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3.3. Produsele/Serviciile din afacere

Acest subcapitol este necesar pentru a descrie produsul
(produsele) si/sau serviciile oferite de ntreprindere. In caz cand
intreprinderea ofera pe piata mal mult decat un produs sau tip de
servicil, trebuie de iIndicat ponderea vanzarilor pe fiecare
produs/serviciu n vanzarile totale ale intreprinderii.



Planul de afaceri trebuie sa demonstreze ca initiatorii proiectului
au o idee clara asupra a ceea ce isi propun sa realizeze. Un finantator care
citeste un plan de afaceri trebuie sa vada care sunt scopurile afacerii si
care sunt obiectivele Tn urmatoarele luni sau Tn urmatorii ani. Vor trebui
prezentate misiunea/scopul principal al firmei, obiectivele sale pe termen
mediu (unde vrem sa ajungem in urmatorii 3-5-7 ani?), precum si cele pe
termen scurt (ce urmeaza sa facem imediat?). Strategia de atingere a
acestor scopuri trebuie de asemenea prezentata intr-un mod convingator.



Planul de afaceri trebuie sa ofere o descriere suficient de
detaliati a produsului/serviciului firmei. In cazul in care un investitor
potential nu intelege Tn ce consta produsul respectiv, s-ar putea sa nu mai
existe ocazia de a oferi explicatii suplimentare.

In cazul n care este vorba de un produs/serviciu existent, poate fi
prezentata experienta firmei n domeniu, capacitatile de productie
existente, competentele tehnice acumulate, performanta in domeniul
vanzarilor etc. In cazul in care este vorba de un produs/serviciu nou vor fi
prezentate avantajele care permit firmei obtinerea acestuia si actiunile care
mai trebuie intreprinse pana la inceperea activitatii normale.



Poate fi anexat si un buget special al lucrarilor necesare
pana la iesirea pe piata sau un buget de cercetare. Existenta unuli
brevet sau a altor drepturi exclusive asupra produsului sau
serviciului reprezinta un avantaj pentru firma si va fi desigur
mentionata Tn planul de afaceri.



Calitatea si pretul produsului reprezinta aspecte principale care
nu pot lipsi din nici un plan de afaceri. Ele sunt esentiale Tn pozitionarea
firmei fata de clienti si concurenta. O calitate inferioara reprezinta un risc
crescut de pierdere a clientilor in fata concurentilor; Tn acelasi timp,
cheltuielile pentru imbunatatirea produsului nu vor fi recuperate daca nu
corespund perceptiilor clientilor. Imaginea despre calitatea produsului
poate fi Tmbunatatita prin garantiile sau alte servicii postvanzare oferite.
Alegerea pretului produsului este un aspect extrem de important; multe
modele de planuri de afaceri sugerate de finantatori solicita aprecieri ale
pretului produsului Tn comparatie cu cele ale concurentei. In cazul in care
pretul este mai ridicat, trebuie sa aratati ce 1i va determina pe clienti sa
cumpere de la dumneavoastra.



Ceea ce conteaza este rentabilitatea pe care o poate aduce
produsul la un anumit nivel de pret. Daca sunt mai multe produse sau
servicii, veti prezenta caracteristicile fiecaruia si ponderea estimata 1n
totalul vanzarilor. Orientarea spre un produs sau un Serviciu unic
reprezintd un risc, in special in cazul in care piata este ingusta sau
preferintele consumatorilor se modifica rapid. In acelasi timp, extinderea
Tn domenii in care nu aveti experienta reprezinta si ea un risc. Un produs
sau serviciu usor de imitat s-ar putea sa nu ofere suficienta protectie in
fata concurentei.

Diverse documentatii cu caracter prea tehnic pot fi anexate la
planul de afaceri — sau pot fi preluate in cadrul unui studiu de fezabilitate.



3.4. Siguranta ITmprumutului

Daca se va solicita un Tmprumut se va solicita o asigurare pentru
acesta si prin urmare, se va solicita ce active are solicitantul si daca
acestea au fost gajate altora in calitate de asigurare pentru imprumuturile
luate anterior si care este valoarea curenta a fiecarui bun.

Un creditor va dori sa cunoasca daca solicitantul a mai Tmprumutat
din alte surse sau are un overdraft bancar sau are creditori comerciali si
daca solicitantul a putut mentine nivelul de plati cerute de creditori in mod
regulat si punctual.
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