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Preambul

Aceasta metodologie are rolul unui ghid care sa fie util in conturarea profilului de om de afaceri
al antreprenorului beneficiar al finantarii - ajutoruluui de minimis, El este conceput ca o adresare
directd a unui mentor experimentat cu care tinerii antreprenori vor putea interactiona si dupa

incheierea colaborarii cu mentorul desemnat in proiectul JBA.

Ghidul de fata te va insoti atat pentru etapa dinaintea infiintarii intreprinderii, atunci cand
validezi sau rafinezi anumite aspecte din Planul de afaceri, te pregatesti din punct de vedere
logistic, birocratic si al calculelor financiare pentru afacerea viitoare, cat si ulterior, pe
parcursul dezvoltarii afacerii.

.Vom detalia elemente caretin de:

-management strategic, strategie de dezvoltare, plan de actiune;
-marketing si promovare, atatinonline catsi in offline, piata tinta, plan de vanzari
-managementul operational - al productiei de bunuri, respectiv al

livrarii serviciilor specifice business-ului tau
-finantele afacerii - cum stii ca esti pe drumul cel bun din punct

de vedere financiar (bugete, estimari, control cash-flow, depasire

Prag de rentabilitate etc)
-surse de finantare alternative pentru modernizare si extindere.

-indicatori relevanti in functie de stadiul afacerii
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Etapa |l - Perioada pana la infiintarea firmei

Perioada stegiilor de prctica

Avand scopul de a surprinde experiente reale de administrare a unei afaceri similare, aceasta perioada
este o oprtunitate de a combina informatiile din intreprinderea partener cu ghidajul mentoruluialocat in
cadrul proiectului.

Scopul stagiului de practica: cunoastereafunctionarii uneiorganizatii din domeniul celeipe care o
infiintati si dezvoltarea —consolidarea competentelorantreprenoriale — manageriale.

Logica parcursului de practica presupune o viziune critica similard modelului de business (vezicontinutul
Business Model Canvas), in continuare regasiti recomandaritematice.

Programul de practica
e Desfasurareape zile a celor 40 de ore planificate

Prezentareaparteneruluide practica
Obiective de investigat / Componente ale rapotruluide practica:

e Valoareapropusaprin produsele (bunurimateriale, nemateriale, servicii)

e Piatatinta deservitasi potentiala (incl. Evolutia domeniului, pozitionare)

e Managementulrelatieicu consumatorii / clientii (forme si canale de ofertare, vanzare,
distributie, etc)

e Politica de promovare / comunicare (imagine, branding, publicitate & reclama)

e Procese si operatii cheie (tehnologiifolosite, fluxuriinterne)

e Sursede aprovizionare, parteneride afaceri

e Rezultate financiare (venituri, cheltuieli, indicatori de performanta)

e Organizareaintreprinderii

o Departamente / Compartimente functionale
Software de gestiune — ERP, CRM
Elemente de managementul calitatii (certificare 1SO)
Resurse umane & salarizare
Aspecte juridice & fiscale (contracte, declaratii, etc)
Sisteme de incasari si plati (banca, trezorerie, etc)
Nivel de digitalizare

O O O O O O

e Procesuldecizional (fundamentare, transmitere, control - raportare)
Profilul antreprenorial / managerial

Sediul si punctul de lucru

Cat mai repede sa aveti confirmata locatia de desfasurare a activitatii, atat ca sediu social cat sica punct
de lucru e cazul si daca acesteadifera. Ambele trebuie sa fie in mediulurban, Regiunea Centru, asa cum
se specifica in prevederile aferente programului.
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Primul moment in care putetiincheia contractul de inchiriere, comodat (sau alte forme legal acceptate)
este la momentulinfiintarii activitatii, odata cu depunereaactelorde infiintare. Asadar, stabiliti acorduri
de principiu sau alte forme pe care sa va bazati, pentru a va securiza locatia, daca aceasta este definitorie
pentru evolutia afacerii.

Situatii particulare: in cazul in care nu ati gasit inca locatia optima (de exemplu, pentru industrie
alimentara sau pentru evenimente, acest aspect fiind important in dezvoltarea firmei), puteti avea si un
sediu provizoriu. Recomandam sa nu ajungetiintr-o astfel de situatie, mai ales in activitatile dependente
de locatie, insa din punct de vedere legal este o varianta permisa. lar ulterior, dupa infiintarea firmei,
puteti gasi punctul de lucru dorit, insa toate aceste modificari, eventuale mutari ale spatiului, constituie
costuri care vor trebuisuportate din resursele firmei, nemaifiind eligibile la acel moment.

Cand incep sa curga termenele calendaristice (luna 1, Anul 1s.a.m.d.)
Conform raspunsuluiprimit de la Autoritatea de Management, lunile ince p sd se considere de lamomentul
semnarii Contractului de Finantare.

Implicatii

- daca ai un tip de activitate care necesitd avize, asteptarea unor proceduridupa infiintareafirmei,
sau daca generarea veniturilor depinde de anumite amenajari ale spatiului, de sosirea unui
echipament-cheie si alte situatii similare, poti lua in calcul infiintarea firmei cat mai curind, initiezi
acele activitati (amenajare, contractare echipament etc), iar semnarea Contractului poate fi mai
tarziu, pana in data de 30 iunie 2022. Urmeaza ca de acolo sa curga termenele de 12 luni si toate
celelalte care tin de derulareasi monitorizarea proiectului.

- Invedereaajustarii Planului de afaceri si retransmiterii lui, in special la capitolul buget, finantare
din surse proprii, eventuale cresteri de cheltuieliin primele 12 luni, care sa necesite o co-finantare
mai mare, sau elemente care tin de atragerea primilor clienti, ia in considerare faptul ca se vor
acceptadoar ajustaricare ar fi mentinut acelasi punctaj, sau l-ar fiimbunatatit la momentul evaluarii
Planului de afaceriin prima sa forma.

Exemple de modificari acceptate:

- realocarea de sume 1in interiorul subventiei, fara a modifica alte caracteristici financiare ale
proiectului. Aceste modificdriar fi mentinut acelasi punctaj la momentul evaluarii.

- daca veicreste suma cu care poti pre-finantaactivitatea, din surse proprii sau imprumutate, panala
incasarea primei transe.

- daca vei creste suma cheltuielilor totale din primul an (subventia ramanand aceeasi), intr-un mod
realist. Aceasta ar insemna ca ai o posibilitate mai mare de a efectua cheluieli in afara celor din
subventie, respectiv cele neeligibile, si ne arata un angajament financiar mai mare la care te poti
angrenapentru a derula in bune conditii proiectul.

Exemple de modificari care nu vor fi acceptate, deoarece daca ar fifosttrecute in prima formaa Planului

de afaceri, ar fi diminuat punctajul:

- ajustari ale resurselorumane, normasau tariful orar.

- orice situatie in care vreun client potential, pe care ai contat la momentulscrierii Planului de afaceri
nu s-ar concretiza, te va determina sa cauti solutii pentru gasirea altor clienti, pentru a iti indeplini
tintele propuse.
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Recomandari generale de business, inainte de demararea

afacerii
Inca dinainte de inceperea activitatii, este bine sa ai o abordare strategica a afacerii tale. Desi exista
capcana de a considera ca, oricum, multi parametriai business-uluise vorschimba pe parcurs, aceastanu
fnseamna sa nu ai niciun plan. Practic, de aceea ai Planul de Afaceri.

Rolul Planului de afaceri nu este doar acela de:
- aurmari cheltuielile aferente subventieisibuna desfasurare a primelor faze de dezvoltare ale firmei,
cisi:

- rol de managementstrategical afacerii tale. Inca de la inceputul afacerii te-ai gandit la cum vei livra
valoare clientilor tai (acel "Value Proposition" cu care vii spre piata), cum vei pozitiona serviciile, ai
studiat concurenta, ai estimat preturile produselor si serviciilor pe care le vei vinde. Odata cu
inceputul afacerii veivalida sau vei modifica ipotezele avute in vedere.

Peste 1 an de zile sau 2 ani de zile, s-ar putea ca Planul de afaceri sa difere semnificativ, de aceea, el este
un instrumentdinamic.

Marketing si promovare Tnainte de inceperea business-ului:

- Vorbeste cu primii clienti, reconfirma cu ei ca incepi afacerea. Daca estimezisi cand incepi productia
si/sau vanzarile, spune-le acest lucru. Pot fi primii clienti pe care sa contezi. Nu te limita, insa, doar la
acestia. Din practica, stim ca unii se razgandesc panaincepiefectiv, sau potintarzia comanda efectiva.
Asadar, largeste paleta de clienti potentiali din primele luni. Ideal, sa iti propui un numar dublu de
clienti fata de cat ai scris in Plan, pentru a realiza cel putin cat ti-a propus initial.

- Defineste cat mai clar profilul de client, daca vrei pune un nume sau o porecla acestui profil de client.
Exemple:

- vand produse de panificatie, iar clientul meu "Gabriel" este salariat si cumpara paine seara
dupa ce se intoarce de la birousi stiind ca numai are in frigider, sau in weekend candsi face
cumparaturile pentru saptamana urmatoare. El avand incredere in calitatea painii, va
cumpara de la mine cu o frecventade...

- realizez rochii de ocazie, iar clienta mea"Georgeta" merge la evenimente de X ori pe an, are
veniturilunare in intervalul ....si este dispusa sa plateasca o sumain intervalul | ] pentru
rochiile realizate de mine. li place sa i propun variante si ea sa aleaga / sau vine direct cu un
model predefinit, pe care |-a vazut...

- ma ocup cu design site-uri, iar clientul meu "Alex" este mic antreprenor, cu un SRL sau PFA,
care vreasa se promoveze inonline. El are o cifra de afaceri anuala in intervalul [ ] si este
dispus sa aloce pentru realizare website o suma intre [ ] In timp, vei rafina acest profil,
iti vei cunoaste mult mai bine clientul.
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Acest tip de client este cel mai probabil sa cumpere de la tine. Nu inseamna ca nu vor fi si altii,

ocazionali, cu o anumita pondere in cifra de afaceri.

Nota: este posibil sa ai doua tipuri de clienti, pentru doua sau mai multe servicii diferite. Creaza-ti doua

profile, doua tipologii principale.

Realizeaza-tiun Plan de vanzari. La finalul acesteiCurricule ai un model pe care il poti folosiin practica.

Exceptand business-urile de tip "magazin", unde vanzarile depind de traficul zonei, iar o parte din trecatori
se vor oprisi vor cumparade la tine, pentru celelalte business-uritrebuie sa estimezi:

- un numarde Lead-uri, adica de clienti potentialicu care veidiscuta direct. Cate intalniri 1-la-1 vei avea,
pentruapropune produsele sau serviciile tale. Cate emailurivei trimite, catre ceiinteresati? (ase avea
in vedere aici prevederile GDPR) Cu cati dintre acestia veiajunge in stadiul de a face o oferta?

- siorata de conversie (Rc), cu alte cuvinte catidintre ceicare sunt potentialidevin siefectivi, cumparand

dela tine.

Cand estinainte de demararea afacerii, estiin zona presupunerilor. Te documentezi, potiintreba alti
anteprenori din domenii similare cu al tau, care sunt ratele de conversie in general, pe segmentul in
care activezi. Dar in principiu, aceste rate vor depinde side abilitatea ta si a echipeitale de a convinge,
de a urmari clientul potential si de a concretiza vanzarea. Mai ales in servicii, lead-urile pot rezulta si
din recomandariale clientilor multumiti.

Lead-uri

x Rata de Conversie

Rezultat final

Exemplul 1:servicii curatenie

- prezint oferta mea, sau alfla de
oferta mea, prin pliante

10 firme potentiale

Dintre care 40% ne contacteaza
pentru o discutie si o ofertd, iar in
final jumatate din cele carora le
facem o oferta aleg sa lucreze cu noi

x40% x 50% =20% = Rc

2 firme devin client

Exemplul 2: lucrari de constructii sau
amenajari (design, peisagistica) etc.

Dintre acestia, 8 imi cer o oferta, iar
in final, jumatate doresc sa lucreze

care au vazut, m-au contactat pentru
o oferta
8.000x 1% = 80 lead-uri

x 10% =Rc

cu echipa mea 4 clienti noi
-am 10 intalniri cu clienti potentiali
x 80% x 50% = 40% = Rc
Exemplul 3: dintr-o campanie de Dintre acestia, o zecime aleg in final
marketing online, anuntul meu a avut oferta mea
8.000 de vizualizari, iar 1% dintre cei 8 clienti noi

UMFET
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Nota: chiar si la business-urile de tip "magazin", atat offline (stradal, Mall, spatiu comercial), cat

sionline, poti folosi o Rata de Conversie de tipul:

Intr-o zi, pe strada pe care voi avea magazinul trec 2.000 de persoane prin fata lui, dintre care

2% seopresc si intrd in magazin, iar doud treimi dintre acestia cumpdrd =>
2.00 x2% x0,67 =40x0,67 =27 de cumpdrdtori intr-o zi.

Aceasta ipotezda cu care pornesti o poti ajusta chiar dupa primele cateva luni, cand fti vei da
seama inrealitate ce trafic si cati cumparatori zilnici ai.

Management operational
- acum estiinca in stadiul de organizare, importante fiind locatia, discutiile cu furnizorii pentru a anticipa
cand ajungechipamentele (dacae cazul), sau cu ce frecventatrebuie sa achizitionezi materii prime.

- imagineaza-tifluxul operational care va avealoc.

-ia Tn calcul si scenariide avarie: ce se intdmpla daca se defecteaza un echipament, cate comenziai putea
pierde, sau ce intarzieri potaparea?

Finantele afacerii

- revizuire Business Plan, actualizare proiectii veniturisi cheltuieli, daca este cazul, conform celor detaliate
mai sus.

- Ai solicitari specifice din partea furnizorilor de materii prime, locatie in chirie, echipamente care te pot
pune in dificultate?

- verifica la ce momente trebuie platite achizitiile de la furnizori

- chiria pe spatiul pe care il vei utiliza - trebuie sa platestiin avans cateva luni? Trebuie sa virezi
vreo garantie?

- achizitile de materii prime: furnizorii iti pun conditii sa achizitionezi anumite cantitati? Cu o
anumita frecventa?

Planifica-ti din timp cum vei solutiona aceste situatii. Nu te baza doar pe prima transa din subventie, ciai
in vedere solutii de rezervain caz ca banii primei transe intarzie din motive birocratice

- Aiin vedere atragerea de resurse in primele luni ale afacerii, mai ales pana veiincasa prima transa din
subventie. Gandeste-te la scenarii care sa ofere flexibilitate, de tipul celor de mai jos, sau o combinatie
intre cele de maijos:

- In caz ca intarzie prima parte a subventiei, angajez oamenii mai tarziu, dar fara a depasicele 6 luni dela
semnarea Contactuluide Finantare
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- pot mobiliza sumade [.... RON] din surse proprii, sau din surse imprumutate pe care le voirambursaintr-

un intervalde maxim| ]

- pot genera venituriinca din primele zile dupa infiintarea firmei, ceea ce ma ajuta sa sustin o parte din
cheltuielile primelor luni, etc.

- aiinca de la inceputin vizor Pragul de rentabilitate, ca reper pe termen mediu:

- Cate "unitati" trebuie sa vand (pe zi/pe lung, sau cum este relevant pentru afacerea respectivd)
pentru a atinge Pragul de rentabilitate?

Exemple:

Croitorie pentru femei: cate rochii trebuie sa livrez pe luna pentru a fi pe profit? Daca este relevant, poti
exprimasi cate pe saptamana.

Sucuri naturale: cate pahare de suctrebuie sa vand pe zi, pentru a avea veniturimai mari decat cheltuielile
(inclusiv cele fixe aferente)?

Sandwich-urisau hamburgerila evenimente stradale:
-cate trebuie sa vandla un eveniment de 2 zile pentru a imi acoperi cheltuielile aferente?

-aici este relevantasiintrebarea: La cate evenimente trebuie safiu prezentintr-un an de zile, astfel
incat vanzand N bucati pereveniment, pe totalan sa trecde Breakeven?

Acest Prag de rentabilitate sau Breakeven, s-ar putea sa-l atingidupa mai multe luniin afacere, sau poate
chiar in anul al 2-lea. Important este sa-l ai in vedere ca numar (N) de produse sau servicii, pentrua stii
in fiecare moment cat de aproape sau cat de departe esti.

- "Cand estimez sa ajung pe profit?". Aici te poti ghida dupa Planul de afaceri, sau potilucra cu un plan si
mai ambitios, Tn care sa iti propui un target mai optimist, iar in acelasi timp sa fie dublat de actiunile
aferente (intalnirimai multe cu clientii, oferte maimulte, vanzari concretizate etc.)
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Recomandari inainte sa incepi afacerea

> identifica sediul (si punctul de lucru daca e cazul) si pregateste discutiile pentru semnare,
la momentul infiintarii firmei.

> verifica dacd fti trebuie avize specifice dupd momentul infiintarii firmei si cat dureaza
obtinerea lor. Estimeaza un scenariu realist de obtinere si estimeaza momentul candvei
putea factura siincasa

> revizuieste Planul de afaceri daca este nevoie (cheltuieli, atat eligibile cat si neeligibile,
venituri, surse de finantare).

> pune pe lista primii clienti potentiali, pregateste discutiile cu ei, astfel incat cand incepi
afacerea deja sa ai primii clienti. Extinde lista de clienti potentiali cu care dejadiscuti,
pentru a avea o baza cat mai larga

» verifica cu furnizorii, atdt de echipamente, cat si de materii prime, locatie in chirie,
abonamente, daca au cerinte specifice (termene de plata, plata in avans sau nu, procent
avans, cantitati minime 1n cazul materiilor prime si materialelor, avans chirie daca e
nevoie si altele)
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Recomandari pentru implementarea afacerii

Management strategic

Acumincepi sa puiin practica Planul de afaceri, iar in timp vei vedea ce ipoteze strategice raman valabile
si care sunt cele pe care le veimodifica.

iti conturezistrategia de abordare a afacerii, care cuprinde urmatoarele coordonate din Planul de Afaceri:

- unde doresti sa ajungi cu afacerea in urmatorii 3-5 ani, ce valoare oferi clientilor tai si pentru ce
dorestisa fie recunoscuta, in timp, afacereata

- ce paleta de produse si servicii iti propuisa livrezi, pentru a oferi valoarea promisa pentru care
clientii vor plati

-ce tinte cantitative ai pentru primii 3-5 ani (numar de clienti, numarde livrari, cifra de afacerisi alti
indicatori din Planul de afaceri). Ininteriorul acestortinte, ce indicatori iti propuipentru primul an,
iar mai concret, pentru primele 6 luni de activitate. Este critic ca afacerea ta sa porneasca bine si
sa genereziveniturisuficiente.

- ce puncte forte veiavea, ce oportunitatifructifici, cum adresezipunctele slabe siamenintarile (vezi
analiza SWOT din Plan).

- cum Tti pozitioneziprodusele siserviciile ca pret, cum le vei promova, cum veiface distributia (sau
plasamentul), ca parte a abordarii "4P". In servicii, mergi catre abordarea"7P".

- cum realizezissi livrezi efectiv produsele si serviciile. Gandeste fluxul de realizare, de la preluare
comanda, etape de realizare a produsului/serviciului, panad la cum si unde livrezi
produsul/serviciul, facturare si incasare. Adaugad servicii post-livrare (asistenta, colectare
feedback, comunicare cu clientul, "service" daca este cazul) astfel incat gradul de satisfactie al
cumparatorilor sa fie cat mai bun.

Cu toate ca ai acest plan, atitudineata trebuie sa fie una agild, una de adaptare pe parcurs. Poti addauga
noi produse si/sau servicii care vezi ca au cerere, poti diversifica activitatea in interiorul CAEN -urilor
declarate, poti identifica si alte moduri de a genera valoare adaugata fata de ceea ce ai gandit initial.
Singurele conditii pe care trebuie sa le urmaresti, sunt:

- dupainfiintare, intreprinderile nou create trebuie sa-sicontinue activitatea pentru o perioada de
minim 18 luni, cel putin pana la 30.12.2023 —din care 12 luni reprezinta perioadade functionare
a intreprinderii pentru implementarea planului de afaceri si minim 6 luni - perioada de
sustenabilitate obligatorie

* respectiv continuarea functionarii afacerii pentru o perioada de inca 9 luni dupa finalizarea
perioadeide sustenabilitate obligatorie de 6luni. (pentru ceicare au obtinut punctaj suplimentar)

- mentinerea locurilor de munca create (inclusiv la parametrii asumati - norma de lucru; nivel
salarial).
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- urmarirea derularii cheltuielilor din Planul de Afaceri, atat cele cu echipamente, cat si cele cu
materii prime, materiale, salarii, chirii, dupa caz. Nicio categorie trecuta in Planul de Afaceri, atat
la eligibile cat sila neeligibile, nutrebuie sa lipseasca.

In rest, adauga orice alte idei care completeaza cele scrise in Plan si presupun alte resurse (cheltuieli
neeligibile), care te ajuta sa iti dezvolti afacerea. Scenariul ideal este acela in care afacerea produce
incasari care depasesc platile curente, iar tu si echipa ta aveti posibilitatea sa va extindeti, sa creati noi
linii de venituri.

Marketing si promovare
Ai inceput activitatile de marketing si promovare asa cum le-ati trecut in Planul de afaceri. Iti promovezi
afacerea:

-atat online (website, daca este prevazut in Plan, prezentain retele Social Media - Facebook, Linkedin,
Instagram, Twitter si altele), cat si offline, prin anunturi, flyere, participari la evenimente, networking,
cerere de recomandarisi alte modalitati.

Fii creativ/-ain a iti gasi clientii, fii prezent/-dacolo unde suntsiei.

Deja din primele 6 luni o sa iti raspunzi la cateva ipoteze pe care le-ai facut in planul de afaceri, la
momentul analizei "4P"

- Produs (sau serviciu) - este serviciul meu cerut, intr-adevar de clienti? Pot imbunatati
caracteristici, sau pot diminua anumite atribute ale lui? Exemplu de diminuare sau renuntare
la unele atribute: daca vezi cum clientii nu vor sa plateasca un extra-pret pentru produse
premium sau pentru lux, in timp poti diminua aceasta caracteristici. De asemenea, poti
adduga atribute pe care clientii le cer de la produsele/ serviciile tale?

- Pret- ai cerereaasteptatala pretul pe care I-ai estimat? Esti corect pozitionat privind pretul
in raport cu concurenta? Poti adauga noi caracteristici produsului sau serviciului care sa
mareasca pretul? Aici valideaza daca si clientii ar fi dispusi sa plateasca suplimentarsau nu

- Promovare - care incep sa fie rezultatele activitatilor de promovare? Cati clienti au venit pe
fiecare din canalele de promovare? Aici incepi sa validezi sau sa ajustezi acea Rata de
Conversie pe care ai presupus-oinainte de a incepe activitatea

- Plasament (sau distributie) - sunt eficiente canalele de distributie pe care le utilizezi? Ajunge
produsulsau serviciul intr-un mod facil catre client, sau daca inca nu ajunge facil siin conditii
optime, ce anume potiimbunatati? Aiin vedere aspecte care tin de experienta clientuluisau
utilizatorului ("User Experience").

Management operational
Aiin vedere urmatoarele intrebaricare tin de generarea comenzilor, urmarirea procesului de productie/
prestare a serviciilor. Pe masura ce iti raspunzila acestea, le veiputeasi optimiza in timp.

Tu si echipata

- Cum aflati de interesulclientilor, cum il monitorizati si cum preluati comenzile de la clienti?
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- Este nevoie sa construiti o oferta? Cat timp vetialoca, maxim, pentru acest pas?

- Ce materii prime si materiale aveti nevoie pentru realizarea produselor si/sau serviciilor? E
necesara aprovizionarea in avans si cu ce frecventa? Ce alte resurse va sunt necesare (exemple
orientative: birotica, materiale tiparite, realizarea unor mostre de prezentare -- dupa caz)

- Cat estimati ca va dura, in medie, fluxul ofertare - definitivare pret si caracteristici - preluare
comanda - realizare produs (sau serviciu) - livrare? Este acceptabil acest timp pentru client, precum si
prin raportare la concurenta? Se poate imbunatati acest timp total?

- Cine Tsi asuma costurile cu livrarea, suntincluse in pret sau sunt separate?

-Gestiunea riscurilor operationale: care sunt cele mai importante 3 riscuri care pot aparea si cum
prevedetisale gestionati? Exemple orientative: pana de curent la punctul de lucru / la sediu, intarziere
aprovizionare, intarziere livrare ca urmare a unui accident, deterioarea calitatii produsuluisau serviciului
prestat, accidente de munca etc. Pentru cele referitoare la personal, recomandam sa parcurgi legislatia
muncii specifica domeniuluirespectiv, iar unde este cazul, sa ceri opinia unui specialist.

Finantele afacerii
Exceptand cazurile in care productia sau prestarea depinde de achizitionarea si punereain functiune a
unor active (echipamente, amenajari), se presupune ca in primele 6 luni deja ai inceput sa generezi
veniturisemnificative.

Sursa principald de finantare a activitatii pe termen lung o reprezinta clientii, cei care platesc pentru
produsele si/sau serviciile tale. Pe ei trebuie sa ii ai aproape, sa revina la tine, sa te recomande mai
departe, sa cresti astfel comunitateata de clienti.

Vanzarea produselor si serviciilor genereaza marja bruta de profit in afacereata:
Marja bruta = Pretvanzare - Costul Bunurilor Vandute (in engl "Cost of Goods Sold")

= Pret vanzare - (Cost materii prime, materiale, ambalaje, marfuri, transportul bunurilor, orice alte
cheltuieli cu tertii care tin direct de productia si vanzarea bunurilor si serviciilor)

Recomandari pentru finantele firmei:

- urmareste termenele de incasare. Situatia ideala este atuncicand incasezide la client un avans sau chiar
intregul pret Tnainte de prestarea serviciului (exemplu - servicii cazare si/sau de transport, turism,
organizare evenimente sialtele). Exista situatii cdnd incasezi la momentul livrarii produsului (exemplu -
industria alimentara), precum si situatii in care incasezi la termen. In special in aceasta ultima situatie,
urmareste ca incasarile sa se desfasoare conform celoragreate prin contract cu clientul final.

- optimizeaza achizitia stocurilor si a celorlalte resurse. Ele trebuie sa fie corelate cu ciclul de realizare a
produselorsiserviciilor. Exemple de situatiiin care achizitionezistocuri care pot fi exces: cumparat sucuri
pentru o perioada de 3 luni; achizitionare materii prime, materiale pentru urmatoarele 12 luni etc. Chiar
daca exista discounturicare se practica pe piata, trebuie sa nu aloci excesiv pentruanumiteresurse, doar
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datorita mirajului unor discountur, pentru ca asta poate insemnasi imobilizarea unorbani pana cand se
consuma acele stocuri mari.

-atragerea de surse de finantare: ai reusit sa mobilizezi sumele necesare pentru plata avans active, sau
diverse platicheltuieliin primele luni? Fie prin surse propriigenerate de firma, daca deja generezivenituri
din prima clipa a existenteifirmei, fie prin aport propriu sau bani imprumutati de la apropiati care au
incredere in capacitatea de rambursare a sumelor. O sursa de finantare o reprezintasi plata la termen,
cautad asadar sa agreezicu furnizorii un termen acceptabil de plata.

-in ce masura ma apropii de Pragul de rentabilitate? Ce vanzari genereziin luna 1 de venituri, darin luna
3? Dar in luna 6? Cat reprezinta acesteafata de Pragul de rentabilitate, cat de aproape estide momentul
n care voi trece pe profit?

- urmareste Planul de Vanzari pe care I-ai conturat: cu cati clienti potentiali te vezi zilnic sau sdptamanal
(cate lead-uri ai), cum gestioneziaceste lead-urisi pe cati ii transformiin clienti efectivi?

Recomandari pentru primele 6 - 9 luni de la momentul semnarii Contractului de Subventie

> pregateste sursele de finantare pana la incasarea primei transe din subventie. Din surse
proprii sau imprumutate, pregateste suma pe care ai trecut-o in Planul de afaceri. Posibil sa
fie nevoie sa o aporteziin primele luni

> daca lista de coduri CAEN iti permite, incepe generarea de venituri cat mai rapid, eventual
din clientii cu care dejaai vorbit pentru momentulin care demarezifirma

» urmareste Planul de Vanzari, sdptamana de sdptamanasi luna de luna. Esti in grafic pentru
a iti indeplini tinta minima de venituri? Cauta sa generezisi alte surse de venit ale afacerii,
dincolo de cele identificate initial

» controleaza incasarile si negociaza cat mai bine termenele de plata cu furnizorii, pentru a
controla cash-flow-ul. Anticipeaza daca vei avea nevoie si de alte surse de finantare (proprii
sau imprumutate).

Incheirea primului an de activitate
Pe finalul primului an de activitate, practic al primelor 12 luni de la semnarea contractului, stadiul
business-uluitau raportat la subventia primita trebuie safie urmatorul:

- ai cheltuit prima parte din subventie, in principiu in primele 9 - 10 luni de la semnarea

contractului

- aisolicitat a doua transa din subventie, adicd undevapanain lunaa 9-asau a 10-a

- ai angajatdejacheltuielile aferente celeide a douatranse pana la finalul lunii a 12-a.
Chiar daca plata acesteitranse ar putea intarzia si depasi finalul lunii a 12-a, important este sa ai deja
cheltuielile efectuate, asadar la nevoie, sa poti sprijini efectuarea lor din resursele firmei. E de presupus
ca ai dejavenituri siincasari, asadar platesti din venituri si vei recupera banii ulterior, la incasarea transei
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a doua din subventie. In cazul, nedorit, in care nu ai avearesurse suficiente, ar fi nevoie sa aportezisume
suplimentare pana la incasarea banilor din subventie.
Acei salariatii pe care i-ai angajatinca din primele luni ale afacerii. In cazul in care unul dintre eiva pleca,
trebuie reangajata o alta persoana pentrua mentine locurile de munca minime.
Ai o activitate care genereaza venituriconform codurilor CAEN pe care le-ai declarat la infiintare.
De aici mai departe, partea birocratica aferentd subventieise reduce semnificativ:

- trebuie doar sa te asiguri de mentinerealocurilor de munca pe o perioada de minimum 6 luni de
la finalizarea perioadeiobligatorii de functionare a afacerii de 12 luni. (* se adauga inca 9 luni,
pentru cei care au obtinut punctaj suplimentar, astfelavem un totalde 15 luni sustenabilitate)

- sanuvinzitimp de 3 ani activele fixe achizitionate prin subventie

- si sa continui raportarile lunare catre Administratorul de Grant, pe formatul pus la dispozitie de
acesta, pentrua asigura buna monitorizare a proiectuluitau.

Focusul principal rdmane acum acela de a iti creste vanzarile, de a iti dezvolta intr-un mod sustenabil
activitatea, astfel incat afacerea ta sa capete tractiune si sa devinarelevantain mediul de afacerilocal si
regional.

Management strategic

Dupa primul an de lucru, este oportuna o revizuire a modelului Business Canvas. Dejaacum vezilucrurile
din teren, ce incepe safunctionezessice nu, ce tip de resurse, parteneri, venituri, cheltuieliai. Cu siguranta
n acest prim an ti-au mai venit idei pe parcurs, fata de momentul depunerii Planului de afaceri si cel al
infiintarii firmei.

Modelul Business Canvas pe care |-ai studiat si aplicat la orele de curs din cadrul proiectului este un
instrument dinamic. Sunt antreprenori care an de an isi reevalueaza siisi modificd acest Canvas. Asta le
da claritate pentruanul urmator.

Parteneri cheie é Activitati cheie ] Valoare propusa Relatiile cu clientii @ | Segmente de 1’

consumatori

Resurse cheie “ Canale

b
]

Venituri é

)

Costuri
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Observa la finalul primului an:

ai atras parteneriicheie la care te-aigandit initial? Auaparut si altii pe parcurs?

activitatile si resursele cheie le identificasei corect? Au mai aparut altele pe care sa le adaugi
pentruanul al doilea?

relatiile cu clientii, canalele de distributie a produselor / serviciilor le-ai implementat? Ai si
alte idei pentru anul urmator? Ai renunta la, sau ai diminua unele canale de distributie, ai
extinde altele?

segmentele de consumatori - acum veiputea merge mult mai in detaliu aici. Cunostimai bine
segmentele carora te adresezi. Ce dezvoltari vezi posibile pentru anul urmator? Pe care
segmente te veiaxamai mult?

tipurile de veniturisi principalele categorii de costuri au fost bine identificate la inceput? Sau
ai avutsi surprize, costuri de care nu stiai si ar trebui sa le iei in calcul pentru viitor?

Acest exercitiu iti va da o imagine actualizata a business-uluitau si constituie o pregatire pentru anul
urmator de activitate.

Marketing si promovare

Dupa primul an, deja potitrage cateva concluzii referitoare la eficienta canalelor de promovare pe care
le-ai utilizat:

offline:

online:

clienti potentiali identificati (recomandari, evenimente de business networking, evenimente
de prezentare a produselorsiserviciilor tale etc) ---> Catiau devenit clientiin primele 12 luni?
Astfel, potivedea eficientaacestor canale

distribuirea de flyer-e, printuri despre produsele si serviciile tale ---> Cati clienti au rezultat?
Aici e posibil sa fie mai greu de masurat, de aceea e bine sa intrebi clientii de unde au aflat de
tine.

cati oameni au accesat site-ul firmei, presupunand aici ca existd website. Cati au devenit
clienti platitori?

cati clienti au rezultat iIn urma campaniilor de marketing prin email sau prin parteneri? Aici,
de avut in vedere reglementarile GDPR daca adresezioferte persoanelorfizice.

cati clienti ti-au rezultat din Facebook / Google AdWords / Twitter / LinkedIn sau alte retele
sociale? Si aici trebuie sa masori: cost campanii, numar clienti rezultati x comanda medie pe
care acestia au efectuat-o.

La finalul primului an de zile, ai o imagine mai clara asupra urmatoarelor cifre:

Rata de conversie (Rc) a "lead"-urilor din promovarea offline

Rata de conversie (Rc) a "lead"-urilor din promovareaonline

comanda medie a unuiclient

costul achizitiei unui client. Aici o formula simplificata este:

Proiect cofinantat din Programul Operational Capital Uman 2014-2020
1=== “Junior Business Academy =

Accelerator al integrarii pe piata muncii a noilor generatii de studenti
si absolventi antreprenori inovatori™

UMFST Pg15din28




Instrumente Structurale

- Total cheltuielimarketing intr-unan / Nr clienti (sau nr comenzi) intr-un an

Exemplu numeric:

- vinzi pantofi de dama si ai cheltuit in primele 12 luni 10.800 RON (medie lunara de 900 RON)
pe campanii de marketing online, print flyere, participare la evenimente in scopul atrageriide

clienti.
- in primul an ai avut 200 de comenzi, iar comanda

Rezulta:

medie a fost 250 RON

Costul generarii unei comenzi

(dacd ar fi de la cliente unice, atunci ar fi similar cu
costul atragerii unui client)

=10.800 /200 = 54 RON

Cat te costa marketingul raportat la pretul de
vanzare?

=54 RON /250 RON = 21,6% din pret

Ce ai putea imbunatati anul urmator?

- sa generezi comenzi recurente ale clientelor
deja atrase <=> fidelizare, discount-uri (mai
mici de 54 RON/client)

- sa optimizezi canalele de promovare. Cu
siguranta unele te costa mult sub media de
54 RON/comanda generatd <=> insista pe
acelea

- altele te costa foarte mult raportat la
numarul mic de comenzi <=> diminueaza
cheltuielile pe acele promovari

Management operational

Dupa un an de zile:

Ai deja un proces de realizare si de livrare a produselor / serviciilor / lucrarilor, ai vazut cum

functioneaza procesul.

Ai constatat si erori: cum le-ai adresat pana acum? Cum poti fi mai prompt in remedierea

problemelor, in tratarea nemultumirilor clientilor.
Cum ai adresat riscuri pe care nu le-ai luat in calcul de lain
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operezi o locatie turisticd sau de alimentatie publicd, defectarea unui echipament, intdrzierea
receptiei unor materii prime sau materiale etc.). Cum potiatenua aceste riscuri, ce solutii de siguranta
poti gasi pentru a asigura continuitatea serviciilor si a productiei tale?

Dincolo de aceste riscuri care tin de factori externi, observa si daca ai facut greseli operationale, care

au afectat livrarea produselor/ serviciilor / lucrarilor conform asteptarilor clientilor:

- ai avut intarzieri, defectiunila livrarea catre client?

- ai avut rupturi de stoc in aprovizionarea cu materii prime, pe motivul cd ai cerut comandade la
furnizor prea tarziu sau nu te-ai asigurat ca el are materiile prime sau marfurile in stoc?

- ai livrat sub standardul cerut de client, iar acesta ti-a reprosat? Comentariile pot fi facute atat direct
de client, cat siin discutiile cu alti potentiali clienti si/sau in Social Media. Fii atentla cum te percepe
comunitatea ta de clienti si adreseaza eventualele deficiente.

Important este ce ai Tnvatat din practica de business dupa primul an, ca sa ai un management
operational mai bun in anul urmator.

Finantele afacerii

Recomandarile de la etapa anterioard raman valabile atat acum, la finalul primului an, cat siin

continuare in orice moment al afacerii:

- urmareste cu atentie termenele de incasare, daca ai clienti cu plata la termen;

- optimizeaza achizitia stocurilor;

- cautd noi surse de finantare. O firma care a incheiat cu succes primul an de activitate si a derulat
subventia rezultatd din contractul de subventie, poate deveni interesanta si pentrualti finantatori

- calculeaza daca esti pe profit sau nu, dupa primul an. Este vorba de acel profit recurent (venituri
exploatare - cheltuieli exploatare). Facem aceasta precizare, deoarece normele contabile ar putea
oferi o imagine modificata in anul 1, in care ai derulat subventia.

Cazul pozitiv: ai ajuns deja pe profit operational dupa primul an, daca ai un business cu putine
cheltuieli fixe.

Cazul cel mai des intalnit: inca nu ai ajuns pe profit operational dupa primul an, dar te apropii de
Pragul de rentabilitate.

Exemplu: dacd esti firmd de web development si ti-ai calculat cd trebuie sd ai, in medie, 3

proiecte de dezvoltare web pe lund pentru a trece pe profit, iar in primul an ai avut minim 2 pe lund,
se poate spune cd esti pe drumul cel bun (> 60% din Pragul de Rentabilitate si ai o recurentd a
veniturilor).

Aceasta mai inseamna si ca la momentul scrierii Planului de afaceri ai estimat destul de bine acest
Prag, anume cat trebuie sa vinzi intr-o unitate de timp (zi, sdptamana, lund) pentru a acoperi costurile
fixe si variabile.
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Nota: peste 80% din afaceri nu ajung pe profit din primul an, important este ca
business-ul sdgenereze venituri in crestere, iar intr-un timp rezonabil sa ajunga
pe profit.

Tinta realista este cain Anul 2 sa ajungi pe profit

Cazul negativ, nedorit: acela sa te situezi departe de Pragul de rentabilitate, dupa 12 luni deoperare.
In exemplul de mai sus, daca tu ai avea doar un proiect pe luna (33% din Prag), inseamna ca esti
departe detinta. Artrebui ca in anul al doilea sa recuperezi rapid, pentru atrece pe profit. Daca nu ai
trece pe profit in anul al doilea, s-ar putea sa "obosesti", atat psihic, cat si financiar.

Diversificarea surselor de finantare

La incheierea primelor 12 luni esti in postura firmei care a atras deja finantarea de tip subventie, ai
trecut de cea mai dificila parte birocratica (acum mai raman doar raportarile curente), cu alte cuvinte,
business-ul incepe sa devina interesant si pentru alte tipuri de finantatori:

Creditori bancari: credite pentru capital de lucru, care sa acopere un necesar de finantare daca ai
productie si/sau distributie; micro-credite bancare, care sa acopere cateva luni de cheltuieli curente.
Aceste credite necesita garantii de natura activelor firmei (echipamente,dotari, stocuri etc) si se pot
extinde si asupra persoanei antreprenorului.

Companii de leasing: leasing financiar, daca vorbim de alte echipamente, autovehicule, autoutilitare
sau alte active specifice activitatii tale.

Furnizorii recurenti: daca ai productie si/sau distributie bazata pe aprovizionari recurente,pe parcurs
vetidevenidin ce in ce mai credibili pentrufurnizori, astfel incat sa puteti negociatermene de platd mai
rezonabile.

Cateva conditii pentru a negocia bine cu furnizorii: sa iti platesti toate facturile in termenulagreat, sa
comanzi cu o anumita periodicitate cantitati semnificative pentru furnizor.

Toate cele de mai sus sunt instrumente care apar drept datorie in bilantul firmei. Sa ne referim acum
sila modalitati de a atrage investitori, care sa participe la capitalul social:

investitori individuali (in engleza business angels ), interesati de a sprijini crestereacompaniei. Pentru
a atrage un astfel de investitor, el trebuie convins ca veti avea potential de crestere a afaceri si/sau
de a oferi dividende.

In general, un business angel vreasa vada:

- o multiplicare a afacerii in anii urmatori -- daca il convigi de capacitatea de a avea o afacerede 5 ori
sau de 10 ori mai mare in cativa ani, el s-ar putea sa se alature.

- unii doresc si dividende, in cazul in care nu ai avea un potential de crestere prea mare (capacitate
de productie limitata).

Pentru a atrage un investitor privat, va trebui sa cedezi o parte din partile sociale (sau o parte din

actiuni, daca ai transforma societatea in S.A.). Aici trebuie sa iti raspunzi, personal, la urmatoarele tipuri
de intrebari:

Cat de pregatit estisa atragi si alti asociati (actionari) langa tine in urmatorii ani?
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Preferi ca peste 3 ani sa detii 100% dintr-o firma mica, sau 51 - 60% dintr-o firma de 10 ori mai mare?

Te vezi avand sedinte periodice de informare (lunare sau saptaméanale) si trimitdnd rapoarte de
informare catre ceilalti investitori?

Ti-e teama ca s-ar putea sa nu te intelegi cu noii actionari asupra strategiei? Reamintim aici ca
majoritarul ramai tu, noii asociati ar detine 10-20-30%. Ei ar putea cel mult sa nu agreezeniste decizii,
sau pot conditiona sprijinul lor de livrarea rezultatelor financiare (crestere cifrade afaceri, profituri,
eventual dividende)

Daca la primele doua inclini catre raspunsul DA, iar la a treia intrebare ai incredere ca vei gestiona
relatia cu eventuali noi asociati, atunci ai sanse sa atragi si alti investitori alaturi detine.
5 puncte de urmarit la finalul primului an de activitate

- Incheie cu succes derularea subventiei chiar daca primirea transeia doua poate depasi primele 12
luni. Important este ca cheltuielile eligibile aferente sa fie efectuate (din

surse proprii) inainte de finalul lunii 12 de la momentul semnarii Contractului de Subventie.

- revizuieste Modelul Business Canvas pentru anul 2 de activitate, actualizeaza-l cu ceai observat
din primul an

- formuleaza primele concluzii ale activitatilor tale de marketing: care a fostrata de conversie pe
diverse canale, cat este costul mediu al achizitiei unui client de cétre tine (nr clienti / cheltuieli
totale de marketing).

- cum poti imbunatati procesele din firma ta in anul urmator? Optimizare achizitii, scaderea
numarului de reclamatii etc.
observa daca ai trecut pe profit operational; in caz ca nu, observa cat de aproape sau de departe
estide Pragul de rentabilitate, pe care bine ar fisa il depasestiin anul a 2-lea
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Dezvoltarea activitatii incepand cu anul al 2-lea

Ai in continuare urmatoarele obligatii care decurg din accesarea subventiei:

- locurile de munca sa le pastrezi cel putin pana la finalul a 18 de luni de la semnareacontractului
de subventie (primul an + 6 luni de sustenabilitate . * se adauga inca 9 luni de monitorizare post-
subventie — pentru cei care si-au asumat asta in planul de afaceri).

- sd nu instrdinezi n primii 3 ani activele pe care le-ai achizitionat prin subventie (cheltuieli
eligibile).

- saraportezi lunar catre Administratorul de Grant, in formatele puse la dispozitie de acesta,
pentru a urmari buna desfasurare a afacerii.

Evident, acestea sunt conditiile minime. Este de dorit ca locurile de munca sa le pastrezi pe termen
lung, si chiar sa adaugi noi angajati pe masura ce firma se dezvolta. Este bine sa ai o mentalitate
orientata catre cresterea afacerii tale.

Management strategic

In fiecare an sa utilizezi instrumentul Business Canvas Model, pentru a iti actualiza ideile pecare le
aveti. Cu siguranta, vei gasi noi posibilitati de parteneriate, noi resurse, vei cunoastedin ce in ce mai
bine segmentele de clienti, vei genera noi surse de venituri, probabil vor aparea si alte tipuri de
costuri. De asemenea, poti diminua sau renunta la variantele care nus-au dovedit viabile in primii ani.

Tot ceea ce faci sa aiba in centru valoarea pe care o oferi clientilor, acel "Value Proposition" pe care o
scrii Tn Modelul Canvas.

Intr-un business, poti renunta la unele resurse, la unele variante pe care le-ai incercat in a genera
venituri, poti gasi alte solutii de business ("pivotarea" in jurul ideii de baza), dar cel mai important
este sa nu renunti la valoarea centrald pe care o promiti clientilor.

Marketing si promovare

Optimizeaza canalele de promovare offline, respectiv online si continud sa iti construiesti brandul
afacerii:

dupa primul an, iar cu atat mai mult dupa al doilea an, incepi sa discerni care modalitati de promovare
iti aduc cea mai buna conversie in clienti. Poti calcula rate de conversie per total afacere, dar si pe
fiecare modalitate de promovare. De asemenea, ai in vedere Costul atragerii unui client (sau a unei
comenzi); el in timp ar trebui sa scadd pe masura ce esti dince in ce mai cunoscut cu afacerea ta.

brandul afacerii se construieste in timp. Cu siguranta, in orasul tau sunt frizerii, hoteluri, pensiuni,
restaurante care iti vin prima oara in minte, sau sunt medici, arhitecti, consultanti, avocati sau notari
foarte cunoscuti. Astainseamna ca au brand local.

Tu siechipa ta, va puteti construi un brand al afacerii, in primul rand prin ceea ce faceti, prin livrarea
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valorii pe care o promiteti

Exemple: "cea mai promptd solutie la problema dvs" sau "vd livridm mobila mai repede decdt
concurenta" . Desigur, aceste lucruri trebuie sa se si intdmple in realitate, sale masurati intern, altfel
nu le promiteti

Marketingul, comunicarea, promovarea pot sustine brandul, dar nu il pot inlocui, nu ar putea insela, la
nesfarsit clientul. Sunt cazuri de companii (domeniul farmaceutic, alimentar), careau comunicat ceva
care s-a dovedit ireal. Au pierdut clienti, au avut loc procese din partea utilizatorilor, unele companii
si-au inchis portile.

Exemplu: dacd unlant de fast-food arcomunica faptul cé oferd mdncare sdndtoasa, iar acestfaptnu ar
avea sustinere in realitate, business-ul are de suferit, mai devreme sau mai tdrziu. De aceea, marile
lanturi de acest gen aleg sG comunice alte lucruri: preturi mici, promptitudine, timp scurt de servire,
diversitate produse etc.

Management operational

In anii 2 si 3 activitatea ta intra intr-un anumit ritm. Inveti permanent ce trebuie sa imbunatatesti,
unde sunt minusuri in livrarea produselor si/sau serviciilor. Tratezi obiectiile, comentariile negative ale
clientilor in timp util si remediezi problemele care tin de afacereata.

Iti poti stabili sau imbunatati obiective operationale, daca stii ca acestea ar face o diferentapentru
client, diferenta care sa il determine pe acesta sa cumpere mai mult, sa creascd mai mult comenzile
de la tine.

Exemple de obiective operationale:

sd rdspund cu o oferta la solicitarea unui client potential in maxim....... Zile (ore)

sd standardizez o parte din oferte si propuneri, iar apoi sd le adaptez cerintelor specifice clientului, astfel
Incét sa concretizez o comandd si un contract in maximum.......

sdscad numdrul de sesizdri negative la maximum......... pe an

sd reduc timpul delivrare cu...........

etc.

Finantele afacerii

Daca nu ai ajuns pe profit operational din primul an, e recomandabil sa ajungi in al doilea,adica sa
depasesti Pragul de Rentabilitate si sa te mentii, in general, deasupra acestui prag.

De ce o afacere ar trebui sa tinteasca profitul cel tarziu in al doilea an?

pentru cd daca depaseste primii doi ani si nu intra pe profit, finantatorii incep sa isi piarda din
increderea initialda. Unul din finantatori esti chiar tu, asociatul principal din afacere, iar daca doi ani
nu iti merge afacerea, trebuie sa ai o vointa de fier pentru a o reinventa si/sau ao face sa mearga in
anul al treilea.
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daca afacerea are cheltuieli mai mari decat veniturile in anul 2, s-ar putea ca furnizorii sa fiedin ce in ce
mai sceptici sa iti acorde termene lejere de plata. Ei vor simti dificultatile tale in aachita facturile, din
moment ce esti pe minus. De asemenea, bancile vor avea o reticenta in ate credita, pentru ca se uita
la indicatori precum profitabilitea afacerii.

finantatorul care va rdmane sa sustina o afacere care nu a trecut pe profit dupa primii doiani vei fi
tu. Estimeaza de pe acum daca ai avea resurse pentru a sustine afacerea, intr-un astfel de scenariu.

~

Exceptie de la cele de mai sus: dacd ai avea o afacere de tip inovativ sau "disruptiv", in care creezi o
noud piatd, adresezi o noud nevoie de care oamenii incep sa fie constienti si ai aveala indemdnd si
investitoti dispusi sd astepte un timp mai indelungat, momentul profitului sepoate aména. De pildd,
o afacere precum Fru Fru, din zona alimentatiei sdndtoase (sucuri naturale, salate, produse
proaspete), a ajuns pe profit dupd 5 anide la lansare. Retaileri online precum Emag sau Elefant.ro sunt
pe pierdere netd in anul 2018, insd sunt business-uriputernic sustinute de bani noi din partea
actionarilor. La o scard mult mai mare, Facebook aajuns la profit net dupd 7 ani de la lansare, Uber
nu este nici acum pe profit pe plan international, iar exemplele pot continua.

In concluzie, obiectivul financiar principal pentru anul al ll-lea trebuie sa fie:o afacere
profitabila

Depasire Prag de rentabilitate <=> vinzi mai mult decat minimul necesar pentru a trece pe

profitVenituri exploatare > Cheltuieli exploatare <=> Profit din exploatare >0

Surse de finantare
O afacere care trece pe profit are acces la din ce in ce mai multe surse de finantare:

credite bancare destinate afacerilor care au o vechime de minim 6 sau 12 luni. Bancile dinRomania
ncep sa aiba o oferta adresata si firmelor aflate in primele stadii de crestere (linii de credit, credite
pentru acoperirea cheltuielilor curente pe 3-6 luni, credite pentru capital de lucru).

daca ai termene de incasare mari de la clienti recurenti, de exemplu facturi cu incasare la 60-90 de
zile (magazine, lanturi de retail, distribuitori ai produselor voastre) poti incerca produsul de
Factoring. Vinzi factura (creanta) pe care o ai de incasat catre o bancd sau un IFN si suporti un
comision si o dobanda pe perioada respectiva pana la incasare (2-3 luni). Aici cel mai important este
clientul tau de la care ai de incasat, caci el trebuie sa fie credibil din punct de vedere financiar pentru
banca sau IFN-ul care iti ofera serviciul de factoring.
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Cum functioneazd factoring-ul:

Aideincasat o facturd de 10.000 RON (+TVA) peste 90 de zile, de la un client care este bunplatnic.
Acest lucru rezultd si din analiza pe care banca sau IFN-ul o deruleazd (rate de lichiditate,
indicatori privind creantele, stocurile, cash-ul, durata medie de platd a datoriilor de cdtre clientul
tdu si altele).

=> factura este acceptatd pentru operatiunea de factoring in urmdtoarele conditii:

Ti se vireazd 8.000 RON in contul firmei tale in cdteva zile de la cesiunea facturii, urménd cala
momentul incasdrii facturii de cdtre bancd (sau IFN), sd ti se vireze diferenta, din care se scad
comisioane de acordare si dobanzi. Continudnd exemplul, ar putea fi1,5% x 3 luni + 1%analizd =
cost total 5,5% pe cele 3 luni. Rezultd cd ti se va vira suma de 1.450 RON, deci in total 9.450 RON.

Existd tentatia, intre antreprenori, sd considere cd acel cost nu meritd, exprimdndu-I anualizat
(in exemplul nostru 22% pe an). In realitate, factoring-ul te ajutd sé ai acces rapidla acei 80% din
facturd si sa reintroduci banii in circuitul de productie => generarea de noi marje brute de profit
pdnd ai fiincasat factura la 90 de zile. In lipsa factoring-ului, oricum aiproduce mai putin, timp in
care ai cheltuieli fixe de achitat.

Concluzie: afacerile cu durate mari de incasare de la clienti recurenti (productie, distributie) potlua
in calcul sifactoringul.

Alte surse de finantare:

investitori privati (business angels) care infuzeaza bani si know-how in companie si carora le cedezi 10-
20-30% din afacere, pentru a creste mai rapid.

negocierea termenelor de plata catre furnizori, pe cat posibil sa fie corelate cu termenele de procesare
a stocurilor si de incasare.

Ideal: Durata plata furnizori > sau = Durata Stocurilor + Durata de Incasare Creante

Exemplu: cumperi mdrfuri si materii prime pe care le introduci in productie in 7 zile, vinzi produsul
final in alte 7 zile, in medie incasezi de la clienti in 10-14 zile => pdnd aici, ciclul deincasare este 7 +7
+10 sau 14 zile = intre 24 - 28 zile. Negociazd cu furnizorii sd le achiti la 25

- 30 de zile.

In cazul in care ei nu acceptd, trebuie sd ai surse de finantare pentru acele 30 de zile (linie credit,
credit capital de lucru etc.).
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5Recomandari pentru anii 2 si 3

» continua sa livrezi valoarea promisa clientilor. Asta vor aprecia ei pe termen lung si te va
ajuta la construirea brandului afacerii

> revizuieste si imbunatdteste an de an modelul de business (instrument: Canvas
Model)

» cunoaste-tidin cein ce mai bine clientii, vezidaca e oportun sa te extinzispre alte orase,
judete, inclusiv spre extern daca produsele sau serviciile tale se preteazadla export

» urmareste sa treci pe profit operational din anul al doilea (daca nu ai reusit din primulan).

» diversifica-ti sursele de finantare

Dezvoltareape termenlung

Dupa anul 3 deja afacerea este independenta de subventia primitd. Singurul focus este dezvoltarea
ei sustenabild, cresterea cifrei de afaceri, profitabilitatea, remunerarea tuturor factorilor implicati n
afacere (engl. stakeholders)

Inca de la demararea afacerii, ai avut in vedere ca toti cei implicati sa fie corect recompensati. De
regula, dupa primii 2-3 ani acest lucru incepe sa se reflecte siin cifrele financiare:

deja achiti salariile angajatilor, contributiile aferente catre bugetele statului, achiti furnizorii in baze
permanente, daca ai credite sau leasing-uri achiti dobanzi sirate de principal

la final, ultimii remunerati sunt asociatii sau actionarii, din profit. Deci tu esti cel din urmaremunerat
ca actionar, daca inregistrezi profit (daca esti si salariat, esti remunerat pentru munca ta). De aceea
spuneam ca dupa 2 sau 3 ani ar trebui sa ai si profit net si un cash-flowsuficient, pentru a putea
beneficia de eventuale dividende.

Si atunci cand ai cash suficient si profit net contabil, trebuie sa iei in considerare cateva recomandari
fnainte de a iti da dividende (tie si altor asociati, daca ai in firma):

ai in vedere investitiile pe care trebuie sa le efectueziin anii urmatori, din resursele firmei.Veiavea de
inlocuit laptop-uri, alte echipamente de birotica, poate vei dori sa muti activitatea intr-o alta locatie,
poate e nevoie de noi utilaje, echipamente, pe masura cresteriiactivitatii. Dividendele sa le acorzi dupa
acoperirea acestor nevoi investitionale.

legislatia actuald permite sa acorzi dividende trimestriale. Insa acest lucru implica costuri legate de
realizarea contabilitatii trimestriale (cont de profit si pierderi, bilant), nefiind suficienta doar balanta
lunara pe parcursul anului. Dacd ieiin calcul distribuirea de

dividende trimestriale, iti recomandam sa aloci prudent acesti bani pe parcursul anului (dintr-un
profit estimat pe anul respectiv), iar eventual cea mai mai mare parte a dividendelor sa fie tot la final
de an.

pentru a avea acces la finantare pe termen lung, de tipul creditelor de investitii, a leasing- urilor si nu
numai, recomandarea este sa pastrezi un echilibru intre capitalurile proprii dinbilant si datoriile pe
care le atragi. De obicei, o societate care are capitaluri proprii peste 30% din bilant (exemplu numeric:
capitaluri proprii 40.000 RON, datorii 60.000 RON), isi pastreaza optiuni de finantare mai bune,
pentru ca arata ca si asociatii au un interes semnificativ in buna derulare a afacerii. Acest aspect
conteaza atunci cand decizi distribuitia de dividende, ideal ar fi sa distribui doar o parte din profitul
net.
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Recomandarile generale din anii 2-3 se pastreaza pe termen lung, de aceea nu le reluam aici.

Dorim ca aceastd Curriculd de consultanta sa te sprijine in activitate, atat in primii ani aferenti
derularii subventiei, cat si pe termen lung. Cele mai multe dintre principiile si recomandarile noastre
se aplica in general la orice afacere care doreste sa se dezvolte.

Despre afacerea ta, vrem sa auzim peste cativa ani ca a reusit si cd este in crestere, mult peste
cerintele minime aferente Contractului de Subventie.

La final, adaugam instrumentele la care am facut referire pe parcursul acestui material.

SUCCES!
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Planul meu de vanzari - model

Anul 1

Ceestimez | Luna| Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Total An 1

Lead-uri (*)

Clienti

Vanzari

(RON)

Ceam

realizat 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Total An 1

Lead-uri (*)

Clienti

Vanzari

(RON)

(*) - nr intalniri, telefoane, discutii cu potentialii clienti. Daca in unele activitati nu se aplica (exemplu -vanzare in magazin),
completezi direct nr de Clienti.

Conversie: Nr Lead-uri realizate / Nr Clienti Realizati -- unde este cazul
Nr Clienti estimati / Nr Clienti realizati -- de urmarit lunar

Vanzari estimate / Vanzari realizate -- de urmarit lunar
Prag de alerta: daca dupa primele 3 sau 4 luni esti <70% din planul propus, identifica masuri (mai multe lead-uri, conversie

mai buna, marketing mai eficient etc.)

Anul 2

Ce estimez Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Total An 2

Lead-uri (*)

Clienti

Vanzari (RON)

Ceam Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Total An 2
realizat 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Lead-uri (*)

Clienti

Vanzari (RON)

(*) - nr intalniri, telefoane, discutii cu potentialii clienti. Daca in unele activitati nu se aplica (exemplu -vanzare in magazin),
completezi direct nr de Clienti.

Conversie: Nr Lead-uri realizate / Nr Clienti Realizati -- unde este cazul
Nr Clienti estimati / Nr Clienti realizati -- de urmarit lunar
Vanzari estimate / Vanzari realizate -- de urmarit lunar

Prag de alerta: daca dupa primele 3 sau 4 luni esti <70% din planul propus, identifica masuri (mai multe lead-uri, conversie
mai buna, marketing mai eficient etc.)
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Ce estimez Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Total An...
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Lead-uri
Clienti
Vanzari (RON)
Ce am realizat | Luna Luna | Luna | Luna Luna | Luna | Luna Luna | Luna Luna Luna | Luna Total An...
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Lead-uri
Clienti
Vanzari (RON)

Conversie:

Nr Lead-uri realizate / Nr Clienti Realizati; Nr Clienti estimati / Nr Clienti realizati;
Vanzari estimate / Vanzari realizate -- de urmarit lunar !
Prag de alerta: daca dupa primele 3 sau 4 luni esti < 70% din planul propus, identifica masuri (mai multe lead-uri, conversie
mai buna, marketing mai eficient etc.)

Modelul Meu de Business

Parteneri cheie é Activitati cheie a Valoare propusa ﬁ% Relatiile cu clientii ' gggmﬁsfgiﬁ n
Resurse cheie ‘.T”i Canale s
Costuri @ Venituri é
intocmit:
Conf. Dr. Beatrice Stefan — Coordonator activitate mentorat
Alina Meszaros — Expertimplementare
Cristian Talmacean — Expertimplementare
AurelianaPopa — Coordonator partener
Avizat:

UM FST

Conf. Dr. Liviu Ciucan-Rusu— Manager proiect

7 7
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