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Despre Programul Initiati-va si imbunatatiti-va afacerea (SIYB)

Programul Initiati-va si imbunatatiti-va afacerea (SIYB) este un program de formare manageriala elaborat
de Organizatia Internationald a Muncii (OIM) si axat pe infiintarea si imbunatatirea intreprinderilor mici,
ca strategie pentru crearea mai multor locuri de munca si a unor locuri de munca mai bune pentru femei
si barbati, in special in economiile in curs de dezvoltare. Cu o cuprindere estimata de peste 100 de tdri,
acesta este unul dintre cele mai mari programe din lume in acest domeniu.

Programul are patru pachete interdependente — Generati-va ideea de afaceri (GYB), Initiati-va afacerea
(SYB), Imbunatatiti-va afacerea (IYB) si Extindeti-va afacerea (EYB).

OIM implementeaza programul folosind o structura pe trei niveluri, care cuprinde formatori superiori,
formatori si beneficiarii finali — antreprenori potentiali si existenti. Formatorii superiori autorizati de OIM
sunt responsabili de dezvoltarea capacitatilor formatorilor in a efectua in mod eficient formarea SIYB.
Ulterior, formatorii ii instruiesc pe antreprenori in pachete SIYB. OIM joaca un rol esential in identificarea
si diseminarea celor mai bune practici, desfasurarea de cursuri de formare, activitati de monitorizare,
efectuarea controlului calitatii si oferirea de consiliere tehnica privind implementarea programului SIYB.

Despre programul Initiati-va afacerea (SYB)

Programul Initiati-va afacerea (SYB) este un program de formare pentru antreprenori potentiali, care au
o idee de afaceri fezabila pentru propria lor intreprindere mica. Formarea ajuta la elaborarea unui plan
de afaceri detaliat si la initierea potrivita a afacerii. Formarea oferd, de asemenea, o oportunitate de a
testa abilitatile antreprenoriale necesare si planul de afaceri intr-un mediu simulat si sigur.

Cursul de formare SYB este predat de obicei pe parcursul a cinci zile folosind manualul SYB si brosura
Planul de afaceri. In formare se aplicd o abordare activa, centrata pe probleme, care se bazeaza pe
cunostintele deja existente ale potentialului antreprenor. in cadrul cursului antreprenorul este provocat
prin introducerea unei noi dinamici a pietei, de exemplu, prin studii de caz succinte si ilustratii grafice.




Autori si multumiri

Acest manual este o adaptare a SYB la contextul Republicii Moldova, luand in consideratie elementele din
Brosura OIM cu privire la Afaceri Verzi. Manualul a fost adaptat de catre Anatolie Palade si Mariana Radov
(ACAM), redactat de cdtre Dieter Kohn (SIYB Master Trainer), Natalia lachimov (Coordonator National de Proiect
al OIM, proiectul Economia verde) si Luisa lachan (Coordonare globala a SIYB al OIM).

Manualul SYB este rezultatul unui efort colectiv, el reflectand experienta si cunostintele acumulate prin
implementarea programului timp de aproape trei decenii. In particular, contributiile formatorilor si formatorilor
superiori in SIYB, care au testat, proiectat si implementat programul in diferite tari de-a lungul anilor, au fost de
nepretuit. Exista multi colegi din reteaua de practicieni SIYB, firme de consultanta si persoane din cadrul OIM, a
caror experienta, sprijin si sugestii constructive au facut posibild publicarea acestui manual de instruire.

Acest manual se bazeaza pe materialele elaborate initial in 1996 de Biroul Regional de Proiecte SIYB al ILO
din Harare, Zimbabwe. Autorii versiunii originale sunt Geoffrey Meredith, Douglas Stevenson, Hakan Jarskog,
Barbara Murray si Ulf Kallstig. Manualul original a fost revazut ulterior de Facilitatea OIM pentru antreprenoriat
pentru tineret (YEF), fiind scris si redactat de cdtre Milena Mileman si Sibongile Sibanda. Scurte contributii si
alte materiale si idei valoroase utilizate in versiunile YEF au fost oferite de Julius Mutio, Marek Harsdoff, Milan
‘Divecha, Namsifu Nyagabona, Mike Oneko, Dorothy Katantazi si Stephen Kyalibulha.

Echipa de autori a versiunii din 2015, care a revazut textul existent si a scris noi capitole pentru a include
concepte de data recenta in dezvoltarea intreprinderilor si domenii conexe include Phan Minh Tue si Pranati
Mehtha. Redactarea stilistica si lingvisticd a fost realizata de Steve Raymond.

Se ofera multumiri mari formatorilor superiori SIYB Dissou Zomahoun, Gemunu Wijesena, Sibongile Sibanda
si Walter Verhoeve pentru redactarea proiectului de manuscris si sugestii bazate pe experienta lor de
formare. Multumiri speciale se ofera colegilor de la OIM - Marek Harsdorff din Programul Locuri de munca
verzi al Departamentului Intreprinderi; Jurgen Menze si Esteban Tromel de la Subdiviziunea Gen, Egalitate si
Diversitate; Julia Faldt de la subdiviziunea HIV si SIDA si Lumea Muncii, Kristen Sobeck si Patrick Belser din
cadrul subdiviziunii Piete Incluzive, Relatii de Munca si Conditii de Muncd, pentru contributia lor la continutul
manualului. Au fost primite contributii scurte, sfaturi si asistenta pentru integrarea in manual a legaturilor cu
finantarea din partea Cheryl Frankiewicz si Severine Deboos (Expert tehnic in Unitatea de Finante Sociale a
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INTRODUCERE

1. Despre ce este prezentul manual?

La etapa initierii unei afaceri noi, ecologice apar multe lucruri, la care trebuie de gandit. Acest manual va va
ajuta sa va organizati gandurile si sa elaborati un plan pentru ideea dvs. de afacere verde. Dupa ce veti citi
manualul, veti putea evalua daca ideea dvs. de afaceri are sau nu potentialul de a evolua intr-o intreprindere
profitabila si daca ar trebui sa mergeti mai departe sau ar trebui sa va reexaminati conceptul initial. Manualul
le ajuta antreprenorilor potentiali sa gdseascd o idee de afacere verde viabila si sd elaboreze un plan de afaceri
dintr-o perspectiva ecologica. Daca apoi veti decide sa va dezvoltati ideea intr-o afacere verde, acest manual
va va invata cu ce sa incepeti.

2. Cui este adresat manualul?

Initiati-va afacerea (SYB) este un manual pentru persoanele, care au o idee practica de afacere verde si doresc
sa initieze o afacere noua. In manual se prezintd pasii necesari pentru initierea unei afaceri si elaborarea unui
plan de afaceri pentru afacerea propusa.

3. Obiectivele manualului

Dupa ce veti finaliza de lucrat cu acest manual, ar trebui sa puteti:

e Descrie continutul planului de afaceri

Consolida ideea de afaceri

e Transpune ideea de afacere verde intr-un plan de afaceri finalizat

Evalua gradul de pregatire pentru a initia o afacere verde.

4, Cum de utilizat manualul?

Manualul SYB este insotit de o brosura privind planul de afaceri SYB. Tn manual se explica pasii, pe care trebuie
sa fi urmati, pentru a initia o afacere. Brosura Planul de afaceri trebuie completatd pe mdsura ce parcurgeti
manualul.

INTRODUCERE | |1



in acest manual veti gasi:

()

Istorii despre afaceri: comparati aceste exemple cu viitoarea dvs. afacere si utilizati-le pentru a va
imbunatati planul de initiere al afacerii.

Activitati: exercitii practice la mijlocul fiecarei pdrti, care va vor ajuta sa va ganditi in mod activ la
concepte si modul de aplicare al acestora in afacerea dvs. viitoare.

Rezumat: Acesta se ofera la sfarsitul fiecarei parti. Folositi-I pentru a recapitula punctele cheie.

Plan de actiuni: Completati si utilizati Planul de actiuni aproape de sfarsitul manualului. Aceasta vd va
ajuta sa va puneti noile cunostinte in practica.

Note importante: Fiecare dintre aceste note contine informatii importante. Folositi aceste informatii
la maximum. Puteti gasi aceste note in mijlocul diferitelor parti ale manualului.

In manual sunt folosite cateva pictograme pentru a va ghida studiul. Mai jos sunt enumerate exemple de
pictograme si semnificatiile acestora:

Cand vedeti aceasta pictograma, aveti activitati de facut sau intrebari la care sa raspundeti.

Cand vedetiaceasta pictograma, inseamnad ca informatiile din aceasta parte sunt extrem deimportante.

Cand vedeti aceasta pictograma, veti sti ca tocmai ati finalizat o parte din manual, iar ideile importante,
care au fost prezentate in ea, sunt oferite in forma de rezumat aici.

Cand vedeti aceastd pictograma, primiti indicatii unde sa gasiti mai multe informatii sau ce sa faceti.

Il Initiaza afacerea verde



PARTEAI

EVALUAREA PREGATIRII
PENTRU INITIEREA AFACERII

Inainte de a va decide sa incepeti propria afacere, ar trebui sa evaluati daca sunteti sau nu pregatit/a sa
conduceti propria afacere. Succesul afacerii dvs. va depinde de abilitatile antreprenoriale pe care le veti avea
(caracteristicile personale, situatia si abilitatile) si de angajamentul dvs. fatd de mediu si comunitate. Ar trebui
sa analizati care dintre caracteristicile dvs. trebuie imbunatatite, iar apoi sa incercati sa va schimbati situatia si
abilitatile.

Evaluati-va abilitatile antreprenoriale

Activitatea de mai jos vd va ajuta sa aflati daca aveti abilitatile necesare pentru a va conduce afacerea cu succes.
Fiti sincer/a in evaluarea dvs.

ACTIVITATEA 1
°

Pentru a va ajuta sa decideti daca aveti tot ce este necesar pentru a activa in afaceri, ganditi-va la fiecare dintre
urmatorii factori. Decideti daca fiecare dintre acesti factori este un punct forte sau un domeniu, in care aveti
nevoie de imbunatatire. De exemplu, daca aveti cunostinte in managementul afacerilor, acesta este un punct
forte. Dar daca nu aveti astfel de cunostinte si intentionati sa angajati pe altcineva sa va gestioneze afacerea si
sa ia decizii, atunci aceasta poate fi un domeniu, care necesita imbunatatire.

PARTEA | | Evaluarea pregatirii pentru initierea afacerii | 01



DOMENII CE
NECESITA
iIMBUNATATIRE

PUNCTE
FORTE

CARACTERISTICI PERSONALE SI SITUATIA DVS.

Angajament

Pentru ca afacerea dvs. sa devina o realitate si sa aiba succes, este nevoie

de angajament. Angajamentul inseamnd sa fii dispus/a sa-ti pui afacerea

pe primul plan. Vreti sa activati in afaceri mult timp? Va puteti petrece cea D D
mai mare parte a timpului si depune majoritatea eforturilor pentru afacerea

dvs.?

Motivatie

Afacerea dvs. are mai multe sanse de succes daca sunteti foarte motivat/a sa
incercati sa va realizati ideea de afaceri, sa va creati avere si sa faceti ca banii D D
sa lucreze pentru dvs. Stiti clar de ce vreti sa aveti propria afacere?

Asumarea riscurilor

Nu exista nici o idee de afaceri, care ar fi absolut sigura. intotdeauna riscati
sa suferiti un esec. Sunteti pregatit/a sa va asumati riscuri? Sunteti dispus/a D D
sa va riscati banii pentru a investi in afacerea dvs.?

Luarea deciziilor

Dvs. sunteti responsabil/a de afacerea dvs., ceea ce inseamna ca trebuie sa
luati decizii, care pot duce fie la succes, fie la esec. Deciziile importante nu D D
pot fi amanate sau transmise altcuiva. Puteti lua singur/a decizii dificile?

Abilitatea de a depasi stresul

Antreprenorii sunt supusi multor situatii de stres. Stresul poate fi rezultatul

fie al unor decizii dificile care trebuie luate, fie al relatiilor cu partile D D
interesate din cadrul afacerii, fie al orelor lungi de lucru. Sunteti pasionat/a

de perspectivele dvs. de afaceri? Va aduce munca dvs. multa satisfactie?

Solutionarea problemelor

Conducerea propriei afaceri necesita capacitatea de a solutiona probleme. D D
Aveti capacitatea de a aborda cauza principald a problemelorin mod creativ?

Orientarea spre obiective

Antreprenorul se deosebeste de angajat prin abilitatea primului de a elabora
obiective si a le atinge. Ar trebui sa va puteti imagina incotro se indreapta

afacerea dvs. si sa vedeti imaginea de ansambluy, si nu sd va axati doar pe D D
detalii minore. Ati creat o viziune si ati stabilit un obiectiv pentru afacerea
dvs.?

02 | Initiaza afacerea verde



Sprijin social

Conducerea afacerii dvs. va necesita mult timp si efort. Este important sa
aveti sprijin adecvat din partea familiei, prietenilor si a altor oameni de
afaceri. Aveti o retea sociald de oameni si organizatii, care va vor sprijini in
realizarea visului dvs.?

Situatie financiara

Accesul la resurse financiare pentru a va initia afacerea este important.
Ati acumulat bani pentru a va initia afacerea? Daca aveti nevoie de
fonduri suplimentare, aveti familie sau prieteni, care ar fi dispusi si ar
avea posibilitatea sa va imprumute bani, sa-si foloseasca activele pentru
a va garanta imprumutul de la o institutie financiard? Aveti un istoric de
economii sau de credite la o institutie financiara, care ofera imprumuturi
noilor afaceri?

ABILITATI

DOMENII CE

FUNCIE NECESITA

FORTE

Abilitati tehnice

Abilitatile tehnice sunt abilitati practice, de care aveti nevoie pentru ca
ideea dvs. de afaceri sa conduca la producerea de bunuri sau prestarea de
servicii. De exemplu, daca doriti sa creati un atelier de deservire si reparatie
a telefoanelor mobile, trebuie sa stiti cum sa reparati telefoane mobile. Aveti
abilitatile tehnice necesare pentru afacerea dvs.?

Abilitati de management a afacerilor

Abilitatile de management a afacerii sunt abilitatile de a va conduce afacerea
in mod eficient. Aveti abilitati in marketing, costuri, tinerea evidentei
contabile, motivarea oamenilor etc.?

Cunoasterea domeniului de afaceri

Cu cat stiti mai multe despre domeniul dvs. de activitate, cu atat veti evita
mai bine eventualele erori costisitoare. Aveti cunostinte detaliate despre
tipul specific de afacere, pe care doriti sa o initiati?

Abilitati de negociere

Abilitatile de negociere sunt abilitati de a comunica cu ceilalti fara a ofensa
pe nimeni. Cand negociati, nu va ganditi doar la ceea ce este in favoarea
dvs., dar trebuie sa fiti constienti si de lucrurile, care sunt in favoarea
celeilalte parti. Puteti obtine ceea ce doriti de la 0 negociere intr-un mod, in
care ambele parti sa poata beneficia?

iIMBUNATATIRE
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Afacerea dvs. si mediul

Ca antreprenor, trebuie sa cunoasteti problemele de mediu, care va
afecteaza domeniul de afaceri. Stiti cum sa sustineti capitalul natural sau D D
resursele, de care depinde afacerea dvs.?

Angajament fata de comunitatea dvs.

Afacerea dvs. trebuie sa fie favorabild pentru comunitate. Antreprenorii sunt
membri importanti ai comunitatii si trebuie sa aveti un angajament fata de D D
progresul comunitdtii in ansamblu. Aveti o relatie buna cu comunitatea?

DOMENII CE
NECESITA
IMBUNATATIRE

PUNCTE
FORTE

PREOCUPARI DE MEDIU S| DESPRE COMUNITATE

Abilitati tehnice

Abilitatile tehnice sunt abilitati practice, de care aveti nevoie pentru ca

ideea dvs. de afaceri sa conduca la producerea de bunuri sau prestarea de

servicii. De exemplu, daca doriti sa creati un atelier de deservire si reparatie D D
atelefoanelor mobile, trebuie sa stiti cum sa reparati telefoane mobile. Aveti

abilitatile tehnice necesare pentru afacerea dvs.?

Abilitati de management a afacerilor

Abilitatile de management a afacerii sunt abilitdtile de a va conduce afacerea
in mod eficient. Aveti abilitati in marketing, costuri, tinerea evidentei D D
contabile, motivarea oamenilor etc.?

Numarul de Numarul de
domeniiin  domenii, in care
careaveti  aveti nevoie de

puncte forte  Tmbunatatiri

Calculati numarul de puncte forte si numarul de domenii, care necesita
imbunatatiri si scrieti totalul aici.

Examinati domeniile de evaluare de mai sus si decideti care dintre cele care necesita imbunatatiri sau crestere
sunt esentiale pentru succesul afacerii dvs. Notati numarul de imbunatatiri necesare mai jos:

DOMENII VITALE, CARE NECESITA IMBUNATATIRI S| CRESTERE
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Cum sa va fortificati abilitatile antreprenoriale?

Exista multe modalitati de a va modifica insusirile proprii, de a va imbunatati abilitatile si starea afacerii si, de
asemenea, de a aborda preocuparile necesare privind mediul si comunitatea. lata cateva sugestii despre cum
sa va fortificati abilitatile antreprenoriale:

Cititi: Citirea cartilor despre afaceri, care pot
fi gdsite in majoritatea bibliotecilor; cititi si
articole legate de afaceri pe internet, in ziare
sireviste.

BUSINESS

invatati de la oameni de afaceri de succes:
Ar trebui sa puteti gdsi oameni de afaceri de
succes, care sa va vorbeasca despre afacerile

lor. Daca ei va permit sa vizitati incaperile lor
de afaceri, observati-i in timp ce lucreaza si
invatati de la ei. Daca este posibil, lucrati ca
stagiari in afaceri de succes din domeniul dvs.

Mergeti la cursuri de formare: Gasiti si
participatila programe deformare universitare
sau finantate privat in managementul
afacerilor, abilitati tehnice sau motivatie si
antreprenoriat.

7

Cereti ajutor de la altii: Discutati cu prietenii
si familia despre domeniile, care necesita
imbunatatiri. De asemenea, puteti sd
deveniti membri ai unor asociatii de afaceri
si sa discutati problemele cu alti membiri ai
asociatiei.

Posibil ca veti dori sa examinati optiunea de a va gdsi un partener, care sa va completeze abilitatile, in loc sa
intrati in afaceri pe cont propriu. Un partener ar putea, de asemenea, aduce resurse financiare, garantii sau
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relatii cu prestatori de servicii financiare, care ar putea fi de ajutor dacd afacerea dvs. ar avea vreodata nevoie
de un imprumut.

Exista multi oameni de afaceri de succes, care nu aveau prea multa experienta sau practica in domeniul lor
de afaceri, inainte de a-si initia afacerea. Lucrul important este sa fiti constienti de domeniile, care necesita
imbunatatiri si sa elaborati un plan de actiuni pentru a le rezolva, inainte ca acestea sa va afecteze negativ
afacerea.

ACTIVITATEA 2
°

Completati Planul de actiuni de mai jos, care va va ajuta sa gasiti modalitati pentru a va imbunatati abilitatile
antreprenoriale.

PLAN DE ACTIUNI

Caracteristica si situatia mea Ce voi face pentru a le fortifica?

Abilitatile mele Ce voi face pentru a le fortifica?

Preocupari de mediu Ce voi face pentru a le aborda?

Preocupari pentru comunitate Ce voi face pentru a le aborda?
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1

Includeti aceste probleme in planul dvs. de dezvoltare a
capacitatilor din Planul de actiuni de la sfarsitul acestui manual.

Acum va simtiti increzut/a sa initiati propria afacere? D Da D Nu

Daca va simtiti increzut/a sd initiati propria afacere si credeti ca veti putea lucra in domeniile, care necesita
imbunatatiri, sunteti gata sa incepeti planificarea. in urmatoarele parti va vom ghida in procesul de elaborare a
unui Plan de actiuni pentru a initia efectiv afacerea.

Daca ati raspuns,Nu” la intrebarea de mai sus, ganditi-va in continuare la ce puteti face pentru a va imbunatati
abilitatile de antreprenor. Tineti minte ca nu toti pot conduce o afacere. Daca inca nu va simtiti increzut/a sa
initiati o afacere, poate ar trebui sa lucrati in intreprinderea altcuiva.

=

REZUMAT
®

In Partea | ati invatat urmatoarele:

» Inainte de a decide sa initiati propria afacere, ar trebui sa evaluati daca sunteti sau nu pregatit/a sa
conduceti o afacere.

e Succesul afacerii dvs. va depinde de caracteristica, situatia, abilitatile dvs. personale si de cat de bine
abordati preocuparile de mediu si pe cele ale comunitatii. Cu cat aveti insusiri si abilitati antreprenoriale
mai bune si cu cat situatia dvs. e mai buna, cu atat probabilitatea e mai mare ca afacerea dvs. sa fie de
succes.

e Duvs. puteti afla care caracteristici necesita imbunatatiri, va puteti schimba situatia, puteti aborda
preocuparile de mediu si pentru comunitate si puteti obtine abilitatile necesare pentru afacere.
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PARTEAII

PLANUL DE AFACERI

1. De ce este important Planul de afaceri?

imbinarea impreuna a ideilor si informatiilor dvs. se numeste elaborarea unui plan de afaceri. Elaborarea
Planului de afaceri e necesara deoarece el va ajuta sa:

e Decideti daca trebuie sa initiati o afacere sau nu. Initierea unei afaceri va va schimba definitiv viata.
Prin urmare, trebuie sa va asigurati ca luati decizia corecta. Planul de afaceri va va ajuta sa decideti daca
decizia de a initia o afacere este corectd sau nu.

e Va organizati ideile, astfel incat sa vedeti cum sa va porniti si sa va conduceti afacerea in cel mai
bun mod posibil. Planul de afaceri se elaboreaza conform unei consecutivitati obisnuite de subiecte
relevante, care va vor ajuta sa vizualizati ce cale sa urmati.

e Va prezentati Planul de afaceri investitorilor sau unei institutii de creditare, cum ar fi o bancd sau o
institutie de microfinantare, pentru a obtine un imprumut. Pregatind singuri Planul de afaceri, veti
putea raspunde la majoritatea intrebarilor, pe care vi le pot pune acestia.

Brosura insotitoare contine o schitd a Planului de afaceri, pe care o veti completa pentru ideea dvs. de afaceri.

2. Planul de afaceri pentru o idee de afacere verde

Planul de afaceri pentru afacerea dvs. verde trebuie adaptat pentru ainclude elemente cheie, care sunt esentiale
in lansarea unei afaceri verzi. Adaugator la gasirea unei idei viabile de afacere verde, pe masurd ce planuiti sa va
initiati afacerea verde, este important sa va uitati si la procesele de afaceri si la comportamentele si practicile la
locul de munca, pentru a spori eficienta resurselor, producerea curata si a reduce orice impact negativ posibil
asupra mediului.

Este important sa va faceti in mod continuu timp pentru a gasi
informatii noi si mai bune. Simtiti-va liberi sa reveniti si sa modificati
Planul de afaceri in orice moment, in timp ce lucrati cu manualul.

A
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3. Continutul Planului de afaceri

Planul de afaceri ar trebui sa cuprinda toate aspectele importante, care trebuie examinate inainte de a initia o
afacere.

Scrierea planului de afaceri al unei intreprinderi verzi este unul dintre cei mai importanti pasi pentru lansarea
afacerii verzi. Elaborarea planului de afaceri nu este un proces, pe care I-am efectua peste noapte si poate
dura cateva saptamani. Planul de afaceri pentru afacerea dvs. verde ar trebui sa cuprinda toate aspectele, care
trebuie examinate inainte de a porni afacerea.

Componentele principale ale planului de afaceri sunt prezentate in acest capitol. Pentru toate componentele
planului dvs. de afaceri, trebuie sa va asigurati ca adaugati orice dimensiuni verzi, care sunt relevante.

Aceste dimensiuni verzi se pot referi la:

e Cum este afectat mediul de o componenta specifica a planului de afaceri: de exemplu, in ceea ce
priveste marketingul, atunci cand se examineaza distributia, transportul pe distante lungi va fi mai
daunator pentru mediu decat cel pe distante scurte.

e Cum este afectata fiecare dintre componentele planului de afaceri de caracteristica verde a produsului/
serviciului dvs.: de exemplu, cand examinati pretul, este posibil sa puteti stabili un pret mai mare decat
concurentii dvs., deoarece clientii ar putea fi dispusi sa plateasca mai mult pentru un produs ecologic;
si astfel va puteti bucura de o marja de profit mai mare.

Partile principale ale

Planului de afaceri Scopuri

Rezumat Rezumatul este o schita a ideii dvs. de afaceri. Prin urmare, va trebui sa completati
toate celelalte parti ale planului inainte de a scrie rezumatul. Acesta trebuie sa fie
clar si organizat, pentru ca el va sta la baza primei impresii, pe care cineva isi va
face-o despre idea dvs. de afaceri. Rezumatul este o schita a ideii dvs. de afaceri
verzi. Pe langd aspectele generice cuprinse in planul de afaceri, rezumatul ar trebui
sa evidentieze dimensiunile sale verzi.

Ideea de afaceri Toate planurile de afaceri se bazeaza pe o idee. Partea a lll-a va va ajuta sa va
ganditi la conceptul ideii dvs. de afaceri, astfel incat sa va puteti descrie ideea la
inceputul planului de afaceri. In descrierea ideii dvs., ar trebui sa evidentiati ceea ce
o face unica ca afacere verde (in ceea ce priveste produsul/serviciul sau procesul).

Planul de marketing | Marketingul este tot ceea ce faceti pentru a gasi clienti si pentru a le satisface nevoile
in timp ce obtineti profit. Partea a IV-a va ajuta sa va ganditi si sa va elaborati
Planul de marketing. Odata ce va cunoasteti piata, trebuie sa elaborati un plan de
marketing bazat pe cei 7 factori. Ganditi-va la dimensiunea de mediu a acestor 7
factori atunci cand elaborati planul (de exemplu, pentru,Pret’, daca puteti percepe
un pret premium).

Personalul Trebuie sd va ganditi la angajarile din cadrul afacerii dvs. Partea a V-a va ajuta sa
va ganditi la toate locurile de munca, care trebuie suplinite in noua dvs. afacere
si sa decideti cine le va ocupa. Cand determinati personalul, de care aveti nevoie,
ganditi-va daca sunt necesare abilitati tehnice suplimentare pentru produsul/
serviciul dvs. verde.
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Organizare si
management

in Partea VI se explica diverse tipuri de afaceri si aceasta va ajuta sa decideti care tip
vi se potriveste cel mai bine. Partea VI va ajutd, de asemenea, sa intelegeti cerintele
juridice ale afacerii dvs. si va arata cum asigurarea poate oferi o forma de securitate
financiara impotriva riscurilor. De asemenea, va trebui sa va ganditi la toate
impozitele si autorizatiile necesare si sa selectati o forma de asigurare potrivita;
asigurati-va ca includeti taxele de mediu si autorizatiile de mediu atunci cand faceti
acest lucru.

Achizitii pentru
afacere

Indiferent de ce fel de afacere ati avea, trebuie sa faceti achizitii inainte de a
produce sau vinde produse. Partea a VlI-a va va sugera de ce ar trebui sa tineti cont
atunci, cand faceti achizitii pentru a va initia afacerea. Cand faceti achizitii pentru
afacere, ganditi-va cat de ecologice sunt materialele sau echipamentele, pe care le
cumparati.

Ecologizarea afacerii

Diferite intreprinderi depind de resurse naturale sile folosesc pe acesteain procesele
lor de producere in moduri diferite. Partea a Vlll-a prezinta strategia celor trei ,R":
Reducere, Reutilizare si Reciclare pentru a va ajuta ca afacerea sa aiba un impact
pozitiv asupra mediului si sa fie mai profitabila. In plus, ecologizarea proceselor
cuprinde o gama larga de elemente, pornind de la cat de ecologicd este materia
prima pana la modul, in care produsul ajunge la consumatorii finali. Pentru a asigura
o abordare favorabild mediului pentru intreprindea dvs., ar trebui sa configurati un
sistem de management de mediu (EMS). Acest sistem va va ajuta sa urmadriti si sa
vd imbunatatiti performanta in domenii cheie, cum ar fi achizitiile, consumul de
energie si apa, prevenirea poluarii, distributie si gestionarea deseurilor.

Estimarea costurilor

Pentru a va putea stabili preturile si a elabora un plan financiar, trebuie sa calculati
costul produselor dvs. Partea a IX-a va aratd cum sd estmati costurile. Retineti cd
este posibil sa aveti la inceput unele costuri suplimentare pentru investitii verzi
legate de echipamente, spatii sau competente, dar si cd, cel mai probabil, veti
face economii datorita practicilor ecologice, cum ar fi consumul redus de energie
electrica sau apa, care va conduce la facturi mai mici.

Planificarea
financiara

Toate afacerile trebuie sa aibd prognoze pentru viitor. Partea X vd ajuta sa planificati
cum sa obtineti profit si cum sa gestionati fluxul de numerar pentru noua dvs.
afacere. Ca orice alta afacere, afacerea dvs. verde trebuie sa aiba profit, altfel nu o
veti putea mentine in functiune!

Capitalul de pornire
hecesar

Pentru a initia o afacere, este nevoie de bani pentru echipamente, materiale, chirie,
salarii etc. Partea a Xl-a va ajuta sa calculati de cat capital aveti nevoie pentru a va
initia afacerea. Examinati elementele necesare pentru ca afacerea dvs. sa fie verde,
in timp ce estimati aceste costuri si fiti realisti atunci cand faceti acest lucru.

Surse de capital de
pornire

Cand veti sti de ce capital de pornire aveti nevoie, trebuie sa va dati seama cum sa
obtineti aceastd suma. Partea Xll explica cum puteti obtine capital de pornire atat
din capital propriu, cat si din imprumuturi. Retineti cd exista si o serie de institutii cu
oportunitdti speciale de finantare pentru afacerile verzi.
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4, Unde se poate gasi informatie pentru planul de afaceri?

Puteti gdsi unele informatii pe cont propriu si va puteti folosi propria experienta pentru a face mai multe dintre
estimarile si calculele necesare. Dar unele informatii pot fi dificil de gasit, iar unele estimari si calcule pot fi dificil
de facut. Este util sa aveti pe cineva cu experientd in afaceri, care sa va ajute sau sd va elaborati Planul de afaceri.

In Lista de mai jos se sugereaza surse utile:

Furnizori de servicii de dezvoltare a afacerilor care ofera diferite servicii, cum ar fi instruire in
management, acces la informatii de piata, acces la informatii financiare si instruire tehnica. Acestea
ar putea fi institutii guvernamentale, consultanti, proiecte din domenii specifice sau organizatii
neguvernamentale.

Asociatii ramurale care ofera informatii despre legislatie, impozite, standarde si alte evolutii specifice
ramurii, care ar putea avea un efect asupra noii afaceri.

oo A

Contabilii, avocatii si consultantii in afaceri vd pot ajuta cu unele parti ale planului dvs. de afaceri.

Institutiile financiare precum badncile, asociatile de economii si imprumut sau institutiile de
microfinantare ofera uneori asistenta antreprenorilor, care solicitd imprumuturi.

Organizatiile internationale cu proiecte specifice menite sa acorde asistentd antreprenorilor vd pot
ajuta sd accesati informatie.

Paginile aurii va ajuta sa gasiti adrese ale organizatiilor, care se ocupa de lucruri, precum inregistrarea
afacerilor, impozite si cerinte financiare pentru intreprinderile mici.

Pe internet puteti gasi majoritatea informatiilor, de care aveti nevoie pentru a va elabora planul.

REZUMAT
o

In Partea a Il-a ati invatat ca:

imbinarea ideilor si informatiilor dvs. se numeste elaborarea planului de afaceri.
Planul de afaceri va ajuta sa:
- Decideti daca ar trebui sa va initiati afacerea sau nu.

- Organizati ideile astfel, incat sa stiti cum sa va porniti si sa va conduceti afacerea in cel mai bun
mod posibil.

- Prezentati Planul dvs. de afaceri investitorilor sau unei institutii de creditare, cum ar fi o banca sau
o institutie de microfinantare, pentru a obtine un imprumut.

Planul de afaceri ar trebui sa cuprinda toate aspectele importante, care trebuie examinate inainte de
ainitia o afacere verde. El este un ghid, pe care trebuie sa-l urmati, astfel incat sa nu treceti cu vederea
nimic atunci cand va pregatiti sa va deschideti noua afacere.
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Pentru toate componentele planului dvs. de afaceri, trebuie sa va asigurati ca addugati orice dimensiuni
verzi, care sunt relevante.

Puteti gasi informatii pentru planul dvs. de afaceri in urmatoarele surse:
- Furnizori de servicii de dezvoltare a afacerilor

- Asociatii ramurale

- Contabili, avocati si consultanti in afaceri

- Institutii financiare

- Organizatii internationale

- Pagini Aurii

- Internetul.
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PARTEAIII

FORTIFICAREA IDEII
DE AFACERI

Atunci cand vedeti o oportunitate de afaceri, trebuie sa va dezvoltati gandurile intr-o idee de afaceri. Ideea de
afaceri este o descriere scurta si precisa a operatiunii de baza a afacerii. Ideea dvs. de afaceri va va spune:

¢ Cebun sau serviciu va vinde afacerea dvs.? Ideea dvs. de afaceri ar trebui sa se bazeze pe o anumita
abilitate, pe care o aveti. Poate ca aveti experienta sau ati fost instruit/a intr-un anumit domeniu de
afaceri.

¢ Cui va vinde afacerea? Veti incerca sa vindeti doar unui anumit tip de clienti sau tuturor dintr-o
anumita zona? Este important sd intelegeti clar cui intentionati sa vindeti.

e Cum isi va vinde afacerea bunurile sau serviciile? Puteti vinde in multe moduri diferite. Un
producdtor poate, de exemplu, sa vanda fie direct clientilor, fie comerciantilor cu amanuntul.

e Ce nevoie va satisface afacerea dvs.? Ideea dvs. de afaceri ar trebui sa aiba intotdeauna in vedere
clientul si nevoile acestuia. Este important sa aflati ce isi doresc clientii atunci cand va elaborati ideea
de afaceri.

e Ce impact va avea afacerea dvs. asupra comunitatii si asupra mediului inconjurator? Atitudinea
dvs. si viziunea oamenilor asupra afacerii dvs. vor determina succesul dvs. Dacd exploatati forta de
munca si deteriorati mediul inconjurator (prin generarea de deseuri, risipa de ap4d, defrisari), oamenii
ar putea evita afacerea dvs.

ACTIVITATEA 3
°

Pentru a va asigura ca ideea dvs. de afaceri este clara si fezabild, raspundeti la urmatoarele intrebari:

1. Ce bun sau serviciu va vinde afacerea dvs.?

2. Cine va va cumpara bunul sau serviciul?

3. Cum vetivinde bunul sau serviciul?

4. Ce nevoi va satisface bunul sau serviciul dvs. si pentru care clienti?
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5. Care este impactul pozitiv sau negativ, pe care il va avea afacerea dvs. asupra comunitatii dvs. si asupra

mediului natural?

=

Daca nu sunteti sigur/d de raspunsurile la intrebdrile de mai sus, poate fi nece-
sar sd studiati MANUALUL GENERATI-VA IDEEA DE AFACERI.

Vedeti, mai jos, cum si-au descris ideea de afaceri acesti oameni:

BIOSOL

Bogdan si Maria au participat la pro-
gramul de formare in agricultura or-
ganica al unei organizatii neguverna-
mentale. Ei s-au gandit ca oamenii vor
percepe eventual agricultura organica
ca fiind mai avantajoasa decat agricul-
tura conventionald. Deci, in urma dis-
cutiei lor, ei au infiintat o intreprindere
numita BIOSOL.

Astfel, ei au decis sa se concentreze pe
producerea si vanzarea de ingrasamin-
te organice.
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Denumirea afacerii:
BIOSOL

Afacerea va produce urmatorul produs:

Clientii vor fi:

Afacerea va vinde ingrasamantul prin:

Afacerea va satisface urmatoarele nevoi ale clientilor:

IDEEA DE AFACERI

Ingrasamant solid pe bazd de compost

Ingrasamant lichid pe baza de compost

Mici fermieri, firme de amenajare peisagistica, pepiniere
de plante, sere, etc.

Livrari cdtre clienti (fermieri, pepiniere, sere, plantatii
agricole)

Reteaua de distributie, prin managerul de vanzari

Magazine agricole (comercianti cu amanuntul)

Reducerea problemelor de eliminare a deseurilor in zona
Accelerarea cultivarii produselor agricole

Asigurarea unui aspect mai comercial al produselor
agricole si cresterea productivitatii la hectar

Oferirea unui produs ecologic. '




ULEIUL NOSTRU

Aurica este interesatd de mult timp
de stilul de viata sandtos. Anume din
acest motiv, ea decide sa initieze o
afacere, care ar oferi societatii produse
naturale si sandtoase ca alternative
pentru un stil de viata sanatos.

Ideea Auricdi a aparut din conceptul
de colaborare cu cea mai mare fabrica
de producere de vin din zona, careia
ea i-a propus sa instaleze o linie
de procesare a tescovinei pentru
producerea uleiurilor din seminte de
struguri.

De asemenea, afacerea Auricai va
avea efecte benefice asupra mediului
deoarece materia prima folosita la
producerea uleiului din seminte de

struguri este tescovina sau deseurile
obtinute din producerea vinului, ceea ce
presupune o producere fara deseuri, si,

respectiv, absenta poluarii mediului.

Aurica intentioneaza sa vanda ulei din

seminte de struguri presat la rece.

IDEEA DE AFACERI

Denumirea afacerii:

ULEIUL NOSTRU

Afacerea va fabrica urmatoarele produse:

Ulei din seminte de struguri presat la rece

Clientii vor fi:

Afacerea va vinde uleiul din seminte de struguri in felul

Supermarketuri, farmacii, magazine de produse ecologice,
consumatori individuali, piete ecologice etc.

urmator:

Afacerea va satisface urmatoarele nevoi ale clientilor:

Uleiul din seminte de struguri va fi livrat la magazinul
Auricdi, de unde clientii il pot achizitiona direct. De
asemenea, clientii il vor putea cumpara prin piata online,

sau din supermarketuri si farmacii.

Aport de nutrienti, minerale si vitamine pentru organism

Proprietati benefice ale uleiului pentru boli (reduce riscul
de boli de inima, inflamatii, antioxidant natural)

Beneficii pentru ingrijirea corpului si elasticitatea pielii etc.

.ACTIVITATEA 4

Ganditi-va la propria idee de afaceri si scrieti-o in sectiunea 1:,Idee de afaceri” din brosura Planul de afaceri.
Ideea de afaceri va va ghida pe masura ce veti scrie restul planului de afaceri.
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REZUMAT
o

In Partea a lll-a ati invatat:
e Cand descoperiti o oportunitate de afaceri, trebuie sa va dezvoltati gandurile intr-o idee de afaceri.
e |deea de afaceri este o descriere succinta si exacta a functiilor de baza ale afacerii.
- Cebun sau serviciu va vinde afacerea dvs.?
- Cuifivavinde afacerea dvs.?
- Cumsi va vinde afacerea bunurile sau serviciile?
- Ce nevoi ale clientilor va satisface afacerea dvs.?

- Ceimpact va avea afacerea dvs. asupra comunitatii si asupra mediului natural?
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PARTEA IV

PLANUL DE MARKETING

Marketingul este o parte importanta a initierii si conducerii afacerii. El va ajuta sa va vindeti bunurile sau
serviciile in mod corect si persoanelor potrivite.

Marketingul este capacitatea de a identifica nevoile potentialilor clienti si de a satisface acele nevoi mai bine
decat concurentii, pentru a obtine profit.

1. Efectuarea cercetarii de piata

Este important de a identifica nevoile potentialilor clienti si de a afla cum viitorii dvs. concurenti au satisfacut
aceste nevoi. Acest lucru se poate face prin efectuarea unei cercetari de piata. Din experienta dvs. si din
dezvoltarea ideii dvs. de afaceri, s-ar putea sa stiti deja destul de multe despre piata dvs. Dar cu cat stiti mai
multe, cu atat veti putea elabora un plan de marketing mai bun.

ACTIVITATEA 5
°

Trebuie sa aflati mai multad informatie despre piatd dintr-o varietate de surse. Enumerati toate sursele pe care
le cunoasteti.

lata cateva exemple de modalitati de a afla mai multe despre clientii si concurentii dvs.:
* Discutati cu potentialii clienti. intrebati-i:
- Ce bunuri sau servicii doresc sa cumpere?
- Cecred ei despre concurentii dvs.?
e Urmariti afacerile concurentilor dvs. Aflati:
- Ce bunuri sau servicii ofera?

- Ce preturi percep ei?
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- Cumisi atrag clientii?
 intrebati furnizorii si prietenii despre afacere:
- Ce produse se vand cel mai mult?
- Ce parere au despre ideea dvs. de afaceri?
- Ce pdrere au despre produsele concurentilor dvs.?

o Cititi ziare, cataloage, reviste comerciale si reviste sociale pentru a obtine informatii si idei despre
bunuri sau servicii noi.

¢ Navigati pe web pentru a explora ce fac altii si pentru a obtine informatii despre bunurile sau serviciile,
pe care doriti sa le oferiti, despre concurentii dvs. si noile tendinte.

Pe mdsura ce colectati informatie despre clientii dvs., amintiti-va ca clientii potentiali nu au toti aceleasi nevoi
si dorinte. Pentru a putea oferi cel mai adecvat bun sau serviciu, trebuie sd identificati diferite grupuri de clienti
potentiali care au caracteristici clare si distincte. Aceasta se numeste segmentarea pietei. Gruparea clientilor
potentiali dupa anumite caracteristici va va permite sa colectati informatie detaliata si concretd despre
preferintele lor de produse.

BIOSOL

Cand Bogdan si Maria si-au finalizat cercetarea de piatd, ei au notat tot ce au aflat in Planul de afaceri:
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Produse
(1)

Clienti
(2)

CERCETAREA DE PIATA

Nevoi si preferinte ale

clientilor

Concurenti

(4)

Goluri (nesatisfacute
de concurenti)

Ingrasamant
solid si lichid din
compost

Fermieri mici
Firme de
peisagistica

Pepiniere de
plante

Sere

(3)
Diferite tipuri de produse
potrivite pentru diferite
perioade de crestere a
plantelor si legumelor

Asigurarea unei cresteri
sandtoase a plantelor si
legumelor

Sustenabilitate pe termen
lung pentru un sol curat

Cautarea produselor la
preturi competitive

Nevoie de livrare in zona
lor

Nevoie de produse
ambalate si etichetate la
fabricd, la un comision
competitiv

Ingrasamant ieftin
,domestic” oferit de
fermieri

Alte fabrici de
fngrasaminte din
compost ale caror
marci si-au facut loc
pe piata

Companii de
ingrasaminte chimice,
ale caror produse vin
in ambalaje mai mici
si care asigurad efecte
imediate asupra
cresterii plantelor

(5)
Ingrasamantul din
compost nu ar trebui
sd fie scump pentru ca
este usor de produs

Distanta mare pana la
sursa de materie prima

Unele preocupari
legate de calitatea
ingrasamantului
,domestic”.

Cand Aurica si-a finalizat cercetarea de piata, ea a notat tot ce a aflat in Planul de afaceri:

S

ULEIUL NOSTRU
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CERCETAREA DE PIATA
Goluri (nesatisfacute

Nevoi si preferinte ale

Produse Clienti B Concurenti :
) ) : clientilor ) : de concurenti)
(3) (5)
Ulei din seminte | Consumatori Nevoia de a consuma Producatori localide | Unii producatori de ulei
de struguri individuali alimente sanatoase. uleiuri din seminte de | de seminte de struguri

struguri. il preseaza la cald, ceea
ce reduce considerabil

r lar i j
presat la rece Nevoia de a proteja

pielea, parul si corpul Producétori locali de e benef
. . Co e roprietatile benefice
si de areduce riscul de alte uleiuri sanatoase | PP o
TR < - ale uleiului.
imbdtranire prematura. (de exemplu, masline,

. o . canola, avocado, Unele dintre uleiurile
Nevoia reducerii riscului 3 ) o

maces). din gama de uleiuri

de boli cardiace si faciale,

. . sanatoase, precum cel
inflamatii etc. 'P

de canepd, seminte de
dovleac, avocado etc.,
au preturi mai mari.

Nu toate acele uleiuri
(din gama celor
sanatoase) pot fi
folosite pentru prajit.

Supermarketuri, | Nevoia de a spori

magazine responsabilitatea sociala
cu produse a companieiside a
ecologice, piete | produce si vinde produse
ecologice, sanatoase.

farmacii

Nevoia de a atrage
consumatori, care
pretuiesc mediul.

ACTIVITATEA 6
°

Faceti cercetari de piata pentru propria afacere viitoare prin colectarea de informatie despre bunurile sau
serviciile dvs., clienti si concurenti. Cele cinci coloane din formularul de cercetare de piatd va vor ghida.

Coloana 1: Ganditi-va si enumerati fiecare bun sau serviciu, pe care il veti vinde.

Coloana 2: Ganditi-va la clientii, care doresc acel bun sau serviciu si cat sunt dispusi sa plateasca pentru el.
Scrieti toate tipurile de clienti.

Coloana 3: Ganditi-va si enumerati nevoile segmentelor de clienti, pe care bunul sau serviciul le poate satisface.
De asemenea, enumerati preferintele specifice, pe care diferiti clienti le pot avea cu privire la bun sau serviciu,
unde ar dori acesti clienti sa-l cumpere, cum doresc clientii sa-l cumpere si cat sunt dispusi sa plateasca.
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Coloana 4: Descrieti informatiile importante, pe care le-ati aflat despre concurentii dvs., in special avantajele
lor competitive.

Coloana 5: Notati golurile, pe care le observati in nevoile clientilor, care nu sunt satisfacute de concurenti.
Aceste informatii suntimportante pentru a decide ce ati face diferit pentru a rdspunde la nevoile nesatisfacute
si cum ati face acest lucru.

CERCETAREA DE PIATA

Nevoi si preferinte ale
clientilor

(3)

Goluri (nesatisfacute
de concurenti)

(5)

Produse Clienti

Concurenti

(1) ) (a)

ACTIVITATEA 7
°

Cand ati terminat cercetarea de piata pentru afacerea, pe care va propuneti sa o creati, scrieti constatarile in
sectiunea 2.1:,Cercetare de piata” din brosura Planul de afaceri.

2. Elaborarea planului de marketing

Cercetarea de piata oferd informatii importante despre nevoile clientilor si despre modul, in care concurentii
dvs. le-au indeplinit. Prin urmare, in planul dvs. de marketing, trebuie sa va ganditi si sa descrieti cum veti
raspunde nevoilor, care nu au fost indeplinite de concurenti. Acest lucru va va face afacerea diferita si astfel, va
veti deosebi de concurenti. Pentru a descrie clar ce metode diferite veti folosi pentru a va servi clientii, notati
cei sapte factori ai combinatiei dvs. de marketing:

e Produs
e Pret
e Plasament

e  Promovare
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2.1

e Personal
e Procese
e Premise fizice

Toti cei sapte factori sunt la fel de importanti. Ei ar trebui sa lucreze impreuna si sa nu se contrazica unul pe altul
pentru a produce o sinergie, care sa raspunda eficient nevoilor clientilor.

Produs

Produsul poate insemna mai mult decat un singur bun sau serviciu sau o gama de bunuri sau servicii, pe care
le oferiti.

Dvs. veti atrage mai multi clienti daca produsul dvs. este certificat de organizatii cu renume, deoarece fiinformati
pe clienti ca produsele dvs. vor indeplini in mod garantat standardele inalte, care au fost stabilite.

Nu ar trebui sa descrieti bunurile sau serviciile dvs. doar in termeni generali; cu cat descrierea bunurilor sau
serviciilor dvs. este mai detaliata (adica calitatea, culoarea, dimensiunea, ambalajul etc.), cu atat clientii vor
intelege mai bine cum le veti satisface nevoile.

+Produs VERDE": Oferind un produs verde, care abordeaza o provocare de mediu sau care nu dauneaza mediului
de ex., datorita proprietatilor de reciclare/reutilizare, procesului de producere ecologic si ambalajului ecologic
veti putea atrage clienti preocupati de problemele de mediu, sociale si de sanatate. Acest lucru va va diferentia
de ceilalti si va va oferi un avantaj competitiv. De asemenea, poate doriti sa va ganditi la certificarea produsului
de catre o organizatie cu renume pentru a demonstra ca el indeplineste standardele ecologice care au fost
stabilite.

ACTIVITATEA 8
o

Descrieti bunurile sau serviciile dvs. cat mai detaliat posibil:

Acum, verificati dacd produsul dvs. satisface nevoile clientilor dvs.:

Clientii cumpara bunuri si servicii pentru a-si satisface nevoile de baza si nevoile lor specifice. indeplinirea
nevoilor lor de baza este doar primul pas, pe care trebuie sa-| facd afacerea dvs. Indeplinirea nevoilor lor specifice
poate face afacerea dvs. mai competitiva si mai durabila. Mai jos urmeaza exemple despre cum companiile pot
satisface nevoi specifice:
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Produse
Legume proaspete

Nevoi de baza
Satisface nevoia de a consuma zilnic
alimente

Nevoi specifice
Legumele care sunt curdtate, tdiate
si gata de gadtit, satisfac nevoia de a
economisi timp la bucatarie.

Telefoane mobile

Satisfaceti nevoia de a comunica si de a
va distra

Un magazin de telefoane mobile, care
oferd un serviciu de infrumusetare a
telefoanelor mobile, satisface nevoia de
a fila moda si stilat.

1

Multi clienti chiar merg mai departe de nevoia unui produs de
calitate. Oamenii sunt din ce in ce mai constienti de problemele
sociale si de mediu si prefera produse de la companii, care nu
folosesc munca copiilor sau care nu afecteaza negativ mediul.

Hai sa vedem cum si-au descris BIOSOL si ULEIUL NOSTRU ,Produsele” lor.
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ACTIVITATEA 9
o

Dupa ce v-ati gandit si ati decis ce bunuri sau servicii veti vinde, completati sectiunea 2.2:,Produs” din propriul
plan de marketing din brosura Planul de afaceri.

2.2 Pret

Pretul este suma, pe care o veti percepe clientilor pentru bunurile sau serviciile dvs. Pretul include si orice
reducere, pe care o veti acorda si daca veti oferi credit. Exista multi factori, de care trebuie sa tineti cont inainte
de a va stabili pretul.

.Pretul VERDE": produsele si serviciile verzi sau procesele de producere verzi ar putea ajuta ca afacerea sa-si
reduca costurile. Deoarece este posibil sa percepeti acelasi pret ca si concurentii dvs., producand la un cost mai
mic, acest lucru va poate permite sa aveti o marja de profit mai mare. Uneori, produsele sau serviciile verzi pot
fi mai scumpe, daca presupunem ca costul utilizarii tehnologiei verzi este mai mare. Dar puteti atrage totusi
clientii explicand beneficiile produselor sau serviciilor, astfel incat acestia sa vada valoarea addugata si sa fie
convinsi sa plateasca un pret mai mare.

e
ACTIVITATEA 10
O

Enumerati toti factorii, care pot influenta pretul bunurilor sau serviciilor dvs.:

Pentru a stabili preturile, dvs. trebuie sa:

e Stiti cat platesc clientii pentru un produs similar, iar apoi decideti cat de mult ar plati ei in plus pentru
indeplinirea oricarei nevoi specifice nesatisfacute oferite de produsul dumneavoastra.

e Stiti cele mai mari si mai mici preturi practicate de concurenti, astfel incat sa aveti o idee mai buna
despre preturile, pe care le puteti percepe pentru produsul dvs.

e Stiti costul produselor dvs., astfel incat sa puteti stabili un pret, care ar fi mai mare decat costurile dvs.

Nu trebuie sa stabiliti intotdeauna un pret scazut pentru a fi competitivi. in schimb, pretul dvs. ar trebui sa
reflecte diferentierea dvs. De exemplu, daca oferiti un produs de inalta calitate, pretul dvs. ar trebui sa fie mai
mare decat pretul practicat de concurenti. Un pret prea mic poate sa nu acopere toate costurile si ar putea fi
contraproductiv, adica clientii se pot indoi de calitatea produsului.

in situatiile, in care vindeti un produs complet nou, este imposibil de comparat pretul acestuia cu preturile
concurentilor. Ce ar trebui sa faceti in acest caz? Ar trebui sa verificati cu potentialii clienti diferite niveluri de
pret si sa vedeti cati dintre ei ar fi de acord sd vd cumpere produsul la fiecare nivel de pret.
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Odata ce v-ati hotarat asupra pretului, v-ati putea gandi sa faceti mai multe promotii, oferind reduceri si
acordand conditii de credit pentru a creste ocazional vanzadrile. Asigurati-va ca aveti un obiectiv clar pentru
fiecare decizie de reducere sau creditare, astfel incat aceste decizii sa nu devina neprofitabile.

Trebuie sa va cunoasteti costurile inainte de a putea stabili
preturile; prin urmare, nu va puteti finaliza stabilirea preturilor
pana cand nu ati calculat costurile explicate in Partea IX: Costul
bunurilor si serviciilor. La aceasta etapa, colectati toate informatiile,
pe care le puteti gasi, si decideti asupra unui pret probabil, la care
puteti reveni si pe care il puteti schimba ulterior.

Vedeti cum si-au stabilit preturile BIOSOL si ULEIUL NOSTRU la paginile 30-31.

ACTIVITATEA 11
o

Decideti ce pret veti percepe, ce reduceri veti acorda si daca intentionati sa acordati credit oricarui client.
Completati decizia dvs. in sectiunea 2.3:,Pret” din propriul plan de marketing din brosura Planul de afaceri.

BIOSOL

Bogdan si Maria au vorbit cu potentialii clienti si au aflat ce preturi sunt dispusi sa plateasca clientii si ce preturi
le propun concurentii. Ei cred ca stabilirea unui pret mai mic va fi una dintre cele mai bune modalitati de a
concura cu alte companii producatoare de ingrasaminte. Cu toate acestea, ei nu vor concura cu compostul
ieftin, ,domestic”, oferit de fermieri individuali.
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2.3 Plasament

Plasamentul inseamna unde va fi amplasata afacerea dvs. Daca afacerea dvs. nu este localizata acolo unde sunt
clientii dvs., trebuie sa gasiti modalitati de a aduce produsele la clienti. Aceasta se numeste distributie. Alegeti
intre distributia directa, distributia cu amanuntul si distributia angro.

Distributia directd inseamna vanzarea produselor dvs. direct catre consumatori. Distributia directa este cea mai
utila forma de distributie pentru afacerile, care produc produse destul de scumpe, specializate si care au putini
clienti.

Distributia cu amanuntul inseamna vanzarea produselor dvs. catre magazine, care le vand apoi consumatorilor.

Distributia angro inseamna vanzarea produselor dvs. in cantitati foarte mari catre angrosisti, care apoi le vand
in cantitati mai mici comerciantilor cu amdnuntul, care, la randul lor, le vand consumatorilor.

Distributia cu amanuntul si distributia angro sunt cele mai utile forme de distributie pentru afacerile, care
produc de obicei cantitdti mari de marfuri, vand marfuri la preturi mici si au multi clienti raspanditi pe o arie
mare.

»Plasamentul VERDE": Cand decideti asupra localizarii afacerii dvs., incercati sa minimizati distantele pana
la materia prima, precum si pana la piata. Acest lucru nu numai cd va ajuta mediul inconjurator, dar va ajuta si
afacerii sa reduca costurile de transport si sa aiba ca rezultat mai putine pierderi de timp din cauza calatoriilor.
Pentru a atrage o clienteld orientata spre sanatate, cum ar fi clientii unui salon de frumusete, poate doriti sa
alegeti un loc frumos in anturaj natural, curat si cu copaci.

BIOSOL

BIOSOL are nevoie de mult spatiu si de un plasament langa sursa deseurilor alimentare si excrementelor de
pasdre, care sunt ingredientele principale pentru compost.

Plan de marketing
Plasament
Amplasare:

e Afacerea va fiamplasata pe un teren situat la 30 de kilometri
de centrul orasului.

Aceasta localizare a fost selectata din urmatoarele motive:

e Apropierea sa de materia primd, deoarece se afla atat
in apropierea unei fabrici de colectare a deseurilor alimentare menajere si de restaurant, cat sia unor
mici ferme de pasari.

e Existenta fortei de munca disponibile in mediul rural.
e Afacerea este situata si in apropierea unor sere.
Metoda de distributie:
M Directa M Cuamanuntul [ Angro [ Altele
Aceasta forma de distributie a fost aleasa din urmatoarele motive:

e Ingrasamantul ar fi disponibil pentru fermierii, care cumpara cantitati mici de la comerciantii cu
amanuntul/magazinele agricole si, de asemenea, pentru acei fermieri, care doresc sa comande
cantitati mai mari la preturi reduse direct de la BIOSOL.
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ULEIUL NOSTRU

Sectia de producere a Auricai trebuie sa fie amplasata intr-o zond, care are multe vindrii in jur, deoarece acestea
sunt principalii furnizori de produse pentru aceasta afacere.

Plan de marketing
Plasament
Amplasare:

e Magazinul va fi situat in centrul orasului, partea de Sud
a Moldovei.

Aceasta amplasare a fost selectata din urmatoarele motive:

e Datorita faptului ca furnizorul principal - producatorul de vin se afla in zona, din cauza conditiilor
climatice favorabile plantatiilor de vita-de-vie. De asemenea, localizarea in oras permite accesul
rapid la principalele canale de livrare (supermarketuri, farmacii).

Metoda de distributie:
M Directa M Cuamanuntul [ Angro [ Altele
Aceasta forma de distributie a fost aleasa din urmatorul motiv:

e Cacanalededistributie pentru produsele sale, Aurica vafolosi canale interne de vanzari cuamanuntul
(supermarketuri, farmacii, piete ecologice), magazinul propriu si magazinul online.

ACTIVITATEA 12
e

Acum decideti unde ar trebui sa va amplasati afacerea. Notati locul, pe care Il-ati ales in sectiunea 2.4:
»Plasament” din Planul dvs. de marketing din brosura Planul de afaceri.

Dacd intentionati sa initiati o afacere de producere, decideti ce tip de distributie veti utiliza si notati-l in brosura
Planul de afaceri.

Promovare

Promovarea inseamna informarea si atragerea clientilor pentru a va cumpdra bunurile sau serviciile. Exista
multe moduri diferite de a informa si a atrage clienti:

Marketingul direct inseamna comunicarea directa cu clientii. Marketingul direct poate lua multe forme
diferite, cum ar fi: e-mail direct, vanzari telefonice, mesaje text prin telefoane mobile, e-mailuri, site-uri web
interactive, forumuri si pagini pentru fani.

Reclama este oferirea de informatie clientilor potentiali pentru a-i interesa sa cumpere bunurile sau serviciile
dvs. Reclama din ziare, reviste, televiziune, radio si panouri publicitare in aer liber poate ajunge la un numar
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mare de clienti potentiali, dar este adesea destul de scumpa. Noile tipuri de media, cum ar fi bloguri, site-uri
web, retele sociale sau reclame pop-up sunt relativ ieftine, dar ajung totusi la un public larg.

Publicitatea aduce vizibilitate in randul publicului prin sponsorizarea unei organizatii caritabile sau prin
organizarea unei dezbateri despre probleme de mediu sau a unei ceremonii de premiere. in comparatie cu
reclama, publicitatea e ieftina si mai credibila. insa, este dificil sa controlati ce va spune publicul despre dvs. Ar
trebui sa protejati afacerea de publicitatea proastd, mentinand o buna reputatie in randul clientilor.

Promotiile de vanzari sunt stimulente pentru a incuraja vanzari imediate. Exemple de promotii de vanzari
sunt cupoane, mostre, prime, afisaje la locul vanzarilor, concursuri, reduceri si tombole.

,Promovare VERDE": Atunci cand decideti cum sa va promovati produsul, ganditi-va la modalitati de reducere a
utilizarii resurselor si a generarii de deseuri/poluare. De exemplu, nu folositi hartie, ci suporturi electronice sau,
daca utilizati materiale tiparite, cum ar fi pliante, optati pentru hartie reciclata si cerneluri netoxice.

ULEIUL NOSTRU

Aurica planuieste sa foloseasca o strategie de promovare
persuasiva si informativa. latd cum completeaza ea sectiunea
,Promovare”a Planului de afaceri:

PLAN DE MARKETING
Promovare
Mijloace Detalii Costuri

Reclama
Intretinerea paginii Intretinerea site-ului pentru a partaja informatii despre 4000 lei
web produse si posibilitatea de a comanda prin intermediul

acestuia
Reclama pe retele Inregistrarea si promovarea paginii companiei pe Instagram, | 700 lei/lund
sociale/ Google ads Facebook. Postari si campanii pe retelele sociale. Publicitate

prin Google Ads.
Brosuri Participarea la campanii promotionale in lanturile de 2000 lei

supermarketuri
Publicitate/Marketing direct
Expozitii Participarea la expozitii tematice locale 8000 lei
Vanzari promotionale
Afisare impresionantd | Vanzatorul va aranja atragator sticlele de ulei pe rafturile N/A
a produselor supermarketurilor.
Demonstratie Vanzatorul va demonstra clientilor produse noi. 400 lei
Reducere Cumpadrati un produs si obtineti un voucher de reducere 1200 lei

de 5% la urmadtoarea achizitie (aplicabil pentru perioada

promotionala in supermarketuri)
Total costuri de promovare pe an 24000 lei
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BIOSOL

Pe madsura ce ingrasamintele organice imbunatatesc retinerea
apei si fertilitatea solului, contribuind astfel la securitatea ali-
mentara si productivitatea pe termen lung, Bogdan si Maria
planuiesc sa coopereze cu furnizorii de servicii de extensiune
agricola pentru a educa publicul despre beneficiile ingrasa-
mantului organic. De asemenea, ei vor folosi promotiile de van-
zari pentru a incuraja clientii sa foloseasca produsele lor. Ei
completeaza sectiunea ,Promovare” a planului lor de afaceri in
felul urmator:

PLAN DE MARKETING
Promovare
Mijloace Detalii Costuri
Reclama
Brosuri Detalii despre companie si produs 1000 brosuri
6000 lei
Publicitate/ Marketing direct
Promovare online Prezentarea companiei si a produselor sale pe retelele 7000 lei
de socializare
Afisare Afisare la expozitii agricole 6000 lei
Demonstrare Oferirea demonstratiilor despre cum de utilizat 3 demonstratii
fngrasamantul din compost pentru culturi, legume, flori 9600 lei
si alte plante; invitarea clientilor-tinta si ziarelor locale si
jurnalistilor de la televiziune sa participe la demonstratie
Vanzari promotionale
Reducere 1400 lei
Total costuri de promovare pe an 30000 lei

ACTIVITATEA 13
e

Ganditi-va la diferite metode, pe care le puteti folosi pentru a va promova afacerea. Cand ati decis ce metode
veti folosi, completati sectiunea 2.5:,Promovarea” din Planul dvs. de marketing din brosura Planul de afaceri.

Personal

Consultati Partea V pentru o discutie despre personal in general. Din punct de vedere al marketingului,
termenul,Personal”se refera la intrebarea:,Cine va dezvolta caracteristica unica, care va diferentiaza produsul?”
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De exemplu, daca decideti sa oferiti un serviciu pentru clienti mai bun decat concurentii, veti avea nevoie
de personal orientat catre client. Inseamna c& acest personal ar trebui sa fie responsabil, rabdator, flexibil,
intelegator si sa se bucure de lucrul cu diferiti oameni.

Pentru planul dvs. de marketing, va trebui sa:
e |dentificati functiile cheie, care ar putea face diferenta in afacerea dvs.

e Decideti asupra criteriilor de recrutare a persoanelor, care vor ocupa acele functii cheie

e Planificati instruire si consultare relevante pentru oamenii din functiile cheie

ULEIUL NOSTRU

Aurica stie ca succesul afacerii sale se va baza, in mare masura,
pe asigurarea unei bune calitati a produsului si a unei bune
vizibilitati pe rafturile supermarketurilor. Mai jos este un
exemplu despre modul, in care ea a completat sectiunea
,Personal”din Planul ei de afaceri:

PLAN DE MARKETING

Personal
Functie Criterii de recrutare Plan de formare
Merchandiser | Cineva care are simtul frumosului si e dibaciin Merchandiser-ul va primi
aranjarea stilistica a produselor in vitrine, stie cum ar | formare cu privire la conceptul
putea clientii gasi cu usurinta produse ecologice. si beneficiile produsului

y

BIOSOL

Bogdan si Maria considera ca personalul de vanzari joaca un rol
important in afacerea lor. Personalul de vanzari ar trebui sa
poata informa clientii despre diferite tipuri de ingrdsaminte si
compost, care sunt disponibile, sa faca comparatii si sa ofere
sfaturi despre cand sa foloseasca produsul si care compost este
potrivit pentru fiecare tip de plantd. Ei au completat sectiunea
,Personal” din planul lor de afaceri dupa cum urmeaza:
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2.6

PLAN DE MARKETING

Personal
Criterii de recrutare Plan de formare
Echipa de | Ei trebuie sd aiba educatie si Ei trebuie instruiti cu privire la diferite
vanzari experienta in agriculturd si abilitati specificatii ale produsului si in abilitati de
bune de comunicare consultantd in vanzari

ACTIVITATEA 14
o

Ganditi-va la functiile cheie, de care aveti nevoie pentru afacerea dvs. Cand ati decis care ar trebui sa fie acestea,
completati sectiunea 2.6:,Personal” din Planul dvs. de marketing din brosura Planul de afaceri.

Proces

Procesul include diverse mecanisme si proceduri, pe care le utilizati pentru a aduce produsul catre clientii dvs.
De exemplu, daca un client merge la o pizzerie, el sau ea nu doar consuma o pizza, dar ii place si sa treaca prin
intregul proces. Aceasta include gasirea cu usurinta a unui loc de parcare convenabil, aprecierea atmosferei
restaurantului, citirea unui meniu atragator, obtinerea de informatii despre bucatele din meniu de la personal
si ascultarea muzicii bune in asteptarea pizzei. Prin urmare, ar trebui sd va asigurati ca fiecare pas al procesului
este o0 experienta placuta pentru clientii dvs. Ecologizarea proceselor cuprinde o gama larga de elemente,
pornind de la cat de ecologica este materia prima pana la modul, in care va aduceti produsul catre clienti.

Pentru a asigura respectarea protectiei mediului inconjurator de catre intreprinderea dvs., ar trebui de creat un
sistem de management de mediu (EMS). Acest sistem va va ajuta sa urmariti si sa va imbunatatiti performanta
in domenii cheie, cum ar fi:

*  Achizitii: utilizarea de materiale ecologice si disponibile la nivel local.

* Consum de energie si apa: utilizarea energiei si a apei din surse regenerabile si economisirea energiei
si a apei acolo unde este posibil.

e Prevenirea poluarii in producere/prestarea serviciilor: utilizarea echipamentelor si tehnicilor cu
emisii mici.
e Distributie: utilizarea metodelor ecologice de transport si evitarea transportului pe distante lungi.

° Gestionarea deseurilor: reducerea, reutilizarea si reciclarea acolo unde este posibil si eliminarea a
ceea ce trebuie eliminat intr-un mod responsabil. Crearea acestui sistem este discutata mai detaliat in
capitolul urmator; va rugam sa-l consultati pentru a va elabora propriul sistem.
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BIOSOL

Desi compostul este un produs tangibil, Bogdan si Maria cred in continuare ca ar trebui sa imbunatateasca
experienta clientilor, oferind servicii de consultanta inainte si dupa achizitie. Ei au decis sa creeze o linie fierbinte
telefonica, astfel incat clientii sa poata telefona si sa ceara sfaturi despre cum sa utilizeze eficient produsele din

compost.
Clientii suna la - Oferirea - Procurarea S Ei suna la linia fierbinte
linia fierbinte de sfaturi compostului organic din nou daca au nevoie

ULEIUL NOSTRU

Aurica considera ca exista cateva procese in timp ce are loc vanzarea produsului, astfel incat pentru vanzarile
cu amanuntul procesul poate apdrea in felul urmator.

Clientii cauta rafturile Ei analizeaza Ei gasesc produsele pe Ei decid
pentru uleiuri in lanturile ) produsele mmd | afturi datorits vizibilitatii P | <5 cum-
de supermarketuri existente si aranjarii lor potrivite pere

in perioada promotionala, mai sunt doi pasi in procesul de vanzare - clientii sunt invitati s guste uleiul in
supermarketuri si ei asculta informatii despre reduceri si beneficii ale produsului.

ACTIVITATEA 15
°

Ganditi-va la un proces, care ar fi placut pentru clienti si i-ar determina sa decida sa va cumpere produsul. Cand
v-ati hotdrat asupra unui proces, completati sectiunea 2.7: ,Proces” din Planul dvs. de marketing din brosura
Planul de afaceri.

2.7 Premise fizice

Premisele fizice reprezintd aspectul general al produsului sau companiei dumneavoastra. Ar trebui sa va ganditi
ce ar trebui sd vada si sa simta clientii dvs. atunci cand interactioneaza cu afacerea sau produsul dvs. Mai jos
sunt cateva dintre numeroasele puncte de interactiune dintre afacerea dvs. si public:

e Spatii de birouri si decoratiuni interioare
e Prezenta pe internet si site-ul web

e Ambalare in stil ecologic

e Semnalizare

e Uniforme pentru angajati

e (Carti de vizita

BIOSOL

Bogdan si Maria si-ar dori ca clientii sa le perceapa produsele ca avand o imagine verde. Ei decid sa foloseasca
urmatoarele premise fizice:

e Uniforme: Uniforme verzi in stil tehnician pentru personalul de vanzari.
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e Ambalare: Se vor folosi pungi obisnuite reciclabile, cu etichete imprimate, rezistente la apd, care aratd o
imagine a unei flori si a unei legume pe pungile pentru,Compost organic solid” si sticle PET reciclabile
cu aceeasi imagine pentru,Compost organic lichid”.

ULEIUL NOSTRU

Aurica stie ca premisele fizice inseamna aspectul general al produsului sau a companiei ei. Ea enumera
urmdtoarele premise fizice:

e Ambalare si etichetare, pentru a evidentia proprietatile benefice ale produsului;
e I|dentitate de brand;
o Utilizarea uniformelor pentru personalul implicat in procesul de vanzari;

e Utilizarea si distribuirea brosurilor la expozitii.

ACTIVITATEA 16
e

Ganditi-va la elementele cheie de premise fizice, pe care le-ati implementa pentru afacerea dvs. Cand v-ati
hotarat asupra aspectului, pe care doriti sa il oferiti clientilor, completati sectiunea 2.8: ,Premise fizice” din
Planul dvs. de marketing din brosura Planul de afaceri.

3. Estimarea vanzarilor

Pentru acele afaceri, care au distributie directa, vanzarile incep la nivel scazut si cresc continuu in timp. Daca
utilizati metode de distributie angro sau cu amanuntul, vanzarile pot fi destul de bune in primele doua luni,
deoarece faceti o livrare cu produsul dvs. catre depozite si magazine angro, unde acesta este stocat initial sau
expus, inainte de a fi distribuit sau cumparat de catre consumatori. Vanzarile pot scidea pentru cateva luni
pana cand angrosistii sau comerciantii cu amanuntul vand produsul si plaseaza comenzi suplimentare. Apoi
vanzarile vor deveni mai stabile si vor reflecta cantitatea reala de achizitii de catre utilizatorii finali.

BIOSOL

Cu strategia lor competitiva de preturi, Bogdan si Maria anticipa sa capteze o cota mai mare din piata
ingrasamintelor de compost dupa 9 luni. Ei vor vinde aproximativ jumdtate din productie direct fermelor mici,
serelor si intreprinderilor peisagistice, iar cealaltd jumadtate o vor distribui magazinelor agricole si pepinierelor
cu amanuntul. Mai jos e prezentata proiectia vanzarilor de la lansarea afacerii in aprilie pana la sfarsitul anului.

Total Total

Produs Distributie i Sep Oct Noi Dec (unititi) (tone)
Compost Direct 250 | 150 | 190 | 160 | 110 | 70 | 30 | 20 | 20 1000 10
organic solid | Cuamanuntul | 250 | 150 | 190 | 160 | 110 | 70 | 30 | 20 | 20 1000 10
(10kg) Total 500 | 300 | 380 | 320 | 220 | 140 | 60 | 40 | 40 | 2000 20

Total Total

(unitati) (litri)
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Compost Direct 2406 | 1444 | 1829 | 1540 | 1059 | 674 | 289|193 | 192 | 9625 | 28875
organic Cuamanuntul | 1969 | 1181 | 1496 | 1260 | 866 | 551 | 236|158 | 157 | 7875 23625
lichid (3 1) Total 4375|2625 |3325|2800|1925|1225|525|350| 350 | 17500 | 52500
Total volumul de vanzari

Vanzarile totale pe piata timp de noua luni = 20 de tone impartit la 12 si inmultit cu 7 si 52500 litri | 20 tsi
impartit la 12, iar aceasta cifrd este inmultita cu 9 393751

Cota de piata 10%

ULEIUL NOSTRU

In primul an, Aurica intentioneaza sa vanda ulei de seminte de struguri imbuteliat a cate 0,5 | si 0,25 | in retele
de supermarketuri si direct de pe site-ul web si prin magazinul propriu.

Distributie lan Feb Mar Apr Mai lun Ilul Aug Sep Oct Noi Dec (:’;:Iael)

Ulei din seminte 23129 |23 |34 | 80 | 63|51 |63 | 68 |46 |51 |40 | 570

de struguri Cuamanuntul [ 129|162 | 129 | 194 | 452 | 355|291 | 355 | 388 | 258|291 |226| 3230
imbuteliat in

sticlede 0.5 | Total 152|190 | 152|228 | 532 ({418 (342|418 | 456 |304 (342|266 | 3800

Ulei din seminte Direct 38|47 | 38 | 56 | 132|103|85 (103|113 | 75|85 | 66 | 940

de struguri Cu amanuntul | 150 | 188 | 150 | 226 | 526 [414|338| 414 | 451 | 301 338|263 | 3760
imbuteliat in

sticle de 0.25 | Total 188|235 (188|282 | 658 [517 (423|517 | 564 |376|423 (329 4700

Total 340|425|340|510({1190(935|765| 935 |1020(680|765|595| 8500

Total volum de vanzari 8500

Total vanzari pe piata timp de 12 luni 59000

Cota de piata 14%

ACTIVITATEA 17
°

Ganditi-va la volumul de vanzari, pe care I-ati putea atinge si la cota de piata, pe care ati putea sa o captati in
curs de sase luni sau un an. Cand ati obtinut o cifra, completati sectiunea 3: ,Estimarea vanzarilor” din Planul
dvs. de marketing din brosura Planul de afaceri.

REZUMAT
°

in Partea IV ati invatat ca:

¢ Marketingul inseamna identificarea nevoilor consumatorilor si satisfacerea acestora mai bine decat
concurentii pentru a obtine profit.

e Marketingul dvs. se incepe cu ideea dvs. de afaceri. Folosind ideea dvs. de afaceri, trebuie sa aflati mai
multe despre clientii si concurentii dvs. prin intermediul cercetarii de piata. Cu cat stiti mai multe, cu
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atat veti fi avea succes mai mare in elaborarea planului dvs. de marketing.

in Planul de marketing veti identifica cum sa va comercializati bunurile sau serviciile. O modalitate
de a va organiza planul de marketing este de a-i descrie cei sapte factori ai combinatiei de marketing.

Produsul reprezintd bunurile sau serviciile sau gama de bunuri sau servicii, pe care urmeaza sa le
oferiti pentru a satisface nevoile clientilor. ,Produs”: Oferind un produs verde, care abordeaza o
provocare de mediu sau nu dauneaza mediului datorita proprietatii de reciclare/reutilizare, procesului
de producere ecologic si ambalajului ecologic.

Pretul inseamna cat veti percepe de la clienti pentru bunurile sau serviciile dvs. Pretul inseamna, de
asemenea, ce reduceri veti oferi si daca veti oferi credit. Pentru a va stabili pretul trebuie sa:

- Stiti cat de mult sunt dispusi sa plateasca clientii

- Cunoasteti preturile concurentilor dvs.

- Cunoaste-ti costurile.

Uneori, produsele sau serviciile verzi pot fi mai scumpe, daca presupunem ca costul tehnologiei
ecologice utilizate este mai mare.

Plasamentul este intotdeauna foarte important deoarece amplasarea trebuie sa fie convenabila
pentru clienti. Pentru producatori, plasamentul inseamna metoda de distributie, pe care o alegeti
pentru produsele dvs. In functie de produsul dvs., trebuie sa alegeti intre distributia directa, distributia
cu amanuntul si distributia angro. Atunci cand decideti unde sa amplasati afacerea dvs., incercati sa
minimizati distanta pana la materia prima, precum si pana la piata. Acest lucru nu numai ca va ajuta
mediului inconjurator, dar va ajuta si afacerii sa reduca costurile de transport si sa aiba ca rezultat mai
putine pierderi de timp din cauza célatoriilor.

Promovarea inseamna informarea clientilor despre bunurile sau serviciile dvs. si atragerea acestora
pentru a face o achizitie. Atunci cand decideti cum sa va promovati produsul, ganditi-va la modalitati
de reducere a utilizarii resurselor si generarea de deseuri/poluare. Marketingul direct permite adesea
comunicarea bidirectionala intre dvs. si clientii dvs. Tehnologiile ne-au oferit recent multe metode de
marketing direct cu costuri reduse sau fara costuri. Reclama este oferirea de informatii potentialilor
dvs. clienti pentru a le capta interesul sa cumpere bunurile sau serviciile dvs. Publicitatea distribuie
stiri despre afacerea dvs. gratuit, dar aveti foarte putin control asupra a ceea ce se spune. Publicitatea
poate fi buna sau rea. Promovarea vanzarilor ofera valoare adaugata sau stimulente pentru a incuraja
vanzarile imediate atunci cand clientii vin la afacerea dvs.

Personalul se refera la intrebarea, Cine va dezvolta caracteristica unicd care imi va face produsul diferit de
altele?” Ar trebui sa identificati pozitiile cheie din afacerea dvs. si sa elaborati criterii de recrutare si formare.

Procesul include diferite mecanisme si proceduri utilizate pentru a aduce produsul catre clientii dvs. Ar
trebui sa va asigurati ca fiecare pas al procesului oferd o experientd placuta clientilor dvs.

Premisele fizice reprezinta aspectul general al bunului, serviciului sau companiei dvs. Ar trebui
sd decideti ce ar trebui sa vada si sa simta clientii dvs. atunci cand interactioneaza cu afacerea sau
produsul dvs.

Pe baza Planului de Marketing, ar trebui sa puteti estima volumul de vanzari, pe care il veti atinge in
primele sase luni sau chiar in primul an. Examinati cercetarea dvs. de piata pentru a obtine valoarea
totala a vanzarilor de pe piata pentru o anumita perioada, iar apoi estimati cota de piatd, pe care credeti
ca ati putea-o obtine cu planul dvs. de marketing. Pentru planul dvs. de productie sau de achizitii, ar
trebui sa proiectati si volumul de vanzari, pe care il veti avea pe luna.
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PARTEAYV

PERSONAL

Cand initiati afacerea dvs. noud, este posibil sa aveti nevoie de a angaja personal. Daca angajati personal, veti
avea nevoie de abilitati pentru a-l gestiona. De asemenea, ar trebui sa respectati legile si reglementarile, care
se aplica pietei muncii.

Productivitatea afacerii dvs. va depinde in mare mdsurd de oamenii, pe care Ti

Ej‘> angajati. MANUALUL CU PRIVIRE LA OAMENI SI PRODUCTIVITATE IYB va ofera
mai multe detalii despre cum sd recrutati, sa motivati si s gestionati persona-
lul pentru a obtine o productivitate mai mare.

Puteti angaja simembri ai familiei dvs. Pentru a preveni conflictele de interese sau resentimentele altor angajati,
asigurati-va ca membrii familiei, pe care ii angajati, au competentele necesare si nu sunt angajati doar pentru
ca sunt membri ai familiei. Acestora nu ar trebui sa li se acorde privilegii speciale si ei ar trebui sa aiba aceleasi
conditii de munca ca si ceilalti angajati.

1. De ce personal aveti nevoie?

Ideea dvs. de afaceri va va ajuta sa decideti de ce abilitdti are nevoie personalul dvs. Urmati acesti pasi pentru a
determina de ce personal va avea nevoie in afacerea dvs.:

1. Enumerati sarcinile, care vor trebui indeplinite; grupati sarcinile similare impreuna
2. Decideti ce sarcini nu veti avea timp sau pricepere sa le indepliniti singur/a

3. Stabiliti de ce aptitudini, experienta si alte cerinte aveti nevoie in cadrul personalului, pe care il angajati
pentru a indeplini aceste sarcini

4. Decideti cati angajati sunt necesari pentru a indeplini fiecare sarcing; acest lucru va depinde, in mare
masura, de volumul de afaceri, pe care il anticipati si de timpul necesar pentru efectuarea fiecarei sarcini.

5. Pregatitifisadepostpentrufiecarefunctie,in carevetidescrie denumireafunctiei, sarcinile, responsabilitatile,
calificarile si abilitatile necesare pentru indeplinirea sarcinilor

6. Elaborati politici de personal, cum ar fi programul de lucru, sarbatorile, concediile anuale si concediile
medicale etc.

Cand veti fi gata sa va porniti afacerea, va trebui sa selectati oamenii potriviti prin identificarea posibililor
candidati sau prin promovarea locurilor vacante. Aveti grija sa tineti cont si de alte abilitati soft, cum ar fi
atitudinea si angajamentul. Intervievati candidatii calificati si alegeti cea mai buna persoana.
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Totiangajatiitrebuie sdaiba un contractscris, care sa respectelegislatia muncii sireglementarile guvernamentale.
In plus, angajatii dvs. vor avea nevoie de un program introductiv, care sa-i facd sa se simta confortabil in noul lor
mediu de lucru si in care li se va explica modul, in care trebuie sa isi indeplineasca sarcinile.

2. Costuri cu personalul

Ganditi-va la costurile asociate cu personalul, pe care ati decis sa il angajati. Costurile dvs. cu personalul vor
include salariile lunare ale acestuia, precum si platile pentru contributii statutare, cum ar fi asigurari, servicii de
sdnatate si alocatii.

in calitate de proprietar al afacerii, ar trebui sa stabiliti si salariul si alte beneficii, pe care le veti primi dvs.
Aceastd suma nu trebuie sa fie prea mica pentru ca capitalul afacerii sa nu fie erodat de nevoile personale sau
casnice ale proprietarului. De asemenea, nu ar trebui sa fie foarte mare, deoarece cu cat mai mult din profit este
consumat de proprietar, cu atat mai putin va creste afacerea noua.

Puteti sa va ganditi sa angajati si personal temporar, pentru a raspunde cerintelor neasteptate de munca.
Platiti personalului temporar un salariu pe ora, dar aceste cadre nu vor primi alte beneficii, cum ar fi dreptul la
concediu platit sau plati pentru concediu medical. Atunci cand angajati personal temporar, trebuie sa stiti din
timp cand veti avea nevoie de el si pentru cate ore.

~Personal VERDE": Cand evaluati de ce personal aveti nevoie, ganditi-va daca sunt necesare abilitati tehnice
suplimentare pentru produsul/serviciul dvs. verde. Ganditi-va la urmatoarele intrebdri: Aveti nevoie sa angajati
personal suplimentar? Sau puteti instrui personalul existent? Daca acest lucru este necesar, ce tipuri de instruire
sunt disponibile, ce institutii ofera astfel de instruiri si la ce cost? Sau, alternativ, v-ati putea baza pe expertiza pe
termen scurt din afara afacerii dvs.?

Mai jos, vedeti, ce au decis Bogdan si Maria in abordarea nevoilor de personal si costurilor asociate.

BIOSOL

La BIOSOL, Bogdan va fi responsabil de managementul general
al afacerii si de munca administrativd, in timp ce Maria va fi
supraveghetorul fabricii, responsabild de toata producerea si
aprovizionarea cu materie prima. in procesul de producere,
Maria va avea nevoie de 2 muncitori, in timp ce Bogdan va avea
nevoie de un manager de marketing, un asistent de vanzari si un
sofer, care sa faca livrdrile. Ei vor avea nevoie si de un contabil,
care sa duca evidenta contabila.

Pentru angajatii cu norma intreaga 24% din salariul lunar trebuie
sd fie transferat in fondul de pensii si cel al asigurarilor sociale.
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NEVOI DE PERSONAL SI COSTURI

Res- Plata Contributii la fondul
Sarcina Abilitatile si experienta necesare  ponsa- lunard, de pensiisi cel de
bil lei  asigurari medicale, lei
?z/a‘l?)?ii%er al Educatie in domeniul comertului Bogdan | 14000 3360
Suoraveahetor Licentiat/a in stiinte cu diploma in
praveg administratie si in medicina veterinara | Maria | 11500 2760

al fabricii L

de la o institutie recunoscuta
Contabil Dlploma " §t|ln';e‘ gconomlce sau Elena 5000 1200

cursuri de contabilitate
Managfer de Dlplom'a avansata in vanzari si lon 7750 1860
marketing marketing
2ofer / mester Permis de conducere Alex 5000 1200
general

. Cel putin un an de experienta in

Af ISt?th de vanzarea de ingrasaminte pentru Sergiu | 9000 2160
vanzari o

compost fermierilor
Muncitor Certificat in agricultura organica loana 5000 1200
producere
Muncitor Certificat in agricultura organica Vasile | 5000 1200
producere
Numarul total de angajati permanenti 7 62250 14940
Costuri totale lunare cu personalul 77190

y

ULEIUL NOSTRU

prezentat mai jos.

Aurica a planificat sa demareze afacerea cu personalul minim
necesar. Ea insasi va indeplini toate sarcinile de management,
sarcinile procesului de achizitie. De asemenea, ea va angaja
personal de baza, care se va ocupa de activitdtile zilnice de
vanzari (merchandiser simanager de vanzari). Auricaa completat
sectiunea ,Personal” din Planul sdu de afaceri dupa cum e
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NEVOI DE PERSONAL SI COSTURI

Res- Contributii la fondul

PIatav de pensii si cel de
lunara

Sarcina Abilitati si experienta necesare ponsa-
bil asigurari medicale

Administrare,
achizitii, ma-

nagementul

stocului

Licenta in comert Aurica | 8000 1920

Experienta ca merchandiser sau

Merchandiser h o Corina | 6500 1560
asistent vanzari

MAana“g.er D|pIom'a avansata in vanzari si Sergiu | 5500 1320

vanzari marketing

Numarul total de angajati 3 20000 4800

Costuri totale lunare cu personalul 24800 lei

ACTIVITATEA 18
°

=n

Consultati sectiunea 4.1:,Structura organizationald” si sectiunea 4.2:,Nevoi de personal si costuri” din brosura
Planul de afaceri. Completati formularul, in care se descriu sarcinile, pentru care trebuie sa angajati personal,
calificarile necesare fiecdrui angajat, cate persoane trebuie sa angajati si cat veti plati lunar fiecarui angajat.

=

REZUMAT
°

In Partea V dvs. ati invatat ca:

» Inainte de a angaja personal, trebuie sa decideti de ce abilitati aveti nevoie. Pe baza acestei decizii, veti
hotari ce tip de oameni cautati.

e Trebuie sd respectati legile si reglementdrile, care se aplica pietei muncii in tara dvs.

e Putetiangaja personal temporar, dar ar trebui sa stiti din timp cand veti avea nevoie de acesta si pentru
cate ore.

e Costurile de personal includ salariile, precum si platile pentru contributiile statutare, cum ar fi asigurari,
servicii de sanatate si alocatii.
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PARTEA VI

ORGANIZARE S| MANAGEMENT

1. Forma juridica a afacerii

Ca orice antreprenor, va trebui sa decideti asupra formei organizatorico-juridice a afacerii. O afacere verde poate
lua oricare dintre formele legale disponibile in tara dvs., cum ar fi o intreprindere individuald, un parteneriat, o
cooperativa sau o societate cu raspundere limitata. Ar trebui sa va familiarizati cu fiecare forma si sa cantariti
argumentele pro si contra, inainte de a o alege pe cea mai potrivita.

Inainte de a incepe, selectati tipul de forma organizatorico-juridica, care este cel mai potrivit pentru afacerea
dvs. Alegerea formei juridice a afacerii este importanta si poate face diferenta in ceea ce priveste:

e  Costul initierii afacerii si valoarea taxelor legale pentru inregistrarea afacerii
e Simplitatea sau complexitatea initierii si administrarii afacerii

e Riscuri financiare pentru proprietarul afacerii

e Posibilitatea de a avea parteneri de afaceri

e Modul, in care se iau deciziile in companie

e Impozitarea profiturilor afacerii.

Regulile si reglementarile pentru diferite forme juridice de afaceri
pot varia de la tara la tara. Aflati exact care reguli si reglementari
sunt aplicabile in tara dvs. inainte de a decide asupra formei
organizatorice, pe care o veti alege. Nu permiteti nimanui sa va
convinga sa selectati o anumita forma pana cand nu veti intelege
pe deplin avantajele si dezavantajele fiecarei structuri.

A

1.1 Diferite forme juridice ale afacerii

Cele mai raspandite forme organizatorico-juridice din Moldova sunt urmatoarele:

PARTEA VI | Organizare si management | 47



intreprinderea individuala este o persoana fizica, cu capacitate juridica deplina, care desfasoara activitate
de intreprinzator in nume propriu si pe propriul risc in afara cadrului formal al unei persoane juridice si care
este inregistratd in conformitate cu procedurile prevazute de lege. Patrimoniul intreprinderii individuale este
inseparabil de bunurile personale ale intreprinzatorului. intreprinzatorul-proprietar al intreprinderii individuale
poarta raspundere nelimitata pentru obligatiile sale cu toate bunurile sale. intreprinderile individuale reprezinta
aproximativ 35% din numarul total al intreprinderilor inregistrate in Republica Moldova.

Gospodaria taraneasca este o intreprindere individuala bazata pe proprietatea privata asupra terenurilor
agricole si a altor bunuri si pe munca personald a membrilor unei familii (membri ai gospodariei taranesti).
Scopul unei astfel de intreprinderi este obtinerea produselor agricole, procesarea lor primara si vanzarea
preponderent a productiei agricole proprii.

Societatea cu raspundere limitata este cel mai raspandit tip de organizare a activitatilor de antreprenoriat
din Moldova, cu peste 55% din numarul intreprinderilor inregistrate. Aceasta este o societate comerciala cu
personalitate juridicd, al carei capital social este impartit in parti sociale, conform actului de constituire si ale
carei obligatii sunt garantate de patrimoniul societatii. Actionarii, precum si asociatii societatii cu raspundere
limitatd, poarta raspundere pentru obligatiile societatii numai in limita valorii actiunilor (cotelor) lor.

Societatea pe actiuni este o societate comerciald, al carei capital social este divizat integral in actiuni si ale
carei obligatii sunt garantate de patrimoniul societatii.

Cooperativa este o asociatie voluntara a persoanelor fizice si juridice, organizata pe principii corporative,
in scopul promovarii si garantarii, prin actiuni comune ale membrilor sdi, a intereselor economice si a altor
interese legale ale acestora.

1.2 Cum de selectat forma potrivita a afacerii?

In tabelul din pagina urmatoare puteti vedea principalele diferente dintre cele patru forme organizatorice de
afaceri. Folositi-l pentru a evalua ce factori sunt importanti pentru dvs.:

e Daca afacerea dvs. va trebui sa imprumute mult capital pentru a cumpara echipamente, ar fi mai bine
sa nu fiti personal responsabil/a pentru datorii; prin urmare, o societate cu raspundere limitata ar fi cea
mai potrivita.

e Daca afacerea dvs. nu va avea nevoie sa imprumute mult capital, atunci cea mai potrivita forma ar fi
intreprinderea individuala sau un parteneriat.
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BIOSOL

Bogdan si Maria si-au dat seama ca vor exista costuri relativ mari
pentru obtinerea diferitelor licente de la organismele de
reglementare. Pentru a mentine costurile la un nivel acceptabil
sia gestiona eficient afacerea, ei au decis sa infiinteze o Societate
cu raspundere limitata. In consecinta, ei au inregistrat-o la
Agentia Servicii Publice.

Activitatea societatii cu raspundere limitata se referd la:

Tipul de activitate: Producerea de compost organic

Divizarea profitului: Profitul va fi impartit in mod egal intre Bogdan si Maria.

Obligatiile partenerilor: Bogdan va fi responsabil de managementul general al afacerii, iar Maria va fi
responsabild de gestiunea fabricii.

Cand ei au cazut de acord sa-si initieze afacerea ca SRL, ei au completat sectiunea,Forma juridica a afacerii” din

planul lor de afaceri.

Afacerea va activa ca:

SRL

functionare.
Proprietarii vor fi:
Nume
Bogdan
Descrierea abilitatilor
Educatie in comert
Certificat in agricultura organica

Administrare si vanzari

Diploma in management
Experienta relevanta

Ajutor in activitati agricole

FORMA JURIDICA A AFACERII

Motivul alegerii acestei forme de afaceri este:

Inregistrarea este usoara si nu necesitd mult capital. Cei doi asociati au suficienti bani pentru
a plati aportul de capital social, precum si pentru diverse licente si autorizatii necesare pentru

Nume

Maria

Descrierea abilitatilor

Licenta

Diploma in managementul resurselor umane

Certificat in agricultura organica si ingrasaminte
organice

Experienta relevanta

Experientd in agricultura
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ULEIUL NOSTRU

Aurica s-a gandit la forma juridica a afacerii, pe care ar trebui sa

0 aleaga pentru magazinul ei. Aurica stie ca riscul este mai mare
dacd isi conduce afacerea ca intreprindere Individuala, dar
simplitatea de initiere a unei intreprinderi individuale o atrage.
De asemenea, ea este mai ieftind decat inregistrarea ca societate
cu raspundere limitatd. Aurica decide sa-si conduca afacerea ca
intreprindere Individuald. Ea noteaza decizia in planul ei de
afaceri.

FORMA JURIDICA A AFACERII
Afacerea va activa ca:
intreprindere individuala
Motivul alegerii acestei forme de afaceri este:

Simplitatea si costul scazut al initierii afacerii face ca aceasta sa merite riscul, pe care il implica in
comparatie cu societatea cu raspundere limitata.

Proprietarii vor fi:
Nume: Aurica
Descrierea abilitatilor: Managementul afacerii, vanzari si marketing

Experienta relevanta: Patru ani de experienta de munca in produse ecologice

ACTIVITATEA 19
e

Ganditi-va la avantajele si dezavantajele fiecarei forme organizatoricei. Dupad ce ati luat decizia, completati
sectiunea 5.1:,Forma juridica a afacerii” din brosura Planul de afaceri.

Raspundere juridica si asigurari

Impozite

Afacerea dvs.va colecta unele taxe de la clientii dvs. si le va transmite autoritatii fiscale, de exemplu, impozitul pe venit
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sau taxa pe valoarea addugata. Intreprinderea este, de asemenea, responsabild pentru deducerea si transmiterea
catre autoritatea fiscala a impozitelor deduse din venituri sau a impozitului pe venit din salariile angajatilor.

Alte taxe sunt platite direct de intreprindere. Daca afacerea este profitabild, autoritatea fiscala va impozita un
procent din profit. Atunci cand afacerea dvs. cumpara bunuri sau servicii de la alte intreprinderi, aceasta este
responsabila pentru plata taxei pe vanzari sau a taxei pe valoarea addugata catre acele companii, care vor
transmite apoi suma respectiva autoritatii fiscale.

Pe langa alte taxe generice, in unele tari, este posibil ca intreprinderile sd aiba obligatia de a plati taxe suplimentare
care sunt legate de mediu, cum ar fi taxa de poluare; in functie de alegerile ecologice, pe care le faceti, este posibil
sd puteti reduce sumele de taxe, pe care le platiti sau chiar sa fiti complet scutiti de unele taxe.

Angajati

H

Aflati ce legi si reglementari ale muncii sunt aplicabile in domeniul dvs. de afaceri. De exemplu, in majoritatea
tarilor, atunci cand angajezi personal permanent, trebuie sa contribui la fondul de pensii si la programul de
asigurdri medicale.

Licente si autorizatii

Aflati daca aveti nevoie de o licenta si de unde sa o obtineti. Pentru unele intreprinderi pot fi necesare si
autorizatii speciale pentru a functiona. Aflati dacd acest lucru se aplica afacerii dvs.

Autorizatiile de mediu pot fi incluse in reglementdrile din tara dvs. iar, pentru a obtine o autorizatie, poate
fi necesar sa prezentati un raport de evaluare a impactului de mediu sau alte documente, care sa arate cum
intentionati sa evaluati si sa abordati problemele de mediu in afacerea dvs.

Asigurari

Daca va asigurati afacerea, veti avea o anumita siguranta financiara impotriva pierderilor cauzate de accidente,
dezastre sau alte tipuri de incidente.

Riscurile, cum ar fi o scadere a cererii pentru bunul sau serviciul dvs., fac parte din conducerea afacerii, dar alte
tipuri de riscuri pot fi compensate prin asigurare, de exemplu

e Proprietatile, masinile, stocurile si vehiculele pot fi toate asigurate impotriva furtului.
e Proprietatea poate fi asigurata impotriva daunelor cauzate de incendiu sau accidente.

e Angajatii dvs., familia dvs. si dvs. insusi puteti fi asigurati impotriva accidentelor si cheltuielilor medicale.
BIOSOL

‘ buna asigurare pentru afacerea dvs. Ar trebui sa intelegeti si sa comparati
procedurile de plata si cerere a compensarii daunelor, care sunt oferite
de diferiti asiguratori. Puneti intrebari precum: Cat de usor va fi pentru
afacerea dvs. sa depuna o cerere de plata a daunelor daca se intampla
ceva? Polita va fi anulata daca o plata se va efectua cu intarziere?

Luati legatura cu companiile de asigurari pentru a afla care este cea mai

Bogdan si Maria au luat legdatura cu Serviciul Fiscal local si autoritatile
guvernamentale locale pentru a afla ce cerinte legale sunt aplicabile
in raport cu afacerea lor. Ei noteaza tot ceea ce au aflat in planul lor de
afaceri.
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RASPUNDERE JURIDICA S| ASIGURARI
Urmatoarele impozite si taxe se aplica afacerii:

Impozit pe venit (4% din veniturile din vanzari pentru neplatitorii de TVA, 12% din profit inainte
de impozitare pentru platitorii de TVA), 20% TVA - odatd inregistrata ca platitor de TVA, afacerea
va trebui sa plateasca diferenta dintre TVA la vanzari si TVA la achizitii.

Urmatoarele reglementari se aplica angajatilor:

Trebuie sa oferiti concedii platite, concedii medicale, salarii minime si sa respectati regulile
privind orele minime de munca.

Afacerea va avea nevoie de urmatoarele licente si autorizatii: Cost, lei
Taxa de amplasare a unitatii comerciale 2000

Alte responsabilitati ale afacerii:

Taxa de mediu pe an 4500

y

ULEIUL NOSTRU

Aurica a luat legdtura si cu alti oameni de afaceri si cu ANSA
(Agentia Nationald pentru Siguranta Alimentelor) pentru a afla
despre cerintele legale si costurile de certificare. Ea isi noteaza
tot ce a aflat in Planul de afaceri.

RASPUNDERE JURIDICA S| ASIGURARI
Urmatoarele impozite si taxe se aplica afacerii:
Impozitul pe venit
Urmatoarele reglementari se aplica angajatilor:

Trebuie sa oferiti concedii platite, concedii medicale, salarii minime si sa respectati regulile
privind orele minime de munca.

Afacerea va avea nevoie de urmatoarele licente si autorizatii: Cost

Autorizatia de activitate 180 lei

y
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ACTIVITATEA 20
°

Parcurgeti lista de mai jos si ganditi-va la ce responsabilitati legale se aplica afacerii dvs. si de ce asigurdri aveti
nevoie. Adaugati si alte lucruri pe lista daca este necesar.

L Aplicabile pentru Unde sa gasiti mai multa
Responsabilitati juridice o . .
dvs. (bifati) informatie?
IMPOZITE
Impozit pe venit sau taxa pe valoarea
addugata

Impozitul pe venit al angajatului

Impozitul pe profitul afacerii

ANGAJATI

Salariu minim

Numarul permis de ore, pe care le poate
lucra angajatul pe zi

Sarbatori

Securitatea si sdnatatea in munca

Concediu medical

LICENTE SI AUTORIZATII

Autorizatia de activitate

ASIGURARI

De proprietate

Pentru daune

GESTIONAREA MEDIULUI

Autorizatia de mediu

ACTIVITATEA 21.

Examinati toate aceste responsabilitati legale si de asigurari, completati sectiunea 5.2:,Responsabilitdti legale

si de asigurari” din brosura Planul de afaceri.
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REZUMAT
®

In Partea VI dvs. ati invatat ca:

e Oafacere verde poate lua oricare dintre formele juridice disponibile in tara dvs., cum ar fio intreprindere
individuald, o gospodarie taraneasca, o cooperativa sau o societate cu raspundere limitata. Ar trebui
sa va familiarizati cu fiecare forma si sa cantariti argumentele pro si contra inainte de a o alege pe cea
mai potrivita.

e Existd mai multe forme, pe care le puteti selecta pentru afacerea dvs. Forma sau tipul structurii
organizationale este important si poate face diferenta in:

- Costul initierii si inregistrarii afacerii

- Simplitatea sau complexitatea initierii si administrarii afacerii
- Riscul financiar pentru proprietarul afacerii

- Posibilitatea de a avea parteneri

- Modul in care se iau deciziile in afacere

- Impozitarea profiturilor afacerii.

e intreprinderea individuala este o forma de afaceri usor si ieftin de initiat. Dar este si cea mai riscanta,
deoarece dvs., in calitate de proprietar, sunteti personal responsabil/a pentru toate datoriile afacerii.

e Gospodaria taraneasca este destinatd intreprinderilor agricole mici. Fondatorul si membrii familiei
sale formeaza in mod colectiv,membrii” gospodadriei taranesti.

e Cel mai mare avantaj al societatii cu raspundere limitata este ca existd mai putin risc pentru fiecare
actionar. Partenerii pot ajuta, de asemenea, contribuind cu capital pentru a initia afacerea. Toti
partenerii impartasesc raspunderea pentru datoriile afacerii, astfel incat propriul risc este redus. In
calitate de actionar, riscati doar sa pierdeti banii, pe care i-ai pus in afacere atunci cand ati cumparat
actiuni. Dar o societate cu raspundere limitata este destul de complicat si costisitor de format.

e Societatea pe actiuni este o societate comerciald publica, ale carei actiuni sunt tranzactionate la
bursd. Acestea tind sa fie firme mari sau foste intreprinderi de stat, care au fost privatizate si vandute
populatiei. Aceasta forma organizatorica-juridica implica cerinte sporite de raportare, impozitare si
transparentd publicd in comparatie cu altele. Anumite tipuri de activitate (activitate bancara, activitate
de asigurdri etc.) pot fi desfasurate numai de catre firmele inregistrate sub aceasta forma organizatorica.

e Cooperativa este formata dintr-un numar de persoane, care decid sa lucreze impreuna pentru un scop
comun. Scopul comun poate fi fie castigul economic, fie prestarea anumitor servicii pentru membrii
cooperativei.

e (Cand conduceti o afacere, aveti responsabilitati legale, inclusiv de plata a impozitelor, respectarea
legilor si reglementarilor muncii, obtinerea de licente si autorizatii si respectarea contractelor de
inchiriere si a altor acorduri contractuale.

e Asigurarea va poate oferi o anumitd protectie impotriva pierderilor financiare cauzate de accidente,
furt, incendiu, boala si alte tipuri de incidente.

PARTEA VI | Organizare si management | 55



56 | Initiaza afacerea verde



PARTEA VII

ACHIZITII PENTRU AFACERE

Daca afacerea dvs. este producator sau prestator de servicii, trebuie sa cumparati echipamente si materie
prima pentru a face bunuri sau servicii. Daca afacerea dvs. este vanzator cu amanuntul sau angro, trebuie sa
cumparati produse finite pentru a le vinde.

1. Echipamente

Echipamentele sunt toate masinile, uneltele, accesoriile de atelier, vehiculele etc. de care afacerea dvs. are
nevoie pentru a produce bunuri sau a presta servicii. Pentru a alege un echipament bun, ar trebui sa va ganditi
la urmatoarele:

e Echipamentul functioneaza bine? Cat de des se defecteaza?
e Exista un alt tip nou de echipament, care ar fi mai bun?
e Care echipament este cel mai ieftin de utilizat si cel mai usor de utilizat?
¢ Voiavea nevoie de instruire speciala pentru a utiliza echipamentul? Pot sa o obtin? Este gratis?
e (Catvaduraechipamentul?
e Furnizorul ofera o garantie scrisa?
e  Furnizorul va instala echipamentul si il va intretine?
e Suntdisponibile piese de schimb la nivel local? Cat de repede le puteti obtine? Cat costa?
De asemenea, ar trebui sa analizati:

Cat de ecologice sunt echipamentele si materialele, pe care le cumparati. Sunt produsele certificate printr-o
marca recunoscuta?

Puteti obtine sfaturi de la furnizori cu privire la echipamente, dar, de asemenea, discutati cu membrii familiei,
partenerii de afaceri si oamenii, care folosesc aceleasi echipamente sau altele similare. De asemenea, puteti
gasi informatie despre specificatiile echipamentelor, fiabilitatea si limitarile lor pe internet.

In cele din urma, ar trebui sa decideti care este cea mai buna utilizare a banilor afacerii dvs. Ar trebui afacerea
dvs. sa:

e Cumpere echipamente noi?
e Cumpere echipamente second-hand?
e Imprumute, inchirieze sau s& ia in leasing echipamente?

e Plateasca altei companii care are echipamentul necesar pentru a face munca pentru afacerea dvs.?
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Investitii in energia regenerabila

Exista trei motive majore pentru care ati putea dori sa investiti in echipamente de energie regenerabila (cum ar
fi energia solara, energia eoliana, biogaz etc.):

e Afacerea planificata se afla intr-un loc, in care nu exista electricitate sau reteaua nationala este foarte
nesigurd, iar intreruperile de curent va vor perturba productia si afacerea.

e Este mai ieftin sa produci energie folosind forme regenerabile. Veti economisi costuri la energie pe
termen lung, chiar daca echipamentul este mai scump.

e Guvernele stimuleaza investitiile in energie regenerabila. Ele ofera subventii sub forma de tarife fixe, fie
pentru echipamentul de producere a energiei electrice, fie pentru investitie.

Daca va ganditi sa cumparati echipamente de energie regenerabild, aflati ce echipament este necesar,
capacitatea echipamentului disponibil, cantitatea de energie electrica, de care veti avea nevoie si costurile de
investitie, tinand cont de subventiile guvernamentale.

BIOSOL

Pentru activitatea lor, Bogdan si Maria au nevoie sa-si procure utilaje pentru producerea compostului organic.
Astfel, ei au solicitat oferte de la furnizorii de echipamente din oras si au primit si recomanddri de la un ONG.
Acest ONG le-a oferit informatii utile despre mai multe tipuri de echipamente, care pot fi folosite in procesul de
lucru. In cele din urma, Bogdan si Maria au decis sa cumpere echipament bioenergetic, care functioneaza cu
energie electrica si biogaz. Acesta este mai scump decat echipamentul electric, dar poate economisi costurile
de energia electrica.

2. Materie prima

Materia prima include toate materialele si piesele, care intra in produsele, pe care le confectionati. Planificarea
materiei prime, de care are nevoie afacerea dvs., este importanta pentru a va asigura ca afacerea va avea
materie prima suficienta pentru productie, astfel incat produsele sa fie livrate la timp clientilor. Poate fi necesar
sa stocati materie prima pentru a va asigura cd ea este disponibild atunci cand aveti nevoie de ea. Dar stocarea
unor volume excesive va duce la risipa de bani, asa cd ar trebui sa pastrati stocuri cat mai mici de materie prima.
Pe baza estimarii vanzarilor din Partea IV: Planul de marketing, puteti estima cantitatea potrivita de materie
prima, de care are nevoie afacerea dvs.

Ar trebui s& cumparati materialele de la furnizori de incredere si sa va asigurati ca calitatea este buna, ceea ce
va spori acceptarea produselor dvs. pe piata.

De asemenea, ar trebui sa luati in consideratie urmatoarele:

Daca va aprovizionati cu resurse naturale cum ar fi lemn, carbune, peste, apa etc., trebuie sa aflati daca acestea
sunt produse in mod durabil sau sunt supraexploatate, ceea ce reprezinta un risc nu numai pentru mediu, ci si
pentru viitorul afacerii dvs.
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3. Produse finite

Cand cumpdrati produse finite, ar trebui sa va ganditi:
e Cetipuri de bunuri doresc clientii dvs.?
e Clientii dvs. doresc produse de calitate asiguratda?
e (Care sunt preocupadrile de mediu ale clientilor dvs.? Au preocupdri legate de sanatate?
e Ce preturi sunt dispusi sa plateasca clientii dvs.?
e (Cate unitati de fiecare tip de bunuri puteti anticipa sa vindeti pe saptdmand sau pe luna?
e  Puteti cumpara bunurile direct de la producator sau ar trebui sa le cumpadrati de la un angrosist?

Similar cu cumpararea materiei prime, puteti estima cantitatea de produse finite necesara pe baza estimarii
vanzarilor, astfel incat sa puteti pastra stocuri cat mai mici de produse finite.

Unii furnizori sunt dispusi sa ofere bunuri in credit pentru a spori vanzarile. Cumpararea pe credit este adesea
costisitoare, deoarece vi se poate cere sa platiti taxe de dobanda in plus fata de pretul de baza de achizitie. Cu
toate acestea, va poate ajuta sa treceti peste faza initiala, daca nu aveti suficient capital.

De asemenea, ar trebui sa va ganditi la urmatoarele:

Dacd materialele si echipamentele sunt disponibile local sau cat mai aproape de afacerea dvs. pentru a evita
transportul pe distante lungi. Acest lucru va ajuta, de asemenea, afacerea sa reduca costurile de transport.
Timpul redus de célatorie va insemna un acces mai rapid la materialele necesare pentru productie sau prestarea
serviciilor.

ULEIUL NOSTRU

Aurica a vizitat cativa furnizori si le-a cerut sa realizeze un design special pentru sticla folosita pentru uleiul din
seminte de struguri. in cele din urm4, a selectat o firmd, care poate realiza sticle in cantitatea si la calitatea pe
care ea o cere. Aurica si compania ei au semnat un acord pentru ca companiei ei sa i se vanda exclusiv un lot
de sticle.

Un proces bun de achizitii va economisi costuri pentru afacerea dvs. MANUA-

\’_”:{> LUL IYB IN ACHIZITIA S| CONTROLUL STOCURILOR oferd mai multe detalii de-
spre cum sd faceti achizitii bune si cum sa controlati eficient stocurile.
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ACTIVITATEA 22
°

Ganditi-vd la afacerea dvs. si enumerati toate lucrurile, pe care trebuie sa le procurati pentru a va initia afacerea.

Lucruri care trebuie
procurate

Cerinte Furnizori Costuri

Echipamente:

Materie prima:

Produse finite:

=

REZUMAT.

in Partea VIl ati invatat ca:

e Ar trebui sa va asigurati ca echipamentul, pe care intentionati sa-1 cumpadrati, poate produce bunuri
sau servicii in cantitatea si la calitatea, pe care ati descris-o in Planul de marketing.

e Artrebui sa cumparati materialele de la furnizori de incredere si sd va asigurati ca calitatea este buna.
Asigurati-va ca materia primd, pe care o achizitionati, satisface standardele de calitate necesare.
Utilizarea materiei prime de calitate asigurata creste acceptarea produselor dumneavoastra pe piata.

e Daca afacerea dvs. se ocupa de vanzari cu amanuntul sau angro, atunci cand cumparati produse finite
pentru a le vinde, ar trebui sa analizati:

- Ce tipuri de marfuri isi doresc clientii dvs.?

- Clientii dvs. doresc produse de calitate asigurata?

- Care sunt preocupdrile de mediu ale clientilor dvs.? Au preocupdri de sanatate?
- Ce preturi sunt dispusi sa plateasca clientii dvs.?

- Cate unitati din fiecare tip de bunuri puteti anticipa sa vindeti pe sdptamana sau pe luna?
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- Puteti cumpara bunurile direct de la producator sau ar trebui sa cumpadrati de la un angrosist?

Daca cumpadrati echipamente de energie regenerabila, aflati ce echipament este necesar, capacitatea
echipamentului disponibil, volumul de energie electrica, de care veti avea nevoie si costurile de
investitie.

Cand faceti achizitii pentru afacerea dvs., luati in consideratie aspectele ecologice:

- (Catdeecologice sunt echipamentele si materialele, pe care le cumpadrati. Sunt produsele certificate
printr-o eticheta recunoscuta?

- Daca folositi resurse naturale, cum ar filemn, carbune, peste, apa etc., sunt acestea produse in mod
durabil sau sunt supraexploatate, ceea ce reprezinta un risc nu numai pentru mediu, ci si pentru
viitorul afacerii dvs.?

- Daca materialele si echipamentele sunt disponibile local sau cat mai aproape posibil de afacerea
dvs. pentru a evita transportul pe distante lungi?
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PARTEA VIl

ECOLOGIZAREA AFACERII DVS.

1. Patru elemente principale ale afacerii verzi

Sa vedem care sunt practicile principale si cele mai raspandite ale unei afaceri verzi.

Produse
Procese "
Servicii
«Intrari durabile din «Care asigura «Produse si servicii  «Eticheta ecologica,
punct de vedere economii de ecologice canale de
ecologic, energie energie, economii marketing
regenerabila, de resurse sustenabile

materiale reciclate

intreprinderile verzi utilizeaza, in masura posibil, intrari durabile din punct de vedere ecologic. Ele folosesc,
de exemplu, surse de energie regenerabila, cum ar fi energia solard, eoliana si biogazul, mai degraba decat
energia provenita din arderea combustibililor fosili. Ele folosesc intrdri sau materiale produse organic, mai
degraba decat intrari produse prin utilizarea substantelor chimice. Ele folosesc materiale reciclate, mai degrabd
decat materiale luate direct din natura. intreprinderile verzi isi analizeaza cu atentie lantul de aprovizionare si
incearca sa procure intrarile durabile, preferand in primul rand materiale certificate ecologic.

Intreprinderile verzi isi fac procesele de producere cat mai durabile posibil din punct de vedere ecologic. Ele
economisesc energie, apa si alte resurse cat mai mult posibil. Acestea aplica practicile de ierarhie a deseurilor
in procesele lor incepand cu prevenirea deseurilor, reducerea, reutilizarea sau reciclarea materialelor, in masura
posibila si recurg la eliminarea deseurilor ca ultima optiune. Aceste practici se pot aplica in cadrul companiei
sau in colaborare cu alte intreprinderi sau cu municipalitatea. Aceste afaceri reduc utilizarea de substante
chimice si, atunci cand este necesar, folosesc numai substante chimice durabile. Prin abordari eficiente din
punct de vedere al resurselor si inovatii ecologice, aceste afaceri ating aceleasi rezultate cu intrari mai mici,
reducandu-si impactul asupra mediului, economisind costuri si imbunatatind calitatea.

intreprinderile verzi produc produse si servicii, care permit un consum durabil. De exemplu, ele imbunatatesc
impactul asupra mediului al materialelor de ambalare sau elimina totalmente ambalajul. Ele fabrica produse,
care pot fi reciclate, reparate, refolosite sau care, pur si simplu, au o durata de viata mai lunga. Acestea permit
consumatorilor sa isi reduca consumul de energie, contribuind adesea si la un stil de viata mai sanatos.

Intreprinderile verzi fac eforturi de marketing pentru a-si informa clientii cu privire la durabilitatea ecologica a
produselor sau serviciilor lor. Ele folosesc etichete ecologice si certificari ecologice pentru a comunica clientilor
lor, fie altor companii din lantul valoric, fie consumatori finali, ca produsele lor sunt mai durabile din punct de
vedere ecologic decat alte produse sau servicii de pe piata.
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2. Afacerea dvs. si resursele naturale

Iintreprinderile depind de resursele naturale si le folosesc in procesul de producere in moduri diferite, inclusiv:

e Majoritatea intreprinderilor au nevoie de materiale in producerea lor. Acestea pot fi regenerabile,
cum ar fi lemnul, reciclate, cum ar fi deseurile de plastic sau neregenerabile, precum cimentul, fierul
nereciclat si lemnul din activitati de defrisare.

e Majoritatea intreprinderilor au nevoie de electricitate sau energie termica in afacerile lor. Energia
poate proveni din surse regenerabile, cum ar fi vantul, soarele, fluxul de apa, lemnul durabil sau din
surse neregenerabile, cum ar fi motorina si combustibilul.

e Majoritatea afacerilor au nevoie de apa. Apa poate proveni din surse durabile, cum ar fi recoltarea
apei de ploaie sau din surse nedurabile, cum ar fi pomparea excesiva a apelor subterane. Majoritatea
intreprinderilor produc, de asemenea, deseuri solide si ape uzate, pe care mediul natural trebuie sa le
absoarba.

Toate afacerile sunt situate in mediul natural si inconjurate de acesta. Acest mediu natural poate fi curat si
sdndtos sau foarte poluat si murdar. Mediul natural sanatos este un avantaj pentru afacerea dvs., indeosebi
daca lucrati in turism, frumusetea locului va atrage turistii si ii va face sa ramana mai mult timp. Suprautilizarea
resurselor naturale si poluarea excesiva duce la epuizarea acestora si afecteaza viabilitatea afacerilor, care
depind de ele. De exemplu, intreprinderile care defriseaza si folosesc in exces lemnul din paduri neregenerabile
provoaca eroziunea solului, lipsa de lemn pentru nevoi viitoare, deteriorarea epurarii naturale a apei si schimbari
climatice. Acest lucru, la randul sdu, va afecta afacerea ca atare, deoarece ea depinde de lemn, apa curata sau
sol fertil. intreprinderile se bazeaza, de asemenea, pe sanatatea lucratorilor si a proprietarilor lor, care este
amenintata de degradarea si poluarea mediului.

Exista un sir de strategii, pe care afacerile le folosesc in gestionarea resurselor naturale si pe care ar trebui sd le
analizati pentru afacerea dvs. Mai jos se oferd o strategie, care are un impact pozitiv asupra mediului, precum si
contribuie la imbunatatirea profitabilitatii afacerilor.

3. Sporirea eficientei si profiturilor: reducere, reutilizare, reciclare

O strategie obisnuitd pentru sporirea eficientei si, prin urmare, a profiturilor este abordarea celor trei ,R"
Reducere, Reutilizare si Reciclare. Afacerile, care profita de oportunitatile legate de aceste strategii sunt cele
precum BIOSOL a lui Bogdan si a Mariei.

Reducere

Reutilizare

Eliminare
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Reducerea consumului inutil si, prin urmare, a deseurilor, este cel mai important pas. Aceasta se poate face
daca ne schimbam comportamentul de consum, cumparand produse mai durabile, pastrandu-le mai mult
timp si neinlocuindu-le cu orice produs ,inovator” nou de pe piata.

Reutilizarea lucrurilor este o alta modalitate de a diminua cantitatea de deseuri, pe care o producem. Obiectele
vechi pot fi folosite in moduri noi. Folosirea obiectelor vechi pentru a crea obiecte noi inseamna reutilizare.

Reciclarea este a treia prioritate in strategia de eficientd a celor trei,R". Ea se poate face atunci cand reducerea
si reutilizarea nu sunt posibile. Reciclarea poate oferi materie prima noua din deseuri. Prin urmare, reciclarea
previne eliminarea deseurilor si nevoia de a extrage mai multa materie prima din mediul natural pentru a crea
mai multe produse noi. In acest mod, se stabileste un proces de producere ciclic.

Eliminarea este ultima solutie. Ea se alege dupa ce toate celelalte optiuni de gestionare a deseurilor au fost
epuizate. Eliminarea implica aruncarea si incinerarea deseurilor. Prin urmare, deseurile ar trebui sa fie supuse
tratarii preliminare inainte de a fi eliminate in final, pentru a reduce cantitatea de deseuri sau toxicitatea
acestora.

4. Clasificarea deseurilor

Atunci cand produc deseuri, majoritatea oamenilor nu separa deseurile organice de deseuri anorganice, ci
le aruncad pe toate impreuna. Clasificarea, iar apoi sortarea deseurilor este esentiala.

Deseurile organice sunt biologice. Cateva exemple sunt plantele, alimentele si deseurile animale, care
se descompun. Datorita caracteristicilor sale, aceste deseuri se mai numesc si ,deseuri umede”. Ele sunt
biodegradabile si pot fi transformate in ingrdsaminte organice precum compostul, pe care Bogdan si Maria
de la BIOSOL plénuiesc sa-I vanda. De asemenea, in cazul afacerii ULEIUL NOSTRU, Aurica foloseste ca materie
prima pentru produsul sau deseurile din producerea vinului (tescovina de la procesarea strugurilor).

Deseurile anorganice sunt cele, care nu provin din naturd, ci sunt produse de oameni. Cateva exemple de
deseuri anorganice tipice sunt metalele, sticla si plasticul. Aceste deseuri contin multe materiale care pot fi
reciclate. Datorita caracteristicilor lor, deseurile anorganice se mai numesc,deseuri uscate”. ULEIUL NOSTRU este
un exemplu de utilizare a deseurilor uscate, recipiente de sticla, care pot fi duse la centrele de colectare pentru
reciclare. Reciclarea deseurilor uscate este o modalitate rationald de a extinde oportunitatile de afaceri.

5. Beneficiile afacerilor verzi

Fara indoiala, afacerile verzi sunt extrem de importante pentru societdtile productive, sanatoase si durabile.
Intrucat intreprinderile verzi utilizeaza cantitati limitate de combustibili fosili (sau nu-i utilizeaza deloc) si
au emisii scazute (sau nu au deloc emisii), ele pot juca un rol cheie in combaterea schimbarilor climatice,
contribuind, in acelasi timp, la crestere si la crearea de locuri de munca decente si verzi.

Dar, adaugator la beneficiile la nivel macro, ecologizarea are si sens de afaceri pentru antreprenor, dupa cum
urmeaza:
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e Acces la piete, deoarece clientii cer din ce in ce mai mult produse ecologice datorita cresterii gradului
de constientizare ecologica, dar si din motive de sanatate (siguranta mai mare a produselor netoxice)
sau din motive financiare (cost de operare mai mic).

¢ Economiide costuri, pe masura ce facturile la apa, energie si alte resurse scad si pe masura ce utilizarea
resurselor devine mai eficienta.

e Acces la masuri de sprijin, atat financiar, cat si nefinanciar, deoarece guvernele acorda o importanta
din ce in ce mai mare considerentelor de mediu.

¢ Productivitate mai mare datorita fortei de munca mai sandtoase, a carei capacitate de munca nu este
compromisa de pericole pentru sanatate, cum ar fi toxinele la locul de munca.

e Un mediu inconjurator mai sanatos, in care resursele necesare afacerii sunt mentinute pentru
prezent si pentru viitor.

6. Evaluare

Adaptati si utilizati lista de verificare a ecologizarii, de mai jos, pentru a va evalua situatia actuala.

Lista de verificare pentru ecologizare:

. MASURA DE
DVS. Faceti Da Nu N/A
: ECOLOGIZARE

Folositi materiale ecologice? (reciclate, reciclabile,
second-hand, organice, naturale, biodegradabile...)?

ACHIZITII VERZI
’ Folositi materiale disponibile local?

Folositi furnizori, care incearca sa fie ecologici?

Folositi energie electrica din surse regenerabile?

Folositi echipamente eficiente?

CONSERVAREA — - - —

Utilizati doar atata energie electricd cat este necesar?
ENERGIEI SI .
APE Folositi apa din surse regenerabile (cum ar fi apa de

ploaie recoltatd)?

Folositi doar atata apa cat este necesar?

Folositi echipamente cu emisii reduse?

PREVENIREA Operati eficient?

POLUARII'IN Evitati utilizarea substantelor chimice periculoase sau
PRODUCERE/ | a altor substante, care pot provoca poluarea aerului, a
PRESTAREA solului sau a apei?

SERVICIILOR Minimizati intrarea poluantilor in mediu prin masuri

precum filtrarea aerului sau a apei?
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Reduceti cat mai mult posibil?
Reutilizati cat mai mult posibil?

RECICLARE SI | Reciclati cat mai mult posibil?

REDUCEREA Compostati orice poate fi compostat?

DESEURILOR | Separati deseurile?
Eliminati ceea ce trebuie eliminat intr-un mod sigur si
adecvat?
Evitati transportul la distante mari?
Evitati sa transportati bunuri individuale/loturi mici de
bunuri?

DISTRIBUTIE . — -

VERDE Utilizati cele mai putin poluante moduri de transport
posibil?
Folositi furnizori de servicii de transport care incearcd
sa protejeze mediul?
Aveti in sediul dumneavoastra mobilier second-hand
sau din materiale regenerabile sau reciclabile?
Impartasiti echipamentele cu altii atunci cand este

ALTELE posibil?
Dvs. (si angajatii dvs.) mergeti la lucru intr-un mod
ecologic? (mers pe jos, cu bicicleta, utilizarea in comun
a masinii...)?

7. Planificare

e Prioritizare

Pe baza evaluarii de mai sus, posibil ca ati identificat o serie de masuri posibile de ecologizare.

Deoarece nu puteti face totul deodatd, va trebui sa decideti cu ce sa incepeti. Pentru a va ajuta sa decideti

asupra actiunilor prioritare pentru perioada initiald, puteti utiliza matricea de prioritizare.

Completati-o pentru afacerea dvs., folosind urmatoarele simboluri:

++ Foarte pozitiv/foarte usor

+ Pozitiv/usor

0 Nici pozitiv / nici usor, nici negativ / nici dificil
- Negativ/dificil

— Foarte negativ/foarte dificil
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Matrice de prioritizare:

MASURA DE IMPACT ASUPRA IMPACT ASUPRA  USOR DE FACUT USOR DE

ECOLOGIZARE AFACERII DVS. MEDIULUI FINANTAT

Pe baza raspunsurilor dvs., veti vedea cd unele masuri sunt mai importante decat altele in ceea ce priveste
impactul, iar unele sunt mai usor de realizat si de finantat decat altele. Va trebui sa gasiti un echilibru intre
ceea ce este important si ceea ce este realist. Uitati-va la tabelul indeplinit de dvs. si prioritizati in functie de ce
contine el.

e Planificare

Pe baza exercitiului de prioritizare de mai sus, faceti un plan de ecologizare. Decideti ce trebuie de facut, pana
la ce data si de cdtre cine, cat va costa si cum poate fi acoperit costul.

Este important sa fiti realisti atunci cand planificati. Chiar daca o actiune ar putea avea un impact foarte pozitiv
asupra mediului si asupra afacerii, daca nu aveti resursele necesare pentru a o implementa, poate fi necesar sa
incepeti cu alte actiuni, in timp ce lucrati pentru a obtine resursele necesare pentru actiunea dorita.

Adaptati si utilizati planul de ecologizare pentru ecologizarea afacerii dvs.

Plan de ecologizare:

MASURA DE CAND SEVA CINEOVA CATVA CUM POATE FI

ECOLOGIZARE REALIZA? REALIZA? COSTA? ACOPERIT COSTUL?

e Monitorizare

Este important sa reveniti la evaluare si sa planificati in mod regulat. Cu totii suntem ocupati si uneori uitam
de obiectivele, pe care le-am stabilit mai devreme, asa ca asigurati-va ca va reevaluati in mod regulat afacerea.

Pentru a va asigura ca sunteti pe drumul cel bun, parcurgeti lista de verificare privind ecologizarea si planul
de ecologizare o datd la sase luni. Acest lucru vd va ajuta sa faceti toate ajustdrile necesare pentru a va atinge
obiectivele.

ACTIVITATEA 23
e

Acum ganditi-va la afacerea dvs. si la deseurile, pe care se creeazd. Ce poate fi redus si ce poate fi reutilizat,
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reciclat sau vandut ca materie prima? In ce scop pot fi refolosite sau reciclate bunurile? Enumerati deseurile,
estimati cantitatea lor si sugerati o strategie de reducere, reutilizare si reciclare (strategia celor trei,R"):

Deseuri Cantitate Strategia celor trei ,R”

REZUMAT
®

in Partea VIl dvs. ati invatat ca:

e Existd patru elemente principale ale afacerii ecologice: sa foloseasca intrari durabile din punct de
vedere ecologic si sa eficientizeze procesele de productie si sa aiba un impact scazut asupra mediului,
sa produca produse si servicii, care ar permite un consum durabil si sé intreprinda eforturi de marketing
prin care sa-si informeze clientii despre durabilitatea ecologicd a produselor sau serviciilor lor.

e Afacerea dvs. poate depinde de resursele naturale si le poate utiliza pe acestea in moduri diferite.
Utilizarea excesiva a resurselor naturale duce la epuizarea acestora si afecteaza viabilitatea afacerii dvs.

e Exista un sir de strategii, pe care companiile le folosesc in gestionarea resurselor naturale si pe care
afacerea dvs. ar trebui sa le examineze. O strategie obisnuitd pentru cresterea eficientei si, prin urmare,
a profiturilor este abordarea celor trei,R": Reducere, Reutilizare si Reciclare.

e  Prin sortarea deseurilor produse de afacerea dvs. in deseuri organice si deseuri anorganice, nu numai
ca creati un impact pozitiv asupra mediului, dar puteti economisi si costurile materialelor de productie.

e Ecologizarea are, de asemenea, sens de afaceri pentru antreprenor in ceea ce priveste accesul la piete,
economii de costuri, accesul la asistenta, productivitate mai mare si un mediu inconjurdator mai sanatos.
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PARTEA IX

ESTIMAREA COSTURILOR
BUNURILOR SI SERVICIILOR
DVS.

In Partea IV, ,Planul de marketing’, ati invatat cum sa stabiliti preturile pentru bunurile sau serviciile dvs. Un alt
factor, pe care ar trebui sa il examinati, este costul producerii si vanzarii bunurilor sau serviciilor dvs. Acest lucru
va va ajuta sd determinati daca preturile, pe care le-ati stabilit, vor face ca afacerea dvs. sa fie profitabila.

Ce sunt costurile?

Costurile inseamna toti banii pe care afacerea dvs. ii cheltuieste pentru a produce si a vinde bunurile sau
serviciile dvs. Costurile pentru companii pot fi clasificate in linii mari in doua categorii: costuri fixe si costuri
variabile.

Costurile fixe raman constante chiar si atunci cand se modifica volumul de productie, se modifica volumul
vanzarilor sau se modifica cantitatea de servicii prestate. Chiriile, platile pentru imprumuturi si salariile pentru
lucrdtorii administrativi sunt exemple de costuri fixe.

Costurile fixe se pot schimba uneori. De exemplu, chiria dvs. poate creste. Dar motivele schimbarii nu sunt
legate de volumul productiei sau vanzarilor.

Costurile variabile sunt cele, care fluctueaza in functie de volumul productiei, volumul vanzarilor sau volumul
serviciilor, pe care le prestati. De exemplu, materia primd, ambalajele si salariile lucratorilor din producere sunt
toate costuri variabile.

Cand stabiliti costul bunurilor si serviciilor dvs. verzi, retineti ca:

Pot fi necesare unele investitii suplimentare in ceea ce priveste echipamentele, spatiile, competentele sau alte
domenii. Acest lucru va implica costuri suplimentare de la inceput. Este posibil sa fie nevoie de echipamente
specializate pentru realizarea produsului verde/prestarea serviciului verde sau, in locul echipamentelor
obisnuite, s-ar putea sa doriti sa optati pentru echipamente mai eficiente, pe care poate fi necesar sa le
cumpdrati. De asemenea, puteti face alegeri ecologice pentru incaperile afacerii dvs. (cum ar fi instalarea de
lumini LED) sau pentru sursele dvs. de energie (de exemplu, energia solara), ceea ce va avea o implicatie de
cost.

Dar, prin aceste investitii, puteti face si economiiin ceea ce priveste costul de functionare. De exemplu, utilizarea
panourilor solare va va reduce regulat factura la energia electrica.
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Alte alegeri ecologice, pe care le puteti face, cum ar fi cumpararea de echipamente sau mobilier second-hand
pentru afacerea dvs., vd pot ajuta, de asemenea, sa reduceti costul produsului.

La stabilirea costurilor, ganditi-va si la costul evaluarii impactului de mediu, a certificarii de mediu daca optati
pentru o atare certificare si la alte costuri similare. Acestea va vor oferi un avantaj de marketing suplimentar mai
tarziu, dar costul lor trebuie inclus atunci cand determinati costurile initiale.

ACTIVITATEA 24
°

BIOSOL a enumerat cateva dintre urmatoarele costuri, pe care le vor avea, pentru a face compost organic. Bifati
toate costurile variabile.

Transport Cheltuieli de marketing

Deseuri de legume | Pungi reciclabile |
Excremente de pasare ] Echipamente ]
Salarii ale angajatilor cu norma partiala [l Salarii ale proprietarilor [l
Salarii ale vanzatorilor | Telefon |
Electricitate si apa | Licente |

EI EI

H H

Sticle PET

Exemplele de costuri mentionate mai sus sunt usor de clasificat. Altele pot fi mai ambigue, deoarece nu sunt
strict fixe sau strict variabile. De exemplu, salariile pentru personalul din vanzari pot include un salariu fix si un
comision de vanzari, care variaza in functie de volumul vanzarilor. Aceste costuri ar trebui impartite separat in
elemente fixe si elemente variabile. Doar comisionul de vanzari va fi tratat ca cost variabil.

Determinarea costurilor este modul, in care calculati costurile totale pentru realizarea sau vanzarea unui bun
sau prestarea unui serviciu.

Costuri variabile totale + Costuri fixe totale = Costuri totale

Determinarea costurilor ajuta afacerii sa:

e Stabileasca preturile

e Reduca si controleze costurile

e ladecizii mai bune cu privire la afaceri
e Planifice pentru viitor

Ganditi-va la costurile si economiile suplimentare, provenite din ecologizarea proceselor. Are sens financiar sa
efectuezi ecologizarea?
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COSTURI SUPLIMENTARE, CARE POT FI APAREA ECONOMII, CARE POT FI FACUTE DATORITA
DIN CAUZA ECOLOGIZARII PROCESELOR DVS.: ECOLOGIZARII PROCESELOR DVS.:

Determinarea costurilor unui producator sau a unui prestator de servicii

Daca sunteti vanzator cu amanuntul sau angrosist, reveniti la pagina 80.

Producatorii si prestatorii de servicii urmeaza cei trei pasi de mai jos pentru a calcula costul total al fiecarui
produs. Acest lucru este ilustrat prin exemplul intreprinderii BIOSOL.

Pasul 1 Pasul 2 Pasul 3
Cost variabil pe + Cost fix pe = Cost total pe
unitate unitate unitate

Mai jos urmeaza un formular de estimare a costurilor pentru produsul unui producator sau operator de servicii.

FORMULAR DE ESTIMARE A COSTULUI PRODUSULUI

(pentru producatori de bunuri sau prestatori de servicii)

Produs:

1. COST VARIABIL PE UNITATE

1 2 3 4
Cantitate .
Costul . . Cost estimat
Intrare . estimata pe .
achizitiei . pe unitate
unitate

Cost variabil estimat pe unitate (1)

2. COSTURI FIXE PE UNITATE

Costuri fixe totale estimate pe luna (2)

Costuri variabile totale estimate pentru afacere pe luna (3)

Costuri fixe raportate la costuri variabile (4) = (2)/(3)

Costuri fixe estimate pe unitate (5) = (4) x (1) |

3. TOTAL COSTURI PE UNITATE (6) = (1) + (5) |
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Va trebui sa folositi un formular separat de costuri pentru fiecare produs. Veti invata cum sa faceti fiecare pas si
cum sa completati formularul.

PASUL 1: ESTIMATI COSTUL VARIABIL PE UNITATE

Pentru a estima costurile variabile pentru fiecare dintre bunurile sau serviciile dvs., urmati acesti cinci pasi:

1. Enumerati toate intrdrile dvs. care au costuri ce fluctueaza in dependenta de volumul de productie sau
de cantitatea de servicii prestate in partea 1 a formularului de costuri a produsului, coloana 1.

2. Obtineti costul de achizitie pentru fiecare unitate de intrare si scrieti acel cost in coloana 2.

3. Estimati cantitatea de intrari necesara pentru a face un bun sau a presta un serviciu si scrieti acea suma
in coloana 3.

4. Calculati costul fiecareiintrari necesare pentru a produce un bun sau a presta un serviciu prin inmultirea
costului pe unitate al fiecdrei intrari (coloana 2) si cantitatea de intrari, de care aveti nevoie pentru a
produce o unitate de produs (coloana 3); scrieti acea suma in coloana 4.

5. Calculati costul variabil pe unitate adaugand toate sumele din coloana 4. Scrieti rezultatul in spatiul
pentru o unitate (1).

BIOSOL

Biosol va produce doua tipuri de compost organic, solid, ambalat in pungi de 10 kilograme si lichid, ambalaj
in recipiente PET de 3 litri. Proprietarii au completat partea 1 a formularului de costuri pentru produs pentru
compostul lor organic solid dupa cum urmeaza:

FORMULAR DE ESTIMARE A COSTULUI PRODUSULUI

(pentru producatori de bunuri sau prestatori de servicii)

Produs: Compost organic solid
1. COST VARIABIL PE UNITATE
1 2 3 4
Cantitate .
Costul ] . Cost estimat
Intrare . estimata pe .
achizitiei . pe unitate
unitate
Deseuri de legume 0,98 lei/kg 3,4kg 3,32
Excremente de pasare 0,29 lei/kg 19,6 kg 573
Pungi reciclabile 3 lei/punga 1 punga 3,00
Manopera 30 lei/ora 6 ore 180,00
Costuri variabile estimate pe unitate (1), lei 192,05

Mai jos urmeaza cateva note despre modul, in care BIOSOL a completat partea 1 a formularului de estimare a
costurilor produsului:

1. Intrari

BIOSOL enumerd intrdrile cu costuri care variazd in functie de volumul de productie. Intrdrile includ deseuri de
legume, excremente de pasdre, pungi de mana a doua si salariile pentru forta de munca din producere.

2. Costul achizitiilor

In coloana 2, Bogdan si Maria noteaza suma, pe care ar trebui sa o plateasca pentru o unitate de fiecare intrare.
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Ei obtin aceste informatii facand cercetdri de piata si punand intrebari diferitor furnizori.

De exemplu, BIOSOL va folosi forta de munca cu norma partiala pentru producere. Maria stie ca trebuie sa
plateasca unui angajat cu norma partiald 240 LEI pe zi pentru opt ore de munca, astfel incat costul fortei de
munca pe ora este de 30 L (240 la 8 ore de lucru).

3. Cantitate estimata pe unitate

Bogdan si Maria impart cantitatea fiecarei intrari la numarul de pungi fabricate din fiecare lot de productie.
in coloana 3, ei scriu cantitatea de fiecare intrare (3,4 kilograme de deseuri de legume, 19,6 kilograme de
excremente de pasdre, de care au nevoie pentru a produce o singura punga).

Pentru fiecare lot de productie, ei vor avea nevoie de o persoand, care va lucra sase ore pe zi. Aceasta inseamna
ca au nevoie de 6 om/ore in total pentru a produce 1 punga (1 persoane x 6 ore x 1 zi).

4. Cost estimat pe unitate

Pentru a calcula costul fiecarei intrari pe unitate, Bogdan si Maria inmultesc costul de achizitie al fiecdrei intrari
(coloana 2) cu cantitatea de fiecare dintre intrarile necesare pentru a produce o punga (coloana 3). in coloana
4, ei noteaza rezultatele calculelor.

5. Cost variabil estimat pe unitate

Bogdan si Maria aduna toate sumele din coloana 4 pentru a obtine Costul variabil pentru fiecare pungd de
Compost organic solid, care este 192,05. Ei fac acelasi lucru pentru Compostul organic lichid si afla ca Costul
variabil al fiecarui recipient de Compost organic lichid de 3 | este de 76,95 lei (vedeti, formularul de la pagina 80).

‘ ‘ In timp ce costul variabil pe luna al afacerii dvs. va varia in functie
de volumul de productie sau de volumul de servicii prestate, costul
variabil pe unitate de produs nu se va modifica daca nu se modifica

pretul de piata al materiei prime, pe care o utilizati.

Cand ati estimat costul variabil pe unitate, ati finalizat pasul 1 al determinarii costurilor.

PASUL 2: ESTIMAREA COSTULUI FIX PE UNITATE

Pentru a estima costul fix pe unitate pentru fiecare dintre bunurile sau serviciile dvs., utilizati partea 2 a
Formularului de determinare a costurilor produsului si urmati urmatorii patru pasi:

1. Estimati costul fix total pe luna; notati suma in spatiul pentru elementul (2) din Formularul de estimare
a costurilor produsului.

2. Estimati costul variabil total pe luna pentru afacerea dvs.; notati suma in spatiul pentru elementul (3)
din Formularul de estimare a costurilor produsului.

3. Calculati raportul dintre costul fix total pe luna si costul variabil total pe lund, apoi scrieti rezultatul in
spatiul pentru elementul (4) din Formularul de estimare a costurilor produsului.

4. Calculati costul fix pe unitate, iar apoi notati rezultatul in spatiul pentru elementul (5) din formularul
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de estimare a costurilor produsului.
1. Estimarea costurilor fixe totale pe luna

Aflati cati bani va cheltui, probabil, afacerea dvs. pentru fiecare articol de cost fix in fiecare luna. Amintiti-va ca
ati putea adduga costuri fixe pentru articolele, pe care le reutilizati si le reciclati, daca puteti face acest lucru
pentru a va eficientiza afacerea.

BIOSOL

Bogdan si Maria de la BIOSOL si-au indeplinit formularul de estimare a costurilor fixe in felul urmétor:

FORMULAR DE ESTIMARE A COSTURILOR FIXE

1 2

Detalii Costuri pe luna (lei)
Electricitate si apa, inclusiv ape uzate 4000
Manopera 77190
Amortizare 4875
Transport 7750
Impozite si taxe 375
Licente de comert si autorizatii ale Consiliului Municipal 167
Cheltuieli de marketing 2500
Consumabile inclusiv reciclarea si eliminarea acestora 3189
Costuri fixe totale pe luna 100046

Mai jos urmeaza cateva explicatii, care va vor ajuta sa completati formularul de estimare a costurilor fixe.

e Salarii, care nu variaza in functie de volumul productiei: Astfel de costuri sunt considerate ca fiind
costuri fixe. La BIOSOL, salariile pentru Bogdan, contabil, sofer, personalul de vanzari si personalul de
marketing sunt fixe pentru ca nu variaza in functie de volumul productiei. Maria este direct implicata in
procesul de producere dar salariul ei nu va varia in functie de volumul de produse fabricate.

Pentru a calcula salariile fixe in fiecare lund, Bogdan si Maria examineaza nevoile si costurile de personal
(vedeti Nevoi de personal si costuri ale BIOSOL in partea V, pagina 45) si aduna toate salariile fixe.

e Costuri, pe care nu le platiti in fiecare luna: Afacerea dvs. poate avea unele costuri, pe care nu le platiti
in fiecare lund, de exemplu asigurari, licente, unelte si articole de papetarie. Pentru aceste costuri, impartiti
costul la numarul de luni, in care este utilizat articolul respectiv.

BIOSOL plateste 2000 lei o data pe an pentru Autorizatia de functionare a afacerii si 4500 lei pentru
Autorizatia de mediu. Proprietarii calculeaza ca costul lor lunar pentru autorizatii ca fiind de 541,67 lei.

6500

- = 541,67
12 luni

Cheltuielile de marketing pentru primul an vor fi de 30000. Deci, cheltuielile de marketing lunare constituie
2500 lei:

30000
12 luni

= 2500
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e Amortizare: Amortizarea este pierderea in valoare a echipamentelor afacerii dvs., care este un cost pentru
afacerea dvs.

Costul total al echipamentelor

- - - . = Costul amortizarii
Numarul de ani de utilizare anticipati

Decideti daca afacerea dvs. va avea echipamente pentru care ar trebui sd calculati amortizarea. in general,
calculati doar amortizarea pentru echipamentele care:

e  (Costa foarte multi bani
e Dureaza multin timp
Pentru a estima durata de viata a echipamentului, dvs. puteti sa:
e Va bazati pe propria experienta
* Intrebati compania, care a livrat sau construit echipamentul
» Intrebati alte companii, care folosesc aceleasi echipamente sau echipamente similare.

Daca aveti mai mult de o instalatie sau alt echipament, adaugati amortizarea pe luna pentru fiecare unitate de
echipament pentru a obtine suma totald, pe care trebuie sa o includeti in costurile fixe lunare.

Echipamentul de incalzire al BIOSOL va costa 78.000 de lei si se anticipd ca va fi utilizata timp de cinci ani.
Costurile sale de amortizare pe an sunt de 15600.

78000
5ani

= 156000

De asemenea, calculati costul de amortizare pe an pentru transportator — 3900 lei, echipament de cernut -
9750 lei, echipamentul de ambalare — 21450 lei si spatiile de producere — 7800 lei.

Pentru a calcula costul total de amortizare pe luna pentru afacerea dvs., impartiti costul total de amortizare pe
an al tuturor echipamentelor la douasprezece luni. Costul total de amortizare al BIOSOL pe luna este de 4875 lei:

(15600+3900+9750+21450+7800)
12 luni

= 4875

lata cum si-au completat Bogdan si Maria Formularul de amortizare:

FORMULAR DE AMORTIZARE

Echipament Cost es.til.n.at .thrata ef.timaté de . Amortizarea
de achizitie | viata a echipamentului pe an

Echipament de incalzire 78000 5 ani 15600
Transportator 19500 5ani 3900
Echipament de cernut 48750 5 ani 9750
Echipament de ambalare 107250 5 ani 21450
Spatii de producere (valoarea
cladirii proprii 112125 lei + 195000 25 ani 7800
reconstructia 82875 lei)
Total 448500 58500
Amortizarea pe luna 4875

Acum Bogdan si Maria stiu ca costurile lor fixe totale estimate pe luna sunt de 100046 lei. Ei noteaza aceasta
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cifra in spatiul pentru elementul (2) din partea 2 a Formularului de estimare a costurilor produsului pentru
compostul lor organic solid.

2. Estimarea costurilor variabile totale ale afacerii pe fiecare luna

Costurile variabile totale ale afacerii dvs. reprezinta toate costurile variabile, pe care le va avea afacerea dvs., ca
urmare a producerii diferitor bunuri sau prestarii diferitor servicii. Pentru a calcula costurile variabile totale pe
lund pentru un bun sau serviciu, inmultiti costul variabil pe unitate cu numarul de unitati de produs, pe care il
va produce afacerea dvs. intr-o luna.

In estimarea vanzarilor, Bogdan si Maria vand in medie 222 de pungi de compost organic solid si 1944 recipiente
de compost organic lichid in fiecare luna. Ei calculeaza costurile variabile totale pe lund dupa cum urmeaza.

Produs Numar de unitati Cost variabil pe Total costuri
produse pe luna unitate variabile pe luna
Compost organic solid 222 pungi 192,05 42677
Compost organic lichid 1944 PET-uri 76,95 149629
Total 192306

Bogdan si Maria noteaza costurile variabile totale estimate pe luna ale BIOSOL in spatiul pentru elementul (3) al
Formularului de estimare a costului produsului.

3. Calcularea raportului dintre costuri fixe totale si costuri variabile totale pe luna

Costurile fixe totale pe luna sunt costuri pentru intreaga afacere si trebuie impadrtite si impdrtasit de fiecare bun
sau serviciu, pe care afacerea dvs. il produce sau il vinde. Costul fix pentru o unitate depinde de costul variabil
al fabricarii acelei unitati de produs. Prin urmare, pentru a calcula costul fix pe o unitate, mai intai calculam
raportul dintre costul fix si costul variabil pentru intreaga afacere.

Bogdan si Maria trebuie sa adauge o parte din costurile lor fixe totale de 100046 lei la costul pentru fiecare
pungd de compost organic solid si fiecare recipient PET de compost organic lichid. Ei impart costurile fixe totale
de 100046 lei la costurile variabile totale de 192306 lei. Ei noteaza rezultatul (0,25) in spatiul pentru elementul
(4) din Formularul de estimare a costurilor produsului.

4, Calcularea costurilor fixe pe unitate

Atunci cand cunoastem raportul dintre costurile fixe si costurile variabile pentru intreaga afacere, putem calcula
cu usurinta costul fix pe unitate de produs inmultind raportul cu costul variabil al fiecarei unitati.

Bogdan si Maria inmultesc costul variabil de 192,05 lei pentru o punga de compost organic solid cu raportul
dintre costul fix si costul variabil, care e egal cu 0,52. Ei au obtinut un cost fix pentru fiecare punga de 99,91
lei. Ei noteaza aceasta cifra in spatiul pentru elementul (5) din Formularul de estimare a costurilor produsului.
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FORMULAR DE ESTIMARE A COSTURILOR PRODUSULUI

(pentru producatori de bunuri si prestatori de servicii)

Produs: Compost organic solid

2. COST FIX PE UNITATE

Costuri fixe estimate totale pe luna (2) 100046,25
Costuri variabile totale estimate ale afacerii pe luna (3) 192305,89
Costuri fixe totale la Costuri variabile totale (4) = (2)/(3) 0,52
Costuri fixe estimate pe unitate (5) = (4) x (1) 99,91

BIOSOL este un producator de produse multiple. Pentru producatorii de produse sau furnizorii de servicii,
costul fix pe unitate este estimat prin simpla impartire a costului fix total pe luna la numarul de unitati care vor
fi produse in fiecare luna.

‘ ‘ in timp ce costurile fixe pe luna ale afacerii dvs. vor fi constante,
costurile fixe pe unitate vor varia in functie de volumul de productie
sau de volumul de servicii prestate. Cu cat faceti mai multe unitati
de produs, cu atat costul fix pe unitate va fi mai mic si, prin urmare,
cu atat costul va fi mai mic pentru produsul dvs.

Acum ca ati estimat costul fix pe unitate, ati finalizat pasul 2 din procesul de estimare a costurilor dvs.

PASUL 3: ADAUGATI PENTRU A OBTINE COSTUL TOTAL PE UNITATE
Dupa finalizarea pasilor 1 si 2, sunteti gata sa determinati costul total estimat pe unitate.

Bogdan si Maria au finalizat pasii 1 si 2 pentru estimarea costurilor unei pungi de compost organic solid. Pentru
a face pasul 3, ei vor adauga cifrele din formularul de estimare a costurilor produsului:

Pasul 1 Pasul 2 Pasul 3
Cost variabil pe + Cost fix pe = Cost total pe
unitate unitate unitate
192,05 lei 99,91 lei 291,96 lei

Ei urmeazad aceiasi trei pasi pentru a estima costurile compostul organic. Ei fac uz de un formular de estimare a
costurilor separat de costuri pentru compostul organic lichid.
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FORMULAR DE ESTIMARE A COSTURILOR PRODUSULUI

Produs:

(pentru producatori de bunuri si prestatori de servicii)

1. COST VARIABIL PE UNITATE

Compost organic lichid (PET de 3 1)

1 2 3 4
Cantitate .
Intrari Cos.t de estimata pe Cost es.tlmat
achizitie . pe unitate
unitate
Excremente de pasare 0,29 lei/kg 354 kg 1,04
Apa 0,01 lei/kg 12 kg 0,02
Recipiente PET 3,9 lei/PET 1 3,90
Manopera 30/ora 24 ore 72
Costuri variabile estimate pe unitate (1) 76,95 lei
2. COST FIX PE UNITATE
Costuri fixe totale estimate pe luna (2) 100046,25
Costuri variabile totale estimate ale afacerii pe luna (3) 192305,89
Costuri fixe la costuri variabile (4) = (2)/(3) 0,52
Costuri fixe estimate pe unitate (5) = (4) x (1) 40,03 lei |
3. TOTAL COSTURI PE UNITATE (6) = (1) + (5) 116,99 lei |

Determinarea costurilor comerciantului cu amanuntul sau a angrosistului

Daca sunteti producator de bunuri sau prestator de servicii, accesati pagina 73.

Comerciantii cu amanuntul si angrosistii au acelasi tip de costuri si, ca reguld, pot estima costurile in acelasi
mod. Urmati cei trei pasi de mai jos pentru a calcula costul total al fiecarui produs.

Pasul 2 Pasul 3

+ Costul fix pe = Costul fix pe
unitate unitate

Pentru a ilustra modul in care un comerciant cu amanuntul determina costurile, folosim ca exemplu ULEIUL
NOSTRU. Mai jos oferim un formular de determinare a costurilor produsului pentru comercianti. Veti invata cum
sa faceti fiecare pas si cum sa completati formularul.

Pasul 1

Gasiti informatie despre

Cost variabil pe unitate
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FORMULAR DE ESTIMARE A COSTURILOR PRODUSULUI

(pentru comercianti cu amanuntul)

PONDEREA COSTULUI FIX(%)

COST FIXTOTAL PE LUNA (2)
COST VARIABIL TOTAL PE LUNA (3)

= ><100%=| %|

PONDEREA COSTULUI FIX (4)

1 2 3
- . Cost total
Cost variabil Cost fix pe unitate .
Produs . pe unitate
pe unitate (1) (5)=(1) x (4)

(6)=(1)+(5)

PASUL 1: GASITI INFORMATIE CU PRIVIRE LA COSTUL VARIABIL PE UNITATE

Pentru un comerciant cu amanuntul sau un angrosist, costurile variabile sunt costurile de cumparare a
marfurilor pentru revanzare. Desi transportul este, de asemenea, un cost variabil, el este un cost minim pentru
fiecare unitate de marfuri vandute, deci este dificil de calculat si, prin urmare, se considera a fi un cost fix.

Aurica de la ULEIUL NOSTRU le cere furnizorilor ei informatii despre costurile variabile pe unitate pentru diferite
produse, pe care le va vinde magazinul. Ea a completat partea 1 a Formularului de estimare a costurilor
produsului pentru uleiul de seminte de struguri presat la rece dupd cum urmeaza.
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FORMULAR DE ESTIMARE A COSTURILOR PRODUSULUI

(pentru comerciantii cu amanuntul si angrosisti)

PONDEREA COSTULUI FIX(%)

COST FIXTOTAL PE LUNA (2)
COST VARIABIL TOTAL PE LUNA (3)

= ><100%=| %|

PONDEREA COSTULUI FIX (4)

1 2 3
L Cost fix Cost fix total
Cost variabil . .
Produs . pe unitate pe unitate
pe unitate (1)

(5)=(1)x(4) (6)=(1)+(5)

Ulei de seminte de struguri

105 lei 69,07 lei 174,07 lei
presat la rece, 0,5 |

Ulei de seminte de struguri

55 lei 36,18 lei 91,18 lei
presat la rece, 0,25 |

PASUL 2: ESTIMAREA COSTULUI FIX PE UNITATE

Pentru comerciantii cu amanuntul si angrosisti, costurile fixe sunt in mod obisnuit toate celelalte costuri, pe
care le veti avea pentru gestionarea afacerii dvs., cu exceptia costului de achizitie a marfurilor pentru revanzare.
Pentru a estima costul fix pe unitate pentru fiecare dintre produsele dvs., urmati acesti patru pasi:

1. Calculati costul fix total pe lund. Notati rezultatul calculului dvs. in spatiul pentru elementul (2) din
Formularul de estimare a costurilor produsului.

2. Calculati costul variabil total pe luna al afacerii dvs. Notati suma in spatiul pentru elementul (3) din
Formularul de estimare a costurilor produsului.

3. Calculati raportul dintre costul fix total si costul variabil total pe lund. Notati rezultatul in spatiul pentru
elementul (4) din Formularul de estimare a costurilor produsului.

4. Calculati costul fix pe unitate si notati valoarea in spatiul pentru elementul (5) din Formularul de
estimare a costurilor produsului.

1. Estimarea costurilor fixe totale pe luna

Mai jos urmeaza cateva note, care va vor ajuta sa completati formularul de estimare a costurilor fixe pentru
afacerea dvs.

e Costurilegate de forta de munca: Toate salariile, remunerdrile si beneficiile angajatilor si proprietarilor
afacerii de comert cu amanuntul si angro sunt costuri fixe.

e Costuri, pe care nu le platiti in fiecare luna: Afacerea dvs. poate avea unele costuri, pe care nu le
platiti in fiecare lund, de exemplu asigurdri, licente, unelte si rechizite de birou. Pentru aceste costuri,
impartiti costul la numarul de luni, in care este utilizat articolul.

e Amortizare: Vedeti calculul amortizarii la pagina 77.

Mai jos urmeaza un exemplu, cum ar indeplini Aurica Formularul de determinare a costurilor fixe.
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= lEuosTR |

1 2

Detalii Costuri pe luna (lei)
Chirie 4000
Electricitate si apa, inclusiv ape uzate 1000
Impozite si taxe 177
Personalul 24800
Amortizare 764
Transport 1000
Altele 300
Cheltuieli de marketing 2000
Contabilitate 2000
Costuri fixe totale pe luna 36041

y

Acum Aurica stie ca costurile ei fixe totale estimate pe lund constituie 36041 lei. Ea scrie aceasta cifra in spatiul

pentru elementul (2) din Formularul de estimare a costurilor produsului.
2. Calcularea costurilor variabile totale pe luna

Costurile variabile totale pe luna reprezinta cheltuielile, pe care afacerea dvs. le are in fiecare luna atunci cand
cumpara bunuri pentru revanzare. Pentru a estima costurile variabile totale in fiecare luna, va trebui sa utilizati
estimarea vanzarilor lunare.

In estimarea vanzarilor, Aurica vinde in medie 317 sticle de ulei de seminte de struguri de 0,5 | si 392 sticle
de ulei de seminte de struguri de 0,25 | in fiecare luna. Apoi ea completeaza Formularul de achizitii lunare si
calculeaza costurile variabile totale dupa cum urmeaza.

FORMULAR DE ACHIZITII LUNARE
Numar estimat de Costuri variabile Total costuri

unitati vandute pe luna pe unitate variabile pe luna
Ulei din seminte de struguri presat la . .
317 105 lei 33250 lei
rece, 0,5 |
Ulei din seminte de struguri presat la . .
392 55 lei 21542 lei
rece, 0,25 |
Costuri variabile totale pe luna 54792 lei

Aurica noteaza costurile variabile totale estimate pe luna ale afacerii ULEIUL NOSTRU in spatiul pentru
elementul (3) din Formularul de estimare a costurilor produsului.

3. Calculati raportul dintre costurile fixe totale si costurile variabile totale

. Costuri fixe totale pe luna
Ponderea costurilor fixe = P X 100%

Costuri variabile totale pe luna
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lata cum calculeaza Aurica ponderea costurilor fixe:

36041
54792

100% = 65,78%

Aceasta inseamna ca Aurica trebuie sa adauge 65,78% la costurile variabile ale fiecarui produs pentru a afla
costul lui total.

4. Calcularea costurilor fixe pe unitate
Costuri fixe pe unitate = Costuri variabile pe unitate x Ponderea costurilor fixe

lata cum calculeaza Aurica suma, ce trebuie de adaugat la fiecare sticla de ulei de seminte de struguri presat la
recede0,5:

105 lei 65,78% 69,07 lei
X
Cost variabil pe unitate Ponderea costului fix Costul fix pe unitate

Costul fix pentru uleiul din seminte de struguri presat la rece, 0,5 |, este de 69,07 lei. Acum Aurica stie ca trebuie
sa adauge 69,07 lei la costul fiecdrei sticle al ULEIUL NOSTRU de ulei de seminte de struguri presat larece de 0,51.

Aurica foloseste aceeasi pondere a costului fix de 65,78% pentru a calcula suma, care trebuie adaugata la fiecare
produs in coloana 2 din Formularul de estimare a costurilor produsului.

PASUL 3: CALCULAREA COSTULUI TOTAL PE UNITATE

Pentru a obtine costul total pe unitate, adaugati costul variabil si costul fix pe unitate. Aurica are acum toate
informatiile de care are nevoie pentru a calcula costul total al unei sticle de ulei de seminte de struguri presat

larece, 0,5 1.
Pasul 1 Pasul 2 Pasul 3
Gasiti informatie despre | Estimati | Suma
L. . + Cost fix pe = Cost total pe
Cost variabil pe unitate X .
unitate unitate
105 lei 69,07 lei 174,07 lei

in Formularul de estimare a costurilor produsului, puteti vedea cum se calculeaza costul total al unei sticle de
ulei de seminte de struguri presat la rece, de 0,5 | si de 0,25 | pentru ULEIUL NOSTRU:
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FORMULAR DE ESTIMARE A COSTURILOR PRODUSULUI

(pentru comerciantii cu amanuntul si angrosisti)

PONDEREA COSTULUI FIX(%)

COSTURI FIXE TOTALE PE LUNA (2) 36041
) _ X 100% = | 65,78% |
COSTURIVARIABILETOTALE PELUNA (3) 54792

PONDEREA COSTULUI FIX (4)

1 2 3
Cost fix Cost total pe
Cost variabil X . P
Produs pe unitate (1) pe unitate unitate
(5)=(1)x(4) (6)=(1)+(5)
Ulei din seminte de struguri ) ) . .
105 lei 105 lei X 65,78% = 69,07 lei 174,07 lei
presat la rece, 0,5 |
Ulei din seminte de struguri . . ) .
55 lei 55 lei x 65,78% = 36,18 lei 91,18 lei
presat la rece, 0,25 |

Atunci cand cunoasteti costul total, consultati Formularul de estimare a pretului din Planul de marketing al
brosurii Planul de afaceri. Pretul final pentru bunul sau serviciul dvs. ar trebui stabilit folosind toate elementele
de mai jos:

e Costul total al bunului sau serviciului dvs.: Daca costul total depdseste pretul, pe care clientii ar fi dispusi
sa-| plateasca, bunul sau serviciul dvs., probabil, nu va fi profitabil.

e Pretul, pe care clientii sunt dispusi sa il plateasca pentru el: Banii, pe care clientii sunt dispusi sa-i
plateasca pentru bunurile sau serviciile dvs. depinde si de modul in care le comercializati.

e Pretul practicat de concurentii dvs.: Va va fi dificil sa percepeti preturi mai mari decat concurentii dvs.
pentru produse identice, chiar daca clientii ar avea posibilitatea sa plateasca mai mult.

ACTIVITATEA 25
e

Daca intentionati sa initiati o afacere de productie sau de prestare a serviciilor, completati sectiunea 6.1:
,Formular de estimare a costurilor produsului’, sectiunea 6.3:,,Formular de estimare a costurilor fixe’, sectiunea
6.4: ,Formular de amortizare” si sectiunea 6.5:,Costuri variabile totale pe lund” din brosura Planul de afaceri.

Daca intentionati sa initiati o afacere de vanzare cu amanuntul sau angro, completati sectiunea 6.2: ,Formular
estimare a costurilor produsului’, sectiunea 6.3:,Formular de estimare a costurilor fixe” si sectiunea 6.6:,Formular
de achizitii lunare”din brosura Planul de afaceri. Dupa ce ati estimat costurile pentru bunurile sau serviciile dvs.,
reveniti la Planul de marketing si finalizati sectiunea,Preturi”.
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REZUMAT
°

In Partea IX dvs. ati invatat ca:

e  Costurile sunt banii, pe care afacerea dvs. ii cheltuieste pentru a produce si a vinde bunurile sau
serviciile dvs.

e Estimarea costurilor este modul, in care calculati costurile totale al fabricarii sau vinderii unui produs
sau al prestarii unui serviciu. Estimarea costurilor va ajuta afacerii sa:

- Stabileasca preturile
- Reduca si controleze costurile
- la decizii mai bune cu privire la directiile de activitate ale afacerii
- Faca planuri de viitor.
e Costul de a face afaceri poate fi clasificat dupd cum urmeaza:

- Costurile fixe sunt cele, care vor rdmane constante chiar si atunci cand se modificd volumul
productiei, volumul vanzarilor sau numarul de servicii prestate.

- Costurile variabile sunt cele, care fluctueaza in functie de volumul productiei, volumul vanzarilor
sau numarul de servicii prestate.

e Pentru producatori si prestatori de servicii, estimarea costului unui bun sau serviciu se face in trei pasi:

Pasul 1 Pasul 2 Pasul 3
+ Cost fix pe = Cost total pe

Cost variabil pe unitate

unitate unitate

e Pentru angrosisti sau comercianti cu amdnuntul, costurile variabile sunt costurile de achizitie a
marfurilor pentru revanzare. Prin urmare, pentru a calcula costurile variabile in pasul 1, trebuie doar sa
obtineti informatie despre preturile produselor de la furnizori:

Pasul 1 Pasul 2 Pasul 3
Gasiti informatie despre | Estimati | Suma__
+ Cost fix pe = Cost total pe

Cost variabil pe unitate

unitate unitate
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PARTEA X

PLANIFICAREA FINANCIARA

In mod obisnuit, in primele cateva luni dupa ce afacerea incepe sa functioneze, este dificil de a recupera
costurile sau de a obtine profit. Este nevoie de ceva timp pana cand banii din vanzari incep sa vina. In aceasta
perioada afacerea dvs. este foarte vulnerabila si trebuie sa fiti atenti la situatia financiara.

Ca orice altd afacere, afacerea dvs. verde trebuie sa aiba performante financiare, altfel nu o veti putea mentine
in functiune, oricat de nobil ar fi obiectivul dvs. Prin urmare, asigurati-va ca sunteti constiinciosi in planificarea
financiara.

Atunci cand initiati o afacere noua, urmatoarele doua lucruri sunt foarte importante.
e Nurdmaneti fara numerar

e Asigurati-va ca afacerea, pe care ati creat-o va deveni eventual profitabila

1. Ce este planificarea financiara?

Urmati cei patru pasi de mai jos pentru a planifica si monitoriza situatia financiara a afacerii dvs.:
1. Elaborati un plan de profit
2. Elaborati un plan de flux de numerar
3. Comparati inregistrarile financiare cu ambele planuri in fiecare luna

4. Luati masuri daca ceva nu merge conform planului.

2. Elaborati planul de profit

VANZARI - COSTURI = PROFIT

Profitul este suma de bani ramasa dupad ce ati scazut toate costurile afacerii dvs. din vanzarile totale. Deci,
fnainte de a elabora Planul de profit, trebuie sa elaborati atat Planul de vanzari, cat si Planul de costuri pentru
afacerea dvs.

2.1 Planul de vanzari

Planul de vanzari arata vanzarile, pe care afacerea dvs., probabil, le va avea in fiecare luna. Cand va planificati
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marketingul (vedeti, Partea V), trebuie sa aveti deja estimat pretul, pe care il veti percepe pentru bunul sau
serviciul dvs. si volumele de vanzari ale bunului sau serviciului dvs. pe luna. Acum trebuie sa utilizati aceastd
informatie pentru a face un plan de vanzari.

BIOSOL

Bogdan a elaborat Planul de vanzari pentru BIOSOL in felul urmator:

BIOSOL si-a inceput activitatea in ianuarie, dar va dura trei luni pentru a face ca fabrica sa devina functionala,
dupa care aceasta va fi gata sa puna produsul la dispozitie pentru vanzare clientilor. Proprietarii vor incepe sa-si
vanda produsul in aprilie. Prin urmare, Bogdan a decis sa elaboreze un plan pentru perioada din aprilie pana
in decembrie. Pretul de vanzare si volumul vanzarilor fiecdrui produs au fost preluate din Planul de marketing.
Proprietarii au calculat valoarea vanzarilor fiecarui produs intr-o luna, inmultind pretul de vanzare cu volumul
vanzdrilor pentru luna respectivd. Apoi, ei au adunat valoarea vanzarilor celor doua produse pentru a obtine
vanzarile totale ale afacerii.

PLANUL DE VANZARI
Detalii i i Dec

- = Volumul de vanzari 250 150 190 160 10 70 30 20 20 1000
g &g
g s 2| Pret (lei) 400 400 400 400 400 400 400 400 400
SES

] Valoarea vanzarilor (lei) (1) 100000 60000 76000 | 64000 44000 28000 12000 8000 8000 | 400000
% = — | Volumul vanzérilor 250 150 190 160 10 70 30 20 20 1000
“ ; e
EE E Pret (lei) 420 420 420 420 420 420 420 420 420
£ ®© E
1@ | Valoarea vanzarilor (lei) (2) 105000 63000 79800 | 67200 46200 29400 12600 8400 8400 | 420000
- s Volumul vénzarilor 240625 | 144375 | 182875 1540 | 105875 67375 28875 1925 1925 9625
w N g
e =
g-‘EE Pret (lei) 135 135 135 135 135 135 135 135 135
SE=

S

Valoarea vanzarilor (lei) (3) 3248438 | 1949063 | 2468813 | 207900 | 1429313 | 9095625 | 3898125 | 259875 | 259875 | 1299375

Volumul vanzarilor 196875 | 118125 | 149625 1260 86625 55125 23625 1575 1575 7875

tul

Pret (lei) 140 140 140 140 140 140 140 140 140

Compost lichid
vanzari cu

Valoarea vanzarilor (lei) (4) 275625 | 165375 | 209475 | 176400 | 121275 77175 33075 | 22050 | 22050 | 1102500

Valoarea totala a vanzarilor
(lei) 8054688 | 4832813 | 6121563 | 515500 | 3544063 | 2255313 | 9665625 | 644375 | 644375 | 3221875
(5)=(M+@)+(3)+(4)

2.2 Planul de costuri

Planul de costuri arata costurile, pe care afacerea dvs. le poate avea in fiecare luna. Pentru a elabora un astfel
de plan, aveti nevoie de Costurile variabile pe unitate si Costurile fixe totale pe luna ale afacerii dvs., care pot
fi obtinute atunci cand determinati costurile pentru un bun sau serviciu. in plus, trebuie sa stiti si volumul
de bunuri sau numarul de servicii, pe care afacerea dvs. le va produce sau le va presta pe luna. Acestea pot fi
obtinute din Planul de vanzari.
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1

Volumul productiei poate fi acelasi ca si volumul estimat al
vanzarilor daca sunteti operator de servicii sau daca afacerea
dvs. nu pastreaza stocuri de produse finite. Dar este posibil sa

aveti motive, cum ar fi rentabilitatea, pentru a face ca volumul de
productie sa fie diferit de volumul vanzarilor.

BIOSOL

Bogdan decide sa produca atat cat poate vinde; prin urmare, volumul productiei va fi acelasi cu volumul
vanzdrilor. El completeaza randurile ,Volumul productiei” din Planul sau de costuri.

Apoi Bogdan si-a examinat costurile si a gasit urmatoarea informatie.
e Costul variabil pentru o punga de compost organic solid este de 192,05 lei.
e Costul variabil pentru o sticla de compost organic lichid este de 76,95 lei.
e Costul fix total al afacerii pe luna este de 100046 lei.

Vedeti, in urmdtoarea pagina, Planul de costuri pentru BIOSOL.

PLANUL DE COSTURI

Detalii i i Dec

XB'”"‘dep’°d”‘“e 0 0 ol s00| 300 38| 30| 20| 140 60 40 40| 2000
=
3 . .
of| Costvariabil pe 192,05 | 192,05 | 192,05 | 192,05 | 192,05 | 19205 | 192,05 | 192,05 | 192,05 | 192,05 | 19205 | 192,05 0
unitate (lei) (2)
§ Cost variabil total
(lei) 96024 | 57614 | 72978 | 61455 | 42251 | 26887 | 11523 | 7682 | 7682 | 384096
B)=(1)x(2)
Volum de productie 0 0 o w75] 2605 3325| 2800 1925| 25| 55| 350|350 | 17500
— ]
= .
| Costvariabil pe AR /AN 77 77 77 77 77 7 77 77 7
= unitate (lei) (5)
E Cost variabil total
J

(lei) 0 0 0 | 336664 | 201999 | 255865 | 215465 | 148132 | 94266 | 40400 | 26933 | 26933 | 1346657
6)=[4)x(5)

Cost variabil total

al afacerii (lei) (7) 0 0 0 | 432688 | 259613 | 328843 | 276920 | 190383 | 121153 | 51923 | 34615 | 34615 | 1730753
=(3)+(6)

(CI:; (?;)( total 51284 | 91879 | 94629 | 106004 | 99504 | 99504 | 99504 | 99504 | 99504 | 99504 | 99504 | 99504 | 1139828
C_o:;)t:t(:l)(lel) @) 51284 | 91879 | 94629 | 538692 | 359117 | 428347 | 376424 | 289887 | 220657 | 151427 | 134119 | 134119 | 2870581

Chiar dacad afacerea va incepe vanzirile din aprilie, in primele 3 luni ea va avea costuri fixe pentru asigurarea
primului ciclu de producere (adica costuri salariale, pregatirea spatiului, promovare etc.).
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2.3 Planul de profit
In Planul de profit se indica profitul probabil, pe care il va avea afacerea dvs. in fiecare luna.
Urmati pasii de mai jos:
1. Obtineti informatie din planul dvs. de vanzari si planul de costuri
2. Introduceti informatia in formularul Planul de profit

3. Efectuati calculele din formularul Planul de profit pentru a afla profitul brut si net probabil al afacerii
dvs. in primul an.

Planul trebuie sd arate ca afacerea dvs. ar trebui sa se astepte sa obtina un profit suficient pentru cazul, in care
ceva va merge prost. De exemplu:

e Vanzarile dvs. ar putea fi mai mici decat va asteptati

e Un echipament se poate defecta.

BIOSOL

Vedeti, mai jos Planul de profit elaborat de Bogdan pentru BIOSOL.

PLANUL DE PROFIT
(Unitate: lei)
Indicatori lan Feb Mar Apr Mai lun lul Aug Sep Oct Noi Dec TOTAL

Venituri din vanzdri 0 0 0 | 671224 | 402734 | 510130 | 429583 | 295339 | 187943 | 80547 | 53698 | 53698 | 2684896
Costul vanzarilor 0 0 0 | 360574 | 216344 | 274036 | 230767 | 158652 | 100961 | 43269 | 28846 | 28846 | 1442294
Profit brut (pierdere) 0 0 0 | 310650 | 186390 | 236094 | 198816 | 136686 | 86982 | 37278 | 24852 | 24852 | 1242602
Alt venit operational 0
Cheltuieli de distributie 4583 6250 8542 | 8542 | 8542 | 8542 | 8542 | 8542| 8542 8542 8542 8542 | 96250
Cheltuieli administrative 44586 | 83181 | 83181 | 94556 | 88056 | 88056 | 88056 | 88056 | 88056 | 88056 | 88056 | 88056 | 1009950

Alte cheltuieli operationale

Rezultatul activitatii
operationale

Rezultatul altor activitati —49169 | —89431 | —91723 | 207553 | 89793 | 139497 | 102219 | 40089 | —9615 | —59319 | —71745 | —71745 | 136402

Profit (pierdere)
inainte de impozitare

—49169 | —89431 | —91723 | 207553 | 89793 | 139497 | 102219 | 40089 | —9615 | —59319 | —71745 | —71745 | 136402

—49169 | —89431 | —91723 | 207553 | 89793 | 139497 | 102219 | 40089 | —9615 | —59319 | —71745 | —71745 | 136402

Cheltuieli de impozit pe
venit

Profit net (pierdere) —43269 | —78699 | —80716 | 182647 | 79018 | 122757 | 89953 | 35278 | —8462 | —52201 | —63136 | —63136 | 120033

—5900 | —10732 | —11007 | 24906 | 10775 | 16740 | 12266 | 4811 | —1154 | —7118 | —8609 | —8609 | 16368

Profitul net este negativ in unele luni. Dar aceasta situatie se va solutiona pana la sfarsitul anului.

ULEIUL NOSTRU

Aurica urmeaza si ea aceeasi pasi si elaboreaza Planul de profit pentru ULEIUL NOSTRU:

PLANUL DE PROFIT
Indicatori lan Feb Mar Apr Mai lun lul Aug Sep Oct Noi Dec  TOTAL
Venit din vénzari 47826 | 59783 | 47826 | 71739 | 167391 | 131522 | 107609 | 131522 | 143478 | 95652 | 107609 | 83696 | 1195650
Costul vanzarilor 26300 | 32875 | 26300 | 39450 | 92050 | 72325 | 59175 | 72325 | 78900 | 52600 | 59175 | 46025 | 657500
Profit brut (pierdere) 21526 | 26908 | 21526 | 32289 | 75341 | 59197 | 48434 | 59197 | 64578 | 43052 | 48434 | 37671 | 538150
Alt venit operational 0
Cheltuieli de distributie 3000 | 3000 | 3000 | 3000 | 3000 | 3000 | 3000 | 3000 | 3000 | 3000 | 3000 | 3000 | 36000
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Cheltuieli administrative 34664 | 32864 | 32944 | 32864 | 32864 | 32944 | 32864 | 32864 | 32944 | 32864 | 32864 | 32944 | 396487
Alte cheltuieli operationale

Rezultatul activitatii operationale -16138 | -8956 | -14418 | -3575 | 39477 | 23253 | 12570 | 23333 | 28634 | 7188 | 12570 | 1727 | 105663
Rezultatul altor activitati -16138 | -8956 | -14418 | -3575 | 39477 | 23253 | 12570 | 23333 | 28634 | 7188 | 12570 | 1727 | 105663
Profit (pierdere) inainte de impozitare | -16138 | -8956 | -14418 | -3575 | 39477 | 23253 | 12570 | 23333 | 28634 | 7188 | 12570 | 1727 | 105663
Cheltuieli de impozit pe veni 0 0 0 0| 2763 | 1628 880 | 1633 | 2004 | 503 880 | 121 10413
Profit net (pierdere) -16138 | -8956 | -14418 | -3575 | 36714 | 21625 | 11690 | 21699 | 26630 | 6685 | 11690 | 1606 | 95251

\*

ACTIVITATEA 26
®

Acum urmati aceiasi pasi pentru a va elabora propriul plan de vanzari, plan de costuri si plan de profit pentru
primul an al afacerii dvs. explicate in sectiunile 7.1, 7.2 si 7.3 din brosura Planul de afaceri.

3. Elaborati Planul fluxului de numerar

Planul fluxului de numerar este o prognoza a volumului de numerar, pe care va asteptati sa-l primeasca afacerea
dvs. si a volumului de numerar, care va iesi din afacere in fiecare lund. Planul de flux de numerar va ajutd sa va
asigurati ca afacerea dvs. nu ramane niciodata fara numerar.

Exista multe motive din care afacerea dvs. poate rdmane fara numerar. De exemplu:

e Trebuie sd construiti o fabrica sau sa cumpdrati echipamente si materie prima inainte de a vinde ceva.
Aceasta inseamna cd numerarul iese din afacere inainte ca alt numerar sd intre in ea.

e Daca acordati credit clientilor dvs., nu veti primi banii imediat.

ULEIUL NOSTRU

Aurica elaboreaza planul fluxului de numerar pentru primul an (pagina 87).

Raportul fluxului de numerar este format pentru 3 tipuri de activitati: operationala, de investitii si financiara.
Fiecare dintre aceste activitati inregistreaza atat intrdri, cat si iesiri de numerar. Pentru a elabora un plan al
fluxului de numerar, urmati pasii urmatori din plan. Examinati fiecare pas pentru ianuarie.

Numerar la inceputul lunii: Aceasta este suma de numerar pe care o are Aurica, plus suma de bani, pe care se
asteapta sa o aiba in contul ei bancar la initierea afacerii.
in activitatea operationala indicim urmatoarele:

Numerar din vanzari: Este vorba de numerarul, pe care Aurica ii va primi de la clientii sai pentru vanzari in
cursul lunii ianuarie. Uitati-va la Planul de vanzari al ULEIUL NOSTRU pentru a afla prognoza de numerar din
vanzari.

Numerar catre furnizori: Aurica isi plateste furnizorul in prima zi a lunii urmatoare, astfel incat va plati pentru
bunurile achizitionate in fiecare luna.
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Plata salariilor: Aurica preia aceasta valoare din Planul de nevoi de personal si costuri.

Plata dobanzilor si a impozitului pe venit: Daca Aurica inregistreaza profit din activitatea sa, ea va trebui sa
achite trimestrial impozit pe venit, iar daca va recurge la credite — atunci plata dobanzii va trebui reflectata aici.

Alte incasari: Aceasta este suma de numerar, pe care compania se poate astepta sa o primeasca de la clientii
sdi, cdrora li s-a acordat credit in timpul lunii. Aurica lasa sectiunea goala pentru ca nu va vinde in credit.

Alte plati: in ianuarie, pe 1anga plata ei lunara (pentru chirie, electricitate si apa, transport, diverse), Aurica va
trebui sa plateasca impozite si taxe.
in activitatea de investitii indicam urmatoarele:

Numerar pentru achizitionarea de active pe termen lung: Mobilierul si alte accesorii trebuie achizitionate
pentru ULEIUL NOSTRU in cursul lunii ianuarie. Aurica scrie aici suma pe care o va plati. Ea gdseste suma in
formularul Costuri fixe.

In activitatea financiara indicim urmatoarele:

incasari de numerar sub forma de credite si imprumuturi: Aceasta este suma de numerar, pe care Aurica
estimeaza ca o va obtine din alte surse, cum ar fi un imprumuturile. in luna a 2-a, Aurica planifica sa obtina
imprumuturi de la cunoscuti pentru a-si acoperi deficitul financiar.

Rambursarea creditului: incepand cu luna mai, Aurica planifica sa ramburseze creditele obtinute in februarie.

Flux net pe activitate: Aurica calculeaza fluxul financiar net pe activitate. Ea sumeaza toate intrarile de bani si
scade din acestea toate platile aferente fiecdrei activitati.

Flux net din activitatea economico-financiara: Aici se cumuleaza rezultatele fluxului net pentru fiecare
activitate.

Flux net total:
Fluxul net total = Fluxul net din activitatea economico-financiara + incasari (plati) exceptionale.
Numerar la sfarsitul lunii:

Numerar la sfarsitul lunii = Numerar la inceputul lunii + Flux net total + Diferente de curs valutar.
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ACTIVITATEA 27
°

Acum urmati aceiasi pasi pentru a completa sectiunea 7.4:,Planul fluxului de numerar” din brosura Planul de
afaceri.

REZUMAT
o

in Partea X dvs. ati invatat:

e Cand va initiati afacerea, ar trebui sa va asigurati ca aveti destui bani, astfel incat sa nu ramaneti fara
numerar fnainte ca afacerea dvs. sa inceapa sda genereze venituri. Acesta este motivul, pentru care
trebuie sa planificati din timp, astfel incat afacerea dvs. nu numai sa obtina profit, dar sa aiba suficient
numerar pentru a functiona.

e In primele luni, noua afacere este foarte vulnerabil3, asa c trebuie sa va pregatiti in mod adecvat
finantele. Pentru a planifica si monitoriza situatia financiara a afacerii dvs., ar trebui sa:

Elaborati Planul de profit

Elaborati Planul fluxului de numerar

Comparati situatia reala cu ambele planuri in fiecare luna dupa inceperea activitatii

Luati actiuni daca ceva nu merge conform planului.

e Profitul este suma de bani ramasa dupa ce ati scazut toate costurile afacerii dvs. din vanzarile ei totale.
Deci, inainte de a face un Plan de profit, trebuie sa faceti atat un plan de vanzari, cat si un plan de
costuri pentru afacerea dvs.

e Planul fluxului de numerar este o prognoza, care va arata cat numerar va asteptati sa intre in afacerea
dvs. si cat numerar va asteptati sa iasa din afacerea dvs. in fiecare lund. Planul fluxului de numerar va
ajutd sa va asigurati ca afacerea dvs. nu va ramane niciodata fara numerar.
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PARTEA XI

CAPITALUL DE PORNIRE
NECESAR

Atunci cand estimati capitalul de pornire (investitia initiald) necesar, va trebui sa va evaluati nevoile in ceea ce
priveste:

e Investitii de capital: spatii comerciale, echipamente si mobilier.

e (Capital de lucru: stocul de materie prima si produse finite, costuri de marketing, salarii, chirie, asigurari
si alte costuri.

Ganditi-va la elementele necesare pentru ca afacerea dvs. sa fie verde in timp ce estimati acest cost. In special,
retineti ca:

e Unele investitii verzi vor implica costuri suplimentare la inceput, asa cum se mentioneaza in sectiunea
privind costurile de mai sus.

e Ins3, aceste investitii verzi vor fi de obicei rentabile pe termen lung datorita costurilor de operare mai mici.

e in plus, alte alegeri verzi, pe care le puteti face, cum ar fi cumpararea de mobilier la mana a doua pentru
afacerea dvs., va pot ajuta, de asemenea, sa reduceti capitalul de pornire necesar.

e Privitor la alte costuri, ganditi-va si daca trebuie sa bugetati pentru o evaluare a impactului de mediu, o
certificare de mediu daca optati pentru asa ceva si alte costuri, care pot aparea, cum ar fi contractarea unui
expert in energie. Dupa cum s-a mentionat in sectiunea privind costurile de mai sus, acestea vor fi benefice
pentru afacerea dvs., dar trebuie de tinut cont de costurile lor in timpul elaborarii bugetului.

In estimarea capitalului de pornire necesar, fiti realisti in evaluarea capitalului necesar pentru a va sustine
afacerea verde pana la momentul, in care veti obtine suficienti bani pentru a va acoperi cheltuielile si a obtine
profit.

De ce investitii de capital aveti nevoie?

Investitia de capital este achizitionarea unui activ pentru afacere, care este scump si dureaza mult timp.
Investitiile de capital necesare pot fi impartite in urmatoarele doua categorii:

e Incéperi pentru afacere

e Echipamente
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incaperi pentru afacere

Mdrimea si amplasarea spatiilor afacerii depind de tipul de afacere.

ACTIVITATEA 28
°

Evaluati factorii, care sunt importanti sau care nu sunt importanti pentru alegerea dvs. a incaperilor afacerii,
bifand in coloana corespunzatoare de mai jos. Addugati mai multi factori daca este necesar.

Factor Important Neimportant

Marimea incaperilor

Posibilitatea de extindere a acestora

Amplasare specificd pentru a corespunde afacerii

Cand veti sti de ce fel de amplasare aveti nevoie, trebuie sa decideti daca ar trebui sa va:
e Construiti localul
e Cumpadratilocalul
 Inchiriati spatii
e Conduceti afacerea de acasa.

Constructia sau cumpararea propriului sediu poate fi cea mai buna optiune daca afacerea dvs. are cerinte
speciale cu privire la cladirea sau amplasarea acesteia. Totusi, aceasta optiune va necesita mult capital si adesea
dureaza mult timp.

inchirierea spatiilor pentru afacere necesitd mai putin capital decat constructia sau cumpararea. De asemenea,
aceastd optiune este mai flexibila, deoarece este mai usor sa schimbi amplasarea afacerii daca inchiriezi. Insa,
aceasta modalitate nu este la fel de sigura ca detinerea propriului sediu.

Conducerea afacerii de acasa este, evident, cea mai ieftina optiune. Aceasta poate fi o modalitate bund de a
incepe afacerea pana cand ea atinge succes. Totusi, separarea problemelor de afaceri de cele de familie poate
fi dificila daca lucrati de acasa.

ACTIVITATEA 29
°

Decideti de ce sediu veti avea nevoie pentru afacerea dvs.
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Eu voi

D Construi propriul sediu D Cumpara sediu
D Arenda spatii D Conduce afacerea de acasa
Deoarece:

1

Daca acum decizia dvs. este diferita de cea, pe care ati notat-o in
sectiunea ,Spatii” a Planului de marketing din brosura Planul de
afaceri, reveniti la acea sectiune si schimbati spatiile. Daca spatiile
modificate au noi implicatii de cost, reveniti la Formularul de costuri
fixe si ajustati cifrele in mod corespunzator.

A

Echipamente

Achizitia de echipamente poate necesita o investitie de capital mare atunci cand va initiati afacerea. In loc sa
cumparati echipamente, uneori le puteti inchiria pentru o anumita perioada de timp. In acest caz, veti face plati
lunare pe durata contractului de inchiriere. Ar trebui sa comparati costurile si beneficiile imprumuturilor pentru
active, care ar putea fi necesare pentru a cumpara echipamentul, dar si a oportunitatilor de leasing.

Daca decideti sa inchiriati echipamente, nu va trebui sa adaugati costul noului echipament la suma de capital
initial necesar, dar va trebui sa adaugati platile de inchiriere la calculele capitalului de lucru.

2. De ce capital de lucru aveti nevoie?

Capitalul de lucru cuprinde banii, pe care trebuie sa-i platiti pentru cheltuielile generate, atunci cand afacerea
dvs. isi incepe productia.

Unele companii vor avea nevoie de suficient capital de lucru pentru a acoperi toate costurile pentru cateva luni
sau chiar un an sau mai mult. Trebuie sa estimati de cat timp veti avea nevoie pana cand afacerea dvs. va primi
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venituri suficiente pentru a va acoperi cheltuielile curente. Planificati sa pdstrati ceva mai mult capital de lucru

decat credeti cd aveti nevoie.

Veti avea nevoie de capital de lucru pentru urmatoarele:

Stocuri de materie prima si produse finite
Activitati promotionale

Salarii

Chirie

Asigurari

Plati pentru imprumuturi sau leasing

Alte costuri.

ULEIUL NOSTRU

o —\ Aurica s-a straduit foarte mult sa estimeze cu exactitate de cat

—

CAPITAL DE PORNIRE NECESAR
Pentru perioada de o luna (ianuarie)  (Unitate: lei)
INVESTITII
Nurica olanifics s i INCAPERI DE LUCRU si ECHIPAMENTE
urica planifica sa cumpere mobila Mobils 41500
pentru afacere. L
TOTAL INCAPERI DE LUCRU 41500
CAPITAL DE LUCRU
c  de elab o-ului web Costul materialelor 47789
osturi de elaborare a site-ului we . .
si a ghidului de brand (brandbook) Site-ul web 5i brandbook 10000
Arend uni. inclusi Salarii (1 luna) 24800
renda e pentru cinci luni, inclusiv Arends (1 luni) 4000
depozitul pentru doua luni.
TOTAL CAPITAL DE LUCRU 86589
TOTAL CAPITAL DE PORNIRE 1 2808?

L g v

capital de pornire are nevoie pentru ULEIUL NOSTRU. Ea credea
ca va dura doar o luna pana cand banii veniti din vanzari vor fi
suficienti pentru a-si plati cheltuielile lunare.
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élegg!gy& pornire au nevoie pentru a-si incepe afacerea. Ei au deja o cladire

QTAT proprie cu valoarea de piata de 112125 lei, care trebuie
reconstruita. Ei planifica sa-si inceapa afacerea in ianuarie si cred
ca va dura trei luni pana cand vanzarile vor acoperi pe deplin

Bogdan si Maria au estimat, de asemenea, de cat capital de

cheltuielile lunare. Aceasta este estimarea lor:

CAPITAL DE PORNIRE NECESAR
Pentru perioada: Doua luni (aprilie si mai)  (Unitate: lei)
INVESTITII
INCAPERI DE LUCRU si ECHIPAMENTE
Constructia sau achizitia unei cladiri 41500
Reconstructia incaperilor de lucru 82875
Echipamente si instrumente 253500
TOTAL INCAPERI DE LUCRU 336375
) 3 ) ] CAPITAL DE LUCRU
Elrinr:;:afsgllj; ?;?;g:é::ggfgfrn. —> | Stocuri de materie prima sau bunuri finite 112125
Taxa de amplasare a entitatii comerciale 800
Salarii (77,190 x 3 luni) 231570
Arenda 0
Taxa de mediu 0
Pentru o afacerg ngué sunt Electricitate si ap3 700
e el de e | Crluil demaketr
etc. TOTAL CAPITAL DE LUCRU 350195
TOTAL CAPITAL DE PORNIRE 686570
.ACTIVITATEA 30

Consultati sectiunea 8: ,Capital de pornire necesar” din brosura Planul de afaceri pentru a calcula suma de
capital, de care veti avea nevoie pentru investitia initiala si pentru capitalul de lucru.
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REZUMAT
o

In Partea XI dvs. ati invatat ca:

Capitalul de pornire sunt banii, de care aveti nevoie pentru a va porni afacerea. Veti avea nevoie de
capital pentru:

- Investitii de capital
- Capital de lucru

Investitia de capital este un activ, pe care |-ati achizitionat pentru afacere, care este scump si care va
fi utilizat de intreprindere pentru o perioada lunga de timp. Achizitia sau inchirierea/leasing-ul atat a
spatiilor comerciale, cat si a echipamentelor, sunt investitii necesare pentru majoritatea afacerilor.

in functie de nevoile dvs. si de capitalul dvs. de pornire disponibil, puteti decide sa construiti, sa
cumparati sau sa inchiriati un sediu sau ati putea conduce intreprinderea de acasa.

in mod normal, va gestionati afacerea de ceva timp inainte de a primi suficienti bani din vanzari pentru
a va acoperi cheltuielile. Cand va porniti afacerea, aveti nevoie de bani pentru a cumpdra materiale,
pentru a plati salarii, pentru chirie si electricitate etc. Capitalul de lucru sunt banii, de care aveti nevoie
pentru a plati aceste cheltuieli.

Veti avea nevoie de capital de lucru pentru urmatoarele:
- Stocuri de materie prima si produse finite

- Promovare

- Salarii

- Chirie

- Asigurari

- PIati pentru imprumuturi sau leasing

- Alte costuri.

Trebuie sa calculati de cat capital de lucru aveti nevoie. Suma aceasta va depinde de cat timp va dura
pana cand veti incepe sa primiti bani din vanzari si de ce stocuri aveti nevoie.
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PARTEA Xl

TIPURI SI SURSE DE CAPITAL
DE PORNIRE

Dupa ce ati estimat de cat capital de pornire aveti nevoie pentru afacerea dvs., urmatoarea intrebare este de
unde sa obtineti acel capital?

Cele mai importante tipuri de capital de pornire sunt:
e (Capital propriu
e Imprumuturi.

Retineti ca exista si o serie de institutii cu fonduri speciale pentru afacerile verzi. in unele tari, intreprinderile
verzi pot castiga bani si prin stimulente menite sd incurajeze practicile de afaceri mai ecologice. Aflati despre
aceste practici si faceti uz de ele!

1. Capital propriu

Capitalul propriu sau contributia proprietarilor pentru a initia afacerea sunt banii privati, care sunt pusi in
afacere. Economiile unui antreprenor pot fi o posibila sursa de capital propriu. Antreprenorii pot folosi conturi
de economii directionate pentru a acumula o parte sau toate fondurile, de care vor avea nevoie pentru a-si
initia afacerea. Economiile, pe care antreprenorul nu doreste sa le investeasca in afacere, ar putea servi drept
garantie in numerar pentru un imprumut.

Capitalul propriu al proprietarului se numeste capital de risc, deoarece proprietarii isi risca banii pentru afacere.
Indiferent de forma de afacere pe care o initiati, va trebui sa investiti o parte din banii proprii.

Daca nu aveti suficienti bani, va puteti gandi la gasirea unui partener sau a unor parteneri, care ar fi interesati
sd investeasca in afacere. Nu trebuie sa permiteti partenerului sa detina mai mult de jumatate din afacere. Daca
detineti mai putin de 50 la suta, veti pierde dreptul de a lua decizii pentru afacere.

2. Imprumuturi

In cazulimprumuturilor, va trebui sa rambursati suma imprumutata si probabil va trebui sa platiti dobanzi si/sau
comisioane. Puteti rambursa imprumutul fie in rate, fie in totalitate odata, in functie de acordul cu creditorul.

PARTEA XII | Tipuri si surse de capital de pornire | 103



Daca imprumutati bani de la o institutie de creditare, de obicei va trebui sa respectati doua cerinte majore:

1. Institutia va dori sd vada un plan de afaceri viabil si clar, cu o idee de afaceri, care ar fi credibila si fezabila.
Un plan de afaceri neclar va lasa o impresie proasta si va ingreuna acordarea imprumutului de catre
functionarul responsabil de creditare.

2. Institutia de creditare va avea, probabil, nevoie si de un fel de garantie pentru a se asigura ca veti rambursa
fmprumutul. Daca nu puteti rambursa imprumutul, institutia de creditare are dreptul de a intra in posesia
garantiei. Masinile si alte echipamente din afacerea dvs. pot fi uneori folosite ca garantie. Daca nu detineti
niciunul dintre aceste bunuri, puteti folosi, de asemenea, casa dvs. sau casa unui membru al familiei ca
garantie. Acesta este un risc mare, care trebuie analizat cu mare grija.

ACTIVITATEA 31
°

Acest formular va va ajuta sa decideti ce puteti oferi drept garantie institutiilor financiare:

Bifati daca

Tipul de garantie e aplicabil Detalii
pentru dvs.

Depozit fix

Terenuri si cladiri

Actiuni si obligatiuni

Activele afacerii (de exemplu utilaje si vehicule)

Garantii personale

lata un sir de surse diferite, pe care le puteti accesa atunci cand solicitati un imprumut pentru a va initia afacerea.

Banci: Unele banci au departamente specializate pentru acordarea de imprumuturi intreprinderilor mici.
Pentru a obtine imprumuturi de la banci aveti nevoie de o idee de afaceri viabila, prezentata intr-un plan de
afaceri bine gandit si de un tip de garantie.

Programe de creditare guvernamentale: Multe guverne au programe de creditare pentru a ajuta
antreprenorilor, care doresc sa-si creeze afaceri mici. Este posibil sa nu aveti nevoie de garantii pentru aceste
imprumuturi guvernamentale, dar cerinta de a avea un plan de afaceri ramane la fel de stricta ca si in cazul
bancilor.

Institutii de microfinantare: Acesti prestatori de servicii financiare se concentreaza pe piata cu venituri mici
si au multe forme legale - uneori opereaza ca banci, alteori ca institutii financiare nebancare reglementate,
iar in alte cazuri — ca organizatii non-profit nereglementate. Ele au cerinte mai flexibile cu privire la garantii
si documentatie decat bancile obisnuite, dar sumele imprumutului sunt relativ mici, in special pentru cei
care imprumuta pentru prima data. Ele rareori acorda imprumuturi pentru afaceri noi, dar pot oferi capital
antreprenorului prin alte produse de imprumut bazate pe fluxul de numerar al intreprinzatorului.

Asociatii bazate pe calitatea de membru: Pentru a puteaimprumuta de la aceste asociatii, va trebui sa fiti membru
si sa cumparati actiuni. De asemenea, vi se va cere sa aveti bani depusi intr-un cont de economii al asociatiei.
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Alte surse: Ati putea obtine un imprumut de la familia sau prietenii dvs. Dar amintiti-va ca daca afacerea dvs.
esueaza si aveti dificultati in a plati imprumuturile, atunci relatiile cu acestia pot avea de suferit. De asemenea,
puteti lua imprumuturi de la camatari privati. Dar aceste imprumuturi au de obicei dobanzi extrem de mari.

Exista diferite tipuri de imprumuturi, pe care antreprenorii le pot accesa din diferite surse. De exemplu, credite
pentru afaceri noi, credite pentru active, credite pentru locuinte, credite de consum, credite de urgenta si
credite ale furnizorilor. Antreprenorii ar trebui sa incerce sa gdseasca informatii despre astfel de imprumuturi si

T

SURSE DE CAPITAL DE PORNIRE

de unde le pot accesa cel mai bine.

(Unitate: lei)
Capitalul de pornire necesar 128089
Surse de capital de pornire:
Capital propriu 106089
Imprumut 22000
Total (trebuie sa fie egal cu capitalul de pornire necesar) 128089

Garantie (daca solicitati un imprumut)

y

SURSE DE CAPITAL DE PORNIRE
(Unitate: lei)
Capitalul de pornire necesar 686570
Surse de capital de pornire:
Capital propriu 412570
Alte surse 274 000
Imprumut de la prieteni 24000
Grant 250000
Total (trebuie sa fie egal cu capitalul de pornire necesar) 686570
Garantie (daca solicitati un imprumut) '
.ACTIVITATEA 32

Dupa ce ati identificat sursele de capital de pornire, completati sectiunea 9.1:,Surse de capital de pornire” din
brosura Planul de afaceri.
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Dacd decideti ca una dintre sursele dvs. de capital de pornire va fi imprumutul, ar trebui sa va planificati
programul de rambursare si sa il scrieti in sectiunea 9.2:,Programul de rambursare a imprumutului” din brosura
Planul de afaceri.

Incercati sa faceti niste cercetari (de ex., online, vorbind cu oameni sau vizitand birourile posibililor furnizori de
fonduri) cu privire la finantarea, care ar putea fi disponibild in cazul dvs. Ganditi-va la institutii guvernamentale,
banci, fundatii etc. Identificati tipul de finantare disponibil de la fiecare si criteriile de calificare si ganditi-va la
care dintre acestea ati putea incerca in mod realist sa apelati.

TIPUL SIVOLUMUL DE
FINANTARE DISPONIBIL

DENUMIREA INSTITUTIEI

CRITERII DE CALIFICARE

=

REZUMAT
°

in Partea XII dvs. ati invatat ca:

e Artrebuisd aveti tot capitalul de pornire necesar atat pentru investitia initiald, cat si pentru capitalul de
lucru. Cele mai importante tipuri de capital de pornire sunt:

- Capital propriu
- Imprumuturi

e (Capitalul propriu ale proprietarului sunt banii dvs., pe care i-ati investit in afacere. Capitalul propriu se
numeste capital de risc, deoarece dvs., in calitate de proprietar, va riscati banii pentru afacere.

e Daca nu aveti suficienti bani pentru a investi in afacere, v-ati putea gandi la gasirea unui partener
sau a unor parteneri, care ar fi interesati sa detina o parte din afacere. Dar nu ar trebui sa permiteti
partenerului sa cumpere mai mult de jumatate din afacere, pentru ca atunci veti pierde dreptul de a
lua decizii pentru afacerea dvs.

e Puteti obtine si un imprumut pentru capital de pornire. In cazul unui imprumut, va trebui sa platiti
dobanda in plus la suma principald. Puteti rambursa imprumutul fie in rate, fie in totalitate, o singura
data.

e Exista diferite surse de imprumuturi de afaceri disponibile la:
- Banci
- Scheme de credite guvernamentale
- Institutii de microfinantare
- Asociatii ale membrilor

- Alte surse.
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PARTEA Xlil

INITIEREA AFACERII

Sunteti gata sa va initiati afacerea?

Aceasta parte va va ajuta sa va evaluati planurile si pregdtirile pentru noua afacere. Dupd aceea, este timpul sa
decideti daca ar trebui sa va initiati sau nu propria afacere.

ACTIVITATEA 33
o

Parcurgeti intrebarile din lista de verificare. Bifati fie ,DA” fie,NU" |a fiecare intrebare. Dacd nu sunteti sigur/a de
raspuns, bifati NU.

3. V-ati decis ce bunuri si/sau ce servicii veti vinde?
4.  Stiti cine vor fi clientii dvs.?

5. l-atiintrebat pe clientii potentiali ce parere au despre bunurile sau
serviciile, pe care va propuneti sa le oferiti?
6.  Stiti cine vor fi concurentii dvs.?

7.  Stiti ce preturi percep concurentii dvs.?

8.  Atidecis ce preturi veti stabili?

9.  Atigasit un sediu bun pentru afacerea dvs.?

10.  Ati decis ce tip de distributie veti utiliza?

11.  Ati decis ce fel de promovare veti face?

12.  Stiti cat va costa promovarea dvs.?

13.  Ati decis de ce personal aveti nevoie si cat va costa?

14. V-ati calculat un salariu pentru dvs., care va va permita sa satisfaceti
nevoile de baza ale familiei dvs.?

DoodododoD odos
pUoodododo ogdo e
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15.  Ati decis ce forma organizatorica va lua afacerea dvs.?

16.  Stiti care sunt cerintele legale pentru afacerea dvs.?

17.  Ati decis de ce fel de asigurdri va avea nevoie afacerea dvs.?

18.  Stiti cat va costa asigurarea?

19. Atielaborat un plan de vanzari?

20. Planul dvs. de vanzari si cel de costuri arata profit pentru primul an?
21. Atielaborat un Plan al fluxului de numerar?

22. Planul dvs. de flux de numerar arata ca nu veti ramane fara numerar in
primele sase luni?

23. Ati calculat de cat capital de pornire aveti nevoie pentru a va initia
afacerea?

24. Ati colectat banii pentru tot capitalul de pornire necesar?

25. Ati aflat ce asistenta puteti primi de la furnizorii de servicii de dezvoltare a
afacerilor, asociatii, institutii financiare si agentii guvernamentale?

D0 0O 0dodododo
U0 0O 0dodododo

26. Ati evaluat impactul pozitiv sau negativ, pe care il va avea afacerea dvs. D
asupra comunitatii si asupra mediului natural?

L

Numarul de Numarul de
raspunsuri  raspunsuri
+DA” +NU”

2. Initiati sau nu?

Dupa ce ati raspuns la toate intrebarile si ati numarat numarul de raspunsuri,DA” si,NU", examinati tabelul de
mai jos. El va va ajuta sa evaluati eficacitatea pregatirilor, pe care le-ati facut pentru a va porni afacerea.

Numarul de raspunsuri,DA":

24 Sunteti bine pregatit/a si probabil ar trebui sa mergeti mai departe si sa va initiati afacerea.

11-29 Ar trebui sa analizati motivele pentru care ati raspuns,NU” la unele intrebari si sa decideti ce
trebuie sa faceti ca sa puteti raspunde sincer si cu incredere cu,DA” la toate intrebarile.

0-10 Ar fi foarte riscant sa va porniti noua afacere. Ar trebui sd va intoarceti inapoi la inceputul

planului dvs. de afaceri. Poate ca trebuie sa va schimbati ideea de afacere.
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Aveti nevoie de mai multa informatie pentru a va finaliza planul de afaceri?

Daca mai exista pregadtiri, care nu au fost inca facute si probleme care nu au fost bine analizate, ar trebui sa
va intoarceti si sa lucrati la planul dvs. de afaceri pentru a le rezolva. Daca incepeti afacerea fara pregatirile
necesare, veti spori riscul de esec.

In functie de scorul dvs., este posibil sa aveti nevoie sa obtineti mai multe cunostinte despre managementul
afacerii pentru a va realiza Planul de afaceri, iar pentru ultimul, posibil sa aveti nevoie de mai multd informatie.
Consultati oamenii de afaceri din anturajul dvs.

Ganditi-va de ce informatii ati putea avea nevoie si completati Planul de actiuni din pagina urmatoare.

Prezentati-va si apdrati-va Planul de afaceri

Dupa ce ati finalizat Planul de afaceri, poate fi necesar sa il prezentati potentialilor parteneri, finantatorilor si
altor padrti interesate relevante si sa apdrati presupunerile si viabilitatea planurilor pentru ideea dvs. de afaceri.

Obiectivul principal al prezentarii planului de afaceri este ca partile interesate sa evalueze daca v-ati gandit la
toate eventualitdtile legate de implementarea ideii dvs. de afaceri. De asemenea, prezentarea ofera partilor
interesate ocazia de a va pune la indoiala ideile si de a asculta raspunsurile dvs., astfel incat acestea sa poata
decide singure daca dvs. intelegeti cu adevarat conceptul de afaceri si aveti incredere in succesul acestuia.

Sfaturile de mai jos va vor ajuta sa va pregatiti pentru prezentare.

e Cunoasteti-va auditoriul: Partenerii, finantatorii si alte parti interesate au propriile lor interese
comerciale de protejat. Trebuie sa va pregatiti cu informatii relevante despre asteptarile, atitudinile si
cunostintele lor.

e Asigurati-va cd informatiile, pe care le-ati pregatit, sunt atat exacte, cat si de buna calitate.
e Pastrati explicatiile simple, scurte si interesante.

e  Fiti pregatiti cu mijloace vizuale, care pot fifolosite pentru a sublinia un anumit aspect, dar nu le folositi
in exces.

e Fiti pregatiti sa raspundeti la intrebari. Interpretati intrebarile ca pe un indiciu al interesului pentru idea
dvs. de afaceri. Planul dvs. de afaceri ar trebui sa poatd sa ramana solid cand este supus examinarii.

e Daca nu sunteti siguri de raspunsul la o intrebare, nu va fie teama sa spuneti,Nu stiu”. Daca este cazul,
promiteti ca veti reveni cu un rdspuns mai tarziu.

Plan de actiuni pentru initierea afacerii

Atunci cand ati raspuns cu incredere da la toate intrebdrile din sectiunea anterioard, este timpul sa mergeti mai
departe si sa porniti efectiv afacerea.
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Utilizati Planul de actiuni din brosura Planul de afaceri pentru a va organiza. Completati tot ce trebuie sa faceti
sub fiecare rubrica, pe cine trebuie sa contactati si cand o veti face. Folositi-va Planul de afaceri cat mai des
posibil ca o lista de verificare si verificati requlat dacd inca il respectati.

Actiuni necesare Contacte Persoana responsabila

Produs

Pret

Plasament

Promovare

Personal

Proces

Premise fizice

Organizare si personal

Forma organizatorica

Responsabilitati juridice si asigurari

Achizitii

Impactul asupra comunitatii si
mediului natural

Estimarea costurilor

Planificarea financiara

Capitalul de pornire necesar

Surse de capital de pornire

110 | Initiaza afacerea verde






INITIAZA AFACEREA VERDE

Manual

Dvs. deja aveti o idee de afacere concreta, dar nu sunteti sigur/a cum sa va initiati afacerea?
Utilizati manualul Initiaza afacerea verde (SYB) pentru a evalua gradul de pregatire pentru a
initia o afacere si pentru a examina daca ideea dvs. de afacere are perspectiva de a evolua
intr-o Tntreprindere profitabila prin elaborarea unui plan de afacere solid.

SYB face parte din familia de cursuri de formare in management ,,Initiati-va si imbunatatiti-
va afacerea” pentru afaceri noi si antreprenori mici. Programul se bazeaza pe 25 de ani de
experienta de lucru in 100 de tari, in parteneriat cu 2500 de institutii locale, 200 de formatori
superiori certificati si o retea de peste 17.000 de formatori. Péna in prezent, SYB a ajuns la 6
milioane de clienti, iar aceste cifre sunt doar in crestere!
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