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Planul de afaceri

ź Oglinda afacerii tale, prin:
ź Viziune, misiune, obiective, transpuse în:
ź Activități clare, resurse și eforturi dimensionate și indicatori concreți, ce conduc la:
ź Performanță și profitabilitate!

Remember!
„Planurile sunt adesea inutile, planificarea este indispensabilă! ”
                          (Dwight D. Eisenhower, Președinte al SUA între 1953-1961) 1



De ce să ai un plan al afacerii tale?

ź Un plan de afaceri oferă CLARITATE gândurilor și obiectivelor propuse.
ź Dezvolți un CADRU DE TIMP în care să îți îndeplinești aceste obiective.
ź Creezi obiective și indicatori SMART.
ź Identifici RESURSELE de care ai nevoie și CANTITATEA lor.
ź Îți impui DISCIPLINĂ și CONTROL care să te propulseze pe drumul tău 

chiar și atunci când nu ai chef.

Remember!
„Un obiectiv fără un plan nu e altceva decât o dorință.” 
                     (Antoine de Saint-Exupery, autor francez) 2



Întrebări cheie pentru realizarea unui plan de afaceri

1) CE vreau să ofer pieței?
2) CUM voi realiza produsul? Cu ce RESURSE? 
3) CUM voi face disponibil produsul? 
4) DE CE să aleagă cumpărătorii produsul meu?
5) Ce PREȚ voi aplica și de CÂȚI cumpărători am nevoie pentru a fi profitabil?

Remember!
„Calitatea este cel mai bun plan de afaceri.” 
   (John Lasseter, Pixar Animation Studios) 3



Cuprinsul Planului de afaceri

1. Descrierea afacerii
2. Analiza pieței
3. Descrierea produselor și / sau serviciilor
4. Modelul de afacere
5. Resursele afacerii (MUFI): Materiale, Umane, Financiare și Informaționale
6. Strategia de marketing și vânzări
7. Planul operațional
8. Planul financiar (buget, flux de numerar și analiză financiară)
9. Analiza de risc și senzitivitate. Aspecte legale

Remember!
„Una dintre primele lecții pe care le-am învățat în afaceri a fost că bilanțul și contul de profit 
și pierdere sunt povești; fluxul de numerar este realitate” (Chris Chocola, om de afaceri și politician american) 4



Descrierea afacerii

ü Dacă afacerea ta deja există, această secțiune va descrie pe scurt cum ai creat-o.
ü Dacă afacerea ta este un start-up (sau încă nu are o formă juridică), această secțiune 

va fi dedicată prezentării tale, ca viitor antreprenor, și a lucrurilor care te recomandă 
unui investitor ca un potențial partener.

ü Și totodată, aici vei spune ce formă juridică ai ales (sau vei alege) și de ce.

Remember!
„Planificarea strategică este inutilă fără existența unei viziuni strategice.” 
              (John Naisbitt, autor american) 5



Analiza pieței

ü În această secțiune, vei vorbi despre piața produsului sau serviciului tău, explicând de ce 
vrei ca ideea ta de afacere să existe și ce aduce ea nou...

ü Aseamănă piața unui imens ocean de oportunități, unde tu ești un peștișor care își caută 
locul. Descrie cine sunt concurenții tăi și ce avantaje ai tu față de ei. Poate ai un produs 
mai bun, mai ieftin, sau ai găsit o modalitate mai bună de distribuție și livrare...

ü De unde îți iei resursele? Cu ce furnizori lucrezi? Ce avantaje ai din partea lor?
ü Cine îți sunt cumpărătorii? Care le sunt caracteristicile? Cum ajungi la ei?
ü Furnizează date cât mai concrete și verificabile statistic, atât pentru investitor, cât mai ales 

pentru tine și analizează-ți punctele tari, punctele slabe, amenințările și oportunitățile!

Remember!
„Dacă statisticile sunt plictisitoare, sigur ai cifrele greșite.” 
     (Edward Tufte, statistician și profesor american) 6



Descrierea produselor și / sau serviciilor

ü Această secțiune va conține o descriere foarte clară a produselor și / sau serviciilor 
voastre.

ü Concentrați-vă pe fiecare produs sau serviciu în parte – nu săriți de la unul la altul! 
Păstrați claritate și concizie în descrierea produselor și serviciilor voastre, astfel încât să 
oferiți celui care analizează planul de afaceri un text simplu și concret.

ü Explicați caracteristicile produsului / serviciului, punând accent și pe nevoile pe care 
acesta le satisface sau pe problemele pe care le rezolvă. Cu cât produsul / serviciul vostru 
rezolvă problemele mai multor oameni, cu atât potențialul său de piață este mai mare, iar 
el este mai interesant pentru investitori.

Remember!
„Întrebarea nu este <<Ce face produsul?>>. Întrebarea este <<Ce face produsul acesta 
pentru mine?>>”         (Laura Klein, autor american) 7



Modelul de afaceri

Modelul de afacere reprezintă modul cum vei ajunge la beneficii și profit, din perspectiva 
planificării activităților.
Așadar, în această secțiune vei prezenta pașii pe care ți i-ai propus pentru realizarea 
obiectivelor tale, precum și momentele cheie în care vei analiza progresul afacerii.
Totodată, în această secțiune vei vorbi și despre cum modelul ales de tine diferențiază firma 
de celelalte de pe piață, subliniind valoarea pe care o aduci clientului final.

Remember!
„Scrie-ți principiile cu stiloul și modelul de afaceri cu creionul!”
          (Josh Kopelman, antreprenor și investitor) 8



Resursele afacerii: Materiale, Umane, Financiare și Informaționale

  

Remember!
„Ieri, resursele naturale erau cele care defineau puterea; astăzi, cunoașterea este putere”
          (Abdul Kalam, Om de știință, Președinte al Indiei între 2002-2007) 9



Strategia de marketing și vânzări

În această secțiune vei descrie modul cum ți-ai propus să te faci cunoscut.
Nu ocoli mediul online! Creează o strategie care să cuprindă atât modalități tradiționale de 
marketing, cât și mijloace moderne, precum internetul.
Aici vei vorbi despre cum te poziționezi pe piață, cum faci vizibile atât produsul, cât și marca, 
dar și despre cum vei transforma publicitatea în vânzări și care sunt indicatorii pe care îi 
urmărești pentru a demonstra succesul mijloacelor de promovare folosite.

Remember!
„Nimeni nu contabilizează reclamele pe care le faci publice; toți își amintesc impresia pe care 
le-ai lăsat-o.”
        (Bill Bernbach, specialist în marketing, fondator al DDB) 10



Planul operațional

Această secțiune este dedicată răspunsurilor la următoarele întrebări:
ź Unde și cum vei lucra?
ź Cum vei ajunge la clienți?
ź Unde îți vei prezenta produsele și / sau serviciile?
ź Care sunt prețurile pe care le vei practica?

Pentru a sumariza, aici vorbești despre locația unde se realizează produsul / serviciul, 
procesul de producție, modul de distribuție și, poate cel mai important, prețul de vânzare.
Cu cât răspunsurile sunt mai clare, cu atât va fi mai ușor de proiectat costul de producție și 
prețul de vânzare.

Remember!
„Antreprenor este cel care are viziunea unui produs și dorința de a-l crea”
        (David Karp, fondatorul platformei Tumblr) 11



Planul financiar

Planul tău financiar trebuie să cuprindă cel puțin următoarele lucruri:
ü Un buget al afacerii (structura și costurile investiției)
ü Un flux de numerar (diferența între costurile resurselor și veniturile generate)
ü O analiză a indicatorilor afacerii

Când cauți investitori pentru afacerea ta, să ai în vedere că:
ü Finanțatorul face regulile
ü Termenul de recuperare a investiției este la fel de important ca și fluxul de numerar pozitiv
ü O valoare actualizată a banilor (adică un câștig previzionat) și o rată de rentabilitate mari 

sunt obligatorii.

Remember!
„Așteaptă-te la ce e mai bun, planifică pentru ce e mai rău și pregătește-te să fii surprins!”  
           (Denis Waitley, autor american) 12



Analiza de risc și senzitivitate. Aspecte legale

Printre analizele care te pot ajuta să completezi această secțiune a planului tău de afaceri se 
numără analiza SWOT, analiza PEST (sau PESTLE), și, evident analizele de senzitivitate 
asistate de computer (precum Analiza Monte Carlo).
Vei analiza surse de risc interne și externe, iar factorii de risc tradiționali sunt: politicul, 
economicul, socialul, tehnologia, legislația și mediul înconjurător.
Atâta timp cât ai o imagine clară a probabilității de apariție a acestor factori și a influenței lor 
financiare asupra afacerii tale, vei avea și strategii care să o protejeze.

Remember!
„Niciodată să nu testezi adâncimea unei ape cu ambele picioare” 
        (Warren Buffet, om de afaceri american) 13



Și cu toate acestea...

ź Pregătește-te pentru succes! Instruiește-te și fii la curent cu toate noutățile din domeniul 
afacerii tale!

ź Informează-te în legătură cu ceea ce se întâmplă în jurul tău! Atât riscurile afacerii, cât și 
oportunitățile ei de creștere te înconjoară la tot pasul.

ź Odihnește-te și ia-ți timp pentru tine!
ź Fii flexibil și îmbrățișează schimbarea!

Remember!
„Niciun plan de război nu a supraviețuit contactului cu dușmanul” 
            (Helmuth von Moltke, general prusac) 14
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