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PREZENTARE

Un plan de afaceri bun te poate ajuta sa-ti asiguri
finantarea, sa stabilesti UITBGIIH afacerii tale $i sa creezi
strategii DBHUU a-ti atinge obiectivele.

Acest document te va ghida prin procesul de creare a unui
plan solid, bine structurat, adaptat afacerii tale.

"Dach nwu stiti Tn ce directie vii tndreptati, veti

ajunge probabil tw alti parte.”

Cateva intrebari de luat in AﬂﬂlIZBaZfl-tB'

considerare:

Analizeaza-ti ideea de
afaceri

Pune-ti si examineaza aceste
intrebari:
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AUTORUL

Intalnesc tot mai des oameni care doresc si o ia pe
cont propriu si sa-si infiinteze propria afacere in
domeniul sistemelor de securitatei. Unii pleaca la
drum cu un entuziasm absolut extraordinar avand o
baza solida in pregatirea lor profesionald si de
business dar cei mai multi sunt cuprinsi de
sentimente contradictorii si uneori chiar nesiguri de
unde anume sa inceapa.

La toate cursurile mele din acest domeniu explic in
detaliu intregul proces de eliberare a licentelor de
functionare a societatile specializate in domeniul
sistemelor de alarmare Tmpotriva efractiei dar am
constatat ca mai lipseste ceva pentru ca ajutorul
meu sa fie, aproape, complet.

Planificarea noii afaceri si realizarea unui plan de
afaceri. Este o realitate faptul ca fara un asemenea
plan, 8 din 10 companii ajung la faliment sau au
dificultati serioase de supravietuire.

Va prezint, pe scurt, 5 motive pentru care aveti
nevoie de un plan de afaceri:

1.Un plan de afaceri va va ajuta sa conduceti
afacerea pe masura ce incepeti si cresteti fiind o
modalitate excelenta de a gandi si de a detalia
toate elementele cheie ale modului in care
afacerea dvs. va functiona.

2.Nu este atdt de greu pe cat credeti si va voi
demonstra acest lucru.

3.Un plan de afaceri va va ajuta sa atingeti diversele
etape pentru a va indeplini obiectivele de afaceri.

4.Planul de afaceri va poate ajuta sa obtineti
finantare sau sa atrageti noi parteneri de afaceri.

5.Nu existda o modalitate corecta sau gresita de a
scrie un plan de afaceri. Puteti alege solutia
prezentata de mine sau un alt format de care
functioneaza cel mai bine pentru dvs.

SUCGES!

JON IORDACHE

GEO/Founder lordache Quality Services

Numele meu este lon lordache si sunt Training
& Development Manager la RQM Cert, CEO si
fondator la lordache Quality Services, companii
care ofera servicii de consultanta si cursuri de
formare In managementul securitatii, GDPR si
sisteme de management bazate pe standardele
internationale ISO.

Tn ultimii 20 de ani am coordonat si/sau livrat in
mod direct consultanta si formare profesionala
pentru mai mult de 18.000 de persoane in
Romania si Australia.

Am initiat si coordonat standardul ocupational
“Consultant de securitate” cu codul COR 242113
si am creat metodologia "Security Management
Solutions" care este o alternativda la modelul
traditional de management al securitatii ce
ofera o solutie eficienta la asigurarea securitatii
persoanelor, bunurilor si informatiilor.

Detin o serie de certificari internationale bazate
pe cunostiinte si experienta practica:

- Certified Data Protection Officer (DPO)

- Certified ISO/IEC 27001 Lead Implementer
- Certified ISO/IEC 27001 Lead Auditor

- Certified ISO 37001 Lead Implementer

- Certified ISO 28000 Lead Implementer

- Certified ISO 9001 Lead Auditor
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REZUMATUL PLANULUT DE AFAGERI

Rezumatul nu trebuie sa ueuaseasca 0
pagina SI ar trebui si se concentreze
asupra motivului pentru care afacerea ta

Va avea Succes.

Raspunsurile de mai jos ar trebui sa rezume pe
scurt raspunsurile mai detaliate oferite in
intregul continut al acestui plan.

Afacerea

Nume companie: [Introduceti numele companiei inregistrate la Oficiul National al Registrului
Comertului. Daca nu v-ati inregistrat numele companiei, adaugati numele companiei propuse.]

* Structura afacerii si codurile CAEN: [PFA — Persoans fizicd autorizata, Il — Intreprindere individual3, IF —
intreprindere familial3, SRL — Societate cu réspundere limitata, SRL-D — Societate cu rdspundere limitats
— debutant, SA — Societate pe actiuni. Coduri CAEN: Pentru activitatea de instalare, modificare sau
intretinere a sistemelor fdrd monitorizare, codul 4321 — lucrdri de instalatii electrice; Pentru activitatea
de instalare, modificare sau intretinere a sistemelor monitorizate, codul 8020 - activitdti de servicii
privind sistemele de securizare; Pentru activitatea de proiectare a sistemelor, codul 7112 - activitati de
inginerie si consultantd tehnicd legate de acestea. Codurile mentionate pot fi domenii de activitate
principale sau secundare.]

* Locatia companiei: [Sediul social al companiei.]

* Asociati/Administratori: [Enumerati toti asociatii si administratorii.]

* Experienta relevantd a asociatilor/administratorului: [Descrieti pe scurt experienta si/sau anii in
industrie si orice realizari ale administratorului deoarece acesta trebuie sa indeplineasca o serie de
cerinte speciale impuse de autoritatile de reglementare in vederea obtinerii licentei pentru a desfasura
activitdti de proiectare, instalare, modificare sau intretinere a sistemelor de alarmare impotriva efractiei
si/sau servicii privind sistemele de securizare , etc.]

* Produse/servicii: [Ce produse/servicii vindeti? Proiectare, instalare, modificare sau intretinere a
sistemelor de alarmare impotriva efractiei si/sau servicii privind sistemele de securizare. Care este
cererea anticipata pentru produsele/serviciile oferite?]

Piata Viitorul

Piata tinta: Cui vindeti? De ce ar cumpara Declaratie de viziune: Declaratia de viziune
produsele/serviciile dvs. fata de altii? prezinta pe scurt planul viitor pentru afacere. Ar

trebui sa precizati clar care sunt obiectivele dvs.

Strategia de marketing: Cum intentionati sa
generale pentru afacere.

intrati pe piata? Cum intentionati sa atrageti

clienti? Cum si de ce va functiona acest lucru? Obiective: Care sunt obiectivele dvs. pe termen
scurt si lung? Ce activitati veti intreprinde
pentru a le indeplini?

Fmantem - Descrieti pe scurt cat profit intentionati sa obtineti intr-un anumit interval de timp. Cati bani
veti avea nevoie Tn avans? De unde veti obtine aceste fonduri? Ce procent (suma) veti cauta din alte surse?
Cat din banii dvs. personali contribuie la afacere?

Q Copyright ©2021 by lordache Quality Services (iQS) - All Rights Reserved I\:[m o
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1 - AFAGEREA

1.1. Detalii de business

Detalii UBSDI'B Ce produse/servicii vindeti? [Proiectare, instalare, modificare sau intretinere a
produse /servicii: sistemelor de alarmare impotriva efractiei si/sau servicii privind sistemele de
: securizare.] Care este cererea anticipata pentru produsele/serviciile oferite?

* Nume companie: Introduceti numele companiei inregistrate la Oficiul
National al Registrului Comertului. Dacd nu v-ati finregistrat numele
companiei, adaugati numele companiei propuse.

e Structura afacerii si codurile CAEN: PFA — Persoana fizica autorizata, Il —
intreprindere individuald, IF — Intreprindere familiald, SRL — Societate cu
raspundere limitata, SRL-D — Societate cu raspundere limitata — debutant, SA
— Societate pe actiuni. Coduri CAEN: Pentru activitatea de instalare,
modificare sau intretinere a sistemelor fdrd monitorizare, codul 4321 — lucrdri
de instalatii electrice; Pentru activitatea de instalare, modificare sau
intretinere a sistemelor monitorizate, codul 8020 - activitdti de servicii privind
sistemele de securizare; Pentru activitatea de proiectare a sistemelor, codul
7112 - activitdti de inginerie si consultantd tehnicd legate de acestea. Codurile

Detalii de mentionate pot fi domenii de activitate principale sau secundare.

n : * Locatia companiei: Sediul social al companiei.

'“reg'sn?"_e * Asociati/Administratori: Enumerati toti asociatii si administratorii.

compante: * Experienta relevanta a asociatilor/administratorului: Descrieti pe scurt
experienta si/sau anii in industrie si orice realizari ale administratorului
deoarece acesta trebuie sa indeplineasca o serie de cerinte speciale impuse
de autoritdtile de reglementare in vederea obtinerii licentei pentru a
desfasura activitdti de proiectare, instalare, modificare sau intretinere a
sistemelor de alarmare impotriva efractiei si/sau servicii privind sistemele de
securizare , etc.

* Produse/servicii: Ce produse/servicii vindeti? Proiectare, instalare, modificare
sau intretinere a sistemelor de alarmare impotriva efractiei si/sau servicii
privind sistemele de securizare. Care este cererea anticipata pentru
produsele/serviciile oferite?

* Licente si autorizatii: Enumerati toate licentele sau autorizatiile pe care le-ati
inregistrat]. Licenta de la IGPR, de exemplu.

Locatia afacerii: Descrieti locatia si spatiul ocupat/necesar. Care este
dimensiunea spatiului pe care il ocupati/aveti nevoie? Unde se afla in raport cu
sediul social zonele de interes?

. Proprietate/chirie: Daca ati achizitionat un sediu/spatiu de lucru, prezentati pe
companie: scurt aranjamentele. Daca sunteti in continuare in cautarea unui contract de
inchiriere, descrieti cerintele dvs. de inchiriere si orice alte utilitati/facilitati
necesare.

Q Copyright ©2021 by lordache Quality Services (iQS) - All Rights Reserved -) o
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1 - AFAGEREA

12 Structura ﬂrganilatoricﬁ d comﬂaniei este constituita Tn urmatoarea forma: Se prezinta

structura de organizare a societatii, fiind obligatoriu sa se prezinte functiile de executie (cel putin una) si o
functie de conducere cu competente specifice. Se va prezenta inclusiv organizarea modalitatii de primire a
sesizdrilor de la beneficiari si inregistrarea acestora in termenul de remediere a defectiunilor.
[Regulamentul de organizare si functionare (anexa 24) impus de IGPR]

Atentie! Persoana care ocupd functia de

ADMINISTRATOR conducere poate desfdsura activitdti, dar nu
poate fi asimilat personalului de executie tehnic.

INSTALARE ADMINISTRATIV

PROIECTARE

MENTENANTA CONTABILITATE

Societatea desfasoara activitatile de proiectare, instalare si intretinere numai cu personal angajat ce detine
competente profesionale adecvate activitatii si avizat de politie. [Regulamentul de organizare si functionare
(anexa 24) impus de IGPR]

Numele proprietarilor: [Enumerati toti asociatii.]

Detalii despre proprietari si management: [in calitate de proprietar veti conduce

afacerea sau un administrator va conduce afacerea in numele dvs.? Care va fi

. . implicarea ta? Daca sunt mai multi asociati, prezentati cotele procentuale ale

Proprietari fiec3ruia, rolul fiec3ruia in afacere, punctele forte ale fiecarui asociat si dacd aveti un
Si contract de administrare in vigoare?]

7
Management: Experienta: [Ce experientd au asociatii in mediul de afaceri, dar in domeniul
sistemelor de securitate privata? De cati ani detineti sau conduceti o afacere privata?
Enumerati orice companie anterioara detinuta/administratd. Enumerati orice
realizéri/premii majore. Ce altd experientd relevantd mai aveti? Nu uitati sa atasati
CV-ul (CV-urile) ca anexa la planul de afaceri.]

Tabelul Enumerati personalul dvs. actual intr-un tabel. Descrieti fiecare post, numele angajatului
actual al personalului n functie si abilitatile sau punctele forte relevante ale fiecarui angajat.
Tabelul Acestea sunt functii vacante actuale. Descrieti fiecare post, abilitatile sau punctele forte
Cu persoane necesare necesare si data la care doriti sa fie ocupat acest post.
Optiuni Cum intentionati sa obtineti personalul necesar? Publicitate locala, online si/sau instruirea
de recrutare membrilor actuali ai personalului?
Programe La ce programe de instruire veti apela in cazul in care nu veti gasi abilitatile necesare? Sunt
de instruire acesti furnizori interni sau externi?
Strategii de Cum veti proceda pentru a va asigura ca abilitatile personalului sunt mentinute? Aveti

pastrare a competentelor o alocare adecvata a responsabilitatilor? Cum sunt documentate responsabilitatile si
comunicate personalului?

Q Copyright ©2021 by lordache Quality Services (iQS) - All Rights Reserved G%}m o
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1 - AFAGEREA

14 Pmﬂuse §| Servici - Enumerati fiecare produs/serviciu oferit in prezent de compania dvs. Furnizati
o descriere si pretul unitar (inclusiv TVA) pentru fiecare.

Numele produsului/serviciului Scurta descriere

Pozitia pe piaté: Strategia de stabilire a preturilor:

Unde se incadreaza produsele/serviciile
dvs. pe piata?

Sunt  high-end, competitive sau
bugetare?

Cum se compara acest lucru cu
concurentii tai?

Aveti o anumita strategie de stabilire a
preturilor?
De ce ati ales aceasta strategie?

Valoarea pentru client:

Pozitie unicd de vanzare:

Cum va vad clientii produsele/serviciile?
Sunt o necesitate, un lux sau ceva intre
ele?

Cum vor reusi produsele/serviciile dvs.
pe o piata, unde alte persoane au esuat?
Ce avantaje ofera produsele/serviciilor
dvs.?

Cerere anticipata:

Potential de crestere:

Care este cantitatea anticipata de Care este cresterea  procentuala
produse/servicii pe care clientii dvs. le anticipatd a produselor/serviciilor n
vor achizitiona? viitor?

De exemplu, cat va cumpadra un client in Ce va determina aceasta crestere?

6 luni sau 12 luni?

1.5. Inuvare :Illllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll:
Activitati de cercetare si dezvoltare Ce activitati de cercetare si dezvoltare veti implementa :

1 inovare J pentru a incuraja inovatia in afacerea dvs.? -

Ce resurse financiare si/sau de personal veti aloca? "
-.IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII:

‘IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII
n
Cum intentionati sa va protejati inovatiile? Enumerati toate
marcile comerciale, brevetele, desenele si modelele
inregistrate in prezent.

Aveti contracte de confidentialitate in vigoare?

Proprietatea intelectuala

“EaEEEEEEEEE®

Q Copyright ©2021 by lordache Quality Services (iQS) - All Rights Reserved G%}m o
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1 - AFAGEREA

1.6. Managementul riscurilor

Enumerati riscurile potentiale (in ordinea probabilitatii) care va pot afecta afacerea.

Descrierea riscului si a Foarte putin probabil, putin Mare, mediu, Ce masuri veti intreprinde pentru
impactului potential pentru probabil, probabil, foarte scazut a minimiza/atenua riscul potential
afacerea dvs. probabil pentru afacerea dvs.?

Enumerati legislatia care va avea un anumit impact asupra functiondrii afacerii dvs.
De exemplu: dreptul consumatorilor, dreptul afacerilor sau legislatia incidentd
domeniului sistemelor de securitate private.

Procesul de productie - Care este procesul implicat in producerea produselor sau
serviciilor dvs.?

Furnizorii - Care sunt principalii dvs. furnizori? Ce furnizeaza pentru afacerea
dvs.? Cum veti mentine o relatie buna cu ei?

Consideratii
juridice:

Instalatii si echipamente - Enumerati achizitiile de instalatii si echipamente
curente. Acestea pot include vehicule, truse de scule, scari, aparate de masura.

Controlul calitatii - Descrieti procesul de control al calitatii. Ce masuri luati pentru
a respecta standardele de calitate ale produselor/serviciilor?

Tehnologie (software) - Ce software va este necesar? De exemplu: site web,
L software pentru supravegherea video? Care va fi scopul principal pentru fiecare?
Operatiuni:
! Programul de lucru - Care este programul dvs. de lucru? Care sunt perioadele de
varf ale activitatii dvs.?

Canale de comunicare - Cum va pot contacta clientii? Aceste canale pot include:
telefon, e-mail, sau canal de socializare.

Tipuri de plata acceptate - Ce tipuri de plata veti accepta? Numerar, online, etc.

Politica de credit - Care este politica dvs. de credit pentru clienti/furnizori? Cat
dureaza perioada de creditare?

Garantii si rambursari - Care este politica si conditiile de garantie pentru
produsele/serviciile pe care le livrati?

Afiliatii si afilieri - Sunteti dvs. sau compania dvs. membrii ai unei asociatii
sau cluburi din industria de securitate privata?
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1 - AFAGEREA

1.7. Planul de sustenabilitate

Un plan de sustenabilitate este o schitda a modului in care compania dvs. intentioneaza sa atinga obiective
care creeaza sustenabilitate financiara, societala si de mediu.

Are toata lumea nevoie de unul? Nu neaparat.
Este posibil ca la inceputul activitatii companiei sa vreti sa asteptati putin Tnainte de a aloca resurse acestui
efort. Cu toate acestea, orice afacere, in orice etapa, poate face pasi in aceasta directie, determinandu-si
obiectivele si implementand strategii pentru a le atinge.

.IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII‘

Descrieti impactul pe care afacerea dvs. l-ar putea avea
Impactul asupra asupra mediului. De exemplu: problemele de mediu

mediului/resurselor specifice obiectivului unde se instaleazd sistemul de alarmd

sunt identificate in functie de factorii de mediu si de risc.

‘EEEEEEEEEER

.IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII‘
L]

Cum afecteaza impactul asupra mediului al activitatilor
Impactul asupra comunitatii desfidsurate de compania dvs. comunitatea locald? Cum
puteti implica comunitatea pentru a va minimiza impactul?

L
4AEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEERY

.IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII‘
u

Enumerati orice riscuri/constrangeri pentru afacerea dvs.

Riscuri/constrangeri ‘o . -
care rezulta din acest impact asupra mediului.

‘EEEEEEEEEER

.IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII‘

Ce strategii veti implementa pentru a minimiza/atenua
impactul asupra mediului si orice alte riscuri pentru
afacerea dvs.?

4 I EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEENETSN
Enumerati intr-un tabel etapele cheie si detaliati fiecare
etapa de sustenabilitate, tinta pe care incercati sa o atingeti

si cand va asteptati sa atingeti fiecare tinta.

Planul de actiune De exemplu: realizarea de proceduri interne a instructajelor
zilnice, sdptdmdnale, lunare pentru insusirea normelor de
protectia mediului se face prin instructaje periodice in
functie de specificul obiectivului unde se face instalarea
sistemului de alarmad.

4 EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEER?®

IIIIIIIIIIIIIIIIIII' “EEEEEEEEEER
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2 - PIATA

2.1. Cercetarea de piat

Ce cercetari statistice ati finalizat pentru a va ajuta sa va
analizati piata?

Ati folosit un sondaj/chestionar? Daca da, vd recomand sa
atasati o copie a sondajului/chestionarului ca anexa a acestui
plan.

Cercetarea pietei este un instrument valoros pentru toate
companiile.

Vd poate ajuta sd vd intelegeti piata, inclusiv clientii potentiali si
nevoile acestora.

Aceastd intelegere vd poate ajuta sd vd concentrati mai bine
eforturile de marketing, sd luati decizii in cunostintd de cauzd
despre afacerea dvs. si sd profitati la maximum de oportunitdti.

Este important sd vd asigurati cd cercetarea de piatd face parte
din planul dvs. de afaceri continuu si din operatiunile zilnice.

2.2. Piata it 2.3. Analiza de mediu/industria

- I a I
Detaliati rezultatele cercetarilor de piata
Descrieti  obiectivele de  vanzari pe care le-ati efectuat. Zona se
planificate. confruntd cu o crestere a populatiei,
Ce cantitate de produse/servicii economiei? Exista angajatori pe termen
intentionati sa vindeti intr-un interval de lung in zond? Este economia regiunii
timp planificat? Sunt tinte lunare sau stabild? Exista variatii sezoniere?
anuale. Care este dimensiunea pietei? Ce
De exemplu, vd puteti stabili un obiectiv tendinte recente au aparut pe piatd? Ce
de a instala 100 de sisteme de alarmé in potential de crestere este disponibil si
12 luni. unde va incadrati? Cum se va schimba
piata/clientii cAnd intrati pe piata?
\_ J \ J

4 N

Date demografice ale clientilor - Definiti cine sunt clientii dvs. tinta si cum se
comporta acestia.

Clienti cheie - Identificati-va clientii cheie. (Acestia pot fi clienti persoane
juridice sau persoane fizice ai produselor/serviciilor dvs.

Managementul clientilor - Cum veti mentine o relatie buna cu clientii dvs.?
Ce tehnici veti folosi? Aveti standarde de servicii pentru clienti?

Ld k .“
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2.5. Analiza SWOT

Analiza SWOT este o metoda folositd in mediul de afaceri, pentru a ajuta la proiectarea unei viziuni de
ansamblu asupra firmei.

Ea functioneaza ca o radiografie a firmei sau a ideii de afaceri si evalueaza in acelasi timp factorii de
influenta interni si externi ai unei organizatii, precum si pozitia acesteia pe piata sau in raport cu ceilalti
competitori cu scopul de a pune in lumind punctele tari si slabe ale unei companii, in relatie cu
oportunitatile si amenintarile existente la un moment dat pe piata.

Enumerati fiecare dintre punctele tari, punctele slabe, oportunitatile sau amenintarile afacerii dvs. intr-
un tabel si apoi descrieti cum intentionati sa abordati fiecare dintre punctele slabe/amenintarile.

PUNCTE TARI

Punctele tari reprezinta resurse sau capacitati interne care ofera posibilitatea

......

Exemple de intrebdri la care ar trebui sd rdspundeti: La ce suntem cei mai buni? Ce
aptitudini specifice are forta de muncd de care dispunem? De ce avantaje dispunem
pentru a atrage personal de calitate? Ce tehnologie folosim?

PUNCTE SLABE

Punctele slabe sunt deficiente din companie care o pot face vulnerabila la o miscare
strategica a concurentilor; aceste deficiente determina o pozitie de inferioritate fata

de concurenti.

Exemple de intrebdri la care ar trebui sd rdspundeti: La ce suntem cei mai slabi? Ce fel de
instruire le lipseste angajatilor nostri? Ce nu facem bine? Ce ar trebui sa fie imbundtdtit?

OPORTUNITATI

O oportunitate apare atunci cand evolutia mediului extern in raport cu compania pune
in valoare un avantaj de care compania beneficiaza si care ofera posibilitati

......

Exemple de intrebdri la care ar trebui sd rdspundeti: La ce tehnologie noud am putea
avea acces? Care sunt punctele slabe ale competitorilor, dacd acestea existd?

AMENIN]I\HI

O amenintare sau un pericol potential reprezinta orice situatie defavorabila din mediul
extern care poate produce prejudicii pentru strategia companiei (scaderea vanzarilor
sau a profitului, de exemplu).

Exemple de intrebdri la care ar trebui sd rdspundeti: Existd deja pe piatd o competitie
puternica? Ce legislatie noud ne-ar putea lovi interesele?
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2.6. Concurenta

Analiza si evaluarea concurentei este una dintre cerintele importante ale planului de afaceri pentru ca
evidentiaza pozitia companiei in piata.
Analiza foloseste informatiile din analiza SWAT iar primul pas spre o analiza a concurentei este chiar

identificarea acesteia dupd care incepeti acest proces prin a incerca sa aflati cum va evaluati fata de
concurentii pe care i-ati identificat si cum ar putea afacerea dvs. sa imbunatateasca ceea ce ofera?

~
Concurent: Numele concurentului
. . . Data infiintarii: Cand a fost infiintat?
lISIat’I Gﬂ|_ llUt,"l J Dimensiune: numarul de personal si/sau cifra de afaceri.
concurenti Intr-un Cota de piati(%): Procentul estimat din cota de piat
tabel. Valoarea pentru clienti: Valoare unica pentru clienti. De ce ar face
afaceri cu concurentul tau? (De exemplu: comoditate, calitate, pret
Pentru fiecare sau serviciu).
concurent Puncte forte: Care sunt principalele puncte forte ale concurentului
F I u?
introduceti: tau: o :
! Puncte slabe: Care sunt principalele puncte slabe ale concurentului
dvs.?
4
2.4. Publicitate slvanzari
Strategie publicitara Obiective de vanzari si Pozitie unica de Canale de vénzare i
$I prumo;mnala marketing vanzare [IISHII][I!IE
Ce strategii aveti Cine formeaza Ce avantaje aveti Tipul canalului:
pentru promovarea echipa dvs. de fata de concurentii internet, email,
si publicitatea vanzari? dvs.? vanzari directe
. . E i
pr.o'(.jluseclior, R Ce tehnici de Cum vor reusi nurngjzzzlzo:ite
serwsu ordvs.in vanzare vor folosi? produsele, serF\)/iciiIe véndute
urmatoarele 12 . serviciile dvs. pe o o
luni? Ce instrumente, . i prin fiecare canal
. . piata unde altii au
materiale vor folosi Care sunt
. esuat? . R
pentru a vinde avantajele utilizarii
produsele, fiecarui canal?
serviciile? Cu ce provocari va
Ce obiective de asteptati sa va
N confruntati cu
vanzari vor )
R - fiecare canal? Cum
indeplini? . .
) \ ) \ le veti dep3si? J

. VAN
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J - VIITORUL

"Mistunea [.....] este de a oferi clientilor nostri cele mat

bune servicii de tnstalare a sistemelor de securitate din

Rombnia, fitnd tn acelast timp wun partener de afaceri
ownest si de tneredere.”

“IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII..
L4

Care este declaratia de viziune a afacerii dvs.?

Declaratia de

\IIZIUI]B Aceasta ar trebui sa prezinte pe scurt planul viitor pentru afacere si sa
includa obiectivele generale.

’.llllllllllll"

\J

..IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII-’

“IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII..
L4

Declar‘dtla ﬂe Care este declaratia de misiune a afacerii dvs. sau, pe scurt, cum fti

m|S|une vei realiza viziunea?

’.llllllllllll"

.

..IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII’

eI NN EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEENEENEEENEENNENNEENEENEEENEEENEEEY,

° ‘.

nmect“’e Care sunt obiectivele dvs. pe termen scurt si lung? .
Ce activitati veti intreprinde pentru a le indeplini? -

. :

Y e NI E NN NN NN NN NSNS NSNS NSNS NSNS EEEEEEEEEEEEEEmnmmns®

Care sunt etapele de afaceri pe care trebuie sa le finalizati incepand
de astazi?

Cand va asteptati sa le finalizati?

Cine este responsabil pentru realizarea acestei etape?
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4 - PLANIFIGAREA FINANGIARA

4.1. Obiectivele cheie §i analiza financiara

Obiectivele financiare

Finantare necesara

Enumerati obiectivele financiare cheie.

Acestea pot fi sub forma de obiective de vanzari
sau de profit.

De asemenea, ati putea enumera principalele
obiective de management financiar, cum ar fi
obiectivele de reducere a costurilor.

4.2. Gosturi de Start-Up

Ce suma de bani, in avans, aveti nevoie?

De unde veti obtine fondurile?

Ce procent din sumele necesare veti solicita de
la banci, investitori, parteneri de afaceri,
prieteni sau rude, capital de risc sau finantare
guvernamentala?

Cat din banii dvs. contribuie la afacere?

Costurile dvs. de pornire sunt cheltuielile pe care le veti suporta inainte ca afacerea dvs. sa genereze
venituri si veti constata ca exista multe costuri care vin odata cu infiintarea unei companii.

Pregatirea tabelului cu costuri de pornire

Un tabel cu costuri de pornire contine o lista a
costurilor sugerate pe care le poate suporta o
afacere tipica in primul sau an de functionare.

Va rog sa tineti cont de toate acestea atunci cand
pregatiti costurile de pornire.

COSTURI START-UP “ COSTURI CAPITALUL/ECHIPAMENTELE “

Costuri cu inregistrarea companiei
(Registrul Comertului — Capital social)

Costuri cu licentierea companiei

Costuri cu inchirierea si intretinerea
sediului social

Marketing si publicitate

Estimarea costurilor de pornire

Indiferent daca ati inceput deja sau intentionati sa
incepeti noua afacere, va trebui sa completati
cifrele efective sau estimate cu elementele din
tabel. Daca utilizati costuri estimate, va rog sa le
etichetati clar.

Capital de lucru

Costuri dotare echipamente cerute de
autoritatea de reglementare

Echipament de birou
Calculatoare si imprimante
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4 - PLANIFIGAREA FINANGIARA

4.3.Tabel de prognoza a l]ilaﬂ!lHUi

O prognoza a bilantului este importanta pentru o Estimarea bilantului contine o lista cu activele si
companie, deoarece prezice ceea ce se asteapta sa pasivele sugerate pe care le poate avea o
detind aceasta si ce se asteapta sa datoreze la o afacere din domeniul sistemelor de securitate
anumita data viitoare si va poate ajuta, de asemenea, private.

sa analizati daca previziunile voastre de venit net
sunt realiste, permitandu-va sa elaborati rapoarte de
rentabilitate, cum ar fi rentabilitatea capitalului
propriu si rentabilitatea capitalului investit.

PROGNOZA BILANTULU AN a2 | LS

Active circulante
(cash, etc.)

Va rog sa tineti cont de acestea atunci cand
pregatiti estimarea bilantului. Atentie! tabelul
presupune ca toate cifrele sunt cu TVA inclusiv.

Active fixe
(cladiri, mobilier. etc.)

Datorii curente pe termen scurt
(salarii, dobanzi, impozit pe venit, etc.)

Datorii pe termen lung
(imprumuturi, etc.)

4.4.Prognoza de profit i pierdere

O prognoza a profitului si a pierderilor este o Pregdtirea prognozei de profit si pierdere contine
proiectie a cati bani veti aduce prin vanzarea de o lista cu elementele de profit si cheltuielile
produse sau servicii si cat profit veti obtine din sugerate de o afacere din domeniul sistemelor de
aceste vanzari. securitate private.

Tn vremuri bune, il folositi pentru a v& asigura ca Vd rog sa tineti cont de acestea atunci cand
vor fi suficienti bani pentru a depési costurile pregatiti prognoza de profit si pierdere. Atentie!
furnizarii bunurilor si serviciilor, astfel incat s3 tabelul presupune ca toate cifrele sunt cu TVA
puteti obtine un profit solid. inclusiv.

n perioadele dificile, aceast3 prognoza poate juca un rol esential in a va arita ce fel de plan trebuie si va
faceti, pentru a putea supravietui pana cand vor veni vremuri mai bune.

Estimati veniturile - incepeti estimand cat de mult veti incasa in fiecare luna in urmatoarele
sase pana la 12 luni.

Estimati costurile variabile - acum estimati costul lunar pentru bunurile sau serviciile pe care le
veti vinde ca parte a realizarii estimarii vanzarilor.

Estimeaza-ti profitul brut - acum scade pur si simplu costurile variabile lunare medii din
veniturile lunare estimate din vanzari pentru a obtine profitul brut lunar estimat.

Calculati profitul net - profitul dvs. net este cel mai important numar pe care trebuie sa il
determinati. Acest lucru va permite sa vedeti daca va raman bani dupa ce v-ati achitat costurile
generale sau rdmaneti, macar, pe pragul de rentabilitate.
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4 - PLANIFIGAREA FINANGIARA

4.5. Fluxul de numerar

O declaratie a fluxului de numerar poate fi unul dintre cele mai importante instrumente in gestionarea
finantelor.

O declaratie privind fluxul de numerar urmareste toti banii care intrad si ies din afacerea dvs. Folositi-o
pentru a gasi cicluri de plata sau tendinte sezoniere atunci cand aveti nevoie de numerar suplimentar pentru
plati. Acest lucru va poate ajuta sa va planificati din timp si sa va asigurati ca aveti intotdeauna bani pentru
acoperirea platilor.

Aflati ce sa includeti in extrasul de numerar pentru a va ajuta sa va planificati platile pentru afacerii.

Soldul de deschidere Tncasari de numerar
n prima lun& acesta va fi soldul dvs. * Vanzari produse
bancar de deschidere. Tn lunile * Vanzari servicii
urmadtoare va fi soldul de inchidere * Facturi neincasate
din luna precedenta. * Alte venituri

Totalul intrarilor
Addugati toate ncasdrile primite mai
sus.

Sold lunar de numerar
Total de intrare minus total de iesire.

Totalul iesirilor Soldul de incheiere
Addugati toate elementele de iesire in Sold de deschidere plus total de
numerar de mai jos. intrare minus total de iesire.
Numerar platit * Salarii
* Achizitii (stocuri, etc.) * Telefon
* Publicitate si marketing e Chirie
* Taxe si comisioane bancare * Cheltuieli cu autovehiculele
* Dobanzi platite * Reparatii si intretinere
* Taxe pentru cardul de credit * Birotica si papetarie
» Utilitati (electricitate, gaz, apa) * Taxe de membru si afiliere

Pentru fiecare an, va trebui sa completati cifrele reale sau estimate pentru fiecare articol. Daca utilizati
costurile estimate, va trebui sa le etichetati clar.

De asemenea, va trebui sa specificati in mod clar pe extrasul de numerar daca cifrele dvs. includ TVA.
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4 - PLANIFIGAREA FINANGIARA

4.6. Pragul de rentabilitate

Pragul de rentabilitate, numit si punct critic sau punct de echilibru este prima etapa pe care compania dvs.
trebuie sa o depaseasca pentru a deveni profitabila.

Pragul de rentabilitate este punctul in care veniturile incasate din vanzarea produselor/serviciilor, acopera in
totalitate, cheltuielile variabile aferente productiei si cheltuielile fixe intr-o perioada de timp (o zi, o luna, un
an) acesta fiind momentul de la care compania va incepe sa genereze profit.

Pragul de rentabilitate este punctul de echilibru intre venituri si cheltuieli
CIFRA DE AFAGERI = COSTURILE AFAGERII
iar in acest punct, profitul este 0 (ZERO).

SUMATUTUROR COSTURILOT FIXE

PRAGUL DE RENTABILITATE: —————————————————————————
PRETUL UNUI SISTEM DE ALARMA- PRETUL VARIABIL AL UNUI SISTEM DE ALARMA

Calculul pragului de rentabilitate

iQuality Services

Categorii de costuri Costuri fixe (lei) Costuri variabile (%)

Costuri variabile

Costul bunurilor vandute 0,0 lei 0,0%

Stoc 0,0 lei 0,0%

Materii prime 0,0 lei 0,0%

Angajati direct productivi (inclusiv 0.0 lei 0.0%

taxele)

Costuri fixe

Salarii 0,0 lei

Consumabile 0,0 lei

Reparatii si mentenanta 0,0 lei

Publicitate 0,0 lei

Transport 0,0 lei

Costuri juridice si de contabilitate 0,0 lei

Chirie 0,0 lei

Telefon 0,0 lei

Utilitati

Asigurare

Taxe ,0 lei

Dobanzi ,0 lei

Depreciere 0,0 lei

Alt cost (precizati) 0,0 lei

Alt cost (precizati) 0,0 lei

Alt cost (precizati)

Total Costuri Fixe 0,0 Iet

Total Costuri Variabile 0%
A |

Nivelul pragului de
rentabilitate =

o
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Aici se va atasa documentatia justificativa in legatura cu acest plan de afaceri.

“IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII...
&

*
*

* Studii de piata detaliate si analize ale concurentilor.

* CV-uri ale proprietarilor si angajatilor cheie.

.
a
Documeme'e * Diagrame si/sau cercetari/licente despre produsele si/au .
atasate serviciile dvs. .
1 [ ]
[exemﬂ"ﬂ: * Brosuri de marketing si alte materiale. .
* Orice alt material care poate impresiona potentiali creditori sau E
investitori. .
L |
L4
* '.

..IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII“

Asa cum am spus, chiar de la inceputul acestui
document, deschiderea unei afaceri noi in domeniul
sistemelor de securitate poate fi dificila daca nu
cunosti procedurile, legislatia si cadrul institutional.

Eu am expertiza si experienta pentru a te ajuta sa
intocmesti si sa implementezi un plan de afaceri

PRUPUNEHE DE eficient care sa te ajute sa reusesti intr-o piata

COLABORARE concurentials extrem de competiivi.
STABILESTE AGUM 0 INTALNIRE!

Vom discuta toate asteptarile, nevoile, obiectivele
tale si cum pot sa te ajut.

Ma poti contacta pe ion@ioniordache.com
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Contact

Want to learn more about how we can work together?
Please email me at ‘v ioniorcache com to inquire about my freelance services.
Drop by and say hi!
Cy
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