
 

 

    

 
  

  
Vrei   s ă   ob ț ii   ,inan ț are   
sau   s ă   ı̂ț i   construie ș ti   
un   business   solid?       
Un   plan   de   afaceri   bine   
structurat   este   cheia   
succesului!                 
Un   model   complet   de   
Plan   de   Afaceri      

   
Structur ă   clar ă   ș i   u ș or   
de   completat       
Elemente   esen ț iale   pentru   
atragerea   investitorilor .

	  I deal   pentru   credite,   
,inan ță ri   europene   sau   
startup - uri   
        



 

 

  
  
  

Plan de afaceri 
  

  
                 Email :  office@creditkit.ro     
                         Web:  www.creditkit.ro   

1   

1. Rezumat  
Acesta este un rezumat concis al întregului plan de afaceri, menit să capteze atenția 
investitorilor și să ofere o privire generală asupra afacerii și a scopului solicitării.  

Este prima secțiune a planului tău de afaceri, dar se scrie ultima. De ce? Pentru că trebuie 
să fie o sinteză clară și convingătoare a întregului document.  

 Rolul său este să:  

✅ Capteze atenția investitorilor în câteva paragrafe  

✅ Explice clar ideea de business și modelul de monetizare  

✅ Demonstreze potențialul de creștere și profitabilitate  

✅ Pregătească terenul pentru obținerea finanțării  

Dacă ai un rezumat slab, ai pierdut investitorii înainte să ajungă la cifre. Dar dacă îl faci 
bine, vei avea șanse mari să primești întrebarea magică: "Când putem discuta mai 
multe?"  

Trebuie să fie scurt, clar și captivant – ideal 1-2 pagini. Gândește-te la el ca la o 

prezentare!  

 

1. Introducerea – Problema pe care o rezolv! Prezentarea ta trebuie să fie 
convingătoare!   

 
Investitorii vor să vadă că afacerea ta are sens și răspunde unei nevoi reale.  

1.1. Prezentarea generală a afacerii  

Descriere scurtă a afacerii, inclusiv domeniul de activitate și misiunea 
acesteia.   

• Ce faci și de ce 
contează?  

• Ce face compania 
ta?  

Specificarea punctelor forte care asigură viabilitatea afacerii.  
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1.2. Obiectivul planului de afaceri  

•        Explicație clară a motivului pentru care este întocmit planul de 
afaceri (ex.:  extindere, achiziții, modernizare).  

• Rolul creditului solicitat în atingerea obiectivelor de afaceri.   

1.3. Suma solicitată și destinația fondurilor  

• Valoarea creditului necesar.  
• Defalcarea utilizării fondurilor (echipamente, capital de lucru, 

marketing etc.).  

1.4. Avantajele competitive și potențialul de creștere  

• Ce diferențiază afacerea de competitori?  

 o  Ce te face unic?  
• Perspectiva de creștere pe termen scurt, mediu și lung  

• Care este avantajul competitiv?  

 

2. Descrierea Companiei  

2.1. Denumirea, forma juridică și structura organizatorică  

• Numele firmei și forma juridică (SRL, SA etc.).  
• Organigrama și responsabilitățile cheie.  

2.2. Viziunea, misiunea și valorile companiei  

• Obiectivele pe termen lung.  
• Modul în care valorile ghidează activitatea companiei.  

2.3. Domeniul de activitate și scurt istoric al fondatorilor  

• Domeniul principal de activitate (cod CAEN).  
• Experiența fondatorilor și succesul anterior (dacă este cazul).  

o Echipa – Cine stă în spatele afacerii?  

o O idee bună nu înseamnă nimic fără o echipă puternică!  

§ Fondatorii și experiența lor  
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§ Rolurile cheie din echipă  

§ Consilieri sau investitori strategici  

2.4. Locația și infrastructura  

• Amplasamentul și avantajele locației actuale.  
• Descrierea resurselor disponibile (clădiri, echipamente).  

2.5. Evoluția planificată a afacerii  

• Planuri pentru diversificarea produselor/serviciilor, extindere sau alte 
inițiative.    

3. Analiza Pieței și a Industriei  

3.1. Descrierea pieței țintă și segmentul de clienți  

• Cine sunt clienții principali?  
• Dimensiunea și caracteristicile pieței țintă.  

o Cât de mare este oportunitatea?  

o Un investitor nu vrea doar o idee bună, ci o piață mare și în 
creștere.  

§ Dimensiunea pieței și ritmul de creștere  

§ Publicul țintă și nevoile sale  

§ Ce te diferențiază de concurență  

3.2. Tendințe actuale și perspective ale industriei  

• Analiza contextului economic și a tendințelor relevante.  
• Proiectarea creșterii industriei pe termen lung.  

3.3. Analiza competitorilor  

• Identificarea competitorilor principali.  
• Avantajele afacerii față de competiție.  

3.4. Identificarea nevoilor clienților  

• Problemele pe care le rezolvă afacerea pentru clienți.  
• Modul în care produsele/serviciile răspund acestor nevoi.    
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4. Produse și Servicii  

4.1. Descrierea produselor/serviciilor oferite  

• Ce produse sau servicii sunt disponibile?  
• Specificațiile cheie și caracteristicile inovatoare.  

4.2. Beneficii aduse clienților  

• Valoarea pe care produsele/serviciile o aduc clienților.  
• Avantajele față de alternativele existente.  

4.3. Strategia de preț și avantaje economice  

• Cum sunt stabilite prețurile?  
• Strategii de atragere și menținere a clienților prin prețuri competitive.  

4.4. Posibilități de extindere a gamei de produse/servicii  

• Dezvoltări planificate în viitor (produse noi, servicii adiționale).   

5. Strategia de Marketing și Vânzări  

5.1. Canalele de promovare și distribuție  

• Unde și cum vor fi promovate produsele/serviciile?  
• Strategii de vânzare (directă, online, prin parteneri).  

5.2. Strategii de atragere și fidelizare a clienților  

• Campanii de marketing și tactici de fidelizare.  
• Pachete promoționale sau oferte speciale.  

5.3. Obiective de vânzări  

• Tinte de vânzări pe termen scurt și lung.  
• Măsuri pentru a atinge aceste obiective.  
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5.4. Planificarea resurselor  

• Bugetul necesar pentru marketing și distribuție.  
• Personal implicat în activitățile de vânzare.   

6. Planul Operațional  

6.1. Procese cheie și infrastructură  

• Descrierea activităților zilnice.  
• Infrastructura necesară pentru a opera eficient.  

6.2. Calendarul implementării activităților  

• Etapele cheie și termenele limită.  

6.3. Resurse umane  

• Echipa actuală și rolurile principale.  
• Nevoi suplimentare de personal.  

6.4. Managementul riscurilor operaționale  

• Planuri pentru prevenirea întreruperilor sau a altor riscuri 
operaționale.   

7. Proiecții Financiare  

Modelul de Business – Cum faci bani?  

Investitorii vor să vadă că ai o strategie clară de monetizare.  

 •   Întrebări la care trebuie să răspunzi:  

o Care este sursa principală de venit?  

o Care sunt prețurile produselor/serviciilor?  

o Ai venituri recurente?  

7.1. Contul de profit și pierdere  

• Prognoze detaliate ale veniturilor și cheltuielilor.  

• Proiecțiile Financiare – Ce rezultate vei obține?  
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• Investitorii vor cifre concrete!  

o Veniturile estimate pentru următorii 3-5 ani  

o Pragul de rentabilitate (când ajungi pe profit)  

o De ce sumă ai nevoie și cum o vei folosi  

7.2. Fluxul de numerar  

• Intrări și ieșiri de numerar anticipate.  

7.3. Bilanțul contabil proiectat  

• Active, pasive și capital propriu estimate.  

7.4. Indicatori financiari relevanți  

• Rata profitabilității, gradul de îndatorare etc.  

7.5. Scenarii financiare  

• Analiza sensibilității în funcție de diverse scenarii economice.   

8. Necesitatea și Structura Creditului  

8.1. Suma solicitată și utilizarea fondurilor  

• Suma cerută defalcată pe categorii.  

8.2. Planul de rambursare  

• Cum va fi achitat creditul și în ce termene.  

8.3. Garanții oferite  

• Activele care vor susține creditul (dacă este cazul).  

8.4. Beneficiile creditului  

• Cum va contribui creditul la dezvoltarea afacerii?  
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9. Analiza Riscurilor  

9.1. Identificarea riscurilor  

• Riscuri interne și externe care ar putea afecta afacerea.  

9.2. Strategii de reducere a riscurilor  

• Măsuri preventive și soluții pentru diminuarea impactului riscurilor.  

9.3. Impactul riscurilor asupra obiectivelor  

• Evaluarea efectelor potențiale asupra performnței afacerii.  

10. Anexe  

10.1. Curriculum Vitae ale fondatorilor  

• Experiența și competențele echipei de management.  

10.2. Documentația suplimentară  

• Contracte, studii de piață sau alte materiale de susținere.  

10.3. Grafice și tabele financiare detaliate  

• Proiecții detaliate care sprijină estimările financiare.  

10.4. Alte documente justificative  

• Autorizații, licențe sau alte acte relevante.  

  


