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Partea I.

1. Planul de afaceri. 
Introducere



3

Ce este planul de afaceri?

Elaborarea planului de afaceri înseamnă îmbinarea 
IDEILOR DVS. cu INFORMAȚIA, pe care ați colectat-o. 

De ce aveți nevoie de plan de 
afaceri?

Pentru a DECIDE dacă trebuie să 
inițiați afacerea sau nu

Pentru a vă ORGANIZA ideile ca să 
știți cum să inițiați și conduceți 
propria afacere în cel mai bun mod

Pentru a avea ceva de PREZENTAT 
investitorilor potențiali sau unei 
instituții de creditare
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Conform ghidului CMDA

Planul de afaceri este un document
prin care se demonstrează

FEZABILITATEA și EFICIENȚA

proiectului investițional.

Conținutul planului de afaceri

• Rezumat

• Ideea de afaceri

• Planul de marketing

• Personalul

• Organizarea si 
gestionarea

• Costul bunurilor și 
serviciilor

• Planificare financiara

• Capitalul de pornire

• Sursele de capital inițial
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2. Consolidarea ideii de afaceri

Evaluați-vă ideea de afaceri

CE bunuri sau servicii 
va vinde 

întreprinderea dvs.?

CUI va vinde 
întreprinderea dvs.?

CUM își va vinde 
bunurile sau 

serviciile 
întreprinderea dvs.?

CE nevoi ale 
clienților vor fi 

suplinite de 
întreprinderea dvs.?

CE impact va avea 
întreprinderea dvs. 

asupra comunității și 
mediului natural?
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• Denumirea întreprinderii

• Bunurile și serviciile pe 
care întreprinderea dvs. le 
va oferi

• Clienții dvs.

• Metoda de livrare a 
bunurilor și serviciilor 
către clienți

• Nevoile clienților care vor 
fi satisfăcute

Descrieți 
ideea dvs. 
de afaceri

Exemple de afaceri verzi?

• Îngrășăminte organice
• Produse cosmetice organice
• Ambalaje biodegradabile
• Restaurant ecologic
• Suveniruri realizate din deșeuri
• Eco-turism
• Materiale de construcție ecologice
•Servicii de transport ecologic
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Furtună de idei

Probleme de mediu din comunitate

1a. Ce probleme de 
sănătate și de mediu există 
în comunitatea dvs.?

1b. Ce se face deja pentru 
a soluționa aceste 
probleme? 

1c. Ce nu se face deloc 
sau ce nu se face bine?

Gândiți-vă ce probleme de mediu trebuie rezolvate în comunitatea dvs. și ce 
resurse din comunitatea dvs. ar putea fi valorificate

Furtună de idei

Gândiți-vă ce probleme de mediu trebuie rezolvate în comunitatea dvs. și ce 
resurse din comunitatea dvs. ar putea fi valorificate

Resursele naturale disponibile în comunitatea dvs.

2a. Comunitatea dvs. are 
resurse naturale sau 
deșeuri, care ar putea fi 
folosite pentru afaceri?

2b. Există deja unele
afaceri din comunitatea 
dvs. care folosesc aceste 
resurse?

2c. Există oportunități 
neexploatate întru
utilizarea acestor 
resurse?



8

Furtună de idei

Pe baza răspunsurilor dvs. la întrebările 1c și 2c, enumerați 
cât mai multe idei de afaceri ecologice posibile:

Idea 1:

Idea 2:

Idea 3:

Idea 4:

Studiu pe teren

Idea Ce informație 
este necesară

Pe cine să 
întrebăm

Ce întrebări să 
punem

Idea 1

Idea 2

Idea ….
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Scanarea și selectarea ideii dvs. 
de afacere verde

• În ce măsură depinde afacerea de mediul natural din 
jur (sol, lemn, cărbune, pește, vânt, soare, apă etc.)?
• Va avea afacerea un impact pozitiv asupra mediului 
(curățarea apei, îmbunătățirea solului etc.)?
• Va afecta afacerea mediul în vreun mod negativ?

Analiza SWOT

Puncte forte Puncte slabe

Oportunități Amenințări

Avantaje Dezavantaje

Propriile 
competențe și 
sprijinul din partea 
familiei și 
prietenilor.

Mediul exterior
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Exemplu de analiză SWOT verde

Puncte forte Puncte slabe

Puncte forte 
convenționale
Produs ce aduce 
venituri mări

Puncte forte verzi
Procesele de producție 
eficiente din punct de 
vedere al energiei și 
materialelor pot 
reduce costurile și 
spori profiturile

Puncte slabe 
convenționale
Lipsa cadrelor 
calificate

Puncte slabe verzi
Lipsa de know-how 
pentru a produce 
produsele inovative 
(de ex., panouri 
solare) necesare 
pentru idee

Oportunități Amenințări

Oportunități 
convenționale
Piața viitoare pentru 
acest produs

Oportunități verzi
Baza mare de 
consumatori pentru 
produse ecologice și 
sănătoase

Amenințări 
convenționale
Produs mai ieftin 
disponibil pe piața

Amenințări verzi
Subvenții 
guvernamentale 
pentru produse 
concurente, care nu 
sunt verzi

3.  Planul de marketing
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Marketing-ul este identificarea 
nevoilor clienților și satisfacerea lor 
mai bine decât concurenții pentru a 

realiza un profit.

Ce este marketing-ul?

DE CE AVEM NEVOIE DE 
CERCETAREA DE PIAȚĂ?

Cercetarea pieței
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CASE STUDY

1. Prin ce metode s-au 
efectuat cercetările de piață?

2. Care metodă este rentabilă 
pentru companiile mici?

Cercetarea pieței

Vorbiți cu clienții
potențiali

Observați 
afacerile 

concurenților
dvs.

Puneți 
întrebări

furnizorilor și 
colegilor de 

afaceri

Citiți ziare, 
cataloage, jurnale 

și reviste 
comerciale

Faceți cercetări 
pe internet
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Cercetarea pieții

DISCUTAȚI...
1. Ce produse/servicii doresc clienții să procure?
2. Ce gîndesc ei despre concurenții Dvs.?

OBSERVAȚI...
3. Ce produse/servicii furnizează concurenții Dvs.?
4. Cu ce preț ei vînd produsele/serviciile sale?
5. Cum concurenții atrag clienții săi?

ÎNTREABAȚI...
6. Ce produse vând furnizorii cel mai mult?
7. Ce gândesc ei despre idea Dvs. de afacere?
8. Ce gândesc ei despre produsele/serviciile concurenților Dvs.?

Segmentarea pieței înseamnă 
identificarea clienților după vârstă, 

gen și venit și luarea deciziei cu 
privire la segmentul, pe care îl va 

servi întreprinderea dvs. 

Segmentarea pieței
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Planul de marketing. Cei 7 factori

Produs

Preț

Loc

PromovareOameni

Proces

Aspect fizic

Gândiți-vă la cât mai multe elemente VERZI pentru fiecare 
dintre cei 7 factori semnificativi:

CEI 7 FACTORI 
SEMNIFICATIVI 

PENTRU 
MARKETING

ELEMENTE VERZI

Produs

Preț

Amplasare

Promovare

Oameni

Procese

Dovezi fizice
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Produs

• Ce nevoie concretă va fi satisfăcută?

• Ce fel de bunuri sau servicii vor fi oferite? 

Ce 
calitate?

Ce 
culoare?

Ce 
mărime?

Preț

• Pentru a stabili prețul, dvs. 
trebuie să știți:
– Cât sunt dispuși clienții să 

plătească
– Prețurile concurenților dvs.
– Costurile dvs.

• Nu stabiliți un preț mic doar 
pentru a fi competitiv

• Gândiți-vă la scheme de 
reduceri și la condiții de 
creditare pentru a stimula 
vânzările
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Loc

Atunci când veți lua decizia despre 
loc, va trebui să țineți cont de 
următorii factori:
• Metoda de distribuție aleasă și 

accesibilitatea pentru clienți
• Accesul la materie primă, 

provizii, energie etc.
• Avantajele și dezavantajele 

locurilor posibile
• Din ce motive veți alege în cele 

din urmă locul?

Promovare

PR Publicitate

Marketing direct Promovarea vânzărilor

Promovarea înseamnă 
informarea clienților 

potențiali despre produsul 
sau serviciul dvs. pentru a-i 

atrage să-l cumpere. 
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Oameni

Identificați cine sau ce 
caracteristici unice vă vor face 
afacerea diferită

Identificați pozițiile cheie care ar 
putea face diferența în afacerea 
dvs.

Decideți ce criterii sunt necesare 
pentru recrutarea oamenilor în 
funcțiile cheie

Planificați pregătirea și 
consilierea necesare pentru 
oamenii din funcțiile cheie

Proces

• Procesul include diferite mecanisme și proceduri, care 
ajută ca produsul să ajungă în final la clienții dvs.

• „Procesul” poate fi un mare avantaj competitiv dacă 
este conceput pentru:
– A reduce la minimum timpul de așteptare al clienților

– A-i menține pe clienți informați cu privire la procesul de 
livrare a produsului sau serviciului la orice moment dat

– A reduce la minimum supărarea clienților prin personal 
amabil și prietenos.
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Aspect fizic

Aspectul fizic este 
modul, în care 

produsul, serviciul 
și compania dvs. 
se arată celor din 

exterior

Aspect fizic

Clădiri și 
încăperi 

interioare

Pagini web

Ambalaj

Semnalizar
e

Uniforme 
și 

vestimenta
ție

Cărți de 
vizită și 

cutii 
poștale

Estimarea vânzărilor

• Estimarea cotei de piață
• Estimarea vânzărilor trebuie 

defalcată pe luni
• Dacă utilizați distribuția 

directă, cifrele de vânzări 
vor crește treptat în timp

• Pentru distribuția angro și 
cu amănuntul, volumul 
vânzărilor adesea scade 
după lansare
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Exercițiu Nr. 1. Elaborați 
planul de marketing pentru 

întreprinderea dvs.

• Enumerați fiecare produs 
sau serviciu, pe care îl veți 
vinde

• Cine sunt clienții dvs.?

• Care sunt nevoile și 
preferințele clienților dvs.?

• Cine sunt concurenții dvs. 
și care sunt avantajele lor 
competitive?

• Care sunt golurile, pe care 
concurenții dvs. nu le-au 
împlinit?

1. Faceți o 
cercetare de 
piață pentru 
bunurile și 

serviciile dvs.
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1. Descrieți bunurile sau serviciile 
dvs.

2. Stabiliți prețul pentru bunurile 
sau serviciile dvs.

3. Alegeți un loc pentru afacerea 
dvs.

4. Decideți ce metode veți folosi 
pentru a vă promova bunurile 
sau serviciile

5. Identificați funcțiile cheie din 
întreprinderea dvs. și cine va 
ocupa acele funcții cheie

6. Descrieți procesul de producție și 
distribuție a bunurilor sau 
serviciilor dvs.

7. Determinați elementele de 
aspect fizic ale întreprinderii dvs.

2. Determinați 
care sunt cei 7 

factori din 
planul de 
marketing  

• Faceți o proiecție a 
volumului vânzărilor, pe 
care îl puteți atinge și a 
cotei de piață, pe care o 
puteți capta, pe durata a 
șase luni sau a unui an. 

3. Estimați 
volumul 

vânzărilor 
bunurilor și 

serviciilor dvs.
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Partea II

1.  Angajații
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Determinați de ce personal veți 
avea nevoie

Enumerați sarcinile, care vor trebui îndeplinite. Grupați sarcinile 
similare împreună

Decideți pentru care sarcini veți angaja personal

Decideți de câți angajați va fi nevoie pentru a îndeplini 
fiecare sarcină

Determinați abilitățile, experiența și alte cerințe

Elaborați fișe de post și descrieri ale funcțiunilor

Elaborați politica de cadre

Aveți nevoie de personal suplimentar?

Sau puteți instrui personalul existent? 

Dacă e necesară instruire, ce tipuri de instruire sunt 
disponibile, ce instituții oferă astfel de instruiri și la ce cost? 

Sau, alternativ, v-ați putea baza pe expertiză pe termen scurt din 
afara întreprinderii dvs.?

Angajarea de personal pentru o 
întreprindere VERDE

Când evaluați de ce personal aveți nevoie, gândiți-vă dacă sunt necesare abilități 
tehnice suplimentare pentru produsul/serviciul dvs. verde
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Angajarea personalului și 
estimarea costurilor de personal

• Selectați oamenii potriviți prin identificarea 
candidaților posibili sau prin promovarea 
postului

• Aveți grijă să luați în considerare alte abilități 
soft, cum ar fi atitudinea și angajamentul

• Intervievați candidații calificați și alegeți cea 
mai bună persoană

• Întocmiți contracte scrise, care vor respecta 
legislația muncii și reglementările locale

• Estimați costurile de personal: includeți 
salariile lunare, asigurările, contribuțiile de 
sănătate și indemnizațiile

• Puteți examina posibilitatea angajării de 
personal cu normă parțială pentru a 
economisi costurile

• Pentru ce sarcini aveți 
nevoie să angajați 
personal?

• Ce calificări sunt necesare 
pentru fiecare angajat?

• Câte persoane trebuie să 
angajați?

• Cât veți plăti lunar fiecărui 
angajat?

Angajarea 
personalului 

pentru 
afacerea dvs.
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2. Organizarea și gestionarea

Selectarea formei de organizare

Forme de 
organizare

Costul de 
pornire și 

înregistrare
Simplitatea 
de inițiere 
și adminis-

trare

Riscuri 
financiare

Posibilitate
a de a avea 
parteneri

Modalitate
a de luare 
a deciziilor

Impozite 
pe profitul 
întreprin-

derii
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Organizarea și managementul 
unei afaceri VERZI

Afacerea verde poate lua orice formă juridică disponibilă

Gândiți-vă la impozitele, pe care trebuie să le plătească 
afacerea dvs., licențele și autorizațiile, pe care trebuie să 
le obțină și asigurările, pe care trebuie să le încheie

În unele țări, este posibil ca întreprinderile să 
fie nevoite să plătească taxe suplimentare 
legate de mediu, cum ar fi taxa de poluare

Autorizațiile de mediu pot fi incluse în 
reglementările din țara dvs. iar, pentru a obține o 
autorizație, poate fi necesar să prezentați un raport 
de evaluare a impactului de mediu sau altă 
documentație

Forme de organizare

Forme 
de 

organi-
zare

Proprietar 
unic

Parteneriat

Societate cu 
răspundere 

limitată

Cooperativă

Afacerea va fi deținută numai 
de dvs. și veți avea autoritatea 
de a lua toate deciziile legate de 
afacere.

Partenerii sunt proprietarii 
afacerii și iau toate deciziile 
despre afacere împreună.

Societatea cu răspundere 
limitată este deținută de unul 
sau mai mulți proprietari numiți 
acționari.

Cooperativă este formată dintr-
un număr de persoane, care 
decid să lucreze împreună 
pentru un scop comun.
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Proprietar unic

Avantaje

• Luarea deciziilor este 
rapidă, deoarece doar 
dvs. aveți autoritatea 
de a lua decizii

• Procedurile de pornire 
a afacerii sunt simple, 
iar costul este mic

Dezavantaje

• O întreprindere cu 
proprietar unic este cea 
mai riscantă dintre 
toate tipurile de 
afaceri, deoarece dvs. 
sunteți personal 
responsabil pentru 
toate datoriile 
întreprinderii.

Parteneriat

Avantaje
• Procedurile sunt destul 

de simple, iar costul e 
relativ mic

• Partenerii vă pot oferi 
abilități și experiență, pe 
care nu le aveți

• Riscul se reduce, 
deoarece toți partenerii 
împărtășesc 
responsabilitatea pentru 
datorii

Dezavantaje

• Luarea deciziilor este 
mai lentă decât în cazul 
proprietarului unic, 
deoarece decizia 
trebuie să fie agreată 
de toți partenerii
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Societate cu răspundere limitată

Avantaje
• Riscurile sunt mai mici, 

deoarece sunt împărtășite 
cu ceilalți acționari

• Acționarii nu sunt personal 
responsabili pentru 
datoriile întreprinderii

• Adesea se consideră că 
această formă de 
organizare este mai stabilă 
și mai de încredere pentru 
creditori, furnizori și clienți

Dezavantaje

• Înființarea este destul 
de complicată și 
costisitoare

• Luarea deciziilor poate 
fi lentă și dificilă, 
deoarece nu toți cei 
implicați vor fi 
întotdeauna de acord

Cooperativă

Avantaje

• Ca regulă, riscurile 
financiare nu sunt 
foarte mari pentru 
membri și nu există 
nicio responsabilitate 
personală pentru nici o 
datorie 

Dezavantaje

• Formarea și 
înregistrarea  
cooperativei este 
complicată și durează 
mult
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Impozite

• TVA, impozite 
pe vânzări, 
impozite pe 
profit, 
impozite pe 
venit,…

Angajați

• Salariu minim, 
program de 
muncă,  
concedii, 
sănătatea și 
securitatea în 
muncă, 
concediu de 
boală,…

Licențe și 
autorizații

Asigurări

Responsabilități juridice

• Decideți care formă de 
organizare va fi cea mai 
potrivită pentru 
întreprinderea dvs.

• Enumerați responsabilitățile 
juridice valabile pentru 
întreprinderea dvs. și 
tipurile de asigurări, de care 
veți avea nevoie

Decideți care 
va fi forma de 
organizare a 
întreprinderii 

dvs.
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3. Procurarea în întreprindere

Procurarea echipamentelor

• Echipamentele sunt toate mașinile, uneltele, instrumentele de atelier, 
vehiculele etc., de care are nevoie întreprinderea dvs. pentru a produce 
bunuri sau a presta servicii.

• Pentru a alege echipamente bune, ar trebui să examinați următoarele 
aspecte:

Funcțione
ază bine?

Există 
altceva 

mai bun?

Operarea e 
costisitoare?

Operatorul 
va avea 

nevoie de  
instruire 
specială?

Cât vor 
dura?

Au un 
termen de 

garanție 
bun?

Instalarea și 
deservirea

Se pot 
găsi piese 

de 
schimb?
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Procurarea materiei prime

Materia primă 
înseamnă toate 
materialele și 

piesele, care intră 
în bunurile, pe care 

le fabricați

Trebuie să vă asigurați că 
întreprinderea are materie 

primă suficientă pentru 
producție

Ar trebui să cumpărați 
materialele de la furnizori de 
încredere și să vă asigurați că 

calitatea este bună

Procurarea produselor finite

Ce tip de mărfuri își 
doresc clienții dvs.?

Clienții dvs. doresc 
produse de calitate 

asigurată?

Care sunt 
preocupările de 

mediu ale clienților 
dvs.?

Ce prețuri sunt 
dispuși să plătească 

clienții dvs.?

Câte unități de fiecare 
articol anticipați să 

vindeți pe săptămână 
sau pe lună?

Puteți cumpăra 
bunurile direct de la 

producător sau 
trebuie să le 

cumpărați printr-un 
angrosist?
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4. Determinarea costurilor 
bunurilor și serviciilor

Care sunt costurile

Costurile fixe
rămân constante chiar și atunci când 
se schimbă volumul producției, 
volumul vânzărilor sau numărul de 
servicii prestate. 

Costurile variabile
fluctuează în funcție de volumul 
producției, volumul vânzărilor sau 
numărul de servicii prestate. 

Costurile sunt 
definite ca toți 
banii, pe care îi 

cheltuiește 
întreprinderea dvs. 
pentru a produce și 
vinde bunurile sau 

serviciile dvs.
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De ce trebuie să determinați 
costurile?

Determinarea costurilor este modul, în care calculați costul 
total al fabricării sau vinderii unui produs sau al prestării 
unui serviciu

• Determinarea costurilor ajută întreprinderii dvs. să:

• Stabilească prețurile

• Reducă și controleze cheltuielile

• Ia decizii mai bune cu privire la întreprindere

• Facă planuri pentru viitor

Costuri 
variabile 

totale
+

Costuri fixe 
totale

=
Costuri 
totale

Determinarea costurilor producătorului de 
bunuri sau prestatorului de servicii

Pasul 1

Estimați

Pasul 2

Estimați

Pasul 3

Aflați suma

Costuri

variabile
+ Costuri fixe =

Costuri

totale
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Determinarea costurilor unei 
afaceri VERZI

Pot fi necesare unele investiții suplimentare în ceea ce 
privește echipamentele, spațiile, competențele sau alte 
domenii

Dar, puteți face și economii prin aceste investiții în ceea ce 
privește costul de funcționare. De exemplu, utilizarea 
panourilor solare vă va reduce facturile la energia electrică.

Alte alegeri verzi, pe care le puteți face, cum ar fi cumpărarea 
de echipamente sau mobilier second-hand pentru afacerea 
dvs., vă pot ajuta, de asemenea, să reduceți costul produsului.

Când evaluați de ce personal aveți nevoie, gândiți-vă dacă sunt necesare abilități 
tehnice suplimentare pentru produsul/serviciul dvs. verde

Pasul 1. Estimați costurile variabile pe 
unitate

1. Enumerați intrările, care 
fluctuează în funcție de volumul de 
producție sau de numărul de servicii 
prestate

Scrieți articolul în prima parte a 
formularului de determinare a 
costului produsului, coloana 1

2. Obțineți costul de cumpărare a 
unei unități de fiecare dintre intrări

Scrieți costul în coloana 2

3. Calculați ce intrare este necesară 
pentru a realiza un produs sau 
pentru a oferi un serviciu

Scrieți numărul obținut în coloana  3

4. Calculați costul fiecărui element 
de intrare necesar pentru a fabrica 
un produs sau pentru a presta un 
serviciu

Înmulțiți costul unitar al fiecărui 
element de intrare (coloana 2) cu 
cantitatea necesară pentru a 
produce un articol (coloana 3)

5. Calculați costul variabil total pe 
articol

Adunați toate sumele din coloana 4. 
Scrieți rezultatul în spațiul pentru 
elementul (1)
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Pasul 2. Estimați costurile fixe pe 
unitate

1. Estimați costurile fixe totale pe 
lună

2. Calculați totalul costurilor 
variabile, pe care le va avea 
întreprinderea dvs. pe lună

Scrieți rezultatul calculului în spațiul 
pentru elementul (3) din Formularul 
de determinare a costurilor 
produsului

3. Calculați raportul dintre costurile 
fixe totale și costurile variabile totale 
pe lună

Scrieți rezultatul în spațiul pentru 
elementul (4) din Formularul de 
evaluare a costurilor produsului

4. Calculați costurile fixe totale pe 
articol

Scrieți rezultatul în spațiul pentru 
elementul (5) din Formularul de 
determinare a costurilor produsului

Pasul 3. Adunați pentru a obține 
costurile totale

Costuri

variabile

pe articol

+
Costuri fixe

pe articol
=

Costul total 

pe articol
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Determinarea costurilor pentru un angrosist 
sau un comerciant cu amănuntul

Pasul 1

Găsiți 

informație 

despre

Pasul 2

Estimați

Pasul 3

Sumați

Costuri

variabile
+ Costuri fixe = Cost total 

Pasul 1. Găsiți informație despre 
costurile variabile

• Costurile variabile sunt 
costurile de cumpărare 
a bunurilor pentru 
revânzare

• Dacă costul este o sumă 
mică, se va considera ca 
fiind un cost fix 
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Pasul 2. Estimați costurile fixe

1. Enumerați toate costurile fixe, pe 
care le va avea întreprinderea dvs.

Scrieți costruile în Formularul costurilor fixe, 
coloana 1

2. Estimați cât va trebui să plătească 
întreprinderea dvs. pentru fiecare 
articol pe lună

Scrieți costurile în Formularul costurilor fixe, 
coloana 2

3. Calculați costurile fixe totale, pe care 
le va avea întreprinderea dvs. pe lună

Adunați suma totală din coloana 2 a 
formularului costurilor fixe. Scrieți rezultatul 
calculului în partea a doua a formularului de 
evaluare a costurilor produsului în spațiul 
pentru articolul (2)

4. Calculați costurile variabile totale, pe 
care le va avea întreprinderea dvs. pe 
lună

Scrieți rezultatul în Formularul costurilor 
produsului în spațiul pentru articolul (3)

5. Calculați raportul dintre costurile fixe 
totale și costurile variabile totale

Scrieți rezultatul în Formularul costurilor 
produsului în spațiul pentru articolul (4)

6. Calculați costurile fixe totale pe 
articol

Scrieți rezultatul în Formularul costurilor 
produsului în spațiul pentru articolul (5)

Pasul 3. Adăugați pentru a obține 
costurile totale

Costuri

variabile
+ Costuri fixe =

Costuri

totale
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5.  Planificarea financiară

Ce este planificarea financiară?

PLANIFICAREA FINANCIARĂ 
înseamnă să te gândești și 

să decizi ce să faci cu privire 
la banii, care vor intra în 

întreprinderea sau vor ieși 
din aceasta

PLANUL FINANCIAR este o 
prognoză de viitor a 
situației financiare a 

întreprinderii dvs. 
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Pași în planificarea financiară

Întreprinde
ți acțiuni 
dacă ceva 
nu merge 

bine

Comparați 
înregistrăril
e ambelor 
planuri în 

fiecare lună

Faceți un 
plan al 

fluxului de 
numerar

Faceți un 
plan de 
profit

Planul de profit

Profitul este suma de bani rămasă după ce ați 
scăzut toate costurile întreprinderii dvs. din 

vânzările totale

Vânzări Costuri Profit
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Planul de vânzări

Planul de vânzări proiectează vânzările, pe care 
întreprinderea dvs. probabil le va avea în fiecare 

lună

• Estimați prețul, pe care îl veți percepe pentru 
bunurile sau serviciile dvs.

• Estimați câte articole veți putea vinde pe lună

Planul costurilor

Planul costurilor arată costurile, pe care 
întreprinderea dvs. probabil le va avea în fiecare 

lună

• Estimați costurile variabile pe articol și 
costurile fixe totale pe lună pentru 
întreprinderea dvs.

• Estimați numărul de bunuri sau servicii, pe 
care întreprinderea dvs. le va produce sau le 
va presta în fiecare lună
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Planul fluxului de numerar

• Planul fluxului de numerar 
este o prognoză a volumului 
de numerar, care va intra în 
și va ieși din întreprinderea 
dvs. în fiecare lună

• Planul fluxului de numerar 
vă ajută să vă asigurați că 
întreprinderea dvs. nu va 
rămâne fără numerar în 
orice moment 

Fluxul de numerar

Numerar care a intrat
• Numerar din vânzări în 

numerar

• Numerar din vânzări în 
credit

• Altele: împrumuturi, 
granturi etc.

Numerar care a ieșit
• Achiziții de bunuri

• Plăți salariale

• Achiziții de echipamente

• Rambursare a creditelor

• Alte plăți: chirie, 
electricitate, apă etc.

Numerar la 
sfârșit de lună

=
Numerar la 
începutul 

lunii
+

Total 
numerar 

intrat
-

Total 
numerar 

ieșit
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Exercițiul Nr. 2. Determinarea 
costurilor bunurilor și serviciilor 

dvs. și elaborarea planului 
financiar

• Colectați datele, calculați-le 
și introduceți rezultatele în: 
– Formularul de determinare a 

costurilor produsului
– Formularul costurilor fixe
– Formularul de amortizare
– Costul total variabil pe lună 

• Dacă intenționați să inițiați o 
afacere de vânzări angro sau 
cu amănuntul, completați: 
– Formularul de determinare a 

costurilor produsului
– Formularul costurilor fixe
– Formularul achizițiilor lunare

1. 
Determinarea 

costurilor 
bunurilor sau 

serviciilor
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1. Elaborați planul vânzărilor 
și planul costurilor pe 
baza estimării vânzărilor

2. Obțineți informațiile din 
planul vânzărilor și planul 
costurilor și introduceți-le 
în planul profiturilor

2. Elaborați 
planul 

profiturilor 
pentru 

întreprinderea 
dvs.

• Prognozați câți bani vă 
așteptați să intre în și să 
iasă din întreprinderea 
dvs. în fiecare lună

• Asigurați-vă că 
întreprinderea dvs. nu va 
rămâne în niciun moment 
fără numerar

3. Elaborați 
planul fluxului 

de numerar 
pentru 

întreprinderea 
dvs.
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Partea III

1. Capital de pornire
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Capital de pornire

Obiectivele sesiunii:

1. Definirea capitalului propriu, inclusiv investiția de capital şi
capitalul de lucru

2. Cunoașterea a minim 10 surse de finanțare a capitalului de 
pornire a unui start-up

3. Dezvoltarea competențelor de atragere a surselor de capital 
pentru afacerea ta

Capital de pornire

Capitalul de investiții
este pentru 

procurarea activelor 
costisitoare și care 
durează mult timp

Capitalul de lucru 
înseamnă banii 

necesari pentru plata 
cheltuielilor generate 
după inițierea afacerii

Capitalul de 
pornire sunt 
banii, de care 
aveți nevoie 
pentru a vă 

iniția afacerea
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Capitalul de pornire necesar

Investiții de capital
• Încăperi pentru 

întreprindere:
– Construirea localului
– Cumpărarea localului
– Închirierea localului
– Conducerea afacerii de 

acasă

• Echipamente:
– Procurare 
– Închiriere

Capital de lucru

• Stocuri de materie
primă si produse finite

• Activitati promotionale

• Salarii

• Chirie

• Asigurări

• Alte costuri

Surse de capital de pornire

Averea proprie a 
proprietarului

• Ca capital de pornire se 
utilizează banii proprii ai 
proprietarului

Împrumuturi
• Bănci

• Scheme de creditare ale 
guvernului

• Granturi (CMDA)

• Instituții de micro-finanțare

• Asociații bazate pe membri

• Alte surse: prietenii, 
familia, etc.
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2. Planul dvs. de afaceri
Workshop

Finanțare CMDA
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