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Tema 1.

ANTREPRENORIAT FARMACEUTIC: REPERE
CONCEPTUALE SI BAZA LEGISLATIVA

Scopul lucrarii: Insusirea notiunilor de baza ale antreprenoriatului.
Cunoasterea bazei legislative in domeniul antreprenoriatului
farmaceutic.

Forma de instruire: seminar.
Durata: 90 min.
Unitati de continut pentru pregatire independenta

Conceptul, formele si tipologiile antreprenoriatului farmaceutic
Legea cu privire la antreprenoriat si Intreprinderi

Legea cu privire la proprietate

Legea cu privire la activitate farmaceutica

Legea cu privire la licentiere

Legea cu privire la evaluarea si acreditarea In sanatate
Principiile si problemele antreprenoriatului farmaceutic
Corelarea scopurilor intreprinderilor farmaceutice

Literatura de baza: 1-5,6,7,8,9, 10,11, 12, 13

Literatura suplimentara selectiva: 28, 34, 38.
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Tema 2.

FORME JURIDICO-ORGANIZATORICE ALE
ANTREPRENORIATULUI

Scopul lucrarii: Insusirea caracteristicilor activitatii intreprinderilor
farmaceutice cu diverse forme juridico-organizatorice.

Forma de instruire: seminar, conferinta.
Durata: 90 min.
Unitati de continut pentru pregatire independenta

Notiunea ,forma juridico-organizatorica”

Intreprinderea individual

Societatea in nume colectiv

Societatea in comandita

Societatea pe actiuni

Societatea cu raspundere limitata

Cooperativa de productie

Cooperativa de intreprinzatori

Intreprinderea la arendi

Intreprinderea de stat si municipala

. Forme juridico-organizatorice ale diferitor tipuri de intreprinderi
farmaceutice

12. Filiale si reprezentante

13. Uniuni de intreprinderi farmaceutice
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Conferinta 2.1. Concordanta si disconcordanta intre legislatia privind
antreprenoriatul si legislatia privind activitatea
farmaceutica



Plan
1. Definitiile: ,antreprenoriat”, ,activitate farmaceutica”.
. Scopul antreprenoriatului si scopul activitatii farmaceutice
. Farmacistul - diriginte - managerul farmaciei comunitare
. Relatiile farmacist-diriginte - patron.
. Licentierea si acreditarea intreprinderilor farmaceutice: aspecte
critice ale neconcordantelor.
. Aspecte ale activitatii farmaceutice reglementate insuficient,
neconform sau nereglementate.
7. Propuneri privind perfectionarea legislatiei in domeniul
antreprenoriatului farmaceutic.
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Conferinta 2.2. Analiza comparativa a diverselor forme juridico-
organizatorice ale antreprenoriatului
Plan
1. Particularitati ale fondarii diverselor intreprinderi
2. Aspecte privind relatiile fata de proprietate
3. Componenta numerica a Intreprinderilor
4. Particularitati ale activitatii intreprinderilor in functie de forma
organizatorico-juridica.
5. Analiza comparativa a diferitor tipuri de societati.

Literatura de baza: 1-5, 6, 15, 16, 18, 19, 23, 24.

Literatura suplimentara selectiva: 29, 30, 35, 38.



Tema 3.

INITIEREA AFACERII IN DOMENIUL
ACTIVITATII FARMACEUTICE

Scopul lucrarii: A insusi etapele de initiere a diferitor afaceri in
domeniul activitatii farmaceutice.

Forma de instruire: seminar si conferinta
Durata: 90 min.
Unitati de continut pentru pregatire independenta

. Ideea unei afaceri farmaceutice

. Lansarea afacerii in domeniul activitatii farmaceutice
. Marketingul initierii afacerii farmaceutice

. Atractivitatea intreprinderii farmaceutice

. Aspecte legale ale initierii afacerii farmaceutice

. Alegerea statutului juridic

. Inregistrarea intreprinderii

. Licentierea

. Acreditarea

. Reorganizarea
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Conferinta 3.1 Inregistrarea de stat a intreprinderii farmaceutice

Plan
1. Cereri-standard de Inregistrare a Intreprinderii
. Camera Inregistrarii de Stat
. Registrul de Stat al intreprinderilor si organizatiilor.
. Denumiri de firma ce nu pot fi inregistrate
. Adresa juridica
. Capitalul social
. Determinarea cotelor

NOY Ul W



8.
9.
10.
11.
12.
13.

Genurile concrete de activitate

Directorul intreprinderii

Actele de constituire a intreprinderii farmaceutice
Taxele

Codurile de statistica

Procedura inregistrarii.

Conferinta 3.2 Licentierea activitatii farmaceutice in cadrul diverselor

Plan
1.
2.
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tipuri de Intreprinderi

Clasificarea internationala a activitatilor.
Caracteristica genului de activitate farmaceutica: particularitati si
posibilitati de perfectionare.

. Ce este licenta.

. Camera de Licentiere.

. Acte anexate la cererea pentru licentiere.

. Taxa pentru licentiere.

. Valabilitatea licentei pentru activitatea farmaceutica.
. Suspendarea licentei.

. Retragerea licentei.

. Redobandirea licentei.

Conferinta 3.3 Acreditarea intreprinderilor farmaceutice

Plan
1.
2.
3.

4

Notiunea ,acreditare”

Acreditarea farmaciilor in diverse tari

Cadrul legal privind acreditarea intreprinderilor farmaceutice in
RM

Factori ce influenteaza procesul de acreditare a intreprinderilor
farmaceutice

. Propuneri privind perfectionarea procesului de acreditare a

intreprinderilor farmaceutice.

Literatura de baza: 1-5, 10, 11, 15, 17, 25.

Literatura suplimentara selectiva: 29, 31, 37, 38.



Tema 4. s

PLANUL DE AFACERI AL INTREPRINDERII
FARMACEUTICE

Scopul lucrarii: A obtine deprinderi practice privind intocmirea
planului de afaceri al intreprinderii farmaceutice

Forma de instruire: lucrare de laborator, conferinta
Durata: 180 min.
Unitati de continut pentru pregatire independenta

1. Necesitatea planului de afaceri

. Etapele intocmirii planului de afaceri

3. Structura si continutul compartimentelor de baza ale planului de
afaceri al intreprinderii farmaceutice

4. Riscurile antreprenoriatului farmaceutic

5. Aplicarea analizelor de marketing

6. Anexe la planul de afaceri

N

Lucrarea de laborator
Problema pentru rezolvare in echipa (joc de afaceri)

Grupa academica se imparte in 3-4 echipe. In fiecare echipa se alege
un lider, care coordoneaza activitatea in echipa. Fiecare echipa va
elabora unul din urmatoarele planuri de afaceri:

Varianta A. Plan de afaceri pentru fondarea unei farmacii comunitare in
mediul urban.

Varianta B. Plan de afaceri pentru fondarea unei farmacii comunitare in
mediul rural.



Varianta C. Plan de afaceri pentru obtinerea unui imprumut bancar de
catre farmacia comunitara in scopul implementarii unor
servicii farmaceutice avansate.

Varianta D. Plan de afaceri pentru fondarea unui depozit farmaceutic.

Varianta E. Plan de afaceri pentru fondarea unui laborator de
microproductie farmaceutica.

Varianta F. Plan de afaceri pentru obtinerea unui imprumut bancar de
catre o uzina farmaceutica in scopul implementarii Regulilor
de buna practica de fabricatie (GMP).

Varianta G. Plan de afaceri pentru organizarea unei filiale a farmaciei
comunitare solicitat de catre investitor.

Varianta H. Plan de afaceri pentru fondarea unui laborator de control a
calitatii medicamentelor.

Conferinta 4.1. Importanta planificarii afacerii in domeniul activitatii
farmaceutice

Plan
1. Planul de afaceri - instrument in conducerea eficienta a afacerii.
2. Elementele de baza ale planului de afaceri: omul, ideea, mediul.
3. Functiile planului de afaceri.
4. Scopul planului de afaceri in domeniul activitatii farmaceutice.
5. Cerinte fata de planul de afaceri.

Conferinta 4.2. Procesul de planificare a afacerii in domeniul activitatii
farmaceutice
Plan
1. Activitati de planificare a afacerii
2. Structura planificarii afacerii in domeniul activitatii farmaceutice
3. Continutul si consecutivitatea procesului de planificare a afacerii
in domeniul activitatii farmaceutice.
. Colectarea informatiilor.
. Determinarea maturitatii companiei.
. Stabilirea tipului planului de afaceri.
. Determinarea structurii PA
8. Distribuirea responsabilitatilor

Literatura de baza: 1-5, 6, 8, 9.
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Literatura suplimentara selectiva: 29, 33, 38.
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Algoritmul elaborarii planului da afaceri

Y

Examinati Modelul planului de afaceri prezentat in
anexa la indicatiile metodice (pag. 24-42)

|

Modificati (dupa caz) Modelul planului de afaceri
examinat in dependenta de esenta planului pe care-l va
elabora echipa

|

Coordonati modificarile si compartimentele planului

Nu

Aprobarea

Da

Expunerea ideilor in cadrul echipei

Y

Repartizarea rolurilor in echipa de cétre liderul-
coordonator

Y
Elaborarea propriu-zisa a planului de afaceri

Y

Planul de afaceri se va elabora conform
compartimentelor coordonate cu profesorul, se va
perfecta in forma de prezentare in ,,PowerPoint”

|

Prezentarea planului de
afaceri elaborat

Atestarea
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Tema 5.

MANAGEMENTUL FINANTELOR
INTREPRINDERII FARMACEUTICE

Scopul lucrdrii: Insusirea principiilor si modalitatilor de gestiune a

finantelor Intreprinderii farmaceutice.

Forma de instruire: seminar si conferinta

Durata: 180 min.

=
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Unitati de continut pentru pregatire independenta

Cheltuielile de initiere a activitatii de antreprenoriat in domeniul
farmaceutic

Sursele de finantare a intreprinderii farmaceutice
Planul financiar

Costurile de operare

Rezervele

Fluxurile de numerar

Creditarea intreprinderii farmaceutice
Cheltuielile

Impozitele

Balanta activelor si pasivelor

Conferinta 5.1. Tipurile de credite si alegerea creditorilor

Plan
1.
2.

Credite in functie de statutul institutional al debitorului
Credite conform duratei de acordare
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Credite conform destinatiei creditului

Credite In functie de valuta in care sunt acordate
Credite In functie de modul de acordare
Dobanda

Comisioanele aferente activitatii de creditare
Penalitatile

Criterii de alegere a sursei de creditare
Modalitati de convingere a creditorului

Conferinta 5.2. Aspecte fiscale in activitatea Intreprinderii farmaceutice

Plan
1.

NOo s W

Sistemul fiscal al Republicii Moldova

Obiectivele fiscalitatii

Legislatia fiscala

Sistemul impozitelor si taxelor

Taxa pe valoarea adaugata

Particularitatile aplicarii TVA in intreprinderile farmaceutice
Determinarea obligatiei farmaciei comunitare fata de buget: exemple
de calcul

Literatura de baza: 1-5, 15, 20, 21, 22, 26.

Literatura suplimentara selectiva: 29, 30, 32, 36, 38.
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Tema 6.

ETICA ANTREPRENORIATULUI
FARMACEUTIC

Scopul lucrarii: cunoasterea principiilor si particularitatilor

desfasurarii activitatii de antreprenoriat farmaceutic in baza
normelor de etica si deontologie profesionala in relatiile cu
partenerii.

Forma de instruire: seminar si conferinta

Durata: 90 min.

=
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Unitati de continut pentru pregatire independenta

Codul de etica al antreprenorului

Codul de etica si deontologie farmaceutica

Imaginea firmei

Organizarea contractelor de afaceri

Sustinerea convorbirilor

Corespondenta

Cultura convorbirilor telefonice

Protocolul de afaceri

Cultura limbajului antreprenoriatului, infatisarea exterioara
Manierele

. Etica si eticheta antreprenorului

14




Conferinta 6.1. Etica profesionala a intreprinzatorului

Plan
1. Notiunea de ,etica a intreprinzatorului” .
2. Esenta eticii de afaceri.
2.1 Ce este etica de afaceri.
2.2 Etica si legea.
Raspunderea social-corporativa.
Etica de afaceri la respectarea secretului comercial.
Etica luptei de concurenta.
Schimbarea in timp a unor principii ale eticii de afaceri.

AN

Conferinta 6.2. Etica farmaceutica profesionala si de antreprenoriat in
domeniul activitatii farmaceutice

Plan
1. Etica farmaceutica profesionala: recomandari la nivel
international/regional si national.
2. Principiile eticii profesionale ale farmacistului
3. Analiza comparativa: etica profesionala a farmacistului - etica
profesionald a intreprinzatorului: tangente si puncte vulnerabile.
4. Activitatea etica a farmacistului antreprenor

Literatura de baza: 1-5, 27.

Literatura suplimentara selectiva: 29, 31, 34, 37, 38.
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Tema 7.

ASPECTE JURIDICE ALE ACTIVITATII
INTREPRINDERILOR FARMACEUTICE

Scopul lucrarii: Cunoasterea principiilor si modalitatilor de protectie
juridica a intreprinderilor farmaceutice

Forma de instruire: seminar si conferinta
Durata: 180 min.
Unitati de continut pentru pregatire independenta

1. Mediul juridic al intreprinderii farmaceutice

2. Serviciul juridic (juristul) al intreprinderii farmaceutice

3. Cazuri juridice tipice in activitatea Intreprinderii farmaceutice in
instanta de judecata

4. Asistenta juridica acordata intreprinzatorului

5. Intocmirea documentelor de adresare in instanta de judecata

Conferinta 7.1. Analiza diferitor cazuri de judecata in domeniul
activitatii farmaceutice
Plan
1. Clasificarea cazurilor de judecata in domeniul activitatii
farmaceutice la nivel international
2. Dinamica incalcarilor legislatiei farmaceutice atacate in judecata.
3. Rezultatele proceselor de judecata in domeniul activitatii
farmaceutice.
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4. Participanti la procese de judecata

5. Dinamica amenzilor aplicate

6. Cazuri de judecata complicate

7. Propuneri pentru redresarea situatiei privind incalcarile in
sistemul farmaceutic.

Conferinta 7.2. Legea Contenciosului administrativ si rolul ei in
protectia antreprenoriatului de reglementari ilegale
Plan
1. Notiunea de ,contencios administrativ”
Obiectul actiunii in contenciosul administrativ.
Subiectii cu drept de sesizare In contenciosul administrativ.
Competenta jurisdictionala in contenciosul administrativ
Procedura examinarii actiunii In contenciosul administrativ.
Termene de adresare in instanta de contencios administrativ,
termen de prescriptie.
Imputernicirile instantei de contencios administrativ.
Temeiurile anularii actului administrativ contestat.
9. Persoane oficiale exceptate de la adresare in instanta de
contencios administrativ.

o1k W
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Literatura de baza: 1-5, 14.

Literatura suplimentara selectiva: 29, 34, 38.
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Tema 8.
ANTREPRENORIAT FARMACEUTIC SOCIAL

Scopul lucrarii: A insusi esenta si caracteristicile antreprenoriatului
farmaceutic social si posibilitatile aplicarii lui practice

Forma de instruire: seminar si conferinta
Durata: 90 min.
Unitati de continut pentru pregatire independenta

. Notiunea de antreprenoriat social

. Economia sociala

. Modele de economie sociala

. Aplicarea antreprenoriatului social in domeniul farmaceutic
. Grupuri vulnerabile de populatie si rolul antreprenoriatului

Ul o W N =

farmaceutic social
6. Economia sociald in Uniunea Europeana

Conferinta 8.1. Manifestari de antreprenoriat farmaceutic social in
Republica Moldova

Plan
1. Sensul antreprenoriatului social.
2. Diferenta intre antreprenorii sociali si antreprenorii de afaceri.
3. Definirea antreprenoriatului social.
4. Intreprinderile sociale.
5. Intreprinderile farmaceutice ce desfisoara antreprenoriat social.

18



6. Propuneri pentru activitati in cadrul antreprenoriatului
farmaceutic social.

Conferinta 8.2. Experiente privind economia sociala in diverse tari

Plan
1. Conceptul organizatiei non-profit
2. Economia sociala in Europa:
v' Marea Britanie
Suedia
Danemarca
Franta
Norvegia
Germania
Austria
Belgia
Italia
v Portugalia et al.
3. Economia sociala in tarile Europei Centrale si de Est.
4. Economia sociala in UE.
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Literatura de baza: 1-5

Literatura suplimentara selectiva: 38, 39.
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Tema 9.

EFICIENTA ACTIVITATII INTREPRINDERII
FARMACEUTICE

Scopul lucrarii: Obtinerea deprinderilor practice privind determinarea
eficientei activitatii intreprinderii farmaceutice

Forma de instruire: lucrare de laborator, seminar, conferinta
Durata: 180 min.
Unitati de continut pentru pregatire independenta

1. Efectele activitatii intreprinderii farmaceutice

2. Impactul asupra sanatatii, mediului, economiei, etc.

3. Aprecierea economica a activitatii intreprinderii farmaceutice

4. Tehnologia analizei operationale

5. Analiza complexa, multiaspectuala a activitatii intreprinderilor
farmaceutice.

Conferinta 9.1. Indicatori de eficienta a activitatii intreprinderii
farmaceutice (conform standardelor de acreditare)

Plan

1. Caracteristica generala a standardelor de baza de
evaluare/acreditare pentru farmaciile (filialele) comunitare .
Practicile institutionale.
Baza tehnico-materiala si mediul .
Resursele umane.
Eficienta activitatii: analiza critica asupra practicii actuale.
Propuneri de indicatori de eficienta a activitatii intreprinderii
farmaceutice.

oUWy
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Conferinta 9.2. Indicatori de calitate a activitatii intreprinderii
farmaceutice (conform standardelor de acreditare)
Plan
1. Calitatea medicamentelor: crearea conditiilor, asigurarea calitatii.
2. Factori ce asigura calitatea medicamentelor.
3. Calitatea serviciilor prestate de intreprinderile farmaceutice.
4. Indicatori de calitate: analiza critica.
5. Indicatori de rezultativitate.

Literatura de baza: 1-5, 11.

Literatura suplimentara selectiva: 34, 38.

Tema 10.

ANTREPRENORIAT INOVATIV
IN DOMENIUL FARMACEUTIC

Scopul lucrarii: A acumula cunostinte privind conceptul
antreprenoriatului inovational si posibilitatea implementarii lui
in domeniul activitatii farmaceutice

Forma de instruire: seminar si conferinta
Durata: 90 min.
Unitati de continut pentru pregatire independenta

1. Obiectivele si conceptul dezvoltarii inovative in farmacie.
2. Analiza situatiei privind antreprenoriatul farmaceutic.

3. Capacitatile C-D si T-T ale intreprinderilor farmaceutice.
4. Crearea structurilor de sustinere a inovatiei.
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5. Atragerea investitiilor.
6. Barierele antreprenoriatului investitional si eliminarea lor.

Conferinta 10.1. Sinteza analitica a literaturii de specialitate privind
antreprenoriatul inovativ in domeniul farmaceutic

Plan
1. Domenii emergente pentru antreprenoriatul inovativ.
2. Concepte de inovare.
3. Particularitatile antreprenoriatului in domenii puternic inovative.
4. Aspecte practice In dezvoltarea antreprenoriatului inovativ.
5. Genuri concrete ale activitatii farmaceutice cu grad sporit al
antreprenoriatului inovativ.

Conferinta 10.2. Propuneri de inovatii in activitatea farmaciei
comunitare.

Plan
1. Prestari de servicii farmaceutice noi.
2. Specializarea farmaciei comunitare.
3. Implementarea tehnologiilor informationale avansate.
4. Implementarea regulilor GPP.
5. Diversificarea promovarii modului sanatos de viata.

Literatura de baza: 1-5

Literatura suplimentara selectiva: 29, 31, 38.
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LITERATURA DE BAZA:*

. V. Safta, M. Brumarel, N. Ciobanu, S. Adauji. Management si legislatie
farmaceutica. Chisinau, F.E.P. , Tipografia Centrala”, 2012, 800p.

. V. Safta, M. Brumarel, S. Adauji, Z. Bezverhni. Farmacie sociala. Chisinau,
F.E.P. ,Tipografia Centrala”, 2011, 375p.

. L. Dogotari, M. Lupu, A. Peschin. Marketing farmaceutic. Chisindu, F.E.P.
»Tipografia Centrala”, 2013, 216p.

V. Procopisin et al. Reglementarea activitatii farmaceutice in Republica
Moldova. Chisinau, Ed. Vector, 2007, 492p.

Conspectele prelegerilor.

Acte legislativ-normative
Legea nr.845 din 03.01.1992 cu privire la antreprenoriat si
intreprinderi.
Legea ocrotirii sanatatii nr. 411-XIII din 28.03.1995.
Legea nr.1456-XII din 25.05.1993 cu privire la activitatea farmaceutica.
Legea nr.1409 din 17.12.1997 cu privire la medicamente.
Legea nr.451-XV din 30.07.2001 privind reglementarea prin licentiere a
activitatii de intreprinzator
Legea nr.552-XV din 18.10.2001 privind evaluarea si acreditarea in
sanatate.
Legea nr.206-XVI din 07.07.2006 privind sustinerea sectorului
intreprinderilor mici si mijlocii.
Legea nr. 424-XV din 16.12.2004 privind revizuirea si optimizarea
cadrului normativ de reglementare a activitatii de intreprinzator.
Legea contenciosului administrativ nr.793 din 10.02.2000.
Codul civil al Republicii Moldova nr.1107-XV din 06.06.2002.

Legea nr. 523 din 16.07.1999 cu privire la proprietatea publica a
unitatilor administrativ-teritoriale

Legea nr. 220-XVI din 19.10.2007 cu privire la inregistrarea de stat a
persoanelor juridice si a Intreprinzatorilor individuali.

Legea nr.135-XVI din 14.06.2007 privind societatile cu raspundere
limitata.

Legea nr.1134-XII din 02.04.1997 privind societatile pe actiuni.
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* Pentru fiecare temd se indicd numdrul de rdnd al sursei de literaturd din
prezenta listd a literaturii de bazd
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ANEXA
” 201

PLAN DE AFACERI

al intreprinderii

pregatit in scopul

Adresa:

MD or.(s.)
Str.

Tel.:

Fax:

Director (liderul echipei):

Membrii echipei

Informatia din prezentul plan de afaceri este confidentiald si nu poate fi
difuzatd altor persoane fdrd permisiunea conducerii intreprinderii
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PLAN DE AFACERI MODEL *

Proprietar:
Nume:
Adresa:
Nr. de Telefon:
Fax:
E-Mail:

I. CUPRINSUL PLANULUI DE AFACERI
L. Cuprins
II. O descriere generala a afacerii
III.  Produse si servicii
IV.  Plan de Marketing
V.  Plan operational
VI. Management si organizare
VII. Declaratie de venituri personale
VIII. Costuri pentru inceputul afacerii si capitalizare
IX.  Plan financiar

X. Anexe

* 1. Prezentul Plan de afeceri -model s-a elaborat cu utilizarea sursei Internet
< http:// pafaceri.ro/>

2. In cazul in care un compartiment, subcompartiment sau unele detalii din
acest plan-model nu se potrivesc genului de activitate planificat, treceti la
urmatoarea parte componenta.

3. Toate cifrele, indicatorii si situatiile necesare in rezolvarea problemei de
elaborare a planului de afaceri - le luati optional, insa ele trebuie sa fie
aproape de realitate, sa nu fie fantastice.
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II. DESCRIEREA GENERALA A AFACERII
In ce tip de afacere vreti si intrati? Care este rolul vostru in ea?

Majoritatea companiilor au o scurta descriere a activitatii lor,
a misiunii lor. De cele mai multe ori in 30 de cuvinte ele pot explica
de ce exista pe piata si care sunt principiile de ghidare pe care le
folosesc. Puteti incepe facand si voi acest lucru, iar aceasta scurta
descriere sa o adaugati In plan.

Descrierea de mai sus trebuie urmata de prezentarea
obiectivelor si pragurilor afacerii. Obiectivul este destinafia unde
vreti sa ajungeti, unde vreti sa ajunga afacerea planificata.
Pragurile sunt etape pe care le vefi parcurge pana sa atingeti
obiectivul. De exemplu, un obiectiv poate fi, sa ajungeti la o afacere
sanatoasa si de succes, care sa fie lider In serviciile oferite
clientilor. In acest caz, pragurile pot fi tinte anuale de vanziri si
anumifi  indicatori care masoara satisfacerea clientilor
(consumatorilor).

Ce este important pentru voi in aceasta afacere?

Cui sunt adresate produsele si serviciile respective? (Stati
putin timp la aceasta intrebare si acordati-i un raspuns mai amplu
in sectiunea Plan de marketing).

Descrieti segmentul de piata pe care veti desfasura activitatea
(optional). Acesta are un ritm de crestere? Ce schimbari prevedeti
ca se vor intampla pe piata, pe o perioada scurta de timp, dar pe o
perioada lunga de timp? Ce veti face pentru a profita de ele?

Analizati competitia, concurenta si descrieti punctele tari si
componentele lor de baza (optional). Care sunt factorii ce le fac pe
alte firme sa reuseasca? Care credeti ca sunt principalele atu-uri in
raport cu competitia? Aveti experienta in acest domeniu, anumite
abilitati de adaptabilitate ridicate, sunteti destul de puternici sa
rezistati acestei aventuri?

Porniti In aceasta afacere: singur, cu alfi parteneri,
asociat/asociati cu o corporatie, etc.? De ce ati ales aceasta forma ?
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III. PRODUSE $I SERVICII

Descrieti in detalii produsele si/ sau serviciile pe care vreti sa
le plasati pe piata (detalii tehnice, instructiuni, fotografii, brosuri
etc.-optional).

Care sunt factorii ce vor oferi avantaje sau dezavantaje fata de
competitie? Exemplele trebuie sa confina niveluri de calitate,
evidentierea unicitatii sau marcii proprietarului, elementele
inovationale.

Care va fi preful produselor sau serviciilor? Cum se va obtine
avantajul?

IV. PLAN DE MARKETING

4.1. Analiza pietei - De ce?

Nu conteaza care sunt produsele sau serviciile oferite, o
afacere nu poate reusi fara o strategie de marketing bine pusa la
punct. Aceasta etapa incepe cu o analiza sistematica a pietei. Este
foarte periculos sa va asumati faptul ca deja stiti ce se intampla pe
piata si care sunt tendinfele ei, fara un studiu in prealabil. Trebuie
sa faceti acest studiu ca sa fifi siguri ca va aflati pe drumul cel
corect. Utilizati procesul de planificare al afacerii drept
oportunitate pentru a strange date si raspunsuri la intrebari.

4.2. Analiza pietei - Cum?
Sunt doua tipuri de analiza a pietei: primara si secundara.

Analiza primara inseamna sa va construifi propriile date. De
exemplu, puteti contoriza traficul unei anumite locatii, puteti nota
competitorii, putefi lua interviuri si puteti face studii de piata
pentru a afla nevoile consumatorilor.

Analiza secundara inseamna sa folositi informatii care sunt
publice. Acestea pot fi: ziare, reviste, analize ale industriei,
rapoarte demografice, rapoarte privind anumite tendinte, grafice
si alte analize ale unor institutii specializate, carti etc. Puteti gasi
acest tip de informatii in librarii, online, la registrul comertului si

camera de comert, la anumite agentii guvernamentale etc.
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Folosind internetul puteti gasi mai multe informatii decat ati
putea folosi. Statistica va poate oferi informatii bune despre zona
de activitate. Locul unde se fac tranzactii economice, bursele, au
baze de date care ofera informatii excelente despre tendintele
pietei.

O analiza a pietei facuta de experti poate fi foarte costisitoare,
si nu este recomandata pentru afacerile mici si mijlocii. Sunt foarte
multe carti care arata cum sa faceti singuri aceste lucruri.

Atunci cand scrieti planul de marketing, fiti cat mai expliciti
posibil; oferiti statistici, numere, si surse. Planul de marketing va fi
la un anumit moment, baza tuturor proiectiilor privind afacerea.

4.3. Economie

Date despre domeniul dumneavoastra:

o Care este mdrimea totala a pietei de desfacere?

o Ce procentaj vor avea produsele din aceasta piata? (Este
importanta numai daca credeti ca veti fi un factor major pe
piata.)

o Cereri actuale pe piata tinta.

o Tendinte in piata tinta - tendinte de crestere, tendinte in
preferintele de consum, si tendinfe 1n dezvoltarea
nomenclatorului de produse.

o Potentialul de crestere pentru o afacere de madrimea
preconizata de echipa.

o Care sunt obstacolele de confruntare ca sa intrati pe piata ca o
firma noua? Cateva obstacole pot fi:

1. Costuri ridicate de infiintare

2. Costuri ridicate de productie

3. Costuri ridicate de marketing

4. Tehnologii si utilaje

5. Costuri de formare si perfectionare a angajatilor

6. Costuri de transport

7. Sindicatele

8. Costuri pentru promovarea marecii si acceptarea ei
v Cum veti depasi aceste bariere?
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v/ Cum va va influenta afacerea urmatoarele schimbari ce
pot aparea?
9. Schimbari tehnologice
10. Schimbari legislative
11. Schimbari economice
12. Schimbari In viata sociala
13. Schimbari in industrie etc.

4.4. Produse si servicii

In sectiunea Produse si servicii ati descris produsele si
serviciile pe care ati vrut sa le oferiti din punctul vostru de vedere.
In cele ce urmeaza trebuie si le descrieti din punctul de vedere al
consumatorilor.

4.5. Caracteristici si Beneficii

Faceti o lista cu cele mai importante produse (grupe de
produse) sau servicii.

Pentru fiecare produs (grup de produse) sau serviciu:

o Descriefi cea mai importanta caracteristica. Ce il face special?
o Descrieti beneficiul. Ce va reprezenta acel produs (grup de
produse) pentru consumator?

Notati toate diferentele intre caracteristici si beneficii, si
apreciati-le. De exemplu, o casa care ofera adapost, are un anumit
design si dureaza o perioada mare de timp este facuta din anumite
materiale; acestea sunt caracteristicile. Beneficiile includ mandria
proprietarului de a o avea, un sentiment de securitate financiara si
siguranfa furnizate familiei etc. Voi veti construi caracteristici
pentru produse ca sa puteti oferi beneficii.

Ce servicii veti oferi cu utilizarea produselor (grupelor de
produse) ?
4.6. Consumatorii

Identificafi consumatorii {intda, caracteristicile lor si
pozitionarea lor geografica.
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Descrierea va depinde de sortimentul produselor, de exemplu
va exista o diferenta daca veti realiza produsele catre o firma sau
direct consumatorilor. Daca veti realiza catre consumatori un grup
de produse si o veti face printr-un punct de distribufie, gen angro
sau puncte de realizare cu amanuntul, atunci va trebui sa analizati
atat consumatorul cat si intermediarii carora le veti livra produsul.

Puteti avea mai mult de un singur grup de consumatori.
Identificati cel mai important grup. Apoi pentru fiecare grup de
consumatori, construifi ceea ce se numeste profilul demografic:
Varsta.

Sex.

Locatie.

Nivelul lor de venit.

Clasa sociala si ocupatia.

Nivelul de educatie.

Altele (specifice genului de afacere).

000000 D

Pentru consumatorii tip firma (persoane juridice), factorii

demografici pot fi:

o Ramura economica (sau o parte a ei).
Locatia.
Marimea firmei.
Cerintele de calitate.
Nivelul tehnologic al produselor sau serviciilor dorite.
Nivelul preturilor.
Altele (specifice genului de afacere).

0O 000 00O

4.7. Competitia

Care sunt produsele si companiile ce vor fi concurente in
afacerea pe care o planificati?

Faceti o lista cu cei mai mari competitori: nume si adresa.

Aceste companii va vor face concurenta pe tot ansamblul de
produse si/sau servicii sau doar in anumite locatii, pe anumite
produse, sau doar anumitor tipuri de consumatori?
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Stiti care sunt competitorii indirec{i? (De exemplu magazinele
de inchiriat si vandut filme sunt In competifie cu teatrele, cu toate
ca sunt afaceri diferite.)

Cum se vor compara produsele sau/si serviciile oferite de voi,
cu cele ale concurentei?

Folositi tabelul de mai jos pentru a compara afacerea
planificatd cu a celor mai importanti doi competitori. In prima
coloana sunt trecufi factorii de competitivitate. Din moment ce
acestia variaza de la un domeniu la altul, puteti sa customizati
propria lista de factori.

in a doua coloan3, ,Noi”, notati cum veti patrunde In “mintile
consumatorilor”. Apoi verificati daca acesti factori reprezinta un
atu sau o sldbiciune pentru echipa voastra. Incercati si fiti destul
de onesti cand completati acest tabel. Daca credeti ca anumiti
factori sunt un dezavantaj, treceti-i. Acest lucru va va deschide
ochii si in viitor veti sti ce aveti de corectat.

Acum analizati fiecare competitor in parte. Treceti in cateva
randuri care sunt atu-urile si slabiciunile majore pentru fiecare
factor in parte.

In ultima coloana, estimati importanta fiecarui factor pentru
consumator. 1 = crucial; 5 = nu este important.

Tabelul 1: Analiza competitivitatii

. o . . Importanta
Noi . Slabi- Competi | Competitor p !
Factor . Atu-uri . pentru
(echipa) ciuni tor A B
consumator

Produse

Pret

Calitate
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Factor

Noi
(echipa)

Atu-uri

Slabi-
ciuni

Competi
tor A

Competitor
B

Importanta
pentru
consumator

Selectie

Servicii

Fiabilitate

Stabilitate

Expertiza

Reputatia
firmei

Locatie

Aspect

Mod de
realizare

Politici de
credit

Publicitate

Imagine
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Acum, scrieti un scurt paragraf care sa cuprinda avantajele si
dezavantajele competitiei.

4.8. Nise

Acum dupa ce afi analizat sistematic domeniul vostru ,
produsele respective, consumatorii tinta, si competitia, puteti face
o imagine cu afacerea si locul ei in “lume”.

Intr-un scurt paragraf, definiti nisele, partile unice din piata.
De exemplu site-ul www.pafaceri.ro se adreseaza tuturor celor
interesati de afaceri. El ofera planuri de afaceri, idei de afaceri,
diverse informatii etc. Pentru acest site categoria ideii afaceri
reprezinta o nisa.

4.9. Strategie

Conturafi o strategie consistenta despre cum sa obfineti mai
bine aceste nise. Daca sunteti primul pe toate nisele componente
ale afacerii, veti fi primii si in afacere.

4.10. Promovare

Cum vor auzi consumatorii de produsele/serviciile lansate?

Ati identificat cele mai atractive mijloace ca si cost pentru
promovarea lor?

Ce imagine proprie vreti sa promovati? Cum vreti sa va vada
consumatorii?

Aveti si alte metode de promovare decat publicitatea platita?

(cataloage, promovarea din gura in gurad, folosirea anumitor retele
sociale, participari la expozitii etc.)

In plus, ce planuri aveti pentru imaginea de tip grafic? Aceasta
include logo, carti de vizita, brosuri, pliante etc.

V-ati creat un sistem care sa va identifice clientii fideli ca sa-i
puteti lua la evidenta si contacta?
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4.11. Bugetul pentru promovare
Cat veti cheltui pentru a realiza tot ce este expus mai sus?

Inainte de a incepe? (aceste cifre vor intra in bugetul pentru
inceputul unei afaceri)
In curs de derulare?

4.12. Preturi

Explicati metodele care le veti folosi pentru a stabili preturile.
Pentru cele mai multe afaceri mici, a avea cel mai mic pref nu este
o politica tocmai buna. Consumatorii nu tin de pret asa de mult pe
cat credeti. Metoda cea mai buna este ca pretul sa fie la acelasi
nivel cu media de pref al concurentei, iar produsele sau serviciile
oferite sa fie de o calitate mai buna.

Comparati pretul cu cel al competitiei. Este acesta mai mare,
mai mic, la fel? De ce?

Cat de important este preful pentru consumatorii vostri?
Decizia finala pe care o iau consumatorii se raporteaza la pre{?

Ce alte servicii oferiti clientilor In pretul respectiv? Pot ei
cumpara acel produs (serviciu) in rate?
4.13. Locatia

Probabil nu v-ati ales inca locatia. Acum este timpul sa va
ganditi ce locatie doriti si ce vrefi ca aceasta sa confina. Multe
afaceri mici pot merge bine la inceput chiar daca sunt realizate de
acasa.

Veti descrie toate nevoile fizice mai amanuntit in capitolul
Plan operational. Aici, veti analiza cum va afecta locatia aleasa
consumatorii.

Locatia este importanta pentru consumatori? Daca da, cum?
Daca consumatorii viziteaza aceasta locatie:

Este convenabil pentru voi? Aveti destule locuri de parcare?
Va ajunge spatiul interior?
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Se incadreaza cu imaginea pe care vrefi sa o aveti? Ce se
asteapta consumatorii sa vada?

Unde sunt localizati competitorii? Este mai bine sa fiti langa ei
(cum sunt dealerii de masini sau restaurantele tip fast food) sau la
0 anumita distanta.

4.14. Canale de distributie

Cum veti realiza produsele si/sau serviciile preconizate?
o Cuamanuntul
In mod direct (comanda prin mail, Web, dintr-un anumit
catalog)
Angro
Agenti de vanzari
Licitatii
Propriile puncte de desfacere
Altele

O

0O 0000

V. PLAN OPERATIONAL

Explicati foarte clar operatiunile de zi cu zi ale afacerii, locatia,
echipamentul, oamenii (specialistii), diferitele procese de
productie, mediul inconjurator.

5.1. Productia
Cum si unde vor fi produsele sau/si serviciile realizate?

Explicati ce Inseamna pentru afacere urmatoarele:
Echipamente de productie si costuri

Controlul calitatii

Serviciul clienti

Controlul inventarului

Dezvoltarea de produse

0O 00D O

5.2. Locatia

Ce trebuie sa confina locatia ca sa va satisfaca nevoile in
afacere? Descrieti propria locatie unde se va desfasura afacerea.

Cerinte fizice:
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Spatiul necesar (precizati de cat spatiu veti avea nevoie)
Tipul cladirii

Zona

Electricitate si alte utilitati

0O 0O 0 DO

Acces:

Este important pentru afacerea planificata ca locatia sa
dispuna de o cale de acces pentru aprovizionare sau transport?

Aveti nevoie de cai de acces foarte rapide?
Care este necesarul spatiului de parcare?

Constructii? Majoritatea firmelor nu iau in calcul acest lucru,
dar daca aveti In plan sa construifi, costurile si detaliile de
constructie vor reprezenta o parte insemnata a planului
dumneavoastra.

Costuri: Estimati costurile cu locatia, incluzand chiria,
intretinerea, utilitati, asigurare, costurile initiale de remodelare
pentru a face spatiul sa indeplineasca conditiile de care aveti
nevoie. Aceste numere vor constitui o parte a planului financiar.

Care vor fi orele de lucru in aceasta afacere?

5.3. Mediul juridic

Descrieti urmatoarele:

o Licente pentru desfasurarea activitatii

o Permise

o Reguli si regulamente privind sanatatea, spatiul de lucru, sau
mediul inconjurator

o Regulamente speciale pentru desfasurarea activitatii

o Specificatii despre desfasurarea activitatii intr-o anumita zona
sau In acea cladire

a Asigurari

5.4. Personal

o Numarul de angajati
o Clasificarea lor (calificati, necalificati, profesionisti)
o Unde si cum veti gasi personalul potrivit pentru voi?
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Calitatea personalului existent

Structura de salariu

Metode de instruire continua si aprofundare

Impartirea pe sarcini, cine ce face?

Aveti un program stabilit pentru fiecare cu ce are de facut?
Daca nu alocati timp si scrieti unul.

o Pentru anumite munci aveti nevoie de anumite contracte
aditionale?

0O 000 0o

5.5. Inventar

o Ce tip de inventar pastrati in stoc: al materialelor, proviziilor,
produselor finite?

o Care este valoarea stocului?

o Care este rata cifrei de afaceri si cum se compara aceasta cu
media de pe piata?

5.6. Aprovizionare

Identificati factorii-cheie ai aprovizionarii:

Nume si adrese ale celor care va aprovizioneaza

Tipul si cantitatea furnizata

Aprovizionarea se face pe credit?

Care este mijlocul de livrare?

Notati furnizorii buni cat si fiabilitatea produselor luate de la
fiecare

0O 00D 0o

Este nevoie sa aveti mai mult de un furnizor pentru un anumit
produs critic necesar desfasurarii afacerii tale?

Va asteptati la intarzieri privind anumite livrari? Cum ar
afecta acestea activitatea?

Costurile de aprovizionare variaza? Daca da, cum faci fata
acestora?

5.7. Politici de credit

o Planificati sa realizati pe credit?
o Este chiar nevoie de credit?
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o Daca da, ce politici aveti in privinta celor care iau credit si
care este suma maxima pe care o puteti lua?

o Cum verificati daca acestia fac plata la timp?

o Ce termene oferiti clientilor cu privire la marimea creditelor
si datei scadente de plata a acestuia?

Oferiti anumite discount-uri daca platesc cash? (Sfat: Oferiti
acest lucru doar daca competitia dumneavoastra ofera asa ceva,
sau daca s-a creat un trend cu privire la acest lucru.)

Cunoasteti costurile necesare mentinerii si extinderii unui
credit? Cum 1iti vor afecta aceste costuri pretul produsului sau
serviciilor oferite?

5.8. Administrarea sumelor ce trebuiesc incasate

Atunci cand lucrati cu credite trebuie sa aveti o evidenta a
banilor pe care trebuie sa-i primiti si de asemenea sa aveti stabilite
o serie de masuri pentru cei care nu achita la timp.

Veti avea nevoie de o anumita strategie bine pusa la punct
pentru clientii rau platnici:
o Cand i veti contacta telefonic?
o Cand le veti trimite o Instiintare scrisa ca sunt restanti cu o
anumita suma?
o Care este momentul cand 1i veti actiona in judecata pentru
recuperarea prejudiciului?

5.9. Administrarea sumelor ce trebuiesc platite

Aveti nevoie de o evidenta a sumelor, care trebuiesc platite
catre cei ce se ocupa de aprovizionarea afacerii. Acest lucru va
ajuta sa planificati cui trebuie sa faceti plata si cand. Plata facuta
prea devreme poate crea intrarea in anumite incapacitati de plata,
plata prea tarzie te poate costa anumite discount-uri si iti poate
afecta relatia cu furnizorii.

VI. MANAGEMENT SI ORGANIZARE

Cine va administra afacerea zi de zi? Ce experienta are aceasta
persoana si ce aduce nou afacerii? Ce calitati speciale si

39



competitive are? Existd un plan de a continua afacerea daca
aceasta persoana este pierduta?

Daca sunt mai mult de 10 angajati, creati un tabel
organizational in care sa fie trecute o ierarhie a lor si In dreptul
fiecaruia pentru ce este fiecare responsabil.

Daca intocmiti acest plan pentru obtinerea unui Imprumut
sau pentru anumiti investitori este recomandabil sa treceti in plan
angajatii cheie.

Sprijin consultativ

Listati urmatoarele, unde este cazul:
Consiliul director (de administrare)
Manageri

Avocat

Contabil

Agent de asigurari

Bancher

Consultanti

Alte persoane

N A Y A N S )

VII. DECLARATIE DE VENITURI PERSONALE

Includeti intr-un tabel pentru fiecare proprietar sau asociat,
actionar proprietatile active sau pasive, cat si, capitalul net detinut
de acestia. Proprietarii vor aproviziona de multe ori din propriile
lor rezerve afacerea, iar acest tabel va ajuta pentru a vedea ce se
poate de intreprins in anumite situatii. Bancherii si investitorii, de
cele mai multe ori, vor dori aceste informatii.

VIIL. COSTURI PENTRU INCEPUTUL AFACERII SI
CAPITALIZARE

Veti avea foarte multe costuri de Inceput, chiar inainte de a
deschide afacerea. Este foarte important sa estimati aceste costuri
foarte exact, ca apoi sa faceti un plan de unde luati suficient capital.
Acest lucru este un proces de cercetare, si cu cat eforturile de
cercetare sunt mai mari si mai exacte, cu atat sansele sunt mai mici
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ca sa omiteti anumiti factori esentiali pentru inceperea si
dezvoltarea afacerii.

Chiar si cu cele mai bune metode de cercetare, deschiderea unei
afaceri va costa mai mult decat arata calculele anticipate. Sunt doua
metode de a face ajustari privind extra-costurile. Primul este de a
mari cu 20% costul fiecarui lucru in bugetul preconizat. Problema cu
aceasta metoda este ca distruge acuratetea planului. A doua metoda
este de a introduce o linie separatd in plan numita cheltuieli
neprevazute. Aceasta este metoda ce se recomanda mai des.

Incercati si vorbiti cu alte persoane care au inceput afaceri
asemadnadtoare pentru a avea o idee despre marimea cheltuielilor
neprevazute. Daca nu puteti obtine informatii exacte, va
recomandam sa treceti cheltuielile neprevazute cu cel pugin 20%
din totalul celorlalte cheltuieli pentru inceputul afacerii.

Explicati in detalii cercetarea facuta si cum ati ajuns la aceste
sume. Dati sursele, cantitatile, si conditiile eventualelor
imprumuturi. De asemenea explicati in detalii care este suma de
contributie a fiecarui investitor, si care este procentajul din afacere
detinut de fiecare.

IX. PLAN FINANCIAR

Un plan financiar consta Intr-un plan pe 12 luni a
previziunilor privind profitul si pierderile, precum si un plan pe
patru ani a previziunilor privind profitul si pierderile, un plan al
fluxurilor de numerar, cu balanta activelor si pasivelor, si un calcul
al punctului de rentabilitate.

9.1. Un plan pe 12 luni al previziunilor privind profitul si
pierderile

Cei mai multi din proprietarii de afaceri cred ca un plan pe 12
luni al previziunilor privind profitul si pierderile reprezinta
“centrala” afacerii. Aici puneti totul impreuna in numere si puteti

in sfarsit sa obtineti o idee privind ce anume este necesar pentru a
abtine profit si a avea o afacere de succes.

Este compus dintr-un plan al vanzarilor unde sunt trecute
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toate vanzarile luna de luna si un plan al costurilor. Daca diferenta
dintre suma totala obtinuta din vanzarea produselor sau
serviciilor si totalul costurilor pentru producerea/procurarea
acelor bunuri este pozitiva atunci afacerea va obtine profit, daca
suma este pe minus inseamna ca veti fi in pierdere.

Observatie: Intotdeauna pastrati notite cu cercetirile pe care
le faceti. Astfel puteti accesa mult mai usor sursele cercetarilor si
va puteti intoarce oricand la ideile de baza si aplica modificari.

9.2. Un plan pe patru ani al previziunilor privind profitul
si pierderile

Un plan pe 12 luni al previziunilor privind profitul este inima
planului financiar. Aceasta sectiune este pentru cei care vor sa
mearga mai departe cu calculele si predictiile.

Si in acest caz este necesar sa pastrati notite cu cercetarile pe
care le faceti.

9.3. Fluxurile de numerar

Daca previziunile privind profitul reprezinta inima unui plan
de afaceri, fluxurile de numerar reprezinta sangele acestuia.
Afacerile esueaza deoarece se ajunge la punctul cand nu se mai pot
plati facturile. Orice parte a planului dumneavoastra de afacere
este importanta, dar niciuna nu se compara nici macar un moment
cu cea de a ramane fara bani, de a pierde totul.

Obiectivul a tot ce s-a preconizat pana in acest moment este
de a invata sa planificati cat de multi bani va trebuie pentru a tine
piept costurilor Inainte de a incepe o afacere, costurilor
preliminare, costurilor de operare, si rezerve.

Nu exista un truc anume in a face un anumit plan special
privind fluxurile de numerar. Fluxurile de numerar reprezinta
doar o aruncatura de privire la contul dumneavoastra.

Pentru fiecare detaliu, trebuie sa stiti exact cand trebuie sa
primiti anumiti bani (pentru vanzari) sau cand trebuie sa platiti
(costuri).
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Este necesar sa urmarifi factorii esentiali pentru afacerea
dumneavoastra si care au un impact mare in cadrul fluxurilor de
numerar, cum ar fi banii obtinuti din vanzari si cei pe care trebuie
sa-i platiti pentru achizitii.

De exemplu, daca realizati o vanzare in prima luna, cand veti
primi banii pentru aceasta vanzare? Cand veti achizifiona cele
necesare pentru productie, veti plati In avans, la livrare sau mai
tarziu? Cum vor afecta acestea fluxul de numerar?

De asemenea trebuie sa luati in considerare costurile
iregulate cum ar fi anumite taxe trimestriale, intrefinere si
reparatii neprevazute, toate acestea trebuiesc trecute in buget.

De asemenea deprecierea nu apare in fluxul de numerar,
deoarece nimeni nu o sa va scrie un cec pentru ea. Aveti mare grija
la acest factor daca lucrati cu doua tipuri de moneda.

9.4. Balanta activelor si pasivelor

Cand vorbim de active ne referim la tot ce detine firma, pe
cand pasivele sunt reprezentate de datoriile firmei. Cand pasivele
sunt extrase din active, cea ce ramane este valoarea propriu zisa a
afacerii.

Aceasta balanta este foarte importanta atunci cand se face
evaluarea afacerii, ea fiind importanta pentru banci atunci cand ne
va elibera un credit cat si pentru investitori.

9.5. Punctul de rentabilitate

O analiza a punctului de rentabilitate prezice cantitatea de
produse sau servicii care trebuie acordate, la un anumit pret,
pentru a recupera totalul costurilor de investitie. Practic acest
punct este zona unde se creeaza o linie ce desparte zona de minus
de zona In care se va trece pe profit operational.
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X. ANEXE

Aceasta parte include detaliile si studiile folosite in alcatuirea

planului; de exemplu:

]

]
Q
]
Q

0O O

Brosuri si materiale publicitare

Studii industriale

Planuri si schite

Harti si fotografii ale locatiei

O lista detaliata a echipamentului definut sau care urmeaza a
fi cumparat

Copie dupa contractul de leasing

Scrisori de suport din partea viitorilor consumatori

Orice alte materiale necesare pentru a sustine acest plan de
afaceri

Studii de marketing

O lista cu toate activele detinute etc.
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