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Model de plan de afaceri
	Numele Companiei:



	Membrii echipei

Nume

Unitatea de invatamant

E-mail

Telefon

Adaugă rânduri suplimentare dacă este necesar.


Secţiunea 1. Sumarul propunerii  (1 pag.)

Această secțiune introductivă este cea mai importantă deoarece trebuie să convingă evaluatorul că este vorba despre o afacere de succes. Trebuie să conțină punctele forte ale întregii propuneri și alte elemente cheie prin care să se evidențieze originalitatea planului. Acest rezumat nu trebuie să fie o introducere cu trimiteri spre restul materialului dezvoltat ci trebuie să fie o construcție de sine stătătoare, să fie o imagine a afacerii propuse, o prezentare a caracteristicilor acelora care urmează să cumpere produsul sau serviciul și o planificare realistă a condițiilor pe care le-ar implica dezvoltarea afacerii pe viitor. Această secțiune este indicat să fie redactată la final, după ce există imaginea de ansamblu a întregii propuneri.
Capitole posibile:

1.1 Descrierea generală a produselor şi serviciilor

1.2 Descrierea pieţei (a clienţilor)

1.3 Scopul afacerii
Secţiunea 2. Descrierea afacerii - Produse şi/sau servicii
Această secțiune trebuie să ofere o imagine istorică și a contextului actual în care se regăsește sectorul specific produsului sau serviciului propus, precum și o descriere generală a acestuia, în termeni de originalitate, proprietăți inovative și/sau unice comparativ cu competitorii și a valorii pe care o poate avea în fața clientului. Trebuie definite țintele pe termen scurt, mediu și lung în privința vânzărilor, a cotei de piață și a profitabilității pe care business-ul propus trebuie să le atingă pentru a merge mai departe.

Elemente cheie: Ce tip de business vrei să ai? Ce produse sau servicii vrei să vinzi? Prin ce promite să fie o afacere de succes? Care este potențialul de creștere? Prin ce elemente este inovativ, unic in raport cu competiția?

Capitole posibile:
2.1 Detalierea produselor/serviciilor oferite 
2.2 Analiza competiției directe și indirecte

2.3 Avantajele competitive ale afacerii față de competiția identificată
Secţiunea 3. Marketing - Estimarea nevoilor pieţei

Această secțiune este împărțită în două componente majore: Prima este partea de cercetare de piață și analiză prin care se explică cine ar putea să cumpere produsul, adică cine este publicul țintă (mărimea grupului, trenduri, disponibilitatea financiară pentru astfel de produse sau servicii; ajută să existe proiecții realistice, citate din surse credibile, precum și o analiză a punctelor forte și ale slăbiciunilor competitorilor). A doua parte este cea legată de politica de marketing (mod de vânzare, canal/rețea de distribuție, politica de preț, promoții și aducerea produsului sau a serviciului în atenția consumatorilor).

Elemente cheie: Cine vor fi clienții? Care este mărimea grupului țintă? Cine sunt competitorii? Prin ce prosperă afacerea lor și care este diferența propusă de produsul sau serviciul tău? Cum vei asigura vânzarea? Care este cota de piață pe care o dorești? Care este politica de preț? Ce promoții și strategii de promovare vei folosi?  

Capitole posibile:

3.1 Nevoile clienţilor şi ale pieţei 
3.2 Profilul clientului ideal 
3.3 Strategie de marketing și generare a vânzărilor

3.4 Distribuție 

3.5 Preț/pachete de preț 

Secţiunea 4. Management şi organizare
Această secțiune conține date despre operarea afacerii în sine. Zona de amplasament, taxe locale, accesul la rețeaua de transport și/sau accesul la materia primă cât și informații despre echipa managerială și calificările lor. Totodată vor fi menționate modalitățile de recompensare (salarii, bonificații, acționariat) și va fi inclusă o organigramă din care să reiasă relațiile de subordonare din cadrul companiei.
Elemente cheie: Care sunt avantajele locației alese? Există facilități sau taxe speciale pentru zona aleasă? Există acces la rețeaua de transport? Sunt furnizorii localizați convenabil? Cine va administra afacerea? Ce calificări sunt necesare persoanelor implicate în consiliul de administrare? Care este numărul estimat al angajaților, sarcinile lor și modalitatea de recompensare? Ce consultanți și specialiști vor fi implicați? Care va fi forma de organizare a afacerii?

Capitole posibile:

4.1 Modul de administrare a companiei şi ce fel de afacere îţi doreşti 

4.2 Locaţia şi nevoile de bază pentru începutul afacerii: anumite facilităţi, echipamente de producţie, amenajări ale spaţiului 

4.3 Resurse umane/ Angajaţi/ Organigrama
4.4 Alte activităţi și aspecte de management: juridic, achiziţii, IT, marketing, vânzări 

Secţiunea 5. Strategia de lansare/dezvoltare

Această secțiune conține informații privind etapele planului de afaceri și a sarcinilor fundamentale care trebuie îndeplinite în vederea atingerii obiectivelor. Anumite ținte și termene limită cheie trebuie stabilite și monitorizate regulat. De asemenea sunt cuprinse informații despre potențiale riscuri care ar putea apărea și cursul de acțiune în caz că acestea se concretizează. Ideea de bază a acestei secțiuni este de a conștientiza că riscul face parte din jocul antreprenorial; puterea de anticipație și controlul problemelor care pot să apară sunt aptitudini esențiale în mediul de afaceri.
Elemente cheie: Care sunt obiectivele cheie? Ce deadline-uri trebuie atinse pentru a asigura creșterea economică și tranziția între diferite etape de business? Care sunt potențialele probleme identificate? Care este riscul calculat? Care este cursul alternativ pe care afacerea ar trebui să-l urmeze?

Capitole posibile:
5.1 Obiective 
5.2 Factori de succes. Riscuri și soluții de adminstrare a riscurilor
5.3 Plan de acțiune și milestones
Secţiunea 6. Contabilitate şi finanţe
Această secțiune trebuie să includă o estimare a balanței de încasări și plăți precum și a cash-flow-ul estimat. Includeți detalii privind presupunerile și proiecțiile fiscale care stau la baza sumelor vehiculate. Prezentați condițiile în care afacerea va necesita investiții, potențialele surse de finanțare și rentabilitatea investiției.

Elemente cheie: Care sunt cheltuielile trimestriale estimate pentru primii doi ani de business? Care este cash-flow-ul lunar estimat pentru primul an? Care este remunerația proprie? Care este volumul de vânzări necesar pentru a realiza profit? Care sunt bunurile mobile și imobile necesare pentru demararea afacerii? Care sunt sursele de finanțare?
Capitole posibile:
6.1  Potenţialul financiar 
6.2 Cerere iniţială  de finanţare (suma şi modul în care ar fi folosită). Modul în care investitorul își recuperează investiția
6.3 Planul financiar (rezumat)
	A. Venituri
	      Anul 1
	Anul 2

	
	
	

	
	RON
	RON

	
	+ RON
	RON

	
	+ RON
	RON

	Subtotalul câştigurilor
	= RON
	RON

	B. Costul pentru producţia bunurilor
	
	


	
	RON
	RON

	
	+ RON
	RON

	
	+ RON
	RON

	Subtotalul costurilor pentru producţia bunurilor 
	= RON
	RON


___________________________________________________________________________
Profitul brut (venituri – costul bunurilor)  = RON
C. Cheltuielile de funcţionare
	Salarii şi personal
	RON
	RON

	Birou şi echipamente
	+ RON
	RON

	Marketing şi vânzări
	+ RON
	RON

	Administrativ
	+ RON
	RON

	Altele
	+ RON
	RON

	Rambursarea creditului iniţial
	+ RON
	RON

	Subtotalul cheltuielilor de funcţionare
	= RON
	RON


D. Fondurile provenite din împrumutul iniţial (de la bancă, sponsor, investitor, familie etc.) de __________ RON vor fi folosite în felul următor

__________________________         + RON

__________________________         + RON

__________________________         + RON

______________________________________

  TOTAL



       RON
Secţiunea 7. Anexe

Această secțiune include orice informații suplimentare care nu au fost incluse în niciuna din categoriile ante-menționate; pot fi menționate experiența profesională excepțională a unor parteneri în afacere, tabele, grafice, documente, licențe, acorduri bilaterale și orice alte materiale suport care vin să susțină propunerea antreprenorială.
