PLAN DE
AFACERI

CreditKit

SUntE s pa wlaned de i

Transforma incerthudines in
strategll clae pentru cregtece!

Vrei sa obtii finantare
sau sa f{ti construiesti
un business solid?

Un plan de afaceri bine
structurat este cheia
succesului!

Un model complet de
Plan de Afaceri

Structura clara si usor
de completat

Elemente esentiale pentru
atragerea investitorilor.
Ideal pentru credite,
finantari europene sau
startup-uri



-« Plan de afaceri

Transforma incertitudinea in strategii clare pentru crestere!

1. Rezumat

Acesta este un rezumat concis al intregului plan de afaceri, menit sa capteze atentia
investitorilor si sa ofere o privire generala asupra afacerii si a scopului solicitarii.

Este prima sectiune a planului tau de afaceri, dar se scrie ultima. De ce? Pentru ca trebuie
sa fie o sinteza clara si convingatoare a intregului document.

Rolul sau este sa:

Capteze atentia investitorilor in cateva paragrafe
Explice clar ideea de business si modelul de monetizare
Demonstreze potentialul de crestere si profitabilitate

Pregateasca terenul pentru obtinerea finantarii

Daca ai un rezumat slab, ai pierdut investitorii inainte sa ajunga la cifre. Dar daca il faci
bine, vei avea sanse mari sa primesti intrebarea magica: "Cand putem discuta mai
multe?"

Trebuie sa fie scurt, clar si captivant - ideal 1-2 pagini. Gandeste-te la el ca la o

prezentare!

1. Introducerea - Problema pe care o rezolv! Prezentarea ta trebuie sa fie
convingatoare!

Investitorii vor sa vada ca afacerea ta are sens si raspunde unei nevoi reale.

1.1. Prezentarea generala a afacerii

Descriere scurta a afacerii, inclusiv domeniul de activitate si misiunea
acesteia.

e Ce faci si de ce
conteaza?
e Ce face compania
ta?
Specificarea punctelor forte care asigura viabilitatea afacerii.
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1.2. Obiectivul planului de afaceri

. Explicatie clara a motivului pentru care este intocmit planul de
afaceri (ex.: extindere, achizitii, modernizare).
+ Rolul creditului solicitat in atingerea obiectivelor de afaceri.

1.3. Suma solicitata si destinatia fondurilor

« Valoarea creditului necesar.
« Defalcarea utilizarii fondurilor (echipamente, capital de lucru,
marketing etc.).

1.4. Avantajele competitive si potentialul de crestere

« Cediferentiaza afacerea de competitori?

o Cetefaceunic?
« Perspectiva de crestere pe termen scurt, mediu si lung

« Care este avantajul competitiv?

2. Descrierea Companiei

2.1. Denumirea, forma juridica si structura organizatorica

«  Numele firmei si forma juridica (SRL, SA etc.).
« Organigrama si responsabilitatile cheie.

2.2. Viziunea, misiunea si valorile companiei

+ Obiectivele pe termen lung.
« Modulin care valorile ghideaza activitatea companiei.

2.3. Domeniul de activitate si scurt istoric al fondatorilor

«  Domeniul principal de activitate (cod CAEN).
« Experienta fondatorilor si succesul anterior (daca este cazul).

o Echipa - Cine std in spatele afacerii?
o Oidee buna nuinseamna nimic fara o echipa puternica!

= Fondatorii si experienta lor
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= Rolurile cheie din echipa

= Consilieri sau investitori strategici

2.4. Locatia si infrastructura

« Amplasamentul si avantajele locatiei actuale.
« Descrierearesurselor disponibile (cladiri, echipamente).

2.5. Evolutia planificata a afacerii

« Planuri pentru diversificarea produselor/serviciilor, extindere sau alte
initiative.

3. Analiza Pietei si a Industriei

3.1. Descrierea pietei tinta si segmentul de clienti

« Cine sunt clientii principali?
- Dimensiuneasi caracteristicile pietei tinta.
o Catde mare este oportunitatea?

o Un investitor nu vrea doar o idee buna, ci o piata mare si in
crestere.

= Dimensiunea pietei si ritmul de crestere
= Publicul tinta si nevoile sale

= Cetediferentiaza de concurenta

3.2. Tendinte actuale si perspective ale industriei

« Analiza contextului economic si a tendintelor relevante.
« Proiectarea cresterii industriei pe termen lung.

3.3. Analiza competitorilor

« ldentificarea competitorilor principali.
« Avantajele afacerii fata de competitie.

3.4. ldentificarea nevoilor clientilor

+ Problemele pe care le rezolva afacerea pentru clienti.
«  Modulin care produsele/serviciile raspund acestor nevoi.
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4. Produse si Servicii

4.1. Descrierea produselor/serviciilor oferite

« Ceproduse sau servicii sunt disponibile?
- Specificatiile cheie si caracteristicile inovatoare.

4.2. Beneficii aduse clientilor

« Valoarea pe care produsele/serviciile o aduc clientilor.
« Avantajele fata de alternativele existente.

4.3. Strategia de pret si avantaje economice

«  Cumsunt stabilite preturile?
- Strategii de atragere si mentinere a clientilor prin preturi competitive.

4.4. Posibilitati de extindere a gamei de produse/servicii

- Dezvoltari planificate in viitor (produse noi, servicii aditionale).

5. Strategia de Marketing si Vanzari

5.1. Canalele de promovare si distributie

« Unde si cum vor fi promovate produsele/serviciile?
« Strategii de vanzare (directs, online, prin parteneri).

5.2. Strategii de atragere si fidelizare a clientilor

« Campanii de marketing si tactici de fidelizare.
« Pachete promotionale sau oferte speciale.

5.3. Obiective de vanzari

« Tinte de vanzari pe termen scurt si lung.
« Masuri pentru a atinge aceste obiective.
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5.4. Planificarea resurselor

«  Bugetul necesar pentru marketing si distributie.
« Personal implicat in activitatile de vanzare.

6. Planul Operational

6.1. Procese cheie si infrastructura

« Descrierea activitatilor zilnice.
« Infrastructura necesara pentru a opera eficient.

6.2. Calendarul implementarii activitatilor
- Etapele cheie si termenele limita.
6.3. Resurse umane

« Echipa actualasi rolurile principale.
+ Nevoi suplimentare de personal.

6.4. Managementul riscurilor operationale

« Planuri pentru prevenirea intreruperilor sau a altor riscuri
operationale.
7. Proiectii Financiare
Modelul de Business - Cum faci bani?
Investitorii vor sa vada ca ai o strategie clara de monetizare.
e Intrebirila care trebuie si raspunzi:
o Care este sursa principala de venit?
o Care sunt preturile produselor/serviciilor?
o Aiveniturirecurente?
7.1. Contul de profit si pierdere
« Prognoze detaliate ale veniturilor si cheltuielilor.
« Proiectiile Financiare - Ce rezultate vei obtine?
5
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« Investitorii vor cifre concrete!
o Veniturile estimate pentru urmatorii 3-5 ani

o Pragul de rentabilitate (cAnd ajungi pe profit)
o De ce suma ai nevoie si cum o vei folosi
7.2. Fluxul de numerar

« Intrarisiiesiri de numerar anticipate.
7.3. Bilantul contabil proiectat

« Active, pasive si capital propriu estimate.
7.4. Indicatori financiari relevanti

« Rata profitabilitatii, gradul de indatorare etc.
7.5. Scenarii financiare

« Analiza sensibilitatii in functie de diverse scenarii economice.

8. Necesitatea si Structura Creditului

8.1. Suma solicitata si utilizarea fondurilor
« Suma ceruta defalcata pe categorii.
8.2. Planul de rambursare
« Cum va fiachitat creditul si in ce termene.
8.3. Garantii oferite
« Activele care vor sustine creditul (daca este cazul).

8.4. Beneficiile creditului

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

9.1. ldentificarea riscurilor

« Riscuriinterne si externe care ar putea afecta afacerea.
9.2. Strategii de reducere a riscurilor

«  Masuri preventive si solutii pentru diminuarea impactului riscurilor.
9.3. Impactul riscurilor asupra obiectivelor

« Evaluarea efectelor potentiale asupra performntei afacerii.

10. Anexe

10.1. Curriculum Vitae ale fondatorilor

« Experientasi competentele echipei de management.
10.2. Documentatia suplimentara

« Contracte, studii de piata sau alte materiale de sustinere.
10.3. Grafice si tabele financiare detaliate

« Proiectii detaliate care sprijina estimarile financiare.
10.4. Alte documente justificative

« Autorizatii, licente sau alte acte relevante.
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