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[bookmark: _Toc102050804]SECȚIUNEA A - REZUMAT
Maxim 2 Pagini
Pe baza rezumatului se face prezentarea susținerii orale
	Denumirea firmei: 
	

	Numele persoanei care depune planul de afaceri 
	

	Produsul/serviciul: 
	

	Cod CAEN: 
	

	Judetul sediului social:
	



Enumerați informații cheie pentru următoarele subiecte
1. PARTENERI CHEIE
Care sunt principalii furnizori, de la care vei cumpăra produse și servicii? 
Care sunt principalii parteneri de afaceri (alții decât furnizorii, dacă există)? 
Ce resurse (produse, tehnologii, informații, ”intrări”, piețe, etc.) cheie vă oferă acești furnizori/parteneri? 
2. ACTIVITATI CHEIE
Ce activități cheie necesită/implică afacerea (care este activitatea de baza desfășurata/serviciul prestat, ce îl face să fie viabil să se poată realiza, vinde)?
Ce activități cheie necesită/implică canalele de vânzare/distribuție?
Ce activități cheie necesită/implică relațiile de afaceri cu clienții?
Ce activități cheie necesită/implică obținerea unor venituri cât mai consistente?
3. RESURSE CHEIE
Ce resurse cheie (materii prime, utilaje, clădiri, bani, angajați, etc) necesita/implica afacerea (enumerați/descrieți pe cele mai importante)?
Ce resurse cheie necesita/implica canalele de vânzare/distribuție (enumerați/descrieți pe cele mai importante)?
Ce resurse cheie necesita/implica relațiile de afaceri cu clienții (enumerați/descrieți pe cele mai importante)?
Ce resurse cheie determina obținerea unor venituri cat mai consistente?
4. PROPUNERE DE VALOARE
Care este valoarea pe care afacerea o aduce pe piața in raport cu concurenții (caracterul inovativ, factorii diferențiatori fata de piața, neajunsurile din oferta existenta in piața care ar putea fi acoperite de produsele/serviciile oferite)?
Care considerați ca este cel mai important aspect al afacerii care îl suscita pe un client pentru a va alege pe în fata oricărui alt concurent din piață?
5. RELATIA CU CLIENTII
Prin ce se caracterizează si cum funcționează relația cu clienții?
Care sunt modalitățile prin care clienții interacționează cu afacerea? 
Care sunt modalitățile de comunicare prin care veți atrage/câștiga/menține clienții ținta?
6. CANALE DE VÂNZARE
Care sunt principalele canale si mijloace de comunicare/promovare utilizate în afacerea propusă?
Care sunt principalele strategii/tactici de vânzare si marketing prin care urmează să atrageți/câștigați/rețineți clienții țintă?
Care sunt principalele canale de vânzare/distribuție utilizate in afacerea (vânzare directa, prin intermediari, prin agenți, la comanda, web/online, puncte de desfacere, etc)?
7. SEGMENTAREA CLIENTILOR
Care sunt grupurile majore de clienți țintă ai afacerii (persoane fizice, persoane juridice, etc)?
Care sunt principalele nevoi/probleme pe care afacerea le satisface/rezolva pentru clienții țintă?
8. STRUCTURA COSTURILOR
Care sunt principalele categorii de costuri implicate in afacere?
Care dintre resursele cheie sunt cele mai scumpe?
Care dintre activitățile cheie sunt cele mai scumpe?
9. STRUCTURA VENITURILOR
Care sunt principalele categorii de venituri generate de afacere?
Care dintre activitățile cheie generează cele mai mari venituri?


[bookmark: _Toc102050805]SECȚIUNEA  B  - PROPUNEREA DE VALOARE
[bookmark: _Toc102050806]Produs/Serviciu
– max. 2  pagini
[bookmark: _Toc102050807]Descriere succintă
· Descrieți în mod foarte succint ce problemă/nevoie rezolvă serviciul/produsul propus. 1-2 fraze.
[bookmark: _Toc102050808]Caracteristici tehnice și/sau funcționale propuse 
· Descrieți în mod succint cum funcționează/cum se prestează produsul/serviciul propus.
· Completați cu caracteristicile tehnice și/sau funcționale pe care le va avea produsul/serviciul. Folosiți informații cantitative sub formă de tabel sau listă:
· pentru produse (ca o etichetă de produs) ca de exemplu: lățime, lungime, concentrație, etc.
· pentru servicii (ce obține clientul care e servit), ca de exemplu: consultație, manoperă, raport, scrisoare, livrabile definite
· Evidențiați avantajul tehnologic competitiv, adică prin ce caracteristică/caracteristici e superior altor produse concurente sau de substituție. 1 frază
[bookmark: _Toc102050809]Activitatea de CDI (cercetare-dezvoltare-inovare) care necesită finanțare, dacă e cazul.
Acest subcapitol se completează doar pentru planurile de afaceri care pornesc de la un rezultat al cercetării sau care propun activități de CDI.
· Stadiul produsului/serviciului - Selectați o opțiune
	☐	Idee de tehnologie
	☐	Tehnologie în dezvoltare/ căutare la alte entități
	☐	Prototip în dezvoltare
	☐	Produs în dezvoltare


· Descrieți tehnologia pe care o dețineți/dezvoltați sau/și de care aveți nevoie. 
· ½ pagină 
· Rezultatul cercetării de la care pornește afacerea
· Descrieți succint rezultatul cercetării de la care pornește proiectul- ½ pagină.
· Rezultate ale cercetării (brevet, cerere de brevet, model de utilitate, cerere de model de utilitate, teză de doctorat, drepturi de utilizare a rezultatelor cercetării,)
· Cunoștințe nebrevetate (lucrare de licență, raport de cercetare, articol publicat, documentație de produs, alt document similar)
· Forma în care se obțin drepturile de utilizare a rezultatelor cercetării sau a cunoștințelor nebrevetate.
· Partenerii de care e nevoie pentru obținerea MVP, dacă e cazul - Selectați oricâte opțiuni
	☐	Nu e nevoie
	☐	Furnizor de tehnologie
	☐	Furnizor de servicii de CDI


· Prezentați bugetul pentru servicii de CDI și de obținere de drepturi de proprietate intelectuală, dacă e cazul, care se va contracta cu partenerii, menționând denumirea serviciului prețul pentru care se va presta și livrabilele pe care le așteptați.
	Denumire serviciu
	Preț – LEI 
	Livrabile
	Observații

	
	
	
	

	
	
	
	


· Principala provocare tehnologică pentru obținerea MVP de produs/serviciu, dacă prin planul de afaceri se dezvoltă un nou produs.
· Descrieți principala problemă de rezolvat pentru atingerea parametrilor pentru caracteristici critice a produsului sau serviciului.
· Prezentați activitățile de CDI pe care le veți realiza prin proiect, de către echipa proprie - dacă e cazul
	Activitate
	Durata
	Rezultat țintă
	Resurse din buget- 

	
	
	
	Enumerați materii prime, materiale, alte consumabile, active fixe participante, obiecte de inventar, servicii de CD, etc.

	
	
	
	


[bookmark: _Toc102050810]Analiză competitivă de produse/servicii concurente sau substituibile 
· Alegeți 4-5 caracteristici tehnice sau funcționale pe care să le comparați cu cele ale produselor sau serviciilor concurente sau substituibile.
· Dacă e cazul puteți alege să comparați și 2-3 elemente din tipul procese operaționale, marketing sau management direct corelate cu produsul/serviciul propus.
	Element de analiză comparativă
	Denumire produs/serviciu propriu
	Denumire produs/serviciu concurent 1
	Comparație cu produs/serviciu propriu
	Denumire produs/serviciu concurent 2
	Comparație cu produs/serviciu propriu

	
	
	
	De ex. superior/ asemănător/ inferior 
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


[bookmark: _Toc102050811]Clientul țintă și nevoile sale
Max. 2 pagini
[bookmark: _Toc102050812]Profil client țintă
· Utilizați șablonul ”Persona„
[bookmark: _Toc102050813]Problemele, responsabilitățile și interesele clientului țintă – Jobs, pains & gains
· Evidențiați nevoile cărora li se adresează caracteristicile produsului 
[bookmark: _Toc102050814]Beneficiile produsului/serviciului
· Enumerați beneficiile produsului și serviciului.
· Menționați felul (mesajul de atragere a atenției, de convingere, atitudinea) în care vă veți adresa clientului țintă prin mesajul publicitar
[bookmark: _Toc102050815]Potențialul de vânzare
· Caracterizați piața la care vă adresați din cel puțin următoarele puncte de vedere: geografic și demografic.
· Determinați mărimea pieței potențiale prin estimarea numărului de persoane/organizații care pot deveni clienți.
· Menționați idei generale despre dezvoltarea pieței țintă în viitor.
[bookmark: _Toc102050816]Propunerea de valoare
· Formulați propunerea de valoare 
[bookmark: _Toc102050817]Marketing 
· max. 2 pagini
[bookmark: _Toc102050818]Preț
· Prezentați prețul de vânzare, politica de preț și raționamentul prin care ați ajuns la valoarea propusă.
·  Realizați o analiză competitivă pe preț, pentru minim 2 produse concurente sau substituibile 
[bookmark: _Toc102050819]Canale și Parteneri-Cheie de distribuție-vânzare
· Enumerați principalii parteneri de care aveți nevoie pentru a pătrunde pe piață cu produsele serviciile pe care le oferiți și pentru a comunica cu clienții țintă
	Denumire partener/ tip partener
	Obiectiv în relația cu partenerul (măsurabil)
	Termen debut relație de parteneriat

	
	
	Luna, Anul

	
	
	


[bookmark: _Toc102050820]Activități și buget de promovare și comunicare
· Completați tabelul
	Activitatea de promovare
	Scop (ținte măsurabile)
	 Perioada (luna/an)
	Cost - Lei

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


[bookmark: _Toc102050821]Asistența pentru clienți post-vânzare
· Care sunt activitățile de asistența a clienților post-vânzare, menționând care este scopul și cum se măsoară rezultatul acestor activități
	Activitate de asistență clienți
	Scop (ținte măsurabile)

	
	

	
	





[bookmark: _Toc102050822]SECȚIUNEA C - AFACEREA
[bookmark: _Toc102050823]Întreprinderea
· max. 2 pagini
[bookmark: _Toc102050824]Denumire 
· Denumiți întreprinderea care se va înființa. Denumirea se poate schimba la înființare.
· Forma juridica (
[bookmark: _Toc102050825]Administrator/Responsabil legal
	Nume
	Cod numeric personal
	Adresa de domiciliu/Sediu social
	Telefon
	Email

	
	
	
	
	


Administratorul este persoana care îndeplinește condițiile de eligibilitate pentru a participa la competiția de planuri de afaceri.		
[bookmark: _Toc102050826]Asociați
	Nume/Denumire
	Cota de participare %
	Domiciliu/Sediu social
	Administrator?

	
	
	
	

	
	
	
	


Persoana care depune planuri de afaceri trebuie să fie asociat majoritar cu peste 50 % și să fie administrator cu puteri depline
[bookmark: _Toc102050827]Sediu social și/sau puncte de lucru
	Tip sediu
	Denumire sediu
	Adresă completă
	Județ

	Sediu social
	Hală de producție
	
	

	Punct de lucru 
	Magazin
	
	

	.....
	
	
	


[bookmark: _Toc102050828]Principalele elemente de fiscalitate
Enumerați TVA, tip impozit pe profit/venit, impozite aferente salariilor
[bookmark: _Toc102050829]SWOT 
Prezentați analiza SWOT sub formă tabelară
[bookmark: _Toc102050830]Strategia firmei în baza analizei SWOT
½ pagină
Viziune și misiune, obiective generale, descriere strategie ca urmare a analizei SWOT
[bookmark: _Toc102050831]Investiția
[bookmark: _Toc102050832]Activitate CAEN
Enumerați Activitatea CAEN principală și cele secundare. Utilizați sursa principală Oficiul National al Registrului Comertului (onrc.ro). 
Regăsiți în link https://www.onrc.ro/documente/caen/CAEN__Rev_2.doc descrierea detaliată.
Asigurați-vă că toate activitățile sunt eligibile, fiind cuprinse în Anexa 5 si 5 Bis
· Activitate principală
	Activitate principală, cod CAEN
	Denumire activitate principală
	Descrierea detaliată a activității din Note explicative

	
	
	


· Activități secundare (daca este cazul)
	Activitate secundară, cod CAEN
	Denumire activitate secundară
	Descrierea detaliată a activității din Note explicative

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


[bookmark: _Toc102050833]Amplasament/ locație, inclusiv schița cu poziția echipamentelor
Descrieți amplasamentul investiției. Dacă nu e aveți descrieți cerințele pentru amplasament
	Denumire sediu
	Suprafață teren 
	Denumire construcție și suprafață construită, scurtă descriere

	
	
	

	
	
	


[bookmark: _Toc102050834]Estimarea capacității de prestare/ producție 
Exprimați capacitatea în unități fizice 
Corelați informațiile cu tabelul 2.2 Capacități din Anexa Financiar, fila Modelare
Explicați dacă e cazul unde se produce o gâtuire/bottle-neck a procesului de producție/prestare servicii. Menționați la ce echipament sau fază de lucru.
Max. 1 pagină.
[bookmark: _Toc102050835]Principalele funcțiuni din întreprindere 
Enumerați sub formă de listă/ tabel principalele funcțiuni din întreprindere și identificați resurselor necesare, cu accent pe procesul critic de producție/prestare servicii 
Limitați-vă la max. 4 pagini.
	Denumire funcțiune
	Principalele activități din procesul de realizare/ fluxul de lucru
	Resurse tehnice necesare

	Ex. producție/ prestare, CDI, asigurarea calității, marketing si vânzări, administrative, etc.
	De ex. producție
· Aprovizionare
· Uscare materiale
· Asamblare componente
· Depozitare
	Echipamente/ dotările asociate proceselor
Cheltuielile de investiție de altă natură

	
	
	

	
	
	

	
	
	



[bookmark: _Toc102050836]Resursele umane
· Organigrama
Includeți un grafic al organigramei

· Posturi nou create 
Corelați cu Tabel 6.1 Fond de salarii, din Anexa Financiar, fila Modelare
	Denumire post
	Activități pe care le realizează – corelate cu descrierea funcțiunilor întreprinderii
	Elemente după care se evaluează rezultatele muncii salariatului
	Luna angajării, cel târziu decembrie 2022

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



· Anunț de angajare
Prezentați anunțul de angajare pentru posturile pentru care nu aveți persoane.
· Competențele existente sau necesare ale echipei (interne sau prestații externe)
Menționați care sunt acele 3-5 lucruri critice de făcut  (de ex. tehnice, de îndemânare, științifice, manageriale) pentru care aveți resurse sau de care aveți nevoie pentru a realiza activități critice în întreprindere, corelate cu procesele/fluxurile descrise la pct. d.
	Denumire activitate critică
	Competență necesară
	Modalitatea de asigurare a competenței

	
	
	

	
	
	

	
	
	



[bookmark: _Toc102050837]Avize, autorizații pentru funcționare
Enumerați avizele, autorizațiile necesare funcționării
[bookmark: _Toc102050838]Grafic de înființare a firmei, realizare a investiției și de începere a activității
Vedeți un exemplu mai jos
	ACTIVITATE/ Luna
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	Înființare S.R.L.
	√
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Contractare listă furnizori
	
	√
	√
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Contract punct de lucru
	
	√
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Achiziții – etapa 1
	
	
	√
	√
	
	
	
	
	
	
	
	

	Angajare ......
	
	
	
	√
	
	
	
	
	
	
	
	

	Angajare ......
	
	
	
	√
	
	
	
	
	
	
	
	

	Angajare ......
	
	
	
	
	√
	
	
	
	
	
	
	

	Angajare ......
	
	
	
	
	√
	
	
	
	
	
	
	

	Angajare ......
	
	
	
	
	√
	
	
	
	
	
	
	

	Amenajare atelier producție
	
	
	√
	√
	√
	
	
	
	
	
	
	

	Training personal
	
	
	
	
	√
	√
	
	
	
	
	
	

	Reclamă afacere
	
	
	
	
	
	√
	√
	√
	√
	√
	√
	√

	Achiziții - etapa 2
	
	
	
	
	
	√
	
	
	
	
	
	

	Prototip produs (concept)
	
	
	
	
	
	√
	
	
	
	
	
	

	Producție prototip (execuție)
	
	
	
	
	
	
	√
	
	
	
	
	

	Producție primă serie
	
	
	
	
	
	
	
	√
	
	
	
	

	Reclamă produse
	
	
	
	
	
	
	√
	√
	√
	√
	√
	√





[bookmark: _Toc102050839]SECȚIUNEA D - PLANUL FINANCIAR
[bookmark: _Toc102050840]Venituri din Vânzări
[bookmark: _Toc102050841]Calcul cifră de afaceri 
Explicați cum se formează cifra de afaceri- corelați cu 2. Venituri din producție/Prestare de servicii și 3. Venituri din mărfuri/Alte venituri din fila Modelare, a Anexei Financiar. Utilizați explicați concise: de ex. nr. produs1 * preț unitar = venituri
[bookmark: _Toc102050842]Activități de vânzare
Explicați cum ajungeți la primul client
[bookmark: _Toc102050843]Structura cheltuielilor întreprinderii
Enumerați și explicați concis care sunt principalele cheltuieli ale întreprinderii și cum se formează acestea.
Completați fila Modelare, Anexa Financiar
[bookmark: _Toc102050844]Finanțarea investitei și a activității curente
[bookmark: _Toc102050845]Lista de cheltuieli de investiție finanțată din proiect 
Completați – Anexă Plan Financiar – Fila Buget, Filele Amortizare
[bookmark: _Toc102050846]Estimare necesarul de capital de lucru (și costuri) suplimentar față de finanțare și modalitatea de acoperire a nevoi
Completați – Anexa Financiar.
[bookmark: _Toc102050847]Indicatori cheie de performanță 
Selectați 3-5 indicatori cheie de performanță, care corespund obiectivelor planului de afaceri 


Administrator


Asistent Manager


Operator utilaj


Manager marketing


.....
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