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Despre modul

Descrierea formarii

Aceasta tema introduce conceptul de plan de afaceri ca o foaie de parcurs care
sistematizeaza o afacere, detaliazéd obiectivele operationale si financiare ale afacerii,
determina viabilitatea unei idei de afaceri si ghideazé procesul decizional. Avand in vedere
relevanta planului de afaceri la demararea unei afaceri, care este fundamentala pentru
succesul unei intreprinderi in orice domeniu de activitate, deci si in ICC, o atentie deosebita
este acordatd continutului/sectiunilor cheie ale planului de afaceri: produse si servicii
(propunerea de valoare, activitati cheie, resurse), management si control, parteneriate,
analizé de piata, strategie de marketing si planificare financiard (venituri si costuri
previzionate, nevoi de finantare). Avand in vedere tehnicile de comunicare relevante in
contexte de afaceri, se abordeaza rolul de prezentare a unei idei de afaceri. Studentilor li se
prezinta sfaturi relevante si indrumari/mentorizare speciala privind modul de pregatire si
prezentare a unei prezentari pentru potentialii investitori.

Obiectivele acestui modul de formare

Obiectivele pentru acest modul, sunt:

Dotarea studentilor cu competente manageriale specifice care sunt relevante pentru
ICC,

imbunatétirea abilitatilor si competentelor antreprenoriale ale studentilor

Familiarizarea studentilor cu principalele aspecte importante ale activitatii independente
in cadrul ICC, cum ar fi promovarea personala in mediul online, organizarea de
evenimente artistice si cercetarea artistica

Grupuri tinta

Acest modul este destinat:

Studentilor de la licentd si master de la arte si stiinte umaniste (A&H) care doresc sa
lucreze pe cont propriu sau sa gestioneze echipe creative in cadrul carierei lor.

Studentilor din domenii interdisciplinare.

Cunostinte si abilitati dobandite dupa terminarea acestui modul

Dupa ce v-ati familiarizat cu acest modul de formare:

Veti dezvolta modele pentru intreprinderi creative, inclusiv planificarea strategica pentru
initiative antreprenoriale, metode inovatoare de generare de fonduri, gestionarea partilor



interesate si dezvoltarea de parteneriate, structuri de guvernanta ale intreprinderilor
creative, etc.

Veti discuta despre procesul de inovare in cadrul ICC ca fiind un proces deschis,
interactiv, colaborativ si interdisciplinar, spre deosebire de modelele traditionale de
inovare in stiinta

Veti identifica oportunitati noi in cadrul problemelor sociale si de afaceri si dezvoltarea
de solutii de afaceri, asigurand, in acelasi timp, surse de venit care sa asigure
sustenabilitatea financiara

Veti justifica necesitatea ca intreprinderile sa demonstreze responsabilitatea prin
masurarea periodica a performantei si a impactului

Metoda de formare

Cursul se bazeaza pe modelul de invatare experientiald (ETL)* iar sustinerea formarii va urma
etapele principale, definite mai jos. Formatorii vor adapta secventa si combinatia activitatilor
in functie de specificul grupurilor de cursanti:

Etapa 1. Fundamentare (De ce?)

+ Povesti video motivationale din practica reala

+ Discutii in grup sau in perechi

+ Chestionare subiective urmate de autoevaluare sau de evaluare colegiala
+ Excursii virtuale pe teren (activitati de observare)

* Proiecte simple de grup (feedback din partea instructorului si a colegilor)

Etapa 2. Expertiza (Ce?)

+ Prelegere (video) — modele, informatii factuale, context teoretic

» Lectura (manuale, reviste, articole, site-uri web)

+ Demonstratii video

+ Cercetare independenta si aplicare a modelelor teoretice (intrebari simple de
cercetare cantitativa sau calitativa)

» Teste obiective (chestionare)

Etapa 3. Indrumare (Cum?)

+ Studii de caz
* Probleme pentru studiu individual
» Rapoarte individuale (scrise sau orale)

1 Kolb, David. (1984). Experiential Learning: Experience as the Source of Learning and Development.



» Eseuri de reflectie
+ Planse de discutii virtuale pentru rezolvarea problemelor

Etapa 4. Evaluarea (Ce-ar fi daca?)

« Examene subiective

» Proiecte scurte de cercetare individuala (sau de grup)

+ Simulari de competitie individuala sau de grup (studentii conduc o intreprindere
comerciala virtuala - analizdnd o anumita piata si strategii de promovare, stabilirea
preturilor, identificarea avantajelor competitive...)

* Prezentari de solutii ale elevilor la intrebari mai dificile (oferind elevilor ocazia de
a-si demonstra punctele forte si talentele personale - incorporand muzica, arte,
abilitati tehnice sau cunostinte de specialitate...)

+ Discutii in grup, jocuri de rol, concursuri, jocuri
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1 Ce este un plan de afaceri?

Un plan de afaceri este un document care descrie detaliat o afacere si modul in care aceasta
este condusa. Acesta trebuie sa contina informatii cat mai complete si sa fie redactat intr-un
limbaj simplu - dar profesionist, riguros si atent - care sa poata fi inteles de terti (Finch, 2013;
Saraiva, 2015). Planul de afaceri este redactat pentru a indeplini doua obiective majore.

1. El ghideaza activitatea antreprenorului, obligandu-l sa reflecteze asupra celor mai
esentiale aspecte ale constructiei afacerii.

2. Prezinta proiectul in fata unor posibili investitori, furnizdnd indicatori importanti ai
afacerii.

Este suficient sa spunem ca trebuie sa arate si structura care a fost construitéd pentru ca
afacerea sa aiba succes. Cu toate acestea, si pentru ca include detalii complexe si foarte
tehnice, documentul poate fi elaborat de proprietarii afacerii cu ajutorul unor profesionisti din
domenii critice, cum ar fi cel financiar, de marketing sau al managerilor de proiect.

1.1 De ce sa cream un plan de afaceri?

Exista mai multe beneficii care contribuie la importanta crearii unui plan de afaceri. Unele
dintre cele mai relevante sunt: este un instrument de reducere a riscurilor. Este un instrument
de comunicare intre antreprenor si el insusi; dupa ce a fost realizat, planul de afaceri indica
cai noi; este un spatiu in care greselile sunt mai ieftine si este un instrument de comunicare
intre antreprenor si partenerii sai. Tabelul 1 ajuta la sintetizarea acestora.

Tabelul 1 Beneficiile planului de afaceri.
Caracteristici

Beneficiile planului de afaceri

Este un instrument de reducere a
riscurilor

Prin realizarea Planului de afaceri, antreprenorul
studiaza viabilitatea unui produs sub toate aspectele.

Este  un instrument  de
comunicare intre antreprenor si
el insusi

- Da, este un instrument de reflectie asupra

intreprinderii: merita?
- Este afacerea la care am visat?

- Este 0 modalitate de evaluare a ideii de afaceri

Dupa ce a fost realizat, Planul de
afaceri indica cai noi

Printre ele, chiar si renuntarea la idee.

Este un spatiu in care greselile
sunt mai ieftine

Pe héartie sau pe un ecran de calculator




Este un instrument de | - parteneri
comunicare intre antreprenor Si
partenerii sai - colaboratori
- investitori

- banci

- agentii guvernamentale de promovare si finantare

- etc.
Surse: Finch (2013) si Saraiva (2015)

Sa recapitulam ...

... un plan de afaceri trebuie stabilit pentru a identifica oportunitatile si amenintarile, in timp
ce sprijina deciziile care trebuie luate pentru a obtine succesul. De asemenea, trebuie sa fie
un instrument care sa ii permita antreprenorului sa condenseze informatiile obtinute pe piata
si despre aceasta; sa sensibilizeze partenerii si investitorii; i sa evalueze diferitele influente
de mediu (contextuale) asupra noii sale afaceri, putand astfel sa minimizeze riscul acesteia.

1.2 Ce este un plan de afaceri bun? Ce defineste succesul implementarii
acestuia?

Un plan de afaceri va fi dificil de evaluat si/sau de implementat daca nu este Simplu, Obiectiv,
Realist si Complet — trebuie sa dezvaluie supraveghere si angajament pentru implementare.

Avand in vedere acest scenariu, este important sa raspundem la cateva intrebari simple
(Finch, 2013; Saraiva, 2015)

- Este planul simplu? Este usor de inteles si de executat? Isi transmite continutul intr-o
maniera usoara si practica?

Acest lucru ajuta la asigurarea faptului ca planul de afaceri poate fi inteles de toti cei
care il citesc, fie ca sunt clienti sau chiar viitori parteneri de afaceri.

- Este planul obiectiv? Sunt obiectivele sale concrete si masurabile? Include actiuni si
activitati specifice, fiecare cu termene limita, persoane responsabile si bugete detaliate?

Acest lucru ajuta la garantarea faptului ca actiunile se desfasoara in conformitate cu
ceea ce a fost definit. Prin urmare, chiar daca lucrurile nu merg exact conform planului,
proprietarii afacerii isi pot pastra concentrarea si motivele care i-au facut sa devina
antreprenori.



- Include un model financiar solid si bine fundamentat?

Acest aspect devine relevant mai ales atunci cand proprietarii de afaceri incearca sa
obtina fonduri sau cauta parteneri de afaceri. Daca acestia vad neconcordante in
planul de afaceri, s-ar putea sa nu se simta stimulati sa investeasca.

- Este planul realist? Include toate elementele necesare?

Unele planuri de afaceri implica idei care sunt greu de pus in practica. Ceea ce nu
inseamna ca sunt imposibil de realizat. De aceea, planul de afaceri trebuie sa fie logic
si complet, ajutandu-i pe toti cei implicati sa creada in ideea de afaceri.

1.3 Cum pot crea un plan de afaceri?

In general, un plan de afaceri urmeaza o structurd de baza, care poate fi apoi mai mult sau
mai putin dezvoltata de fiecare antreprenor. Principalele etape privind crearea unui plan de
afaceri sunt (Finch, 2013):

Sumar executiv

Istoricul companiei si/sau al promotorilor
Studiu de piata

Pozitionarea proiectului

Analiza produsului si a proiectului
Strategia comerciala

Managementul si controlul afacerilor
Investitii necesare

© ©® N MWD PR

Modelul si proiectiile financiare

Sumar executiv

Rezumatul executiv reprezintad primul capitol al planului de afaceri, desi poate fi redactat la
sfarsit, atunci cand au fost adunate toate informatiile relevante.

Este probabil cel mai important dintre toate, deoarece reprezinta prima oprire pentru investitori
si poate determina din start interesul acestora pentru afacere. Cu alte cuvinte, daca nu este
clar si interesant, poate descuraja investitorii sa citeasca restul planului.

Tn mod ideal, trebuie sa rezume in cel mult 500 de cuvinte intregul plan, care va fi mai detaliat
in capitolele urmatoare. De asemenea, trebuie sa aveti in vedere ca cele cateva pagini ale



rezumatului executiv trebuie sa contina cel mai puternic si mai convingator mesaj din intregul
document. Prin urmare, trebuie folosite doar cele mai importante cifre pentru ca prezentarea
proiectului sa fie cat mai puternica.

Tineti minte!
Acestea sunt punctele esentiale asupra carora trebuie sa va concentrati in rezumatul executiv:

- Care este numele afacerii si domeniul sdu de activitate?

- Care este declaratia de misiune?

- Care este domeniul de activitate al afacerii si piata potentiala pentru produsele sale?

- De ce este o0 propunere inovatoare si castigatoare? (Care este propunerea de
valoare?)

- Ceresurse, umane si financiare, sunt necesare pentru a incepe activitatea?

- Care este intervalul de timp preconizat pentru a incepe sa inregistreze profituri?

- Care sunt punctele tari si punctele slabe ale proiectului?

- Care sunt referintele si experienta relevanta a autorilor de proiect pentru acest proiect
specific?

Istoricul societatii si/sau al promotorilor

Trebuie prezentat istoricul societatii sau experienta de afaceri a antreprenorului. De
asemenea, trebuie sa includa modul in care a aparut ideea proiectului si motivul pentru care
a fost creata compania.

Atunci cand scrieti istoricul, trebuie sa luati in considerare urmatoarele elemente:

- Cum a aparut proiectul si cum a fost introdus in companie. Daca este vorba de o
companie noua sau nu si, in caz afirmativ, de ce s-a decis crearea acesteia;

- Cum poate contribui experienta anterioara a antreprenorilor la succesul proiectului?
Au experienta Tn management? Au cunostinte aprofundate in domeniul de activitate?
- acest lucru permite sa se evidentieze valoarea antreprenorilor;

- Care sunt punctele forte si punctele slabe ale proiectului din perspectiva promotorilor
sai? > in aceasta etapa poate fi inclusa o scurta analiza a proiectului de fiecare
antreprenor, care sa ofere viziunea acestora.



In afard de nume, forma juridica etc., o intreprindere este definita, in esenta, de misiunea sa
de afaceri. Intr-un fel, este punctul de plecare pentru definirea obiectivelor fundamentale ale
intreprinderii.

Prin urmare, Declaratia de misiune este o declaratie globalad care defineste obiectivele
generale ale intreprinderii, exprimand scopurile fundamentale ale managementului in
ansamblul sau, oferind linile generale de dezvoltare.

Scopul principal al acestei declaratii este de a oferi un raspuns la intrebare: " de ce exista
compania?", precum si de a le oferi angajatilor si partenerilor o idee clara despre ce reprezinta
compania, punand in valoare obiectivele sale pe termen lung si explicAnd modul in care
performanta sa trebuie sa fie orientata spre atingerea acestor obiective.

Studiul pietei

Piata este "arena" in care se vor desfasura planurile companiei. Este foarte important sa se
defineasca piata pentru noul produs in ceea ce priveste dimensiunea, stadiul de dezvoltare,
tipurile de clienti si concurentii.

Céti clienti exista si care este influenta lor pe piata?

Dimensiunea pietei sau consumul anual al produsului va fi definit in functie de domeniul de
aplicare al proiectului avut in vedere. Dimensiunea pietei poate fi evaluata prin nivelul de
consum al produsului intr-un oras, tara, grup de tari specifice sau la nivel mondial sau,
alternativ, in segmente de clienti bine definite, cu anumite caracteristici.

Intre timp, atunci cand incercati s& definiti si s& descrieti o piata ipotetica pentru un produs
care nu exista inca, veti depinde n intregime de previziuni. Aceste previziuni se pot baza pe
consumul aceluiasi produs intr-un alt oras sau alta tara sau, alternativ, pe consumul unui
segment de piaté cu caracteristici foarte specifice.

In acest scenariu, scopul este de a determina dimensiunea, stadiul de dezvoltare Si
caracteristicile celor care sunt susceptibili s& cumpere noul produs sau serviciu. In acelasi
timp, permite identificarea si definirea profilului concurentilor. In aceasta etapa a planului de
afaceri si daca dimensiunea proiectului o justifica, compania poate recurge la sprijinul unor
profesionisti sau companii specializate in studii si analize de piata.



Unde puteti gasi date relevante, concrete si credibile?

In scenariul in care nu aveti nevoie de ajutorul altora pentru a studia piata, ati putea gasi date
relevante, concrete si credibile in urmatoarele optiuni:

- Consultati asociatiile de afaceri si alte entitati care analizeaza si monitorizeaza pietele
relevante pentru ideea/produsul dumneavoastra

- Cautati publicatii specializate.

- Cereti entitatilor financiare sa furnizeze informatii publice despre piata respectiva si
despre companiile de pe aceasta.

Retineti!
Analiza de piata subiacenta este esentiala in doua scopuri:

- Safundamenteze viabilitatea de baza a ideii/produsului in cauza;
- Sa transpuna cunostintele specifice ale promotorilor despre aceasta/acesta, unul
dintre factorii fundamentali pentru investitorii potentiali.

Pozitionarea proiectului

Este important ca planul de afaceri sa descrie situatia actuala a proiectului, cele mai recente
rezultate comerciale si obiectivele deja atinse. Aceste informatii au scopul de a transmite
incredere investitorilor, aratandu-le ca proiectul este deja in curs de dezvoltare si ca exista
deja sarcini indeplinite cu succes si in conformitate cu asteptarile.

In cazurile in care nu exista rezultate comerciale care sa fie prezentate (deoarece produsul
sau serviciul nu a fost Tnca comercializat, atunci cand vorbim despre un plan de infiintare),
este evident ca nu este posibil sa se bazeze credibilitatea si soliditatea pe istoricul companiei.

In acest caz, va fi necesar s& se punéa accentul pe palmaresul partenerilor sai fondatori (de
ex. experienta in afaceri anterioare) si pe capacitatea acestora de a-si asuma riscurile care
decurg din ceea ce Tsi propun sa faca si de a pune in aplicare planurile definite.



Analiza produsului si a proiectului

n aceasta etap4, trebuie s& prezentati Propunerea unica de valoare a proiectului. Faceti acest
lucru abordand, in principal, patru aspecte: prezentarea produsului/serviciului; rezumatul
activitatilor care urmeaza sa fie dezvoltate; punctele critice in dezvoltarea proiectului; si
descrierea procesului de productie/prestare a serviciului

Prezentarea produsului/serviciului

In aceasta sectiune trebuie sa raspundeti la intrebarile legate de "ce este produsul sau
serviciul" si "de ce il va cumpara toatd lumea". De asemenea, trebuie sa decideti daca
produsul/serviciul dumneavoastra va fi de tip "market pull" sau "product push".

Produsul de tip "Market Pull" este definit ca fiind conceput ca urmare a unei nevoi de piata
identificate si nesatisfacute. In timp ce tipul "Product Push" se naste ca urmare a unei inventii
sau a unei dezvoltari pentru care se solicita o cerere.

Rezumatul activitatilor care urmeaza sa fie desfasurate

n acest moment, trebuie sa descrieti etapele de dezvoltare a proiectului, in special obiectivele
principale care au fost deja atinse.

De asemenea, trebuie descrise toate activitatile necesare pentru lansarea produsului, inclusiv
toate actiunile necesare pentru realizarea acestora. Este esential sa fiti realist si sa luati in
considerare toate dificultatile posibile, astfel incat aceste fapte sa poata fi transpuse in
proiectiile financiare.

De asemenea, trebuie sa se ia in considerare timpul alocat fiecarei activitati, cu si fara
constrangeri, si sa se considere ca timp efectiv suma celor doua. Este important sa se rezerve
intotdeauna timp si efort suplimentar (20% din total) pentru probleme si abateri neprevazute -
asa-numita marja de risc de implementare.

Puncte critice in dezvoltarea proiectului

Trebuie mentionate aspectele critice ale dezvoltarii proiectului, i.e. aspectele care pot
conditiona dezvoltarea proiectului, ceea ce trebuie sa le permita promotorilor sa pregateasca,



chiar daca nu in scris, planuri de urgenta (i.e., cum sa actioneze in cazul in care apar situatii
neprevazute) pentru a minimiza riscurile proiectului.

Descrierea procesului de productie/prestarii serviciilor

Trebuie sa elaborati o descriere detaliata a tuturor componentelor esentiale pentru demararea
si/sau lansarea proiectului si desfasurarea acestuia in timp. In acelasi timp, strategiile trebuie
sa fie puse in balanta cu necesitatea de a atinge un nivel suficient de ridicat de productie si
calitate pentru a satisface clientii.

in acest punct, investitorii potentiali vor dori s& verifice daca s-a ajuns la un compromis bun
intre restrictia de capital necesara si solutiile alese si sa analizeze daca aceste solutii ar putea
duce la probleme de productie si de aprovizionare cu materii prime/resurse importante atunci
cand intreprinderea isi incepe activitatea.

Strategia comerciala

Aceasta etapa consta in demonstrarea modului in care intreprinderea isi va prezenta proiectul
pe piata. Este compusa din doua etape: stabilirea unui pret pentru produs; si elaborarea
designului procesului de vanzare (marketing).

Etapa 1: Stabilirea unui pret pentru produs

Daca creati un produs complet nou, acest proces este mai dificil. Cu toate acestea, este posibil
sa stabiliti un pret bazat pe valoarea adaugata pe care produsul o va oferi consumatorului
dumneavoastra.

Cum se stabileste pretul?

Prin agregarea tuturor costurilor asociate cu productia, comercializarea si distributia
produsului pe o baza unitara, creati valoarea minima pentru produs.

Aceasta este valoarea pornind de la care trebuie sa stabiliti apoi valoarea finald pe baza
marjelor tipice ale pietei sau a analizei valorii adaugate percepute de client.



Etapa 2: Proiectarea procesului de vanzare (Marketing)

Aceasta etapa trebuie sa inceapa de indata ce proiectarea componentelor operationale este
finalizata si pretul este stabilit.

in acest context, Marketingul actioneaza ca procesul prin care se identifica si se cuantifica
nevoile clientului si se defineste o strategie clara pentru satisfacerea acestora, implicand, daca
este posibil, profesionisti cu experientd in acest domeniu.

Dupa definirea strategiei de Marketing, trebuie definite si implementate circuitele si canalele
de vanzare care stau la baza procesului de comunicare cu potentialul cumparator.

Trebuie creat un plan care sa contemple actiunile care trebuie dezvoltate, fortele de vanzare
care trebuie implicate, distribuitorii, agentii, formele de consiliere si productia de mijloace
publicitare adecvate.

Gestionarea si controlul afacerii

Atunci cand elaborati aceasta etapa, trebuie sa aveti in vedere ca trebuie sa demonstrati
potentialilor creditori ca afacerea va fi controlata corespunzator din momentul in care va fi
demarata.

Va trebui sa se intocmeasca rapoarte periodice, care sunt utile atat pentru managementul
intreprinderii, cat si pentru terti, cum ar fi auditorii, inspectorii fiscali si bancile. Retineti ca
exista o tendinta puternica a IMM-urilor de a devaloriza acest tip de documentatie, limitandu-
se la cerintele legale minime. incercati s& nu faceti asta!

Un sistem adecvat de guvernanta si control - ajustat la dimensiunea fiecarei companii - este
o componentd esentiala a valorii companiei si/sau a proiectului respectiv. Acest lucru se
datoreaza faptului ca managerii noii companii trebuie sa stie/poata sa determine care sunt
indicatorii de succes pentru fiecare dintre sectoarele companiei.

n plus, departamentele trebuie sa fie instruite s& colecteze informatii relevante la intervale
adecvate si sa prezinte rezultatele intr-un mod simplu, dar relevant, pentru a face usor de
inteles ceea ce se intdmpla la un moment dat. Aceste informatii, care trebuie sa fie clare si
usor de utilizat, trebuie sa permita luarea de masuri in timp util pentru a corecta situatiile care
0 impun.

Cele trei domenii fundamentale in care controlul este esential inca de la inceput si in care
trebuie sa se concentreze cea mai mare atentie sunt:



- Vanzari
- Productie
- Informatii financiare

Investitiile necesare

in acest moment trebuie sa se furnizeze informatii si consiliere cu privire la structurile
potentiale de finantare. Daca sunteti in cautarea de investitii, principalele optiuni disponibile
sunt finantarea prin capitaluri proprii (de promotori sau terti, cum ar fi organizatiile de capital
de risc) sau finantarea prin imprumuturi, care poate lua diferite forme de datorie: obligatiuni,
imprumuturi pe termen scurt si pe termen lung, titluri comerciale de valoare, etc.

Retineti!

Atunci cand alegeti formele potentiale de finantare, va fi necesar sa specificati care este
cerinta de capital de baza si fondurile necesare pentru achizitionarea de spatii, echipamente

in plus, trebuie specificata perioada de finantare si daca aceasta investitie poate fi esalonata
sau daca trebuie facuta intr-o suma forfetara + modalitatea de rambursare. De asemenea,
trebuie specificata componenta de finantare asigurata de promotori.

Modelul si proiectiile financiare

Proiectiile financiare de baza (proiectiile privind vanzarile, fluxul de numerar si rentabilitatea)
vor fi ultimul element vital in determinarea viabilitatii si atractivitatii ideii dumneavoastra pentru
parteneri si investitori potentiali.

Proiectii privind vanzarile

Sprijinite de informatiile furnizate in capitolele anterioare privind piata si strategia de afaceri,
proiectiile de vanzari trebuie sa indice un volum de comenzi preconizat si o crestere a pietei.



Proiectii privind fluxul de numerar

Proiectiile privind fluxul de numerar estimeaza pozitia netd lunara de numerar, pe baza
incasarilor, platilor si costurilor prevazute in sectiunile anterioare. Scopul este de a asigura
investitorii ca intreprinderea va fi capabilad sa isi finanteze propria activitate fara a fi prea
vulnerabila la conditiile de plata ale clientilor.

Proiectii privind pragul de rentabilitate

Atunci cand valoarea veniturilor depaseste valoarea costurilor, compania incepe sa obtina
profit. Investitorii vor dori s& stie unde se afla acest punct si in ce etapa de dezvoltare a
proiectului se pot baza pe el, pentru a evalua daca afacerea este atractiva.

Pentru un plan de afaceri mai complet, trebuie elaborate diverse scenarii de prag de
rentabilitate, pe baza diferitelor proiectii ale costurilor variabile. Scopul este de a face
investitorii s& constientizeze scenariile limitd dincolo de care afacerea nu mai este viabila
(analiza de sensibilitate).

1.4 Planul de afaceri si ICC

Este recunoscut faptul ca intreprinderile culturale si creative rezistd unor imperative de active
si probleme de dezvoltare neincetate, ceea ce este adesea corelat cu cerinta oamenilor de
afaceri din aceste firme de a supraveghea, in acelasi timp, latura inventiva a comertului si un
set complex de conexiuni cu un lant valoric articulat (Landoni, P. et al., 2020).

Sa luam, de exemplu, firmele din cadrul industriei cinematografice si muzicale. Acestea sunt
implantate intr-o organizare complexa de conexiuni si interactioneaza adesea cu producatorii,
studiourile, comerciantii si furnizorii de active legate de bani. Cu toate acestea, vizionarii de
afaceri din aceste firme au, in mod obisnuit, o baza inventiva, astfel incat sunt, din cate se
stie, mai curiosi in ceea ce priveste punctele de vedere imaginative ale comertului, lipsesc
capacitatile administrative, precum si un dialect comun care sa le permitd sa se asocieze
eficient cu diferiti parteneri (Landoni, P. et al., 2020).

in acest context, problemele legate de definirea modelului de afaceri in cadrul ICC pot aparea
din motive, cum ar fi:

- Exista o nevoie de inovare constanta, de-a lungul mai multor etape ale ciclului de viata
al afacerii — ceea ce poate cauza presiunea de a se schimba periodic in functie de



Piata, si nu in functie de procesul implicat in crearea de produse si servicii culturale;
sau,

- Lipsa si/sau neintelegerea limbajului utilizat in sectorul cultural - Organizatiile culturale
si artistice afirma adesea ca nu sunt intreprinderi — prin urmare, regulile de afaceri sunt
dificil de implementat de catre acestea.

Procesul de antreprenoriat este usor diferit pentru antreprenorii din ICC, deoarece acestia au
un profil, motivatii si obiective diferite de cele ale antreprenorilor "traditionali". Prin urmare,
una dintre modalitatile prin care aceasta problema ar putea fi abordata rezida intr-o posibila
inovare privind structurile modelelor de afaceri in sine (Schiuma & Lerro, 2017). Altele ar putea
proveni din procesele de inovare deschisa sau chiar din procesele de creare de intreprinderi
(Werthes, Mauer, & Brettel, 2018).

Etichete pentru Unitatea 1: Planul de afaceri

Plan de afaceri, Crearea planului de afaceri, ICC



2 Vindeti-va ideea: Faceti o prezentare!

Prezentarea trebuie sa fie rapida, facutd de obicei pentru a "vinde" ceva sau o idee unei
anumite persoane (Amaral, 2019). De asemenea, prezentarea trebuie sa fie scurta si directa,

cu scopul de a vinde ideea start-upul dumneavoastra catre un potential investitor.

Atunci cand va pregatiti pentru o prezentare si o sustineti, este important sa evidentiati cele

mai relevante aspecte ale companiei dumneavoastra, cum ar fi (Amaral, 2019):

- Care este problema pe care doriti sa o rezolvati?
- Cum este piata?
- Care este elementul diferential al companiei dumneavoastra ?

- Cine sunt profesionistii care va alcatuiesc echipa?

Pare o sarcina rezonabil de simpl&, nu-i asa? Dar realizarea unei prezentari implicad multe
aspecte, cum ar fi capacitatea de a explica propunerea ta intr-un mod clar si obiectiv posibililor
dumneavoastra viitori investitori si cum anume vreti sa folositi capitalul pe care |-ati putea

obtine. Dar cum sa redactati o prezentare eficienta?

2.1 Cum se redacteaza o prezentare eficienta?

Atunci cand redactati prezentarea perfecta, trebuie sa stiti exact ce aveti de gand sa faceti.
Trebuie sa definiti care sunt pasii urmatorii pentru start-upul dumneavoastra si de ce fel de
investitie aveti nevoie. Astfel, este imperativ sa explicati clar problema si solutia pe care o
propuneti si/sau pe care incercati sa o implementati pe piata. In acest context, este esential
sa studiati foarte bine piata in care se insereaza afacerea dumneavoastra; sa cunoasteti
indicatorii principali metrici pentru tipul dumneavoastra de companie si, daca este posibil, sa
aveti cifre incurajatoare; sa realizati un material de suport bun care sa va ajute atat pe
dumneavoastra, cat si pe publicul dumneavoastra in momentul prezentarii; si sa fiti mereu
obiectiv! (Amaral, 2019; Stell, 2006)

Sa stiti ce nu trebuie sa faceti este, de asemenea, o modalitate excelentad de a incepe o
prezentare. Cele mai frecvente erori in timpul prezentarii unui pitch sunt: nepregatirea,
problema prost definitd si lipsa de obiectivitate. Solutia pentru nepregatire poate parea
evidentd, dar s-ar putea sa nu fie atat de usor sa va pregatiti. De exemplu, este nevoie de

multa cercetare. Asadar, studiati bine despre piata pe care se afla start-upul dumneavoastra,



precum si despre publicul sau tintd. Cunoasteti-va temeinic compania si care sunt cifrele

relevante ale tractiunii sale, acest lucru este esential (Amaral, 2019; Stell, 2006).

Pentru a evita aspectele legate de probleme prost definite, trebuie sa va asigurati ca stiti cum
sa descrieti problema/durerea pe care start-upul dumneavoastra isi propune sa o rezolve. Nu
intotdeauna cénd solutia este clara, problema este la fel de evidenta, cu atat mai mult pentru
persoanele care, de multe ori, nu sunt in domeniu sau care nu au experimentat acest tip de
problema. Pentru a combate lipsa de obiectivitate, trebuie sa pregatiti o prezentare care sa
mearga direct la subiect. Nu tergiversati! Pentru a face acest lucru, este important sa va
organizati si sa va structurati prezentarea. Tn primul rand, stabiliti punctele cheie ale prezentarii
dumneavoastra (problema, solutie, piata, tractiune, printre altele), iar apoi, dezvoltati o
naratiune care sa le conecteze in ordinea corecta pe care ati vizualizat-o (Amaral, 2019; Stell,
2006).

2.2 Cum sa oferiti prezentarea perfecta?

O prezentare de succes poate fi structurata urmand aceste etape (Amaral, 2019; Stell, 2006):

o Etapa 0: Prezentarea personala a antreprenorului (antreprenorilor).

o Etapa 1: Prezentarea contextului in care se insereaza ideea dumneavoastra de afaceri
si explicatia faptului ca in acest context existd o problema "mare" care nu a fost inca
(bine) rezolvata.

e FEtapa 2: Prezentarea produsului sau serviciului dumneavoastra

o FEtapa 3: Prezentarea strategiei dumneavoastra de afaceri pentru a vinde produsul
(serviciul) cat mai profitabil posibil.

e FEtapa 4: Prezentarea rezultatelor financiare preconizate (venituri, profit, flux de
numerar net) pentru urmatorii cinci ani.

e FEtapa 5: Prezentarea nevoilor de investitii si a modului in care intentionati sa aplicati
resursele.

e Etapa 6: Pastrati-va avantajele competitive/comparative la final.

in Etapa 0, se recomandé s& faceti o prezentare personala a antreprenorului (antreprenorilor).
Tineti cont de faptul ca vindeti ideea unor oameni, sé le spuneti numele este aproape
obligatoriu in acest context. Cu toate acestea, daca experienta antreprenorului

(antreprenorilor) in afaceri este irelevanta sau inexistenta, puteti sari direct la etapa 1.



Atunci cand va aflati in Etapa 1, trebuie sa prezentati contextul in care se incadreaza ideea
dumneavoastra de afaceri si s explicati ca in acea realitate exista o problema "mare" care
nu a fost inca (bine) rezolvata. In cadrul unor prezentari mai lungi (de 10-15 minute), puteti
oferi mai multe detalii, sa& explicati cum se rezolva problema si de ce nu este inca (bine)
rezolvata. in aceasta etapa, obiectivul este sa obtineti patru "da-uri" din partea investitorului:
Da, contextul exista. Da, problema exista in acest context. Da, problema este "mare". Da,
problema nu este (bine) rezolvata. Pana in acest moment, investitorul va "gandi" aceste "da-

uri" fara semnul exclamarii. El/lea se poate gandi: Este bine. Stiu asta.

In urmatoarea Etapéa (Etapa 2) este momentul sa va prezentati produsul sau serviciul. Scopul
aici este de a obtine un ,al cincilea da”: Da, produsul (serviciul) dumneavoastra este ideal
pentru a rezolva problema (bine)! Reamintire rapida: prezentarea super rapida este o versiune

ultra-sumara a pasilor 1 si 2.

Atunci cand va prezentati strategia de afaceri pentru a vinde produsul (serviciul) cat mai
profitabil posibil, va aflati in mod clar in Etapa 3. in mod ideal, un ,al saselea si al saptelea
da” din partea investitorului trebuie sa fie aici: Da, strategia are sens. Da, afacerea pare destul

de profitabila!

In consecinta, in Etapa 4 trebuie sa prezentati rezultatele financiare preconizate (venituri,
profit, flux de numerar net) pentru urmétorii cinci ani. In acest moment, dumneavoastra Si
ideea dumneavoastra trebuie sa pareti de incredere in ochii investitorilor. Prin urmare, este
recomandabil sa prezentati trei scenarii pentru rezultatele financiare: unul mai optimist, unul
realist si unul pesimist. Daca aveti succes, trebuie sa se obtina un ,opt da”: Da, proiectiile au
sens. Ceea ce poate insemna, de asemenea, ca: Da, pare a fi o mare oportunitate de

investitie!

in cea de-a cincea Etapa este momentul sa va prezentati nevoia de investitii si modul in care
intentionati sa aplicati fondurile. Subliniati faptul ca nu numai banii sunt relevanti pentru
intreprindere, ci si ca abilitatile pe care le vor aduce investitorul (investitorii) sunt esentiale
pentru dezvoltarea acesteia. n consecinta, obiectivul aici este de a obtine un ,al noudlea da”

din partea investitorului (investitorilor): Da, investitia are sens!

in cea de-a sasea si ultima etapa, trebuie sa evidentiati avantajele competitive/comparative
ale intreprinderii. Astfel, este important sa prezentati informatii care sa ii faca pe investitori sa
doreasca sa investeasca in dumneavoastra. De asemenea, este esential sa clarificati ca mai
exista si alte ,detalii”, cum ar fi o echipa de antreprenori cu competente pentru a executa
strategia de afaceri, brevete, parteneriate deja incheiate, clienti renumiti care pot facilita
vanzari noi, etc. In acest moment, este important sa incheiati prezentarea demonstrand ca



intreprinderea este pe drumul cel bun, incercand, in acelasi timp, sa obtineti ultimul si ,al
zecelea da” din partea investitorului: Da, este o mare oportunitate de investitie si vreau sa
vorbesc personal cu acesti oameni!

2.3 Tipuri de prezentare

Etapele care au fost descrise pentru a oferi prezentarea perfecta pot fi ajustate in functie de
timpul pe care trebuie sa il oferiti. Prin urmare, cu cat aveti mai mult timp la dispozitie, cu atat
mai minutios trebuie sa fiti (Stell, 2006). In Tabelul 2 sunt prezentate diferite tipuri de

prezentare.

Tabelul 2 Tipuri de prezentare

1 Minut 3 -5 minute 7 - 10 minute 2Pg'::iaelr?1inute
Focus Obiectivitate Aprofundarea Pregatirea Pastrarea
datelor materialelor  de | atentiei
suport de calitate | publicului
Subiecte Puncte de baza + echipa, cresterea | + proiectii + Naratiune
principale (problema, solutie, | si piata financiare obiectiva si
public si diferential) intriganta
Material de | Nu Depinde (daca este | Da Da
suport 0 prezentare scurta

si obiectiva, da!)

Prezentarea de 1 minut

Cunoscuta si sub numele de prezentare super rapida (asemanator unei conversatii super
rapide cand prinzi investitorul potential in lift). Daca folosesti acest tip, trebuie sa faceti
afacerea sa sune interesant pentru investitor pana la punctul in care acesta sa vrea sa afle
mai multe despre compania dumneavoastra si, eventual, sa va roage sa ii trimiteti un e-mail
cu mai multe detalii. Nu uitati sa acordati mai multa atentie scopului intreprinderii, problemei
pe care isi propune sa o rezolve, publicului tintd si de ce este diferita de toate celelalte de pe

piata. In consecinta, cel mai bine este sa aveti si banii sa faceti ce v-ati angajat sa faceti!



Prezentarea de 3 =5 minute

Timpul suplimentar de acest tip va ofera sansa de a intra in specificul afacerii dumneavoastra.
Astfel, dezvoltati mai clar punctele de baza (problema, solutia, publicul si diferentialul),

aprofundand in acelasi timp explicatia cu date relevante despre fiecare dintre ele.

Cresterea companiei dumneavoastra este, de asemenea, un factor indispensabil. Trebuie sa
stiti care sunt indicatorii care conteaza in industria dumneavoastra. Este, de asemenea,
momentul sa vorbiti despre alti doi factori super importanti: dimensiunea pietei si echipei
dumneavoastra. In ceea ce priveste piata, este bine sa precizati ca sunteti informat cu privire
la nisa companiei dumneavoastra si ca stiti exact cu cine concurati, altfel ati putea da o
impresie gresitd si l-ati putea face pe investitor sa renunte la compania dumneavoastra. in
acelasi timp, echipa trebuie sa fie echilibratd. Nu este suficient sa aveti doar profesionisti in
domeniul tehnologiei, ci este important sa aratati ca existd complementaritate si sprijin in

domenii precum afaceri, marketing si vanzari si dezvoltare.

Prezentarea de 7 - 10 minute

Avand mai mult timp pentru prezentare, puteti investi in materiale de suport, cum ar fi software
de prezentare, printre altele. Daca folositi un software de prezentare, trebuie sa folositi foarte

putin text pe diapozitive, de preferinta cu un font mare.

Dar nu toate materialele de suport trebuie sa fie scurte in text, la urma urmei, dupa
prezentarea propriu-zisa, urmeaza de obicei runda de intrebéri. Aici puteti pregati cateva
diapozitive cu cateva intrebari si raspunsuri scrise. Acest lucru arata de obicei investitorilor ca

sunteti pregatit si ca ati facut un efort suplimentar.

In cele mai multe cazuri, este, de asemenea, interesant sa adaugati proiectii financiare la
prezentare. Prin urmare, pregatiti, cu atentie, date referitoare la mediul micro si macro al
intreprinderii, Tntr-un mod care sa va sustina ideea si sa li linisteasca pe investitori cu privire

la decizia lor de a va sprijini pe dumneavoastra si compania.



Prezentarea pana la 20 minute

Atunci cand folositi prezentarea de 20 de minute, trebuie sa tineti cont de faptul ca trebuie sa
pastrati atentia publicului pe tot parcursul timpului de expunere. Pentru a putea face acest
lucru si a depasi distragerile, care apar, de obicei, si afecteaza consistenta prezentarilor, pe
langa datele si aprofundarea subiectelor deja abordate, este interesant sa spuneti o poveste.
La urma urmei, de ce este acest startup atat de important pentru dumneavoastra ? Si de ce

trebuie sa fie important pentru investitorii dumneavoastra ?

Amintiti-va ca intr-o prezentare este esential sa fiti obiectiv, asa ca nu va pierdeti in povestire:
trebuie sa stiti unde vreti sa ajungeti. Dar la ce anume este atent un investitor atunci cand
vede o prezentare? Nu exista un raspuns exact la aceasta intrebare, deoarece acest lucru
variaza de la persoana la persoana. incd o datd, este esential s& va aratati entuziasmul si
pasiunea pentru ideea dumneavoastra, precum si faptul ca sunteti pregatit pentru urmatoarea

etapa si ca va dezvoltati cu sprijinul investitorilor.

Etichete pentru Unitatea 2: Prezentare

Prezentare, tipuri de prezentare.

Etichete: Auto-evaluare
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Multumiri

Aceste module de formare reprezinta un rezultat al proiectului FENICE si al parteneriatului
sau dedicat. Partenerii FENICE au contribuit cu expertiza si feedbackul lor valoros. Autorii
doresc, de asemenea, sa multumeasca participantilor la studiul de caz prezentat.



