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Anexa 1

PLAN DE AFACERI

comun

	Nume echipă
	

	Prenume și nume membri echipă / drd sau cpd / 
şcoala doctorală
	1. _____________________ / ________ / ___________   

2. _____________________ / ________ / ___________   

3. _____________________ / ________ / ___________   



	Prenume și nume coordonator de echipă
	

	Adresă e-mail  coordonator de echipă
	

	Telefon  coordonator de echipă
	

	Domeniul de cercetare
	

	Județul unde se va desfășura afacerea
	

	Localitatea/ localitățile unde afacerea va avea sediul social/ punctele de lucu, după caz 
	

	Cod/Coduri CAEN (principal și secundare, dacă este cazul)
	


1. Descriere scurtă a ideii de afacere (120 de caractere)

	


2. Descriere introductivă (executive summary) – descrie afacerea ta (produs, piață, echipă), strategie de lansare pe scurt și motivația de a lansa (~ 1000 caractere)

	


3. Produsul/serviciul (~ 1000 caractere)
a. Descrie produsele/serviciile pe care le vei vinde

b. Valoarea adăugată – ce beneficii unice/rare/particulare aduce oferta ta clienților?

	


4. Piața / oportunitatea de piață (~ 4200 de caractere)
a. Care sunt categoriile de clienți și nevoile/dorințele lor? Câți astfel de clienți sunt în piața în care vrei să lansezi? (date cantitative/calitative)

b. Care sunt principalii competitori din piața pe care vrei să activezi? Care sunt avantajele lor? Care sunt avantajele tale față de ei?

	


5. Marketing & vânzări (~ 5500 de caractere)
a. Care este poziționarea produsului? Ce le vei comunica clienților tăi despre produsele/serviciile tale?

b. Cum vor fi prețurile tale față de restul pieței? De ce?

c. Promovare – cum vor afla clienții despre produsul/serviciul tău? Care sunt canalele de comunicare, promovare și vânzare?

	


6. Operațiuni: producție & distribuție (~ 4200 de caractere)
a. Producție – cum și unde vei produce/realiza oferta ta? 

b. Aprovizionare – cum vei aborda furnizorii de produse/servicii necesare desfășurării activității tale?

c. Distribuție – cum ajung clienții la produsele/serviciile tale? 

d. Ce resurse (infrastructură, oameni),parteneriate și activități sunt necesare?

	


7. Planul de lansare. Activități și rezultate așteptate (~ 4200 de caractere)
a. Care sunt activitățile pe care le vei face în următoarele 12 luni (înainte și după lansare; lansarea este considerată ca fiind momentul de final al investițiilor inițiale pentru a putea desfășura activitatea economică propusă)? 

b. Ce vei face pentru a atrage clienții în primele 12 luni? Care sunt rezultatele așteptate pe parcursul celor 12 luni? 

c. Care sunt investițile inițiale pe care trebuie să le faci pentru a putea demara activitatea?

	


8. Schema organizatorica de management, personalul și politica de resurse umane (echipa)          (~ 4200 de caractere)
a. Care va fi rolul tău în afacerea propusă?

b. Care sunt rolurile necesare în echipă?

c. Cum vei atrage, păstra și pregăti angajații?

	


9. Legal & Financiar (~ 1500 caractere)
a. Care va fi forma legală a firmei prin care vei derula afacerea propusă?

b. Care sunt estimările financiare, incluzând contul de profit şi pierderi şi proiecţia de cash-flow  în următorii 3 ani?
Estimări financiare cu titlu de exemplu 

	
	Anul 1
	Anul 2
	Anul 3

	Cifra de afaceri, lei
	150.000
	225.000
	300.000

	Profit, lei
	5000
	15.000
	60.000

	Număr de angajați
	2
	3
	4


c. La ce sumă/câte unități vândute atingi pragul de rentabilitate? Când estimezi că va fi atins?

d. Care sunt resursele financiare adiționale pe care le vei atrage în afacerea propusă? Care este nivelul co-finanțării proprii pe care o vei aduce în proiect?

	


10. SWOT (~ 4200 de caractere)
a. Care sunt punctele tari ale afacerii? Care sunt punctele slabe ale afacerii?

b. Care sunt oportunitățile afacerii? Amenințări?

	


11. Inovare socială (~1500 caractere)
a. Ce aspecte din activitatea afacerii vor contribui la o viață mai bună în comunitate?

b. Care sunt oportunitățile pe care afacerea le creează pentru persoane în situații de risc/dezavantajate? (de ex, locuri de muncă dedicate exclusiv, locuri de muncă accesibile, servicii/produse mai ușor accesibile, persoanelor în situații de risc)   

	


12. Care sunt principalele riscuri legate de afacere și care vor fi măsurile de contracarare în cazul manifestării lor? 
	

	


13. Dezvoltare durabilă. Sprijinirea tranziției către o economie cu emisii scăzute de CO2 (~1500 caractere)
a. Cum vei asigura eficiența în utilizarea de resurse si energie (de către dvs, furnizori și clienți)?

b. Care va fi impactul de mediu al afacerii și cum îl vei reduce?

c. Cum vei pregăti angajații și afacerea pentru situații imprevizibile și/sau dezastre naturale (de ex, cutremure, incendii, inundații)?

	


14. Soluții de tehnologia informației și comunicării (TIC) și activități de cercetare-dezvoltare-inovare (CDI)~1500 caractere)
a. Ce elemente de tehnologia informației (TIC) și/sau activități de cercetare-dezvoltare-inovare (CDI) utilizezi în derularea afacerii (în produsele/serviciile oferite? În modul de promovare? În felul în care derulezi activitatea?) 

b. Dacă este cazul, precizează ce elemente de proprietate intelectuală (brevete, mărci, licențe) dezvolți sau folosești.

	


Instrucțiuni de completare a planului de afaceri

Oportunitatea

De cele mai multe ori, afacerile de succes au avut la baza identificarea unei oportunități. De exemplu, o tehnologie nouă pe care nimeni nu o mai implementeaza în sectorul construcțiilor și tu vei fi primul care vei face asta cu firma ta. O altă oportunitate cu șanse mari de succes este aceea în care pornești o afacere într-un domeniu de care ești pasionat sau pe care îl cunoști. Cunoscând deja domeniul, vei avea un avantaj în operaționalizarea afacerii. Iar atunci cand știi ce faci sau îți place lucrul pe care îl faci, munca pare mai ușoară. Te implici mai mult, esti mai creativ și îți cresc șansele de succes.

De asemenea, multe afaceri de succes au fost deschise de oameni care au fost nemulțumiți de un produs/serviciu și au decis că ei pot să-l facă mai bine. Ferruccio Lamborghini a înființat firma după o dispută cu Enzo Ferrari legată de produsele celui din urmă. Steve Jobs, când a creat iPhone, a vrut în primul rând să fie un telefon pe care el și echipa să și-l dorească să-l folosească. Avantajul enorm în acest caz este faptul ca deja te-ai pus în pantofii clientului și știi ce vrei să primești.

De ce să te aleg pe tine și nu pe concurentul tău?

Aceasta este poate cea mai importantă întrebare pe care trebuie să ți-o pui chiar înainte sa pornești afacerea. Care este avantajul tău competitiv? Ce îl face pe client să cumpere de la tine și nu de la concurentul tău? Răspunsul la această intrebare nu este tot timpul legat de produsul in sine. Poți să nu ai cel mai bun produs. Dar poți să te comporți frumos cu clientul. Să oferi consultanță gratuită. Să fii prompt. Să fii sincer. Să fii gata să îl refuzi de client dacă știi că poate ce a ales el nu e cea mai bună soluție pentru el.

Nu te crampona de idee, de cele mai multe ori, ideile originale nu sunt originale, le-au mai avut și alții înainte, dar nu au fost implementate sau nu mai sunt implementate pentru că nu există piață pentru așa ceva. Evident, există și cazul în care ideile în trecut nu au funcționat din cauza unei implementări slabe. Sau și cazul în care ideea este cu totul originală și de succes, iar atunci întreprinzătorul ar trebui să se grabească și nu i-am recomanda să aștepte un an cu o finanțare până apucă să o implementeze, pentru a nu pierde oportunitatea de pe piață.

Ispita

De multe ori am întâlnit în practică următorul scenariu: întreprinzătorul nu știe ce afacere să facă și întreabă ”Ce să fac ca să iau finanțare?”. În momentul în care finanțarea determină afacerea și nu invers, șansele să dai faliment ulterior sunt enorme, peste 90%. Pentru că atunci când începi o afacere doar pentru a lua o finanțare, aproape sigur vei face o afacere care nu îți place, la care nu te pricepi și eventual aleasă de un consultant doar pentru că el să-și ia comisionul de consultantță de la tine. Sigur, ai luat finanțare și ai apucat să implementezi cu greu, dar dacă după un an ai dat deja faliment pentru că habar nu aveai despre acel domeniu, te încântă cu ceva acest lucru? Un consultant bun, atunci când ai deja o idee de afacere care însă nu are șanse la o finanțare îți spune și te încurajează să mai cauți alte modalități prin care să o pui pe picioare, nu va încerca să ți-o denatureze doar să te convingă să aplici la finanțarea de unde își poate scoate el un comision ușor.

 

La prima vedere poate părea complicat să alegi o idee de afaceri. Cu toate acestea, în România sunt sute de mii de persoane care desfășoară activități economice. Noi credem că ideea de afaceri are însă o importanță redusă în succesul afacerii. Dacă ar trebui să exprimăm această părere în cifre, am spune că probabil ideea de afacere contează maximum 5% din rețeta succesului. Mai important decât ideea în sine este motivul care stă în spatele alegerii ideii. Dar și mai importantă este implementarea. Modul în care  aplici în piață ideea ta de afaceri. Dacă mai există deja concurenți pe piață, ai deja o idee validată, pe care iată, o mai au și multi alții, dar doar de tine ține să o implementezi mai performant decât competiția ta. Acțiunile tale vor face diferența în acest caz și nu ideea de afaceri.

În final, ideea este să alegi o afacere care să-ți placă. Dacă nu găsești totuși nimic, încearcă să rezolvi o problemă de care te-ai lovit și tu. Dacă nici așa nu ai găsit ideea, identifică o altaă oportunitate pe piață. Și pornește de la ea. Și dacă nici după acest pas nu ai găsit ideea de afaceri, reia de la început. Nu te mulțumi doar cu deschiderea unei afaceri, fă-o și sustenabilă!

Eu cu ce cod CAEN aplic?

Ce este codul CAEN?

Clasificarea Activităților Economice Naționale, sau CAEN pe scurt, reprezintă modalitatea prin care statul român dorește să ordoneze toate activitățile economice din România. Practic, fiecărei activități îi este atribuit un cod cu o descriere aferentă, rezultatul fiind un tabel masiv, împărțit pe clase și grupe de coduri CAEN. Actualizarea CAEN are ca obiective, în principal, ordonarea informațiilor economice și sociale potrivit noului mod de organizare și funcționare a societății românești și a economiei naționale, precum și armonizarea la clarificările utilizate pe plan european și internațional. Având în vedere faptul că vorbim de o clasificare realizată de către un stat, de foarte multe ori aceasta este depașită de evoluția mediului privat, multe activități economice noi, moderne, nemairegăsindu-se în această clasificare oarecum rigidă. În România, clasificarea în vigoare a fost aprobată prin Ordinul Președintelui Institutului Național de Statistică nr 337/2007.

De ce este important codul CAEN?

In contextul unei finanțări, codul CAEN este important pentru că îți determină eligibilitatea. Finanțările în general nu sunt pentru orice activitate economică. Există finanțări specifice, pentru anumite domenii, în care evident trebuie să te încadrezi și finanțări generaliste, cu o gamă largă de activități acceptate, dar care au și ele activități care nu sunt acceptate. În ambele cazuri, trebuie să te asiguri că activitatea ta, determinată sub forma de cod CAEN se regasește în lista codurilor acceptate în acea finanțare. Pentru că dacă nu se regăsește, proiectul va fi evident respins.

Un al doilea motiv este faptul că descrierea afacerii tale, pe care o vei face în cererea de finanțare/planul de afaceri sau documentația necesară la înscrierea la o finanțare, trebuie să se potrivească foarte bine cu acel cod CAEN. În caz contrar, proiectul este respins. Cazurile evidente, în care tu povestești despre cum o să vinzi gogoși în piață și alegi cod CAEN de producție prefabricate de beton, sunt foarte rare. Însă, mai des se întâmplă când vinzi gogoși în piață, dar ai de ales între codul CAEN de producție sau de comerț. 

Al treilea motiv este cel mai simplu: în funcție de codul CAEN ales primești un punctaj în planul de afaceri. Pentru că, în general, programele de finanțare sunt gândite strategic, cel puțin la nivel declarativ, ele vin să acționeze într-o anumită direcție: să sprijine anumite sectoare economice, de exemplu. De aceea, sectorul productiv este de obicei avantajat, având un punctaj mai bun. În funcție de codul CAEN primești așadar un punctaj și în funcție de mărimea acestuia, poți avea șanse sau nu. De exemplu, la România Startup Nation 2017 s-a obținut finanțare cu minimum 90 de puncte. Cu un cod CAEN de comerț, pierdeai din start 15 puncte, ceea ce însemna că și dacă ai fi luat maximum de puncte la toate celelalte criterii, nu puteai trece de 85 de puncte, punctaj evident insuficient pentru a lua finanțare.

Așadar, codul CAEN îți determină punctajul, implicit șansele de a lua finanțare, dar este și verificat de evaluatori pentru a fi în concordanță cu descrierea afacerii. Iar odată ce ai codul CAEN stabilit pentru ceea ce vrei să faci tu, la România Startup Nation ai deja o listă de coduri CAEN admise ți deja încadrate în punctaj, astfel încât consultarea ei se face foarte simplu. 

Cum aleg codul CAEN? 
În momentul în care ai ideea de afacere, din documentul cu codurile CAEN din România poți identifica unul care să-ți descrie cât mai exact afacerea. Dacă nu te descurci, poți realiza o cîutare pe Google simplă, după cuvinte cheie precum ”cod caen ABC”, unde ABC este denumirea activității pe care vrei să o faci. De obicei, o să găsești multe topicuri de discuții, mai ales pe forumuri, despre cum au rezolvat alții problema. Dacă ai avut o afacere simplă, existentă deja pe piață, până acum ar trebui să fi gasit codul CAEN aferent. Cu toate acestea, observăm că apar tot mai des următoarele două problem:

Problema 1: Activitatea mea este prea nouă sau complicată
Rezolvare: Actul oficial care legiferează codurile CAEN este unul emis acum mai bine de 11 ani. Și care și atunci era depășit de realitatea economică. Azi cu atât mai mult este greu să încadrezi anumite activități economice, mai ales din domeniul ITC. Minarea criptomenedelor sau unele activități de inteligență artificială sunt tot mai greu de încadrat într-un cod CAEN existent. Dacă veți face o încadrare în regim propriu și aplicați la finanțare, evaluatorii pot să considere că activitatea nu este încadrată corespunzător și să respingă proiectul. Iar în cele câteva zile pe care le aveți pentru a face o contestație e posibil să nu reușiți să faceți rost de documentul necesar care să vă dea dreptate/ sau nu. Acest document de care vorbim este unul furnizat de către Instititul Național de Statistică. El se obține intrând pe site-ul institutului și trimițând online sau/ și prin poștă clasică, o cerere de încadrare într-un cod CAEN a activității pe care doriți să o efectuați. De preferat, descrierea activității din cerere să fie cât mai apropiată de aceea pe care o veți scrie în planul de afaceri. În medie, în 2 săptămâni veți obține un răspuns de la INS, de aceea este bine să-l solicitați înainte de aplica la finanțare și pentru a-l avea pregătit în cazul în care un evaluator fără experiență ar putea sa vă creeze probleme pe baza codului CAEN.

Problema 2: Eu desfășor mai multe activități
Rezolvare: Dacă ai mai multe activități, de exemplu ești o agenție de publicitate, faci și strategii de marketing, implementezi și campanii online, produci și materiale publicitare și intermediezi și servicii de publicitate, putem vorbi practic de posibil 4 coduri CAEN. Cu care aplici la finanțare? Ghidul solicitantului spune că toate cheltuielile trebuie să fie în legătură directă cu activitatea pentru care aplici. Așadar, nu poți aplica la program cu codul CAEN aferent realizării de campanii online și să-ți cumperi utilaje de tipărire aferente producției publicitare. Procedura recomandată este următoarea: realizează lista de cheltuieli, iar apoi realizează un tabel cu  un număr de coloane câte activități ai. Și apoi, pe fiecare activitate încearcă să vezi câte poți introduce din lista de cheltuieli inițială astfel încât să aibă legatură cu ea. Dacă, de exemplu, ai nevoie de 2 laptopuri pentru cei doi angajați, ele pot fi justificate pentru toate activitățile din exemplul de mai sus. Echipamentul de tipar însă nu prea se potrivește la fiecare. După ce ai realizat acest lucru, activitatea cu cele mai multe cheltuieli, o poți introduce la finanțare. Dacă ai mai multe activități care au un buget ce depășeste finanțarea, atunci evident, alegi activitatea ce primește un punctaj mai mare. Atenție însă, este posibil ca activitatea cu cele mai mari cheltuieli să nu aibă punctaj suficient de mare. Vei fi în situația în care trebuie să alegi între a lua mai putțni bani, dar cu riscul de a nu lua deloc finanțare sau a lua mai puțini bani cu șanse mai mari. Pe scurt, trebuie să fii atent la câți bani poți cere pe fiecare activitate și ce șanse îți oferă fiecare activitate în parte.

Cine mă poate ajuta să aplic pentru a obține finanțare?

De preferat este să încerci să obții ajutorul de la cât mai multe persoane, pentru că este mult mai eficient. Ceea ce alte persoane au învățat probabil în ani de experiență, îți pot transmite în doar o discuție. Și reușești astfel să înveți în câteva minute ce au învățat alții în ani de zile.

Contabilul
Cea mai importantă persoană din afara firmei este în majoritatea cazurilor contabilul. Acesta se va asigura că vei respecta legislația în domeniu, te scapă de amenzi potențiale de la ANAF și îți poate da sfaturi legate de optimizarea fiscală. De asemenea, te poate ajuta și la realizarea planului de afaceri, putând încadra cheltuielile în clasele de amortizare. Poate să te ajute și la realizarea previziunilor financiare, dar și să te decizi dacă vrei să fii plătitor de TVA sau nu. Dacă nu vrei să apelezi la un consultant, contabilul este a doua persoană cea mai potrivită care să te ajute cu realizarea planului de afaceri. 
O să observi că am spus contabil și nu firmă de contabilitate. Pentru startup-uri, recomandăm să găsești un contabil. Nu o firmă de contabilitate unde ți se desemnează un contabil care e disponibil de la 9 la 18 de luni până vineri și atât. Un contabil, care deține propria lui firmă de contabilitate este mult mai flexibil și mai adaptat pe nevoile unui startup. Este disponibil aproape oricând, poți discuta cu el direct, te înțelege mai bine. De altfel, ca o recomandare generală, credem că ar trebui să căutați furnizori cât mai mici, care gândesc asemenea vouă și acolo unde operaționalul este cunoscut foarte bine chiar de către întreprinzător. Așa cum la finanțările în care există contribuție proprie întreprinzătorul e mai responsabil cu implementarea, așa și într-o firmă în care lucrezi cu cineva mai apropiat de acționariat (de preferat chiar întreprinzătorul) lucrurile se vor desfășura, în general, mai bine.

Consultantul 
Majoritatea consultanților te ajută gratuit cu verificarea eligibilității și stabilirea bugeteului inițial. De asemenea, este o practică des întalnită ca aceaștia să ofere consultanță gratuită pentru a te câștiga de client. Noi îți recomandăm să te documentezi tu înainte, să îți faci o listă de întrebări și pe urmă să stabilești câteva întâlniri cu diverși consultanți cărora să le spui de la început intenția de a aplica de unul singur și dorința de a fi ajutat totuși. E o modalitate bună prin care vei putea să-și triezi consultanții care vor să ajute de cei care doar vor să facă niște bani. Evident, nu trebuie să abuzezi de bunătatea consultantului, așa cum nici prânzul nu vrei să-l iei la standurile de gustări din supermarketuri. Am observat totuși că pe termen lung, cei care abuzează de acest aspect și adoptă o atitudine de genul win (eu câștig informații) – lose (consultantul și-a pierdut timpul cu mine și nu a câștigat nimic) nu reușesc de cele mai multe ori să pună pe picioare o afacere sustenabilă. Deci atenție la mindset!

Alți participanți la program 
Caută oameni care au implementat România Startup Nation. Poți intra pe grup și pune întrebări. Dar îți recomandăm cel mai mult o discuție 1 la 1 cu cineva care deja a implementat sau aproape a terminat. Deși la prima vedere participanții sunt teoretic obiectivi față de tine și îți vor da informații fără să aibă un interes de la tine, ai grijă că aceștia sunt foarte subiectivi față de propria experiență și așteptările pe care le aveau. Deci nu te rezuma la un singur participant, încearcă să vorbești cu cât mai mulți.

Avocatul 
Înființarea unei firme o poți face și singur, dar dacă vrei să te miști mai repede, nu ai timp sau vrei doar să fii sigur că îți vor ieși actele din prima, poți apela la un avocat sau la o firmă care se ocupă de înființări firme. De asemenea, un avocat te poate ajuta cu modele de contract, îți poate verifica și contractul de finanțare pentru a-ți atrage atenția asupra detaliilor importante, te poate ajuta la contractele cu furnizorii și nu în cele din urmă, te poate ajuta și cu obținerea autorizațiilor de funcționare, acolo unde sunt necesare altele în plus fata de declarația depusă la ONRC. De asemenea, pentru autorizații ai putea să întrebi și contabilul dacă te poate ajuta.

Banca
Pentru orice afacere, dacă beneficiezi de asistență financiară nerambursabilă, este nevoie să îți deschizi un cont la o bancă parteneră. Nu ești obligat să ai cont doar la o bancă partenera, poți să-ți deschizi un cont curent la o altă bancă, din afara programului, prin care să-ți desfășori toate activitățile și să folosești banca parteneră doar pentru operațiunile aferente plăților din proiect. Tu decizi cum îți convine mai mult. Totuși, mai importantă decât banca este agenția/sucursala. Din păcate, practica în teren nu este consecventă nu doar între bănci, dar nici între agențiile aceleiași bănci. O să preferi să mergi în partea opusă a orașului de 2 ori doar decât să mergi la agenția de la parterul blocului de 100 de ori. Iar experiența agenției/omului din agenție o poți verifica ușor cu întrebări legate de implemantare: cât a durat, ce acte au fost necesare, care a fost procedura. Cere-i sfaturi. O discuție de 20 de minute cu câteva întrebări te poate lămuri ușor dacă omul cu care vorbești se pricepe.

AIMMAIPE
Agențiile pentru IMM, Atragere de Investiții și Promovare a Exportului reprezintă entitățile oficiale prin intermediul cărora se implementează programul România Startup Nation. Din păcate și aici practica nu este foarte unitară, de aceea, îți recomandăm să suni doar la oficiul de care aparține firma ta pentru a cere sfaturi și pentru a pune întrebări legate de compania ta. În măsura în care puteți, conversațiile scrise sunt cele mai bune, ele putând fi probate ulterior în cazul în care actionați într-un fel și la evaluare se întâmplă să primiți o altă rezolvare. Având în vedere gradul de muncă ridicat și personalul puțin, pentru răspunsuri rapide recomandăm vizita directă la sediul organismului. 

ONRC
Oficiul Național Registrul Comerțului te ajută la început cu înființarea firmei și apoi cu modificările legale necesare privind schimbările activității, acționariatului etc. ONRC dispune de un birou de asistență, care te poate ajuta, contra cost, la întocmirea actelor necesare înființării firmei. Dar din experiența practică, dacă vorbești frumos cu persoanele de la recepție, te pot ajuta destul de mult astfel încât să te poți descurca singur. De asemenea, de obicei, pe panourile de informare există deja formulare completate drept model.

Furnizorii 
Furnizorii din cadrul programului trebuie să fie în primul rând flexibili. Să fie dispuși să îți modifice diferite facturi, mai ales în ceea ce privește denumirea produselor. Nu vorbim aici de lucruri ilegale, ci de faptul că de multe ori, evaluatorii sunt foarte drastici și la decontare vor dori ca pe factură să apară numele Laptop, chiar dacă în factura inițială scrie Dell XPS 13 inch. 

Plătitor de TVA sau nu?

Ce este TVA?
TVA-ul sau Taxa pe Valoarea Adăugată este o taxă care se autodescrie în mare încă din numele ei. Statul român taxează toate firmele cu 19% din plus valoarea pe care ele o aduc în economie. Începem cu un exemplu simplificat. Ești întreprinzator, ai o firmă de mobilă și cumperi materie primă de 100 lei, creezi un birou și îl vinzi cu 150 lei. Plus valoarea adaugată reprezintă diferența dintre ceea ce ai vândut și ceea ce ai cumpărat. Așadar, statul român îți cere o taxă de 19% din plus valoarea adaugată.

În realitate, procesul este un pic mai complex. Și vom detalia cele 4 cazuri în care te poți regăsi, folosindu-ne de exemplul anterior:

Scenariul 1: Tu neplătitor de TVA, furnizorul neplătitor de TVA. Asta înseamnă că tu nu ai TVA în factura pe care o emiți și nici furnizorul tău nu are. Așadar, TVA-ul nu intră în discuție. Este cazul cel mai simplu. Cumperi materia primă cu 100 lei, vinzi biroul cu 150 lei, profit 50 lei.

Scenariul 2: Tu neplătitor de TVA, furnizorul plătitor de TVA. Asta înseamnă că tu nu ai TVA în factura pe care o emiți, furnizorul însă are TVA pe factură, iar tu vei plăti factura integrală a furnizorului, inclusiv TVA-ul, care se numește TVA nedeductibil. Cumperi materia primă cu 100 lei, vinzi biroul cu 150 lei, profit 50 lei.

Scenariul 3: Tu plătitor de TVA, furnizorul plătitor de TVA. Asta înseamnă că tu ai TVA în factura pe care o emiți, furnizorul are și el TVA pe factura pe care ți-o emite. Cum funcționează în cazul acesta TVA-ul? Tu ai emis o factură de 150 lei pentru birou, compusă din prețul fără TVA de 126,05 lei si TVA-ul aferent, diferența până la 150 lei, adică 23,95 lei. Suma aceasta, de 23,95 lei, reprezintă TVA-ul de plată, pe care trebuie să-l dai mai departe statului român. În același timp, factura de 100 lei de la furnizor pentru materia primă cuprinde prețul fără TVA de 84,05 lei plus TVA-ul, adică 15,95 lei. Acesta este TVA-ul pe care trebuie să-l recuperezi de la statul român. TVA-ul final pe care trebuie să-l plătești la stat se calculează, scăzând din TVA-ul regăsit pe facturile EMISE DE tine, adică 23,95 lei, TVA-ul regăsit pe facturile EMISE CĂTRE tine, în cazul de față, 15,95. Și avem așadar, TVA de plată, 23,95-15,95=8 lei. În final, tu încasezi 150 lei, din care platești 8 lei TVA plus 100 lei furnizorul. Profit 42 de lei.

Scenariul 4: Tu plătitor de TVA, furnizorul neplătitor de TVA. Asta înseamnă că tu ai TVA în factura pe care o emiți, furnizorul însă NU ARE TVA pe factura pe care ți-o emite. Similar cu exemplul anterior, ai emis o factură de 150 lei, compusă din prețul fără TVA de 126,05 lei și TVA-ul aferent, diferența până la 150 lei, adică 23,95 lei. Suma aceasta, de 23,95 lei, reprezintă TVA-ul de plată, pe care trebuie să-l dai mai departe statului român. În același timp, factura de 100 lei de la furnizor nu cuprinde decât 100 lei ți nicio componentă de TVA. TVA-ul final pe care trebuie să-l plătești la stat se calculează, scăzând din TVA-ul regăsit pe facturile EMISE DE tine, adică 23,95 lei, TVA-ul regăsit pe facturile EMISE CĂTRE tine, în cazul de față, 0 lei. Și avem așadar, TVA de plată, 23,95-0=23,95 lei. În final, tu încasezi 150 lei, din care plătești 23,95 lei TVA plus 100 lei furnizorul. Profit 26,05 lei.

Plătitor de TVA sau nu? 
La prima vedere, la o analiză simplă a cazurilor descries anterior, este clar că cel mai avantajos, din prisma profitului, este să nu fii plătitor de TVA. Și este și normal să fie așa, TVA-ul fiind doar o taxă în plus pe care o plătești. TVA-ul îți erodează profitul și posibilitățile de dezvoltare și îți face viața mai grea mai ales dacă ești un startup. Tocmai de aceea, statul român a decis să creeze o excepție de la regula de mai sus, conform căreia toate firmele sunt obligate sa plăteasca TVA. Astfel, firmele cu o cifră de afaceri de până în 300.000 lei sunt exceptate de la plata TVA-ului.

De altfel, orice firmă înființată în România este inițial neplătitoare de TVA. Poți deveni plătitor de TVA în momentul în care atingi pragul de 300.000 de lei cifră de afaceri sau mai devreme, prin cerere, care trebuie aprobată, în urma unei analize făcute de ANAF. Explicația oficială pentru care se întamplă acest lucru este asociată cu fraudele comise prin operațiunile cu TVA.

Pentru că în practică însă, situațiile sunt un pic mai complexe și depind de mai multe factori, o să încercăm în cele ce urmează să detaliem totuși cum să procedezi în cele mai des întâlnite situații.

De ce sa rămân neplătitor de TVA?
Din prisma programului Romania Startup Nation, statutul de neplătitor de TVA îți permite să plătești TVA-ul aferent de pe facturile furnizorilor folosind banii din finanțare. Atenție însă! Atunci când în planul de afaceri te declari neplătitor de TVA, îți bugetezi o cheltuială purtătoare de TVA, iar la implementare găsești un furnizor care este neplătitor de TVA, TVA-ul alocat inițial în buget pentru acea cheltuială se pierde. 

Exemplu: ai bugetat pentru realizare un site 6000 lei plus TVA-ul aferent de 1140 lei. Total 7140 lei. Dacă la momentul implementării vei găsi un furnizor care NU ESTE plătitor de TVA, vei putea folosi doar 6000 lei din finanțare, nu toată suma de 7140. Diferența de 1140 reprezintă cheltuială dedicată TVA-ul-ului cheltuielii bugetate, care dacă nu se regăsește pe factura furnizorului, nu poate fi justificată. Deci în momentul în care îți creezi bugetul, trebuie să stabilești nu doar valoarea, ci și dacă furnizorul va fi plătitor sau nu de TVA.

În scenariul 4, furnizorul neplătitor de TVA îii erodează foarte mult profitul cumparătorului. Deci dacă tu ești furnizor neplătitor de TVA pentru un cumpărător care la rândul lui e plătitor de TVA, este posibil să fii necompetitiv pentru aceasta. Dacă însă vânzarile tale sunt preponderent către persoane fizice (ești gogoșerie, mic atelier de croitorie sau servicii de curățătorie), atunci nu este afectată de această problemă și poți fi neplătitor fără probleme.

De ce să devin plătitor de TVA? 
Poți porni cu o capacitate mai mare de lucru aplicând la România Startup Nation. Ce înseamnă acest lucru? În cazul în care ești neplătitor de TVA, vei putea să-ți cumperi 4 echipamente, care costă 40.000 lei plus TVA-ul de 19%, aproximativ încă 7.600 lei. Total 4x 47.600 =  aproape 200.000 lei, întreaga finanțare. Dacă vei fi plătitor de TVA, atunci TVA-ul aferent achizițiilor nu este eligibil. Și înseamnă că îți vei putea cumpăra 5 echipamente de 40.000 lei. TVA-ul aferent lor, de 38.000 lei, va trebui suportat din banii proprii inițial, însă fiind TVA-ul de pe factura furnizorilor, se va scădea din TVA-ul de pe facturile emise de către tine. Teoretic, vei putea să-l recuperezi de la statul român. Practic, mai degrabă până când vei face cifra de afaceri de 238.000 lei, nu vei mai plăti nimic, compensându-se sumele.

Când ești furnizor către mulți clienți persoane juridice plătitoare de TVA care caută să-și deducă TVA-ul. Multi clienți își caută furnizori plătitori de TVA tocmai din motivul prezentat în scenariul 4. Și refuză să lucreze cu unii care sunt neplătitori. Dar, în practică, situația este un pic mai complexă. Contează foarte mult ce faci:

· Dacă activezi într-un domeniu în care costurile tale conțin TVA, de exemplu ești comerciant, cumperi de la un furnizor plătitor de TVA și vinzi mai departe la un client care este și el plătitor de TVA este important să fii și tu plătitor de TVA. Exemplu: cumperi materie primă de 100 lei cu TVA, vinzi biroul cu 150 lei, din care prețul fără TVA este de 126,05 lei. Precum am văzut anterior, în scenariul 3, tu ai făcut profit de 42 lei. Clientul tău, vinde și el mai departe biroul cumpărat de la tine cu 200 lei. Face și el profit 42 lei. Dacă însă tu ești neplătitor de TVA, faci profit de 50 lei, dar clientul tău va face profit de doar 26,05 lei în loc de 42. Ceea ce înseamnă că pentru el devii prea scump, dacă poate găsi la concurentul tău, un produs similar, la același cost total final, dar din care îți poate deduce TVA-ul, se va duce la el. Poți rămâne neplătitor de TVA, dar va trebui să-ți reduci prețul sub nivelul prețului fără TVA al concurentului tău, astfel încât clientul tău să te aleagă pe tine și nu pe concurentul tău. Adică să scazi sub 126 lei. Implicit, îți scade profitul de la 50 la 25 lei. Dar ce te faci dacă marja ta de profit este mult mai mică, pentru că ai o concurență foarte puternică? Dacă în loc să vinzi biroul cu 150 lei, îl vinzi cu 110 lei? Concurentul tău, plătitor de TVA, îți ia materia primă cu 100 lei TVA inclus, vinde cu 110 TVA inclus, plătește 1,9 lei TVA la stat și rămâne cu 8,1 lei profit. Mai poți să scazi prețul la 110 lei fără TVA? Poți vinde cu 92,4 lei dacă tu plătești 100 lei pe materia primă? Deja ești în pierdere. Și atunci nu prea îți permiți să fii neplătitor de TVA pentru că nu mai ești competitiv.

· Dacă activezi într-un domeniu în care costurile tale nu conțin TVA sau conțin TVA destul de puțin, de exemplu, ești o companie de consultanță in management, atunci costurile tale principale vor fi cele salariale. În cazul acesta, nu mai există riscul anterior descris, în care să scazi prețul atât de mult încât să ajungi în pierdere din cauza TVA-ului. În cazul acesta, dacă ai un concurent care oferă un preț de 119 lei (19 lei TVA inclus), poți coborî prețul până la 100 lei, prețul fără TVA al concurentului tău.

Precum se poate vedea, în practică, scenariile sunt multe și complexe. Am văzut că decizia depinde nu doar de preferințele tale, dar și de tipul de furnizori, tipul de clienți, strategia de lansare. Și nici nu am intrat în particularitățile scenariilor descries anterior, să vorbim despre limitările prețurilor de vânzare date de piață, de mix-ul de clienți și furnizori sau de achizițiile din afara țării.

Planul de afaceri – Secțiunea 1 și reguli de completare

Înainte de a trece efectiv la completarea planului de afaceri, trebuie să ții cont de câteva aspecte:

· Citește modelul de plan de afaceri inainte. Important este să treci prin modelul de plan de afaceri înainte, ca să ai o imagine de ansamblu a structurii rezultatului final.

· Pe măsură ce parcurgi modelul aferent programului de finanțare vizat, fii atent la posibilele corelații. De exemplu, ți se cer obiective de profit sau cifră de afaceri, ai grijă ca ulterior să se regăsească și în previziunile financiare.

· Chiar dacă de obicei planul de afaceri este respins pe motive de eligibilitate, o calitate scăzuta a acestuia poate de asemenea duce la respingere. Cităm din procedură: ”Dacă în urma analizei planului de afaceri integral completat se constată neconcordanţe sau că informaţiile declarate de solicitant în planul de afaceri on-line nu sunt corecte/reale/coerente, solicitantul va primi Scrisoare de înştiinţare a respingerii planului de afaceri.” Din păcate, acest singur pasaj, datorită gradului imens de subiectivitate, poate fi folosit ca scuză pentru a fi respins orice plan de afaceri, ducând în trecut la numeroase interpretări abuzive din partea evaluatorilor. De aceea vă recomandăm să acordați o atenție deosebită și calității realizării planului de afaceri.

· Dimensiunea planului de afaceri. Un plan de afaceri bun reușeste să transmită într-un mesaj scurt informațiile esențiale. De aceea, va recomandăm să nu scrieți foarte mult (evaluatorii vor avea multe dosare de citit și devin irascibili dacă trebuie să citească ”romane”), dar nici atât de puțin încât să nu acoperiți, în general, câmpurile dedicate textelor din aplicația online.

· Dacă vreți să aplicați în prima zi, lucrați în modelul de plan de afaceri aferent programului. 

· Dacă nu vreți să aplicați în prima zi și să lucrați la modelul de plan de afaceri după lansarea programului, puteți folosi aplicația online ca spațiu de lucru.

· Atât modelul de plan de afaceri în format word, dar și aplicația online vor avea instrucțiuni de completare. Urmăriți-le cu atenție. 

· Diacriticile au creat probleme în trecut, deci varianta mai sigură este să completați fără a folosi diacritice.

În continuare vom detalia modul de completare a planului de afaceri. Vom încerca să oferim sfaturi legate de completare și instrucțiuni suplimentare care v-ar putea ajuta.

Secțiunea 1:

1. Numele firmei se trece fără SC.

2. Codul unic de înregistrare se trece fără RO în față (în cazul acela ar fi fost CIF, dacă erați plătitor de TVA).

3. Forma juridică de constituire cel mai probabil va fi SRL.

4. Numărul Registrul Comerțului se referă la cel de forma Jxx/yyy/zz.ll.aaaa regăsit pe certificatul de înregistrare.

5. Activitatea principală a societății este și ea prezentă pe același certificat de înregistrare.

6. Codul CAEN cu care aplicați la finanțare poate fi diferit de cel principal și se completează în secțiunea următoare.

7. Pentru încadrarea codului CAEN conform punctajului, puteți consulta lista de coduri CAEN afișată.

8. Natura capitalului social se completează proporțional cu procentul pe care îl are fiecare asociat în firmă.

9. Valoarea capitalului social: de obicei este 200 lei, minimul cerut de lege, dar mai verificați încă odată în actul constitutiv al companiei.

10. Adresa de contact, telefonul și emailul. Ai mare grijă când completezi, vor fi cele pe care vei fi contactat, informațiile greșite din această categorie pot duce la imposibiltatea de a fi contactat în situații urgente, precum o clarificare ce trebuie rezolvată în 2 zile. Și poți ajunge să fii respins pentru că nu ai răspuns la timp. Declară o adresă de email pe care o folosești zilnic și mai ales, care are filtre de spam performante, care nu îți vor ascunde un potențial mesaj de la autoritatea de implementare.

11. Persoana de contact: de preferat persoana care conduce afacerea.

12. Tabelul se completează cu datele asociaților persoane fizice. Nu pot participa la program companii care au acționari persoane juridice, deci ignorați câmpurile care fac referire la denumire/sediul societății.

13. La categoria IMM, cel mai probabil, mai ales dacă ești la prima firmă și unic asociat, vei fi microîntreprindere. Discuția aici însă este un pic mai complicată și îți recomandăm să consulți un ghid specializat de încadrare. 

14. În cazul în care asociații mai sunt acționari și în alte companii, le puteți enumera aici.

15. În secțiunea de încărcare ai grijă că trebuie încărcate toate câmpurile obligatorii pentru a merge mai departe.

Planul de afaceri – Secțiunea 2

Dacă prima secțiune din planul de afaceri a fost una mai mult formală, în care trebuie să completezi în general informații clasice, de identificare, începând cu secțiunea a 2-a începem să vorbim despre descrierea efectivă a afacerii. În aplicația online o să ai în fiecare căsuță de completat și câteva instrucțiuni de completare: subiecte și puncte pe care trebuie să le atingi. 

Reamintim că rolul părții descriptive a planului de afaceri este să demonstreze evaluatorilor că aveți o imagine clară și coerență asupra afacerii și că meritați să primiți acei bani nerambursabili solicitați. În cazul în care nu reușiti acest lucru, proiectul este respins. Practic planul de afaceri reprezintă o evaluare calitativă a aplicantului care să asigure o filtrare de bază în ceea ce privește șansele de a pune mai apoi pe picioare o afacere sustenabilă. Se consideră că întreprinzătorul trebuie să poată să-și descrie afacerea relativ decent dacă acesta vrea să o și pună în practică.

De asemenea, atunci când parcurgeți și realizați planul de afaceri, sunteți oarecum fortați să treceți, precum o să vedeți, prin multe întrebări și să le găsiți răspunsuri. Iar în tot acest proces să descoperiți poate lucruri la care nu v-ați fi gândit altfel și care să vă pună afacerea într-o altă lumină sau să vă diminueze semnificativ riscurile la care vă expuneți.

În general, fiecare secțiune este însoțită de întrebări și solicitări în modelul de plan de afaceri, de aceea, dacă răspundeți la fiecare în parte, aveți deja o mare parte din planul de afaceri făcut.

2. VIZIUNE, STRATEGIE
A. Care este esența afacerii? Ce și cum va genera bani și profit? 

Sunteți familiari cu ”Elevator’s Pitch”? Un discurs de 30 de secunde pe care îl ai într-un lift cu un important finanțator și pe care trebuie să-l convingi cu ideea ta de afaceri în doar jumătate de minut? Ceva similar se întâmplă și în secțiunea aceasta. Nu este nevoie să scrii romane, însă trebuie să fii scurt și concis și să spui efectiv care sunt produsele tale. Ce vinzi concret? Ce denumire vor avea produsele tale pe facturile pe care le vei emite? Și în ce cod CAEN se încadrează această activitate? Care este descrierea acestui cod CAEN? Dacă vei desfășura mai multe activități, le poți enumera pe toate, dar trebuie să scoți in evidență care este activitatea cu care vei aplica la finanțare. Atenție la acest lucru, pentru că în program se solicită ca echipamentele să fie folosite doar pentru codul CAEN cu care se aplică la finanțare. Evident, în practică este destul de dificil, atunci când ai mai multe activități, laptopul cumpărat pentru operațiuni de birou să fie folosit doar pentru activitatea de bază. De asemenea este și greu de demonstrat că a fost folosit și pentru alte activități, de aceea atunci când descrieți afacerea, să vă concentrați în special pe activitatea cu care aplicați la finanțare. De asemenea, precizați dacă ați pornit de la o oportunitate identificată pe piață.

Precizați dacă localizarea afacerii are vreo importanță în mersul afacerii. De exemplu, la o gogoșerie, vadul comercial este foarte important pentru venituri. Pentru o firmă de IT, apropierea de un cămin studențesc poate reprezenta o sursă bună de angajați, iar dacă faceți doar comerț online, locația contează mai puțin atât timp cât aveți acces facil la furnizori și curier.

”Afacerea va fi deschisă in Bucuresti inițial, adresându-ne însă întregii țări, toate serviciile putând fi realizate și prin metode moderne de comunicare: internet/telefon/videocall etc. Locația ne oferă un avantaj important, pentru că local suntem aproape de cea mai mare piață, cea din București, dar în același timp avem și o proximitate excelentă față de unitățile de stat responsabile de implementarea programelor de finanțare, de unde putem obține informații și clarificări într-un timp foarte scurt.”

Evaluați cum tehnologia pe care o veți folosi va determina în vreun fel succesul afacerii. La o gogoșerie poate aveți o nouă generație de cuptoare mai eficientă ce vă permit să reduceți costul de producție, la IT aveți un nou sistem de automatizare care vă permite să prestați de 2 ori mai repede serviciile. Puteți să faceți o comparație redusă cu ce concurenți aveți și să scoateți în evidență modul în care tehnologia va fi un factor de diferențiere.

”Tehnologia modernă va fi un important aliat în ceea ce dorim să realizăm. Ne vom axa foarte mult în comunicare pe mediile online, acolo unde putem ajunge la foarte mulți oameni, în timp foarte scurt, cu multe informații. Vom putea crea conținut de calitate, care să fie parcurs de foarte mulți oameni. Tehnologia ne va permite să fim foarte eficienți în misiunea noastră și cu un efort minim, de exemplu, scrisul unui articol într-o zi, putem ajunge la sute de mii de oameni într-un an.”

Experiența întreprinzătorului poate reprezenta un factor care să decidă atât succesul cât și eșecul afacerii. Încearcă să-ți ”vinzi” calitățile. Chiar dacă poate nu ai experiență în domeniul cu care aplici, și teoretic nu ar treubui să ai, că programul e gândit pentru un startup, poți scoate în evidență experiența în lucrul cu oamenii la alte locuri de muncă, experiența în procese operaționale, lucruri pe care le-ai invățat în trecut și care ar putea să te ajute acum. De asemenea, chiar și studiile pot fi relevante. În afara cazurilor cu implicație directă (ai absolvit Facultatea de Matematică și Informatică si faci o firmă de IT) poti avea și implicații indirecte. De exemplu, ai absolvit Facultatea de Psihologie, ceea ce te va ajuta în înțelegerea mai bună a resursei umane.

”Iar la acest lucru contribuie și experiența în online a întreprinzătorului, care a lucrat în media timp de peste 5 ani, cu peste 5000 de articole scrise. Eficiența în comunicare online îl va ajuta să ajungă mai ușor la clienți, să realizeze articole ușor de citit și de înțeles și să contribuie la o educare performantă a mediului antreprenorial. De asemenea, cu aproape 6 ani de experiență în conducerea și coordonarea de echipe, va putea să aleagă oamenii potriviți pentru a forma o echipă sustenabilă.”

Strategia unei afaceri reprezintă scheletul necesar în dezvoltarea ei. Ea nu trebuie să fie ceva rigid, imposibil de schimbat, ci trebuie să gliseze și să fie îmbunătățită în continuu. În general, în realizarea strategiei se pornește de la o viziune.

”Însă pentru implementarea cu succes a afacerii am decis realizarea unei strategii, de a cărei implementare întreprinzătorul va fi direct responsabil. Aceasta va reprezenta un punct de pornire în afacerea pe care vrem să o dezvoltăm însă intenționăm să o transformăm într-un instrument pe care să-l folosim lunar, pentru a ne verifica progresul și pentru a ne planifica viitoarele acțiuni. Iar toată această strategie începe cu o simplă viziune.”

Viziunea afacerii este specifică întreprinzătorului și reprezintă, în general, o opinie a acestuia despre cum va arăta viitorul pe termen mediu și lung. Viziunea reprezintă astfel un crez al întreprinzătorului, un punct în viitor pe care acesta îl vede și pe care vrea să îl atingă cu afacerea lui. De obicei viziunea este mai boemă, mai visătoare.

”Credem că secretul prosperităţii unei naţiuni stă în forţa dată de întreprinzători. De IMM-uri. De cei care au curaj să-şi deschidă propria afacere. Iar România are nevoie de acest lucru mai mult ca niciodată. De oameni tineri şi entuziaşti, pregatiti şi curajoşi. Pentru că într-o ţară în care oamenii sunt întreprinzători, nivelul de trai este unul ridicat, oamenii sunt mai fericiţi iar viitorul este plin de oportunităţi.

De asemenea, credem cu putere că lumea în care ne aflăm se schimbă tot mai mult. Economia mondială se schimbă tot mai mult. Şi se schimbă fundamental. Dacă până nu demult, cele mai puternice companii erau cele care dispuneau de cei mai mulţi bani sau de la cele mai importante active corporale, asistăm în prezent la o schimbare semnificativă. Companiile cele mai importante sunt cele care deţin acum cunoştinţe, sunt inovatoare, au un potenţial ridicat şi se reinventează în continuu.

O schimbare de o asemenea anvergură este prilejul perfect pentru apariţia unor noi companii. De aceea, considerăm că şi pentru România, trecerea de la economiza bazată pe bani şi active tangibile la una în care cunoştinţele, capacitatea de inovare şi creativitatea sunt  cele mai importante active ale unei companii, reprezintă o oportunitate extraordinară. Dacă înainte nu puteai să deschizi nicio companie fără să nu ai o sumă relativ mare de bani, azi poţi schimba lumea din faţa unui singur calculator.”

Misiunea companiei e reprezentată însă de ceea ce face întreprinzătorul pentru a ajunge la viitorul acela pe care el îl vede prin viziunea sa. Ce produse și servicii prestează, pentru cine și ce valori folosește el în tot acest proces.

”Consulting a fost creată special pentru a încuraja dezvoltarea mediului antreprenorial din România şi pentru a-l pregăti cât mai bine în a face faţă schimbările de anvergură în modul în care afacerile se fac în secolul 21. Ne adresăm în special tinerilor întreprinzători, celor care vor să schimbe ceva în ţara care trăiesc, celor care sunt încrezători că vor reuşi, sunt încăpăţânaţi şi nu se lasă doborâţi uşor. Credem că împreună putem crea afaceri de succes,  cu beneficii atât pentru noi cât şi pentru toţi cei din jurul nostru.

În tot ceea ce facem avem un singur obiectiv: să ajutăm la creşterea segmentului antreprenorial din România. Iar acest lucru ne guvernează fiecare acţiune. De aceea, cu fiecare plan de afaceri făcut, incercăm să furnizăm cât mai multă plus valoare pentru fiecare client, să ne asigurăm că putem să-i creştem cât putem de mult şansele de succes. Îl incurajăm, îi dăm idei şi încercăm să-i scoatem în evidenţă fiecare calitate pe care o are şi care poate să-l ajute în atingerea visului său.”

Odată stabilite viziunea și misiunea, se poate trece la stabilirea obiectivelor. Poate cele mai întâlnite tipuri de obiective sunt cele de tip SMART. Și ele pot fi folosite nu doar în afacere, dar și în viața personală. Ce înseamnă SMART? 

· S: Specifice. Trebuie să se refere la un anumit domeniu clar. De exemplu, ”să crească afacerea” nu e specific. Să crească cifra de afaceri, numărul de contracte, profitul, numărul de angajați sunt obiective mai specifice.

· M: Măsurabile. Trebuie să poți să le măsori. De exemplu, vreau să merg la munte anul acesta nu este un obiectiv măsurabil. Când consideri că ai îndeplinit obiectivul? Când ai fost o dată? Sau de 10 ori? Vreau să crească cifra de afaceri. Când consideri că ai îndeplinit obiectivul? Vreau să crească cifra de afaceri la 200.000 lei poate fi măsurat.

· A: Ambițioase. Obiectivele au și rolul de a te motiva. Să fie atât de ambițioase încât să te facă să zici  ”O să fie greu, dar dacă voi munci din greu, eu zic că se poate atinge”. Un obiectiv care să te facă, în momentele în care ai vrea să o lași mai moale, să continui.

· R: Realiste. În același timp obiectivele trebuie să fie realiste. Să spui că vei avea un milion de lei cifra de afaceri în primul an cu o gogoșerie într-un oraș de provincie e posibil să fie un obiectiv nerealist. Asta te va afecta atât la evaluarea proiectului, cât și în realitate, când vei vedea după câteva luni că nu vei putea atinge obiectivul și te va demoraliza.

· T: Timp: Obiectivele se încadrează în timp. Vrei să-ți crească cifra de afaceri de 200.000 lei până când? In 2018? Sau în 2020? Sau în 2024? Dacă ai 200.000 lei pe 2019, la jumătatea anului ai doar 100.000 știi că trebuie să tragi tare pentru a-ți atinge obiectivul. Dacă ți-ai propus cei 200.000 lei pentru 2022, la jumătatea anului poți să mai reduci din activitate, că nu e nicio grabă, nu?

Obiectivele în cadrul planului de afaceri sunt, în principiu, destul de simple: atingerea unei cifre de afaceri de x lei până în anul y, atingerea unui profit net de x% din cifra de afaceri, obținerea unui număr de x contracte pe an până în anul y, creșterea anuală a cifrei de afaceri cu x%, dezvoltarea gamei de produse cu x noi produse în maximum 12 luni. De precizat că obiectivele din această secțiune trebuie corelate cu previziunile financiare.

”Având în vedere o strategie pe termen mediu de 3-5 ani, ne propunem următoarele obiective:

· Atingerea unei cifre de afaceri de 300.000 lei în anul 3 de funcționare

· Atingerea unui marje de profit de 20% în anul 3 de funcționare

· Creșterea echipei în 3 ani până la 4 angajați

· Creșterea cifrei de afaceri anuală cu 20% în medie.”

Strategia continuă cu principalele modalități de acțiune. Ce vei face concret pentru a-ți atinge obiectivele stabilite? Care sunt principalele acțiuni strategice pe care le vei demara? Aici nu vorbim despre chestiuni punctuale, ci de câteva planuri de acțiune importante. De angajarea noilor oameni, de dezvoltarea produselor/serviciilor, de planul de marketing, de o dezvoltare cu noi produse și servicii, de implementarea unui sistem de asigurare a calității, de procedurare a unor operațiuni. Sunt, în general, măsuri importante, care afectează o mare parte din afaceri și care necesită o detaliere corespunzătoare în momentul implementării acestora.

”Pentru atingerea obiectivelor menționate, strategia noastră se bazează pe patru piloni importanți:

· Crearea unei platforme complexe de comunicare formată din site și prezența pe rețelele de socializare Facebook și Youtube. Se va pune mult accent pe partajarea de conținut de calitate, diferențiator, care să ofere plus valoare adevarată cititorului.

· Atingerea unui nivel de excelență operațională în realizarea consultanței: proceduri/obiective specifice/informare/educație/pregătire. Activitate concentrată pe pregătirea angajaților în vederea atingerii așteptărilor clienților.

· Educația antreprenorială oferită la pachet cu consultanța de obținere a finanțării. Cum putem ajuta clienții în business-ul lor, altfel decât prin obținerea finanțării: mentorat, coaching, consultanță business development.

· Implementarea unei strategii de marketing inovatoare, care pune interesele beneficiarilor înaintea intereselor noastre.”

În tot acest proces vei avea nevoie de mai multe resurse pe care să le implici și pe care mai ales, să le estimezi încă de pe acum. Dacă, de exemplu, avem un buget, construim o hală nouă și uităm să introducem în buget racordarea la energia electrică, ce poate costa 10.000 de euro, pe care nu îi mai avem de unde lua, putem ajunge în situația în care ne blocăm operațional. Principalele resurse necesare sunt următoarele:

· Resursele financiare: sunt foarte variate. Și pe lângă finanțare, trebuie să bugetezi atât cheltuielile neeligibile cât și cele neprevăzute. Și să idendifici de asemenea și sursele pentru acestea. De unde vei avea bani? Din finanțare? De la părinți? Din economiile tale? De la prieteni? Banca? Furnizori?

· Resursele umane: cine sunt oamenii care te vor ajuta în toată această afacere? Angajații? Tu? Alți stakeholderi? Contabilul? Clienții prin feedbackul oferit? Autoritățile locale? Investitori?

· Resursele materiale/informaționale: De ce dotări ai nevoie pentru a-ți demara afacerea?

· Resursele informaționale: De ce informații ai nevoie să-ți desfășori activitatea? Care sunt cunoștințele critice?

”Implementarea strategiei vine cu o serie de resurse necesare, foarte importante din prisma necesității dimensionării și asigurării lor pentru a evita o blocare a activtății. Cele mai importante resurse necesare sunt:

· Resursele financiare: Pe lângă cei 200.000 de lei pe care îi solicităm în cadrul acestei finanțări, pentru cheltuielile din bugetul prezentat în secțiunile ulterioare, estimăm că pentru acoperirea cheltuielilor suplimentare (eligibile peste buget, neeligibile, neprevăzute), vom mai avea nevoie de aproximativ 25.000 de euro. Aceste cheltuieli vor fi necesare pentru atingerea momentului de break-even, pe care îl estimăm a fi undeva în luna 12, ulterior, putând să ne acoperim cheltuielile din veniturile generate de companie.

· Resursele umane: Pentru început, întreprinzătorul împreună cu un angajat inițial vor fi suficienți pentru nivelul de lucru. Estimăm că după 12 luni va fi necesară angajarea a încă unui om, pentru ca din anul 3 să ajungem la 4 angajați.

· Resursele materiale:  Pentru că vorbim de o companie în servicii, resursele necesare sunt destul de reduse: un birou mobilat (sau eventual nemobilat, caz în care trebuie să cumpărăm noi mobila), 2 laptopuri, o imprimantă și dotări specifice unei camere pentru conferințe/întâlnire/prezentări.

· Resursele informaționale: În ceea ce privește resursele informaționale putem vorbi de cunoștinte specifice activității de consultanță (cum să faci consultanță, cum să tratezi clientul, cum să-i identifici și atingi așteptările) și cunoțtinte specifice domeniul de consultanță, în cazul nostru, informații legate de programele de finanțare.”

Odată stabilite resursele necesare, următorul pas este să ne stabilim termenele, încadrerea în timp pentru realizarea obiectivelor și a direcțiilor de acțiune.

”Dacă pentru obiective am stabilit deja o încadrare în timp, considerăm că pentru partea de modalități de acțiune, trebuie să avem implementate canalele de comunicare în termen de 4 luni, care ar trebui să se sincronizeze excelent cu momentul în care începem și implementarea proiectului. În ceea ce privește pregătirea personalului, ne propunem de asemenea să o realizăm în maximum 2 luni de la momentul angajării. Întreprinzătorul se află deja în proces de pregătire și se va implica de asemenea și în procesul de recrutare și selectare, astfel încât angajarea să se facă imediat cum se semnează contractul de finanțare. Strastegia de marketing dorim să o realizăm în maximum 2 luni din acest moment, pentru a putea începe să o implementăm imediat după aceea, în timp ce partea de educație a mediului anptrenorial e probabil strategia parțială a companiei care va avea cel mai important caracter continuu.”

Dacă la început nu am vorbit despre oportunități, sau nu suficient, putem aproape de final să punem accent pe oportunitățile de piață pe care le-am identificat, pe lucrurile care noi credem ca ne vor ajuta sau le vom putea exploata mai bine in viitorul apropiat.

”Ne dorim așadar ca motivul pentru care desfășurăm această activitatea să fie cel de a ajuta mediul antreprenorial. Suntem convinși că prin servicii excelente, oferind informații și cunoștințe, vom avea ulterior de câștigat și financiar. Cu siguranță o abordare mercantilă s-ar dovedi mai eficientă economic, însă credem că multe probleme din viața de zi cu zi sunt cauzate de spiritul egoist și concentrat exclusiv pe bani al multor jucători economici. Credem că este nevoie de mai mult suflet în business, de mai multe colaborare, deschidere, comunicare pentru a putea ajunge împreună la un viitor mai bun.”

La final va trebui să completăm probabil cel mai important lucru din planul de afaceri și chiar dintr-o afacere. Răspunsul la întrebarea ”De ce mă vor alege clienții pe mine și nu pe concurența mea deja existentă, mai experimentată, mai dezvoltată, poate chiar cu un preț mai bun?” Vorbim evident despre avantajul competitiv. Este foarte important să îți găsești un factor diferențiator, mai ales la o afacere nouă, când intri pe piață cu deja destul de multe dezavantaje: nu ai imagine, nu ai experiență, nu ai proceduri, nu ai bază de clienți, nu ai rețea de networking, nu ai produse mature. Cu ce îți vei convinge clienții? Atenție! Factorul diferențiator nu trebuie să fie legat neapărat de produs. Produsul poate să fie aproape la fel. Diferența poate fi dată de modul în care comunici (ești mai prietenos, mai deschis), mediul în care comunici (pe internet ai singurul site care se ocupă de produsul X sau ajungi să-l indexezi în Google foarte bine), investești în publicitate mai mult decât alți clienți, ai o garanție foarte bună, ai o promovare mai eficientă, ai un suport clienți mai bun. 

”De aceea, o mare parte din avantajul nostru competitiv va fi dat de modul altfel în care ințelegem să facem consultanță. De curajul pe care îl avem să împărtășim informații, să ajutăm la educația antreprenorială chiar dacă aceste lucruri ne pot afecta poate financiar. Credem că interesul general este mai important decât cel personal, dintr-un motiv foarte egoist. Pentru că ne va fi mai bine și nouă. Un mediu antreprenorial mai dezvoltat, mai matur, asigură o economie mai puternică, mai bogată, din care cu toții ne putem înfrupta mai bine. În final, cu servicii de calitate și cu o componentă puternică de educație, credem că putem să ne diferențiem, dar și să ne alegem clienți care să rezoneze cu valorile noastre, cu care să ne facă mult mai multă plăcere să lucrăm. Pentru că niciodată nu e vorba doar despre bani.”

B. Unde vrei să ajungi într-un inteval de 3 ani? 

Ai grijă să te sincronizezi cu ceea ce ai menționat la partea de obiective. Precum vezi, până acum am lucrat cu destul de multe cifre. Le poți face aproximative momentan. Când ajungem la partea de previziuni financiare, o să vezi că este posibil să ajungi la alte rezultate. Mai exacte. Să nu uiți atunci să te întorci la aceasta secțiune și să refaci sincronizările. În funcție de specificul afacerii, trebuie să ții cont de marje:

	
	Anul 1
	Anul 2
	Anul 3

	Cifra de afaceri, lei
	150.000
	225.000
	300.000

	Profit, lei
	5000
	15.000
	60.000

	Număr de angajați
	2
	3
	4
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