
Model pentru Planul de Afaceri 

 

Iată exemplul pentru Pagina de Titlu. 

Intre parantezele drepte va trebui sa completati planul de afaceri cu informatiile 

care se refera la firma dumneavoastra. 

O idee bună ar fi să puneŃi o poză color cu produsul dvs. chiar de la început. AveŃi 

în vedere şi includerea următoarelor informaŃii: 

 

[Numele Companiei Dvs.] 

 

[Luna, Anul 

când a fost întocmit planul] 

 

Plan de afaceri – copia nr. [x] 

Acest document este confidenŃial. Nu poate fi re-distribuit.  

 

[Numele persoanei de bază d.p.d.v. financiar] 

[Titlul] 

[Adresa] 

[Oraşul, Codul poştal] 

[Telefon] 

[E-mail] 

[Pagina URL a companiei] 

 

Acesta este doar un plan de afaceri. Nu prezintă nici o garanŃie.. 

 



 

Cuprins 

 

Iată un exemplu de cuprins. La terminarea planului, asiguraŃi-vă că aŃi modificat 

numerele de pagină 

 

 

Scurtă prezentare a conducerii 1-1 

Misiunea  2-1 

Prezentarea companiei 3-1 

 Forma juridică a firmei 3-2 

 AlianŃe strategice 3-3 

Produsul  4-1 

 Produsul actual 4-2 

 Cercetare şi dezvoltare 4-3 

 ProducŃie şi livrare 4-4 

PiaŃa  5-1 

 Definirea pieŃei 5-2 

 Profilul consumatorului 5-3 

 Planul de marketing 5-4 

 Strategia de vânzare 5-5 

 Canale de distribuŃie 5-6 

 Publicitate, promovare, PR 5-7 



ConcurenŃa 6-1  

Riscuri/ OportunităŃi 7-1 

Echipa de conducere 8-1 

Capital necesar 9-1 

 Strategia de achitare a datoriilor 9-2 

Plan financiar 10-1 

 Ipoteze 10-2 

 Rapoarte financiare 10-3 

 Concluzie 10-4 

Anexe  11-1 

 



 

Rezumatul afacerii 

 

Dacă această prezentare nu are succes, planul dvs. de afaceri nu va fi niciodată 

cumpărat de către investitori. Vă recomandăm să formulaŃi mai întâi această scurtă 

prezentare şi să o folosiŃi ca şablon pentru elaborarea planului amănunŃit. Având în 

vedere faptul că scopul acestei scurte prezentări este de a capta atenŃia 

investitorului, ea trebuie să fie scurtă, clară şi concisă. 

 

Misiune 

 

Misiunea companiei noastre este [descrieŃi scopul principal al companiei sau pur şi 

simplu anunŃaŃi misiunea].  

 

Compania 

 

[Compania] a fost înfiinŃată în [data] şi [descrieŃi cu ce afaceri se ocupă, ca de 

exemplu fabricarea produselor pentru copii, distribuirea de creioane, prestator de 

servicii medicale]. Este o [forma legală a companiei, ca de exemplu SRL, SA, 

etc.]. Sediul principal este [x]. 

 

Afacerea 

 

Producem [descrierea produsului pe care îl fabricaŃi sau serviciului pe care îl 

prestaŃi].  

 



Compania noastră se află în [stagiu de proiect, curs de înfiinŃare, creştere], şi 

tocmai a [proiectat primul produs, angajat primul agent de vânzări, înregistrat 

prima comandă naŃională]. 

 

 

În ultima [perioadă], compania noastră a atins o cifră de afaceri de [x] şi a 

înregistrat [profit, pierdere, pragul de rentabilitate]. Prin finanŃarea descrisă în 

continuare, compania noastră se aşteaptă să crească cifra de afaceri la [x] şi profitul 

brut la [x] în anul [xxxx] şi să atingă o cifră de afaceri de [x], precum şi un profit 

brut de [x] pentru anul [xxxx+1]. Putem obŃine toate acestea deoarece fondurile 

respective ne vor permite să [descrieŃi modul în care veŃi utiliza fondurile, ca de 

exemplu: a) marketing pentru noul produs, b) construirea sau extinderea 

facilităŃilor, pentru a face faŃă ofertei mai mari, c) adăugarea de noi locaŃii de 

vânzare en-detail sau a altor metode de distribuŃie, d) intensificarea cercetării şi 

dezvoltării de noi produse, sau îmbunătăŃirea celor existente.]  

 

Produsul sau serviciul 

 

DescrieŃi produsul sau serviciul în termeni uşor de înŃeles.  

 

[Compania] produce următoarele: [scurtă listă cu produsele oferite, clasificate după 

cât de multe vânzări generează sau după importanŃa lor în linia de producŃie].  

 

Alternativ, [Compania] prestează următoarele servicii: [scurtă listă cu serviciile 

prestate, clasificate după cât de multe vânzări generează sau după importanŃa lor în 

linia de producŃie].  

 



În prezent, [serviciul sau produsul] nostru este în stadiu [incipient, de creştere, de 

maturitate]. Avem planificat să continuăm cu acest [produs sau serviciu], cu 

următoarele modificări de extindere a liniei: [x, y şi z].  

 

 

Factorii determinanŃi în [fabricarea produsului sau prestarea serviciului nostru] 

sunt [x şi y]. [Produsul sau serviciul] nostru este unic prin aceea că [x, y sau z] şi/ 

sau avem un avantaj pe piaŃă deoarece [licenŃă, promptitudine, nume de marcă]. 

 

PiaŃa 

 

Ne definim piaŃa ca [producere şi vânzare de instrumente de desenat şi scris, 

brânzeturi slabe, produse de igienă bucală]. Această piaŃă era aproximată la [x 

RON] la nivel de [en-gross sau en-detail] în ultima [perioadă pentru care aveŃi date 

disponibile], conform [sursei citate] şi se aşteaptă o creştere la [x RON] până la 

sfârşitul anului [xxxx], conform [sursei citate]. 

 

Care sunt clienŃii dvs.? Unde se află şi cum veŃi ajunge la ei? Cumpără produsele 

sau serviciile de la altcineva? 

Cum îi veŃi educa pe clienŃi să cumpere de la dvs.? De ce ar trebui să le pese? 

 

ConcurenŃa 

 

Concurăm direct cu [numele competitorului]. –sau – Nu avem nici un competitor 

direct, dar există substituŃi pentru [produsele sau serviciile] noastre pe piaŃă. 

[Produsul sau serviciul] nostru este unic deoarece [x] şi/ sau avem un avantaj 



competitiv datorat [promptitudinii, numelui de marcă, costurilor mici de 

producŃie]. 

 

Riscuri/ OportunităŃi 

 

Cele mai mari riscuri pentru afacerea noastră în acest moment sunt [riscul de piaŃă, 

riscul de preŃ, riscul de producător, riscul de management]. Considerăm că putem 

să înlăturăm aceste riscuri deoarece [x].  

OportunităŃile care ni se oferă sunt semnificative; avem posibilitatea să [dominăm 

o nişă a pieŃei, devenim o companie puternică în industrie] dacă [x]. 

 

 

Echipa de conducere 

 

Echipa noastră are următorii membri, care să ducă la îndeplinire planul. [x] bărbaŃi 

şi femei, care înglobează [x] ani de experienŃă; [y] ani de marketing, [y] ani în 

dezvoltarea produsului şi [y] ani în [alte discipline].  

 

Capital necesar 

 

Avem nevoie de [RON] în plus la [capital, datorii sub-contractate sau finanŃare], 

fapt care ne-ar permite să [descrieŃi de ce aveŃi nevoie de fonduri şi de ce această 

oportunitate merită luată în considerare]. Putem garanta şi ieşi din acest [împrumut, 

investiŃie] în [x] ani, prin [dividend din profitul în exces, re-capitalizări, vânzarea 

companiei sau ofertă publică]. 

 



Plan financiar 

 

În acest moment, investitorul trebuie să aibă a idee clară despre stadiul actual al 

afacerii. Dacă îl plictisiŃi sau dacă va găsi greu informaŃiile de care are nevoie, nu 

va mai sta la discuŃii. Trebuie să îi oferiŃi o imagine de ansamblu, chiar dacă este 

succintă, a situaŃiei financiare.  

 

SituaŃia vânzărilor 

 

În acest stadiu, investitorul trebuie să vadă clar situaŃia actuală a companiei. Dacă 

îl plictisiŃi sau dacă va găsi greu informaŃiile de care are nevoie, nu va mai sta la 

discuŃii. Trebuie să îi oferiŃi o imagine de ansamblu, chiar dacă este succintă, a 

situaŃiei financiare.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



    Anul trecut Anul acesta Anul viitor Peste doi ani 

Vânzări:  

Profit brut:  

Impozitul pe profit:  

 

Sumar al BilanŃului Contabil 

Active: 

Pasive: 

Valoarea nominală: 

                                

În [x] ani vom putea oferi o ieşire, sub forma [vânzării către un competitor, ofertă 

publică, distribuirea profiturilor] sau, probabil,  [z]. Ne aşteptăm să putem face 

acest lucru în [b luni/ ani]. 

 



 

Misiunea 

 

łelul nostru este de a deveni [descrieŃi obiectivul major al companiei sau redaŃi 

declaraŃia misiunii; exemplu: liderul în fabricarea şi comercializarea roŃilor pentru 

role, de marcă, sau primul nume în industria brânzeturilor slabe].  

 

Aspirăm să dobândim o reputaŃie pe piaŃă ca fabricant şi distribuitor de [produse ce 

salvează din timp, care sunt mai bune, vândute la un preŃ cinstit pe piaŃa {x}]. 

Putem obŃine acest lucru prin [dezvoltarea promptă a produselor, înŃelegerea clară 

a tendinŃelor şi nevoilor de pe piaŃă, comercializare şi îmbuteliere inovatoare şi 

profitabile].  

 

Pentru a ne atinge obiectivul, [numele companiei] are nevoie de [capital, talent 

managerial, facilităŃi mai mari şi mai eficiente].   

 

În acest scop, dorim să tratăm părŃile interesate, clienŃii, precum şi societatea cu 

[descrierea reputaŃiei pe care şi-o doreşte compania]. Aceste grupuri văd compania 

noastră ca [descrieŃi beneficiile pe care fiecare din aceste grupuri le-ar avea dacă s-

ar asocia companiei dvs.]. 



 

Compania 

 

[Compania] a fost înfiinŃată în [data] şi [descrieŃi ceea ce face, ce de exemplu 

fabricarea produselor pentru copii, distribuirea de creioane, prestator de servicii 

medicale]. Numele legal al firmei este [x]. 

 

Este o [forma juridică a companiei, ca de exemplu SRL, SA etc.]. Sediul principal 

al companiei este [adresa principală precum şi a altor facilităŃi]. Avem aproximativ 

[x] mp de birouri şi  [x] mp de [fabricaŃie sau depozitare]. Capacitatea actuală este 

[x] unităŃi pe lună. Dacă depăşim [x] unităŃi pe lună, vom avea nevoie de spaŃiu 

suplimentar. Ne aşteptăm ca facilităŃile existente să rămână în conformitate cu 

cerinŃele companiei pentru încă [2 ani, un an, o săptămână] după finanŃare.  

 

Reglementări şi autorizaŃii – pe cele care nu se aplică le veŃi exclude de la început. 

[Numele companiei] activează în industria [cu mediu toxic, de muniŃie şi 

armament, inginerie genetică, explozibil] sau [foloseşte substanŃe controlate în 

procesul de fabricaŃie sau de prestare a serviciilor] şi cade sub jurisdicŃia [numele 

agenŃiei guvernamentale].  

 

[Numele companiei] are toate autorizaŃiile necesare de funcŃionare şi are toate 

inspecŃiile la zi. Aceste autorizaŃii include: [scurtă listă]. Aceste agenŃii 

reglementează afacerea noastră în următorul fel: [trebuie să documentăm şi să ne 

asumăm responsabilitatea pentru folosirea şi înlăturarea materialelor toxice sau 

trebuie să documentăm şi să verificăm toŃi angajaŃii care au acces la codurile de 

acces ale rachetelor]. 

 



AlianŃe strategice 

 

Îndatorarea din relaŃii de afaceri poate fi atractivă pentru investitori. ExplicaŃi 

modul în care lucraŃi în colaborare cu alte companii pentru a îmbunătăŃi 

performanŃele societăŃii dvs. 

 

[Numele companiei dvs.] a dezvoltat alianŃe strategice importante şi profitabile cu 

următoarele companii mai mari, şi mai puternice: [descrieŃi fiecare companie, 

poziŃia ei pe piaŃă, detalii despre parteneriat, precum şi riscurile implicate]. De 

exemplu, avem contracte de colaborare pe marketing cu [x], care este [liderul pe 

piaŃă pentru gume de şters], fapt care ne va permite să vindem împreună cu ei 

[creioanele noastre pentru copii].  

 

SusŃinerea reciprocă în vânzările en-detail, precum şi posibilitatea de a colabora 

pentru vânzările en-gross cu baza lor de clienŃi, ne pot ajuta să penetrăm piaŃa mult 

mai repede.  

 

Riscul în acest parteneriat este acela că ei ar putea [decide să vândă ei înşişi 

creioane] şi să ne elimine astfel din proces. 

 

Un altfel de relaŃie strategică de pe urma căreia beneficiază compania este 

dezvoltarea noastră ca societate pe acŃiuni, împreună cu [x]. Singuri nu am putea 

niciodată să finanŃăm cercetarea pentru noul tip de [brânză elveŃiană degresată, 

care se topeşte fin], dar, având acces la cercetările lor anterioare [legate de topire] 

vom putea reduce la jumătate timpul necesar dezvoltării noului produs. Prin 

folosirea [echipamentului sau oamenilor] lor, care nu erau folosite la maximum, 

am putut să evităm costurile legate de [capital, salarii adiŃionale]. Ne-am înŃeles să 



plătim o taxă de [x] către acest partener pentru rolul său în succesul final al 

produsului. 

 

Avem o legătură strategică cu o serie de furnizori. În schimbul unei angajări de a 

cumpăra [mai mult de 80% din materia primă necesară de la ei], au fost de acord să 

[nu aprovizioneze piaŃa pentru cel mult şase luni, sau să ne ofere un preŃ 

preferenŃial]. 

 

[Numele companiei dvs.] are de asemenea relaŃii strategice de Fabricare de 

Echipament Original cu o serie de clienŃi. Acest lucru ne permite să vindem un 

volum mare şi constant de [roŃi pentru role] către [producători de cizmărie, care le 

folosesc pentru a vinde seturi complete de patine]. Acest lucru face ca multe dintre 

produsele noastre să ajungă pe piaŃă, deşi nu asigură recunoaşterea mărcii.  

 



Afacerea 

 

[Numele companiei dvs.] este un [producător, distribuitor, comerciant, prestator de 

servicii] pentru [descrieŃi produsul sau serviciul].  

 

Compania se află în faza [de proiect, incipientă, de creştere], când tocmai a 

[dezvoltat un nou produs, angajat primul agent de vânzări, înregistrat prima 

comandă naŃională].  

 

Produsul sau serviciul 

 

ExplicaŃi modul în care produsul dvs. funcŃionează, sau modul în care este folosit 

serviciul oferit de dvs. Ce necesităŃi ardente pe piaŃă satisface bunul oferit de dvs.? 

Ce aduceŃi dvs. nou la acest produs?  

 

[Compania] produce următoarele produse: [lista cu produsele va fi inserată aici, în 

ordinea celor mai mari vânzări, sau a importanŃei pentru linia de producŃie]. 

AsiguraŃi-vă că cititorii vor putea face referire la poze ale produsului, diagrame, 

licenŃe, sau alte materiale descriptive.  

 

Sau, alternativ 

[Compania] prestează următoarele servicii: [lista cu serviciile prestate va fi inserată 

aici, în ordinea celor mai mari vânzări, sau a importanŃei pentru linia de producŃie]. 

AsiguraŃi-vă că cititorii vor putea face referire la broşuri şi materiale care descriu 

serviciul.  

 

 



 

În prezent, [produsul sau serviciul] nostru este în faza [incipientă, de creştere, de 

maturitate]. [Produsul  sau serviciul] a fost prima oară proiectat în [xxxx] şi a fost 

îmbunătăŃit sau re-proiectat de [x] ori de atunci. PuneŃi la dispoziŃie un istoric al 

dezvoltării produsului, introduceri şi îmbunătăŃiri care au dus la ceea ce este 

produsul azi. Forma tabelară este cea mai indicată.  

 

Aspecte sau caracteristici unice ale produsului 

 

Acesta este un paragraf extrem de important. Investitorii trebuie să remarce ceva 

unic, în proprietatea sau sub protecŃia companiei dvs., legat de produs sau serviciu.  

Produsele noastre sunt unice pentru că [ingredientul secret, licenŃa noastră de 

producŃie, procesul de fabricaŃie pe care îl deŃinem].  

 

Există şi alte companii pe piaŃă care pot oferi [produse sau servicii] oarecum 

similare, dar suntem capabili a ne diferenŃia pe piaŃă deoarece [x].  

 

Am [aplicat, obŃinut, garantat] licenŃa pentru [x], din care puteŃi găsi un extras în 

anexa [x]. Am incorporat acest lucru în procesul nostru de fabricaŃie, ceea ce-l face 

imposibil de copiat. Produsul nostru de bază, [x], se adresează următoarelor nevoi 

ale consumatorilor: [x]; şi le aduce următoarele beneficii: [x].  

 

SpuneŃi-ne despre caracteristicile unice care măresc valoarea liniei de producŃie sau 

procesului pentru consumatori şi modul în care transformaŃi aceste caracteristici 

într-un avantaj competitiv pentru companie. 

 

 



 

Cercetare şi dezvoltare 

 

Cercetarea şi dezvoltarea din companie se bazează pe [numele persoanei sau 

companiei contractate], al cărui obiectiv major este de a folosi ceea ce există pe 

piaŃă pentru [a proiecta produse care rezolvă anumite probleme, sau aduc beneficii 

superioare clienŃilor]. În ultima [perioadă], rezultatele activităŃii de cercetare şi 

dezvoltare au fost următoarele produse şi inovaŃii: [listă cu produse şi inovaŃii]. 

[Numele companiei dvs.] a cheltuit [% din venituri, sau valoarea absolută în RON] 

anul trecut pentru cercetare şi dezvoltare, şi îşi propune să cheltuiască [% sau 

RON] în următoarea [perioadă]. 

 

Câteodată, activitatea noastră de cercetare şi dezvoltare aduce inovaŃii fără să 

folosească date de pe piaŃă sau de ca clienŃi. Criteriul nostru de selecŃionare a 

produselor în acest caz este următorul: [cerinŃe de investiŃie relativ mici, rezultate 

pozitive de pe urma investiŃiei, compatibilitate cu strategia actuală, fezabilitate în 

dezvoltare şi producŃie, risc relativ mic, timpul până la apariŃia rezultatelor, 

cumpărătorul comun]. Activitatea noastră de cercetare şi dezvoltare va necesita 

resurse suplimentare în viitor. Aceste vor include [oameni, cheltuieli cu capitalul] 

pentru a [accelera procesul de dezvoltare, testa rezultatele într-o manieră mai 

eficientă].  

 

Produse noi şi produse secundare 

Răspunzând la nevoile pieŃei, ne propunem să îmbogăŃim [produsul sau serviciul] 

cu extinderea gamei, care să includă [x, y şi z].  

 

 



Datele când ne-am propus să introducem pe piaŃă aceste produse sunt [x, y şi z], 

care corespund [unei expoziŃii comerciale mari, eveniment industrial]. Pe lângă 

aceasta, ne propunem să introducem următoarele produse noi în sezonul următor: 

[x, y şi z]. 

 

ProducŃia 

 

[Produsul, serviciul] nostru este [fabricat de noi, asamblat de noi din componente 

achiziŃionate de la diferiŃi furnizori, (serviciul) prestat de angajaŃii noştri, sau sub-

contractat unor consultanŃi de teren]. [Materiile prime, sub-ansamblele, 

componentele] folosite pentru produsele noastre sunt direct disponibile de la mai 

mulŃi furnizori, care îndeplinesc standardele noastre de calitate.  

 

Factori determinanŃi în [fabricarea produsului nostru sau prestarea serviciului oferit 

de noi] sunt [x şi y].  

 

EnumeraŃi şi explicaŃi cerinŃele legate de utilaje, material şi muncă. Sunt 

elementele de mai sus la îndemână? AveŃi diferite variante de furnizori? FaceŃi o 

listă cu cerinŃele de inventar, calitate şi valoare tehnică, precum şi materiale 

periculoase.  

 

Unicitatea 

 

[Produsul sau serviciul] nostru este unic deoarece [x, y sau z] şi/ sau avem un 

avantaj pe piaŃă datorită [licenŃei, promptitudinii, mărcii] noastre.  

 



 

PiaŃa 

 

Din păcate, aceasta este secŃiunea cea mai importantă dar şi cea mai slab prezentată 

în majoritatea planurilor de afaceri. 

 

Definirea pieŃei 

 

Pe ce pieŃe concuraŃi? Dacă produceŃi balamale pentru torpedo, nu însemnă că şi 

concuraŃi pe piaŃa de automobile, care atinge cote de 80 miliarde de dolari. Dvs. 

produceŃi balamale, nu maşini – pentru piaŃa respectivă; este mai indicat să spuneŃi 

câte balamale s-au vândut anul trecut. Există şi alte pieŃe de desfacere pentru 

produsele dvs.?  

 

[Ne aşteptăm să concurăm, Concurăm] în cadrul [definiŃi nişa] din [definiŃi 

industria]. Această piaŃă a fost de aproximativ [x RON] la  [en-gross, en-detail] 

ultima [perioadă disponibilă], conform [sursei citate]. Considerăm că tendinŃa 

majoră pe viitor în acest sector industrial se va axa pe [mediul înconjurător, 

miniaturizat, calitate sporită, orientat pe valoare], în ceea ce priveşte produsele 

oferite.  

 

Cercetarea de piaŃă făcută de [citaŃi sursa] sugerează faptul că această piaŃă va 

[creşte/ scade] la [x RON] până în anul [xxxx]. Ne aşteptăm ca nişa unde noi 

concurăm să [crească, scadă, se menŃină la nivelul actual] în acest timp. ForŃele 

majore care pot afecta această sunt [scăderea costurilor la calculatoare, explozia 

afacerilor domestice, tendinŃa familiilor numeroase de a avea mai puŃini copii – şi 



de a-şi răsfăŃa animalele de casă]. Aria cu cea mai mare creştere în industrie va fi 

[x]. 

 

IdentificaŃi sursele de unde aveŃi aceste informaŃii, precum şi cât sunt de actuale. 

 

Segmentul de piaŃă 

 

Ne definim segmentul de piaŃă ca [segmentul pentru instrumente de scris şi desenat 

din industria produselor destinate şcolilor/ familiilor/ birourilor, segmentul 

produselor degresate din industria alimentară]. Acest segment a fost [schimbător, 

stabil] în ultimii ani. ExperŃii din industrie [numiŃi-i] estimează că [x] va fi 

caracteristic pentru următorii ani. 

 

Segmentele de piaŃă mari sunt [segmentul a, segmentul b, segmentul c].[FaceŃi o 

listă generală cu tipurile de clienŃi la care e posibil să ajungeŃi (detailişti, 

contractori de electrocasnice, cumpărători de cataloage etc.)] Segmentul [a] de pe 

piaŃă se bazează pe [tipul produsului], care se vinde la preŃuri cu amănuntul între [x 

şi y]. Cea mai mare parte a vânzărilor din acest segment se face prin livrare cu 

ajutorul [cataloagelor, detailiştilor, agenŃilor producători , etc.]. 

 

Un consumator tipic pentru produsul nostru este o persoană care, poate, în prezent, 

foloseşte [un produs sau serviciu alternativ] pentru [anume scop]. Ei sunt motivaŃi 

să cumpere produsul nostru deoarece [este valoros, de calitate, folositor]. 

Cunoaştem toate acestea din [răspunsurile date de consumatori, informaŃii strânse 

la expoziŃii, cercetări prin anunŃuri] şi considerăm produsele noastre sunt percepute 

de consumatori ca fiind [de valoare, cu performanŃe superioare, cu un gust 

extraordinar]. 



Produsul nostru are totuşi următoarele neajunsuri: [preŃ mai mare decât majoritatea 

sortimentelor de brânză, identificare slabă a mărcii pe piaŃa bunurilor de consum]. 

Încercăm să poziŃionăm produsul nostru pe locul [x], pentru a reduce această 

vulnerabilitate. 

 

Marketing 

 

Planul nostru de marketing se bazează pe următoarele fundamente:  

Ne aşteptăm să penetrăm segmentul [x] de pe piaŃă/ pieŃe. Vom reuşi acest lucru 

prin folosirea [vânzării ce de-amănuntul, comandă prin poştă, marketing 

multidimensional, Internet] ca şi canal(e) primar(e) de distribuŃie. În timp, avem 

planificată capturarea a [%] din cota de piaŃă.  

 

PoziŃionarea 

 

Ne vom poziŃiona produsul ca [având valoare mare comparativ cu preŃul, de 

calitate superioară, ieftin şi atractiv], care reprezintă puncte neatacate încă de 

concurenŃi. Un grup demografic în mod special, anume [bătrânii, hispanicii, 

generaŃia X] are anume nevoie de acest produs. Ne vom ajusta poziŃionarea 

produsului în concordanŃă cu aceasta.  

 

PreŃul 

 

Strategia noastră de preŃ este [descrieŃi strategia sau, cel puŃin, filozofia]. Se 

bazează ea pe costuri? Pe obiectivele de profit brut? Pe piaŃă?  

 

Am ajuns la această strategie de preŃ prin [costuri, obiectivele de profit brut, 

preŃurile pieŃei, valoarea percepută].  



Revizuim strategia de preŃ [lunar, trimestrial, anual] pentru a ne asigura că nu se 

pierde nici un profit potenŃial. ClienŃii par să fie dispuşi să plătească până la [x], 

deoarece [explicaŃi motivele].  

 

Canalele de distribuŃie 

 

Canalele de distribuŃie pe care le folosim pentru produsul nostru sunt [vânzători 

en-gross, cataloage, vânzători cu de-amănuntul la scară largă, consolidatori]. 

Aceasta este cea mai potrivită cale pentru ca produsul să ajungă la consumatori 

deoarece [profilul consumatorului, geografie, fluctuaŃii sezoniere]. ConcurenŃa 

foloseşte [vânzători en-gross, cataloage, vânzători cu de-amănuntul la scară largă, 

consolidatori]. Canalul nostru de distribuŃie se va dovedi mai avantajos, deoarece 

[x].  

 

ClienŃii noştri actuali cei mai importanŃi sunt: [primii cinci, cu una sau două 

propoziŃii descriptive pentru fiecare]. Graficul ataşat [vezi anexa z] demonstrează 

modul în care produsul nostru ajunge la consumator.  

 

Publicitate, promovare, expoziŃii cu vânzare 

Scopul dvs. este de a introduce, promova şi susŃine produsele dvs. pe piaŃă. Deşi 

considerată un cost, o campanie publicitară bine planificată şi executată este de 

fapt o investiŃie. 

 

[Numele companiei dvs.] a dezvoltat o strategie de publicitate şi promovare 

completă, care va fi pusă în aplicare de cea mai bună companie în domeniu, de 

îndată ce se obŃin fondurile necesare. Vom fi prezenŃi în câteva reviste naŃionale, 

precum şi în presa comercială. Ne vom proiecta singuri anunŃurile publicitare şi ne 



vom implica în campaniile publicitare ale partenerilor noştri. Planul nostru 

publicitar este de a menŃine permanent legătura cu editorii şi scriitori [jurnalelor 

comerciale deservesc sectorul nostru industrial]. Vom căuta de asemenea subiecte 

care să [ne crească reputaŃia, ne facă cunoscuŃi consumatorilor]. 

 

Ne propunem să promovăm produsul în diverse moduri [sampling la faŃa locului, 

demonstraŃii cu ocazia unor evenimente speciale, donaŃii către colectorii de 

fonduri], precum şi prin alte evenimente cu grad mare de îndatorare. Obiectivul 

întregii campanii de promovare este de a [extinde audienŃa, poziŃiona produsul 

nostru pe un loc fruntaş d.p.d.v. al mărcii, strânge legătura noastră cu comunitatea]. 

 

[Numele companiei dvs.] participă la următoarele expoziŃii cu vânzare: [puneŃi la 

dispoziŃie o listă ce descrie pe scurt organizaŃiile care sponsorizează şi care 

participă, precum şi prezenŃa dvs. acolo]. Beneficiem de o [vitrină de 6 metri ce ne 

permite să prezentăm produsele existente şi să le introducem pe cele noi, sau 

preferăm să participăm la târgurile expoziŃionale ca vizitatori şi să ne plimbăm, în 

timp ce prezentăm produsele numai unor cumpărători calificaŃi, care vor veni la 

sediul nostru din apropiere]. Următorii factori sunt luaŃi în considerare în 

momentul în care decidem sau nu să participăm la un târg expoziŃional: ne va ajuta 

acest eveniment să transmitem mesajul companiei noastre către audienŃa Ńintă? Are 

importanŃă locul unde se Ńine târgul? Este perioada de timp bună? Este un 

eveniment ce "nu trebuie ratat"? 

 



 

ConcurenŃa 

 

SpuneŃi-ne despre competitori importanŃă în ceea ce priveşte produsul, preŃul, 

localizarea, promovarea, managementul şi poziŃia financiară. InformaŃiile false sau 

incomplete se traduce aici prin neonestitate şi neglijenŃă faŃă de investitori, 

bancheri etc. Nu vă înşelaŃi singuri (şi nu-i înşelaŃi pe investitori) în ceea ce 

priveşte concurenŃa. 

 

ConsultaŃi Paginile Aurii locale. ConsultaŃi fişierele industriale din biblioteca 

locală. CăutaŃi baze de date on-line, care pun la dispoziŃie profiluri competitive ale 

altor companii. CitiŃi revistele industriale şi căutaŃi agenŃiile de publicitate.  

 

Nu avem nici un competitor direct, dar pe piaŃă există [produse sau servicii] 

alternative.  

sau 

Competitorii noştri direcŃi sunt [a, b şi c].  

 

PuneŃi la dispoziŃie un exemplu pentru fiecare [exemplu...Acme Inc. este o 

companie producătoare şi distribuitoare de creioane în regiunea de nord est, ce 

atinge vânzări de 3 milioane de dolari. Acme Inc. este o filială a Acme Corp, 

companie publică, cu cifra de afaceri atingând 800 milioane de dolari. Filiala vinde 

creioane, stilouri şi alte instrumente de scris şi desenat. TendinŃa recentă pentru 

filială a fost de staŃionare, deoarece compania mamă nu a pus la dispoziŃie capitalul 

necesar pentru modernizarea echipamentului. Acme Inc. este condusă de un Vice 

Preşedinte, care este acolo de şase luni. Fostul manager a lucrat pentru Acme Inc. 

11 luni.] 



Competitorii [folosesc/ nu folosesc aceleaşi canale de distribuŃie ca şi noi, fac 

publicitate în aceleaşi/ în alte ziare comerciale]. Dacă publicitatea este regulată, 

probabil că este eficientă!  

 

[Produsul sau serviciul] nostru este unic deoarece [x] şi/ sau avem un avantaj 

competitiv datorat [promptitudinii, numelui de marcă, costurilor de producŃie 

mici]. 

 



Riscuri / OportunităŃi 

 

Riscul afacerii 

 

Există de asemenea şi o altă parte importantă a planului de afaceri. Cunoaşterea 

riscurilor şi întocmirea unei strategii sunt obligatorii pentru a putea atrage un 

investitor. Există mai multe tipuri de risc, mai ales printre afacerile înfloritoare, 

întreprinzătoare. AsiguraŃi-vă că aŃi luat în calcul următoarele, şi găsiŃi pentru 

fiecare o strategie adecvată:  

 

Unele dintre cele mai mari riscuri cu care se confruntă dezvoltarea noastră includ 

[timpul scurt de când activăm pe piaŃă; resursele limitate de pe piaŃă; incertitudinile 

pieŃei; incertitudinile producŃiei; experienŃa de management limitată, dependenŃa 

de managementul strategic]. 

 

OportunităŃi 

 

Aceasta este de asemenea o secŃiune foarte importantă a planului. FolosiŃi-o pentru 

a incita şi promite. 

 

Deşi în prezent afacerea noastră îşi asumă anumite riscuri, considerăm că le putem 

depăşi, deoarece [x]. Ne vom adresa [riscului de piaŃă] printr-un [studiu complet, 

parteneriat cu o companie mai mare, care cunoaşte această piaŃă]. Considerăm că 

ne putem adresa [riscului de preŃ, de produs, de management] prin axarea atenŃiei 

asupra [x]. 

 

Dacă vom fi capabili să depăşim aceste riscuri, compania noastră va avea 

posibilitatea să [domine o nişă pe piaŃă, devină o putere în industrie]. Considerăm 



că marca noastră poate deveni cunoscută ca [locul unde întreprinzătorii găsesc 

finanŃare, locul unde oamenii găsesc bunul gust]. Considerăm că vom putea atinge 

acest obiectiv în următorii [x] ani.  

 

În mod special, produsul nostru de bază [x] are posibilitatea de a [schimba 

industria, afecta multe vieŃi, îmbunătăŃi performanŃele în domeniul [x]]. Acest 

lucru ne-ar da în acelaşi timp posibilitatea de a încerca pieŃe pe care încă nu le-am 

abordat, cum ar fi [vânzări internaŃionale, piaŃa etnică, gen X].  

 



Echipa de conducere 

 

Este deja un clişeu, dar este foarte adevărat: investiŃiile sunt făcute de oameni. 

SpuneŃi-ne nu numai despre managerii dvs., dar şi despre felul cum lucrează ca 

echipă. 

 

Echipa noastră are următorii membri pentru a duce planul la îndeplinire. [x] bărbaŃi 

şi femei, care au împreună [x] ani de experienŃă; [y] ani în marketing, [y] ani în 

dezvoltarea produsului şi [y] ani în [alte discipline].  

 

Sincer, dacă aveŃi mai mult decât câŃiva oameni care să ocupe aceste posturi, 

sunteŃi norocoşi. SpuneŃi-ne pe cine vă bazaŃi, ce vârstă au şi cât deŃin din acŃiunile 

companiei. 

 

Manageri şi angajaŃi de bază   Vârsta   AcŃiuni 

 

[A], Preşedinte 

 

[B], Vice Preşedinte pe Marketing 

 

[C], Vice Preşedinte pe Vânzări 

 

[D], Vice Preşedinte pe FinanŃe 

 

[E], Vice Preşedinte pe Cercetare şi dezvoltare 

 

[F], Vice Preşedinte pe ProducŃie 



 

[G], Controlor 

 

[H], Companie de AvocaŃi 

 

Proprietate 

 

Companie are [x] acŃiuni autorizate pentru capitalul social, dintre care [100] emise. 

Următoarele persoane sau organizaŃii sunt proprietari semnificativi ai companiei:  

 

Nume    # AcŃiuni deŃinute  %Proprietate  

[A. B. Fondatori]  52    [52%] 

[C. R. Inventatori]  22    [22%] 

Echipa de conducere   10    [10%] 

AlŃi investitori   10    [10%] 

 

Suport profesional 

Am adunat împreună o echipă de specialişti, dintre care:  

[Companie de avocaŃi] 

[Companie de contabilitate] 

[AlŃi consultanŃi] 

 

 

 



Comisia [Consultativă, Directoare] 

De asemenea, am asigurat asistenŃa şi sprijinul următorilor experŃi în industrie şi 

afaceri, pentru a ajuta în procesul decizional, strategic, precum şi în definirea 

oportunităŃilor.;  

 

PuneŃi în evidenŃă membrii consiliului director, detaliind de ce Ńi în ce fel au 

importanŃă strategică, ce experienŃă au, precum şi cu ce persoane sau instituŃii 

importante pot face legătura. 

 

 



Capital necesar 

 

Inutil să mai spunem cât de important este acest capitol – spuneŃi de ce capital 

aveŃi nevoie.  

 

Avem nevoie de [RON] în plus de [capital, datorii sub-contractate, sau finanŃare], 

care să ne asigure creşterea pentru următorii [doi ani, un an, o lună]. În acelaşi 

timp, vom avea nevoie de încă [x RON] pentru a ajunge la un flux monetar pozitiv.  

 

Faza iniŃială de finanŃare va fi folosită pentru a [completa dezvoltarea, achiziŃiona 

echipament, introduce şi comercializa noua/ următoarea noastră linie de produs, 

finanŃa capitalul circulant, cumpăra un competitor]. Iată aici o analiză a modului în 

care vor fi folosite fondurile: 

   

  Completarea dezvoltării    [$x] 

  AchiziŃionarea de echipament    [$x] 

  Comercializarea noii/ următoarei linii de produs [$x] 

  FinanŃarea capitalului circulant   [$x]  

 

Putem acoperi acest [împrumut, investiŃie] în [x] ani, prin [dividend din profiturile 

în exces, re-capitalizare, vânzarea companiei, ofertă publică]. 

 

DefiniŃi de cât timp aveŃi nevoie pentru a rambursa împrumutul, sau oferi un profit 

investitorilor. Şi spuneŃi-ne modul în care se vor face rambursările, precum şi 

strategia care va fi folosită pentru a acoperi împrumutul.  



 

Concluzie 

 

Ai încredere, prietene. Acesta este sfârşitul întregului document. 

 

Bazat pe estimările noastre, considerăm că o [investiŃie, împrumut] către compania 

noastră este o investiŃie justificată. Pentru a merge mai departe, avem nevoie de o 

[investiŃie, împrumut] de [x] RON până la data de [data]. 



 

Plan financiar 

 

Inutil să mai menŃionăm cât de important este planul financiar – spuneŃi care este 

capitalul de care aveŃi nevoie.  

 

Ipoteze 

Estimările anexate pleacă de la următoarele ipoteze:  

 

Contul de Profit şi Pierdere 

Recomandăm ca rapoartele financiare să fie modificate lunar pentru primul an sau 

pentru primii doi ani, apoi trimestrial. IncludeŃi şi anul la date, dacă există.  

 

Vânzările vor creşte odată cu introducerea [noii linii, liniei îmbunătăŃite]. Avem 

planificată introducerea acestor produse strict după următorul program: [includeŃi 

programul detaliat]. În acelaşi timp, ne aşteptăm să putem vinde la o rată de [x] 

unităŃi pe lună în cursul a [x] luni de la introducere. 

 

Costul bunurilor vândute va [descreşte în procente], pe măsură ce cumpărăm mai 

eficient de pe piaŃă şi folosim noul echipament pentru a produce unităŃi la costuri 

mai mici. 

 

Profitul brut va rămâne acelaşi deoarece [produsele nou introduse vor înregistra o 

rată a profitului mai mare, în timp ce rata profitului pentru liniile vechi e de 

aşteptat să se reducă]. 

 

 



Cheltuielile de vânzare şi administraŃie vor creşte în valoare absolută, dar vor 

descreşte ca valoare procentuală, deoarece în timp ce cheltuielile cresc, [spuneŃi 

aici cele mai semnificative elemente sau elemente care se vor schimba 

semnificativ], vânzările vor creşte mai rapid.  

 

Activitatea de cercetare şi dezvoltare, care va apare ca procent ridicat din vânzări, 

se va reduce ca procent în timp.  

 

Numărul de salariaŃi va creşte după finanŃare cu [x], ceea ce include [VP Vânzări, 

plătit pe bază de comision; VP R&D, [x] RON, VP FinanŃe, [x] RON; VP 

ProducŃie, [x] RON. 

 

AveŃi în vedere faptul că estimările nu reprezintă nimic singure. RaŃiunea după 

care aŃi calculat cifrele – şi cât de realist eraŃi în momentul în care le-aŃi făcut – 

este un lucru foarte important pentru investitori. FaceŃi legătura dintre discuŃiile 

purtate despre mărimea pieŃei, timpul necesar comercializării, acceptarea pe piaŃă 

şi presiunea competitorilor de a vă asigura aceste cifre.  

 

PuneŃi de asemenea în discuŃie cifrele foarte mari, precum şi pe cele care se 

schimbă semnificativ de la o perioadă la alta. IncludeŃi şi discuŃii despre 

raŃionalitatea creşterii vânzărilor, creşterii cheltuielilor etc.  

 

Sumarul BilanŃului Contabil 

ComentaŃi orice elemente neobişnuit de mari, cum ar fi activele curente, altele 

decât clienŃi creditori sau datorii acumulate. 

 

 



Fluxul Monetar şi Analiza Pragului de Rentabilitate 

 

Acestea sunt rapoarte de importanŃă capitală, mai mult chiar decât BilanŃul contabil 

şi contul de Profit şi Pierderi. Monetarul, precum şi disponibilul de plată la sfârşitul 

zilei reprezintă totul pentru investitori. 

 

Am presupus că furnizorii noştri vor fi de acord asupra unui termen de [x] până la 

achiziŃionarea lunară de [x]. În acelaşi timp, am presupus că termenul se va scurta 

la [x] zile.  

 

De asemenea, am presupus că putem încasa de la clienŃi în [x] zile, datorită 

[programelor speciale cu clienŃii, aranjamentelor de producŃie, credit cardurilor 

etc.].  

 

Am presupus că prima parte a [împrumutului, investiŃiei] se va face în [luna], iar 

restul în [luna]. 

 

Putem atinge pragul de rentabilitate până în luna [x]. Vânzările sunt estimate la [x 

RON]până la acea dată.  

 



Anexe 

 

O eroare des întâlnită este aceea de a aglomera conŃinutul unui plan de afaceri cu 

prea multe detalii. Pentru aceasta există alte documente utile. 

 

Acestea îi oferă unui investitor o mai bună imagine despre companie, în afara 

cifrelor.  

AsiguraŃi-vă că aŃi inclus materiale ilustrative, cum ar fi: 

 

o Literatură şi broşuri despre produs 

o Mape cu vânzări 

o Acoperirea presei 

o Extracte din publicaŃii industriale 

o LicenŃe relevante 

o Datele cercetării de piaŃă 

o Campanii publicitare trecute 

o Fotografii utile ale facilităŃilor, depozitelor etc.  


