinta. Analiza pietei presupune studierea cererii si ofertei, a
nevoilor si preferintelor consumatorilor, dar si a concurentei. Aceasta oferd informatii
valoroase care te ajutd sa iei decizii informate privind produsele sau serviciile pe care
le vei oferi, preturile, strategiile de promovare si canalele de distributie.

Identificarea clientilor tintd consta in definirea grupurilor de persoane sau organizatii
care ar putea fi interesate de produsele sau serviciile tale. Este important sa cunosti
caracteristicile acestora — varsta, gen, locatie, venit, stil de viatd, comportamente de
cumparare si preferinte — pentru a adapta oferta si mesajul astfel incat sa raspunda
exact nevoilor lor.
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O analiza atenta a pietei si o cunoastere profunda a clientilor te ajuta sa reduci riscu-
rile, sa identifici oportunitati noi si sa creezi strategii eficiente care sa asigure succesul
si sustenabilitatea afacerii tale.

Un plan de afaceri este un document strategic si operational, el este atat o harta
de orientare pentru antreprenor, cat si un instrument de convingere pentru
finantatori, investitori sau parteneri care descrie in detaliu:

B Ideea de afaceri;

B Obiectivele pe termen scurt, mediu si lung;
B Strategiile de atingere a acestor obiective;
B Resursele necesare (umane, materiale, financiare, etc.);
B Estimarile financiare si modalitatile de gestionare a riscurilor.
Evaluarea unei Cumpararea unei
inventii proprii inventii existente
Obtinerea . Atragerea
creditelor Planul de afaceri investitorilor
incheierea contractelor Determinarea strategiei
cu partenerii de dezvoltare

Scopul elabordrii unui plan de afaceri consta in crearea unui instrument strategic, clar
si structurat, care sa permita antreprenorului sa-si defineasca viziunea, obiectivele si
modalitatile prin care acestea pot fi atinse. Prin intermediul planului de afaceri, o idee
initiala de business se transforma intr-un proiect concret, sustenabil si masurabil,
oferind o imagine detaliata asupra pietei, clientilor, resurselor necesare si riscurilor
posibile.

In esentd, scopul final al elaborarii unui plan de afaceri nu este doar de a prezenta
cifre si statistici, ci de a construi o viziune coerenta si realista a afacerii, de a anticipa
provocarile si de a crea un cadru prin care ideea antreprenoriala sa fie transformata
intr-un succes concret, durabil si adaptabil la schimbarile pietei.

In procesul de dezvoltare a unei afaceri, antreprenorul parcurge mai multe etape
esentiale pentru a transforma o idee intr-un proiect concret si viabil. Prima etapa
este studiul de oportunitate, care are rolul de a evalua daca ideea de afaceri me-
ritd explorata. Acesta analizeazd contextul pietei, cererea potentiala, concurenta si
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resursele disponibile, oferind o imagine preliminara asupra viabilitdtii proiectului.
Studiul de oportunitate raspunde intrebarii fundamentale: ,Merita sa investesc timp
si resurse in aceasta idee?”.

Daca raspunsul este afirmativ, urmatoarea etapa este studiul de fezabilitate, care
aprofundeaza analiza initiald si examineaza detaliat modul in care afacerea poate
fi implementata cu succes. Studiul de fezabilitate ia in considerare aspecte tehnice,
financiare, legislative si operationale, estimate cu date concrete si scenarii realiste.
Aceasta etapa ajuta antreprenorul sa identifice riscurile, sa estimeze costurile si sa
determine daca proiectul poate fi sustenabil pe termen mediu si lung.

Astfel, studiul de oportunitate deschide calea, studiul de fezabilitate verifica fezabili-
tatea si riscurile, iar planul de afaceri organizeaza intreaga viziune intr-un cadru clar,
concret si aplicabil, pregatind antreprenorul pentru succesul in mediul economic real.

:
: A
:

Se determina viabilitatea

Se determina obiectivele

Se studiaza daca exista oportunitatii de afaceri. K i R
. . . . . si strategia de realizare
necesitatea si/sau cererea Se studiaza daca va atinge . . )
s . . . proiectul inovational. Se
potentiald la inventie (pro- inventia (produsul nou) .
. . . L . evalueaza resursele necesare.
dusul/serviciul nou) si daca obiectivele financiare. . .
. . R - L . Demonstrandu-se cd acesta
satisfacerea acesteia poatein  Daca merita sa fie continuate o .
N . L . este profitabil si merita sa fie
viitor genera profit. eforturile de analiza si valori-

; realizat.
ficare a acesteia.

Pentru a reusi sa completezi un plan de afaceri amplu si coerent, este util sa pornesti
de la instrumente strategice precum Business Model Canvas sau Lean Canvas.
Aceste modele ofera o structurd vizuala si clara, care ajuta antreprenorul sa sintetize-
ze toate elementele esentiale ale afacerii si sa identifice punctele forte, oportunitatile
si eventualele vulnerabilitati.

Business Model Canvas (BMC) este un instrument care permite descrierea completa
a modului in care afacerea creeaza, livreaza si capteaza valoare. Prin cele noua com-
ponente — segmente de clienti, propunere de valoare, canale de distributie, relatii
cu clientii, surse de venit, resurse cheie, activitati cheie, parteneri cheie si structura
costurilor — antreprenorul poate vizualiza rapid toate elementele critice ale afacerii,
intelegand interdependentele dintre acestea si cum contribuie fiecare la succesul
general.
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Pe de alta parte, Lean Canvas este o varianta adaptata pentru startup-uri si proiecte
inovative, concentrandu-se pe identificarea problemelor reale ale pietei si validarea
rapida a ideilor. Acesta include elemente precum probleme, solutii, indicatori cheie,
avantaj competitiv si structura costurilor si veniturilor, oferind o abordare mai agila si
orientatd spre testarea ipotezelor inainte de investitii majore.

Utilizarea acestor modele in procesul de elaborare a planului de afaceri permite
antreprenorului sa aiba o imagine de ansamblu clara si sa-si structureze gandirea
strategic, transformand ideile si datele colectate in planuri concrete si usor de imple-
mentat. In acelasi timp, aceste instrumente faciliteazd comunicarea cu investitorii si
partenerii, deoarece ofera o prezentare vizuala si usor de inteles a afacerii.

Principala diferenta este cd Lean Canvas pune accent pe probleme, solutii si va-
lidarea pietei, in timp ce BMC este mai orientat spre organizarea si planificarea
generala a afacerii.

@ Sfaturi pentru tine!

B Business Model Canvas este mai potrivit pentru companii mature care vor
sa-si optimizeze modelul de afaceri si sa clarifice interdependentele interne.

B Lean Canvas este ideal pentru startup-uri sau proiecte noi, care au nevoie sa
testeze rapid ipoteze si sa minimizeze riscurile inainte de investitii majore.

Business Model Canvas

Relatia cu
Activitati clientii
cheie Ce fel de
Ce activitati relatie se
cheie necesita asteapta
Parteneri propunérea Propunerea fiecare Segmentele
cheie noastra de de valoare segment de de clienti
Cine sunt valoare? Cevaloare | clienti sé‘avem Pentru
partenerii oferim cu ei? cine cream
nostri cheie? | Resurse cheie clientilor? Canale de valoare?
Ce ruserse marketing
cheie necesita Prin ce canale
propunerea doresc clientii
noastra de nostri sa le
valoare? comunicam?
Structura de costuri .
Care sunt cele mai importante costuri Surse de venit
: : Pentru ce platesc momentan?
ce tin de modelul nostru de business?
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@ Sfaturi pentru tine!

Cum stii daca ai un model de business eficient? Pentru a te asigura cd ai setat co-
rect toate resursele, obiectivele si modalitdtile de a obtine profit, trebuie sd te asiguri ca
valoarea creatd este mai mare decat valoarea pe care o cdstigi, si cu atat mai mult, decat
costurile pldtite (valoarea pe care o oferi).

Pentru a construi o afacere de succes, nu este suficient doar sa ai o idee buna - este
esential sd intelegi cine sunt clientii tai, ce nevoi au si cum ii poti ajuta prin produ-
sele sau serviciile pe care le oferi. De aceea, instrumente precum Business Model
Canvas sunt foarte utile: ele iti permit sa vizualizezi, intr-un mod simplu si structurat,
toate componentele cheie ale afacerii.

2.3.2 Business Model Canvas

Pornind de la piata tinta si clienti, continuand cu valoarea propusa, canalele de
comunicare, relatiile cu clientii, resursele si activitatile cheie, pana la structura
costurilor si sursele de venituri, fiecare element joaca un rol important in atingerea
obiectivelor strategice.

A. Clientii & piata tinta
B Care este grupul tinta pentru afacerea ta?
B Cenevoiau?

B Cumii poti ajuta cu produsul/serviciul tdu?

Grupul tinta reprezinta categoria de persoane sau organizatii care vor beneficia direct de
produsul sau serviciul oferit. Identificarea lor corectd este esentiald, deoarece doar prin
intelegerea nevoilor si asteptarilor lor se poate construi o ofertd relevantd si atractiva.
Réaspunsul la intrebarile ,cine sunt clientii mei, ce nevoi au si cum ii pot sprijini prin afa-
cerea mea?” devine fundamentul pe care se dezvoltd succesul oricarui plan de afaceri.

B.Valoarea propusa

B Pentru a stabili valoarea propusa, identifica felul in care produsul tau satisfa-
ce nevoia clientului.

B Cetediferentiaza de competitie?
B De ce sa cumpere produsul/serviciul tau?

B Canalele online si fizice permit afacerii sa ajunga direct la clienti si sa isi
maximizeze vizibilitatea.

Valoarea propusa reprezinta motivul principal pentru care clientul alege produsul
sau serviciul tau. Ea consta in modul in care reusesti sa raspunzi concret nevoilor sale,
oferind beneficii clare si diferentiindu-te de competitie prin calitate, pret, inovatie
sau impact social. Practic, valoarea propusa raspunde la intrebarea, de ce sa te aleaga
pe tine si nu pe altcineva?”.
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C. Canalele

Este important sd identifici care sunt canalele prin care iti poti promova afacerea ca-
tre client. Canalele de promovare si distributie pot fi online sau fizice, iar alegerea lor
potrivitd asigurd ca produsul sau serviciul ajunge eficient la clienti, creand vizibilitate,
accesibilitate si interactiune directa cu piata tinta.

B Canalele online si fizice permit afacerii sd ajunga direct la clienti si sd isi
maximizeze vizibilitatea.

B Alegerea corecta a canalelor, fie online, fie fizice, este cheia unei comunicari
eficiente cu piata tinta.

D. Relatiile cu clientii

Relatiile cu clientii sunt esentiale pentru succesul afacerii, deoarece asigura comu-
nicarea directd, satisfacerea nevoilor si loialitatea acestora. Utilizarea unor canale
precum chat, call center sau email/newsletter faciliteaza interactiunea, oferind
suport rapid si o experientd pozitiva clientilor.

E. Surse de venituri

Obiectivul principal este obtinerea de venituri. Trebuie sa stabilesti care sunt sursele
care iti pot aduce bani. Sursele de venit si resursele cheie sunt fundamentale pentru
succesul afacerii, deoarece stabilesc modul in care se obtin bani si ce resurse sunt
necesare pentru atingerea obiectivelor. O identificare clara inca de la inceput permi-
te planificarea eficienta si maximizarea profitabilitatii.

F. Activitatile principale

Aici stabilesti care sunt activitatile cheie pe care le realizezi ca sa creezi valoarea propu-
sa. Activitatile principale reprezinta ansamblul de actiuni si procese esentiale prin care
afacerea genereaza valoarea propusa clientilor sai. Ele includ toate operatiunile critice,
de la productie sau furnizarea serviciilor, pana la marketing, vanzari si suport clientji,
si asigura ca resursele si competentele afacerii sunt folosite eficient pentru a satisface
nevoile pietei si pentru a obtine rezultatele financiare si strategice dorite. Activitatile
principale sunt toate actiunile esentiale pe care o afacere trebuie sa le realizeze pentru
a transforma resursele in valoare pentru clienti. Acestea pot include, de exemplu:

B Productia sau prestarea serviciilor - realizarea efectiva a produselor sau
serviciilor oferite.

B Marketing si vanzari - promovarea afacerii si convingerea clientilor sa
aleaga produsele sau serviciile tale.

B Distributie si logistica - modul in care produsele ajung la clienti.

B Suportsi relatii cu clientii — asigurarea unei experiente pozitive si rezolva-
rea problemelor.
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G. Partenerii cheie

in orice afacere poti colabora in anumite activitati in scopul optimizarii afacerii. Parte-
nerii cheie sunt persoane sau organizatii cu care colaborezi pentru a-ti optimiza aface-
rea si a crea valoare pentru clienti. Acestia pot fi, de exemplu, furnizori, distribuitori,
parteneri strategici sau consultanti, care oferd resurse, expertiza sau acces la piete,
contribuind la reducerea costurilor si riscurilor si la cresterea eficientei afacerii.

B Partenerii cheie ajuta afacerea sa functioneze eficient si sa creeze valoare
pentru clienti.

Furnizori — asigura materii prime sau produse finite.

Distribuitori — faciliteaza livrarea produselor catre clienti.

Parteneri strategici — colaborari pe proiecte sau campanii comune.
Consultanti — oferd expertiza specializatd in diverse domenii.

Investitori sau finantatori — sprijina dezvoltarea afacerii prin resurse financiare.

Institutii publice sau ONG-uri - pot facilita acces la programe, subventii sau
suport comunitar.

Platforme digitale — parteneri pentru promovare sau vanzare online.

Parteneri logistici si de transport — optimizeaza lantul de aprovizionare si
livrare.

H. Structura de costuri

In Business Model Canvas este esential sa prezinti principalele costuri pe care le
genereaza business-ul tau. Astfel poti avea mai mult control asupra cash-flow-ului
(flux de numerar). Structura de costuri reprezinta totalitatea cheltuielilor pe care
o afacere le genereaza pentru a functiona si a-si atinge obiectivele. Aceasta include:

B Costuri fixe — chirie, salarii, utilitati, taxe;

B Costuri variabile — materii prime, ambalaje, comisioane de livrare;

B Investitii initiale - echipamente, tehnologie, licente;

B Costuri cu partenerii si colaboratorii - servicii externe, consultanta, distributie.

O structura clar definita a costurilor ajuta la planificarea bugetului, controlul cash-
flow-ului si luarea deciziilor strategice pentru cresterea profitabilitatii.

2.3.3 Cum formulam obiectivele strategice

Scopul principal al afacerii este de a obtine venituri cu eficienta operationala. Veni-
turile unei afaceri pot veni din mai multe surse, in functie de modelul de business si
tipul de activitate:

B Vanzarea produselor - fie direct clientilor, fie prin distribuitori sau magazine.

B Furnizarea serviciilor — consultantd, reparatii, livrari, abonamente sau
servicii personalizate.
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B Abonamente si taxe periodice - plata lunara, saptamanala sau anuald
pentru acces la produse sau servicii.

B Comisioane sau parteneriate — venituri obtinute din colaborari cu alte
companii sau platforme.

B Licente, francize sau drepturi de autor - venituri din folosirea proprietatii
intelectuale.

B Investitii si granturi - fonduri externe pentru dezvoltarea afacerii (mai ales
pentru antreprenoriatul social).

Viziunea si misiunea sunt temelia pentru elaborarea obiectivelor strategice de
dezvoltare a afacerii. Obiectivele strategiei reflecta ceea ce doresti sa realizezi si ar-
gumenteazd existenta afacerii tale, de aceea este important sa aliniezi obiectivele
strategice cu viziunea, misiunea si valorile intreprinderii.

Este important sa constientizezi ca obiectivele pe care le stabilesti vor influenta vec-
torul de dezvoltare al afacerii!

@ Sfaturi pentru tine!

Concentreaza-te pe obiective importante, care te vor apropia de indeplinirea viziunii si
misiunii organizatiei si vei obtine rezultatele asteptate de la activitatile intreprinderii.
Obiectivele de dezvoltare ar trebui sa reflecte obiectivele echipei tale. Obiectivele
si strategia clara de business te vor ajuta sa aloci resursele necesare si sa mentii o
echipa mai concentrata si motivata.

Obiectivele strategice ar trebui sa includa clientii pe care doresti sa-i tintesti, oportunitatile
de dezvoltare pe care doresti sa le exploatezi, inovatii in mediul de afaceri si industria in
care operezi, satisfacerea partilor interesate cheie si cultivarea culturii organizatiei.

Cand stabilesti obiectivele strategice, reflecta asupra rezultatelor obtinute si conse-
cintelor la care acestea vor duce.

B Unde vei aduce schimbari?
B Veiobtine crestere economica?

B Veiinspiraincredere in echipa ta?
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m Strategia de marketing si promovare

O strategie de marketing si promovare defineste modul in care o afacere isi face
cunoscut produsul sau serviciul si atrage clienti. Ea este esentiald pentru succesul ori-
carei afaceri, indiferent de dimensiune sau domeniu de activitate. Strategia porneste
de la cunoasterea pietei si a nevoilor clientilor tinta, pentru a crea mesaje relevante
si eficiente. Marketingul implica alegerea canalelor potrivite de comunicare, cum ar
fi retelele sociale, website-urile, publicitatea offline sau campaniile de email. Promo-
varea se concentreazd pe cresterea vizibilitatii afacerii si atragerea atentiei publicului
prin oferte speciale, evenimente sau campanii creative.

O strategie bine definita include stabilirea obiectivelor, precum cresterea vanzarilor,
fidelizarea clientilor sau consolidarea imaginii brandului. Ea trebuie sa fie adaptabila,
pentru a raspunde schimbadrilor pietei si preferintelor consumatorilor. Monitorizarea
si evaluarea rezultatelor permit ajustarea constanta a actiunilor pentru a maximiza
impactul. In final, o strategie de marketing si promovare eficientd nu doar ca atrage
clienti noi, dar contribuie la crearea unei relatii de incredere si loialitate pe termen
lung. Prin urmare, orice afacere care vrea sa se dezvolte trebuie sa investeasca timp si
resurse in planificarea si implementarea acestei strategii.

Abordarea SMART este practic o strategie inteligenta si functionald pe termen lung
care inseamna conceperea obiectivelor de business printr-o abordare precisa, masu-
rabild, realizabila si care iti garanteaza progresul.

In abordarea strategiei SMART nu este nevoie de un specialist. Aceasta strategie de o im-
portanta majora, care va schimba total rezultatele business-ului tau, poate fiimplemen-
tata chiar de tine si echipa ta. Pentru ca pana la urma, tu cunosti cel mai bine business-ul
tdu, resursele de care dispui si scopul pentru care vrei sa duci afacerea la un alt nivel.

Stabilirea obiectivelor SMART te ajuta sa iti fixezi o traiectorie bine definita a actiuni-
lor, sa ai mai multa claritate asupra activitatilor si sa te mentii focusat, pas cu pas spre
scopul maret al afacerii tale, acela de crestere si dezvoltare.

Importanta stabilirii obiectivelor SMART este data si de viziunea de ansamblu a situati-
ei actuale a business-ului tau cat si de abordarea acesteia din toate punctele de vedere.

Stabileste obiective SMART pentru a putea crea concepte posibile de executat cand
dezvolti strategia de business. Este important sa {ii cont de capacitatile si capabilita-
tile echipei, resursele implicate, termenii de timp disponibili atunci cand formulezi
obiectivele strategice.

Ce inseamna acronimul SMART? Acronimul SMART are in componenta sa 5 termeni
importanti care te ajuta sa iti setezi si masori obiectivele, nu oricum, ci intr-un mod
SMART si inseamna: Specific (specific), Measurable (masurabil), Achievable (realiza-
bil), Relevant (relevant) si Time — bound (bazat pe timp).
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Specific. Claritatea este una dintre cele mai importante elemente atunci cand iti
doresti mai mult. Setarea unui obiectiv neclar iti va aduce rezultate la fel de neclare,
asadar fi foarte specific in ceea ce vrei sa realizezi.

Uitd de obiectivele prea generale si foloseste-te de obiective SMART care sa cuprinda
cat mai multe detalii clare, foarte bine definite si, totodata clarifica care sunt actiunile
necesare dar si care este rezultatul la care iti doresti sa ajungi.

Coreleaza foarte bine claritatea obiectivelor tale cu rezultatul. Seteaza in obiective
chiar ceea ce ai vrea sa obtii in business-ul tau, pentru a aduce mai mult profit, a
reduce pierderile, a creste vanzarile si poate chiar a reduce impactul asupra mediului.

Pentru a fi cat mai specific in obiectivele tale, raspunde la urmatoarele intrebari:
B Cevreau sa realizez?
Cine se va implica in realizarea acestui obiectiv?

Unde se va realiza? In ce spatiu, locatie?
De ce actiuni si de cate este nevoie? Ce obstacole am identificat?

Cand ar trebui sa fie realizat? La ce datd? (poti seta aici mai multi pasi de
actiune cu date diferite care sa te duca inspre rezultatul final la data stabilita
pentru obiectivul tau.)

B Care este scopul? Ce motivavem? De ce facem asta? Ce beneficii ne aduce
indeplinirea acestui obiectiv?

Masurabil. Dupa ce ai setat obiectivul foarte clar este important sa vezi si daca il
poti masura. Este bine sd analizezi daca ai instrumentele necesare prin care, prac-
tic, sa evaluezi in acest proces, evolutia obiectivului.

Prin masurare te asiguri, in acelasi timp, ca urmezi planul si in acelasi timp te mentii
motivat sa nu renunti

Ca un obiectiv SMART sa fie masurabil, este neaparat sa specifici cifre, sume sau date
exacte. Acest lucru te ajuta sa stii ca ai realizat acel obiectiv, asadar esti mai aproape
de succes.

Pentru a identifica daca obiectivul tau este masurabil, iata cateva intrebari la care vei
rdspunde prin obiectivul tau.

B Cevom face foarte concret si cui ne adresam?

B Ce strategie vom folosi?

B Obiectivul propus este destul de clar si inteligibil?
B in obiectiv sunt cuprinsi si pasii de actiune?

B Este destul de clar cine este implicat?

B Este suficient de clara locatia, locul?

B Este bine inteles ce presupune si ce este de facut?
B Este clar care este rezultatul pe care il dorim?

B Nevagenera rezultatul dorit?
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Realizabil. Obiectivele pe care le setezi trebuie sa fie realizabile intr-un timp relativ
scurt. Daca ai obiective mari, pe termen foarte lung, imparte-le pe obiective mai
mici, pe un termen cat mai scurt. In acest fel ti se vor parea realizabile si vei vedea
cresterea cu fiecare obiectiv realizat.

In acelasi timp acestea trebuie s fie realizabile si pentru resursele de care dispui
in momentul prezent, al echipei tale, a specializarilor, a numarului de persoane din
echipa ta. Sau poate e nevoie de schimbari din anumite puncte de vedere? Aspecte
de imbunatatiri?

Ca sa identifici daca obiectivul tdu este realizabil, rdspunde la urmatoarele intrebari:
B Este posibil sa finalizam acest obiectiv in timpul propus?
Intelegem care ne sunt limitarile sau blocajele?

Putem realiza acest obiectiv cu resursele pe care le avem?
A reusit altcineva sd realizeze ceea ce noi ne dorim?

Este realizabil? Avem personalul, specializarile, resursele financiare, echipa-
mentele sau informatiile de care avem nevoie pentru a atinge acest obiectiv?

Realistic. Pentru ca un obiectiv sa fie realist este important sa intelegi, la modul cel
mai real care sunt resursele de care dispui in prezent si sa setezi aceste obiective in
concordanta cu acest aspect. Sau poti identifica daca exista posibilitati de a schimba
ceva, de a aduce oameni in plus in echipa ta, de a face alte specializari sau anumite
investitii viitoare. A fi realist nu inseamnd cd nu trebuie sa iti setezi obiective mari.
Ci setezi acele obiective care pot fi realizate cu resursele de care dispui si reprezinta
un progres al business-ului tau. Ca sa identifici daca obiectivul tau este realistic, iata
cateva intrebadri la care sa raspunzi:

B Costurile si resursele de care avem nevoie pentru indeplinirea acestui obiec-
tiv, merita?

B Este timpul oportun acum pentru a investi energia si resursele noastre in
acest obiectivacum sau poate fi amanat?

B Este acest obiectiv in concordanta cu restul obiectivelor? Toate impreuna
duc spre obiectivul mare?

Bazat pe timp. Un obiectiv care nu are setat si un timp de realizare este practic la
fel de nefolositor si are aceeasi directie vaga ca acele obiective prea generale. Nu
vei stii pand cand trebuie finalizat, va exista riscul amanadrii sau ii vei acorda atentie
prea mult timp. Asadar, seteaza-i mereu obiectivului tau o data de realizare. O data
concretd pana la care sa te focusezi strict, pe obiectivul respectiv.

In acest fel iti vei ajuta echipa sa stie ce are de facut, sd se focuseze pentru a indeplini
la timp pasii necesari si veti reusi chiar sa prioritizati anumiti pasi de urmat, in cazul in
care obiectivul setat presupune mai mult de un pas.
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Ca sa identifici daca obiectivul tdu este bazat pe timp, raspunde la urmatoarele intrebari:

B 1nce datd sau in cat timp vom realiza acest obiectiv?

Am setat o data de finalizare?
Ce trebuie sa facem de acum in urmatoarele 6 luni?
Ce trebuie sa facem de acum in urmatoarele 6 saptamani?

Ce trebuie sa facem astazi?

2.4.1 Exemple de obiective SMART in business

In vanzari:

Specific

Masurabil

Realizabil

Realistic

Bazat pe timp

Cresterea
vanzarilor
din produsul
Xcu15%in
urmatoarele
6 luni.

Urmarirea
progresului
din conturile
bancare si
raportul
comparativ
al aceleiasi
perioade a

anului trecut.

Restrangerea
cheltuielilor
legate de
dezvoltarea
business-
ului pentru
urmatoarele
6 luni.

Cresterea
vanzarilor
anul trecut a
fost de 10%.

Obiectivul va
fiindeplinit
pana la data

de....

Costuri / cheltuieli:

Masurabil

Realizabil

Realistic

Bazat pe timp

Reducerea Urmarirea Munca online | Activitatile X Obiectivul
cheltuielilor pasivelor preferabil se | necesita doar | va fifinalizat
de la sediul legate de va efectua de | munca online pana la
firmei cu30% | cheltuielile acasa. care se pot aceeasi
in urmatorul cu sediul efectua si de perioada a
an prin din buget, la domiciliu. anului viitor.
transferarea comparativ
activitatilor in cu lunile
online. precedente.
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Serviciu pentru clienti:

Specific

Masurabil

Realizabil

Realistic

Fidelizarea
cu un pachet
cadou a 50
clienti care au
achizitionat
30 de produ-
se in ultimele
6 luni

Identificarea
clientilor care
au achiziti-
onat 50 de
produse in
ultima juma-
tate de an.

Existenta
unui CRM
complet cu
datele clienti-
lor care si-au
dat acordul
pentru afi
contactati
ulteriorsia
achizitiilor
facute pana
in prezent.

Fidelizarea
clientilor
existenti

garanteaza
cresterea

increderii
in brand si
continuitate
in compor-
tamentul de
achizitie.

Bazat pe timp

Obiectivul va
fi realizat in
urmatoarea

luna.

Leadership / dezvoltare echipa:

Specific Masurabil Realizabil Realistic Bazat pe timp
Dezvoltarea Testarea Reducerea Echipa se Obiectivul
profesionald personalului cu 3 oredin va dezvolta va fi atins in
apersonalu- | prin califica- fiecare zi profesional aceeasi peri-
lui printr-un tive si proba de vineri, si personal, oada a anului
curs specific | practica dupa timp de 4 ceeaceva viitor.

fiecarui fiecare curs. saptamani imbunatati
departament amunciiin vizibil re-
in online la favoarea zultatele in
fiecare 3 luni dezvoltarii. munca a in-
in urmatorul tregii afaceri.

an.
Management:
Specific Masurabil Realizabil Realistic Bazat pe timp
Cresterea Urmarirea si Anul trecut Cheltuielile Acest

cotei de piata madsurarea am crescut de deschide- | obiectivvafi
cu 30% prin procentului cota de piatd re raportate indeplinit in

deschiderea de vanzarila cu 12% prin | la venituri vor urmatorii 2
a doua noi nivelul orasu- | deschiderea fi acceptate ani. In primul

locatii in ora- | lui Xraportat | unuimagazin | pentrucane an, primul
sul/orasele X | lacifra totala nou. garanteazd magazin, in
in urmatorii de afaceri o crestere anul 2, maga-

2 ani. fata de anii estimativa cu zinul 2.

precedenti. 200% a cifrei
de afaceriin
urmatorii ani.
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O strategie de marketing si promovare bine gandita, combinata cu aplicarea obiective-
lor SMART, ofera afacerii un cadru solid pentru atragerea si pastrarea clientilor. Stabili-
rea unor obiective specifice, masurabile, realizabile, relevante si incadrate in timp ajuta
la planificarea clara a actiunilor, monitorizarea progresului si luarea deciziilor eficiente.
Exercitiile si tabelele practice permit definirea obiectivelor in toate domeniile afacerii,
de la vanzari si costuri, la marketing si dezvoltarea echipei. Aceastd abordare asigura
implicarea echipei, creste motivatia si faciliteaza atingerea rezultatelor dorite. in final,
combinatia dintre strategie si obiective SMART contribuie la cresterea sustenabila si la
dezvoltarea constanta a afacerii. Completeaza tabelul de mai jos:

Domeniu Exercitiu Intrebari de ghidare e
: Note personale

Creeazd un Ce produs vrei sd vinzi mai
obiectiv SMART mult?- Cu cdt vrei sd creascd

1 | Vanzari pentru cresterea vanzarile?- In cat timp?- Ce
vanzdrilor unui resurse ai la dispozitie?- Cum
produs vei mdsura progresul?

Care sunt cheltuielile
Defi rtw)e,s t‘i, principale?- Ce procent vrei
Costuri/ | YN ovrectiv sd reduci?- In cat timp?- Ce

2 .. | SMART pentru . .

Cheltuieli metode vei folosi?- Este
reducerea biectivul realizabil
cheltuielilor obiectivul realizabil cu

resursele actuale?
) Ce actiuni vei face pentru
5 tab;)lg,s t‘:, fidelizare?- Cati clienti vizezi?-
- n obiectiv o
Serviciu un oviec Cum vei mdsura rezultatele?-
3 clienti SMART pentru Ceresurse si instrumente ai
; fidelizarea - Cl |
clientilor nevoie?- Care este termenu
final?
3 Ce competente vrei
Lead Cr eegga , sd dezvolti?- Cine
cader- un obiectiv participa?- Cum vei evalua
ship / SMART pentru ) L
4 progresul?- Ce resurse si timp

Dezvolta- | dezvoltarea ; - C )t

re echipa | profesionald a suntnecesares ar. eeste
echipei ter(nelj;ul pgntru atingerea

obiectivului?
Ce locatii sau piete vizezi?- Cu

M Dgﬁ” € ti/\%’q RT cdt vrei sci creascd cota de

anage- | obiectiv piata?- Care sunt pasii concreti

ment / pentru cresterea : S

5 . . > pentru atingerea obiectivului?-

Expansi- | cotei de piata C f . )

une sau extinderea e resu:fsi nanciare si umane
afacerii ainevoie?- Care este termenul

derealizare?
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Observatii /

Domeniu Exercitiu intrebari de ghidare
: Note personale
» Ce canal de promovare
Stabileste un vei folosi?- Ce indicatori
Marketing | obiectiv SMART de succes vei urmdri?- Ce
6 | /Promo- | pentru cresterea resurse sunt necesare?- Cine
vare vizibilitdtii va fi responsabil?- Care este
brandului termenul pentru atingerea
obiectivului?

Planul financiar si estimarea
resurselor necesare

Un plan financiar este ca un ghid sau o harta pentru o afacere. El te ajutd sa vezi de
ce ai nevoie, cati bani vor intra si cati vor iesi, astfel incat sa iti gestionezi mai bine
resursele. Fara un plan financiar, este usor sa pierzi controlul si sa ajungi in dificultati.

De exemplu, atunci cand incepi o afacere, trebuie sd stii:

B ce costuri ai lainceput (chirie, echipamente, materii prime),
B ce cheltuieli vei avea in fiecare luna (salarii, utilitati, materiale),
B ce venituri estimezi cd vei obtine (din vanzari sau servicii),

B daca vei avea profit sau pierdere.

Un plan financiar iti aratd toate acestea si iti ofera o imagine clara asupra situatiei tale.
Astfel, poti lua decizii mai bune, poti evita problemele si poti demonstra investitorilor
sau bancilor cd ideea ta merita sprijinita.

Cum functioneaza practic? ti stabilesti obiectivele mari ale afacerii si apoi le imparti
in activitati mai mici, usor de urmarit. Pentru fiecare activitate estimezi ce buget iti
trebuie si ce venituri astepti. Le organizezi pe luni intr-un tabel simplu, unde notezi
progresul. Asta iti permite sa vezi daca totul merge conform planului sau daca trebu-
ie sa faci schimbari.

Un plan financiar nu este doar o formalitate, ci un instrument care iti ofera ordine si
claritate. iti d& siguranta si incredere ca iti poti conduce afacerea cu pasi siguri, fara
sa risipesti resursele. Pe scurt, este fundatia pe care se cladeste succesul unei afaceri
sandtoase si de lunga durata.
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Obiectiv 1.

Activitatea 1.1. | Exemplu:
Activitatea 1.2.

Obiectiv 2.

Activitatea 2.1. | Exemplu:

Activitatea 2.2.

Un instrument de monitorizare financiard te ajuta sd vezi clar cati bani castiga aface-
rea ta (venituri), cati bani cheltuiesti (costuri) si cat ramane la final (profit). Poti urmari
aceste date pe luni, trimestre sau pe tot anul. In tabel sunt incluse toate detaliile
importante: vanzari, cheltuieli zilnice, taxe si impozite.

Daca il completezi regulat, vei sti exact unde merg banii, ce functioneaza bine si ce
trebuie schimbat. Asta te ajuta sa iei decizii mai bune: unde sa investesti, cum sa
reduci cheltuielile si cum sa planifici pe viitor. In plus, poti compara usor rezultatele
de la un an la altul si vei vedea cum creste afacerea ta.

Venituri

Vanzari
produse/servicii

Exemplu:

Alte venituri

Cheltuieli

Costuri directe
(materii prime
etc.)

Exemplu:

Cheltuieli
operationale
generale

Salarii si
beneficii

Impozite si taxe

Profit brut
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Perioada de implementare (luna)
Categoria financiara Detalii/Exemple

o e e e

Venituri -
Cheltuieli
directe

Profit net

Profit brut
- Cheltuieli
generale/Taxe

Un plan financiar te ajuta sa vezi clar cati bani intra (venituri), cati bani ies (cheltuieli)
si cat ramane (profit). Daca imparti obiectivele si activitatile pe luni, poti urmari pas
cu pas ce se intampla si poti corecta rapid atunci cand apar probleme. Un astfel de
plan iti aratd cum sa folosesti banii mai eficient, iti da incredere in deciziile tale si fii
convinge si pe investitori sau parteneri cd afacerea ta este serioasa si sustenabild.

@ Sfaturi pentru tine!

De ce este important un plan financiar? Planul financiar este ca o harta pentru o
afacere! El te ajuta sa intelegi:

B Ceresurse ai nevoie (bani, echipamente, materiale),
B Ce venituri vei avea (cati bani intrd),
B Ce cheltuieli vei face (cati bani ies),

B Cum circuld banii in compania ta!

Cu ajutorul lui, antreprenorii pot: planifica mai bine cheltuielile, evita problemele
financiare, gasi surse de finantare potrivite (banci, investitori, fonduri), demonstra ca
afacerea lor este serioasa si viabila.
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Anexa:

Model structura plan de afaceri

Sumarul (se elaboreazd la sfarsit, cand planul de afacere, narativ si financiar este gata in
totalitate, din fiecare compartiment, modul fiind prezentate cele mai importante informatii)

1. Descrierea ideii

1.1 Descrierea ideii de afacere (Va rugam sa oferiti informatii despre ideea de afacere.
Prezentati o scurta relatare despre cum ati identificat ideea de afacere, cat de mult
va place, daca aveti experientd, cum vedeti aceasta activitate pe viitor, etc. Care sunt
tendintele de dezvoltare a afacerii)

1.2 Scopul afacerii (Va rugam sa mentionati care este scopul activitatii dvs, unde vreti
sd ajungeti peste 3 ani)
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1.3 Analiza SWOT

Puncte forte Puncte slabe

Oportunitati

mm#ww‘c\m#ww
c\m#ww%mm#ww

1.4 Descrierea produsului /serviciului (Va rugam sa descrieti gama de produse/ser-
vicii propusa de ideea dvs. de afacere. Incepeti cu produsele/serviciile de baza, care
vor avea ce a mai mare pondere. Detaliati forma de comercializare a acestora: online/
offline. Tn cazul produselor, prezentati caracteristicile de baza: formad, gust, design,
ambalaj, etc)
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2. Planul de marketing

2.1 Piata si consumatorii (Va rugam sa faceti o analiza a consumatorilor dupa diferite
criterii: demografice, preferinte, ocupatii, venit mediu, determinati care va fi segmen-
tul afacerii dvs. de consumatori si cati clienti estimati sa aveti in perioade determinate
de timp. Realizati o scurta descriere a modului in care veti interactiona cu clientii).

2.2 Concurentii (Va rugam sd scrieti 2-3 concurenti ai afacerii dvs, care sunt avantaje-
le competitive fata de concurentii identificati)

2.3 Plasamentul si distribuirea (Va rugam sa specificati locul de amplasare a afacerii,
unde concret veti produce si comercializa sau unde veti presta serviciile. Prestarea
serviciilor poate avea loc si la distantd sau doar de fata cu clientul?)
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2.4 Politica de pret (Va rugam sa specificati pretul de comercializare a produselor /
prestare a serviciilor. )

Nr. Denumire produs/serviciu Pret

2.5 Promovarea (Va rugam sa descrieti metodele de promovare aplicate: retele de
socializare, promovare prin discutii directe, panouri publicitare, pliante, brosuri, etc.
Cati bani vor fi alocati pentru promovarea afacerii?
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3 Planul operational

3.1 Descrierea procesului tehnologic (Va rugam sa realizati o descriere schematica a
procesului de producere: activitatile de receptionare a materiei prime, etapele pro-
cesului tehnologic, livrarea produselor.)

3.3 Necesarul de spatiu, echipament, consumabile si costurile acestora (Va rugam
sa descrieti resursele fizice/materiale necesare spatiu, utilaj, mobilier, materie prima,
materiale auxiliare, etc., estimand cantitatea necesara, tipul, capacitatea de produc-
tie, modelul, calitatea s.a. si costul lor.)

Unitate de Pret
masura unitate

Unitati necesare| Cost total

Articol de investitie

Total
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3.4 Furnizorii (De unde veti procura materia primd necesard, cat de des se vaintampla
acest lucru: lunar, trimestrial. Pe ce criterii veti pune accentul la alegerea furnizorilor?)

m PRIMUL MEU BUSINESS



NOTITE
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