PLAN DE AFACERI
După completarea Planului de afaceri model se vor înlătura explicațiile ajutătoare din cadrul acestuia.
1. DATE GENERALE DESPRE AFACERE ȘI FONDATOR/INIȚIATOR
1.1 Denumire Startup/Afacere consolidată
 
1.2 Domeniul de activitate (cod CAEN orientativ, dacă este cazul)
 
1.3 Date fondator/inițiator afacere
Prezentați date despre fondator/inițiator, rolul fiecăruia și gradul de implicare în afacere.
	Nume
	Rol 
	Atribuții principale
	Implicare (full-time/part-time)

	 
	 
	 
	 


1.4 Stadiul actual al afacerii
☐ Idee      ☐ MVP în testare / validare      ☐ Early tracțiune (primii clienți / primele venituri)
2. IDEEA DE AFACERI ȘI PROBLEMA REZOLVATĂ
2.1 Care este problema identificată și cui i se adresează?
Descrieți problema / nevoia identificată și segmentul de clienți afectat de aceasta.
 
2.2 Care este soluția propusă?
Descrieți pe scurt produsul/serviciul prin care rezolvați problema de mai sus și ce îl diferențiază de alte soluții existente.
 

2.3 Obiectivele afacerii
Definiți obiective SMART (Specifice, Măsurabile, Abordabile, Relevante, încadrate în Timp) pentru următoarele 6-12 luni.









 3. BUSINESS MODEL CANVAS
Completați cele 9 blocuri ale modelului de afaceri. Acesta este punctul de plecare pentru feedback-ul primit în sesiunile de consiliere.
	Parteneri cheie
 
 
 
	Activități cheie
 
 
	Propunere de valoare
 
 
 
	Relația cu clienții
 
 
	Segmente de clienți
 
 
 

	
	Resurse cheie
 
 
	
	Canale
 
 
	

	Structura de costuri
 
 
	Fluxuri de venituri
 
 




4. PRODUSUL / SERVICIUL ȘI MVP
4.1 Descrierea produsului/serviciului
Descrieți modalitatea de funcționare a produsului/serviciului: caracteristici, resurse necesare, furnizori, autorizații/licențe (dacă este cazul).
 
4.2 Stadiul de validare (MVP)
Ce ipoteze ați testat până acum? Ce feedback ați obținut de la clienți/utilizatori? Ce dovedește MVP-ul actual?
  
4.3 Roadmap de dezvoltare a produsului
Care sunt următorii pași de dezvoltare a produsului/serviciului pentru următoarele 3-6 luni?
 
5. ANALIZA PIEȚEI ȘI A CONCURENȚEI
5.1 Definiți piața dumneavoastră
Prezentați caracteristicile segmentului de piață vizat, mărimea acestuia (local/regional/național/internațional) și tendințele pieței.
 
5.2 Principalii concurenți și poziționare
Identificați principalii concurenți (direcți și indirecți) și modul în care vă poziționați față de aceștia.
 
5.3 Profilul clientului ideal (ICP)
Descrieți tipul de client vizat cu prioritate și structura segmentelor de clienți (% pe fiecare grupă, dacă este cazul).
 
6. TRACȚIUNE ȘI METRICI
Completați indicatorii de tracțiune relevanți pentru stadiul actual al afacerii și țintele propuse pentru următoarele 6 și 12 luni. Nu toți indicatorii sunt aplicabili fiecărei afaceri — completați doar pe cei relevanți.
	Indicator
	Valoare actuală
	Țintă (6 luni)
	Țintă (12 luni)

	Număr clienți / utilizatori activi
	 
	 
	 

	CAC (cost de achiziție client)
	 
	 
	 

	LTV (valoare pe durata de viață a clientului)
	 
	 
	 

	Rata de retenție
	 
	 
	 

	MRR / ARR (venit recurent lunar/anual)
	 
	 
	 

	Rata de conversie
	 
	 
	 

	Alt indicator relevant
	 
	 
	 




7. STRATEGIA DE MARKETING ȘI VÂNZĂRI
7.1 Poziționarea pe piață a produsului/serviciului
Definirea produsului / serviciului trebuie sa includa: o descriere precisa a produsului/ serviciului și specificații tehnice ale produsului (ingrediente, dimensiuni, culoare, materiale etc.); o descriere a avantajului competitiv - prin ce se distinge produsul/serviciul pe piata in comparatie cu alte produse/servicii deja existente pe piata.

7.2 Canale de achiziție 
Care sunt procesele de producție/prestare de servicii – descrieți procesul de producție/prestare și achizției materii prime? De unde veti gasi materialele prime necesare si cum sunt acestea transformate in produs finit? 

7.3 Politica de preț și factorii care o influențează
Se descriu factorii care influențează politica de preț și cum se calculează prețul produsului/serviciului raportat la unitatea de măsură, ce alte bonificații și gratuități se aplică produsului/serviciului prestart.

7.4 Canalele de distribuție, vânzare și abordare a clienților
Care sunt canalele de distributie - cum va fi livrat produsul/serviciul clientilor?

8. ECHIPA ȘI CADRUL LEGISLATIV
8.1 Competențe/roluri care lipsesc viitoarei echipe
Ce competențe cheie lipsesc în prezent din echipă? Cum intenționați să le acoperiți (angajare, colaboratori, mentori, co-fondatori)?

8.2 Cadrul legislativ
Formă juridică aleasă/preconizată (PFA/SRL/altă formă), structura cap table (dacă este cazul), aspecte de proprietate intelectuală (IP) de protejat (mărci, brevete, drepturi de autor).

 9. ANALIZA SWOT
9.1 Punctele forte asociate afacerii (mediul intern)
 
9.2 Punctele slabe asociate afacerii (mediul intern)
 
9.3 Oportunitățile identificate (mediul extern)
 
9.4 Amenințările identificate (mediul extern)
 
9.5 Activități propuse pe baza analizei SWOT
Care sunt punctele tari ale dvs. utile pentru aceasta afacere? (ex. resurse, capacitatea angajatilor, experienta anterioara etc.) Care sunt punctele slabe preconizate ce pot afecta aceasta afacere? (ex. lipsa de resurse, capacitatea angajatilor, experienta anterioara).
Cunoscand amenintarile si oportunitatile afacerii dvs. va puteti asigura succesul pe termen lung. Profitand de oportunitati veti avea posibilitatea sa va extindeti afacerea sau sa va atingeti obiectivele financiare. 
Cum utilizați punctele forte, diminuați punctele slabe, valorificați oportunitățile și evitați amenințările identificate?
Toate aceste aspecte și altele se vor lua în considerare Analiza SWOT. Principalele probleme identificate urmare a efectuării analizei în cauză sunt (se prezintă pe scurt principalele probleme identificate, precum și modalitatea de a le rezolva).
 
 


10. NEVOIA DE FINANȚARE ȘI PROIECȚII FINANCIARE
10.1 Suma necesară și utilizarea fondurilor
Ce sumă estimați că aveți nevoie pentru următoarea etapă de dezvoltare și pentru ce anume va fi folosită (runway estimat)?
 
10.2 Surse de finanțare vizate
Bifați sursele de finanțare pe care intenționați să le accesați.
	Finanțare nerambursabilă
	Finanțare dilutivă

	☐ Fonduri europene
☐ Start-Up Nation
☐ Programe de accelerare
☐ Altele: ____________________
	☐ Angel investors
☐ Fonduri de venture capital (VC)
☐ Crowdfunding
☐ Altele: ____________________



10.3 Buget de lansare
Completați doar categoriile de cheltuieli relevante pentru afacerea dumneavoastră.
	Nr.
	Categorie cheltuială
	Descriere / detaliere
	Valoare estimată (RON)

	1
	Înființare firmă (dacă este cazul)
	 
	 

	2
	Echipamente / active necesare
	 
	 

	3
	Dezvoltare produs / MVP
	 
	 

	4
	Marketing & achiziție clienți
	 
	 

	5
	Salarii / colaboratori
	 
	 

	6
	Chirie & utilități
	 
	 

	7
	Alte cheltuieli
	 
	 

	 
	TOTAL BUGET DE LANSARE
	 



10.4 Proiecții financiare simplificate — anul 1
Estimați veniturile și cheltuielile pe trimestre pentru primul an de activitate.
	Indicator
	Trim. I
	Trim. II
	Trim. III
	Trim. IV

	Venituri estimate
	 
	 
	 
	 

	Cheltuieli estimate
	 
	 
	 
	 

	Profit / Pierdere
	 
	 
	 
	 




11. ANEXE
Dacă este cazul, atașați documente relevante pentru susținerea informațiilor prezentate în planul de afaceri.
· Anexa 1 – CV-ul fondatorului/inițiatorului afacerii
· Anexa 2 – Mockup-uri / capturi de ecran ale MVP-ului
· Anexa 3 – Rezultate validare clienți (interviuri, sondaje, date de tracțiune)
· Anexa 4 – Alte documente relevante
