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l. ANTREPRENORIAT S| DEVOLTARE PRERSONALA
1.1Antreprenoriatul si antreprenorul

Antreprenoriatul este o activitate specific umana, o activitate constienta si
voluntara, prin care se creeaza valoare. inceputurile sale sunt legate astfel, de aparitia
unor ocupatii liberale, precum comertul, ingrijirea medicala, proiectarea constructiilor,
reprezentarea in fata legii etc

De atunci si pana in prezent a existat o preocupare permanenta a statelor prin
organizatiile si institutiile abilitate pentru incurajarea cat mai multor persoane de a pune
in aplicare propriile idei de afaceri, de a valorifica la maxim potentialul de resurse, de
a produce bunuri economice care sa imbunatateasca viata comunitatilor ai caror
membri sunt. Cu atat mai mult astazi, cand schimbarile sunt continue, cand societatea
este una extrem de mobila, este necesar sa existe preocuparea pentru promovarea
activitatilor de antreprenoriat, activitati prin care tusa personala face diferenta si afirma
originalul, dar si unicitatea in plin proces al globalizarii. Astfel Tintr-unul dintre
documentele Comisiei Europene, document intitulat Cartea Verde a Spiritului de
Intreprinzétor, adoptat in ianuarie 2003, se afirma:

,» Antreprenoriatul conduce la inovare, competitivitate, crearea de locuri de
munca si crestere economica. El face ca noi idei inovatoare sa se transforme in afaceri
de succes si, de asemenea, poate favoriza valorificarea potentialului personal, inclusiv
al celor dezavantajati, prin crearea de locuri de munca pentru ei insisi, asfel incat
fiecare sa-si gaseasca un loc cat mai bun in societate.”

Avand ca reper aceste idei, consider ca activitatea antreprenoriala presupune,
ca orice tip de activitate umana in sens larg, interactiune sau interactiuni ale individului
cu mediul in care traieste si utilizarea cunostintelor, dar si a resurselor proprii, a
potentialului sau intelectual, afectiv si fizic, cu scopul adaptarii sale, a integrarii in acest
mediu, prin ocuparea unei pozitii cat mai bune in mediul economico-social. Prin urmare
antreprenoriatul poate fi definit ca un proces, ca un ansamblu de activitati, prin care
individul sau grupul mobilizeaza acelasi ansamblu de resurse pentru a crea bunuri si
servicii care sa satisfaca sistemul de nevoi personale si/sau sociale, valorificand la
maxim oportunitatile pietei.

Consider ca trebuie sa precizam cateva caracteristici ale acestui proces, dupa
cum urmeaza:
+ Antreprenoritul presupune existenta si valorificarea unei set de abilitati si
competente care pot fi invatate si aplicate in orice tip de situatie organizationala, aplicarea
lor fiind perfectibila, transformatoare, neexistand retete unice, date odata pentru
totdeauna.
+ Antreprenoriatul angreneaza mai multe persoane, nu doar antreprenorul.
Acesta nu actioneaza niciodata izolat, are nevoie de colaboratori in derularea acestui
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proces, colaboratori pe care sa-i motiveze si sa-i coordoneze catre transpunerea in
practica a propriei idei, astfel incat rezultatul sa corespunda asteptarilor sale.

+ Activitatea antreprenoriala implica devotament, efort prelungit si inovare, din
partea antreprenorului, inovarea care trebuie sa se regaseasca la orice nivel al activitatii
sale si sa aiba un caracter permanent, fiind astfel garantul unei afaceri de succes.

+ Antreprenorul creeaza valoare atat pentru el cat si pentru societate, altfel isi
pierde motivatia pentru activitatea desfasurata, iar daca nu primeste feed-back-ul din
partea societatii pierde ratiunea de a actiona ca antreprenor.
+ Activitatea antreprenoriald valorifica oportunitati diverse, de catre cei deschisi

Si

pregatiti in acest sens, adica de catre antreprenori. Putem considera antreprenoritul ca
fiind abilitatea de a recunoaste avantajele unei oportunitati, prin asumarea riscurilor,
manifestandu-se prin combinarea unor resurse de productie si producerea unor bunuri
sau servicii care satisfac nevoile oamenilor.

O analiza atenta a precizarilor de mai sus ne conduce la trasaturile
fundamentale ale activitatii antreprenoriale: proactivitatea, adica orientarea spre
actiune si inovatia, valorificarea oportunitatilor, cautarea de solutii diferite, noi,
identificarea unor noi perspective. Acestora li se adauga o treia, cunoasterea si
asumarea riscurilor de esec.

»Antreprenorul este asadar, persoana fizica sau juridica care initiaza si
desfasoara o activitate antreprenoriala si care se obliga sa produca bunuri sau sa
presteze servicii in beneficiul altor persoane, in schimbul unor mijloace banesti, asupra
carora se convine din timp, in baza unor prevederi contractuale.

Antreprenorul sau intreprinzatorul este persoana care este deschisa
provocarilor, care identifica si valorifica oportunitatile pietei, care se implica in
rezolvarea problemelor comunitatii in care traieste, oferind solutii noi, ceea ce ne
determina sa sustinem ca antreprenorii sunt promotorii inovatjilor.

Dar pentru ca inovatia sa fie apreciata si recunoscuta de comunitate,
antreprenorul trebuie sa fie pregatit pe de o parte, printr-o cat mai buna cunoastere a
necesitatilor pietei, iar pe de alta parte sa isi asume riscul de a initia o afacere. Cu atat
mai dificila este alegerea sa, cu cat riscurile unui esec sunt mai mari. Tocmai de aceea
antreprenorii trebuie:

a. sa-si organizeze eficient resursele in raport cu scopurile lor prezente si de
perspectiva, prin resurse intelegand si abilitatile si competentele sale, invatate
si perfectionate precum si experienta in domeniul afacerilor

b. sa adopte decizii optime in raport cu informatiile disponibile in momentul
respectiv

c. sa constientizeze dinamica mediului economico-social si a responsabilitatii fata
de acesta, manifestand un comportament proactiv.
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Putem defini intreprizatorul si ca persoana sau grupul care are o idee de
afaceri, care formuleaza un plan de afaceri si care este dispus si isi asuma riscuri, dar
si responsabilitati in realizarea acestuia, cu scopul de a obtine profit.

Nu orice persoana sau grup pot fi numiti antreprenori. Calitatea de a avea
spirit de intreprinzator nu este innascuta si nu este singura trasatura care sa permita
desfasurarea unei activitati de antreprenoriat. De aceea este necesar sa identificam
calitatile unui antreprenor.

1.2 Profilul general al antreprenorului

intreprinzitorul este persoana care identificd oportunitatea unei afaceri, isi
asuma responsabilitatea initierii acesteia si obtine resursele necesare pentru
inceperea activitatii. intreprinzatorul este persoana care isi asuma riscurile conducerii
unei afaceri.

intreprinzatorul este cel care gestioneaza resursele necesare functionarii unei
afaceri bazate pe creativitate, inovatie.

A.Trasaturi personale comune intreprinzatorilor de succes
* Dorinta de asumare a riscului economic

* Dorinta de a fi propriul sau stapan,

* De a conduce si de a nu fi condus

* Spirit inovator

* Acceptarea incertitudinii

« Increderea in sine

* Perseverenta si hotarare

* Spiritul de initiativa

* Sesizarea oportunitatilor de afaceri

B. Trasaturi improprii intreprinzatorilor de succes

* Lacomia

* Necinstea

* Actiunile pripite

* Neincrederea in oameni

* Necunoasterea domeniului si mediului de afaceri poate duce la faliment

C. Trasaturi irelevante pentru succesul in afaceri
* Varsta

» Sexul

« Starea civila

* Nivelul de educatie
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* Religia

Individul ca intreprinzator
Intreprinzatorul este definit ca o persoana fizica autorizata sau o persoana juridica, ce,
in mod individual sau Tn asociere cu alte personae fizice autorizate sau personae
juridice, organizeaza o societate comerciala/ intreprindere autonoma patrimonial si
autorizata sa faca acte si fapte de comert in scopul obtinerii de profit prin realizarea de
bunuri materiale, respectiv prestari de servicii, din vanzarea acestora pe piata in
conditii de concurenta.

Calitati si competente ale intreprinzatorului de succes
Calitatea reprezinta insusirilor si laturilor esentiale in virtutea carora un individ este
deosebit fata de alt individ. Competenta reprezinta capacitatea unui individ de a se
pronunta asupra unui lucru pe temeiul unei cunoasteri adanci a problemei in discutie.

Principalele calitati si competente ale unui intreprinzator de succes sunt:
» determinarea si perseverenta
* dorinta de a castiga
* cautarea feedback-ului
* rezolvarea problemelor persistente
* initiativa si responsabilitate
* orientare spre oportunita;
* toleranta pentru esec
* incredere in sine gi optimism
* realizarea de viziuni
* nivelul mare de energie
* creativitatea si spiritul de inovatie

1.3 Motivatiile antreprenorului

Conceptul de motivatie a avut diferite acceptiuni in conformitate cu scopurile
analizei teoretice . Unii teoreticieni ai motivatiei au considerat-o exclusiv ca pe o
strategie de influentare a unei persoane sau a unor persoane de catre o alta persoana.
Din perspectiva manageriala, motivatia este infeleasa, astfel, ca un mecanism de
control, un mecanism de manipulare al angajatilor, mai putin vizibi, subtil .

Pentru o mai buna intelegere a mecanismelor procesului de motivare trebuie sa
realizam cateva consideratji cu privire la factorii care initiaza si sustin motivatia .
Acestia sunt destul de diversi si se pot identifica prin manifestari cum ar fi: nevoile,
atractiile, convingerile, aspiratiile, visele, tendintele, scopurile, idealurile etc .
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Nevoile sau trebuintele au o influenta directa asupra individului, dar si asupra
mecanismelor motivatiei. Ele sunt determinate atat de perceptiile persoanei asupra
situatiei in care se afla cat si de procesele de invatare anterioara care influenteaza
perceptia . Setul de necesitati al unei persoane poate sa fie influentat de mai multe
conditii :

a) mediu/ereditate — de exemplu calitatile fizice a da seama pe parcursul
dezvoltarii individuale si al accesului/lipsei de acces la niveluri superioare de educatie,
de schimbare a ierarhiei necesitatilor;

c) conceptia despre sine a persoanei - raportabila la modul de autoevaluare
a propriilor capacitati a locului in societate, a nivelului aspiratiilor etc. Conceptia despre
sine este, insa, in mare masura influentatd de mediul in care a trait si a evoluat o
persoana, tipul de educatie primita, oamenii pe care i-a ales drept modele ( parinti ,
profesori , prieteni etc.) ;

d) experienta de viata - respectiv varsta ca indicator al acumularii intr-o mai
mare sau mai mica masura a diferitelor experiente de viata, precum si perceptia privind
gradul de satisfacere a unor necesitati prin raportare la experienta de viata, este de
presupus ca vor afecta puternic setul actual de necesitati . De exemplu acele necesitati
nesatisfacute in diferite stadii ale vietii se pot mentine intr-o stare latenta o perioada
indelungata de timp . “ (Mihaela Vlasceanu — Organizatii si comportament
organizational , pag.237) .

Fiecare dintre factorii precizati anterior indeplinesc functii proprii in activitate,
cum ar fi cea de orientare ( interesul ), proiectare ( aspiratia), finalizare ( scopul ),
dar si una adiacenta, respectiv de motivare a activitatii . Ei pot fi priviti ca factori de
energizare a activitatii si In consecinta, se prezinta ca motive adica impulsuri,
imbolduri sau cauze interne ale actiunii . “Orice motiv se identifica printr-o stare
tensionala subiectiva care apare in ipostaza de cauza a unei actiuni menite sa
elibereze tensiunea atunci cand s-a obtinut rezultatul dorit” ( Mihaela Vlasceanu , 1993

)

Prima teorie generala a motivatiei umane care a avut meritul de a aduce in prim
plan problema diversitatii si dinamicii trebuintelor, care se pot constitui in motivatori ai
comportamentului apartine psihologului Abraham Maslow (1954) care a identificat 5
mari clase de nevoi, dispuse intr-o ordine ierarhica :

1) nevoi fiziologice ( hrana, adapost, apa, aer etc.) ;

2) nevoi de securitate fizica si sociala ( de protectiie fata de factorii negativi din mediu
: foc accident, insecuritate economica, dependente de alte persoane etc. ) ;

3) nevoi de dragoste si apartenenta ( necesitatea de a fi inconjurat de afectiunea
familiei prietenilor, colegilor si de a face parte dintr-un grup care te accepta si iti ofera
confort psihosocial ) ;
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4) nevoi de afirmare si recunoastere sociala, care se refera la cerintele de a te privi
si de a fi privit cu stima de catre ceilalti, de a dispune de posibilitati de manifestare
activa a propriului eu si de a atrage aprecierea celor din jur ;

5) necesitati de autorealizare, manifestate prin realizarea si prin afirmarea libera si
independenta a propriilor capacitati, talente in contexte favorabile .

Ordonarea ierarhica a acestora implica faptul ca numai cand au fost satisfacute
nevoile dintr-o clasa inferioara este posibil sa se treaca la satisfacerea nevoilor de pe
treapta superioara . Aceasta teorie nu poate sa fie validata la nivel empiric, pentru ca
ar insemna ca o persoana sa aiba doar un set de necesitati la un moment dat,
necesitati pe care trebuie sa le satisfaca .

Limitele teoriei lui Maslow au fost speculate si au condus la aparitia altor teorii

cum ar fi de exemplu, cea a lui Clayton Alderfer ( 1972 ) care a grupat trebuintele in 3
categorii fundamentale pe care nu le-a mai ordonat ierarhic pe verticala, ci le-a asezat
pe aceeasi linie .

Aceste 3 categorii sunt: existenta, relationarea cu altii si dezvoltarea
personala.
Spre deosebire de Maslow acesta sugereaza ca fiecare persoana are posibilitatea sa
dispuna de doua seturi de nevoi in acelasi timp, ceea ce implica acceptarea unor
diferente intre oameni cu privire la numarul si distributia trebuintelor ce-i pot motiva
intr-un moment si intr-un context dat . Exista totusi o corespondenta intre teoria lui
Alderfer si Maslow, in sensul ca necesitatile de existenta corespund necesitatilor
inferioare. cele de relationare sunt similare cu cele sociale, iar cele de dezvoltare
corespund ultimelor doua tipuri de trebuinte din ierarhia lui Maslow.

Dar nu numai trebuintele, nevoile, reprezinta motivatiile antreprenorului.
Activitatea pe care o desfasoara este una extrem de complexa. Ea este sustinuta
energetic si orientata cu predilectie spre un scop, constient elaborat, de multiple si
variate forme motivationale.

Motivatia a fost mereu legata de modalitatea prin care oamenii sunt determinat;
sa munceasca mai mult si mai bine si in egala masura a fost legata de ideea de
recompense si de ideea de pedeapsa. Ce il determina pe intreprizator sa munceasca,
nu oricum, ci mult mai mult si mult mai bine? Motivatia economica este profitul. El
este interesat sa inifieze o afacere in domenii care sa-i aduca profituri mari, cu riscuri
cat mai mici, intr-un timp scurt, cu eforturi minime. Este justificata alegerea in cazul
acesta, cointeresarea materiala fiind sustinuta de nevoia de a avea un nivel de trai cat
mai bun si o viata de calitate.

In concordantd cu cele prezentate mai sus, in afard de profit, acestia sunt
motivati de sansa de a avea propria lor afacere, ceea ce contribuie la o altd abordare
a relatiilor cu ceilalti si a relatiilor cu sine. Astfel creste stima de sine si increderea in
fortele proprii, fiind satisfacute necesitatile de autorealizare. De asemenea nevoia de
apreciere a muncii depuse de catre celalalt, nevoia de prestigiu social sunt satisfacute
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in momentul in care dezvolli o activitate pe cont propriu, fiind atat initiatorul cat si
executantul, atat cel care are ideea, cat si cel care o transpune in practica, fiind
deopotriva cel ce gandeste, creeaza, dar si cel ce actioneaza.

Exista insa, si motive care sa-l determine sa nu se angajeze in derularea unei
activitati de antreprenoriat. Printre acestia se numara: responsabilitatile pe care si le
asuma, riscurile prea mari, comparativ cu beneficiile, timpul alocat, stresul si chiar
nesansa de a pierde bani.

1.4 Rolul antreprenorului- responsabilitati si beneficii

Termenului “rol” am putea sa-i asociem termenul ,actor”, intrucat orice
antreprenor actioneaneaza intr-un context dat, intr-un decor existent, care ii impune
anumite reguli, intr-un spatiu si intr-un timp reale, intr-o existenta obiectiva si isi
foloseste resursele proprii. Ca si actorul are sarcini de indeplinit, sarcini care sunt
dependente atat de constangerile obiective cat si de capacitatile sale de interpretare.
Prin urmare rolul antreprenorului este direct legat de comunitatea, de societatea in
care traieste, de nivelul ei de dezvoltare economica, sociala si culturala.
Responsabilitatile sale vizeaza, in mod explicit, atat dezvoltarea economica, cat si
dezvoltarea socio-culturala a societatji al carui membru este.

Trebuie sa subliniem, ca desi actiunile sale se supun unor reguli, aparent
antreprenorul este constans sa actioneze intr-un anumit mod, maniera in care isi
indeplineste sarcinile este libera, deciziile 1i apartin, modul de actiune este propriu,
original. Acesta este motivul pentru care ei sunt socotiti agenti ai schimbarii. Ei vin
cu idei noi pe care le pun in practica. Antreprenorii sesizeaza, plecand de la nevoile
reale ale consumatorilor, necesitatea introducerii pe piata a unui nou produs sau a
imbunatatirii calitatii celor deja existente. Asadar orice antreprenor este raspunzator
de calitatea produsului promovat si oferit spre consum. Aprecierea produsului sau se
concretizeaza in cererea acestuia pe piata. Un produs este cerut cu atat mai mult cu
cat este respectata relatia calitate-pret, prin urmare antreprenorul va fi interesat sa iasa
pe piata si sa ramana pe acea piata atat timp cat obtine beneficii, adica venitul pe care
il primesc, daca au succes, in schimbul eforturilor depuse. Daca nu au succes atunci
pierderile inregistrate reprezinta principalul motiv care ii determina sa inceteze sa mai
produca acel bun sau sa presteze acel serviciu. Prin urmare, antreprenorii au un rol
important in educarea consumatorilor catre produse de calitate, pentru ca astfel de
produse le imbunatatesc viata, sanatatea, le ofera mai mult timp liber si mai multe
posibilitati de a alege. Noile idei de afaceri sunt generatoare si de noi locuri de munca.
In consecintd este justificatd ideea mentionatd anterior, antreprenorii, in special,
antreprenorii de succes, contribuie la cresterea economica si la imbunatatirea
nivelului de trai.
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Antreprenorii sunt responsabili de modul in care utilizeaza
resursele, indiferent de natura lor, de modul in care le atrag si de modul in care
sunt consumate. Lor le revine sarcina de a recunoaste si de a valorifica avantajele
unei oportunitati, prin asumarea riscurilor. Recunoasterea oportunitatii este elementul
central al antreprenorului de succes. Astfel decizia de a produce un bun economic le
apartine si aceasta implica alegerea resurselor, in cantitatea si calitatea dorita, dar si
modul Tn care acestea sunt utilizate. Orice antreprenor are autonomie, libertate de
actiune si libera initiativa. Dar, exista un dar, resursele asupra carora opereaza sunt
limitate, sunt insuficiente in raport cu nevoile si pot fi utilizate simultan de mai mulii
antreprenori. Aceasta inseamna ca actiunile fiecaruia trebuie sa se desfasoare astfel
incat sa nu afecteze libertatea de actiune a celuilalt, adica au responsabilitatea de a
asigura accesul liber la resurse si de a initia si promova o concurenta loiala si deschisa.

Asa cum am mai mentionat, antreprenorul nu actioneaza singur. El
stabileste relatii cu alti antreprenori, dar si cu angajatii sai. De aceea este necesar sa
mentionam responsabilitatile sociale ale acestuia, care se concretizeaza, dupa cum
sustine Drucker, atat in responsabilitatea fata de angajatii sai, in virtutea pozitiei sale,
caracterizata prin putere si prosperitate, cat si prin responsabilitatea fata de
comunitatea al carui membru este, concretizata in sustinerea si promovarea culturii
acesteia, prin acte de caritate, donatii oferite unor persoane fizice aflate in dificultate
sau sprijinirea activitatilor unor ONG-uri, nu numai financiar, ci si cu abilitatile sale de
antreprenor, cu idei novatoare pe directia eficientizarii activitatii acestora, indreptate
mai ales asupra organizarii si conducerii lor. Multi antreprenori sunt membrii in
consiliile de conducere ale unor institutii scolare si religioase si pot sa ofere sprijin in
rezolvarea unora dintre problemele cu care se confrunta acestea.

Beneficiile antreprenorului influenteaza orientarea sa catre punea in
aplicare a ideii de afaceri. Antreprenorul de succes pune intotdeauna in balanta
eforturile cu beneficiile activitatii sale, astfel ca alege sa transpuna in practica doar
acele idei care ii aduc venituri mai mari sau aproximativ egale cu eforturile depuse,
profit maxim cu costuri minime, pentru ca motivatia economica a oricarui intreprinzator
este maximizarea profitului. Niciun antreprenor nu este interesat sa dezvolte o
afacere in care sa piarda bani sau sa dea faliment.

Dar benéeficiile activitatii de antreprenoriat nu sunt numai materiale,
financiare. Tn primul rand antreprenorul se bucura de avantajele pe care i le oferé
desfasurarea unei activitati in care esti pe cont propriu, tu ai ideea, tu decizi cum sa
o materializezi. Mentionam anterior ca ai libertate de actiune, poti sa operezi, poti sa
schimbi planul de actiune, poti sa faci experimente.

La acestea se adauga: multiplele posibilitati de dezvoltare, care pot fi
limitate de imaginatia, dar si de nivelul tau de aspiratie, sansa de a “sparge rutina” si
oportunitatea de a lucra cu persoanele cu care te potrivesti in atitudini, mod de
gandire si apreciere a normelor si valorilor. In egal&d masura antreprenorul are beneficii
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morale, corelate cu rezultatele activitatilor de mentorat, activitati prin care pune la
dispozitia tinerilor antreprenori experienta sa, incurajandu-i si sustinandu-i in actiunile
lor, educandu-i ca viitori parteneri. Paralel cu aceste activitati, ca membru al consiliilor
de conducere ale unor institutii publice, sociale si culturale, va avea satisfactia lucrului
bine facut, a infrumusetarii stilului de viata si a promovarii culturii nationale.
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Il. INITIEREA UNEI ACTIVITATI ANTREPRENORIALE

2.1 Cum incepem propria afacere?

In general, ne uitam la companiile prospere. Aparent, toate zonele
interesante si profitabile au fost explorate. Este inca posibil sa intri si sa concurezi pe
piata?

Vom incerca in acest capitol sa schitam un indrumar pentru evaluarea
oportunitatilor de afaceri. Sunt unele aspecte importante ce trebuie a fi luate in
considerare inainte de a incepe propriu-zis 0 companie. In acest prim stadiu, viitorul
antreprenor trebuie sa raspunda la trei intrebari esentiale:

+ Ai o idee clara de afaceri?
+ Este ideea ta profitabila?
+ Poti sa urmaresti aceasta oportunitate?

Inainte de a actiona este bine sa cantariti toate problemele ce trebuie
rezolvate: este vorba de a dezvolta un concept de afacere si de a verifica daca este
posibil sa transformi in realitate ideea de afaceri. In final, veti gasi raspunsul la
intrebarea daca puteti incepe sau nu o afacere riscanta.

Ce afacere sa incepi?
Acum ca v-ati decis sa deveniti un antreprenor, trebuie sa va concentrati asupra ideii de
afaceri. Este nevoie de timp pentru a o gasi, sa 0 analizati si sa va decideti daca o urmati
sau nu. Majoritatea oamenilor cred ca stiu ceea ce vor. Unii dintre ei chiar stiu, dar unii
sunt visatori. In orice caz, in practica sunt trei situatii tipice:
+ Prea multe idei, asa ca este dificil sa alegi una
+ Nicio idee, asa ca este dificil sa gasesti una buna
+ idee anume, ce este considerata cea mai buna, indiferent daca in realitate este
sau nu.

Cum sa generati idei?
Sa ai idei de afaceri nu este chiar asa usor. lata unele sfaturi legate de cum le
poti genera:
Observand piata, astfel incat sa gasiti 0 nisa, cu alte cuvinte o zona in care exista
cerere, dar nu si furnizori
+ Citind cu atentie presa locala; un articol sau reclama pot fi sursa unei idei
geniale
+ Citind unele reviste de afaceri unde sunt propuse idei de afaceri, cu informatie
generala sau tehnica legata de anumite domenii de specialitate
+ Vorbind cu oameni deja implicati in afaceri, antreprenori activi sau clienti
potentiali
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+ Vorbind cu prieteni si cunostinte (informatii valoroase pot veni din surse
neasteptate)

+ Toti oamenii au idei. Antreprenorii ar trebui sa aiba idei PROFITABILE si
PRACTICE

Evaluarea unei idei de afaceri

Ar trebui mentionat ca afacerile riscante in faza de inceput sunt cele mai vulnerabile si
s-a demonstrat ca pe intreg mapamondul 85% din afacerile noi esueaza in primii ani.
Evaluarea unei idei inseamna in primul rand obtinerea a cat mai multor informatii
referitoare la ea. Apoi, trebuie verificat daca perspectivele acestei idei va atrag si daca,
intr-adevar, puteti sa o puneti in practica. In esenta , sunt doua conditii ce trebuie
indeplinite de o idee pentru a fi calificata ca o buna oportunitate.

+ Trebuie sa reprezinte o viitoare situatie atractiva

+ Trebuie sa fie realizabila

Nu este suficient ca o idee sa indeplineasca doar una dintre conditii. Spre exemplu,
daca te gandesti sa deschizi o banca, chiar daca pare a fi o idee profitabila, nu si-o
poate permite un mic antreprenor individual, din cauza fondurilor necesare si a
cerintelor legale.

Asteptari de la un nou proiect

Ce defineste o idee ca fiind profitabila depinde foarte mult de motivatia de a incepe
0 noua afacere. Cu toate acestea, se pot identifica unele cerinte economice pentru
noul proiect:

+ Necesita un interval de timp relativ scurt pentru a crea o valoare semnificativa

+ Asigura un venit cu periodicitate convenabila

+ Are potential de crestere, capacitatea sa creeze active si sa sporeasca

profiturile
+ Intern, poate genera fonduri pentru a finanta si a sustine cresterea

Dezvoltand ideea de afaceri

Exista o varietate mare de afaceri, dar, in final, ele pot fi incluse in trei mari categorii:

+ Servicii: turism, pictura, decorare, babby-sitting, menaj sunt doar cateva
exemple

+ Comert: vanzarea cu amanuntul, vanzare cu ridicata, comanda prin mail,
vanzare prin telefon, vanzari ,din usa in usa”

+ Productie: cand este vorba de mici afaceri, productia se refera la domenii
precum: arte mestesugaresti, articole vestimentare, bijuterii, mici ferme, mic
mobilier

Ce produse sau servicii?
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Prima conditie pentru o afacere solida este sa definesti in mod clar aria de activitate,
fie ca te afli in domeniul de productie, comert sau servicii. Practic, trebuie sa ai in
vedere urmatoarele:
+ descriere detaliata a produsului sau a serviciului
+ Caracteristici specifice care le diferentiaza de alte produse similare de pe piata,
oferindu-i un caracter unic
+ Daca produsele sunt, sau este necesar sa fie licentiate, sau este necesar a plati
anumite drepturi de autor
+ Produsul/serviciul este in conformitate cu legislatia in vigoare (legea interzice
desfasurarea anumitor tipuri de activitati, in timp ce pentru anumite produse
necesita anumite masuri de securitate, de protectie sanitara)

Spre exemplu, te decizi ca noua afacere va fi in domeniul turismului rural. Apoi
trebuie sa decizi sa daca serviciile oferite vor include atat cazarea cat si masa si,
eventual, alte servicii, daca vor avea un anumit specific (regional, tematic) sau daca
ele vor fi comune, daca vor fi adresate unor clienti doar din judet, de la nivel national
sau si din strainatate. Trebuie apoi, sa afli ce dotari, cerinte minime de sanatate,
comfort sunt obligatoriu de respectat pentru astfel de afacere. Abia apoi vei putea
estima cati clienti vei avea si cat venit ar putea sa-ti genereze afacerea.

O descriere cu acuratete a produsului sau serviciului ajuta, pe de o parte, sa
definiti piata si compatibilitatea cu cererea potentiala si, pe cealalta parte, sa
organizati resursele concrete in vederea obtinerii produselor sau serviciilor.

ORGANIZAREA OPERATIUNILOR

Pentru a oferi produse sau servicii, 0 companie trebuie sa se decida asupra
volumului si tipului de operatiuni ce trebuie intreprinse. Indiferent daca aveti o
activitate de productie, de servicii sau o activitate comerciala trebuie sa faceti o
descriere a procesului, operatiunilor, procedurilor si standardelor specifice acestei
activitati.

1. Organizarea productiei

Pentru desfasurarea unei activitati de productie este necesar sa va decideti
asupra unor aspecte esentiale:
Tipul de tehnologie
Tipul de echipament ce va fi utilizat
Cum sa achizitionezi echipamentul (inchiriere, achizitie, leasing)
Volumul productiei (volumul vanzarilor previzionat pe termen scurt si lung)
Capacitatea de productie (capacitatea maxima de productie sau gradul de
utilizare)

ko ok &

15

[ &
: ASOCIATIA
Fundatia pentru C R g .
Dezvoltarea Economiel Sociale . N l Q ) @ .
=~ CRAIOVA
www.fdes.ro




* * %
* *
* *

UNIUNEA EUROPEANA Instrumente Structurale
2014-2020

*
* 5 Kk

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014 - 2020

Apel: POCU/633/6/14/Cresterea participirii la programe de invatare la locul de munca a elevilor si
ucenicilor din inviatamantul secundar si tertiar non-universitar, cu accent pe sectoarele economice cu
potential competitiv identificate conform SNC si din domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
Titlul proiectului: PROFESIONISTII DE MAINE - POCU/633/6/14/130904

+ Necesarul de cladiri, spatii si metode de achizitionare a acestora
* Organizarea procesului de productie

+ Aprovizionarea cu materii prime

+ Numarul si calificarea personalului

2. Organizarea serviciilor si a activitatii comerciale

De multe ori, intreprinzatorii din domeniul serviciilor sau al comertului considera mai
putin importanta analiza si proiectarea operatiunilor si aplica metoda “incercare si
eroare”. Este insa important sa ai o metoda organizata chiar si in acest domeniu:
Definirea activitatilor cerute si desfasurarea lor

Organizarea amplasarii spatiilor folosite

Sa decizi cum sa achizitionezi aceste spatii (inchiriere, cumparare, constructie)
Alegerea echipamentului adecvat ce urmeaza a fi inchiriat, cumparat sau luat
in leasing

Evaluarea personalului necesar in termeni de numar si abilitati

Decizii asupra furnizorilor

Determinarea metodelor de a servi clientii

HEF

3. Implicatii ale deciziilor operationale
In continuare, vom estima conditiile pentru celelalte laturi ale oricarei afaceri:
+ Din punct de vedere financiar, trebuie sa analizati volumul investitiilor, sursele
financiare, veniturile, costurile si profiturile asteptate
+ Pentru marketing trebuie verificata pozitia produsului/serviciului pe piata si identificate
metodele de a-l promova, chiar daca in aceasta faza incipienta acest lucru se
realizeaza mai degraba intuitiv decat stiintific
+ In domeniul pesonalului va veti gandi la angajarea si recrutarea personalului pentru
toate activitatile companiei.

2.2 Cumpararea unei afaceri existente

Antreprenorii pot decide sa cumpere o afacere existenta in loc sa inceapa o
activitate antreprenoriala de la zero. Aceasta se poate dovedi o modalitate foarte
eficienta de a intra intr-o afacere, insa daca aceasta este decizia antreprenorului
acesta va trebui sa tina cont de o serie de factori. Cumpararea unei afaceri existente
reprezinta o tranzactie complexa si din acest motiv antreprenorii care doresc sa
recurga la acest mijloc pentru a initia o activitate antreprenoriala vor trebui sa ceara
sfatul unor profesionisti.

Antreprenorii trebuie sa recunoasca anumiti factori legati de personalitatea
lor si sa isi limiteze optiunile de cumparare a unor afaceri intr-un mod corespunzator
profilului lor. Cunostintele, abilitatile, interesele, trecutul antreprenorului sunt factori
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importanti in decizia de selectare a afacerii pe care acestia doresc sa o cumpere. in

plus, preferintele personale legate de amplasamentul si marimea afacerii ar putea

de asemenea, sa il ghideze pe antreprenor in alegerea sa.

Antreprenorii au la dispozitie multiple surse pentru a examina posibilele
activitati antreprenoriale care ar putea fi cumparate de catre ei. Printre aceste surse
cele mai frecvente sunt:

- Brokerii de afaceri — firme profesionale specializate in tranzactionarea de firme
care isi ofera serviciile antreprenorilor interesati de cumpararea unei afaceri
existente. Antreprenorii vor trebui sa evalueze reputatia, serviciile si contactele
pe care le au brokerii de afaceri. De asemenea, ei vor trebui sa stie ca brokerii
va percepe un comision in cazul in care tranzactia are loc.

+ Anunturile din ziare — reprezinta o altd sursa utila de informare pentru
antreprenori. Pentru ca anunturile pot sa apard in mai multe ziare este
recomandabil ca antreprenorii sa caute lloportunitatile de cumparare a unei
afacerill in toate ziarele din regiunea unde acestia intentioneaza sa isi demareze
afacerea.

Diverse firme — distribuitorii, furnizorii, precum si alte firme pot sa aiba cunostinta
de parteneri de afaceri care ar fi interesati sa isi vanda firmele.

- Surse profesionale — reprezentate de firmele de consultantd, casele de
avocatura, firmele de contabilitate sunt foarte probabil sa aiba informatii legate
de firmele disponibile pentru cumparare

Printre numeroasele avantaje ale cumpararii unei afaceri existente ne vom
opri atentia asupra a celor mai importante trei dintre acestea:

« Deoarece afacerea exista si functioneaza de ceva vreme cresc sansele de
succes in viitor.

« O afacere noua este supusa la cel putin doua riscuri majore: (1) imposibilitatea
de a gasi o piata pentru produsele si servicile pe care le ofera si (2)
imposibilitatea de mentine costurile afacerii sub control. Oricare dintre cele doua
situatii o data aparuta va duce la falimentul firmei.

« Cumparand o afacere existenta ajuté antreprenorul s depaseasca multe dintre
temerile cu care se confrunta o afacere initiata de la zero. O afacere de succes
care exista de ceva vreme si-a demonstrat capacitatea de atrage consumatori,
de a controla costurile si de a face profit. De asemenea, multe dintre problemele
cu care se confrunta antreprenorii care pornesc o afacere de la zero sunt
depasite, cum ar fi de exemplu:

« Alegerea amplasamentului;

« Modalitatea de promovare;

+ Alegerea clientilor tinta;

+ Alegerea strategiei de pret utilizata;

- Se reduc timpul si efortul de initiere a unui activitati antreprenoriale.
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« O firma care functioneaza are deja stocuri, echipamente, personal si facilitatile
necesare. In multe dintre cazuri pentru a dobandi toate acestea este nevoie de tlmp
din partea antreprenorului. Putem sa ne imaginam cateva dintre etapele procesului
de selectie si recrutare, timpul necesar pentru a crea o echipa functionala si
cheltuielile aferente acestor operatii. Cu exceptia managerilor, restul angajatilor
raman de obicei in cadrul firmei chiar si dupa ce aceasta este achizitionata de noul
antreprenor.

in plus, vechii proprietari au stabilit relatii de afaceri cu furnizori, banci si alti
parteneri de afaceri de care antreprenorii ar putea sa profite. Furnizorii cunosc
nevoile firmei si pot sa ofere informatii pretioase referitoare la modul in care
activitatea antreprenorialad ar putea fi dezvoltata. La fel de valoroase pot sa fie si
sfaturile bancherilor, contabililor, avocatilor cu care vechii proprietari au colaborat,
chiar daca antreprenorul este liber pana la urma sa isi aleaga partenerii de afaceri
dupa bunul plac.

- Pretul de achizitie al unei afaceri existente poate sa fie unul foarte avantajos pentru

antreprenorul interesat de o asemenea tranzactie.

in unele situatii este foarte probabil ca antreprenorul s& cumpere o afacere
existenta la un pret avantajos mai ales daca vechiul proprietar se grabeste sa
incheie tranzactia. Motivele pentru care doreste sa vanda afacerea pot fi pe cat de
numeroase pe atat de diferite plecand de la dorinta de a se retrage definitiv din
afaceri pana la situatia in care este fortat sa ia aceasta decizie ca urmare a unei boli
cu care se confrunta si care il impiedica sa mai administreze afacerea.

2.3 Initierea unei activitati antreprenoriale prin intermediul francizei

Franciza este considerata o forma hibrid de a fincepe o activitate
antreprenoriala si aceasta pentru ca incorporeaza un anumit nivel de independenta
antreprenoriald care se regaseste sub umbrela unei corporatii mai mari. Franciza
reprezinta un angajament prin intermediul caruia proprietarul unei marci ofera altor
persoane posibilitatea de a utiliza marca sa proprie pentru a comercializa produse
sau pentru a presta servicii. Francizatul (cel care cumpara franciza) este
independent din punct de vedere legal (de cele mai multe ori), dar depinde din punct
de vedere economic de francizor (cel care vinde franciza), fiind integrat intr-un
sistem de afacere. in esentd, francizatul cumpara un model de afacere patentat,
testat apriori, a carui succes este garantat de francizat. Francizatul poate sa opereze
ca un antreprenor independent, dar in acelasi timp sa beneficieze de avantajele unei
organizatii regionale, nationale sau chiar internationale.

Francizatul, odaté ce achizitioneaza franciza va trebui sa realizeze urmatoarele
18
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activitati:

- Sa realizeze o investitie financiara in franciza;

- Obtina si sa mentina echipamente si stocuri pe care le va achizitiona de la francizor;

- Sa mentina standardele de performanta impuse de catre francizor;

- Sa plateasca taxa de franciza — stabilita adesea ca procent din veniturile realizate;

- Sa se implice intr-o relatie de afaceri de lunga durata cu francizorul.

De cealalta parte, francizorul ii va oferi francizatului urmatoarele benéeficii:

« O marca sub care poate comercializa produse sau presta servicii. De exemplu,
daca un antreprenor a achizitionat franciza McDonald’s, acest lucru i va conferi
francizatului o putere de afaceri mai mare. Un nume de marca, cunoscut la nivel
international poate sa asigure un nivel mai mare al veniturilor in comparatie cu un
fast-food necunoscut.

« Simboluri, logo-uri, design si facilitati de amplasare asemanatoare. Toate
afacerile McDonald’s folosesc acelasi simboluri de identificare (arcurile aurii), iar
restaurantele respecta cerintele de design impuse de McDonald’s.

- Training managerial profesionist pentru fiecare francizat.

- Asigurarea produselor care vor fi comercializate. De obicei, francizorul pune la

dispozitie tot echipamentul de care francizatul are nevoie pentru a-si conduce

afacerea.

- Asistenta financiara in cazul in care francizatul are nevoie.

- Asistenta continua pentru a se asigura ca totul decurge conform contractului.

2.4 Cadrul legislativ privind societatile comerciale in Romania

in tara noastrd activitatile economice se organizeazd cu respectarea
prevederilor legale. Actele normative care reglementeaza procedurile de autorizare
si functionare pentru antreprenori sunt Ordonanta de Urgentd nr. Ordonanta de
urgenta nr. 44/2008 privind desfasurarea activitatilor economice de catre persoanele
fizice autorizate, intreprinderile individuale si intreprinderile familiale.

Actele normative care reglementeaza desfasurarea unor activitati si implica
vanzari si cumparari sunt: Legea nr. 441/2006 pentru modificarea si completarea
Legii 31/1990 privind societatile comerciale, republicata, si a Legii nr. 26/1990
privind registrul comertului, republicata.

Potrivit acestor acte normative principalele forme juridice in care pot fi lansate
afacerile sunt: Persoane fizice autorizate, intreprinderi individuale, intreprinderi
familiale; societatile comerciale.

Schema generala de constituire a unei firme este urméatoarea:
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[ |
Decizia de creare a unei firme
(individuala sau colectiva)

Alegerea formei juridice ( S.R.L,
S.A.,S.C.S5,S.CA.,S.N.C)

I

Realizarea actelor constitutive ( statut,
adunare constitutive, certificarea
documenelor la notar, varsarea capitalului

P P}

Autorizarea de catre instantele abilitate
(autorizarea de c]tre tribunalul in raza caruia se

gaseste sediul firmei, verificarea conformitatii
r11 hrevederile lenale)

I

Respectarea cerintelor de publicitate (cererea de
publicare a documentelor constitutive in partea a patra

Inreqgistrarea la Registrul Comertului

|

Dobandirea identitatii financiare ( deschiderea
contului curent)

Optiunea pentru o forma juridica sau alta pentru initierea unei activitati
antreprenoriale este influentata de:

- natura activitatii;

- anvergura activitatii;

- numarul partenerilor de afaceri;

- gradul de implicare si raspundere al acestora;

- capitalul disponibil si necesar,;

- ponderea participarii fiecarui partener la constituirea de capital;
- particularitatile juridice de constituire;
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» Persoane fizice autorizate (PFA), intreprinderi individuale, intreprinderi familiale
Persoanele fizice pot desfasura activitatile economice dupa cum urmeaza:
-individual si independent, ca persoane fizice autorizate;

- ca intreprinzatori titulari ai unei intreprinderi individuale;
- ca membri ai unei intreprinderi familiale.

Persoanele fizice au obligatia sa solicite inregistrarea in Registrul Comertului
si autorizarea functionarii, Thainte de inceperea activitatii economice, ca persoane
fizice autorizate, respectiv intreprinzatori persoane fizice titulari ai unei intreprinderi
individuale.

Reprezentantul intreprinderii familiale are obligatia sa solicite inregistrarea in
Registrul Comertului si autorizarea functionarii, inainte de Tnceperea activitatii
economice. Tn cazul in care acesta nu formuleaza cererea in termen de 7 zile de la
incheierea acordului de constituire oricare membru al intreprinderii familiale poate
sa solicite inregistrarea in Registrul Comertului si autorizarea functionarii.

Tabel 1: Avantajele si dezavantajele ale PFA, intrepriderilor individuale si

familiale
Principalele avantaje sunt: Principalele dezavantaje sunt:
1. forma de autorizare mult 1. raspunderea nelimitata pentru
mai daune si datori;
seurta; 2. se poate utiliza un numar
2. taxe de autorizare mai redus de personal salariat;
putine si 3. posibilitati de finantare mai reduse;
mai reduse; 4. posibilitati de dezvoltare a
3. nu se cere un capital social; activitatii mai reduse;
4, Posibilitate  finerii 5. proprietarul nu poate stapani

contabilizarii in partida simpla; | toate

domeniile de activitate;

5. PFA va putea cumula si calitatea | 6. PFA nu va putea angaja cu

de salariat al unei terte persoane | contract de munca terte persoane

care functioneaza intr-un alt pentru desfasurarea activitéatii pentru
domeniu de activitate economicéa care a fost autorizata si nici nu va
decat cea pentru care este putea fi considerata un angajat al
autorizata; unor terfe persoane cu care
6. membrii unei intreprinderi colaboreaza, chiar daca acea
familiale colaborarea este exclusiva.
pot fi simultan PFA sau titulari ai
unor
intreprinderi individuale;
7. titlularul unei
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intreprinderi
individuale va putea angaja alte
persoane cu contract individual
de
munca, in calitate de angajator
persoand fizica, si va putea
incheia
contracte de colaborare cu alte PFA,
intreprinderi individuale, intreprinderi
familiale sau alte persoane juridice;
membrii unei intreprinderi familiale
pot fi simultan PFA sau titulari ai
unor intreprinderi individuale.

Pentru infiintarea unui PFA sau a unei intreprinderi individuale sunt necesare
urmatoarele acte:
- copie Bl / CI;
- contract de proprietate (copie legalizata) pe care se poate face un comodat /
inchiriere pentru sediul profesional;
- documente care sa ateste calificarea / pregatirea / experienta profesionala:
diplome, certificate, atestari, etc (copii).

Pentru infiintarea unei intreprinderi familiale sunt necesare urmatoarele acte:

- copie Bl / Cl — pentru fiecare membru familial al intreprinderii;

- contract de proprietate (copie legalizata) pe care se poate face un comodat /
inchiriere pentru sediul profesional;

- documente care sa ateste calificarea / pregatirea / experienta profesionala:
diplome, certificate, atestari, etc (copii) — pentru fiecare membru familial al
intreprinderii.

> Societatile comerciale

Societétile comerciale sunt persoane juridice cu scop lucrativ, care
desfasoara activitati in nume propriu, au sedii proprii Si management propriu. in
functie de forma juridica, forma de constituire a capitalului, modul de asumare a
raspunderii si modul de participare la conducere si profitul, in tara noastra pot fi

infiintate urmatoarele tipuri de societati comerciale:
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1. societate in nume colectiv (SNC), potrivit art. 3 din Legea nr.31/1990 se
constituie pe baza contractului de societate. Poate fi infiintata de 2 sau mai
multi asociati pe baza unui contract fara a depune vreun capital social initial.
Asociatii contribuie conform intelegerii libere dintre ei la constituirea
patrimoniului social al societatii prin aport in bani sau in natura, si prin
cuantumul acestui aport se stabileste si ponderea participarii la procesul
decizional. Obligatiile sociale ale SNC sunt garantate cu patrimoniul social si
cu raspunderea nelimitata si solidara a tuturor asociatilor.

Avantajele SNC sunt aceleasi cu cele ale intreprinzatorilor individuali, iar
principalele dezavantaje sunt:
< un membru al societatii, fara a avea personal vreo vina, poate fi obligat la plata
unor datorii potentiale pe care le-a contractat un partener in numele societatii
fara sa-l consulte;
« necesita o consultare reciproca continua intre parteneri, mai ales daca intre
acestia nu exista incredere deplina.

2. societate in comandita simpla (SCS) - o asociatie intre 1 sau mai mulli
asociati principali - numiti comanditati, care au in mana gestionarea si
conducerea societatii, raspund nelimitat si solidar pentru capitalul social cu
averea proprie si unul sau mai multi dintre asociati care au drepturi limitate -
numiti comanditari, cu raspunderea limitata, functie de contributia lor la
formarea capitalului social.

Aceasta forma de organizare era practicata mai ales de catre persoane care
datoritd pozitiei pe care o ocupau in societate nu puteau interfata direct cu mediul
de afaceri din acel timp (nobili, militari, preoti).

Astazi, ea ofera posibilitatea persoanelor cu idei, profesioniste in anumite
domenii, dar care nu au capital, sa se asocieze cu persoane care dispun de capital,
dar nu au idei si nici calitati antreprenoriale.

Dezavantajul SCS este imposibilitatea comanditarilor de a participa la
conducerea societatii. Dizolvarea si lichidarea societatii se realizeaza in conditii
asemanatoare pentru SNC. Societdtile in nume colectiv (SNC) si societatile in
comandita simpla (SCS) sunt societati de persoane sau interese, asociative
(parteneriale).

3. societatea pe actiuni (SA) este o societate comerciala de capitaluri, in care
cotele de participare ale asociatilor la capitalul social sunt reprezentate prin
titluri negociabile numite actiuni. Are un capital minim de 90 000 de lei,
constituitd de cel putin 2 actionari. Dar, societatea poate fi infiintata si prin
varsarea a numai 30% din capitalul subscris. Actiunea este o hartie de
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valoare care certifica detinatorului ei participarea la capitalul unei societati pe
actiuni si care ii da dreptul de a beneficia de rezultatele financiare pozitive
ale societatii sub forma dividendului.
Actiunile se pot clasifica dupa mai multe criterii, astfel:
* dupa modul de individualizare:
« actiuni nominale (nominative), care contin elementele de individualizare de natura
numelui, prenumelui si domiciliul posesorului;
« actiuni la purtator, cand individualizarea se rezuma la un numar inscris (seria
actiunii).
e dupa natura aportului: - actiuni in numerar;
- actiuni de aport in natura (aport sub forma de active, marfuri, active necorporale).
« dupa drepturile conferite actionarilor:
- actiuni ordinare, care nu confera alte drepturi decéat cele conferite oricarui actionar;
- actiuni preferentiale (privilegiate), care confera drepturi suplimentare detinatorului
lor (dreptul la obtinerea unui dividend fix indiferent de rentabilitatea obtinuta).

Dividendul reprezinta venitul produs de o actiune intr-un an, venit direct
proportional cu profitul realizat de emitentul actiunii respective.

Activitatea SA este coordonatda de anumite organe specializate de conducere si
control:

« adunarea generala;

+ consiliul de administratie;

« comitetul de directie;

+ comisia de cenzori.

Ponderea participarii in procesul decizional este proportionala cu numarul de
actiuni detinute de fiecare actionar. Conducerea generala a SA este asigurata de
adunarea generala a actionarilor sau a reprezentantilor acestora. Numarul voturilor
fiecarui actionar este proportional cu numarul si puterea actiunilor detinute.

Conducerea curenta este asigurata de consiliul de administratie ales sau numit
de adunarea generala. Consiliul de administratie poate delega o parte din puterile sale
unui comitet de directie, compus din membri alesi de catre administratori. Actionarii
raspund in limita capitalului subscris exprimat in actiuni.

Societatea pe actiuni (SA) se constituie prin contract de societate si statut.
Firma SA se compune dintr-o denumire proprie (unicd) insotitd de mentiunea
—societatea pe actiuni.

Contractul de societate si statutul se incheie in forma autentica si vor cuprinde
urmatoarele:

* numele si prenumele sau denumirea actionarilor, domiciliul ori sediul, nationalitatea
acestora,;

« denumirea si sediul societatii si al sucursalelor sau filialelor;

« forma si obiectul de activitate;
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+ capitalul social subscris si cel varsat la constituire;

+ valoarea bunurilor aduse ca aport in natura in societate, modul de evaluare si
numarul actiunilor acordate pentru acestea;

« numarul si valoarea nominala a actiunilor, cu specificarea daca sunt nominative
sau la purtator, si numarul lor pe categorii;

« numarul, numele, prenumele si cetatenia administratorilor, garantia pe care sunt
obligati sa o depuna, puterile lor si drepturile speciale de administrare si de
reprezentare acordate unora dintre ei;

+ conditiile pentru validitatea deliberarilor adunarii generale si modul de exercitare a
dreptului de vot;

* numele, prenumele, cetatenia si numarul cenzorilor;

« durata societatii;

« modul de impartire a beneficiilor;

« avantaje si drepturi acordate membrilor fondatori.

Avantajele si dezavantajele societatilor pe actiuni

Principalele avantaje sunt: Principalele dezavantaje sunt:
- actiunile sunt transmisibile si - disensiuni si dezacorduri in actul
negociabile; decizional;
- pot aparea contradictii intre
- raspunderea actionarilor este actionari
proportionald cu valoarea actiunilor Si manageri;
detinute; - cand au dimensiuni mari au

flexibilitate redusa si se adapteaza
- durata este nelimitata, cu conditia sa fie | mai

eficiente; greu la solicitarile pietei.

- pot alege si schimba conducerea,;

- se pot mari pe seama economiilor de
capital;

- ofera garantii mai mari pentru creditori.

4. societatea in comandita pe actiuni (SCA) este o forma mai rar intalnita si
reprezinta o asociere intre investitori sau comanditari ale caror raspundere
este limitata la participarea partilor sociale subscrise (sub forma de actiuni
transmisibile) si comanditati care au raspundere nelimitata faté de datoriile si
obligatiile societatii.

Aceasta forma de organizare cumuleaza caracteristicile a doua tipuri de
societati: societatea in comandita simpla SCS - in ceea ce priveste activitatea
asociatilor comanditati si societatea pe actiuni SA - in ceea ce priveste activitatea
asociatilor comanditari.
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SCA are la baza constituirii sale contractul de societate si statutul. Numarul
minim de asociati este de cinci. Capitalul social este impartit in actiuni, iar
comanditarii sunt obligati numai la plata actiunilor lor. Obligatile sociale sunt
garantate cu patrimoniul social si cu raspunderea nelimitata si solidara a asociatilor.

Avantajele si dezavantajele SCA

Principalele avantaje sunt: Principalele dezavantaje sunt:
- dezavantajele acestui tip de
- administrarea societatii o asigura Societate
asociatii comanditati, iar hotararile lor sunt similare cu cele ale SCS

se iau si se aplica pe loc, crescand
astfel operativitatea;

- libertatea de actiune mare a
organelor de conducere, reprezentate
de comanditati.

5. Societatea cu raspundere limitata (SRL) este un tip de societate
intermediara intre societatile de persoane si cele de capital; deci are
caracteristici asemanatoare cu societatile in nume colectiv avand capitalul
social fractionat in parti sociale si cu societatile pe actiuni deoarece
raspunderea asociatilor este limitata la valoarea aportului adus la capitalul
social.

SRL trebuie sa aiba cel putin un asociat si maxim 50. Daca se majoreaza
numarul asociatilor, societatea este obligata sa se transforme intr-o societate pe
actiuni.

Capitalul social al SRL trebuie sa fie de minim 200 lei, iar capitalul social este
divizat in parti sociale netransmisibile. Capitalul poate fi constituit din bunuri mobile
sau imobile, necesare activitatii, care pot reprezenta maxim 60% din valoarea
capitalului fixat, iar restul de 40% reprezinta bani. Acest capital social se imparte
in parti sociale care nu pot fi mai mici de 10 lei. Asociatii rdspund, participa la decizii
si la profit proportional cu contributia fiecaruia la constituirea capitalului social. De
mentionat ca prestatiile in munca nu pot constitui aport la capital.

Conducerea societatii este asigurata de adunarea generala a asociatilor, care are
urmatoarele obligatii:

- aprobarea bilantului si repartizarea profitului net;

- desemnarea administratorilor si a cenzorilor si revocarea lor;

- modificarea statutului, cu votul tuturor asociatilor.

Administrarea societatii se va face de asociati sau de unul ori doi
administratori alesi de catre majoritatea absoluta a asociatilor, care stabilesc
extinderea indatoririlor si drepturilor acestuia si durata mandatului. Administratorii
nu sunt obligati sa aiba calitatea de asociat.
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Cesiunea partilor sociale poate fi facuta prin cesiune de drept civil, in limita
partilor sociale detinute. Se intocmeste un contract de cesiune, urmand ca asociatii
ramasi sa efectueze formalitatile de publicitate ale actului aditional la Monitorul
Oficial si inregistrarea lui ca mentiune la Registrul Comertului.

Societatea cu raspundere limitata (SRL) se constituie prin contract de
societate si statut, iar daca exista un singur asociat se intocmeste numai statutul.
Statutul societatii se adopta de adunarea generala a asociatilor, se incheie in forma
autentica si va cuprinde urmatoarele:

- forma, denumirea, sediul, obiectul de activitate;

- durata societatii;

- numele si prenumele, domiciliul si nationalitatea asociatilor;

- capitalul social, partile sociale;

- asociatii care au administrarea si reprezinta societatea, precum si limitele
puterilor lor;

- numarul, numele si nationalitatea cenzorilor;

- conditiile pentru validarea deliberarilor adunarii generale, modul de
exercitare a dreptului de vot;

- modificarea formei juridice;

- dizolvarea societatii;

- lichidarea societatii.

Dizolvarea unui SRL are loc in urmatoarele situatii:

- trecerea timpului stabilit pentru durata societatii;

- imposibilitatea realizarii obiectivului societatii;

- hotararea adunarii generale;

- reducerea capitalului social sub minimul legal,

- falimentul, incapacitatea, excluderea, retragerea sau moartea unuia dintre
asociati cand, datorita acestor cauze, numarul asociatilor s-a redus la unul
singur si nu exista clauza de continuare cu mostenitori. Face exceptie de la
aceasta situatie cazul in care partile sociale sunt ale unei singure persoane,
care, in calitate de asociat unic, are drepturile si obligatiile ce revin adunarii
generale.

- Pentru constituirea unei societati comerciale se parcurg urmatoarele etape:

- elaborarea contractului si a statutului de societate (o denumire, un sediu);

- verificarea la Registrul Comertului a acceptabilitatii numelui si a emblemei
pentru societate;

- se legalizeaza la notariat actele constitutive;

- depunerea capitalului initial;

- obtinerea certificatului de cazier judiciar;

- inmatricularea la Registrul Comertului;
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- inregistrarea fiscala in termen de 5 zile de la inmatricularea la Registrul
Comertului;

- deblocarea contului bancar prin utilizarea capitalului social;

- obtinerea autorizatiilor de la furnizorii de servicii.

2.5. Resursele necesare pentru afacere

Urmatorul pas in evaluarea ideii de afaceri este legat de evaluarea resurselor
necesare si a celor disponibile. Am definit antreprenorul mai devreme ca fiind o
persoana ce gaseste metode de a crea o punte intre resursele necesare si cele
disponibile pentru a duce la indeplinire oportunitatea. Multe esecuri apar deoarece
controlul antreprenorului asupra resurselor necesare pentru activitate se afla intr-un
punct critic. Dar care sunt resursele implicate in demararea afacerii? Setul complet
include:

Abilitati personale tehnice
Relatii

Finante

Echipamente

Cunostinte

Date legate de marketing
Resurse umane
Management

N

Principalul rol al unui antreprenor este sa identifice, cu creativitate, resursele si
ilocuitorii alternativi. Controlul resurselor nu inseamna in mod necesar posesie.
Resursele pot fi obtinute si pe termen limitat de la alte persoane/firme care le au in
proprietate. Credibilitatea este, deci, foarte importanta, antreprenorul asumandu-si
riscuri cu furnizorii de la care inchiriaza, ia in leasing sau imprumuta resurse pe baza
unor intelegeri contractule sau non-contractuale.

1. Cunostinte (Know How)

S-ar putea sa nu fie evident, dar conformitatea cu restrictiile legale afecteaza, de
asemenea, resursele. Practica standard de afaceri poate necesita mult timp si, de
multe ori, aprobari destul de costisitioare si achizitii greoaie pentru:

+ Licente

4+ Proceduri de functionare

4+ Aprobari ale produselor si testari

+ Patente
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+ Cerinte de calitate

O simpla aprobare neobtinuta la timp poate pune in pericol activitatea extrem de serios.
De asemenea, utilizarea unei tehnologii, a unei idei sau a unui simbol fara a avea
autorizatia necesara poate avea consecinte majore daca se ignora legislatia referitoare
la drepturile de autor.

2. Locatia/ spatiile pentru afaceri

Spatiul pentru orice activitate (comert, serviciu, productie) trebuie sa indeplineasca
anumite cerinte de baza:

Sa ofere siguranta pentru oameni si operatiuni

Sa fie adecvat pentru o anumita functie

Sa ofere un mediu placut sau cel putin acceptabil pentru oameni

Sa reprezinte un simbol al companiei pentru clienti

Sa fie avantajos din punct de vedere economic

Sa aiba o locatie pe placul clientilor, furnizorilor si angajatilor

ek ak kR ok

3. Furnizori

Calitatea si increderea furnizorilor au un impact foarte mare asupra afacerii. Pentru
orice tip de activitate, furnizorii sunt diferiti asa ca ei trebuie sa fie analizati
independent, de la caz la caz.
Foarte important este sa nu te bazezi un singur furnizor. S-ar putea intampla ca acesta
sa profite de tine in situatii de criza (lipsa de timp, nevoia unei cantitati sporite,
schimbari in calitatea sau gama de produse) sau sa dea faliment. Criteriile de selectie
cele mai convenabile pentru furnizori pot fi:
Locatia furnizorilor
Calitatea produselor oferite
Costurile sau aranjamentele financiare si de mentenanta (reduceri pentru
volumul produselor achizitionate, modalitati de plata)
Garantia si mentenanta produselor
Instalarea si testarea echipamentelor
Receptivitatea fata de cereri
Relatii personale

e

Toate aceste aspecte sunt importante in alegerea unui furnizor adecvat, dar
prioritatile depind de obiectivele specifice ale companiei. Daca, pentru productie, este
necesar timp mai indelungat pentru a planifica tehnologiile, procedurile si furnizorii, in
domeniul serviciilor si al comertului, trebuie sa reactionati imediat la orice schimbare a
cererii pietei (noi produse, noi marci, noi politici de stabilire a pretului, noi inlocuitori)
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pentru a tine pasul cu competitia. Astfel, cum structura vanzarilor se schimba relativ
des, in comert trebuie sa fiti mult mai flexibil si rapid in cautarea permanenta a noilor
parteneri.

4. Canalele de distributie
Distributia este importanta pentru toate intreprinderile si corespunde unei modalitati
concrete de capitalizare a produselor, pana la modurile prin care acestea ajung la
consumatori.
In principiu, sunt trei metode importante:
+ Comertul direct (nu necesita cheltuieli aditionale pentru magazine si vanzatori)
+ Comertul cu amanuntul (inseamna folosirea intermediarilor pentru relatia cu
clientii finali)
+ Comertul cu ridicata (implica existenta a doi intermediari inainte ca produsul
sa ajunga de la producator la consumatorii finali)

Pentru servicii nu este o problema atat de evidenta, prin definitie aceasta zona
insemnand contactul direct cu clientii. Daca folositi intermediari in distributie, acestia
sunt parteneri importanti pentru afacere, deoarece ei controleaza vanzarile catre
clienti, iar fara clienti, practic afacerea nu exista. Criteriile pentru alegerea partenerilor
de distributie pot fi:

+ Locatia si imobilizarile fixe ale distribuitorilor

+ Aranjamentele financiare (modalitatile de plata folosite de acestia pentru

marfa, ce reduceri doresc)

+ Calitatea serviciilor (imaginea magazinului, atitudinea vanzatorilor, prezenta

produselor concurentei)

5. Fonduri necesare afacerii
Fondurile reprezinta o resursa critica pentru o afacere si necesita o analiza amanuntita.
La inceput, ar trebui sa aveti in vedere fondurile necesare pentru:
+ Infiintarea companiei (inregistrarea, obtinerea autorizatiilor, licentelor, conturi
bancare)
+ Investitii initiale (echipamentul minim, achizitia si organizarea imobilelor)
*+ Functionarea afacerii (fondul de rulment pentru operatiile curente precum
materii prime, materiale, salarii)

Urmatorul pas, dupa masurarea dimensiunilor activitatii pentru urmatorii doi ani,

comparati sumele necesare cu resursele disponibile (economii personale, imprumuturi
sau alte investitii.)
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Finantarea depinde, in general, de tipul de activitate pe care urmeaza sa il
intreprindem:
+ Activitatile din domeniul serviciilor necesita un capital initial mai redus
4+ Comertul implica sume moderate de bani (cu exceptia plasarii bunurilor in regim
de consignatie unde sumele sunt mai scazute)
+ Productia necesita investitii majore

Trebuie sa aveti in vedere faptul ca participarea personala la finantarea afacerii

este absolut necesara. La aceasta puteti adauga fonduri externe.
Incercati sa fiti moderate in evaluarea aspectelor financiare al afacerii

Dvs., cheltuielile fiind, in general, mai ridicate decat ce ati anticipat, iar profiturile
mai mici decat cele prevazute.

Este important la inceputul unei afaceri, sa cantariti corect capacitatea si volumul
viitoarei Dvs. afaceri. Este preferabil sa incepeti la 0 scara mai mica, pastrandu-
va optiunea de a va extinde afacerea in viitor.

6. Echipament pentru afacere

Prin stabilirea dimensiunilor productiei si tipului tehnologiei, identificam felul si
numarul echipamentelor necesare.

Decizia legata de echipamentul folosit ar trebui sa corespunda obiectivelor
companiei atat pe termen scurt, cat si pe termen lung (dezvoltarea sau diversificarea
productiei). Aceaste aspecte se refera la flexibilitate, multifunctionalitate si innoirea
echipamentului.

7. Resursele umane

Personalul unei intreprinderi reprezinta o resursa vitala pentru succesul unei
afaceri. Din modul de organizare rezulta forta de munca necesara precum si structura
sa. Faza urmatoare este stabilirea metodei de gasire a personalului si a procedurii de
selectie, angajare si coordonare. Alegerea angajatilor reprezinta o decizie importanta,
in sensul ca acestia ar trebui sa ofere sprijinul necesar din punct de vedere al relatiilor
profesionale, organizationale si interne.
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[l. POLITICA DE PROMOVARE

In cadrul activitatii de marketing, cel mai uzual se constata combinarea a 4
politici principale:
1. Politica de produs
2. Politica de promovare
3. Politica de pret si conditii de pret
4. Politica de distributie

Aceste 4 politici reprezinta mixtul de marketing al afacerii.
3.1. Politica de produs

Cea mai importanta idee a politicii de produs este orientarea catre client.
Produsul trebuie astfel conceput incat sa satisfaca cat mai bine necesitatile clientului.
nainte de a concepe orice produs este esential sa stim daca exista o cerere pentru
acest produs. Apoi, este important sa aflam daca produsul respecta cerintele existente
din punct de vedere tehnic, al sigurantei in exploatare sau cerintele legale.

Tehnicile cele mai utilizate in cadrul politici de produs sunt:

-analiza ciclului de viata al produsului

-analiza gamei de produse

-marca / numele produsului

-ambalarea produsului

3.2. Politica de promovare

Este totalitatea acelor actiuni prin care mesajele noastre, referitoare la propriul
produs, sunt transmise pietei tinta.

Denumirea firmei ca element al politicii de promovare: , Totul incepe cu numele
firmei”. Numele firmei este prima informatie pe care potentialul nostru client o aude
despre firma noastra. Pentru ca aceasta prima impresie sa fie si una favorabila, numele
firmei trebuie ales cu grija si cu mult discernamant.

Unele recomandari pot fi avute in vedere:

+ Utilizarea unor expresii straine poate constitui uneori un dezavantaj, prin
dificultatile de pronuntare a numelui firmei mai ales in cazul comunicarii prin telefon.

* Numele firmei trebuie sa fie pe cat posibil concis, sugestiv, usor de tinut minte
si mai ales original.

» Este important sa alegem un nume cu identitate proprie, usor de scris sau
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pronuntat in limba romana dar si usor de scris si pronuntat in limbi straine — daca
anticipdm ca vom avea relatii de afaceri cu strainii. In acest sens este bine de evitat
prezenta diacriticelor in nume — caractere dificil de citit sau scris pentru un strain.

* Este bine sa alegem 2 sau 3 variante de nume, pentru a avea o rezerva in caz
ca numele ales de noi este deja inmatriculat sau rezervat la Registrul Comertului.

Dupa ce intreprinderea si-a ales strategia de marketing este necesar sa
foloseasca promovarea pentru a asigura vanzarea efectiva a produselor sale. in acest
sens trebuie conceput un program de comunicatji, bine planificat si cu caracter continuu,
care sa corespunda unui anumit segment de piata, in scopul obtinerii unor avantaje
concurentiale. O asemenea comunicare dezvolta congtiinta privind utilitatea pentru
consumator a unui produs, interesul fata de acesta si dorinta de a-I cumpara.

Managerul unei intreprinderi mici sau mijlocii trebuie sa includa in strategie
promotionala a acesteia urmatoarele:

. reclama;

° promovarea vanzarii;
o publicitatea;

o vanzarea personala.

Promovarea are ca obiective:

» atentionarea consumatorilor, care este absolut necesara daca consumatorii
potentiali urmeaza a fi constientizati asupra produselor si serviciilor oferite de
intreprinderea respectiva;

> atragerea interesului consumatorilor, care are scopul de a genera in randul
consumatorilor un interes fata de un anumit produs si o placere pentru acesta;

> generarea dorintei consumatorilor de a cumpara un anumit produs, ceea
ce afecteaza favorabil procesul de evaluare a produsului si determina preferinta pentru
acesta;

> actiunea consumatorilor, adica manifestarea dorintei acestora de a
cumpara produsul, concretizata in faptul ca solicita incercarea produsului, ceea ce poate
duce apoi la cumpararea acestuia.

Nu exista un model unic pentru programele promotionale, in sensul ca segmente
diferite de piata necesita programe promotionale diferite.

Pentru a-si promova vanzarile, o intreprindere mica sau mijlocie trebuie sa
inceapa prin alegerea canalului de distributie. Un canal de distributie actioneaza ca o
"conducta" prin care trece un produs. Desi alegerea canalului de distributie este destul
de importanta, aceasta nu este simpla datorita multiplelor variabile pe care le implica.

Canalele traditionale pentru distribuirea bunurilor de consum sunt:
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(1) Producator —— Consumator

(2) Producator——> intreprindere de comert cu-amanuntul
Consumator
A (3) Producater——» intreprindere comert curidicata
Intreprindere ———ocomert cu amanuntul Consumator

( 4) Producater——» Broker sauagent intreprindere

comert cu ridicata
’ intreprindere comert cu amanuntu——
Consumator

Avand in vedere aceste canale, intreprinderile mici si mijlocii au de fapt doua
alternative pentru vanzarea produselor si anume:

. sa vanda produsele direct la consumatori;

o sa vanda produsele apeland la unul sau mai multi intermediari.

Decizia privind alegerea uneia dintre cele doua alternative mentionate se ia o data
cu alegerea domeniului de activitate in care va actiona intreprinderea respectiva. Cel mai
frecvent intreprinderile mici si mijlocii adopta prima dintre alternativele mentionate (adica
vanzarea directa catre consumatori) datorita caracterului simplu al acesteia

Managerii intreprinderilor mici si mijlocii trebuie sa-si proiecteze propriile canale
de distributie pentru a asigura obtinerea unui profit maxim. In acest sens ei trebuie sa
asigure un echilibru intre mentinerea controlului asupra drumului urmat de produs si
minimizarea costurilor implicate. Principalii factori care trebuie considerati sunt:

> pietele de desfacere (pe zone geografice) si tipurile de consumatori
ierarhizati dupa importanta;

> felul si marimea efortului de marketing pe care producatorul intentioneaza
sa-l exercite;

> modalitatea in care va fi distribuit produsul: prin mai multe canale, prin
cateva sau exclusiv prin distribuitori;

> nevoia de a obtine un feedback despre produs;

> necesitatea de a aplica stimulente adecvate pentru a motiva vanzatorii.

in general, produsele noi necesitd canale de distributie diferite de cele folosite
pentru produsele cunoscute deja si acceptate de consumatori. Astfel, o intreprindere
mica sau mijlocie poate lansa un produs nou folosind un singur canal de distributie,
urmand a se orienta spre alt canal, daca produsul nu se vinde corespunzator. De
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asemenea este nevoie de un nou canal de distributie daca intreprinderea cauta noi piete
de desfacere pentru produsele sale.

O problema cu care se confrunta intreprinderile mici si mijlocii cu profil de
productie este de a livra produsele de la intreprinderi direct la un intermediar sau de a
folosi depozite zonale, acest ultim caz ofera un serviciu mai rapid, dar genereaza costuri
mai mari de depozitare.

Folosirea unor canale de distributie multiple poate genera conflicte cu efecte
nefavorabile asupra distributiei, in afara de cazul cand aceste conflicte se rezolva.

Reclama are rolul de a informa consumatorii asupra disponibilitatii si a folosirii
unui produs sau serviciu, incercand sa convinga consumatorii ca produsele sau
serviciile respective sunt mai bune decat ale concurentilor.

Pentru a avea succes, reclama trebuie sa se bazeze pe caracteristicile produselor sau
serviciilor, intrucat reclama poate aduce numai un succes temporar unor produse sau
servicii necorespunzatoare calitativ. Astfel de exemplu, prin reclama un restaurant
poate determina consumatorii sa vina o data, dar acestia vor mai reveni numai daca
au fost multumiti, adica daca hrana, preturile si nivelul servirii au fost corespunzatoare.

Reclama poate sa accentueze anumite tendinte privind vanzarea unui produs sau
al unei grupe de produse si trebuie sa fie strans legata de schimbarile in nevoile si
preferintele consumatorilor.

Principalele tipuri de reclama sunt:

> reclama produselor sau serviciilor care are menirea de a-i face pe
consumatori congtienti de existenta acestora;
> reclama intreprinderii care se refera la crearea unei imagini

corespunzatoare a intreprinderii respective in randul consumatorilor.

Maijoritatea reclamei facuta de o intreprindere mica sau mijlocie este o combinatie
a tipurilor mentionate.

Reclama incearca sa mentina intre consumatori o buna reputatie a intreprinderii
si sa genereze vanzarea produselor. Pentru ca aceasta sa fie eficienta se impune ca
orice intreprindere mica sau mijlocie sa-gi elaboreze un program pentru reclama care
sa fie valabil si posibil de utilizat pe o perioada de timp viitoare mai mare. Reclama
prevazuta in acest program trebuie sa se refere la:

> pregatirea consumatorilor pentru a accepta un produs sau serviciu nou;

> sugerarea unor intrebuintari noi pentru produsele existente;

> atragerea atentiei consumatorilor asupra efectuarii unor vanzari speciale.

Elaborarea unui program eficient pentru reclama trebuie sa aiba la
baza urmatoarele decizii:

o resursele financiare alocate de intreprinderea respectiva pentru reclama;
o mijloacele posibil a fi folosite pentru a face reclama;
° continutul reclamei;
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o rezultatele care se preconizeaza a se obtine prin aplicarea programului
pentru reclama.

De obicei costurile privind reclama (adica resursele financiare alocate in acest
scop) se cuprind intr-un buget pentru reclama, iar sumele respective se pot stabili prin
urmatoarele modalitat;:

In cadrul policitii de promovare, comunicarea este foarte importanta.

Incepe cu numele firmei, cu numele produselor, cu tot ce inseamna identitate grafica
a firmei (logo, hartie cu antet, carti de vizita, oferte ale firmei) si continua cu materialele
de prezentare a firmei si cu modul de ambalare al produselor. Desigur in functie de
posibilitatile financiare ale firmei pot fi realizate si diverse materiale de reclama sau
obiecte promotionale.

Totodata, participarea la targuri, seminare sau prezentari, implicarea in diferite
manifestari stiintifice, de cercetare sau chiar sponsorizarea unor actiuni cu caracter
cultural, social, sportiv, etc pot constitui modalitati subtile dar deseori foarte eficiente
de comunicare cu piata {inta.

Ce este important de retinut este ca mesajul continut de materialele de
promovare trebuie sa sugereze (mai subtil sau mai explicit) clientului utilitatea
produsului / serviciului Dvs. si, poate si mai important, prin ce va diferentiati Dvs. fata
de concurenta.

3.3. Politica de pret si de conditii de plata

Exista trei mari categorii de metode de stabilire a pretului unui produs:

A Pretul in functie de costuri: exista mai multe metode de a calcula costul
unui produs sau global, a unei game de produse. Peste acest cost se adauga o marja
de profit si acesta este pretul pietei.

B Pretul in functie de cerere

O alta metoda este de a fixa pretul produsului la o valoare pe care eu consider
ca piata(cererea) o va accepta. Evident lucrul acesta necesita o buna cunoastere a
pietei si a preturilor acceptabile pentru diferitele segmente ale pietei. Aceasta nu
inseamna neaparat ca pretul trebuie sa fie mic — comerciantii de produse de lux
stabilesc preturi mari pentru ca se adreseaza unei piete care este dispusa (si chiar
vrea) sa plateasca preturi foarte mari, aceste preturi dandu-le clientilor sentimentul ca
au achizitionat produse de foarte buna calitate, la care nu oricine are acces (accesul
fiind restrictionat prin pretul prohibitiv).

O alta strategie de fixare a pretului care are la baza comportamentul psihologic
al cererii este cea in care preturile se stabilesc de genul 199.000 lei, dand psihologic

36
| <
- ASOCIATIA
Fundatia pentru Ay g =
Dezvoltarea Economiel Sociale C OR*O - l Q . @ .
=~ CRAIOVA

www.fdes.ro




* * %
* *
* *

Instrumente Structurale
2014-2020

*
* 5 Kk

UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014 - 2020

Apel: POCU/633/6/14/Cresterea participirii la programe de invatare la locul de munca a elevilor si
ucenicilor din inviatamantul secundar si tertiar non-universitar, cu accent pe sectoarele economice cu
potential competitiv identificate conform SNC si din domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
Titlul proiectului: PROFESIONISTII DE MAINE - POCU/633/6/14/130904

senzatia ca pretul se incadreaza intr-o categorie de preturi sub 200.000 lei.
O alta strategie psihologica este si cea in care un discount de 20% este
prezentat sub forma: la patru produse cumparate primiti unul gratuit !

C Pretul in functie de concurenta

Categoric ca este important sa {inem seama si de actiunile concurentei. Astfel,
putem aborda preturi similare sau usor mai mari ca ale concurentei (stim deja ca pe
acestea piata le accepta) si sa comunicam pietei avantajele competitive ale produsului
nostru. Putem totodata, mai ales in fazele de inceput ale afacerii, sa oferim reduceri
semnificative (mai mici cu 30% decat concurenta) pentru a atrage cote de piata.

Este recomandabil ca acest lucru sa se realizeze insa humai pentru perioade
limitate, pentru a nu periclita echilibru financiar al firmei si pentru a nu da pietei
perceptia ca produsul nostru este ieftin” si deci probabil slab calitativ si cu utilitate
redusa.

Conditiile de plata

Acestea reprezinta o alta latura fundamentala a politici de pret. Un termen de
plata indelungat poate echivala cu un reducere semnificativa, pentru ca numerarul
costa. Si la Dvs 1n organizatie, lipsa numerarului la un moment dat poate necesitata
apelarea la un credit pe termen scurt, operatie care diminueaza categoric profitul. Pot
fi imaginate diferite modalitati de plata care pot stimula piata sa apeleze la
produsele/serviciile noastre.

3.4. Politica de distributie

Reprezinta locul si modalitatea fizica prin care produsul este vandut, de
exemplu prin vanzare directa, prin comeriul en-gros sau prin comertul en-detail.
Specificul produsului, respectiv bun de larg consum, bun de investitii, serviciu, etc.
determina foarte mult alegerea canalului de distributie

De exemplu, bunurile de larg consum cu diferentiere redusa se preteaza
comertului engros; pe masura ce specializarea bunurilor creste ne vom indrepta catre
comertul en-detail iar cand produsul este extrem de specializat clientului (de exemplu
un soft dedicat, sau un produs de consultanta in management sau o polita de asigurari)
atunci canalul de distributie este de cele mai multe ori vanzarea directa

La stabilirea prefului produselor si serviciilor trebuie luate in considerare
urmatoarele aspecte:

. Pretul trebuie stabilit la un asemenea nivel incat produsul (serviciul) sa fie
acceptat de consumatori, adica acestia sa doreasca si sa aiba posibilitatea sa-I
plateasca.
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o intreprinderile mici si mijlocii trebuie sa-si stabileasca preturile produselor
(serviciilor) oferite asa incat sa-si mentina sau sa-si consolideze pozitia pe piata. Motivul
principal este ca intensificarea concurentei impulsioneaza intreprinderile sa lanseze pe
piata produse sau servicii de calitate mai buna si la un pret mai mic.

o Nivelul preturilor trebuie sa asigure acoperirea tuturor cheltuielilor
intreprinderii si obtinerea unui profit.
o Evaluarea produselor trebuie sa se bazeze pe obiectivele generale ale

intreprinderii (nivelul vanzarilor, imaginea in randul consumatorilor, profitul etc.).
Intreprinderile au la dispozitie o varietate de politici de evaluare a produselor,

si anume:

. Politica ciclului de viata a produselor, care are in vedere doua
alternative n stabilirea pretului, astfel:

> Stabilirea unui pret de cucerire a celui mai bun segment de piata, pref care
de obicei este mare.

> Stabilirea unui pret de penetrare care sa fie suficient de mic pentru a obtine

o pozitie cat mai buna pe piata. Uneori intreprinderile folosesc o abordare combinata
pentru un produs nou prin stabilirea unui pret realist, dar ihcurajand consumatorii sa
cumpere noul produs emitand "cupoane de reducere" care fac pretul mult mai atragator.

. Politica de a face fata concurentei, adica de a lua in considerare politicile
de evaluare folosite de concurenti si in consecinta a stabili preturi la produsele proprii sub
pretul pietei, la nivelul pietei si peste nivelul pietei. Aceasta politica poate duce la pierderi
substantiale daca nu se iau in considerare costurile de productie si volumul vanzarilor.

. Politica orientata spre cost care se refera la faptul ca, costurile de
productie constituie un prag sau o limita sub care nu se admite ca preturile sa coboare,
mai ales pe perioade lungi de timp. Aceasta politica are doua variante:

> "Markup" care se refera la marimea care se adauga la costul produsului
sau serviciului pentru a obtine pretul de vanzare. Aceasta marime este determinata de
tipul produsului respectiv, de serviciul prestat de intreprinderea comerciala cu amanuntul,
de marimea profitului planificat. Presupunand ca celelalte elemente sunt constante, cu
cat este mai mare varietatea serviciilor oferite de intreprinderea care realizeaza
desfacerea cu amanuntul si cu cat este mai lenta vanzarea produsului, cu atat este mai
mare marimea "markup" necesara acoperirii costurilor. Daca aceasta marime nu este
corespunzatoare, ea poate sa nu genereze resurse suficiente pentru a acoperi costurile
de fabricatie, generand pierderi. Daca dimpotriva, aceasta marime este excesiva, atunci
intreprinderea este in pericol sa piarda o parte din consumatorii actuali sau sa nu mai
atraga altii noi.

> "Markon" reprezinta o marime care se adauga pretului de vanzare al
produselor si care ulterior daca produsele nu se vand va permite diminuarea (in limita
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acestei marimi) a pretului de vanzare, stimuland astfel consumatorii sa cumpere
produsele respective.

Managerii intreprinderilor mici si mijlocii fac in general doua greseli in stabilirea
pretului produselor si anume:

1). Ei se considera "leaderi" in domeniul pretului si in consecinta stabilesc pentru
produsele lor preturi mai mici decat preturile acelorasi produse fabricate in intreprinderile
mari. in realitate insa, datoritd volumului mic al vanzarilor inregistrate intr-o intreprindere
mica sau mijlocie comparativ cu cel dintr-o intreprindere mare, costurile de productie
unitare au tendinta de a fi mai mari. De asemenea, o intreprindere mica sau mijlocie nu
are sansa de a beneficia de reduceri mari ale pretului de aprovizionare al materiilor prime,
fapt posibil in situatia unor cantitati mari de materii prime aprovizionate.

2). In cazul intreprinderilor prestatoare de servicii, mai ales la inceputul activit&ti
lor, managerii au tendinta de a stabili preturi mai mici pentru a atrage consumatori, in
speranta ca ele vor putea fi marite ulterior, pe masura atragerii consumatorilor.

Practica a dovedit faptul ca este mai usor a micsora preturile, decat a le mari
intrucat orice tentativa de marire a pretului genereaza insatisfactia consumatorilor.

3.5. Analiza SWOT. Puncte slabe, puncte forte, oportunitati si amenintari

Analiza SWOT incepe prin efectuarea unui inventar a calitatilor si slabiciunilor
interne in organizatia dvs.

Principalul scop al analizei SWOT este de a identifica si de a atribui fiecare
factor, pozitiv sau negativ, uneia din cele patru categorii, permitandu-va sa va priviti
afacerea dintr-un punct de vedere obiectiv. Analiza SWOT va fi un instrument foarte
util in dezvoltarea si confirmarea telurilor dvs si a strategiei dvs de marketing.Anumiti
experti sugereaza sa subliniati mai intai oportunitatile si amenintarile externe inaintea
calitatilor si defectelor. In orice caz, va trebui sa revizuiti in detaliu toate cele patru
zone.

Puncte forte

Punctele forte descriu atributele pozitive, tangibile si intangibile, interne, ale
organizatiei dvs. Acestea sunt sub controlul dvs. Ce faceti bine? Ce resurse aveti? Ce
avantaje aveti fata de concurenta?

Poate doriti sa va evaluati punctele forte in functie de zona, ca marketing,
finante, manufactura si structura organizationala. Punctele forte includ atributele
pozitive ale oamenilor implicati in afacere, incluzand cunostintele lor, trecutul lor,
educatie, referinte, contacte, reputatie sau capacitate, pe care acestia le aduc in
afacere. Punctele forte includ bunurile tangibile ca de exemplu capital disponibil,
echipament, credit, clienti stabili, canale de distribuite existente, materiale cu drepturi
de autor, patente, sisteme de informare si procesare, si alte bunuri de valoare din
afacerea dvs. Punctele forte capteaza aspectele interne pozitive ale afacerii dvs si
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adauga valoare sau va ofera un avantaj in fata concurentei. Aceasta este o
oportunitatea pt dvs de a va reaminti valoarea afacerii dvs.

Puncte slabe

Tineti cont de punctele slabe ale afacerii dvs. Punctele slabe sunt factori care
sunt sub controlul dvs si care va impiedica sa obtineti sau sa mentineti o calitate
competitiva. Ce zone trebuie imbunatatite?

Punctele slabe ar putea include lipsa de experienta, resurse limitate, lipsa de
acces la tehnologie sau capaciatate, oferta de servicii inferioara sau o localizare slaba
a afacerii dvs. Acestia sunt factori care sunt sub controlul dvs, dar dintr-o varietate de
motive, au nevoie de imbunatatire pentru a va putea atinge efectiv obiectivele dvs de
marketing.

Punctele slabe capteaza aspectele negative interne ale afacerii dvs care scad
din valoarea pe care o oferiti sau va plaseaza intr-un dezavantaj concurential. Aceste
sunt zone pe care trebuie sa le imbunatatiti pentru a putea concura cu cel mai puternic
competitor al dvs. Cu cat va identificati punctele slabe cu mai multa acuratete, cu atat
mai valoroasa va fi aceasta analiza pentru dvs.

Oportunitati

Oportunitatile evalueaza factorii atractivi externi care reprezinta motivul
existentei si prosperitatii afacerii dvs. Acesti sunt factorii externi ai afacerii dvs. Ce
oportunitati exista in sectorul dvs de piata sau in jurul dvs din care puteti spera sa
beneficiati?

Aceste oportunitati reflecta potentialul pe care-l puteti realiza prin
implementarea strategiilor dvs de marketing. Oportunitatile pot fi rezultatul cresterii
pietei, schimbului in stilul de viata, rezolvarea problemelor asociate cu situatii curente,
0 perceptie pozitiva asupra afacerii dvs din partea pietei sau capacitatea de a oferi o
valoare mai mare ceea ce va crea o cerere crescuta pentru serviciile dvs. Daca este
relevant, plasati perioade de timp in jurul oportunitatilor. Reprezinta o oportunitate
constanta sau este ceva de moment? Cat de importanta este sincronizarea dvs.?

Oportunitatile sunt externe afacerii dvs. Daca ati identificat "oportunitati* care
sunt interne organizatiei si sunt sub controlul dvs, va trebui sa le clasificati ca si puncte
forte.

Amenintari

Ce factori reprezinta potentiale amenintari pentru dvs? Amenintarile includ
factori in afara controlului dvs. care ar putea sa va puna strategia de marketing si chiar
si afacerea intr-o pozitie de risc. Acestia sunt factori externi - nu aveti nici un control
asupra lor, dar pe care-i puteti anticipa daca aveti un plan de urgenta care sa se ocupe
prevenirea si rezolvarea acestor probleme.

O amenintare este o provocare creata de un trend nefavorabil care ar putea
conduce la scderea castigurilor sau profitului. Concurenta — existenta sau potentiala —
este mereu o amenintare. Alte amenintari ar putea include cresterea intolerabila a
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preturilor de catre furnizori, reglementari guvernamentale, caderi economice, efect
negativ al media, o schimbare in comportamentul consumatorilor care sa va reduca
vanzarile sau introducerea unei tehnologii mult mai avansate care sa faca produsele,
serviciile sau echipamenele demodate. Ce situatii ar putea sa ameninte eforturile dvs
de marketing? Puneti pe hartie cele mai mari temeri ale dvs. O parte din aceasta lista
ar putea fi de natura speculativa, dar va adauga valoare analizei dvs SWOT.

S-ar putea sa va ajute sa va clasificati amenintarile in functie de seriozitatea lor
si de probabilitatea de a se intampla.

Cu cat identificati mai bine amenintarile potentiale, cu atat mai mult puteti sa va
pozitionati si sa planificati proactiv pentru a le raspunde.

Recomandari Recomandari pentru IMM in faza de infiintare a unei firme

» Alegeti-va un produs, o activitate pe care o stapaniti perfect din punct de
vedere tehnic.

« Incepeti o activitate numai dupa ce aveti cativa clienti siguri pentru produsul /
serviciul Dvs. si anticipati ca mai exista si ali clienti potentiali

» Concepeti-va produsele / serviciile dupa necesitatile anticipate ale clientului
sau incercati sa identificati clienti pentru produsele / serviciile in care detineti avantaje
competitive

* Alegeti-va numele firmei cu atentie

* Investiti putin timp Tntr-o imagine grafica a firmei Dvs.

* Alegeti-va mijloace de promovare specifice activitatii Dvs.

* Aveti in vedere toate cele trei politici de pret la stabilirea pretului

* Atentie la conditiile de plata — un bun management al numerarului inseamna
maximizarea cumpararilor pe credit si minimizarea vanzarilor pe credit

» Conditiile de plata pot fi o parghie pentru atragerea unor clienti strategici.
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V. STRATEGIA DE MARKETING

Managerii intreprinderilor mici si mijlocii trebuie ca inca de la inceputul activitatji
acestora sa fundamenteze o strategie de marketing, care in principal sa se axeze pe
urmatoarele probleme:

> Stabilirea obiectivelor de marketing care sa fie corelate cu avantajul
concurential urmarit (de exemplu crearea unei imagini privind calitatea mai buna a
concurentilor, la preturi comparabile).

> Identificarea segmentului de piata caruia i se adreseaza intreprinderea,
adica a acelor consumatori care este cel mai probabil ca vor cumpara si utiliza produsele
intreprinderii. Numai dupa ce un segment de piata a fost identificat poate fi apoi
fundamentat mixul de marketing.

4.1.Cercetarea pietei, a consumatorilor si a mediului de marketing:

Segmentarea eficienta a pietei presupune urmatoarele etape:

- Identificarea caracteristicilor a doua sau mai multe segmente ale pietei totale si
apoi diferentierea consumatorilor pe baza unor elemente, cum ar fi: varsta, sexul,
veniturile, obiceiurile de consum etc. De exemplu, adultilor le place sa serveasca masa
in restaurante, in timp ce tinerii prefera localurile cu servire rapida.

-Cuantificarea segmentelor de piata sub aspectul dimensiunii si a puterii de
cumparare a consumatorilor, pentru a vedea daca acestea vor aduce profit intreprinderii.

-Concentrarea intregului efort de marketing pentru a satisface profitabil
segmentele de piata respective.

Cea mai buna strategie de marketing a unei intreprinderi mici sau mijlocii este de
a identifica segmente de piatd care nu sunt servite adecvat de alte intreprinderi. In
alegerea segmentelor de piata trebuie luate in considerare anumite elemente, cum
ar fi:

-evolutia nevoilor si felul in care produse sau servicii actuale satisfac nevoile
consumatorilor;

-urgenta cu care consumatorii isi manifesta nevoile si dorinta acestora de a face
comparatji intre produsele oferite de diferite intreprinderi;

-amplasarea geografica si alte caracteristici demografice.
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Alegerea si mentinerea unui segment de piata a devenit mai dificila datorita
modificarii caracteristicilor consumatorilor. Prin urmare, managerul unei intreprinderi mici
sau mijlocii trebuie sa evalueze conditiile de mediu sub aspectul modificarii unor factori,
cum ar fi: obiceiurile consumatorilor, grupele de varsta, veniturile, obiceiurile de consum
zonale. Cel mai important factor care influenteaza cererea este numarul consumatorilor
care au puterea de cumparare necesara pentru a cumpara un anumit produs. Grupele
de varsta sunt de asemenea importante intrucat ele manifesta obiceiuri de consum
diferite, ceea ce implica strategii de marketing diferite.

Practica a dovedit faptul ca, felul in care intreprinderile mici si mijlocii fac fata
concurentei depinde de strategiile pe produse elaborate in sensul ca se pot orienta spre
cateva produse, respectiv spre servicii asociate produselor. In fundamentarea acestor
strategii este important a fi studiate produsele, serviciile si preturile concurentilor.

Fiecare produs are propriul ciclu de viata care poate fi sensibil afectat de aparitia
unor produse noi. De aceea pe masura ce produsul parcurge fazele ciclului sau de viata
se impune reevaluarea si chiar modificarea strategiilor privind pretul, distributia,
promovarea, astfel:

In faza de introducere (lansare) a produselor se fac cheltuieli mari cu promovarea
si distributia acestora, fapt pentru care apar pierderi in situatia financiara a intreprinderii,
dar este de importanta vitala pentru intreprindere informarea cumparatorilor potentiali
asupra avantajelor oferite de noile produse.

In faza de crestere, desi produsele inregistreaza cresteri ale vanzarilor, totusi se
cer cheltuieli de promovare a unor vanzari suplimentare, intrucat concurenta se
intensifica.

In faza de maturitate a produselor concurenta puternicd genereaza reducerea
volumului vanzarilor, iar mentinerea pe piata presupune reduceri de pret si cheltuieli
promotjonale.

In faza de declin vanzarile produselor se reduc rapid, eforturile promotionale nu
se mai justifica, intreprinderea trebuind sa elaboreze planuri pentru eliminarea unor
produse.

Conceptul ciclului de viata indica faptul ca majoritatea produselor intreprinderii
devin treptat neprofitabile, fapt pentru care trebuie evaluate oportunitatile lansarii unor
produse noi $i a extinderii ciclului de viata la produsele existente.

Clientii sunt cei care asigura succesul oricarei afaceri si orice intreprinzator
aflat la inceput trebuie sa se concentreze in primul rand pe atragerea si mentinerea
lor. Orice afacere va exista atata timp cat vor exista clienti
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Definitie: Marketingul reprezinta ansamblul activitatilor destinate anticiparii,
identificarii si satisfacerii necesitatilor clientului, in mod profitabil.

Acest deziderat de satisfacere a clientilor este insasi ratiunea de existenta a
afacerii. lar aceasta trebuie realizata mod profitabil — altfel nu mai este vorba de o
afacere, ci de o institutie caritabila.

Intreprinzatorul trebuie sa fie constient de complexitatea activitatii de marketing
si de faptul ca intreaga sa activitate trebuie orientata spre client. Activitatea de
marketing este inca adesea intepretata ca fiind strict legata de publicitate sau
distributie.

O afacere de succes trebuie sa aiba insa in vedere solicitarile clientilor in toate
etapele si componentele sale — de la alegerea produsului la modalitatile de plata.
Intreprinzatorul va descoperi si el cat de des este preocupat de activitati legate de
marketing — dar ar fi preferabil sa fie constient inca de la inceput de acest aspect
important

4.2. Dimensiunea pietei; conditii de intrare pe piata, caracteristicile
consumatorilor si motivele cumpararii; Identificarea concurentilor.

Principalele etape ale activitatii de marketing in cazul unei noi afaceri sunt:

1. realizarea studiului de piata;

2. stabilirea metodei de atingere a unui nivel competitiv si conturarea strategiei
generale de marketing;

3. crearea mixului de marketing.

1) Realizarea studiului de piata este absolut necesara in cazul inceperii unei
noi afaceri. Chiar daca intreprinzatorul se simte sigur de existenta unei piete potentiale,
este recomandabil sa isi verifice aceste convingeri. Desigur, problema este ca
majoritatea micilor intreprinzatori nu dispun de sumele necesare unor studii de piata
sofisticate, realizate de firme specializate

Evitarea realizarii studiului de piata se poate dovedi insa cel putin la fel de
costisitoare

Intreprinzatorul poate incerca realizarea de studii ,cu forte proprii”, bazate pe:

- informatii publice, accesibile gratuit sau la un cost redus (date statistice, studii
publicate in reviste de specialitate, prezentari ale firmelor din domeniu etc.)

- informatii primare, culese de catre intreprinzator — de exemplu, prin trimiterea
de mesaje prin posta, interviuri personale sau telefonice, organizarea de grupuri de
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consumatori etc. Aceste informatii au avantajul de a fi orientate precis spre problemele
care il intereseaza direct pe intreprinzator.

in comparatie cu firmele mari, initiatorul unei mici afaceri poate avea avantajul
unei cunoasteri detaliate a pietei locale si a solicitarilor specifice ale consumatorilor.

Valorificarea acestui avantaj se poate dovedi esentiala pentru supravietuirea si
extinderea firmei.

a) Stabilirea unei pozitii competitive de catre intreprinzator presupune
stabilirea modului in care va actiona pentru realizarea unui produs sau serviciu viabil.
Acest scop se va realiza prin:

- cunoasterea si satisfacerea profilului si a nevoilor consumatorilor;

- asigurarea calitatii produsului/serviciului;

- introducerea de inovasii — pentru a avea succes, intreprinzatorul trebuie le
ofere consumatorilor un avantaj nou;

- asigurarea de servicii conexe satisfacatoare.

b) Strategia de marketing

4.3 Marketingul online

Marketingul este un termen general care include foarte multe, de la brandul unui
business la produse si/sau servicii, strategie, competitie, public, preturi si multe altele.
Dar ce iti sugereaza expresia marketing online ori marketing digital? Il incadrezi ca
subramura a marketingului clasic? Sau dimpotriva, e ceva diferit?

Haide sa vedem ce semnifica si de ce este important pentru business-ul tau.

Marketingul online nu are o definitie standard, ci doar cateva interpretari. In
principiu, se refera la toate eforturile de promovare a unui brand si de gestionare a
relatiilor cu clientii sau cu potentialii clienti prin intermediul tuturor canalelor online si
de social media.
Practic, el vizeaza componenta online, in toate aspectele, inclusiv cei 4 P: pret, produs,
promovare, distributie (in engleza placement). In plus te poti gandi si la:

Ce produse sau servicii alegi sa distribui prin canalul online?
Ce preturi ai in online?
Cum faci promovare online?
e Cum livrezi bunurile sau serviciile odata achizitionate prin mediul online?

Toate sunt intrebari care pica sub sfera marketingului online si pentru fiecare

aspect poti avea o abordare diferita de ea adoptata in mediul real, offline.
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De este important marketingul online pentru business-ul tau?

1. Esti acolo unde sunt si utilizatorii tai frecvent

In primul rand, acest tip de marketing ajuta business-ul tau sa fie prezent acolo
unde sunt mai tot timpul clientii tai: online. Studiile arata ca tot mai multi utilizatori fac
un mic research online inainte de a cumpara. Cu toate ca volumul total al vanzarilor
online este inca mai mic comparativ cu ceea ce se intampla propriu-zis in magazine,
cresterea acestuia este impresionanta de la an la an.

Poate crezi ca utilizatorii tai nu stau online. Aproape toti oamenii interactioneaza
cu mediul online: fie ca stau si citesc stiri pe telefon, sunt activi pe retele sociale sau
isi desfasoara activitatea zilnica pe internet. Trebuie doar sa gasesti exact canalele pe
care ei le frecventeaza.

lata cateva exemple:

« tinerii sunt foarte activi pe retelele sociale; oamenii de afaceri sunt foarte
activi pe mail, publicatii cu continut interesant, LinkedIn sau aplicatii ale
diverselor evenimente;

e agricultorii sau taximetristii stau foarte mult pe telefonul mobil si citesc zilnic
stiri etc.

Si consumatorii serviciilor sau produselor tale sunt online si e important sa stii
unde sa ii cauti.

2. Masori si controlezi mult mai bine

Cu ajutorul rapoartelor Google Analytics sau a altor instrumente de masurare
(exista zeci de tool-uri disponibile — vezi de exemplu lista de aici) poti analiza in timp
real pentru website-ul tau:

e cate persoane au intrat pe una dintre paginile lui,
e de unde au venit,

e cattimp au stat pe site,

e Ce pagini au vizualizat,

e cevarstaau,

e Ceinterese au etc.

Poti afla si care sunt canalele online care aduc cele mai multe conversii, cel mai
mix pret per conversie, cel mai mare ROI si altele.

De asemenea, cu ajutorul rapoartelor interne oferite de retelele sociale, poti
vedea tot felul de statistici despre audientele tale: Facebook, Youtube sau Linkedin iti
ofera statistici detaliate in acest sens. Astfel de date te ajuta sa monitorizezi in timp
real succesul activitatilor tale de marketing online si sa alegi: ce opresti, ce mentii si ce

extinzi.
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3. Buget accesibil de promovare

Comparativ cu publicitatea traditionala — publicitate la radio, TV, pe strada sau
participarea la evenimente, publicitatea online implica costuri semnificativ de
promovare (in combinatie cu modalitatile de micro-targetare foarte variate). Astfel,
daca nu ai bugete extraordinar de mari, in online poti gasi usor modalitati sa le consumi
eficient.
De asemena, in online poti testa diverse strategii de pret si produs mult mai usor,
deoarece ai posibilitatea de a face A/B Testing destul de usor.

4. Optiuni variate de promovare
Gandeste-te ce se intampla cu un banner stradal sau cu un pliant - la cate persoane
ajunge si care este destinatia lui finala.

In marketingul online ai numeroase optiuni de promovare, de la campanii PPC
la e-mail, SEO si multe altele.
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V. RESURSELE NECESARE DERULARII UNEI AFACERI

Pentru fiecare antreprenor exista cel putin un moment in care finantarea este o
problema reala, indiferent de cat de buna este ideea de afaceri sau cat de bine este
planificata si pregatita.

5.1 Cand are afacerea nevoie de finantare?

Pentru fiecare intreprinzator exista cel putin un moment in care finantarea este
o problema reala, indiferent de cat de buna este ideea de afaceri sau cat de bine este
planificata si pregatita. Pe parcursul existentei unei afaceri, exista etape in care sigur
ati avut mare nevoie de finantare:

4+ Saincepeti o afacere - este momentul in care suma necesara este prea mare
pentru propriile resurse si nu sunt multe surse de finantare disponibile.
Finantarea tipica in aceasta situatie se realizeaza fie prin capital social, fie din
resurse proprii, alte persoane sau fonduri de investitii.

+ Dezvoltarea afacerii dupa planul initial - este intotdeauna legata de investitii,
indiferent daca acestea sunt mici sau mari. In aceste cazuri, este posibil sa
gasiti surse atat in interiorul companiei, cat si la alti indivizi si institutii. Solutia o
reprezinta finantarea prin vanzarea de actiuni sau imprumutul pe termen lung.

+ Sa profitati de o oportunitate ce apare in mod neasteptat prezinta
dezavantajul de a avea nevoie de fonduri intr-o perioada scurta de timp. Astfel,
posibilitatea de a planifica cu atentie finantarea nu apare intotdeauna. In
general, problema este rezolvata prin intermediul imprumuturilor.

+ Nevoia de bani pentru capitalul circulant poate interveni de multe ori, chiar
daca afacerea merge bine. Deseori, suma necesara nu este prea mare si este
pe o perioada scurta de timp, de aceea compania angajeaza imprumuturi pe
termen scurt.

+ Lipsatemporarade fonduri operationale apare, in general, in cazul afacerilor
sezoniere, si se aseamana foarte mult cu nevoia de capital circulant. Solutia
pentru rezolvarea acestei probleme financiare este reprezentata de o linie de

credit.
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+ Evenimente speciale ce afecteaza situatia economica a afacerii: accidente,
furturi, debitori, care nu sunt capabili sa plateasca la timp, competitie agresiva,
produse noi, substituenti, tehnologie ce schimba cererea pentru un anumit
produs. Aceste situatii sunt greu de anticipat, iar nevoia de fonduri este absolut
necesara. Astfel, antreprenorii sunt nevoiti sa se imprumute in conditii mai putin
avantajoase.

+ Influente macroeconomice: scaderea puterii de cumparare a clientilor,
schimbari in legislatie, cresterea dobanzilor, devalorizare mare. Antreprenorii
ce se afla in aceasta pozitie iau in consideratie doua alternative: gasirea
fondurilor sau falimentul.

+ In toate aceste situatii, obiectivele antreprenorilor sunt sa asigure finantarea la
cel mai mic cost posibil.

5.2 Surse de finantare

Inainte de a decide asupra surselor de finantare pe care le va folosi compania,
este important sa le analizati pe cele deja disponibile. Pentru a realiza aceasta, este
bine sa va faceti o idee despre sursele posibile de finantare a afacerii.

1. Capital social

Este o forma de finantare a afacerii in care investorii contribuie cu bani la capitalul
companiei.

In schimbul acestei contributii, investorii primesc o dovada a dreptului lor de
proprietate sau pretind companiei ca se asteapta si la un profit de pe urma investitiei
lor.

Cu alte cuvinte, o afacere trebuie sa fie foarte atractiva pentru a convinge pe cineva
sa investeasca.

Avantaje si dezavantaje ale capitalului social

Pentru Dvs. ca antreprenor, aceasta forma de finantare are doua aspecte:

Avantaje Dezavantaje
Sa aveti un partener cu care sa | Dreptul de proprietate asupra afacerii
impartiti riscurile afacerii este divizat din cauza contributiei externe

Pentru investitori, punctul de vedere este diferit:
Avantaje Dezavantaje
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In general, castigul este mai mare decat | Riscul este destul de mare fara existenta

in cazul altor tipuri de investitii (depozite) | unei garantari a profitului, fiecare afacere

fiind nesigura

Investorul care aduce un aport in bani la afacere se asteapta la un castig, care poate
fi din:

+ Dividende anuale

+ crestere a valorii firmei, astfel incat si aporturile cresc in valoare, iar banii pot fi
recuperati in orice moment prin vanzarea actiunilor catre proprietarul initial,
catre alti parteneri sau la bursa de capital, in functie de situatie

Surse ale capitalului social
Exista trei surse pentru capitalul social, descrise mai jos:

+ Investitori privati — persoane ce au posibilitatea de a investi intr-o afacere bani
pe care ii detin in surplus sau acele persoane extem de bogate, care isi
administreaza propriii bani in asa fel incat sa realizeze profit. Acestia pot fi
membri ai familiei, prieteni, cunostinte din domeniul afacerilor, angajati,
angajatori, posibili parteneri, clienti potentiali sau furnizori. Acest tip de investitie
este mai putin formala, fara prea multe proiectii financiare si studii realizate.
Investitorii privati pot fi folositi atat pentru finantarea start-up-ului, cat si pentru
dezvoltarea unei afaceri.

+ Investitori profesionisti sunt, in principiu, fonduri in care oamenii bogati sau
institutiile financiare investesc. Managementul fondurilor administreaza banii in
schimbul unor comisioane de administrare si depozitare, suportate de investitori
din castigul lor.

+ Pietele de capital public reprezinta o sursa moderna de formare a capitalului,
dar prezinta dezavantajul unor cerinte extrem de complicate, ce pot fi rezolvate,
de cele mai multe ori, doar cu ajutorul specialistilor. Procesul dureaza mult, este
detaliat si costisitor. Aceasta nu este o0 sursa accesibila pentru companiile mici
sau pentru cele aflate in faza de demarare a afacerii. Pentru a genera un interes
cat mai mare in randul investitorilor potentiali si a obtine,in cele din urma,
finantarea, compania trebuie sa prezinte o istorie de succes si 0 imagine
atractiva.

2. Capitalul obtinut din imprumuturi

O alta forma de finantare a afacerii este capitalul obtinut din imprumuturi, in care
suma initiala si dobanda trebuie sa fie platite potrivit unui plan stabilit in avans.
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Surse ale capitalului din imprumuturi

a. Finantare bazata pe active. Firmele pot obtine finantare bazata pe active pentru
imobilizarile care au valoare de piata: cladiri, echipamente sau stocuri. In cadrul
acestui tip de finantare, compania garanteaza sau ofera persoanei de la care a obtinut
finantarea posibilitatea de a pune sechestru pe bunuri. In cazul nerespectarii
promisiunii de plata, creditorul poate intra in posesia bunului. Finantarea bazata pe
active este disponibila din partea bancilor comerciale sau a altor institutii de finantare.
Urmatoarele tipuri de finantare sunt, in general, disponibile:

- Proprietati imobiliare — ipotecarea este o sursa de finantare usor accesibila
pentru companii, care pot obtine pana la 65 -70% din valoarea cladirii.

- Echipament — poate fi finantat pe o perioada de la 3 la 5 ani. Tinand cont de
stabilitatea sau de “lichiditatea” unui activ, poate fi finantata 50-80% din
valoarea asigurata a echipamentului.

- Stocuri - pot fi finantate daca aceste stocuri constau in marfa care poate fi usor
vanduta (materii prime sunt considerate favorabil de banci, cu anumite conditii).
In general, 50-80% din stocuri pot fi finantate, dar companiile private obtin mult
mai greu un imprumut garantat de stocuri, fata de companiile detinute de stat.

- Creante — de la clienti creditori de incredere poate fi finantata pana la 90% din
valoarea lor. Banca va realiza o investigatie amanuntita pentru a vedea ce
conturi sunt eligibile pentru acest tip de finantare.

- Imprumuturi personale — poate fi obtinuta practic orice suma daca unul din
proprietari (sau o alta persoana) este dispus sa gireze cu active pentru a
garanta imprumutul.

- Acreditive — modalitate de plata prin care cumparatorul rezerva o anumita
suma de bani in numele furnizorului sau la unitatea bancara a acestuia din
urma, in vederea achitarii marfurilor livrate, a serviciilor prestate sau a lucrarilor
efectuate, atunci cand expedierea, executarea sau prestarea lor se face in
conditiile convenite. Aceasta este o0 sursa de finantare pe termen scurt destul
de costisitoare pentru ca, pe langa comision, in cele mai multe cazuri, numerarul
este inghetat in banca pana la executie.

- Garantie bancara — este un instrument asemanator acreditivului, care poate fi
folosit pentru amanarea platii pentru marfa, sau in unele cazuri, pentru taxe
vamale si impozite. In general, este utilizata ca o garantie oferita de banca
pentru a plati o a treia persoana in cazul in care aplicantul se afla in
imposibilitatea de a face platile in timp. Aceasta poate fi folosita si ca un
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document colateral utilizat pentru a aplica la un imprumut catre o alta banca.
Scrisorile de garantie pot fi obtinute mai usor si sunt mai putin costisitoare decat
imprumuturile sau acreditivele.

- Imprumuturi garantate de guvern — pot fi obtinute cand anumite agentii
guvernamentale garanteaza imprumuturile pentru a permite unor afaceri sa
obtina finantare. Aceasta se aplica, in general, in zonele care reprezinta o
prioritate pentru politica economica la nivel national.

b. Finantarea pe baza disponibilitatilor in lichiditati. Acest tip de finantare se
regaseste in mai multe forme:

- Descoperit de cont temporar — finantare utilizata in mod frecvent pentru a acoperi
nevoile urgente de trezorerie (salarii, taxe, materiale) pentru perioade intre 30 si 40 de
zile.

- Finantarea pe baza liniei de credit — este un imprumut pe termen scurt care permite
catre bugete, utilitati, etc.) si are caracter revolving (sumele utilizate pot fi rambursate
si reutilizate in functie de fluxul de numerar al companiei, minimizand costurile cu
dobanda).

- Imprumut pe termen lung — este valabil pentru companiile solide si de incredere.
Poate fi realizat pe o perioada de pana la 10 ani.

Oportunitati de finantare interne
Exista oportunitati de crestere a fondurilor necesare operatiunilor Dvs. din surse
interne, fara a fi nevoiti sa negociati prea mult cu alti parteneri. Printre metodele aflate
la dispozitia companiei de a obtine finantare se regasesc:
- Creditele de la furnizori - prin care furnizorul livreaza cumparatorului marfa cu
plata amanata (pe credit) pe baza imprumutului in bani pe care il primeste de la
0 banca, pe o perioada determinata cu plata dobanzii convenite.

- Creantele — reprezinta sursa pentru fonduri daca acestea sunt colectate mai
rapid decat se realizeaza platile de catre companie.

- Reducerea perioadei de blocare a capitalului circulant - poate genera
finantare interna daca se optimizeaza capitalul circulant.

- Vanzarea activelor - nu este intotdeauna dorita.

Fiecare din tehnicile prezentate reprezinta o oportunitate de finantare interna, fara
ajutorul unui partener financiar. Desi costurile de natura exclusiv financiara sunt
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reduse, antreprenorii trebuie sa fie foarte atenti in incercarea de a conduce compania
folosind metodele susmentionate.

5.3 Decizii legate de finantare
1. Obtinerea finantarii

Cum sa va pregatiti pentru intalnirea cu finantatorul?

In cele mai multe relatii, prima intalnire este esentiala. Aceasta este valabila daca
intalnesti un investitor sau un bancher.

Prin prezentarea cazului in cea mai buna lumina posibila, va cresteti sansele
de a obtine finatarea dorita.

In mod categoric aveti mai multe sanse in a discuta cu un finantator daca sunteti
pregatit. Chiar daca este prima intalnire si nu stiti cerintele, exista cateva pregatiri pe
care le puteti face. In cele mai multe cazuri, atat investitorii, cat si bancherii, cer:

- Cerere

- Plan de afaceri

- Documente financiare

In fiecare caz, formatul este diferit, dar este recomandabil sa aveti colectate si
procesate toate datele, astfel incat sa stiti exact in ce pozitie va aflati. Aceasta va ajuta
sa va vindeti ideile unui finantator, folosindu-va de informatie consistenta si sa va
demonstrati seriozitatea si implicarea. Mai tarziu, informatia poate fi reorganizata
potrivit cerintelor finantatorului.

Cu cat este mai bine intocmit materialul pe care doriti sa il prezentati bancii,
cu atat puteti demonstra mai ferm credibilitatea afacerii si puteti obtine mai usor
si mai rapid decizia pozitiva de finantare.

Indiferent daca angajati sau nu un consultant pentru elaborarea documentatiei
dumneavostra, trebuie sa stiti toate detaliile si sa puteti sa le prezentati. Aceasta este
prima conditie in negocierea cu un finantator.

Trebuie sa fiti pregatiti sa raspundeti la urmatoarele intrebari:

- Care este idea de afaceri si care sunt argumentele pentru a demonstra

profitabilitatea acesteia?

- Care sunt contributiile la afacere?

- Care sunt resursele necesare pentru afacere si cat aveti nevoie din surse

externe?

- De ce suma de bani aveti nevoie, cand si pentru ce anume?

- Care sunt avantajele finantatorului (dobanzi, dividende)?

- Care sunt riscurile pe care le prezinta afacerea ?
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- Cand si cum veti putea rambursa imprumutul?

Negocierea cu finantatorul

Avand toate detaliile afacerii, este mai usor sa se negocieze termenii intelegerii,
atat pentru solicitant, cat si pentru finantator.

Din punctul dumneavostra de vedere acesta este un proces de vanzare, asa ca
trebuie sa subliniati toate punctele forte ale afacerii, luand in considerare interesele
finantatorului. Aratand riscurile afacerii nu va diminuati sansele, din contra, va ajuta sa
va cresteti credibilitatea. In principal sinceritatea este o strategie foarte buna atunci
cand discutati cu finantatorul, deoarece chiar el va poate oferi solutii problemelor. In
orice caz, ar trebui sa contactati mai multi finantatori pentru a avea informatia pentru o
decizie importanta care va influenteaza afacerea pe termen lung.

Pentru a fi sigur, ar trebui sa cereti ajutorul unui consultant specializat pentru o
opinie independenta - consultant in afaceri sau avocat.

Ca o femeie antreprenor, ati putea intalni atitudini diferite atunci cand va intalniti cu
finantatorul. Unii pot fi mai politicosi si cu o atitudine mai protectiva. Altii ar putea fi la
cealalta extrema, avand o atitudine mai putin interesata si fara prea multa incredere in
DVs. Acestea sunt problemele pe care le puteti intampina in special la inceputul unei
afaceri, si scepticismul este partial datorat fata de afacere, si nu fata de persoana.
Situatia ideala este atunci cand nu apare nicio diferenta de atitudine indiferent daca
antreprenorul este barbat sau femeie.

Sfatul nostru este sa fiti bine pregatite si sa va prezentati propunerea fara a fi
descurajate de atitudinea finantatorului.

3. Etape ale afacerii ce urmeaza a fi finantata
Finantarea in faza de initiere a unei afaceri

Pentru toate situatiile in care afacerea are nevoie de fonduri, perioada de initiere este
cea mai dificila. Probleme pot aparea atat pentru antreprenor, cat si pentru finantator.

Probleme pentru antreprenor Probleme pentru finantator
v Lipsa de experienta in negocierea v’ Istorie fara succese ale afacerii
cu finantatorul v Riscuri mari pentru afacerile aflate
v Mai putina experienta in faza de inceput
manageriala si in afaceri v’ Capital  propriu  scazut al
v' Fiind femeie, sunteti considerata proprietarului
fara autoritate si inteligenta in v Insuficient colateral pentru a
afaceri garanta imprumutul
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v Abilitati reduse de planificare ale
afacerilor

v' Lipsa de informatii legate de
industrie

O afacere aflata la inceput este cea mai riscanta. Astfel, in acesta perioada,
capitalul social este de obicei o sursa adecvata de finantare. O afacere aflata in acest
stadiu poate obtine de asemenea imprumuturi de la producatori si furnizori, sau prin
intermediul leasing-ului.

Daca doriti sa aveti abilitatea de a negocia cu investorii, trebuie sa va claditi

credibilitatea. Aceasta este posibil daca:

- Investiti anumite sume de bani in idee - construiti un prototip sau faceti un studiu
de piata

- Va pregatiti sa prezentati un plan bine structurat cu toate detaliile afaceri

- Invatati conditiile generale de finantare ale afacerii

- Demonstrati loialitate - trebuie sa investiti propriii bani, active personale care
formeaza capitalul afacerii

Finantarea unei afaceri deja existente

Daca doriti sa cautati capital de dezvoltare sau fonduri pentru investirea temporara in
afacerea deja existenta, aveti 0 sarcina mult mai usoara in obtinerea atat a
imprumutului, cat si pentru capital. Bancile, investitorii profesionisti, institutiile
financiare sunt de multe ori in cautarea unor astfel de companii si le privesc ca pe niste
clienti importanti, pentru imprumuturi garantate sau nu, precum si ca niste investitii
atractive. Mai mult, o afacere in curs de dezvoltare are posibilitatea de a-si extinde mai
rapid capitalul social din surse private si institutionale decat o afacere ce se afla in
stadiul incipient.
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VI. PLANUL DE AFACERI

6.1 De ce este necesar un plan de afaceri?

Multi intreprinzatori sunt nevoiti sa intocmeasca un plan de afaceri abia atunci
cand acesta le este solicitat de un potential investitor. Un plan de afaceri este insa util
nu numai finantatorilor externi, ci si proprietarilor firmei — in fapt, redactarea sa ar trebui
sa fie unul din primii pasi in initierea oricarei afaceri.

Planul de afaceri poate da o prima imagine asupra perspectivelor reale ale
afacerii; pot fi astfel evitate pierderile provocate de proiecte neviabile inainte ca ele sa
se fi produs efectiv.

intocmirea planului de afaceri permite:

« stabilirea realistd a necesarului de resurse si a surselor din care acestea pot fi
obtinute;

* incadrarea in timp a etapelor afacerii;

 coordonarea fazelor viitoare ale afacerii si rezolvarea eventualelor

neconcordante.

Intreprinzatorii sunt ,fortati” s& ia in considerare aspecte care le-ar putea scipa
la o abordare mai superficiala. Pot fi descoperite astfel puncte slabe ale afacerii sau
idei noi care ar putea sa 1i sporeasca rentabilitatea. Nimeni nu se asteapta ca
previziunile planului de afaceri sa se regaseasca integral in realizarile efective; totusi,
in cazul in care planul este bine intocmit, datele sale pot servi ca un instrument util de
control al rezultatelor obtinute.

Planul de afaceri reprezinta, in acelasi timp, o cerinta a investitorilor externi
(creditori sau actionari potentiali).

Acestia trebuie sa afle dintr-un plan de afaceri:

* in ce consta afacerea,;

» motivele pentru care afacerea este profitabila;
* capitalul necesar;

* rentabilitatea scontata.

Planul de afaceri nu este singurul aspect luat in considerare de potentialii
finantatori; insa un plan de afaceri care dovedeste ca nu exista o strategie coerenta a
proprietarilor afacerii va indeparta cu siguranta orice investitor.

6.2 Cum trebuie sa arate un plan de afaceri?

Nu exista o structura fixa a planului de afaceri, aceasta poate varia
functie de cerintele informationale carora trebuie sa le raspunda planul de
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afaceri de exemplu, functie de:
« destinatarul final: proprietarii afacerii sau investitorii potentiali;
« vechimea firmei: planul de afaceri pentru o firma noua va fi diferit de cel
pentru un proiect al unei firme existente;
* specificul activitatii firmei;
» amploarea proiectului de afaceri.
Exista insa elemente de baza care se regasesc in majoritatea planurilor
de afaceri:
* scurta prezentare a firmei, a misiunii, obiectivelor si strategiei sale;
* descrierea produsului sau serviciului sau si a pietei careia i se adreseaza;
* descrierea strategiei de vanzari;
* descrierea concurentei;

6.3 Care sunt componentele principale ale unui plan de afaceri?

De regula, un plan de afaceri contine o serie de componente obligatorii:
rezumatul planului de afaceri;

cuprinsul planului;

prezentarea produsului firmei;

piata-tinta si concurenta;

procesul de productie si furnizorii;

strategia de marketing;

vanzarile preconizate;

previziunile financiare;

necesarul de finantare.

T o S o A

1. Ce cuprinde rezumatul planului de afaceri?
Rezumatul planului de afaceri trebuie sa contina, intr-o forma succinta, date
referitoare la:
« istoricul firmei (in cazul firmelor deja existente);
» domeniul/domeniile de activitate;
* misiunea firmei, obiectivele pe termen lung si cele pe termen scurt;
 conducerea firmei (experienta, rezultate);
» caracteristicile produsului/serviciului;
* descrierea pietei (perspective de crestere, concurenta);
» sumarul proiectiilor financiare si suma de bani solicitata.

2. Ce cuprinde descrierea firmei?

In cazul firmelor deja existente, este necesara o prezentare a trecutului firmei si
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a performantelor sale.

Aceasta prezentare trebuie sa contina referiri la:
» Conducerea firmei: responsabilitati, pregatire, experienta/ locuri de munca anterioare
(Se pot anexa si CV-urile persoanelor-cheie implicate in activitatea respectiva).
Prezentarea conducerii firmei/a initiatorilor afacerii este necesara si in cazul noilor
afaceri.
» Contributia proprietarilor/managerilor la capitalul firmei. O participare importanta
poate fi interpretata ca un semn clar al interesului si implicarii proprietarilor in afacere,
ceea ce reprezinta una din cheile succesului acesteia.
* Numarul de salariati existenti. Se poate face o detaliere pe domenii de activitate (de
exemplu personal direct productiv/ipersonal administrativ), pe niveluri de pregatire
profesionala etc. Ca o anexa suplimentara, poate fi prezentata organigrama firmei.
* Produsele/servicile actuale (enumerare, caracteristici, rentabilitate, avantaje
competitive).
* Locul in care se desfasoara activitatea si implicatiile acestei situatii (de exemplu
privind utilitatile, forta de munca etc.).
* Principalii furnizori de materii prime si materiale (enumerare, ponderea fiecaruia,
eventual si date referitoare la forma lor de proprietate si la localizarea geografica poate
fi relevanta, de exemplu, distinctia intre furnizorii interni si cei externi si, in cazul celor
din urma, intre cei din tarile membre ale Uniunii Europene si cei din alte zone ale lumii).
* Dotarile cu masini, utilaje, mijloace de transport etc., imobilele detinute (trebuie
precizat daca acestea sunt proprietatea firmei sau sunt numai inchiriate sau obtinute
prin leasing).
« Clientii actuali. Garantia viitorului oricarei firme este reprezentata de orientarea spre
piata; din acest motiv, firma trebuie sa dovedeasca o buna cunoastere a clientilor sai.
In cazul in care existd un numar redus de clienti, pot fi prezentate date referitoare la
fiecare (pondere in totalul vanzarilor, forma de proprietate, localizare geografica etc.).
Daca care este vorba, de exemplu,de desfacere cu amanuntul, vor fi prezentate date
care caracterizeaza grupul/grupurile de cumparatori (numar mediu de clienti, valoarea
medie a vanzarilor catre un client, caracteristici de varsta, statut social etc.).
* Principalii concurenti (enumerare, ponderea lor pe piata si pozitia firmei fata de
acestia, explicatji ale acestei situatii).

3. Cum trebuie prezentate obiectivele afacerii?

Planul de afaceri trebuie sa demonstreze ca initiatorii proiectului au o idee clara
asupra a ceea ce isi propun sa realizeze. Un finantator care citeste un plan de afaceri
trebuie sa vada care sunt scopurile afacerii si care sunt obiectivele in urmatoarele luni
sau in urmatorii ani. Vor trebui prezentate misiunea/scopul principal al firmei,
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obiectivele sale pe termen mediu (unde vrem sa ajungem in urmatorii 3-5-7 ani?),
precum si cele pe termen scurt (ce urmeaza sa facem imediat?).

Strategia de atingere a acestor scopuri trebuie de asemenea prezentata intr-
un mod convingator. Prezentarea obiectivelor firmei trebuie sa evite exprimarile vagi
sau excesiv de optimiste. Formularile care s-ar potrivi pentru orice domeniu de
activitate — sau numai intr-o lume ideala — reprezinta o dovada a lipsei unei strategii
coerente.

E bine sa evitati aspectele prea tehnice sau detaliile inutile. Totusi, cei care
citesc planul de afaceri trebuie sa inteleaga ideile principale ale afacerii.

4. Cum trebuie prezentat produsul?

Este esential sa faceti cat mai bine inteleasa nevoile consumatorilor carora le
raspunde produsul/serviciul dumneavoastra.

Planul de afaceri trebuie sa ofere o descriere suficient de detaliata a
produsului/serviciului firmei. In cazul in care un investitor potential nu intelege in ce
consta produsul respectiv, s-ar putea sa nu mai aveti ocazia sa oferiti explicatii
suplimentare. In cazul in care este vorba de un produs/serviciu existent, poate fi
prezentata experienta firmei in domeniu, capacitatile de productie existente,
competentele tehnice acumulate, performanta in domeniul vanzarilor etc. In cazul in
care este vorba de un produs/serviciu nou vor fi prezentate avantajele care permit
firmei obtinerea acestuia si actiunile care mai trebuie intreprinse pana la inceperea
activitatii normale. Poate fi anexat si un buget special al lucrarilor necesare pana la
iesirea pe piata sau un buget de cercetare. Existenta unui brevet sau a altor drepturi
exclusive asupra produsului sau serviciului reprezinta un avantaj pentru firma si va fi
desigur mentionata in planul de afaceri.

Calitatea si pretul produsului reprezinta aspecte principale care nu pot lipsi din
nici un plan de afaceri. Ele sunt esentiale in pozifionarea firmei fata de clienti si
concurenta. O calitate inferioara reprezinta un risc crescut de pierdere a clientilor in
fata concurentilor; in acelasi timp, cheltuielile pentru imbunatatirea produsului nu vor
fi recuperate daca nu corespund perceptiilor clientilor.

Imaginea despre calitatea produsului poate fi imbunatatita prin garantiile sau
alte servicii postvanzare oferite. Alegerea pretului produsului este un aspect extrem de
important; multe modele de planuri de afaceri sugerate de finantatori solicita aprecieri
ale pretului produsului in comparatie cu cele ale concurentei. in cazul in care pretul
este mai ridicat, trebuie sa aratati ce 1i va determina pe clienti s cumpere de la
dumneavoastra. Ceea ce conteaza este rentabilitatea pe care o poate aduce produsul
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la un anumit nivel de pret. Daca aveti mai multe produse sau servicii, veti prezenta
caracteristicile fiecaruia si ponderea estimata in totalul vanzarilor. Orientarea spre un
produs sau un serviciu unic reprezinta un risc, in special in cazul in care piata este
ingusta sau preferintele consumatorilor se modifica rapid. In acelasi timp, extinderea
in domenii in care nu aveti experienta reprezinta si ea un risc. Un produs sau serviciu
usor de imitat s-ar putea sa nu ofere suficienta protectie in fata concurentei.

Diverse documentatii cu caracter prea tehnic pot fi anexate la planul de afaceri
— sau pot fi preluate in cadrul unui studiu de fezabilitate.

5. Cum trebuie prezentata piata?

Lansarea unui produs sau serviciu trebuie precedata de studierea pietei
potentiale. Trebuie sa estimati marimea pietei pentru produsul respectiv (si pentru
categoria de produse din care face parte), precum si cota de piata pe care o detineti/va
propuneti sa o detineti.

Daca este o piata prea ingusta, s-ar putea sa nu mai fie loc pentru inca un
producator. A spune ca firma detine o cota insignifianta dintr-o piata foarte mare nu
are o relevanta prea mare. ldentificarea segmentelor pietei careia va adresati este
foarte importanta pentru determinarea ariei pe care o va deservi efectiv firma. Prin
delimitarea segmentului de piata al firmei determinati si caracteristicile principale ale
viitorilor clienti. O definire prea vaga poate fi interpretata ca un semn al unei strategii
neclare; acumularea de prea multe caracteristici in definirea segmentului de piata
poate avea insa un efect similar. Este bine daca aduceti o sustinere solida a criteriilor
alese in segmentarea pietei.De asemenea, trebuie sa identificati si tendintele de viitor
de pe piata: potentialul de crestere, orientarile viitoare ale consumatorilor, posibilitatea
intrarii/iesirii de pe piata a unor concurenti etc.

6. Cum trebuie prezentati clientii?

Orice intreprinzator trebuie sa fie orientat catre piata. O afacere nu va avea
succes daca nu raspunde unor necesitati reale ale consumatorilor. Planul de afaceri
trebuie sa dovedeasca o buna cunoastere a clientilor potentiali.

in cazul in care existi un numar limitat de cumparatori — de exemplu firme
interesate de un anumit tip de utilaj — se poate face o prezentare detaliata a
acestora cuprinzand, de exemplu, date referitoare la:

* numele/denumirea clientilor;

» forma de proprietate;

* localizarea geografica;

» domeniul de activitate;
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« cifra de afaceri;

» marimea estimata a comenzilor si ponderea in totalul vanzarilor estimate etc.

In cazul in care aveti deja comenzi sau contracte incheiate cu clientii respectivi,
acest lucru trebuie mentionat. Copii ale contractelor/comenzilor respective pot fi
anexate la planul de afaceri.

in cazul in care existd multi cumparatori — de exemplu, in cazul unui
magazin cu amanuntul — datele prezentate vor fi diferite:

» numarul potential al cumparatorilor;

« caracteristicile clientilor: venituri medii, varsta, statut social, interes pentru
produsele noi;

* valoarea medie a unei cumparari si frecventa cumpararilor etc.

In cazul in care existd mai multe produse, analiza trebuie ficutd pentru clientii
fiecarui produs. Planul de afaceri trebuie sa prezinte foarte clar caror necesitati ale
clientilor se adreseaza produsul respectiv si care sunt factorii care ii determina pe
clienti s& cumpere produsele firmei. In cazul in care firma se orienteaz& spre un
segment specific de piata, acesta trebuie clar delimitat.Este posibil ca, intr-o prima
faza, produsul sa atraga numai clientji ,inovatori’, urmand ca persoanele/firmele care
vor constitui piata de baza a firmei sa inceapa sa cumpere mai tarziu. Acest lucru
trebuie avut in vedere la intocmirea planului de afaceri.

In intocmirea planului de afaceri ar trebui luatd in considerare si sensibilitatea
clientilor fata de pretul produsului. in anumite cazuri, s-ar putea ca un pret mai ridicat
sa constituie pentru cumparatori un semn al unei calitati mai ridicate, iar un pret redus
poate parea suspect. in cazul in care exista o piatd ,captivad” sau este vorba de produse
de baza, cresterea preturilor poate creste incasarile firmei; acest lucru nu este insa
deloc adevarat in orice situatie! Ar fi de preferat ca intocmirea planului de afaceri sa
fie precedata de efectuarea unui studiu de piata care sa sondeze interesul clientilor
potentiali pentru produsul/serviciului respectiv. Acest studiu poate parea costisitor, dar
este in orice caz mai ieftin decat o afacere inceputa si esuata din cauza aprecierii
gresite a nevoilor consumatorilor. Evident ca rezultatele studiului de piata nu vor fi
intotdeauna confirmate intocmai de evolutjile ulterioare si ca intuitia intreprinzatorului
isi are si ea rolul ei — dar necunoasterea interesului real al clientilor pentru produs este
cauza principala a esecului unei afaceri.

7. Cum trebuie prezentata concurenta?

Datele referitoare la concurenti sunt adesea greu de obtinut, dar se pot dovedi
extrem de utile. Daca aflati, de exemplu, ca o firma importanta din domeniu
intentioneaza sa se extinda pe piata pe care v-ati propus sa o acoperiti, s-ar putea sa
trebuiasca sa va modificati strategia.
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in general, un plan de afaceri trebuie sa indice:

« care sunt principalii concurenti, localizarea lor si segmentele de piata pe care
le deservesc;

« care sunt tipurile de produse/servicii pe care le produc;

« calitatea si preturile produselor, reducerile de pret oferite clientilor, garantii,
servicii post-vanzare;

« care sunt cotele de piata ale concurentilor;

» avantajele competitorilor in ceea ce priveste reputatia, fidelitatea clientelei,
canalele de distributie.
Planul de afaceri trebuie sa demonstreze ca exista un segment de piata care poate fi
deservit in mod profitabil de catre firma si sa arate de ce acesta nu este si nu va fi
preluat de catre concurenti. Este important de asemenea sa previzionati reactia
concurentei la aparitia/ extinderea afacerii dumneavoastra si sa prezentati strategia
prin care i veti face fata.

8. Cum trebuie prezentati furnizorii?

Planul de afaceri trebuie sa contina si date referitoare la furnizorii de materii
prime, materiale, utilaje si servicii ale firmei.

Vor fi prezentate:

« caracteristicile furnizorilor (localizare geografica, experienta in domeniu, forma
de proprietate etc.);

» materii prime, servicii etc. furnizate, valoarea achizitiilor preconizate;

* modul in care se va derula activitatea de aprovizionare (transport, eventuali
intermediari, depozitare etc.);

» modalitati de plata.

La planul de afaceri se pot anexa si oferte ale furnizorilor. Un eventual finantator
trebuie sa fie convins ca aveti asigurate conditile de desfasurare a afacerii, ca v-ati
ales bine furnizorii si ca nu vor aparea costuri neprevazute pe parcurs.

9. Cum trebuie prezentat procesul tehnologic?

in cazul in care este vorba de o activitate de productie, va trebui sa dati si
detalii in legatura cu procesul tehnologic:
« etapele principale ale procesului tehnologic, timpul necesar fiecarei etape;
» cerinte privind aprovizionarea cu materii prime si materiale, calitatea si preful
acestora,;
* necesarul de utilaje; * asigurarea cu utilitati;
* organizarea productiei, servicii anexe;
* impactul asupra mediului (eventual studiu de impact).
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10. Cum trebuie descrisa investitia propusa?
in cazul in care afacerea prezentatd implicd si efectuarea de investitii,

planul de afaceri va trebui sa contina date referitoare la:

e oObiectul investitiei;

e necesitatile de proiectare;

e modul de realizare (in regie/in antrepriza) si etape;
furnizorii de utilaje si materiale;
etape/graficul de realizare a investitiei;
modificari necesare la cladirile si echipamentele existente;
valoarea investitiei;
durata de recuperare a investitiei, rata interna de rentabilitate.

Descrierea investitiei inclusa in planul de afaceri trebuie sa cuprinda datele
esentiale, evitdnd insa aspectele prea tehnice. Documentatia detaliata poate fi anexata
la plan (se pot anexa proiecte, avize, oferte ale furnizorilor de utilaje etc).

11. Cum trebuie prezentat personalul necesar?

Initierea/extinderea unei afaceri implica gasirea angajatilor potriviti. Succesul
afacerii va depinde in mare masura de existenta unui personal bine pregatit si motivat.
Planul de afaceri va trebui sa prezinte numarul de angajati necesari si calificarile
acestora.

Trebuie sa precizati de unde vor proveniti acesti angajati: pot fi angajati existent; ai
firmei, redistribuiti de la alte compartimente sau pot fi angajati noi.

Angajarea de persoane aflate in somaj poate fi un avantaj in obtinerea unor finantari.

Este de asteptat ca afacerea sa se extinda in anii urmatori; in acest caz, ar fi
bine sa aratati de unde vor proveni angajatii necesari (eventual, cum veti asigura
nivelul de calificare corespunzétor). In cazul in care veti organiza cursuri de pregatire
in cadrul firmei, va trebui sa includeti si o estimare a acestui tip de cheltuieli.
Preocuparea pentru perfectionarea personalului reprezinta un aspect pozitiv, dar va
trebui sa prezentati si modul in care va asigurati de fidelitatea angajatilor in care atj
investit.

Planul de afaceri va trebui sa contina si o scurta referire la responsabilitatile
angaijatilor; se poate anexa si o organigrama. Un potential investitor poate fi interesat
de exemplu de raportul dintre personalul administrativ si cel direct productiv. Vefi
include de asemenea si date referitoare la salarizarea personalului, la totalul
cheltuielilor cu personalul si la ponderea acestora in totalul cheltuielilor firmei. Trebuie
sa conturati o imagine clara cu privire la modul de motivare si coordonare a angajatilor.

12. Cum trebuie prezentate activitatile de desfacere?
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Veti prezenta date referitoare la modalitatea de vanzare a produsului/ serviciului
(de exemplu, prin magazine proprii, prin mici magazine de cartier sau prin
supermagazine, comenzi prin posta etc.). Pot fi alese mai multe metode, dar orice
alegere trebuie justificata.

In cazul in care hotarati sa vindeti produsul prin distribuitori specializati, va trebui
sa prezentati ponderea fiecaruia, aria geografica/categoriile de clienti acoperite,
contractele/comenzile deja existente, avantajele pe care le acordati acestora pentru a
va asigura de fidelitatea lor.

13. Cum trebuie prezentate activitatile de promovare a vanzarilor?

Prezentarea strategiei de marketing trebuie sa se regaseasca si ea in planul de
afaceri.
Va trebui sa prezentati principalele actiuni legate de produs, pret, promovare si
distributie care vor atrage si pastra interesul clientilor. Pentru a intocmi un buget de
promovare a vanzarilor, va trebui sa va decideti mai intdi asupra metodelor de
promovare adecvate.

Trebuie sa definiti mesajul pe care vreti sa il transmiteti clientilor si sa alegeti
mijloacele potrivite pentru a-lI transmite (publicitate, lansare oficiala, reduceri
promotionale de preturi, relatii publice etc.).

In fiecare caz trebuie s& comparati cheltuielile necesare cu beneficiile care se
pot obtine. Bugetul de marketing nu se refera numai de publicitate. Va trebui sa
includeti aici si alte cheltuieli, de genul celor de explorare sau monitorizare a pietei.

14. Cum trebuie prezentate diferitele aspecte legale ale activitatii?
In cadrul planului de afaceri va trebui prezentata si situatia aprobarilor si avizelor
oficiale obtinute deja sau care vor trebui obtinute, precum si alte aspecte relevante
legate de legislatia in domeniu (de exemplu calificari necesare, existenta unor licente
sau brevete, probleme de mediu etc.).

15. Ce reprezinta proiectiile financiare?

Oricat de interesanta si de novatoare este o afacere, un investitor este interesat, in
cele din urma, de aspectele financiare ale afacerii in care se implica.

Din acest motiv, trebuie acordata toata atentia documentelor referitoare la
aspectele financiare ale afacerii prezentate prin intermediul planului de afaceri
(evolutia estimata a veniturilor si cheltuielilor afacerii pentru urmatoarea perioada de
timp de regula urmatorii cativa ani, indicatori de rentabilitate etc.).

16. Ce venituri va aduce afacerea?
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Un element cheie al oricarui plan de afaceri il reprezinta volumul anticipat al
vanzarilor. Analiza nevoilor clientilor, a caracteristicilor produsului, a dinamicii pietei si
a strategiilor concurentilor va vor ajuta in acest sens. Este important de cunoscut
numarul cumparatorilor potentiali, posibilitatea de a stabili legaturi pe termen lung cu
acestia, frecventa si marimea comenzilor, cota de piata pe care o veti detine etc. in
functie de aceste date va puteti ajusta si politica de preturi. In cazul in care vanzarile
au o sezonalitate accentuata, acest lucru trebuie luat in considerare in elaborarea
bugetului afacerii si determinarea necesarului de finantare. Trebuie sa evitati atat
perioadele cu resurse neutilizate, cat si insuficienta acestora. Este bine sa evaluati si
cat de solide sunt estimarile dumneavoastra cu privire la venituri. Daca sunteti
vulnerabil la un atac din partea concurentei sau la o schimbare brusca in preferintele
consumatorilor este indicat sa verificati daca aveti capacitatea de a depasi aceste
situatii.

17. Care vor fi cheltuielile?

Un volum mare al incasarilor nu este o realizare prea mare daca nivelul cheltuielilor
este inca si mairidicat. Volumul cheltuielilor trebuie previzionat cu atentie si monitorizat
pe tot parcursul derularii afacerii. Cheltuielile pe care urmeaza sa le angajati nu vor
avea o structura omogena si, din acest motiv, trebuie sa distingeti intre diferitele
destinatii ale resurselor de care dispuneti.

O prima distinctie importanta este cea dintre cheltuielile initiale — care vor fi
efectuate pentru a pune in miscare noua afacere — si cele aferente activitatii curente
dupa atingerea parametrilor propusi. Primele trebuie efectuate de regula o singura
data, in perioada initiala, perioada in care si afacerea este mai vulnerabil. Cea de-a
doua categorie de cheltuieli va avea un nivel mai stabil in timp, dar este si mai
indepartata in timp fata de momentul intocmirii planului de afaceri. Este foarte
important sa aveti un grafic al celor doua categorii de cheltuieli si sa determinati cu
precizie momentul in care afacerea va incepe sa functioneze la capacitatea normala.
In cazul in care acest moment este mai indepartat in realitate decat ati crezut initial, s-
ar putea ca rentabilitatea afacerii sa nu mai fie cea scontata.

Atunci cand previzionati cheltuielile cu activitatea curenta, va trebui sa determinati
si marimea stocurilor necesare. Un volum prea mare va {ine resurse imobilizate in mod
inutil, Tn timp ce un volum prea redus creeaza riscul unor intreruperi fortate ale
activitatii. Va trebui sa puteti justifica nivelul pentru care ati optat.

O alta distinctie importanta este cea intre cheltuielile fixe — cele care trebuie
suportate si atunci cand nu se desfasoara vreo activitate ,productiva” — si cele variabile
— de exemplu, cheltuielile cu materiile prime sau salariile personalului direct productiv.
Este recomandabil ca aceasta grupare a cheltuielilor sa fie precedata de o analiza
atenta — distinctia perfecta dintre cele doua categorii exista mai degraba in teorie decat
in practica. De exemplu, banii investiti intr-un utilaj specializat vor fi mai greu de
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recuperat decat cei investiti intr-un utilaj cu mai multe intrebuintari posibile in cazul
esecului afacerii, este mai usor sa reduceti volumul aprovizionarilor cu materii prime
decat sa concediati salariatj, fie ei si ,direct productivi”.

Chiar daca formatele standard ale unui plan de afaceri nu includ astfel de detalii,
ele sunt necesare in formarea unei imagini realiste asupra viitorului afacerii. Mai ales
in cazul in care aveti mai multe produse/servicii, este bine sa determinati cheltuielile,
veniturile si rentabilitatea pe unitate de produs.

18. Care va fi rentabilitatea scontata a afacerii?

Datele referitoare la veniturile si cheltuielile previzionate vor da o imagine asupra
rentabilitatii afacerii. In aprecierea acestei rentabilitati este bine sa evaluati cum vor
arata rezultatele in cazul in care apar evenimente neprevazute.

Daca rezultatele arata bine pe hartie dar, de exemplu, intarzierea in obtinerea unui
spatiu adecvat cu cateva luni transforma profitul in pierderi, este bine sa va luati masuri
de siguranta.

Analiza de sensibilitate da imaginea evolutiei rezultatelor in cazul in care
anumite evolutii nefavorabile afecteaza activitatea firmei. De exemplu, puteti estima
profitul firmei in cazul in care vanzarile sunt cu 20% sub cele programate, sau costurile
cresc cu 10%. Probabil nu veti putea anticipa toate lucrurile care s-ar putea intampla,
dar este bine s& analizati macar impactul unor evenimente cat de cat previzibile. Tn
plus, includerea unei analize de sensibilitate in planul de afaceri creeaza o impresie
pozitiva unui potential finantator.

19.Care vor fi principalii indicatori financiari?

Indicatorii financiari sunt deosebit de importanti pentru un potential investitor.
De obicei, trebuie inclusi:

* Indicatori de rentabilitate — de exemplu, rata de rentabilitate a activelor (profit
net/active totale), rata de rentabilitate a capitalului investit (profit net/capitaluri proprii);
* Indicatori de lichiditate de exemplu, rata curenta de lichiditate (active
circulante/obligatii curente), rata imediata de lichiditate (disponibilitati banesti/ datorii
pe termen scurt);
* Indicatori de solvabilitate de exemplu, rata de indatorare (datorii totale/ total pasiv);
* Indicatori referitori la gradul de utilizare a activelor, viteza de rotatie a
stocurilor (cifra de afaceri/stoc mediu), durata medie de incasare a creantelor si de
plata a furnizorilor etc.

20. Care sunt documente financiare necesare?
Acestea sunt componente foarte importante in cadrul unui plan de afaceri. in cazul in
care este vorba de o firma deja existenta, de obicei trebuie anexate cel putin:
* bilanturile pe ultimii 2-3 ani de activitate;
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* ultima balanta de verificare contabila.

De asemenea, trebuie anexate:

bilanful pro-forma pentru perioada urmatoare (conform standardelor din tarile
occidentale, bilanturile previzionate lunare pentru primul an si bilanfurile anuale pentru
urmatorii 3 ani);
« contul de profit si pierdere previzionat pe aceeasi perioada;
* previziunea cash-flow-ului. Desi acesta nu este o cerinta traditionala a contabilitatii
in Romania, este totusi un element esential. Veniturile si cheltuielile inregistrate intr-
un cont de profit si pierderi nu coincid cu intrarile si iesirile de numerar. Multe firme pot
avea profituri pe hartie, dar ajung la faliment din cauza lipsei de lichiditati.

21. Cum se determina suma necesara?

Determinarea necesarului de resurse financiare este un scop principal al unui
plan de afaceri. Datele colectate in etapele anterioare ar trebui sa contureze o imagine
destul de clara asupra acestui aspect. Determinarea cat mai realista a sumei necesare
este necesara pentru a evita blocarea afacerii din cauza lipsei de resurse sau
cheltuielile inutile antrenate de resurse neutilizate. In cazul in care planul de afaceri
urmareste atragerea unui finantator, este esential sa veniti cu o0 suma realista, dand in
acelasi timp asigurari suficiente in legatura cu participarea dumneavoastra la succesul
afacerii.

In cazul in care acordarea sumei este conditionatd de un anumit nivel al
participarii proprii la finantarea afacerii, este recomandabil ca suma cu care veti
contribui sa depaseasca suficient de mult nivelul minim impus.

6.4 Cum este utilizat planul de afaceri in activitatea de control al activitatii?

Planul de afaceri ar trebui sa serveasca, ulterior demararii activitatii, ca punct
de reper in determinarea viabilitatii afacerii. El poate fi corectat pe parcurs in cazul in
care apar evenimente neasteptate.

Controlul afacerii se poate concentra pe doua aspecte principale:

 Controlul aspectelor financiare. Urmarirea indicatorilor financiari da ,pulsul”
afacerii, evitandu-se situatile in care intreprinzatorul este atat de absorbit de
activitatea curenta incat nu isi da seama in timp util ca afacerea devine neprofitabila.
in cazul in care este vorba si de o finantare externa (de exemplu, un imprumut bancar
care trebuie restituit) urmarirea profitabilitatii si a cash-flow-ului este absolut necesara.

« Controlul vanzarilor. Scopul oricarei afaceri este vanzarea unor produse.

Urmarirea evolutiei vanzarilor explica situatia financiara a firmei si permite
luarea masurilor necesare pentru imbunatatirea ei.
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Utilitatea interna si externa a planului de afaceri

Finantarea bancara — datorita problemelor intervenite prin esecul unor proiecte
economice (unele de foarte mari proportii), bancile au devenit neincrezatoare si
nedispuse sa mai continue politica imprumuturilor conform procedurilor traditionale (in
mod traditional, bancile nu cereau un plan de afaceri de la solicitantii de imprumuturi,
bazandu-si increderea pe analiza anterioara si actual privind activitatea economic
financiara a intreprinderii). Astfel, o firma de marime medie, poate fi situata intr-o
pozitie favorabila si poate obtine finantarea dorita cu ajutorul unui plan de afaceri scris

Investifia de capital — spre deosebire de banci, investitorii doresc sa li se
demonstreze profitabilitatea proiectului de investitii propus, care sa permit recuperarea
investitiei la o rata accelerata (20% la 60% anual, sau cinci pana la maximum sapte
ani). In plus ei vor dori s& afle cum si cand fsi vor recupera banii investiti, prin vanzarea
companiei sau pe alta cale, pentru a se lamuri asupra probabilitatii unei profitabilitati
crescute. Astfel, investitorii urmaresc si analizeaza atent urmatoarele aspecte:

» Rezultatele inregistrate de firma solicitanta;

* Piata de desfacere;

* Persoanele din conducerea societatii;

 Performantele conducerii;

Daca pentru banci interesul consta in existenta unor actiuni capabile sa stea
drept garantii pentru suma imprumutata, pentru investitori interesul se afla in calitatea
oamenilor care conduc firma si in profitabilitatea pe durata cat mai mare a acestora.

Aliantele strategice — se refera la cercetarea stiintifica aplicativa comuna, la
problemele dezvoltarii produsului de marketing, de regula si in mod tipic intre corporatii
mari si firme de marime mica, dar in dezvoltare.

Cel mai adesea, pentru firmele in crestere, aranjamentul include o combinatie
de sprijin financiar si acces la canalele de distributie bine consolidate. Efortul comun
poate sa dureze mai mulii ani. Firmele mari vor sa analizeze planul de afaceri al unei
firme de marime medie, Tnainte de a se angaja la un contract pe termen lung.

Fuzionarile — firmele de marime cauta un mijloc de expansiune, uneori prin
fuziune si pentru aceasta are tot mai multa nevoie de un plan de afaceri.

Relatiile cu clientii si distribuitorii — de cele mai multe ori, organizatiile mari
sunt reticiente sa intre in aranjamente cu firme de marime medie, datorita faptului ca
sunt necunoscute, dar un plan de afaceri bine intocmit poate inlatura neincrederea si
dubiile.
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6.5 Tipuri de plan de afaceri

In general, planul de afaceri poate fi structurat in functie de localizarea
destinatarului acestuia. Astfel, conform acestui criteriu se poate realiza urmatoarea
clasificare: plan de afaceri intern destinat managerilor, factorilor decizionali din cadrul
intreprinderii; plan de afaceri destinat potentialilor parteneri: investitori, finantatori, alte
entitatii interesate de ideea de afaceri sau de proiectul de dezvoltare.

Obiectivele pe care le urmareste un plan de afaceri intern sunt:

* intelegerea pozitiei firmei pe piata specifica si in raport cu concurenta;

» stabilirea unor obiective realiste pentru afacere;

« identificarea riscurilor si dificultatilor in functionare in vederea elaborarii

» dimensionarea si alocarea de resurse financiare, materiale si umane necesare
obtinerii unei eficacitati maxime;

* monitorizarea realizarii performantelor planificate ale firmei si interventia
corectarii abaterilor semnificative.
in cazul in care planul de afaceri este destinat unor potentiali parteneri
obiectivele avute in vedere sunt urmatoarele:
* reliefarea capacitatii managementului superior al firmei de a evalua riscurile afacerii
si de a face fata acestor riscuri;
* evidentierea abilitatii managerilor in a diagnostica corect mediul in care firma Tsi
desfasoara activitatea si de a-si fixa obiective rationale pentru dezvoltarea firmei;
* evidentierea parametrilor principali care determina rezultatele viitoare si rentabilitatea
firmei.

In ceea ce priveste marimea si amplitudinea planului de afaceri, in literatura de
specialitate, in functie de gradul de complexitate al problemelor abordate, de specificul
proiectului si de necesitatile de informare, se cunosc trei tipuri de planuri de afaceri:

* plan de afaceri sumar;

* plan de afaceri dezvoltat sau complet;

« plan de afaceri operational sau detaliat.

Planul sumar contine 10-20 de pagini fiind folosit de catre firmele care se afla la
inceput si care nu au prea multe de spus despre trecutul lor, iar operatiunile curente
nu au un volum prea mare. Un astfel tip de plan de afaceri evidentiaza schematic
modul de abordare a afacerilor de catre firma si a proiectelor acesteia. De regula planul
sumar de afaceri este utilizat pentru reinnoirea unei linii de credit sau pentru obtinerea
unei sume mici ca fond de investitii. Desigur, planul de afaceri sumar poate fi intocmit
si de catre o firma bine consolidata care doreste sa testeze viabiltiatea unui proiect de
investitie. In cazul in care propunerea se dovedeste viabild se intocmeste un plan
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detaliat. Un plan de afaceri sumar este potrivit si pentru un antreprenor de succes,
deoarece rezultatele sale sunt argumente suficiente in fata unor parteneri potentiali.

Planul dezvoltat sau complet este considerat a fi de catre specialisti planul
traditional, elaborat in 20-40 de pagini. Acest plan este utilizat cu precadere atunci
cand se doreste un imprumut sau o investitie substantiala.

Planul de afaceri operational sau detaliat are, de regula, intre 40 si 100 de pagini
(dupa alti autori, minim 50 de pagini), fiind considerat drept un ghid important pentru
managerul firmei In cauza. Acest tip de plan de afaceri reprezinta nivelul cel mai
complex al realizarii si prezentarii unui plan de afaceri, fiind intocmit de catre marile
companii pentru a-si stabili un mod de actiune unitar pentru toti colaboratorii lor.

6.6 Continutul unui plan de afaceri

Fiecare plan de afaceri trebuie sa fie adaptat naturii pe care o descrie, scopului
pentru care a fost elaborat, iar continutul acestuia sa poarte amprenta personalitatii
antreprenorului.

Exista un continut general al planului care cuprinde 7 capitole:

* sinteza planului de afaceri

* prezentarea societatii comerciale/firmei

* descrierea afacerii

* descrierea amanuntita a produselor/ serviciilor oferite

* definirea pietei

* organizarea firmei si managementul acesteia

* situatia economico-financiara a societatji

a) Sinteza planului de afaceri

* Obiectivul avut in vedere

* Descrierea sintetica a afacerii

* Informatii succinte despre firma

* Necesarul de fonduri

* Rezultate economico-financiare scontate

» Echipa manageriala Sinteza planului de afaceri trebuie sa contina 3-5 pagini ca
forma de redactare, care pot fi sustinute in maximum 5 minute de prezentare orala

b) Prezentarea societatii comerciale/firmei

Acest capitol are o importanta deosebita in cazul in care planul este utilizat
pentru contactarea unor investitori sau institutii de creditare. Inainte de a decide s&
colaboreze cu firma, acesti potentiali parteneri de afaceri trebuie sa-i cunoasca pe
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cei care le cer ajutorul. De asemenea, trebuie sa se convinga de avantajele pe care
le pot avea in urma colaborarii, adica sa aiba garantia realizarii profitului.

Acest capitol trebuie sa contina informatii privind:

* Denumirea firmei si data infiintarii

» Forma juridica de constituire

* Numarul de inregistrare la Registrul Comertului si codul fiscal

* Natura capitalului societatji

* Obiectul de activitate inscris in statut

* Numele si numarul actionarilor (proprietarilor) si datele lor personale

c) Descrierea afacerii

In aceasta parte a planului de afaceri trebuie prezentate cat mai explicit
urmatoarele aspecte:

* Obiectivele prioritare si misiunea firmei

* Nevoile consumatorilor ce urmeaza a fi satisfacute

* Produsele/serviciile ce urmeaza a fi fabricate/prestate

« Cantitatile de utilaje si dotari

« Situatia actuala a firmei si perspectivele de dezvoltare

d) Descrierea amanuntita a produselor/ serviciilor oferite

In acest capitol sunt evidentiate in detaliu:

« Caracteristicile tehnice si economice ale produslui/serviciului oferit
 Avantajul competitiv fata de produsele/serviciile similare de pe piata

» Tehnologiile de fabricatie si gradul de noutate al produsului/serviciului
 Canalele de dsitributie si modalitatile de promovare

* Preturile de vanzare

e) Definirea pietei

Acest capitol este foarte important pentru succesul ulterior al afacerii,
continutul lui vizand:

* Partea de piata si vanzarile estimate

* Structura si dimensiunile cererii

* Prezentarea principalilor concurenti si ponderea detinuta pe piata

» Segmentul de piata dorit de firma si evolutia acestuia in urmatorii 15 ani

» Strategia de piata a intreprinderii

f) Organizarea firmei si managementul acesteia
Acest capitol include informatii privitoare la echipa de conducere si la
resursele umane, la managementul firmei. Institutiile de creditare sunt interesate
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intotdeauna de calitatile si experienta echipei de conducere. Acestea vor investi mai
sigur intr-o afacere noua (nesigura), dar condusa de o echipa foarte buna, decéat intr-
una promitatoare (de viitor), dar condusa de o echipa de manageri fara experienta.

Aici pot fi detaliate:

« Structura organizatorica si metodele de organizare si conducere

* Descrierea membrilor echipei manageriale

* Modalitatile de selectare si perfectionare a salariatilor

* Forma de salarizare

* Descrierea procesului de productie cu mentionarea duratelor si a cheltuielilor
aferente fiecarei etape a acestuia

* Necesarul de spatiu, instalatii, personal (cantitativ si calitativ)

g) Situatia economico-financiara a societatii

Planul de afaceri trebuie sa arate potentialilor investitori sau creditori de ce
este profitabil sa investeasca in acea firma. Informatjile financiare sunt grupate astfel:

Activitatea trecuta a firmei care contine informatii referitoare la:

« situatia veniturilor si a cheltuielilor din ultimii 3 ani

» contul de profit/ pierderi pe ultimii 3 ani

* situatia creditelor existente (acolo unde este cazul)

« Situatia economico-financiara estimativa a firmei care contine informatii
referitoare la:

* veniturile estimate pe urmatorii 3 ani

* evolutia previzibila a costurilor si a profiturilor pe urmatorii 3 ani

« planul de finantare pentru acoperirea cheltuielilor pe timpul realizarii

* produsului/serviciului

6.7 Ce sunt obiectivele SMART

SMART este un acronim al caracteristicilor considerate esentiale in formularea
obiectivelor si anume: specifice, masurabile, accesibile, relevante si incadrate in
timp.

Utilizarea obiectivelor SMART in scrierea planului de afaceri are rolul de a va
ajuta sa pastrati planul de afaceri cat mai scurt, clar si focusat pe obiectivele
generale ale afacerii. In acelasi timp, realizate corect, acestea au rolul de a oferi
repere constante in evaluarea rezultatelor obtinute pe parcurs.

Specific— furnizeaza informatii despre caracteristicile specifice unui anumit obiectiv .
Obiectivul indica exact ceea ce se doreste sa se obtina si nu lasa loc de interpretari.
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Pentru a verifica daca un obiectiv este sau nu Specific, utilizati intrebari
precum:

* Cine este implicat?

* Ce anume dorim sa obtinem?

» Cand trebuie facut? « Unde este realizat?

* Care sunt cerintele si limitarile?

* De ce este nevoie sa facem asta?

Nu este obligatoriu ca un obiectiv sa raspunda la toate intrebarile de mai sus
in acelasi timp.

De exemplu, faptul ca va propuneti sa va cresteti cifra de afaceri este un
obiectiv cat se poate de ambiguu, pentru ca nu da posibilitatea unei forme de
evaluare. Pentru a fi specific, obiectivul ar trebui sa sune cam asa: ,Cresterea cu 10
% a cifrei de afaceri pe piata Craiovei intr-un termen de 6 luni”.

Masurabil — prezinta aspecte cantitative si calitative ale unui obiectiv care pot
fi masurate cu unitatile de masura cunoscute. Un obiectiv care nu are o modalitate
de masurare este ca un meci de fotbal in care nimeni nu tine scorul: toata lumea
alearga dar nimeni nu stie cine a castigat. Cifrele sunt o parte esentiala din afacere,
lar atasand cifre concrete obiectivelor aveti posibilitatea monitorizati progresului
atingerii lor.

Pentru a verifica daca un obiectiv este sau nu Masurabil, utilizati
intrebari precum:

» Cat de mult(a)?

 Cat de multi(e)?

» Cand voi sti ca a fost indeplinit?

De exemplu ,Realizarea unor sesiuni de instruire pentru agentii de vanzari”
este un obiectiv general care nu ofera posibilitatea de evaluare, in timp ce
,Realizarea unor sesiuni de instruire privind Managementul timpului, Managementul
stresului si Vanzari eficiente pentru 60 de agenti de vazari” este un obiectiv care va
permite monitorizarea permanenta a progresului facut.

Accesibil-inseamna ca un obiectiv poate fi intr-adevar atins cu capacitatea si
resursele disponibile. De multe ori, mai ales in cazul micilor afaceri, intreprinzatorii se
lasa cuprinsi de entuziasm si isi propun obiective nerealizabile, fie din ratiuni de cost,
de timp sau de capacitate manageriala. Riscul stabilirii unor astfel de obiective,
dincolo de impactul negativ asupra unui potential investitor, este acela de a demotiva
intreaga echipa implicata in afacere.

Un obiectiv prin care va propuneti sa publicati trei carti noi pe saptamana va pune o
presiune extrem de mare pe echipa editoriala si va duce la demotivarea acestora
atunci cand obiectivul nu va fi atins. O carte noua la doua saptamani s-ar putea sa se
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dovedeasca mai accesibil pentru resursele umane si de timp ale unei edituri la un
moment dat.

Relevant— inseamna ca realizarea obiectivului contribuie la impactul vizat de
afacere.

Realizarea unui obiectiv trebuie sa contribuie in mod esential la atingerea unui
obiectiv mai mare, mai general. Relevanta obiectivului se evalueaza in raport cu
acest obiectiv mai general. In acest sens, el trebuie sa vizeze un anumit impact.

Daca va propuneti sa participati la 3 targuri internationale de mobila in decurs
de un an, dar nu aveti resursele si capacitatea de a exporta mobila, s-ar putea sa se
dovedeasca un obiectiv nerelevant si costisitor. In contextul dat, un obiectiv relevant
ar viza participarea la doua targuri de mobila nationale pe an.

Incadrat in Timp — face referire la un anumit interval de timp, bine precizat,
privind stadiul atingerii obiectivului. Indiferent ca va propuneti sa va cresteti afacerea
cu 25% sau sa adaugati in portofoliu inca 5 clienti, este imperativ necesar sa va
stabiliti un interval de timp.

Pentru a verifica daca un obiectiv este sau nu incadrat in Timp, utilizati
intrebari precum:

» Cand?

» Pana cand?

Un exemplu de obiectiv incadrat in timp este: ,Realizarea unei sesiuni de
instruire pentru membrii departamentului de Marketing in perioada 10-14 iunie 2020,
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VIl.  ETICA IN AFACERI

Raspunderea in afaceri se refera la comportamentul pe care il aleg
intreprinzatorii din multiple variante posibile, tinand cont de interesele generale ale
firmei, coroborare cu dispozitiile legale restrictive care nu pot fi incalcate.
Raspunderea in afaceri implica sanctionarea atitudinii sau actiunii alese de
antreprenor, in cazul unei neconcordante intre alegerea sa si regula juridica ce
prestabileste comportamentul legal.

Raspunderea in afaceri are doua functii: functia coercitiva si functia
educativa.

Functia coercitiva este o functie de constrangere si pedepsire imediata a
intreprinzatorului care nu respecta legea.

Functia educativa influenteaza constiinta intreprinzatorului, determinandu-I sa
nu mai repete fapta ilicita, care i-a adus sanctiuni in trecut.

In functie de gravitatea raspunderii intreprinzatorului, amintim urmatoarele
forme de raspundere juridica in afaceri: raspundere disciplinara, raspundere
contraventionala, raspundere, civila, raspundere penla.

Raspunderea disciplinara se refera la raporturile dintre angajat si angajator,
atunci cand angajatul isi incalca in mod repetat obligatiile de serviciu, prin comiterea
unor abateri care contravin disciplinei muncii. Raspunderea contraventionala se
declanseaza in situatia in care intreprinzatorul comite fapte contraventionale, adica
fapte care prezinta un grad de pericol social mai scazut.

Raspunderea civila este de doua tipuri: contractuala si delictuala. Raspunderea
civila contractuala revine intreprinzatorului care nu respecta obligatiile asumate la
incheierea unui contract. Raspunderea civila delictuala apare de fiecare data cand
intreprinzatorul incalca o anumita norma juridica, producand unei anumite persoane
un prejudiciu. Raspunderea penala poate fi declansata numai pentru fapte ilicite de
mare gravitate, declarate de lege drept infractiuni. Baza raspunderii penale o constituie
infractiunea, care este abaterea cea mai grava dintre toate faptele pedepsite de lege
si cel mai aspru sanctionata.

Principii etice in relatiile cu angajatii firmei si cu partenerii de afaceri Etica
(corectitudinea) in afaceri este necesara nu numai pentru ca asa ar fi “frumos”, “bine”,
cat mai ales pentru ca mai devreme sau mai tarziu intr-un mediu economic normal,
concurential, aceia care se dovedesc incorecti, inselandu-si partenerii sau “beneficiarii”
se autoelimina de pe piata.
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Responsabilitatea sociala a firmei
Responsabilitatea sociala a firmei presupune ca deciziile sa fie luate iconformitatea
cu anumite standarde si sa dca ala efecte favorabile asupra celor interesati in
activitatea firmei

Sensibilitatea sociala a firmei Sensibilitatea sociala a firmei se defineste prin

dezvoltarea proceselor decizionale care orienteaza practicile firmei in vederea
adoptarii unei conduite corecte din punct de vedere social.
Responsabilitatea sociala impreuna cu sensibilitatea sociala a firmei formeaza politica
sociala a firmei care defineste comportamentul de afaceri al firmei exprimat prin:
relatii si interactiuni care se stabilesc intre firma si mediul social intern si extern
probleme care rezulta din actiunile firmei sau din interactiunile dintre firma si mediul
sau ambiant « abilitatea firmei de a diagnostica o problema, a stabili alternativele de
solutionare si de a o rezolva inainte de ca ea sa devina presanta ¢ normele si valorile
pentru evaluarea actiunilor firmei sunt folosite pentru a aprecia, judeca si evalua
comportamentul firmei. « scopurile stabilite in contextul unei probleme date « adoptarea
deciziilor

7.1 Protectia consumatorilor

Statul este obligat sa protejeze cetatenii, in calitatea lor de consumatori,
instituind cadrul necesar accesului deplin la produse si servicii, informarii lor complete
despre caracteristicile acestora, apararii i asigurarii drepturilor si intereselor
persoanelor fizice impotriva unor practici abuzive.

Drepturile fundamentale ale consumatorilor sunt: « dreptul al satisfacerea
cerintelor esentiale de viata ¢ dreptul la siguranta « dreptul de a fi informat ¢ dreptul de
a fi protejat impotriva informatiei, publicitatii, etichetarii sau altor practici frauduloase °
dreptul de a fi despagubit « dreptul de a alege * dreptul de a fi ascultat

Drepturile fundamentale ale consumatorilor sunt:

* dreptul al satisfacerea cerintelor esentiale de viata

* dreptul la siguranta

* dreptul de a fi informat

« dreptul de a fi protejat impotriva informatiei, publicitatii, etichetarii sau altor practici
frauduloase

* dreptul de a fi despagubit
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* dreptul de a alege

* dreptul de a fi ascultat

* dreptul la educare

* dreptul la un mediu ambiant sanatos

Autoritatea Nationala pentru Protectia Consumatorilor (ANPC) este organismul care
Se ocupa cu protectia consumatorilor. Obiectivul sau principal il reprezinta realizarea
politicii guvernamentale in domeniul protectiei vietii, sanatatii, securitatii si intereselor
legitime ale consumatorilor.

gmas. ez Pous  [omm
7.2 Dezvoltarea durabila m
8 rrns [ g zmmz l 10 2 ==
Scopul, definitia si conditiile
dezvoltarii durabile (N B 0 S BB -
.

Conceptul de dezvoltare durabila a ol o
cunoscut mai multe interpretari din 1972 (Conferinta asupra Mediului de la Stockholm)
si pana in prezent, toate pornind de la interdependenta dintre problemele mediului
inconjurator, ale bunastarii generale si procesul cresterii economice.

Important de retinut este ca dezvoltarea durabila este conceputa ca fiind ”
dezvoltarea care trebuie sa raspunda nevoilor prezentului, fara sa compromita
generatiile viitoare de a-si satisface propriile necesitati” (Raportul Bruntland —
*Viitorul nostru comun’.

Dezvoltare durabila poate sa insemne ceva bine facut, lucruri rezistente pe
termen lung,ce ramane in urma ta pentru generatiile viitoare, ceva care poate fi
replicat, ceva care sa mearga fara a fi implicat prea mult politicul. Sensul comun este
cel al unei dezvoltari care rezista, in timp si de care beneficiaza toti factorii implicati.

PAATNESHPS

Necesitatea si angajamentul unei dezvoltari durabile

Reteaua vietii este vitala pentru mentinerea echilibrului si sanatatii pe planeta
si in ultima instanta pentru supravietuirea noastra.

Pentru a asigura conservarea resurselor naurale este ncesar ca dezvoltarea in
intreaga lume sa aibe in vedere durabilitatea.

Masurarea biodiversitatii unui areal inainte si dupa realizarea unei dezvoltari, in
cadrul acestuia, ne indica daca se realizeaza sau nu o dezvoltare durabila. Prezenta
unei Biodiversitati bogate este un indicator pentru faptul ca ducem o viata si o activitate
durabila, fara a exploata la maxim resursele naturale.
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Cuvintele “durabil” si “durabilitate” sunt etichetate tot mai mult din perspectiva
ecologica, fiind subsumate sub eticheta “VERDE".

“Afacerile verzi” sunt afaceri cu “valoare adaugata”, presupunand faptul
ca colaborarea este un pas spre “DURABILITATE” si bazandu-se pe cateva
premise:

» Angajatii sunt mai productivi si acorda mai multa atentie profitabilitatii companiei
daca lucreaza pentru ceva ce ei considera ca merita respect, sunt bine platiti,
primesc o parte din profituri

» Cumparatorii sunt mai ingaduitori si iarta anumite greseli cand, o companie
dedicata pentru produse si servicii de calitate isicere scuze si indreapta lucrurile

» Consumatorii prefera companiile care sunt angajate ferm in problemele
comunitatii si prefera, deregula, sa cumpere mai putin de la concurenta, chiar
in situatii mai dificile, cand bunurile sale se vand la solduri

» Afacerile se dezvolta mai bine si au un viitor, supravietuind si anumitor
disfunctionalitati, daca companiile au o relatie solida cu salariatii, clientii,
furnizorii si cu comunitatea

» Orice patron sau manager va duce o viata mai putin stresanta si mai plina de
realizari, daca are grija de salariati, de clienti, furnizori si comunitate si ii trateaza
ca parteneri si nu ca adversari.

Intr-o Afacere Verde este importanta nu numai pozitia fata de mediu, ci si
intelegerea importantei interdependentei dintre bunastarea firmei si mediu,
abordarea colaborativa in relatiile cu clientii, salariatii, comunitatea, aceasta
ducand la Durabilitatea afacerii.

Ce avem de facut?

Sa elaboram Planuri de Actiune de Biodiversitate pentru anumite specii si
habitate, pe grupe de oameni si comunitati, in vederea cresterii constientizarii acestora
in mentinerea sau cresterea numarului lor. Exista zonari si grupari la nivel national,
regional si local, iar speciile si habitatele sunt selectate si in functie de importanta lor
pentru colectivitate sau pentru zona.

Dezvoltarea durabila necesita strategii pe orizonturi scurte si medii glisante si
totodata pe termen lung, in perspectiva a 25-30 de ani. Pentru aceasta sunt necesare
strategii la nivel regional, international si planetar, atat la nivel de stat, cat si la nivel
de firme, cu obiective compatibile pe termen lung si avand la baza criterii ce decurg
din imbunatatirea conditiilor de viata normala a oamenilor.

Carta afacerilor, in viziunea dezvoltarii durabile, ar trebui sa contina anumite
principii de urmat si sa se refere, de la costurile de productie, la veniturile obtinute,
managementul educational necesar, atat pentru cei ce produc, cat si pentru cei care
distribuie si utilizeaza produsele/servicile necesare vietii oamenilor si protectiei

mediului.
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Dimensiunile dezvoltarii durabile

In general se vorbeste despre dezvoltare durabila, "viabila”, "sustenabila” in
cadrul careia se urmareste interactiunea compatibilitatii a patru sisteme:
economic, uman, ambiental, tehnologic, astfel incat sa se asigure satisfacerea
nevoilor prezentului, fara a compromite sansele generatiilor viitoare de a-si asigura
proprile nevoi. O strategie de dezvoltare durabila are in vedere simultaneitatea
progresului in toate cele patru dimensiuni.

Pornind de la principalii factori ai procesului dezvoltarii: populatia, resursele
naturale si mediul, productia agricola, productia industriala si poluarea, Strategia
dezvoltarii durabile isi propune sa gaseasca cele mai adecvate criterii pentru
optimizarea raportului nevoi-resurse, obiective-mijloace.

Dezvoltarea durabila este definita de o dimensiune naturala (compatibilitate
intre mediul creat de om si mediul natural), o dimensiune economica (bazata pe
competitivitate concurentiala), o dimensiune social-umana( toate iesirile din mediul
creat de om trebuie sa raspunda nevoilor si intereselor prezente si viitoare ale
generatiilor care coexista si care se succed), o dimensiune national-statala,
regionala si mondiala (in sensul compatibilizarii criteriilor de optimizare tat pe plan
national , cat si global).

Prin dezvoltare durabila se urmareste in principal:

- 0 compatibilitate constanta si sigura a mediului creat de om cu mediul natural

- egaliatatea sanselor diferitelor generatii care coexista sau se succed in timp

si spatiu

- introducerea ca scop al dezvoltarii durabile a securitatii natural-umane, in

locul maximizarii profitului banesc

- introducerea compatibilitatii strategiilor nationale de dezvoltare, ca urmare a

cresterii interdependentelor in plan geoeconomic si ecologic

- mutarea centrului de greutate de la cresterea economica cantitativa si

intensiva la caliatatea si sanatatea acesteia

- cresterrea interdependentei si integrarii capitalului ecologic cu cel creat de

om si cu capitalul uman(cultural), in cadrul unei categorii globale ce isi
redefineste obiectivele economice si sociale si isi extinde orizontul de
cuprindere in timp si spatiu

- trecerea la 0 noua strategie ce caracter natural-uman, in care obiectivele

dezvoltarii economice si sociale sa fie subordonate insanatosireii omului si
mediului natural
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Cum sa actionam in mod durabil |
Reducem

calatoriile cu
avionul

Economisim
energie

Ifrotestém / Economisim
impotriva benzina
nedreptatilor

Sprijinim Me_rgem cu
initiativele . bicicleta

Ne informam &
cooperam
Consum&m
putmé carne
Cumpéram
produse biologice E\ntém sd
M. Producem gunoi

Cumpdram
produse ,fair”

Modalitati de utilizare Dezvoltarii Durabile in proiecte:

Masuri si activitati care contribuie la eficientizarea consumului de resurse;
«  Promovarea imprimarii fata-verso a documentelor;
« Promovarea politicii pentru a imprima doar documentele necesare;

- Limitarea impactului negativ al transportului prin folosirea mijloacelor de comunicare
electronica, optimizarea oportunitatilor de a utilize resursele locale

« Aplicarea unor reguli si inducerea unor comportamente de consum rational al resurselor
(promovarea utilizarii eficiente a resurselor, cresterea utilizarii resurselor regenerabile);

- Evitarea acelor activitati care ar putea afecta in mod negativ mediul (zone protejate, zone
verzi din orase, sursele de apa, altele).

- Reducerea nivelului de poluare din zona lucrarilor de constructii (poluarea aerului, apei,
solului);

» Colectarea selectiva a deseurilor, promovarea reducerii volumului de deseuri; refolosirea
materialelor rezultate din demolari;
« Aplicarea reutilizarii, recuperarii si reciclarii deseurilor;
«  Aplicarea procedurilor de ,achizitii verzi;
« Restrictionarea utilizarii de materiale greu degradabile.
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. Initierea unei noi afaceri, caracterizata prin:

Promovarea unor activitati din domeniile cu valoare adaugata mai mare, accentul fiind pus pe
partea de conceptie, executie, testare, prezentare, demonstrare, distributie, mentenanta in
pofida partii materiale (consumurilor materiale)

. Promovarea prin afacere cu prioritate a serviciilor si in subsidiar a productiei, care
este consumatoare de resurse

. Promovarea colaborarii si parteneriatelor in fazele afacerii, astfel incat partea de
consumuri de resurse sa se regaseasca preponderant la alte firme existente

. Un nou model de management, specific situatiei concrete si bazat pe tehnologii
modern specifice eco-antreprenoriatului

. Selectarea partenerilor din lantul de aprovizionare pe baza orientarilor ecologice

. Selectarea partenerilor colaboratori in procesele de conceptie, fabricatie, distributie

pe baza orientarilor ecologice

Oferirea de produse si sau servicii ecologice ori cu grad mare de conformare
ecologica prin:

«  Oferirea de produse si sau servicii utilizand materii prime si materiale la niveluri de
consumuri specifice reduse fata de concurenta

« Oferirea de produse si sau servicii utilizand materii prime si materiale ecologice sau
inlocuind in parte acele resurse materiale neprietenoase fata de mediu ale concurentei
«  Oferirea de produse si sau servicii utilizand materii prime si materiale reciclabile,
reprocesabile si revalorificabile, prietenoase fata de mediu

- Oferirea de produse si sau servicii noi sau utilizand pentru acestea materii prime si
materiale economicoase, eficiente, diferite prin ceva de cele conventionale (utilizate de
concurenta),

«  Oferirea de produse si sau servicii cu consumuri energetice proprii scazute,

- Oferirea de produse si sau servicii care sunt proiectate sa foloseasca in exploatare
surse de energie alternative si regenerabile etc
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Oferirea de produse si sau servicii utilizand pentru acestea tehnologii de executie,

fabricatie, de realizare modern si prietenoase fata de mediu

e Oferirea de produse si sau servicii utilizand pentru acestea tehnologii de executie,
fabricatie, de realizare imbunatatite, performante, diferite de cele conventionale
(utilizate de concurenta),

e Oferirea de produse si sau servicii care intoate fazele fabricatiei evita procesarile
specifice sectoarelor calde

e Oferirea de produse si sau servicii care in toate fazele fabricatiei evita imobilizari,
consumuri mici de utilitati si de spatii etc, diferite de cele conventionale (utilizate de
concurenta),

Programarea in procesele de fabricatie a:
e Prelucrarilor si conformaria produselor defecte si

e Preluarea, retragerea, depozitarea, recuperarea, procesarea produselor consummate
Programarea in procesele de fabricatie a:

e Actiunilor pentru reducerea cantitatii de deseuri de orice tip, fel

¢ Reutilizarii materialelor nefolosite integral in procesul de fabricatie
Utilizarea surselor de energie alternative si regenerabile pentru:

e Procesele de productie si conducerea firmei

e La utilitati (incalzire, apa calda, lumina, aer conditionat si aer comprimat etc)

Reducerea poluarii cu CO2 (de fapt: dioxid de carbon (CO2), oxizi de azot (N20), metan
(CH4), - hidrofluorocarburi (HFC), perflorocarburi (PFC), hexaflorura de sulf (SF6), toate
contribuind la potentialul de incalzire globala (GWP), si cu alte noxe si deseuri nereciclabile
in:

e Procesul de productie / Administrarea firmei

e Programarea angaijatilor in procesele si programele de protectie a mediului.

e Formarea de personal in domeniul protectie mediului, legislatiei in domeniu

7.3 Inovarea sociala

Inovarea {ine, in primul rand, de industrie, cercetare si tehnologie, dar de fapt
este prezenta in toate aspectele privind functionarea si dezvoltarea activitatilor
firmelor, in derularea si dezvoltarea afacerilor si nu implica neaparat o inventie.
Inovarea este strans legata de notiunile “nou”, “alfel”, “competitiv”, “potential de piata”.

Pentru a putea ramane in afaceri, a realiza produse si servicii competitive,
intreprinderile trebuie sa gaseasca solutii de a-si diversifica afacerea, atat din punct
de vedere al produselor si tehnologiei, cat si in ceea ce priveste marketingul si
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managementul.

Un aspect foarte important al inovarii il constituie inventivitatea. Inventiile cu
potential de piata, care se pot comercializa (sunt cerute, se pot vinde sau dezvolta in
parteneriat), reprezinta un adevarat tezaur pentru o companie sau un intreprinzator gi
pot fi exploatate.

O alta posibilitate de a deveni competitiv prin inovare o reprezinta transferul
tehnologic si de cunostinte (know-how). Transferul tehnologic este un proces
bidirectional (in termeni practici, firma poate vinde sau cumpara tehnologii, produse si
servicii inovative, astfel dezvoltandu-se).

Implicarea in proiectele inovative si de cercetare finantate din surse publice sau
private este o sansa oferita companiilor de a-si pune in practica propriile proiecte, de
a deveni parteneri in proiecte interesante sau de a participa la aceste inifiative n
calitate de subcontractori.

Conform definitiei_date de Comisia Europeana ,inovari sociale inseamna
inovari care au un caracter social atat din punctul de vedere al scopurilor urmarite, cat
si al mijloacelor folosite, in special inovari referitoare la dezvoltarea si aplicarea de noi
idei (privind produse, servicii Si modele) care raspund unor nevoi sociale si, in acelasi
timp creeaza noi relatii sau colaborari sociale, fiind benefice pentru societate si
stimuland capacitatea de a actiona a societatii”. Asadar, inovarea sociala presupune
dezvoltarea de idei, servicii Si modele prin care pot fi mai bine abordate provocarile
sociale, cu participarea actorilor publici si privati, inclusiv a societatii civile, cu scopul
imbunatatirii serviciilor sociale.

Exemple de teme de inovare sociala:

o crearea si consolidarea de parteneriate relevante pentru solutionarea
problemelor cu care se confrunta comunitatile marginalizate/persoanele aflate
in risc de saracie/persoanele apartinand grupurilor vulnerabile, dar si pentru
identificarea unor solutii practice, viabile, inovative de a raspunde problemelor
identificate, bazate inclusiv pe valorificarea de bune practici la nivel national sau
din alte state membre,

» metode inovative de implicare activa a membrilor comunitatii in operatiunile
sprijinite, inclusiv pentru depasirea barierelor de ordin moral sau care tin de
cutumele din societate / etnice,

« valorificarea oportunitatilor locale in identificarea solutiilor propuse,

» activitati si initiative care vizeaza promovarea egalitati de sanse, non
discriminarea etc.

« metode inovatoare de combatere a discriminarii;

« activitati si initiative care vizeaza promovarea egalitati de sanse,
nediscriminarea etc.

» crearea si consolidarea de parteneriate, retele si platforme de colaborare intre
centrele de sprijinire a afacerilor si incubatoarelor/ clusterelor/ hub-urilor

83
| <
Fundatia pentru i Ly g .
Dezvoltarea Economiel Sociale C OR‘O - l Q . @ .
=~ CRAIOVA

www.fdes.ro



http://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?uri=CELEX:32013R1296

* * %
* *
* *

UNIUNEA EUROPEANA Instrumente Structurale
2014-2020

*
* 5 K

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014 - 2020

Apel: POCU/633/6/14/Cresterea participirii la programe de invatare la locul de munca a elevilor si
ucenicilor din inviatamantul secundar si tertiar non-universitar, cu accent pe sectoarele economice cu
potential competitiv identificate conform SNC si din domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
Titlul proiectului: PROFESIONISTII DE MAINE - POCU/633/6/14/130904

existente la nivel national/ regional/ local pentru sustinerea grupului tinta POCU
si a oricaror persoane interesate, cu resurse privind infiinfarea si dezvoltarea
afacerilor;

« aplicarea de mecanisme de preluare de catre agentii economici a unor servicii
publice, prin intermediul unor activitati comerciale vizand servicii sociale,
culturale, de mediu etc. (de ex., alpinism utilitar, peisagistica, ingrijire batréani,
livrarea la domiciliu de alimente sau alte consumabile etc.);

« dezvoltarea de cooperative pentru livrarea unor servicii necesare in comunitate.

Exemplu practic de inovare sociala

“O mama tanara, de profesie psiholog, in perioada concediului de cresterea
copilului isi d& seama cé& reintegrarea pe piata muncii nu va fi deloc usoaré (iaté
problema socialé care trebuie solutionata!).

Din comentariile si discutiile de pe forumurile pentru mamici intelege, ca exista
o serie de probleme cu care mamicile se confrunta zi de zi (o tema des dezbatuta fiind,
de exemplu, somnul la copii), sila care nu sunt oferite solutii eficiente corespunzéatoare.
In acest context lanseazé primul ei blog dedicat mamicilor, si pe care oferd raspunsuri
la intrebari arzatoare in domeniul psihologiei copiilor, intre timp construind propria
afacere on-line: cursuri mini, pachete de training in domeniul cresterii copiilor,
bestseller in domeniul psihologiei mamicilor.

Ideea se dovedeste un succes, si ea se trezeste cu un model antreprenorial
functional. Intre timp se evidentiazé din ce in ce mai mult si faptul ca reintegrarea pe
piata muncii a mamicilor este o problema generald, cu care se confruntd multe femei,
mai mult, ideea lansérii unei afaceri proprii, care poate fi dezvoltata de acasa, chiar si
in timpul concediului de crestere a copilului, pare o alternativa din ce in ce mai atractiva
pentru mamici.

Asa se néste cea de-a doua afacere, dedicaté in special mamicilor, avand ca
scop sprijinirea acestora in lansarea propriei lor afacere on-line. Si aceasta idee se
dovedeste de succes, pentru ca trainingurile oferite de ea au la baz& cunostinte
practice izvorate din modelul antreprenorial dezvoltat, implementat si permanent
imbunétatit de ea. In cadrul acestei initiative peste 2600 de persoane lanseazé propria
afacere on-line.”

7.4 Definirea conceptului ,,Egalitate de sanse si nondriscriminare”
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Egalitatea de sanse este conceptul conform caruia
toate fiintele umane sunt libere sa-si dezvolte capacitatile
personale si sa aleaga fara limitari impuse de roluri stricte.
Conceptul are la baza asigurarea participarii depline a
fiecarei persoane la viata economica si sociala, fara
deosebire de origine etnica, sex, religie, varsta, dizabilitati

ST A T L
sau orientare sexuala.

Dreptul la egalitate de sanse este un drept t'." mﬁ
fundamental in cadrul Uniunii Europene.

Valorificarea diversitatii culturale, etnice si a
diferentelor de gen, de varsta sunt premise pentru dezvoltarea societatii si asigura un
cadru in care relatiile sociale au la baza valori precum toleranta si egalitatea. O serie
de acte normative la nivelul Uniunii Europene pentru implementarea principiului
egalitatii de sanse pe piata muncii au fost emise de-a lungul timpului.

Ariile in care se aplica principalul document care reglementeaza punerea in
aplicarea a principiului egalitatii sunt:

- accesul la incadrarea in munca

- promovarea si formarea profesionala

- conditiile de munca - securitate sociala

Prin discriminare se intelege orice deosebire, excludere, restrictie sau preferinta
pe baza criteriilor: rasa, nationalitate, etnie, limba, religie, categorie sociala, convingeri,
sex, orientare sexuala, varsta, handicap, boala cronica necontagioasa, infectare HIV,
apartenenta la o categorie defavorizata, precum si orice alt criteriu care are ca scop
sau efect restrangerea, inlaturarea recunoasterii, folosintei sau exercitarii, in conditii
de egalitate, a drepturilor omului si a libertatilor fundamentale sau a drepturilor
recunoscute de lege, in domeniul politic, economic, social si cultural sau in orice alte
domenii ale vietji publice.

Tipuri de discriminari in Romania:

e discriminare dupa gen
discriminare dupa orientare sexuala
discriminare dupa varsta
discriminare dupa handicap
dicriminare dupa etnie
discriminare dupa religie

Genul se refera la diferentele sociale dintre femei si barbati care sunt invatate si
care se schimba in timp. Aceste diferente variaza mult in interiorul unei culturi de la o
cultura la alta.
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Genul este un instrument conceptual cu ajutorul caruia sunt analizate rolurile,
responsabilitatile, constrangerile, sansele si nevoile barbatilor si femeilor in orice
context.

Principalele cauze care stau la baza discriminarii dupa gen in Romania:

- nivelul scazut al remuneratiei in domeniile puternic feminizate

- reprezentarea inechitabila la nivel politic a femeilor si a barbatilor in procesul de
luare a deciziei

- deficientele la nivelul administratiei publice locale in a asigura masuri active de
conciliere a vietii de familie cu viata profesionala

- numarul redus al activitatilor economice initiate de catre femei

- existenta stereotipurilor sexiste in societate - accesul scazut

Ca si cetateni cu drepturi depline, persoanele cu handicap au drepturi egale si au
dreptul la demnitate, egalitate de tratament, de viata independenta si de participarea
deplina in societate.

Principalele cauze care stau la baza discriminarii dupa handicap in Romania:

- accesul scazut la servicii sociale specializate

- accesul persoanelor cu handicap locomotor in mijloacele de transport in comun

- accesul scazut pe piata muncii

- accesul scazut la orice forma de educatie, datorat inexistentei unui sistem de
educatie timpurie pentru copilul cu handicap, a mentalitatilor invechite a profesorilor
precum si a lipsei accesibilizarilor mediului fizic si informational in sistemul de
invatamant

Principalele cauze care stau la baza discriminarii dupa etnie, mai exact
discriminarea populatiei rome in Romania:

- existenta unui sistem patriarhal si a unor norme comunitare care nu permit
femeilor rome dezvoltarea unei cariere profesionale

- formele multiple de discriminare cu care femeile rome se confrunta in accesul
la bunuri si servicii, precum si la furnizarea serviciilor

- imaginea negativa promovata de catre mass-media referitoare la femeile si
barbatii de etnie roma

- insuficienta promovare a diversitatii si a identitatilor multiple ale femeilor in
societatea romaneasca

In cazul unei discriminari, se recomanda adresarea:
- angajatorului
- reprezentatilor sindicali sau reprezentantilor alesi ai angajatilor
- Inspectiei Muncii - Agentiei Nationale a Functionarilor Publici
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- Agentiei Nationale pentru Egalitate de Sanse intre Femei si Barbati
- Instantelor judecatoresti

Acte normative privind egalitatea de sanse pe piata muncii:

- Legea nr. 53/2003 Codul Muncii, cu modificarile ulterioare

- Ordonanta de Urgenta nr. 137/2000 privind prevenirea si sanctionarea tuturor
formelor de discriminare, republicata

- Legea nr. 202/2002 privind egalitatea de sanse si tratament intre femei si barbati,
republicata - Codul Penal

Tn ultima vreme se discuta intens despre directivele Uniunii Europene despre
angajamentele ce trebuie indeplinite de Romania in baza acestora, ca Stat Membru
al Uniunii Europene, incepand cu 1 ianuarie 2007.

Discriminarea
Prin discriminare se intelege orice deosebire, excludere, restrictie sau preferinta pe
baza criteriilor prevazute de legislatia in vigoare.
Criteriile stabilite de legislatia romaneasca sunt:
e rasa, nationalitate, etnie, limba, religie, categorie sociala, convingeri,
e sex, orientare sexuala, varsta, handicap, boala cronica necontagioasa,
¢ infectare HIV, apartenenta la o categorie defavorizata, precum si orice alt
criteriu care are ca scop sau efect restrangerea, inlaturarea recunoasterii,
folosintei sau exercitarii, in conditii de egalitate, a drepturilor omului si a
libertatilor fundamentale sau a drepturilor recunoscute de lege, in domeniul
politic, economic, social si cultural sau in orice alte domenii ale vietii publice.

Discriminarea poate fi sexuala (a minoritatilor sexuale si intre sexe), etnica,
rasiala, sociala etc. Ea poate fi de doua feluri: " directa, cand tratamentul defavorabil
se indreapta direct impotriva unei anumite persoane, pe motive de sex (graviditate,
nastere), rasa, etnie, categorie social (persoanele cu handicap sunt una dintre cele
mai discriminate cate gorii sociale), etc. " indirecta, cand tratamentul defavorabil este
indreptat impotriva unui grup de persoane de un anumit sex, etnie, rasa, categorie
social3, etc.

Discriminarea pe criteriul de sex

Orice diferentiere, excludere sau restrictie bazata pe sex, care are ca efect sau
scop impiedicarea sau anularea recunoasterii, beneficiului sau exercitarii de catre
femei, indiferent de statutul lor matrimonial, pe baza egalitatii dintre barbati si femei,
a drepturilor omului si libertatilor fundame ntale, in domeniile politic, economic,
social, cultural, civil sau in orice alt domeniu.
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Discriminarea directa

Conform Directivei Consiliului 2002/73/ EC, discriminarea directa apare atunci
cand o persoana este tratata mai putin favorabil decat o alta persoana este, a fost
sau ar fi tratata intr-o situatie comparabila, pe temeiul apartenentei sale la un anumit
sex.
Orice deosebire, excludere, restrictie sau preferinta, pe baza de rasa, nationalitate,
etnie, limba, religie, categorie sociala, convingeri, sex, orientare sexuala, varsta,
handicap, boala cronica necontagioasa, infectare HIV sau apartenenta la o categorie
defavorizata, precum si orice alt criteriu care are ca scop sau efect restrangerea sau
inlaturarea recunoasterii, folosintei sau exercitarii, in conditii de egalitate, a
drepturilor omului si a libertatilor fundamentale ori a drepturilor recunoscute prin lege
, in domeniul politic, economic, social si cultural sau in orice alte domenii ale vietii
publice.

Discriminare indirecta

Conform Directivei Consiliului 2002/73/EC, discriminarea indirecta apare
atunci cand o prevedere, criteriu sau o practica aparent neutra ar pune persoanele
de un anumit sex intr-o situatie dezavantajoasa in comparatie cu o persoana de un
alt sex, cu exceptia cazului in care acea prevedere, criteriu sau practica sunt
justificate in mod obiectiv de un scop legitim, iar posibilitatile de atingere a acestuia
sunt adecvate si necesare.
Prin discriminare indirecta se intelege situatia in care o dispozitie, un criteriu sau o
practica, in apartenenta neutra, ar dezavantaja in special persoanele de un anumit
sex, in raport cu persoanele de alt sex, cu exceptia cazului in care aceasta
dispozitie, acest criteriu sau aceasta practica este justificata obiectiv de un scop
legitim, iar mijloacele de atingere ale acestui scop sunt corespunzatoare si necesare

Maternitatea nu poate constitui un motiv de discriminare Aspectul cel mai
important care trebuie subliniat de la bun inceput in legatura cu maternitatea este ca
aceasta nu poate constitui motiv de discriminare pentru femei. Legea 340 /2006
privind egalitatea de sanse intre femei si barbati stabileste faptul ca este interzis sa i
se solicite unei candidate, in vederea angajarii, sa prezinte un test degraviditate si sa
semneze un angajament ca nu va ramane insarcinata sau ca nu va naste pe durata
de valabilitate a contractului individual de munca.

Discriminarea pozitiva

Actiunile pozitive au drept scop promovarea principiului tratamentului egal
pentru o categorie de femei sau barbati, care la un moment dat este intr-o pozitie
dezavantajoasa in comparatie cu majoritatea. Ele sunt initiate pentru a oferi
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categoriei defavorizate o serie de avantaje cu scopul stabilirii unor sanse reale in
accesul la anumite drepturi. Baza legala a definirii si a adoptarii unor masuri de
discriminare pozitiva este Conventia asupra eliminarii tuturor formelor de discriminare
fata de femei.

Hartuirea si hartuirea sexuala
Sunt forme de discriminare bazata pe sex. Harfuirea sexuala este un comportament
nedorit, de natura sexuala, care afecteaza demnitatea femeilor sau barbatilor. Acest
comportament nedorit poate fi de natura fizica, verbala sau non-verbala: cererea
unor favoruri sexuale, formularea unor observatii indecente, comiterea unor gesturi
,actiuni si presiuni suparatoare pentru persoana carora se adreseaza. Harfuirea
sexuala apare, cel mai adesea, la locul de munca si este considerata uneori ca fiind
un comportament normal, din cauza perpetuarii unor stereotipuri sexuale traditionale.

Formele hartuirii sexuale .

Potrivit legii, pentru ca un anumit comportament sa fie calificat drept haruire
sexuala, trebuie sa indeplineasca mai multe conditii cumulative: sa fie in legatura cu
sexul;

e sa fie refuzat de persoana vizat3;
e sa reprezinte motivatia pentru o decizie care afecteaza persoana
harfuita.

Ce obligatii are angajatorul privind prevenirea hartuirii si a harfuirii sexuale la
locul de munca ?
Legea nr. 340 /2006 privind egalitatea de sanse intre femei si barbati prevede si
cateva obligatii pentru angajator, in vederea prevenirii i eliminarii oricaror
comportamente, definite drept harfuire si harfuire sexuala.:
- sa prevada in regulamentele de ordine interioara ale unitatilor sanctiuni
disciplinare, in conditiile prevazute de lege, pentru angajatii care incalca demnitatea
personala a altor angajati, comitand actiuni de discriminare;
- sa asigure informarea tuturor angajatilor cu privire la interzicerea hartuirii sexuale la
locul de munc3;
- sa aplice imediat dupa sesizarea sanctiunilor disciplinare impotriva oricarei
manifestari de hartuire la locul de munca

Combaterea discriminarii la locul de munca

Discriminarea, ca forma de marginalizare de orice fel si in orice situatie este,
din pacate, un fenomen inca prezent in societatea democratica, fiind atat de obisnuit
incéat e considerat normal de catre foarte multi romani.
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Este ilegala discriminarea persoanelor pe criterii de sex, varsta, dizabilitate,
origine etnica sau rasiala, religie, convingeri sau orientare sexuala.

Un interes special este acordat discriminarii la locul de munca a femeilor,
minoritatilor sexual si persoanelor cu handicap.

In ceea ce priveste discriminarea femeilor, in toate tarile lumii (in special cele al
e lumii a treia) acestea sunt, in general, implicate in activitati profesionale mai putin
calificate si, deci, mai slab remunerate. In cercetarile de specialitate se deosebesc
doua forme principale de discriminare a femeii in domeniul muncii: " discriminare la
salarizare, cand pentru prestarea unei munci similare din punct de vedere cantitativ si
calitativ, femeile primesc o remunerare diferentiata " segregarea profesionala, cand
femeile au un acces mai limitat la anumite profesii (de regula, mai prestigioase si mai
bine platite).

Motivele principale ale discriminarii femeilor sunt:
- Atitudinile preconcepute ale ofertantului locului de munca fata de angajarea femeilor
pe care le considera forta de munca inferioara.
- Preferinta angajatorului, care este, de regula, barbat, pentru lucratori de sex masculin
din considerente de socializare sau solidaritate barbateasca, dorind sa lucreze mai
mult cu un colectiv de barbati, decat cu un grup de femei sau crezand ca un conducator
barbat este mai eficient;
- Previziunile angajatorului referitoare la productivitatea probabilda a candidatului
femeie, intrucat prestanta acesteia poate fi intreruptd de casatorie, nasterea si
ingrijirea copiilor. De aceea ofertantul acorda prioritate unui solicitant de sex masculin
sau, in cazul cand angajeaza totusi o femeie, aceasta este platita mai putin.

Persoanele cu handicap, una dintre cele mai discriminate categorii sociale.

Daca in majoritatea tarilor Uniunii Europene persoanele cu handicap dispun de
anumite facilitati atat in societate cat si la locul de munca, in tara noastra rar se
intdmpla acest lucru, pentru ca de obicei persoanele care au un anumit handicap nu
au un loc de munca.

Articolul 50 din Constitutia Roméaniei prevede: ,Persoanele cu handicap se
bucura de protectie speciala. Statul asigura realizarea unei politici nationale de
egalitate a sanselor, de prevenire si e tratament ale handicapului, in vederea
participarii efective a persoanelor cu handicap in viata comunitatii, respectand
drepturile si indatoririle ce revin parintilor si tutorilor.” Autoritatea Nationala pentru
Persoanele cu Handicap (ANPH) a elaborat Strategia Nationalda 2006 -2013 privind
protectia, integrarea si incluziunea sociala a persoanelor cu handicap din Romania.
Scopul acestei strategii este asigurarea exercitarii totale a drepturilor si libertatilor
fundamentale ale persoanelor cu handicap in vederea cresterii calitatii vietii acestora.

Masuri potentiale:
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Strategia propune ca modalitati de crestere a gradului de ocupare a fortei de
munca in randul persoanelor cu handicap, urmatoarele cai de actiune: " Asigurarea
pregatirii scolare a persoanei cu handicap, indiferent de locul in care aceasta se afla,
inclusiv prin profesori itineranti;

Accentuarea importantei evaluarii abilitatilor si, mai ales, a abilitatilor socio-
profesionale;

Realizarea, diversificarea si sustinerea financiara a programelor privind
reabilitarea profesionala a persoanelor cu handicap;

Asigurarea pregatirii pentru ocupatii necesare in domeniul handicapului si
pentru introducerea de noi ocupatii in Clasificarea Ocupatiilor din Romania.

Sa prevada in regulamentele de ordine interioara ale unitatilor sanctiuni
disciplinare, in conditiile prevazute de lege, pentru angajatii care incalca demnitatea
personala a altor angajati, comitand actiuni de discriminare;

Sa asigure informarea tuturor angajatilor cu privire la interzicerea hartuirii
sexuale la locul de munc3;

Sa aplice imediat dupa sesizarea sanctiunilor disciplinare impotriva oricarei
manifestari de hartuire la locul de munca.

Angajatorii se pot implica in crearea de conditii speciale pentru pesoanele cu
handicap prin:

e Proiectarea si adaptarea locurilor de munca in asa fel incat acestea sa
devina accesibile persoanelor cu handicap;

e Adaptarea conditiilor de utlizare a masinilor si utilajelor de catre
persoanele cu handicap

e Sustinerea logistic si financiara a angajatorilor in vedere a realizarii
amenajarilor /adaptarilor in functie de nevoile individuale ale persoanei
cu handicap angajate;

In ceea ce priveste nediscriminarea femeilor,

e Implicarea in activitati profesionale calificate, pe principiul egalitatii de
sansa la munca egala

e Egalitate la salarizare - pentru prestarea unei munci similare din punct
de vedere cantitativ si calitativ

e Acces ne-limitat la anumite profesii (de regula, mai prestigioase si mai

bine platite).
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VIIl.  ANEXE
Anexa STRUCTURA PLAN DE AFACERI

Date generale de identificare
1. Numele firmei:
2. Activitatea principala a societatii si codul CAEN al activitatii principale (de
bifat din lista derulanta cu toate CAEN rev. 2 eligibile):
3. Persoana de contact:

4. Adresa:
5. Telefon:
6. E-mail:
7. Asociati sau actionari:
Numele gsi prenumele | Domiciliu Ponderea in capital

social

8.1. Locuri de munca create in perioada de implementare a planului de afaceri
prezentat (minimum 2): ....

8.2. Locuri de munca create pentru persoane din grupuri vulnerabile in conformitate
cu prevederile HG 799/2014: ...

Documente necesare pentru incarcare in sistemul electronic: carte de identitate pentru
toti asociatii/actionarii, documente care probeaza eligibilitatea persoanei/persoanelor
fizice (conform ghid conditii specifice) I!!

DESCRIEREA AFACERII SI A STRATEGIEI DE IMPLEMENTARE A PLANULUI DE
AFACERI

2.1. Varugam sa prezentati succint care este viziunea dumneavoastra asupra afacerii.
2.2. Cum a aparut ideea dumneavoastra afacere? Scurta descriere a ideii de afacere.
De la ce a pomit ideea de afacere, daca exista un studiu relevant pe baza caruia s-a
initiat acest tip de afacere, efc.

2.3. Care sunt obiective strategice ale firmei dumneavoastra pentru urmatorii 3 ani?
2.4. Care sunt principalele activitati de realizat in vederea implementarii planului de
afaceri? Va rugdm sa mentionati si duratele estimate pentru implementarea acestora.
2.5. Ce activitati principale vor genera profitul firmei si care sunt vectorii principali

92
@ [J L\ a
Fundatia pentru i Ly g .
Dezvoltarea Economiel Sociale CoRb - l Q OQO
=~ CRAIOVA

www.fdes.ro




* * %
* *
* *

Instrumente Structurale
2014-2020

*
* 5 Kk

UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014 - 2020

Apel: POCU/633/6/14/Cresterea participirii la programe de invatare la locul de munca a elevilor si
ucenicilor din inviatamantul secundar si tertiar non-universitar, cu accent pe sectoarele economice cu
potential competitiv identificate conform SNC si din domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
Titlul proiectului: PROFESIONISTII DE MAINE - POCU/633/6/14/130904

pentru dezvoltare? V& rugdm s& prezentati dacad si cum este rentabila afacerea
propusa.

2.6. Care sunt principalele riscuri asociate cu implementarea planului de
afaceri/derularea afacerii? (riscuri de piata, legislative, etc.)

2.7.Varugam sa descrieti modul in care implementarea planului de afaceri va conduce
la:

2.7.1. Promovarea dezvoltarii durabile: dezvoltarea durabila prin dezvoltarea unor
produse, tehnologii/servicii care contribuie la aplicarea principiilor dezvoltarii durabile
de catre intreprinderile finantate....

2.7.2. Promovarea sprijinirii tranzitiei catre o economie cu emisii scazute de dioxid de
carbon si eficienta din punctul de vedere al utilizarii resurselor: ...

2.7.3. Promovarea inovarii sociale: ...

2.7.4. Masuri ce vor promova concret utilizarea/calitatea TIC in procesul de
productie/furnizare bunuri, prestare servicii si/sau executie lucrari....

2.7.5. Masuri ce vor promova egalitatea de sanse in intreprinderile infiintate

ANALIZA SWOT A AFACERII

3.1. Punctele forte asociate afacerii
3.2. Punctele slabe asociate afacerii
3.3. Oportunitatile identificate

3.4. Amenintarile identificate

SCHEMA ORGANIZATORICA SI POLITICA DE RESURSE UMANE

4.1. Sistemul organizatoric

Va rugam sa prezentati succint structura organizatorica a firmei, facand referire la:

- posturile ce urmeaza a fi create: denumire, obiective generale ale posturilor, sarcini
principale;

- relatiile organizatorice dintre posturi: de subordonare, functionale, etc.;

- alte informatii relevante din perspectiva organizarii fortei de munca.

Va rugam sa evidentiati felul in care cunostintele/specializarile/experienta fiecaruia
dintre persoanele cheie (asociati, manageri si/sau salariati) din cadrul firmei vor
influenta in mod pozitiv evolutia firmei.

4.2. Politica de resurse umane

- Cum se vor realiza procesele de recrutare, selectie si integrare a personalului?

- Cum se va realiza monitorizarea/controlul personalului in activitatea derulata?

- Care vor fi caracteristicile principale ale sistemului de motivare din cadrul firmei?

- Care va fi modul de salarizare al personalului (descrieti modul de salarizare/plata,
respectiv alte detalii relevante cu privire la salarizare)?

- Care va fi modul in care personalul va fi ajutat in dezvoltarea sa profesionala (actiuni

93
@ [J x Na
Fundatia pentru i Ly g .
Dezvoltarea Economiel Sociale C 0 R‘o o l Q . @ "
~ CRAIOVA

www.fdes.ro




* * %
* *
* *

UNIUNEA EUROPEANA Instrumente Structurale
2014-2020

*
* 5 Kk

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014 - 2020

Apel: POCU/633/6/14/Cresterea participirii la programe de invatare la locul de munca a elevilor si
ucenicilor din inviatamantul secundar si tertiar non-universitar, cu accent pe sectoarele economice cu
potential competitiv identificate conform SNC si din domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
Titlul proiectului: PROFESIONISTII DE MAINE - POCU/633/6/14/130904

de formare, coaching, etc.)?
- Care sunt actiunile realizate in planul managementului resurselor umane care
contribuie la respectarea principiilor egalitatii de sanse si nediscriminarii?

DESCRIEREA AFACERII (A PRINCIPALELOR PRODUSE/SERVICII CARE FAC
OBIECTUL PRINCIPAL DE ACTIVITATE)
5.1. Descrierea ideii de afaceri: Descrieti modalitatea in care afacerea
dumneavoastra va functiona: procese, metode de productie sau prestare a serviciilor,
echipamente, furnizori, termene si modalitati de plata, stocuri de marfuri, autorizatii,
licente, brevete, spatii necesare.
5.2. Descrierea exacta a produsului/serviciului oferit:
- in cazul produselor finite: prezentati pe scurt o descriere fizica, caracteristici
tehnice, performante, utilitati, caror nevoi raspund, etc.
- in cazul serviciilor: descrieti trasaturile caracteristice ale acestora, in asa fel
incat sa se inteleaga la ce servesc serviciile prestate de dvs.
5.3. Prezentati si argumentati principalele avantaje ale noilor produse/servicii in
raport cu concurenta (de exemplu: pret, calitate, caracteristici noi, servicii post-
vanzare)

ANALIZA PIETEI DE DESFACERE SI A CONCURENTEI
6.1. Definiti piata dumneavoastra: prezentati caracteristicile specifice ale segmentului
dumneavoastra de piata, caror nevoi se adreseaza.

6.2. Identificati principalii competitori care activeaza pe piata vizata.
Va rugdm sé prezentati: denumirea lor, cifra de afaceri pe ultimul an fiscal,
Suprapunerea ofertei acestor companii cu oferta firmei dumneavoastra.

6.3. Localizarea pietei dumneavoastra: se va preciza amplasarea pietei — locala,
regionald, nationala, internationald — si marimea acesteia (din perspectiva valorii in
unitati monetare si a numarul estimat de clienti potentiali).

6.4. Clienti potentiali: Va rugam sa prezentati un profil al clientului potential pentru
firma dumneavoastra. Care va fi tipul clientilor dumneavoastra? (individuali,
comercianti, cu ridicata, cu amanuntul, societati comerciale, agricultori etc.) Care este
structura acestora (% pe fiecare grupa)?

STRATEGIA DE MARKETING
7.1. Politica produsului: Descrieti modul de prezentare a produsului/serviciului, forme
de prezentare din punct de vedere al greutatii/dimensiunilor, ambalaje, tip de garantii
Si servicii prestate, daca aveti un singur produs/serviciu sau mai multe tipuri de
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produse/servicii etc.

7.2. Politica de preturi: Precizati modul in care se va stabili pretul
produsului/serviciului, dacé si cand veli oferi reduceri de preturi, cum va situati fata
de concurenti, justificati.

7.3. Politica de distributie: Mentionati care sunt canalele dumneavoastra de distributie
— vanzari directe, cu ridicata, intermediari, prin agenti, la comanda, etc. Se vor
prezenta structura pe tipuri de canale de distributie si se vor cuantifica costurile
aferente. In plus, precizati care sunt modalitdtile dumneavoastrd de vénzare a
produselor/serviciilor: cu ridicata, cu amanuntul, prin magazine proprii, retea de
magazine specializate, la domiciliul clientului, daca veti angaja vanzétori sau veti
folosi comercianti independenti, daca veti face export, etc.).

7.4. Politica de promovare: Prezentati metodele de promovare ce se vor utiliza (de
exemplu: publicitate, lansare oficiala, pliante, broguri, plata in rate). Descrieti care
este strategia de promovare pentru lansarea produselor/serviciilor, estimati costurile
anuale de promovare si prezentati ipotezele care au stat la baza estimarilor.

PROIECTII FINANCIARE PRIVIND AFACEREA

Proiectiile financiare se vor completa in format Excel.

8.1. Plan general de finantare a ideii de afaceri

Sursa de finantare
Categorie de cheltuieli Subventie Contributie
minimis proprie

Total

Cheltuieli eligibile conform GSCS, din
care:
- Cheltuieli cu resursa umana
interna
- Cheltuieli cu active fixe corporale
- Alte tipuri de costuri
Cheltuieli neeligibile

TOTAL PROIECT

8.2. Bugetul proiectului

Se vor incérca linie cu linie cheltuielile solicitate spre finantare in format EXCEL,
conform incadrarii lor in nomenclatorul cheltuielilor POCU si conform GCS Romania —
Start up Plus.

Se va prezenta descrierea relevantei fiecarei cheltuieli in raport cu domeniul de
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activitate.

8.3. Cashflow

Nr. e e
Expl
crt. | EXplicati ANUL | | ANUL 11 ﬁINUL ﬁ/NUL

Sold initial disponibil (casa
si banca)

Intrari de lichiditati
(1+2+3+4)

din vanzari

din credite primite

alte intrari de numerar
(aport propriu, etc.)
Subventie schema de
minimis

Total disponibil (1+A)

B Cheltuieli

w [Nk >

1 Cheltuieli pentru investitii

Cheltuieli cu materii prime
si materiale consumabile
aferente activitatii
desfasurate

Salarii (inclusiv contributiile
aferente)

Chirii

Utilitati

Costuri functionare birou
Cheltuieli de marketing
Reparatii/intretinere
Servicii cu tertji
9 (contabilitate, expertiza
juridica, etc)

10 | Alte cheltuieli

C Credite (1+2)

1 rambursari rate de credit

OIN|O|O|h~]| W
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scadente

2 dobanzi si comisioane

D Plati/incasari pentru
impozite si taxe (1-2+3)

1 Plati TVA

2 Rambursari TVA

3 Impozit pe profit/cifra de
afaceri

E Dividende

= Total utilizari  numerar
(B+C+D+E)

G

Flux net de lichiditati (A-F)
Il Sold final disponibil (1+G)
Prezentati ipotezele de lucru pe care s-a bazat realizarea cashflow-ului.

Exercitiu: TESTUL ANTREPRENORULUI
Testeaza-ti coeficientul de antreprenoriat!

Adaptat din Start Your Own Business, Sixth Edition: The Only Startup Book
You'll Ever Need, scrisa de Inc The Staff of Entrepreneur Media; testul a fost initial
dezvoltat de Northwestern Mutual Life insurance.

Inainte de a completa acest test, aminteste-ti: chiar daca ai un coeficient mare
de antreprenoriat, nu inseamna automat ca afacerea ta o sa aiba succes, ci ca ai
calitatile/abilitatile de a avea succes intr-o afacere pentru care trebuie sa lucrezi mult
sa o dezvolti.

Nu te gandi prea mult cand raspunzi la intrebari. Alege primul raspuns care it
trece prin minte cand te gandesti la tine. incepe testul!

Raspunde la urmatoarele intrebari cu “DA” sau “NU” si aduna-ti scorul, aga cum
iti este indicat in sectiunea de la finalul testului, pentru a afla care este coeficientul de
antreprenoriat.

DA NU

___ 1. Estiunul dintre elevii de top din gcoala ta ?

2. Iti face placere sa participi in activitati de grup, precum cluburi sau sporturi
57
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____ 3. Preferi sa stai singur?
___ ___ 4. Aicandidat pentru consiliul elevilor sau ai initiat mici initiative de afaceri,
precum un stand de limonada, un ziar al clasei/familiei sau o vanzare de felicitari?
__ 5. Estiincapatanat?
6. Esti precaut?
7. Esti indraznet sau aventuros?
8. Conteaza mult parerile celorlalti pentru tine?
9. Aiincepe propria ta afacere doar ca sa scapi de rutina ta zilnica?
__10. Chiar daca iti place sa lucrezi, ai fi dispus sa lucrezi peste noapte?
11, Esti dispus sa lucrezi indiferent de mult, chiar daca nu ai dormit deloc
sau foarte putin, pentru a finaliza un proiect?
____12. Dupa ce finalizezi cu succes un proiect, incepi altul chiar dupa?
__13. Estidispus sa iti folosesti banii economisiti ca sa incepi o afacere?
__14. Aifidispus sa imprumuti bani de la altcineva?
__15. Daca afacerea ta ar esua, ai initia imediat una noua?
__16. Sau ai incepe sa iti cauti un loc de munca cu un salariu regulat?
17. Crezi ca este riscant sa fii antreprenor?
18. ti notezi obiectivele tale pe termen scurt sau pe termen lung?
19. Crezi ca ai abilitatea de a-ti gestiona bine banii?
__ __ 20. Te plictisesti repede?
__21. Estioptimist?

Cum sa iti calculezi scorul:

Daca da, scade 4 puncte; daca nu, aduna 4.

Daca da, scade 1 punct; daca nu, aduna 1.

Daca da, aduna 1 punct; daca nu, scade 1 .

Daca da, aduna 2 puncte; daca nu, scade 2.

Daca da, aduna 1 punct; daca nu, scade 1.

Daca da, scade 4 puncte; daca nu, aduna 4.

Daca da, aduna 4 puncte; daca nu, nu ai niciun punct.
Daca da, scade 1 punct; daca nu, aduna 1.

Daca da, aduna 2 puncte; daca nu, scade 2.

10. Daca da, aduna 2 puncte; daca nu, scade 6.

11. Daca da, aduna 4 puncte; daca nu, nu ai niciun punct.
12. Daca da, aduna 2 puncte; daca nu, scade 2.

13. Daca da, aduna 2 puncte; daca nu, scade 2.

14. Daca da, aduna 2 puncte; daca nu, scade 2.

15. Daca da, aduna 4 puncte; daca nu, scade 4.

16. Daca da, scade 1 punct ; daca nu, nu ai niciun punct.
17. Daca da, scade 2 puncte; daca nu, aduna 2.
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18. Daca da, aduna 1 punct; daca nu, scade 1.
19. Daca da, aduna 2 puncte; daca nu, scade 2.
20. Daca da, aduna 2 puncte; daca nu, scade 2.
21. Daca 2, aduna 2 puncte; daca nu, scade 2.

Rezultatele testului

e Un scor de 35 de puncte sau mai mult:Totul merge bine pentru tine. Ai
potentialul de a obtine un succes antreprenorial spectaculos.

e Un scor intre 15 si 34: Background-ul tau, abilitatile si talentul iti ofera sanse
excelente pentru a avea succes in afacerea ta. Ar trebui sa ajungi departe.

e Un scor intre 0 si 14: Ai un inceput bun in abilitatea si/sau experienta de a
conduce o afacere si ar trebui sa ai succes in a-ti creea una, daca inveti
modalitatile necesare pentru a o conduce.

e Un scorintre -15 to -1: Ai putea sa reusesti daca te-ai aventura pe cont propriu,
dar s-ar putea sa ai nevoie sa lucrezi suplimentar pentru a compensa cu lipsa
de avantaje si abilitati ce oferd antreprenorilor un avantaj cand isi incep
afacerea.

e Un scor intre -16 to -43: Probabil ai alte talente decat acesta. Ar trebui sa te
gandesti daca ceea ce vrei cu adevarat sa faci este sa iti construiesti o afacere,
pentru ca s-ar putea sa iti dai seama ca inoti impotriva curentului. Sa lucrezi
intr-o companie sau pentru altcineva, dezvoltandu-ti o cariera intr-o profesie sau
sa obtii expertiza intr-un domeniu tehnic ar fi de departe mai potrivit pentru tine
si ti-ar permite sa te bucuri de un stil de viata mai potrivit pentru abilitatile si
interesele tale.

Interpretare:

Daca scorul tau este mare, nu inseamna neaparat ca o sa ai succes in afacerea ta, ci
ca ai calitatile necesare pentru a avea succes in afacerea intiata de tine. Daca scorul
tau este mic, nu inseamna ca nu o sa reusesti. Sunt si alti factori ce trebuie luati in
considerare nainte de a face acest pas.

Alte informatii despre contextul intrebarilor din testul tau:

e Antreprenorii de succes nu sunt, de obicei, elevi de top / silitori in scoala.

¢ Antreprenorii nu sunt in mod special entuziasti sa participe in activitati de grup.

o Studiile despre antreprenori arata ca, tineri fiind, acestia prefera mai des sa fie
singuri.

e De obicei, antreprenorii pot fi identificati devreme. Tncépé’génarea la copii pare
sa se transforme in determinarea de a face lucrurile intr-un mod propriu — o
particularitate a antreprenorilor de succes.
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e Precautia poate sa implice si lipsa de determinare de a-ti asuma riscuri, un
handicap pentru cei ce se imbarca intr-o situatie neintalnita anterior.

e De multe ori, antreprenorii au increderea de a urma cai diferite decat cele pe
care sunt indrumati de alte opinii.

e De multe ori, decizia unui antreprenor de a initia o afacere este declansata de
plictiseala fata de rutina sa zilnica.

o In general, antreprenorii sunt asa de incantati de munca lor, incat trec non-stop
de la un proiect la altul.

e Antreprenorii de succes sunt dispusi sa isi foloseasca economiile personale

pentru a-si finanta un proiect.

Multi antreprenori au obiceiul de a-si nota obiectivele.

Abilitatea de a gestiona bani este esentiala pentru antreprenorii de succes.

Antreprenorii se plictisesc repede.

Optimismul poate sa intareasca dorinta de a fi de succes si de a incerca lucruri

noi, fara teama.

TEST DE EVALUARE INITIALA

|.Alegeti varianta corecta:

1. C.V. nu cuprinde:

a) informatii referitoare la locul de munca actual,

b) date referitoare la modalitatea de descoperire a postului vacant;
c) ordinea invers cronologica a studiilor efectuate;

2. Cum este definta persoana care intreprinde o afacere:
a) antreprenor,
b) manager

3. Antreprenorul

a) foloseste resursele proprii,

b) se foloseste de resursele externe pentru dezvoltarea sau dupa caz de redresarea
activitatii unei firme

c) isi asuma riscuri mari inclusiv acela de a-si pierde averea agonisita

4. Managerul

a) se foloseste de resursele proprii pentru initierea sau dezvoltarea activitatii unei
firme,

b) Tsi asuma riscuri mai mici decat intreprinzatorul,
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c) este un angajat al antreprenorului,

[1.Cititi cu atentie urmatorul text:

Caracterul sistemic al economiei nationale se poate observa cel mai usor
analizand interdependentele dintre toate ramurile de activitate. Indiferent la ce ramura
de activitate am face referire, realizam ca in cadrul acesteia activeaza forta de munca,
ce apare ca un rezultat al invatamantului, sanatatii etc. Fiecare ramura de activitate
consuma energie, materii prime, materiale etc. care sunt oferite la randul lor de alte
ramuri de activitate.

Subliniati 5 termeni economici din textul dat.

[ll.Raspuneti scurt la urmatoarele intrebari
1. Ce activitati desfasoara un manager in cadrul unei firme?
2. Ce semnifica cariera ( unei persoane)?
3. Dati un exemplu de om de afaceri de succes si domeniul in care a resusit
4. Precizati care sunt resursele necesare pentru obtinerea unui produs

II. Stabiliti asocierile dintre urmatoarele elemente din cele doua coloane: 2 puncte

Coalana A Coloana B

1. intreprinzator a) cariera

2. spirit b) initiator, inovator, isi asuma

antreprenorial riscuri

3. manager c) planificare, organizare,

4. functii, ocupatii profesii influentare, control,
d) stare care determina un individ
sa-si asume riscurile initieri unei
activitati.

TEST DE EVALUARE - Resursele afacerii

TEST DE VERIFICARE
Incercuiti raspunsurile corecte
1. Nu constituie o caracteristica a capitalului circulant:
a) Participarea la mai multe cicluri de productie;
b) Consumul total sau transformarea profunda intr-un proces de productie ;
c) Inlocuirea dup4 fiecare ciclu de productie;
2. Nu pot constitui garantii:
a) masini; b) terenuri; c) credite;
3. Creditul comercial presupune:
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a) achizitii de echipamente;
b) achizitionarea de imobile ,
c) achizitionarea de bunuri/materii prime/materiale de la furnizori;
4. Resursele subsolului fac parte din factorul de productie:
a) Munca; b) Natura; c) Capitalul;
5. Fondurile utilizate pentru achitarea notelor de plata sau finantarea vanzarilor pe
credit fac parte din:
a) Capital fix; b) Capital circulant/de lucru; C) Capital
universal
6. Compartimentele operative:
a) pregatesc decizii pentru consiliul de administratie;
b) realizeaza produse;
c¢) dispun sarcini si termene de realizare a acestora;
7. Fisa postului nu cuprinde:
a) obligatii profesionale;
b) salariul
c) ordinea invers cronologica a studiilor efectuate;
8. ldentificati cel putin trei activitati de baza ale resurselor umane.
9. Argumentati, pe baza cunosgtintelor de specialitate, locul si rolul resurselor umane
in desfasurarea unei activitati economice.
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