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SESIUNEA 1: MOTIVE, APTITUDINI SI SURSE PENTRU IDEI DE AFACERI

@ Obiective

- identificarea motivelor care pot sta la baza deciziei de a deveniintreprinzator;

- cunoasterea aptitudinilor necesare unei intreprinzator cu scopul realizarii unei autoevaluari
obiective;

- familiarizarea cu posibilele surse de informatii ce pot conduce la gasirea uneiidei de afaceri de
succes.

“ Cuvinte cheie

Tntreprinzitor, motivatie, aptitudini, surse de idei de afaceri, autoevaluare, afacere de succes

R

lonut Samuel Tiponut (25 de ani) poate fi considerat un tanar cu adevarat implinit.
Absolvent al Facultatii de Inginerie Electrica si Tehnologia Informatiei din cadrul Universitatii din
Oradea, tanarul bihorean detine, impreuna cu familia, o ferma de bivolite de peste 30 de capete
in satul Lazareni, situat la aproximativ 25 km de Oradea. Familia Tiponut crestea bivolite
dintotdeauna si vindea ce depdsea numarul de 5 capete. In urma cu 13 ani, cei 13 membri ai
familiei au decis sa nu mai vanda nimic si, practic, sa inceapa propria afacere. Muncesc
impreund, fiecare dupa puterile si priceperea lor, si vin mereu cu noi idei. Astfel, in timp ce
bivolitele sunt pastrate pentru inmultire, taurasii sunt valorificati pentru obtinerea unor
preparate din carne, stiut fiind faptul ca carnea de bivol este o carne de o calitate deosebita, cu
un nivel scazut de colesterol. Pentru preparatele pe care le pregatesc colaboreaza cu un macelar
si cei care i cunosc vin sa cumpere direct, iar surplusul il duc la piata. Cererea pentru laptele
proaspat este foarte mare, iar la poarta fermei vin in fiecare dimineata abonati din tot judetul.
Laptele de bivolita desi are un continut ridicat de grasime (8%) are un nivel scazut de colesterol.
Circa 2 litri de lapte merge zilnic in hrana fiecarui vitel, iar Tn cazul in care nu se vinde tot laptele
in stare proaspdta, ceea ce se Intampla foarte rar, produc si branza. Animalele sunt hranite cu
ceea ce cultiva familia pe cele 28 de hectare, o parte din terenfiind reprezentat de pasunea unde
sunt scoase animalele vara. Soiurile sunt cele autohtone, mostenite de la bunici, productiile mai
mici fiind compensate prin calitate si prin faptul ca rezistd mult mai bine la boli si daunatori.
Acum, familia se gandeste la accesarea fondurilor europene. Iti doreste s3 ajunga la 100 de
bivolite si ferma sa fie in continuare Tn dezvoltare. Cu bani europeni, acesti intreprinzatori pot lua
in calcul dezvoltarea conditiilor sanitare la un nivel ridicat.

(Mini)studiu de caz Un exemplu de urmat
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Sursa: prelucrare dupd https://adevarul.ro/locale/oradea/cum-reusit-tanar-25-ani-bihor-faca-
ferma-bunicilor-adevarata-afacere-bivolite-1_57de93165ab6550cb8c45d49/index.html

Derularea unei afaceri presupune efort si determinare. Nu toata lumea are dorinta,
puterea si vointa de a se implica in afaceri.

Este important sa stiti ca exista o cale mai buna de a aborda munca (ceea ce faci pentru
ca trebuie si pentru ca altfel nu se poate) si anume: sa va gasiti ceva care vi se potriveste. Adica
sa deveniti un intreprinzator! Exista motive foarte practice pentru aceasta. Din pacate, cei mai
multi dintre noi nu stim de fapt ce ne trebuie pentru a fi cu adevarat impliniti. Stim ce nu ne
place - am invatat din propria experienta - dar nu stim cum sa gasim o alta alternativa.

Oamenii sunt foarte diferiti unii de altii, atat din punct de vedere al caracteristicilor fizice,
al psihologiei cat si al indemanadrii lor. Fiecare om este unic, nu exista doi oameni la fel. Anumiti
oameni prefera sa duca o viata linistita, in timp ce altii prefera aventura. Cea mai mare parte a
oamenilor prefera munca de rutinad. Exista Tnsa si oameni care nu suporta sa faca zi de zi aceleasi
lucruri. Ei vor altceva si cauta ceva mai bun, ceva mai mult, ceva nou. Desigur puteti spune ca
acestia sunt altfel si ca pentru ei este mai usor. Nu este chiar asa. Obisnuinta ne face sa
actionam de multe ori fara sa gandim. Schimbarea ne ameninta tiparele obisnuintei si ne obliga
sa reflectam, sa reevaludam si sa renuntam la zona noastra de confort. O schimbare determina
aparitia unui sentiment de nesiguranta si mai intotdeauna, oamenii se simt mai bine in
compania vechilor probleme decat a noilor solutii. Deoarece nimanui nu-i place esecul, unii
prefera sa nici nu Tncerce. Dar cum sa obtii ceva daca nici macar nu aiincercat?

1.1. Motive pentru a deveni intreprinzator

Tn nici un caz, decizia de a deveni intreprinzitor nu trebuie si fie una intamplatoare.
Daca o persoana nu Tsi intelege motivatia pentru acest demers este mai bine sa renunte la ideea
de a deveniintreprinzator. Constientizarea motivelor pentru care o persoana doreste sa puna pe
picioare propria afacere conduce la fortificarea psihologica pentru efortul ce urmeaza a fi facut.
lar acest efort nu este unul neglijabil, nici din punct de vedere al energiei intelectuale si fizice, nici
din punct de vedere al timpului investit sau al resurselor financiare. Acestora li se alatura stresul
implicat de procesul de a crea ceva nou, de riscul de a esua si de a pierde banii investiti intr-o
afacere. Este bine sa o stim de la inceput si sa mai stim ca de cele mai multe ori vom realiza ca
efortul este mai mare atat fata de ce ne-am asteptat cat si fata de recompensele imediate. Este
insa si o veste buna: Merita!

Credem ca oamenii de succes se vad pe ei insisi intr-un mod fundamental diferit fata de
ceilalti. Se pare ca acestia au o filosofie, o motivatie a existentei lor care trece dincolo de zona lor
de confort. Aceasta tine in primul réand de intelegerea unei variabile importante si anume
~motivatia”. Motivatia reprezinta din punct de vedere psihologic, ansamblul starilor de necesitate
ce se cer satisfacute si care il imping, il instiga si il determina pe individ sa si le satisfaca. Rezulta
ca la baza conduitei umane se afla intotdeauna un ansamblu de mobiluri care sustin realizarea
anumitor actiuni si care sensibilizeaza diferit persoana la influentele externe, facand-o mai mult
sau mai putin permeabila la ele. Astfel, una si aceiasi influenta externa produce efecte diferite la
persoane diferite sau la aceeasi persoana in momente diferite ale existentei sale. Motivele, ca
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structuri motivationale, reprezinta reactualizari si transpuneri in plan subiectiv a starilor de
necesitate. Nu toate motivele sunt constientizate de individ. Exista motive, al caror substrat nu
este constientizat de individ, dar care indeplinesc un rol important in activitatea de zi cu zi.
Asadar motivul reprezinta mobilul care provoaca, sustine energetic si orienteaza actiunea.

Motivele care pot determina o persoana sa devina intreprinzator, dupa profesorul grec
Anastasios D. Karayiannis, pot fi grupate astfel:

- motive ce tin de persoana respectiva (psihologice);
- motive ce se datoreaza influentei din afarg;
- motive create de experienta pe care acea persoand o are.

Tn mod frecvent, la baza deciziei de a deveni intreprinzitor nu std un singur motiv.
Desigur, In cazul in care exista mai multe motive, importanta acestora pentru o anumita
persoana nu este identica cu importanta acelorasi motive in cazul altor persoane.

Principalele motive care pot determina pe cineva sa devina intreprinzator:

1. Nevoia de implinire. Aproape fara exceptie, intreprinzatorii sunt persoane puternic
motivate de nevoia de implinire. David McClelland sugereaza ca nevoia de implinire este primul
factor pe care 1l are in vedere o persoand, atunci cand doreste si devind intreprinzator. in plus,
nevoia de implinire este considerata o dimensiune importanta a personalitatii intreprinzatorilor.

2. Identificarea unei oportunitati (sanse). Se spune ca sansa nu asteapta prea mult si
ca nu vine la o persoana a cirei minte nu este pregititd. In preajma noastra pot exista diferite
oportunitdti. Poate fi vorba despre terenuri si echipament, spatii de birouri si personal ce poate
fi obtinut la un pret scazut. Existenta oamenilor de care ai nevoie reprezinta o oportunitate
foarte mare 1n ziua de azi. Posibilitatea de a fi primul ofertant pe o piata care promite sau de a
cumpara o afacere profitabild la un pretredus reprezinta de asemenea o oportunitate.

De fapt fiecare situatie perceputa iTh mod corect, devine o oportunitate. Cu alte cuvinte,
modalitatea cea mai potrivita de a gasi oportunitati gata coapte este aceea de a le cauta. Retineti
faptul ca e bine sa intrebati oamenii-cheie care va influenteaza viata, ce cred eicu privire la
posibila voastra decizie. Vad ei lucrurile asa cum le vedeti voi? Cred ca sunt sanse reale de
reusita? Cu ce ar trebui inceput? Raspunsurile lor va pot oferi o perspectiva pe care altfel ar fi
posibil sa o pierdeti din vedere. Decizia insa, ca si consecintele ei, va apartin. Atunci cand ati
hotarat ca este timpul potrivit sa fructificati o oportunitate, rezervati-va un minut pentru a va
aduce aminte de ceea ce ati realizat, de succesele din trecut. Este ceva ce puteti invata din
succesele dumneavoastra trecute si care va pot ajuta acum sa determinati cel mai bun mod si
timp de a merge inainte? Pentru a capata incredere, evaluati deciziile corecte pe care le-ati luat Tn
trecut. Initierea unei afaceri necesita curaj - curajul de a risca, de a ajunge acolo unde trebuie
pentru a valorifica o oportunitate.

3. Dorinta de a realiza ceva. Multi oameni doresc sa creeze ceva pentru a arata, atat
celorlalti cat si lor insisi, ca sunt valorosi si capabili de reusita. Acestia sunt bucurosi cand au
prilejul de a-si prezenta propriile realizari persoanelor din jurul lor. O alta cauza care poate
determina o persoana sa se indrepte spre lumea afacerilor este felul sau de a fi: uraste munca
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de rutind, monotonia unei zile dintr-o anumita profesie si cauta ceva care sa i ofere posibilitatea
sa gandeasca si sa descopere noi moduri de a face lucrurile in felul in care doreste. Persoanele
care au un potential creativ - inovativ mai mare sunt impulsionate sa-si inceapa propriile afaceri
din acest motiv.

4. Dorinta de independenta reprezinta un motiv important ce poate conduce la decizia
de a deveni intreprinzator. Asemenea persoane nu suporta sa depinda de nimeni, indiferent ca
acestia sunt parinti, proprietari sau sefi. Intreprinzatorii pun mai presus de toate independenta,
autonomia. Pdrintii sunt primii care, prin educatia pe care o acorda copiilor, contribuie la
formarea caracterului independent si autonom al viitorilor Tntreprinzatori. Sansele de reusita in
afaceri sunt mult mai mari la persoanele independente ce au un puternic sentiment de antipatie
pentru supunere, conciliere si dependenta.

5. Insatisfactia de a fi angajat. Atunci cand o persoana este angajat al unui patron care
nu vede cu ochi buni dorinta acesteia de a realiza lucruri noi, de cele mai multe ori, acel angajat
incepe sd perceapa sentimente de frustrare. Angajatul profund nemultumit, comparand calitatile
sale personale cu cele ale patronului pe de o parte, iar pe de alta parte veniturile sale cu cele ale
lui, va simti rapid ca nu mai este multumit cu statutul actual de salariat al altuia. De asemenea,
poate realiza c3 starea in care se afl3 se datoreaza in mare parte lipsei sale de curaj. in cazul unui
serviciu fara perspectiva, continuarea unei munci plictisitoare, fara nici o satisfactie poate avea
un cost foarte ridicat, In comparatie cu recompensele financiare si/sau psihologice ale detinerii
unei afaceri proprii.

Toate acestea sunt sentimente care pot declansa, intr-un mod destul de puternic,
senzatia de insatisfactie a unui angajat si dorinta de a deveni cat mai rapid intreprinzator.

Insatisfactiile muncii sunt resimtite puternic de persoanele angajate atunci cand:
- nu au posibilitatea sa Tsi manifeste initiativa la locul de munca;
- nu li se apreciazd ideile si calitatile personale la nivelul real;
- percep faptul ca munca nu le este rasplatita cum se cuvine.

Toate aceste insatisfactii contribuie la accentuarea nemultumirii si la accentuarea
motivatiei de a deveniintreprinzator.

6. Exemplul celor care au reusit. Motivatia de a deveniintreprinzator poate venisi de la
prietenii si cunostintele din jurul vostru. Daca un prieten sau un cunoscut, care nu este
considerat o persoana deosebit de capabild, a reusit intr-o afacere, intrebarea fireasca pe care
oricine si-ar pune-o este: “Daca el a reusit, eu de ce nu as putea?” Motivatia pentru a deveni
intreprinzator creste si Tn aceasta situatie. De ce? Pentru ca sunteti mai hotarat sa porniti la
drum deoarece doriti sa aveti realizari asemandtoare cu cele ale prietenului sau cunoscutului
dumneavoastra.

7. Dorinta de control al propriului destin. Unii autori au Thcercat sa demonstreze ca
factorul cheie In decizia de a intra in afaceri este dorinta de control al propriului destin. Potrivit
teoriei controlului, orice rezultat este perceput in functie de capacitatea de control a acestuia.
Persoanele cu un simt ridicat al controlului considera ca pot sa-si controleze propriul destin si ca
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norocul sau alti factori exogeni sau din afara nu au o foarte mare relevanta. Cercetarile arata ca
intreprinzatorii de succes au un nivel de control ridicat al propriului destin. Ei considera ca ceea
ce sentampla in afacerealor depinde Intr-o mare mdsura de ei.

8. Dorinta de imbogatire. Este un motiv important care poate determina o persoana sa
doreasca sa fie Intreprinzator. Se spune ca, visul (dorinta) este mai prolific decat indeplinirea lui.
Am fi tentati sa credem ca daca un intreprinzator isi indeplineste aceasta dorinta va renunta la
afaceri. in realitate ins3, lucrurile nu stau deloc asa. Dimpotriva, cu cat mai mare este succesul
unui intreprinzator cu atat mai mult si va dezvolta afacerile, pana cand, alte cauze, de obicei
fizice, 1l impiedica sa o mai faca. O copilarie cu lipsuri poate reprezenta dupa opinia multora un
stimulent in a deveni intreprinzator. Constrangerea economica din copilarie si tinerete este
cauza care determind o persoana sa-si doreasca imbunatatirea nivelului de bunastare si astfel
sa-si intemeieze propria afacere. Desigur, insa ca oricdt de puternica ar fi motivatia pentru
reusita, acest motiv nu este suficient. Persoana respectiva va trebui sa aiba si anumite calitati
sau abilitati pentru a putea avea succes in afaceri.

9. Dorinta de a fi apreciat. Cineva poate sa fie determinata sa aiba propria afacere si
pentru faptul ca este ambitioasa si vrea sa obtina o consideratie mai mare si prestigiu in familie
sau in cercul sau de prieteni. Aceasta poate sa-i reuseasca numai cand ceilalti isi formeaza o
parere buna privind valoarea, capacitatea si progresul pe care I-a realizat. Succesul in afaceri
conditioneaza si ridicarea nivelului social si recunoasterea personala.

10. Dorinta de schimbare a conditiilor de munca si de viatd. Munca grea sau in
conditii nocive, de stres, castigurile insuficiente, care nu permit un anumit standard, potrivit
pretentiilor sau Th comparatie cu cei din jur, 1i fac pe oameni sa intreprinda ceva care sa
amelioreze conditile de munca si de viata ale lor si familiilor lor. Este o motivatie adesea
invocata de intreprinzdtorii de succes.

11. Situatii dificile. In categoria situatiilor dificile un loc important il ocupa esecul
repetat in gasirea unui loc de munca in specialitatea in care cineva s-a pregétit. In conditiile in
care o astfel de persoana a incercat in mai multe locuri si nu a reusit sa se angajeze, nu are la
cine sa apeleze pentru ajutor, demararea unei afaceri poate reprezenta o alternativa. De obicei
cand cineva se simte Tnlaturat economic si social, se simte si mai liber sa infaptuiasca ceva, daca
oricum nu mai este controlat de nimeni. De asemenea, in astfel de situatii, apare frecvent
dorinta de a demonstra ca ceea ce i s-antamplat nu este drept si ca de fapt valoarea ei este mai
mare. Dorinta puternica de a arata celor din jur ceea ce pot realiza, genereaza puterea si curajul
necesar demararii unei afaceri.

Nu se poate afirma care motive sunt mai des intalnite sau care sunt mai importante.
Fiecare intreprinzator are propriul motiv sau motive. Ceea ce este de retinut este faptul ca ele
trebuie sa creeze un disconfort suficient de puternic intre starea prezenta si starea dorita astfel
ncat sa genereze dorinta si curajul pentru demararea propriei afaceri. Daca decideti sa o faceti:

- vetifi propriul dumneavoastra sef;
- veti putea sa va stabiliti programul de munca;

- veti putea lua singur decizii;
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- vetilucra cu oameni pe care dumneavoastrainsiva i-ati angajat;
- vetiprogresa.
1.2. Calitati, aptitudini si abilitati necesare uneiintreprinzator de succes

Nu toate persoanele care initiaza o afacere devin intreprinzatori de succes. De aceea,
daca cineva doreste sa se implice intr-o activitate antreprenoriala trebuie sa inceapa cu o
autoevaluare pentru a constata in ce masura dispune de caracteristicile siTnsusirile principale ale
unui intreprinzator de succes. O buna cunoastere a calitatilor si abilitatilor unuiintreprinzator de
succes alaturi de autocunoastere iti confera multe avantaje.

Prin autocunoastere veti reusi sa va cunoasteti punctele slabe si astfel sa aveti
posibilitatea de a va perfectiona. Chiar daca cu totii suntem influentati de parerile pe care ceidin
jurul nostru le au despre noi, nu este indicat ca o persoana ce doreste sa devinad intreprinzator sa
se bazeze pe altcineva cu privire la sansele pe care le-ar avea in demararea unei afaceri pe cont
propriu. Intreprinzatorii de succes au in mintea si in inima lor ceva, care nu poate fi vizut din
afara si care altora le poate parea ,curata nebunie”. Consideram ca cel mai bun jude cator privind
posibilitatile si capacitatea de a reusi in afaceri ramane insusi persoana care doreste sa devina
intreprinzator.

Daca o persoana cunoaste insusirile si caracteristicile principale ale unui intreprinzator
care a reusit si daca apreciaza ca personalitatea sa se apropie de acestea va porni la drum cu
mult mai mult curaj. Dacd, in urma autoevaluarii veti constata ca dispuneti de putine dintre
aceste caracteristici, fie va trebui sa luptati sa va perfectionati, fie va trebui sa va mai ganditi la
ideea de a deveniintreprinzator.

Caracteristicile si nsusirile principale ale unei intreprinzator de succes sunt:

1. Capacitatea de asumare a riscului. Inci din secolul al XVlll-lea, Richard Cantillon
asocia asumarea riscului in economie cu intreprinzatorul. In mod inevitabil, implicarea in afaceri
presupune si asumarea unor riscuri personale si financiare. Daca afacerile nu merg, se pot
pierde reputatia, prietenii si bineinteles banii. Cercetadrile efectuate arata ca intreprinzatorii 1si
asuma un risc moderat; ei nu sunt niste participanti la jocurile de noroc. in realitate,
intreprinzatorii nu cauta riscul, ci mai degraba si-l asuma; Thcearca sa-| reduca printr-un control
cat mai bun al afacerii. Prin alegerea atenta a produsului si a pietei, finantare creativa, formarea
unei echipe competitive si prin planificare riscul initierii unei afaceri poate fi redus considerabil.
Desi de multe ori, nu pot explica cu claritate cum fac acest lucru, invocand uneori inspiratia,
aceleasi cercetari arata ca, in realitate, si-au dezvoltat o anumita paradigma (mod de a vedea
lumea cu ochii mintii) cu privire la afacerea lor sila mediul in care se desfasoara activitatile lor de
afaceri. Aceasta paradigma este cea care le permite sa evalueze diferit situatia in care se afla ei si
firma lor si sa ia decizii de actiune care apar ca riscante unei persoane din afara (outsider).

2. Spirit inovator. Creativitatea este o trasatura importanta a intreprinzatorilor de
succes. Deseori se afirma ca intreprinzatorul este un inovator, care realizeaza mereu combinatii
noi. Face acest lucru fie de nevoie (care il invata!) fie din dorinta (care 7i da ghes!). Ideile inovative
caracterizeaza trasaturile ce se regdsesc la majoritatea intreprinzatorilor de succes. O noua
modalitate de abordare a fabricdrii produselor sau de prestare a serviciilor, folosirea unor noi
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metode de distributie ori a unor noi concepte de ambalare, de exemplu, sunt atributele unui
intreprinzator inovativ.

3. Predispozitie spre actiune. Persoana care se gandeste sa-si dezvolte propria afacere
trebuie sa fie un om de actiune. Este gata sa exploateze orice ocazie ce i se oferg, este atrasa de
provocari si este dispusa sa munceasca din greu pentru a reusi in viata. Cel care doreste sa se
realizeze, face acest lucru fie din dorinta de a-si demonstra lui insusi ca poate sa faca ceva mai
bun decat altcineva fie din dorinta de a arata celorlalti valoarea lui, pentru a castiga respectul si
recunoasterea lor. Cam 10 procente din oameni simt o atractie pentru provocarile vietii, simt
dorinta de a face ceva nou, inedit. Se spune ca mai presus de cei ce nu stiu sunt cei ce citesc, mai
presus de cei ce citesc sunt cei ce inteleg, mai presus de cei ce inteleg sunt cei ce scriu; dar mai
presus de toti acestia sunt cei activi. Multi intreprinzatori afirma ca isi bazeaza succesul pur si
simplu pe faptul ca au actionat, s-au implicat in afaceri si nu si-au facut excesiv de multe griji.
Acesta este o problema de decizie zilnica si cere multa perseverenta.

4. Mentalitate de invingator. Cand o persoand reuseste intr-o actiune, aceasta
considera ca rezultatul se datoreaza fie capacitatii si staruintelor ei, fie ajutorului pe care I-a
primit de la cei din jur, fie norocului. Cei care au mentalitate de invingator Tsi stabilesc obiective
pe care sa le poata duce la indeplinire, care sa le dea satisfactie si sa le ofere posibilitatea de a
arata celor din jur ca s-au realizat. Atunci cand, dumneavoastra credeti puternic, adica aveti
convingerea ca puteti prin propriile forte, capacitati si staruinte sa determinati obtinerea
succesului, dispuneti de o caracteristica importanta pentru a fi un intreprinzator de succes. De
obicei, oamenii care au convingeri puternice trec mai repede peste nereusitele lor. Cercetarile
arata ca intreprinzatorii au un grad inalt de incredere in fortele lor. Tn plus, institutiile financiare
si investitorii isi plaseaza banii in acele afaceriin care sunt implicate astfel de intreprinzatori.

5. Capacitate de a invata permanent. Pentru reusita in afaceri este nevoie atat de
calitati/daruri Tnndscute cat si de calitati dobandite. Nu poti avea succes fara competenta si
acumulare de experienta. ,Noi nu putem intelege ceea nu suntem pregatiti sa intelegem”,
spunea H. Piaget. Vom avea succes daca alegem sa Tnvatam permanent. Aceasta presupune
antrenarea si dezvoltarea flexibilitatii mentale care ne ajuta mai degraba sa vedem solutii decat
probleme. Tnvatdnd alegem s3 evoludm. Rigiditatea vine de la conditionare si ruting, este
determinata de frica de nou si de lipsa de independenta. O afacere este rezultatul invatarii
permanente; dezvoltarea ei este asemeni unei discipline studiate la scoala. ATnvata cum sa inveti
ajuta pe fiecare sa descopere propria strategie de invatare si mijloacele de optimizare.

6. Rezistenta la greutati. Intreprinzitorul de succes este un optimist si orice obstacol pe
care-l intdlneste il considera o provocare pentru calitatile si capacitatile sale. Greutatile il fac sa-si
madreasca eforturile pentru a le putea depdsi. Se spune ca fericirea ne face mai amabili, dar
greutatile ne fac mai puternici. Intreprinzatorii de succes cred in puterea lor de a influenta
mersul lucrurilor. Astfel, o trasatura importanta a intreprinzatorilor de succes este aceeacaau o
mare rezistenta la greutatile pe care le Intampina, dovedind perseverenta in urmarirea realizarii
obiectivelor pe care si le-au stabilit. Si pe termen lung perseverenta este mai importanta decat
inteligenta! Desigur, uneori perseverenta poate deveni incapatanare in a realiza ceea ce ti-ai
propus in ciuda tuturor piedicilor. in fond, cea mai mare calitate este totusi mdsura dreapts in
toate lucrurile. Consideram ca nici un intreprinzator nu trebuie sa-si fixeze obiective mult peste
fortele sale, peste puterea sa. Devine primejdios sa fi excesiv de aspru cu tine insuti si sa-ti
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propui exagerat de mult, mai ales dintr-o data. Multiple cazuri de esec in afaceri se datoreaza
acestui lucru. Evaluarea obiectiva a posibilitatilor si a capacitatilor personale este un factor
important pentru succesul in afaceri.

7. Responsabilitatea. Intreprinzatorul de succes are un puternic simt al responsabilitatii
faptelor sale. El raspunde de toate deciziile luate in legatura cu infiintarea afacerii, cu dezvoltarea
ei viitoare, raspunde de eventualele lipsuri sau greseli care vor apare Tn evolutia acesteia. Un
intreprinzator da dovada de responsabilitate si in situatia in care ajunge la concluzia ca nu poate
gasi nici o solutie la problemele care au aparut in legatura cu afacerea sa. Cand intreprinzatorul,
in urma unor eforturi considerabile de rezolvare a problemelor cu care se confrunta, considera
ca este necesar sa solicite ajutorul specialistilor, da dovada si de Intelepciune. "Este important sa
gasim puterea de a schimba lucrurile care se pot schimba, de a accepta lucrurile care nu se pot
schimba si de avea intelepciune de a discerne intre cele doud” (Marc Aureliu). Nu este ceva
rusinos si cu atat mai putin un dezastru sa nu poti rezolva o problema. Trist este cand nu te
straduiesti s3 o rezolvi si cand nu admiti ca nu o poti rezolva singur. In asemenea cazuri trebuie
sa te adresezisi sa ceri ajutorul unui specialist Tn domeniu.

8. Abilitati de comunicare. O importanta calitate a unui intreprinzator de succes este
detinerea unei bune capacitati de comunicare cu cei din jur. Prin intermediul procesului de
comunicare, urmdrim patru scopuri principale: sa fim receptati (auziti sau cititi); sa fim intelesi;
sa fim acceptati; sa provocam o reactie (o schimbare de comportament sau atitudine). Atunci
cand nu reusim sa atingem nici unul din aceste obiective, Tnseamna ca am dat gres in procesul
de comunicare. Daca analizam cauzele datorita carora nu am avut succes ori chiar am inregistrat
un esec intr-o anumita situatie, mai intotdeauna vom ajunge la concluzia ca este vorba despre
comunicare. Pare simplu, dar ce complicate sunt lucrurile simple, nu-i asa? Abilitatile de
comunicare sunt un ingredient indispensabil succesului in afaceri. Intrebat in ce masura cei ce
comunica bine sunt superiori celorlalti, Ariostotel a raspuns: “In aceiasi masura in care cei vii
sunt superiori celor morti!”. Formarea abilitatii de comunicare incepe cu formarea deprinderii de
a-i asculta pe ceilalti si de a-i accepta. Nu se poate obtine sprijinul si colaborarea oamenilor
pentru rezolvarea problemelor ce apar, cu atat mai mult stimularea spiritului lor creator-
inovator, daca atitudinea intreprinzatorului este una de superioritate, independenta si lipsa de
comunicare. Autoritatea excesiva si desconsiderarea altora contribuie, de asemenea, la
tensionarea relatiilor, ceea ce conduce la aparitia a numeroase piedici in atingerea obiectivelor.
Detinerea unei bune capacitati de comunicare de cdtre un intreprinzator este necesara si in
relatiile cu furnizorii, cu clientii, cu bancherii, cu alte persoane din exteriorul firmei. Siin prezent
relatia este o valoare mai mare decat tranzactia, pe care trebuie insa sa o includa.

9. Adaptabilitatea. Atunci cand intampina greutdti pe care nu le-a anticipat,
intreprinzatorul nu renunta la planul sdu, ci incearca sa se adapteze din mers noilor conditii. In
special In zilele noastre, cand ritmul schimbarilor din mediu ambiant este deosebit de accelerat,
nici nu mai putem vorbi de succes in afaceri daca intreprinzatorul nu dispune de o mare
capacitate de adaptare. Mai mult decat atat, el trebuie sa aiba capacitatea de a anticipa
tendintele mediului de afaceri. Adaptabilitatea alaturi de viziune reprezinta ingrediente pretioase
in alcatuirea profilului unui Intreprinzator. Subliniem ca adaptabilitatea se refera atat la caile de
atingere a obiectivelor proprii, si/sau ale firmei, cat si la natura si nivelul obiectivelor respective.
Capacitatea de inovare se alatura celei de adaptare si ii asigura intreprinzatorului de succes
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posibilitatea sa gdseasca idei noi pentru dezvoltarea produselor/serviciilor, ori de a dezvolta noi
afaceri prin noi modalitati.

10. Perseverenta. Intreprinzatorii de succes sunt ambitiosi, nu renunta la luptd cu
usurintd, sunt perseverenti. Isi mobilizeazd exemplar eforturile pentru depasirea greutatilor si
atingerea scopului propus, in special cAnd sunt in competitie cu alti intreprinzatori. in special la
inceputul afacerii, dorinta intreprinzatorului de a-si dezvolta afacerea il face sa munceasca mai
mult si sa fie foarte tenace. Un Intreprinzator de succes nu va renunta cu usurinta la afacerea sa
atunci cand greutatile si problemele apar. Desigur gandul de a renunta va va incerca adesea. Ca
in orice situatie, a renunta este cel mai usor, dar care este rezultatul? E clar ca nici unul.
Cercetarile efectuate cu scopul de a determina care a fost cauza care a condus la succes oameni
din diferite domenii a conturat un raspuns care pare universal valabil: ,A continua de acolo de
unde cei mai multi au hotdrat sa renunte”. Calvin Coolidge afirma "Nimic in lume nu poate inlocui
perseverenta. Talentul nu: nimic nu e mai obisnuit decat oameni de talent fara succes. Geniul nu:
geniile nerasplatite sunt aproape un proverb. Educatia nu: lumea este plina de oameni educati
ratati. Perseverenta si determinarea sunt singurele omnipotente. Sloganul «Persevereazal» a
rezolvat si varezolva intotdeauna problema rasei umane”.

11. Capacitatea de organizare. A fi un bun organizator este o calitate absolut necesara
intreprinzatorului deoarece el stabileste obiective; organizeaza si conduce activitatea angajatilor
astfel Incdt sa se ajunga la atingerea obiectivelor stabilite; selectioneaza angajatii; alege
modalitatea de colaborare si colaboratorii; se preocupa de dezvoltarea propriei afaceri. Un
intreprinzator se confrunta fata in fata cu adevarata natura a organizarii atunci cand esueaza sa-i
faca pe altii sa faca ceea ce ar fi trebuit sa faca singuri. Se spune ca un minut cheltuit in
organizare scuteste doua in executie. Dobandirea de abilitati organizatorice cere timp. Nu se
realizeaza peste noapte, ci se dezvolta zilnic. Experienta este un ,profesor” foarte bun deoarece
te face sa recunosti greselile cand esti gata sa le faci a doua oara. Desi este adevdrat ca unii
oameni se nasc cu talent, abilitatea de a organiza este de fapt o colectie de indemanari, dintre
care aproape toate pot fi invatate si imbunatatite.

Pe langa toate aceste calitati, intreprinzatorii de succes trebuie sa posede o mare putere
de munca si o buna stare de sanatate care sa le permita realizarea unor eforturi substantiale
mai ales in perioada de Tnceput, de consolidare a afacerii.

Retineti faptul ca nu sunt relevante in succesul unei afaceri urmatoarele:

1. Varsta. Varsta nu are pur si simplu nici o relevanta in succesul afacerii. Tinerii au
succese la fel de impresionante ca si persoanele maiin varsta.

2. Sexul. Nici sexul nu este relevant in derularea afacerilor. Daca mult timp afacerile au
fost apanajul exclusiv al barbatilor, in prezent femeile s-au implicat profund in afaceri, obtinand
succese deosebite.

3. Starea civila. De foarte multe ori starea civila nu are importanta Tnh succesul afacerii.
Totusi, pentru o femeie care are familie, copii, lucrurile pot deveni mai complicate. De asemenea,
un partener de viata conservator poate influenta negativ derularea afacerilor. Acest factor este
mai mult un element temporal decat un obstacol, in sensul ca pune problema momentului
initierii afacerii si faptului daca aceasta trebuie inceputa.
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4. Nivelul de educatie. in afaceri, cunoasterea este foarte importants. Mai putin
important este Tnsa modul de dobandire a cunostintelor. Exista intreprinzatori de succes care au
doar cateva clase elementare. Bill Gates a parasit facultatea dupa cel de-al doilea an, in timp ce
pentru partenerul sau Paul Allen a fost un chin terminarea liceului. Mai mult, Bernard Palissy,
inventatorul portelanului european era analfabet. Ei au acumulat insa multe cunostinte in
domeniul lor de activitate.

5. Religia. Desi Max Weber afirma ca persoanele de religie protestanta devin
intreprinzatori de succes, avand trasaturile cele mai adecvate acestui rol, practica din SUA, tara
care reprezinta ,leaganul antreprenoriatului”, a demonstrat ca intreprinzatori care apartin altor
religii sau chiar liber cugetatori au obtinut rezultate remarcabile in afaceri.

Totusi, pentru a reusi in afaceri nu uitati:

1. Sa evitati lacomia! Fiind implicati intr-un proces continuu de a ,face” bani, oricine
poate deveni avid dupa bani. Lacomia poate imbraca diferite forme: refuzul de a plati salariatilor
ceea ce li se cuvine - ceea ce va atrage plecarea acestora; sacrificarea calitatii produsului, care
poate aduce ceva profit pe termen scurt, insa pe termen lung va conduce la pierderea clientilor;
implicarea’in prea multe afaceri, ce va avea drept consecinta pierderea controlului acestora.

2. Sa alungati necinstea! Afacerile merg bine atat timp cat sunt corecte. Multe afaceri
au dat faliment datorita actelor de necinste ale initiatorilor lor. Necinstea devine de multe ori
obisnuinta si este usor descoperita. Cand este insotita de lacomie, esecul este total.

3. Sa pastrati rabdarea! Uneori este nevoie de un timp mai indelungat pentru
dezvoltarea unei afaceri. Anumite lucruri pur si simplu nu pot fi accelerate. Nerabdarea in
acceptarea unei comenzi de la un client, graba in angajarea unui salariat, inchirierea n pripa a
unui local pot avea efecte dezastruoase asupra afacerii.

4. Sa va dezvoltati capacitatea de a lucra cu altii! Este foarte greu sa reusesti in
afaceri de unul singur; aveti nevoie de ajutorul partenerilor, asociatilor, salariatilor, furnizorilor,
clientilor etc. Multe nereusite in afaceri s-au datorat insa judecarii gresite a acestora.
Concentrarea pe aparente si nu pe realizari, ignorarea faptelor siincrederea in vorbe pot avea
consecinte nefaste.

5. Sa cautati sa Tnvatati din orice lucru! Lipsa cunostintelor in domeniul afacerii a dus
la multe dezastre. Acest lucru este cu atat mai evident cu cat intreprinzatorul se implica intr-un
domeniu in care nu detine prea multe cunostinte. Cand acest fapt este insotit de neincredereain
colaboratori, esecul este garantat.

Activitatea intreprinzatorului este una complicata. Are multe laturi: profesionalism,
experientd, tarie emotionald, discipling, tenacitate, indemanarea de a lucra cu oamenii si lista
poate continua ...Vestea bund este ca abilitatile dumneavoastra de intreprinzator nu sunt statice.
Indiferent de unde incepeti, va puteti imbun&tati aceasts capacitate. In fond noi suntem ceea ce
facemin mod repetat!

1.3. Surse pentru a obtine o buna idee de afacere
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Pentru fiecare persoana exista o multime de posibilitati de a-si exploata spiritul intreprinzator
intr-o afacere proprie. Aceasta poate alege intre o mare diversitate de servicii pe care le-ar putea
oferi potentialilor clienti, sau s-ar putea orienta spre o activitate de productie. Esential insa in
alegereaobiectului de activitate al unei firme consideram ca trebuie sa fie:

- aptitudinile pe care le are o persoana;

- resursele de care dispune;

- interesul pe care-I manifesta pentru un anumit domeniu;

- cunostintele si experienta acumulata intr-un anumit domeniu;
- motivatia de a realiza ceva anume.

Sursele pentru o buna idee de afacere sunt multiple. Tn primul rand acestea pot fi
identificate pornind de la abilitatile pe care le aveti, de la cunostintele profesionale de care
dispuneti, de la interesele, pasiunile si hobby-urile dumneavoastra. Consideram cd cele mai mari
sanse de reusita se manifesta atunci cand afacerea este initiata intr-un domeniu Tn care aveti
deprinderi siin care va face placere sa munciti.

Pentru a gasi o bunaidee de afacere, va recomandam urmatoarele:

1. Tn fundamentarea deciziei de a investi intr-un anumit domeniu, este bine s3
porniti de la pasiuni, interese si aptitudini. Pornind de la o lista a pasiunilor, a intereselor,
corelate cu aptitudinile pe care le aveti puteti sa ajungeti la cateva idei interesante de afaceri. De
exemplu, daca indragiti foarte mult calatoriile, puteti incepe sa va ganditi la infiintarea unei
afaceri in domeniul turistic. Sau daca va place sa pregatiti diferite feluri de mancare, la
deschiderea unui restaurant. Ori poate v-ati gandit deja la ceva: poate la un salon de
infrumusetare, o sala pentru nunti, o afacere prin care sa se valorificati pasiunea dumneavoastra
pentru traditiile mestesugarestiale zonei in care locuiti.

2. Puteti apela la diverse publicatii. in foarte multe reviste, ziare, alte publicatii se
prezinta numeroase idei de afaceri. Exista astfel de publicatii ca: ,Business Magazin”, , Ziarul
financiar”, ,Business Standard”, ,Idei de afaceri”, ,Capital”, “Practic”, diverse reviste economice
sau de alta natura in care sunt prezentate, cu lux de amanunte, informatii despre pasii de urmat
precum si o estimare a resurselor necesare pentru demararea unei afaceri. Se poate ajunge la o
idee de afacere si in urma studierii unor anunturi din ,Cartea Galbend” ori ,Pagini Aurii”, a
vizionarii unor emisiuni, a vizitarii anumitor site-uri de pe Internet, a unor anunturi de mica
publicitate din presa, a consultarii unor acte normative care prezinta orientativ activitatile in care
este permisa autorizarea functiondrii unei firme sau autorizarea unei persoane fizice. O lista cu
activitatile care pot fi autorizate a se desfasura in tara noastra sunt prezentate in anexa Hotararii
Guvernului nr. 656/1997 privind aprobarea Clasificarii activitatilor din economia nationala -
CAEN, actualizata prin Ordinul presedintelui Institutului National de Statistica nr. 601/2002, clasa
de 4 cifre. Idei si oportunitati de afaceri pot fi gasite la mai multe adrese de Internet, acest
instrument tot mai mult utilizat. Cele mai bogate surse Tn astfel de informatii sunt:
www.ideideafaceri.ro; www.financiarul.com; WWW.Mimmc.ro; www.pravaliata.ro;
http://Ponturifierbinti.com/; www.boombiz.ro; www.bizcatalog.ro; www.wall-street.ro etc.
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3. Inspirati-va din ideile de succes ale altor persoane. Afirmatia ca o afacere poate
avea succes doar daca se bazeaza pe o idee noua si originala este o mare eroare. De fapt, cu cat
ideea a fost mai putin Thcercata si verificata de alti intreprinzatori, cu atat riscul este mai mare.
Pentru acesta, va recomandam sa faceti o inventariere a afacerilor apreciate ca avand succes,
urmand sa le identificati pe cele pe care le considerati potrivite profilului dumneavoastra.

Desigur, afacerea pe care va ganditi sa o dezvoltati nu trebuie sa fie intocrnai cu afacerea
din care va inspirati. Pe baza spiritul dumneavoastra creativ si inovativ, puteti sa o imbunatatiti,
sa oferiti o solutie mai buna, mai complets, sa faceti aceleasi lucruri dar intr-un mod mai
amuzant ori sa oferiti ceva ce a fost uitat. De asemenea, puteti sa identificati oportunitati noi de
afaceri prin combinarea a doua sau mai multe idei de afaceri. Un exemplu de astfel de afacere
este “Body Shop”. Firma este cunoscuta in intreaga lume pentru produsele sale. Este vorba de
produse cosmetice realizate din ingrediente naturale, obtinute fara a fi testate pe animale. “Body
Shop” este, in esenta, o combinatie Tntre traditia plantelor medicinale si firmele producatoare de
cosmetice. Aceste doua laturi au fost integrate intr-o maniera care a permis atat valorificarea
recentei orientdri a oamenilor spre un stil de viata mai sandtos, cat si exploatarea atitudinii
opiniei publice cu privire la cruzimea fata de animale.

4. ldentificati o nisa in cadrul pietei. Aceasta inseamna identificarea unor nevoi a
consumatorilor apartinand anumitor segmente de piata care nu sunt satisfacute in prezent de
produsele, serviciile oferite de firmele active pe aceea piata. Acest demers nu este deloc unul
usor. Se poate porni de la a identifica tendintele care se manifesta la nivel local si national,
apeland la diverse buletine de informare (Institutul National pentru Statisticd), la presa, la
emisiunile economice, la stiri, la ceea ce spun cetatenii. Dupa ce tendintele au fost identificate se
poate incerca identificarea nevoii cu care acestea sunt corelate si astfel, se poate ajunge la una
sau mai multe idei de afaceri care sa satisfaca acea nevoie. De exemplu, daca se identifica
tendinta de Tnmultire a delictelor impotriva persoanei, se poate ajunge la identificarea nevoii
unei securitati sporite. De la aceasta nevoie se poate ajunge cu usurinta la idei de afaceri cum ar
fi. producerea, importul sau comercializarea de produse pentru securitatea locuintei sau a
persoanelor, prestarea unor servicii de asigurare a securitatii locuintei sau persoanei.

5. Achizitionarea unei francize. Franciza este o relatie de afaceri intre un francizor
(detinatorul unei marci sau al unei metode de afaceri) si un francizat (un operator local al acelei
firme). Francizatul se obligd sa plateasca francizorului o anumita suma de bani Tn schimbul
dreptului de a utiliza marca sau metoda de afaceri sau pe amandoua. Plata se face de obicei sub
forma unei taxe initiale, urmata de procente cuvenite din volumul vanzarilor sau dintr-un alt
indicator economic similar.

Principalul avantaj al lansarii in afaceri prin achizitionarea unei francize este acela ca
metoda de afaceri este una verificata. Aceasta Tnseamna ca sansele de reusita sunt mai mari
decat in cazul pornirii afacerii de la zero. Amestecul francizorului In afacere se limiteaza la
instruirea francizatului cu privire la gama de produse si servicii, politica de preturi, marimea si
arhitectura spatiilor, dotarilor, dar, uneori acesta poate impune pana si uniforma angajatilor. De
asemenea, se mai pot oferi sfaturi cu privire la management, instruirea angajatilor, politica de
servicii post-vanzare, contabilitate, etc. Francizorii mari ofera, de obicei, sprijin sub forma de
campanii publicitare si de promovare a vanzarilor. Dezavantajul major al francizei este ca firma
nu va apartine niciodata cu adevarat intreprinzatorului. Inflexibilitatea francizorului care nu ia n
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considerare schimbarile din mediul de afaceri caracteristic zonei in care opereaza afacerea, va
poate afecta negativ firma. Faptul ca profitul obtinut nu va apartine in totalitate, reprezinta un alt
dezavantaj major al francizei. Oferte de francize puteti gasi la mai multe adrese de Internet; un
ajutor potrivit in acest sens exemplu pe este motorul de cautare Google. De exemplu, accesand
site-ul www.dolcevitafood.ro aflati informatii privind achizitionarea unei francize pentru produse
de patiserie ,Dolce Vita".

6. Cumpararea unei firme deja existenta. Principalul avantaj al cumpararii unei firme
deja existente este operativitatea. Astfel, nu mai este necesar sa cautam un spatiu si nici dotarile
potrivite. Toate acestea exista. De asemenea, avem furnizori si clienti, iar afacerea se deruleaza
din prima zi a achizitiei. In cazul Infiintarii unei firme, nivelul veniturilor care sa egaleze costurile
(pragul de rentabilitate) se obtine dupa o perioada de timp, de obicei, de pana la sase luni. Un alt
avantaj al cumpararii unei firme este acela ca existd o baza pentru dezvoltarile ulterioare.
Desigur ca avantajele enumerate mai sus sunt insotite si de anumite dezavantaje. Sa vedem care
sunt acestea: uneori este mai ieftin sa pornim de la zero si sa achizitiondam exact ce spatii si
dotari dorim; este posibil ca situatia financiara viitoare a firmei sa nu mai fie identica sau macar
apropiata de cea trecuta, pe care am analizat-o la achizitie; este posibil sa nu cunoastem toate
informatiile cu privire la dezvoltarea locala si sa nu stim ca in viitor se vor construi noi magazine,
chiar langa cel achizitionat de noi, acest lucru afectand desigur nefavorabil cifra noastra de
afaceri.

Sunt cunoscute cazuri de succes prin achizitionarea unei firme deja existente cum ar fi: o
pensiune turistica, un mic magazin alimentar, o firma de distributie.

APLICATIA NR. 1: Fixati-va obiective care sa va depaseasca temerile!
Cititi cu atentie urmatorul text:

In primul an de facultate, un profesor le-a dat un test studentilor sdi. Testul era alcatuit
din mai multe categorii de intrebdri, fiecare avand grade de dificultate diferite.: grele, mai putin
grele s/ usoare.

Intrebdrile grele erau notate cu 50 de puncte. Intrebdrile de dificultate medie valorau 40
de puncte, iar cele simple 30 de puncte.

Dupd ce au terminat testul si au predat lucrdrile, studentii care au ales intrebdrile cele
mai dificile, cele de 50 de puncte, au primit nota maximd. Studentii care au optat pentru
intrebdrile de 40 de puncte au fost notati cu nota noud, iar cei care au ales intrebdrile de 30 de
puncte, adlica cele mai usoare, au primit nota opt.

Profesorul nu a tinut cont de corectitudinea raspunsurilor! Studentii nedumeriti I-au
intrebat pe profesor care au fost criteriile dupad care le-a punctat lucrdrile? Profesorul le-a
explicat ca de data acesta nu a vrut sa le testeze cunostintele, ci obiectivele; ,numai daca
acestea depdsesc temerile puteti realiza ceva”. ,,Obiectivele dau sens si directie vietii noastre”, a
mai adaugat el. (Obiectivele sunt vise cu o datd limita atasate de ele - lordache Bota, Mintea
umana, Editura Institutului de Sanatate Fizicd si Mentala, Bucuresti, februarie 2001)
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Subiecte pentru dezbatere:

- Care din intrebarile respective le-ati fi ales dumneavoastra. De ce?

- Credeti ca cei care au ales intrebarile cu un grad de dificultate maxim, au sanse mai mari sa
reuseascain viitor? Argumentati raspunsul.

- Enumerati cele mai importante treilucruri in legatura cu domeniul dumneavoastra.

- Comentati afirmatia: ,O munca este ceea ce faci din ea".

Subiecte de recapitulat si de analizat

Ce este un intreprinzator? Ce il caracterizeaza si ce il motiveaza? Care este diferenta intre
el si majoritatea oamenilor si care este semnificatia diferentei? Care sunt elementele care
diferentiaza doua persoane, in situatia Th care una incearca sa porneasca o afacere, iar alta
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incearca sa obtina doar cresteri salariale de la un patron sau manager? Cum sa gasim o idee de
afacere care sa ne conduca spre succes? Avem calitatile, abilitatile necesare care sa ne asigure
sansa de a deveniintreprinzator de succes?

£y

"X
Intrebari de autoevaluare

1. Care sunt motivele care pot sta la baza deciziei de a deveni intreprinzator, in general?
Care sunt motivele dumneavoastra pentru a deveniintreprinzator?

2. De ce este necesar sa cunoastem care sunt principalele calitati si abilitati ale unui
intreprinzator pentru a avea succes? Considerati ca avetiaceste Tnsusiri, calitati si aptitudini?

3. Cum gasim o idee de afacere pe care sa o putem dezvolta cu succes? Ati gasit ideea?

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu
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SESIUNEA 2: DECIZIADE A INVESTI SI IDENTIFICAREA OPORTUNITATILOR

@ Obiective

- prezentarea elementelor care stau la baza deciziei de a investi;
- explicarea modalitatilor de identificare si evaluare a oportunitatilor din mediul de afaceri;

- familiarizarea cu posibilele oportunitati ce pot conduce la gasirea unei idei de afaceri de succes.

Tntreprinzétor, decizia de a investi, oportunitati

~— (Mini)studiu de caz Un exemplu de urmat

loan Bonchis din satul Buntesti, judetul Bihor, obtine sute de mii de lei din vanzarea
produselor naturiste. in zona, traditia culegerii, prepardrii si vanzarii plantelor de leac dateaza de
mai bine de 200 de ani. loan Bonchis, Hani, cum ii spun localnicii nu culege plante, n-a cules
nciciodata. El le cumpara de la sateni sau de oriunde din tara sau din afara tarii. Are mai multi
angajati, hale, un laborator modern si o retea de distributie in toata tara, prin magazinele Plafar
si prin farmacii. Secretul ceaiurilor si a leacurilor a fost transmis din generatie Th generatie, dar
intreprinzatorul loan Bonchis a transformat toate cele de mai sus intr-o afacere de nisa
infloritoare. Chiar daca poate parea simplu, regulile dupa care se ghideaza in activitatea sa sunt
foarte stricte. Totul se face manual, de la cules, uscare, pana la maruntire si ambalare. Afacerea
cu plante medicinale i-a adus lui loan Bonchis supranumele de Samanul din Bihor. Nu e de
mirare deoarece specialistii in remedii naturiste de la Aroma Plantelor lon Bonchis Bihor se
straduiesc sa redea zilnic celor din jur din nou speranta, increderea si bucuria vietii.
Profesionalismul si dedicarea lor este pecetluit si prin conventia incheiata cu famaciile prin care
au cerut ca "atunci cand un client cumpara un produs de la Aroma Plantelor lon Bonchis Bihor si
nu este multumit de calitatea lui sa i se returneze banii”.

Sursa: prelucrare dupa https://www.digi24.ro/regional/digi24-oradea/afacere-
infloritoare-un-bihorean-obtine-sute-de-mii-de-lei-din-vanzarea-produselor-naturiste-99214;
http://www.formula-as.ro/2010/936/acasa- 1/vracii-lui-zamolxis-12902; http://www.aroma-
plantelor-bonchis.ro/

2.1. Decizia de a investi

Daca Tn urma studiului multiplelor surse de idei de afaceri ati identificat mai multe astfel
de idei, este necesar acum sa le analizati iar in final sa decideti care va fi linia viitoare de actiune.
Tn demersul dumneavoastra intervin acum mai multe variabile si factori de influenta care pot fi
grupati in doua mari categorii si anume:
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- considerente personale;
- considerente de afaceri.

Tn categoria considerentelor personale includem: aptitudinile; interesele; obligatiile personale iar
in categoria considerentelor de afaceri: existenta pietei pentru produsul sau serviciului oferit si
capitalul disponibil.

A. Considerente personale

Aptitudinile personale in domeniul in care afacerea va functiona sunt deosebit de
importante pentru succesul acesteia. Dumneavoastra veti depune un efort mult mai redus daca
alegeti sa activati intr-o afacere intr-un domeniu pentru care aveti aptitudini decat intr-un
domeniu pentru care nu detineti cunostinte si deprinderi. Tn aceste conditii este lesne de inteles
ca sanse mai mari de reusita in afaceri are intreprinzatorul care detine aptitudinile necesare
afacerii.

Interesele. Este indicat ca lansarea intr-o afacere sa o faceti intr-un domeniu in care
aveti aptitudini pentru care manifestati interes. Daca pentru fiecare potentiala idee de afacere
incercati sa identificati activitatile zilnice ce trebuiesc desfasurate si constientizati
incompatibilitatea dintre acestea si personalitatea dumneavoastrd, va recomandam sa va
orientati spre o alta afacere. Trebuie sa stiti cd, in special la inceputul oricarei afaceri, volumul de
munca ce trebuie depus este foarte mare si de aceea pentru a face fata solicitarilor este bine sa
va placi ceea ce trebuie s& faceti. In caz contrar, cu toatd mobilizarea, cu greu veti ajunge la
rezultate acceptabile.

Obligatiile personale. In actiunea de identificare a unei idei de afaceri trebuie s tineti
neapdrat seama si de madsura in care sunteti sprijinit de familie si de prieteni. Urmeaza un
demers dificil in care veti fi angrenat si este bine sa stiti acest lucru inca de la inceput. Fara o
sustinere reala din partea celor apropiati, orice initiativa de lansare intr-o afacere are mari sorti
de esec. De aceeg, in fundamentarea deciziei de a investiintr-o anumita afacere trebuie sa tineti
seama de volumul de activitate pe care aceasta o impune si de modul In care puteti face fata
acestuia tinand cont de obligatiile dumneavoastra familiale.

B. Considerente de afaceri

Existenta pietei pentru produsul sau serviciului oferit. Nici o afacere nu este viabila
daca ceea ce se produce nu se poate valorifica pe piatd. Este deosebit de important ca in decizia
referitoare la ideea de afaceri ce o veti pune in aplicare, sa va ganditi la posibilitatile de
valorificare a bunurilor sau serviciilor rezultate. Aceste aspecte reprezinta un important subiect
de analiza si studiu putin mai tarziu, iar informatiile obtinute se vor constitui o parte distincta a
planului dumneavoastra de afaceri, aceea in care se analizeaza piata produsului sau a serviciului
oferit pietei de dumneavoastra

Capitalul disponibil reprezinta un element foarte important in alegerea unei anumite
idei de afaceri. Tn acest sens este necesar sa estimati cat mai realist resursele necesare pentru
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fiecare idee potentiald de afacere. In urma compararii acestui necesar cu resursele de care
dispuneti puteti decide care din ideile de afaceri pot fi puse in practica cu sanse reale de succes
si care nu. Estimarea resurselor disponibile trebuie sa tina seama atat de bunurile in natura care
pot participa la afacere cat si de disponibilitatile proprii precum si de cele care pot fi atrase n
afacere. Aici pot fi incluse eventualele credite sau imprumuturi la care aveti acces.

Dupa ce v-ati autoanalizat si ati ajuns la concluzia ca detineti un minim necesar de calitati
si abilitati personale pentru a demara o afacere, ca aveti o motivatie puternica pentru a fi
propriul stapan, dupa ce ati analizat mai multe optiuni de afaceri si v-ati oprit asupra unei idei pe
care doriti sa o transformati intr-o afacere, este necesar sa evaluati in detaliu ideea de afaceri
aleasa, nainte de a porni la drum. Acest lucru il veti Tnvata pas cu pas prin parcurgerea celor 12
teme care urmeaza.

2.2. Identificarea si evaluarea oportunitatilor din mediul de afaceri

Dupa ce v-ati lamurit ca aveti anumite Tnsusiri necesare unui intreprinzator de succes si
sunteti motivat pentru a intra in afaceri, trebuie sa gasiti raspunsurile la urmatoarele intrebari:
Ce oportunitati exista In mediul de afaceri? Cum le gasesc si le evaluez?

2.2.1. Ce este mediul de afaceri?

Initierea unei afaceri noi implica existenta unui mediu in care exista oportunitati si a unei
persoane care este motivata, poate gasi si exploata oportunitatea. Mediul de afaceri este mediul
in care intreprinzatorul si viitoarea sa firma isi vor desfasura activitatea si vor fi supuse
influentelor acestuia.

Necesitatea intelegerii mediului de afaceri

Tntreprinzitorii care doresc si creeze o afacere intr-un domeniu, intr-o zona, cauts s&
inteleaga in primul rand mediul de afaceri local, si apoi cel national, si aceasta dupa ce s-au
autoevaluat si si-au stabilit obiectivele personale. Mediul local este format din agenti economici
(diversi ca marime, dimensiune, mod de organizare, putere financiara), persoane fizice
autorizate, institutii ale statului, gospodarii ale populatiei, locuitori cu o anumita cultura si
relatiile stabilite Intre acestia.

Mediul de afaceri trebuie inteles atat Tnainte cat si dupa inceperea unei afaceri. Nu se
poate lucra eficient si eficace intr-un mediu pe care nu-lintelegem.

Inainte de a incepe o afacere, pentru potentialul intreprinzitor, mediul este o sursa de
oportunitati dar si constrangeri. In mediu, la un moment dat, existd oportunitati care asteaptd sa
fie descoperite si valorificate. De ce unii oameni le descopera si altii nu? Pentru ca oamenii difera
in functie de:

- nivelul si posibilitatile de informare;
- cunostintele pe care le detin;
- caracteristicile psihologice;

- nivelul de creativitate;
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- abilitati in abordarea problemelor si gasirea solutiilor;
- strategiile folosite pentru a judeca rapid si eficient.

Dupda infiintarea firmej, mediul de afaceri (care, in acest context, deseori este numit
simplu mediul extern firmei) trebuie cunoscut si inteles pentru ca :

- cunoasterea factorilor externi firmei care o pot influenta in timp permite asigurarea functionarii
eficiente a acesteia, in conditiile Tn care concurenta devine tot mai dursa;

- studierea si intelegerea mediului extern, a pietei si a produselor reprezinta o conditie
fundamentala a satisfacerii de catre firma a cerintelor consumatorilor;

- pe baza cunoasterii la timp a factorilor existenti in mediul extern, prin anticiparea evolutiei
acestora se asigura elaborarea unor strategii realiste, cu o solida fundamentare stiintifica si
riscuri scazute;

- firmele Tsi asigura resursele necesare din mediul extern, pe care le transforma in produse
(bunuri si servicii); ca urmare, este necesara cunoasterea potentialului existent de resurse si
valorificarea acestora la momentul oportun;

- viitorii intreprinzatori vor trebui sa inteleaga si posibilele actiuni ale factorilor din mediul extern
asupra functiondrii firmei pe care o vor crea, mai ales in etapa de supravietuire;

- apar mereu oportunitati de afaceri diverse, care trebuie exploatate la momentul oportun.

Tn prezent se poate spune ca intensificarea competitiei, generata si de intrarea pe piata a
multor firme din alte tari, precum si profesionalizarea firmelor romanesti mici si mijlocii care au
supravietuit competitiei, fac ca intrarea noilor firme pe piata sa fie mult mai dificila. De aceea,
consideram ca lansarea intr-o afacere fara o pregdtire temeinica, fara o buna cunoastere
mediului si fara elaborarea unui plan de afaceri foarte bine fundamentat reprezinta o actiune
sortitd esecului. In conditiile actuale, in care ritmul schimbdrilor din mediul extern este deosebit
de accelerat, opiniile specialistilor converg in a sustine ca afacerile conduse pe baza unui plan si
nu pe baza reactiilor la evenimentele apdrute Th mediul de afaceri au sanse mult mai mari de
succes.

Este important sa intelegem mediul si pentru ca prin afacerile care se creeaza, viitorii
intreprinzatori pot contribui la dezvoltarea economico-sociala la nivel local, la imbunatatirea
functiondrii unor componente ale mediului, la generarea de noi oportunitati pentru afacerile
locale. Impactul noilor afaceri asupra dezvoltdrii locale este deosebit de puternic judecand dupa
efectele pe care le genereaza pe plan economic, socio-cultural si de mediu. Astfel, acestea:

- contribuie la valorificarea resurselor locale, unele dintre intreprinderi mici valorificand
produsele secundare ale intreprinderilor mari;

- determina schimbari in structura interna a localitatilor urbane sau rurale, (modernizarea
infrastructurii, aparitia/dezvoltarea serviciilor, innoiri edilitare, s.a.);

- creeaza locuri de munca si stabilizeaza populatia, mai ales in mediul rural;
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- contribuie la cresterea nivelului de trai pentru o parte a populatiei locale, prin cresterea
veniturilor.

Firmele mici dintr-o zong, situate in mediul rural dar si in orasele mici, pot contribui la
revitalizarea localitatilor, acestea devenind poli de crestere locala. Intreprinzatorii de succes
devin lideri locali, contribuind astfel la aparitia si dezvoltarea spiritului antreprenorial, atat de
necesar natiunii noastre.

2.2.2. Cum gasim oportunitatile?

Fiecare dintre noi putem spune ca ne-am intalnit, la un moment dat, cu diverse
oportunitati care ne-au parut a fi de succes. Multi oameni au idei despre ce produse (bunuri sau
servicii noi) ar putea oferi pietei dar aceasta nu inseamna neaparat ca sunt si oportune. De multe
ori, am crezut ca daca am intreprinde ceva intr-un anumit domeniu, cu sigurantd am avea
succes. S-a intamplat si sa regretam ca nu am fost pregatiti sa exploatam oportunitatea sau ca
pur si simplu nu ne-am dat seama ce ocazie favorabila a fost. Din pacate, foarte putine idei se
pun in practica si nu toate dintre ele au si succes. Dar ce este oportunitatea? Oportunitatea
reprezinta o circumstanta sau o serie de circumstante care te plaseaza in zona in care se afld o
necesitate si/sau o posibild cerere pentru un anumit bun sau serviciu, a carei sesizare, luare in
considerare si satistacere printr-un proces economic de catre o persoand sau un grup poate
genera profit. O situatie aparuta in mediu poate fi vazuta ca o oportunitate de catre unii oameni
in timp ce altii raman impasibili. Oportunitatea apdruta nu este la fel de atractiva pentru toata
lumea. Tn general, intreprinzitorii au tendinta de a cduta oportunititi care genereaza un profit
acceptabil, pentru a putea compensa timpul si banii investiti in cdutarea si materializarea
acesteia. Exploatarea unei oportunitati pare sa fie mai usoara atunci cand cererea pentru un
produs este mai mare, concurenta este mai scazuta si barierele de intrare pe piata sunt mai
putine.

Tntrebareafireasca care trebuie pusa este: Unde si cum gisim oportunitatile?

Pentru a gasi oportunitatile, viitorul intreprinzator trebuie sa cerceteze mediul din jurul
lui, adica sa colecteze, sa prelucreze, sa analizeze si sa dea o forma inteligibila informatiilor
gasite. La un moment dat, in mediu, exista multe oportunitati de afaceri profitabile, dar ele sunt
recunoscute si exploatate doar de oameni pregatiti si motivati sa faca acest lucru.

Stim ca exista nenumarate surse pentru idei de afaceri, care tin de individ si de
preocupdrile sale dar si de mediul in care trdieste. Viitorul intreprinzator trebuie sa stie ca
oportunitatile nu apar pur si simplu ci, de cele mai multe ori, sunt generate de un complex de
factori.

Modalitatile de identificare a oportunitatilor pot fi urmatoarele:

- observarea mediului economic local, in vederea identificarii cerintelor consumatorilor, a
cauzelor insatisfactiilor acestora si a posi-bilitatilor de a orienta in perspectiva solicitarile de
bunuri si servicii;

- studierea bunurilor si serviciilor existente pe plan local (intereseaza raportul cerere-oferta,
calitatea produselor/serviciilor, preturile);
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- observarea vietii cotidiene a locuitorilor (situatia materiald, cerintele privind petrecerea
timpului liber, obiceiurile, preferintele pentru anumite produse, grija fata de sanatate, fata de
perfec-tionarea pregatirii, s.a.);

- apelarea la firme specializate in acordarea de consultanta/asistenta in demararea de noi
afaceri.

2.2.3. Factoricare creeaza oportunitatiin mediu

Tn mediu exista diversi factori, de naturé diferit3, care pot influenta decizia unei persoane
de a deveni sau nu Intreprinzator. Astfel, intalnim factori economici, tehnici si tehnologici, socio-
culturali, demografici, politici, juridici, internationali, care pot cauza impreuna sau separat,
aparitia unor oportunitati, cu durate de viata mai scurte sau mai lungi.

1. Factorii economici (piata internd, disponibilitatea si pretul resurselor, somajul,
parghiile economico-financiare, stabilitatea macroeconomica, accesul la investitii, credite s.a.)
sunt cei mai numerosi. Intr-o anumitd perioadd de timp, acesti factori pot genera anumite
oportunitati.

- Fondurile alocate de UE (fonduri structurale) pentru dezvoltarea tarii sunt un stimulent pentru
a initia si dezvolta afaceri. Unii intreprinzatori profita de ocazie si intocmesc dosare pentru a
accesa aceste fonduri.

- Lipsa unor produse/servicii pe pietele romanesti, in general si locale, in special, pentru care s-a
constatat ca existd cerere, poate reprezinta o oportunitate atractiva pentru cei care cauta sa o
acopere.

- Schimbarile structurale din economie, predominanta sectorului serviciilor, cererea in crestere
pentru diverse servicii, aparitia unor noi tipuri de servicii, fac ca multi intreprinzatori sa se
orienteze catre servicii.

- Perioadele de criza economica pot genera oportunitati care nu apar in perioadele de crestere
economica. De exemplu, scad preturile la imobile si terenuri, se reduc chiriile spatiilor
comerciale, se vand mai ieftin afaceri mici la care renunta unii Intreprinzatori.

2. Accesul la tehnologia moderna, indeosebi cea informationald, la rezultatele
cercetarii stiintifice, inovatiile aparute, pot genera nenumadrate oportunitati. Exemple de
oportunitati sunt internetul (ofera posibilitati pentru afaceri electronice), descoperirile stiintifice,
inventiile premiate la diverse competitii internationale, care asteapta sa fie puse in practica.

3. Factori socio-culturali (structura sociala a populatiei, starea de sanatate a fortei de
munca, cercetarea stiintifica, cultura nationald, cultura economica a populatiei, valorile morale,
nivelul de pregatire al fortei de munca, atitudinea populatiei fata de intreprinzatori, stabilitatea
sociald) pot avea o influenta puternica in alegerea ideii de afaceri dar si asupra firmei nou create.
Sunt numeroase exemplele de oportunitati generate de acesti factori, dintre care amintim:

- cresterea interesului indivizilor pentru o alimentatie sanatoasa (profita de aceasta oportunitate
nutritionistii, specialistii din domeniul industriei alimentare, al alimentatiei publice s.a.);

- cresterea preocupadrilor indivizilor pentru o viata sandtoasa;
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- cresterea preocupadrilor oamenilor de a arata foarte bine (oportunitate pentru cele au abilitati
in croitorie, cosmetica, coafurs, s.a.);

- stresul la locul de munca, este vazut ca o oportunitate de catre indivizii care se gandesc la
solutii pentru a-l reduce (infiintarea unor centre de relaxare, investitii in domeniul sporturilor
extreme, agentii de turism s.a.);

- interes tot mai mare pentru produsele agroalimentare ecologice;
- grija indivizilor si a firmelor fata de protejarea mediului;

- cerere mare pentru personal calificat in anumite meserii;

- interes crescut pentru infrumusetarea vietii acasa si la serviciy;

- inmultirea delictelor impotriva persoanei;

- ritmul alert al vietii unor familii.

Evolutia populatiei, structura pe sexe, rata natalitatii, rata mortalitatii, durata vietii pot
genera diverse oportunitati de afaceri. Tmbatranirea populatiei poate duce la cresterea
interesului societatii pentru ingrijirea persoanelor varstnice. Cresterea natalitatii este agreata de
catre cei care vor dori sa inceapa afaceri adresate copiilor. Cresterea numarului de familii poate
fi o oportunitate pentru cei care cauta sa ofere servicii personalizate.

4. Politicile formulate de guverne in diverse domenii, stabilitatea politica, nivelul
coruptiei pot genera oportunitati pentru anumite afaceri. Existenta la putere a unui guvern care
incurajeaza libera initiativa este binevenita in orice tara.

5. Calitatea reglementarilor legislative, stabilitatea legislativa, nivelul scazut al
birocratiei, procedurile rapide de infiintare si desfiintare a firmei, pot fi un stimulent pentru
initierea unei afaceri. Cu alte cuvinte, cadrul legislativ existent, poate stimula sau frana infiintarea
unei afaceri mici.

6. Factorii naturali (calitatea resurselor naturale) prezenti din abundenta intr-o zona
genereaza oportunitati pentru agroturism, agricultura ecologica.

7. Factorii internationali (situatia politica internationala, reglementari internationale,
conditiile social-economice dintr-o tara) mai ales cei favorabili, genereaza oportunitati pentru cei
cere se gandesc sa initieze o afacere Intr-o tara straina.

Cand este momentul cel mai bun pentru a infiinta o afacere? lata o intrebare des
auzita la care raspunsul difera de la un individ la altul. Unii ar recomanda perioadele de crestere
economica, stabilitate politica, cu somaj scazut, nivel scazut al dobéanzilor, politici ale guvernului
incurajatoare, adica intr-un moment favorabil afacerilor. Altii, carora le plac provocarile, ar
raspunde ca si intr-un climat nefavorabil, chiar de criza, se pot incepe si derula afaceri de succes.
Retinem ca acelasi factor existent in mediu poate fi perceput diferit de indivizi, unii
considerandu-| ca fiind atragator, iar altii ignorandu-I. De exemplu, somajul poate fi pentru multi
un factor negativ, ceea ce inseamna o scadere a numarului de clienti potentiali, in timp ce pentru
altii este perceput ca o sursa de recrutare a unor viitori angajati valorosi (intreprinzatorii au de
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unde alege persoane calificate). Pierderea locului de munca, chiar daca este vazuta ca un factor
negativ, ii impulsioneaza pe unii, care doresc sa inceapa o afacere dar au tot amanat momentul.

Sunt multe cazuri de intreprinzatori de succes, indeosebi bdrbati, care au investit in afaceri din
domenii care erau considerate in declin (Octavian Radu a infiintat libraria Diverta in momentul in
care numadrul cumpadratorilor de carti era In scadere drastica; acesta insa s-a bazat pe un nou
concept despre ceea ce putea sa insemne o librarie. Ideea sa a avut succes).

2.2.4. Evaluarea oportunitatilor

Viitorul intreprinzator poate sesiza oportunitati Tntr-un anumit domeniu sau Th domenii
diferite. Tnceperea unei afaceri este mai dificild Tn anumite sectoare economice. O altd intrebare
fireasca pe care si-o pune un viitor intreprinzator este: In ce sector sa intru? in industrie,
agricultura, sau servicii? Fiecare sector are, laun moment dat, avantaje si dezavantaje, dar si mici
.Secrete”. La intrarea pe piata apar aproape intotdeauna dificultati, iar In anumite sectoare exista
anumite bariere de intrare. O firma nou infiintata se va confrunta cu numeroase probleme
legate de concurenta, cadru legislativ, cerinte de capital, accesul la distributie, posibilitati de
inovare, atingerea pragului de rentabilitate, obtinerea unui anumit profit. Daca luam Tn
considerare rata profitului, este clar ca exista sectoare profitabile si mai putin profitabile. De
exemplu, constructiile, imobiliarele, transportul, erau, inainte de criza, foarte profitabile in timp
ce agricultura era vazuta ca un sector consumator de resurse importante care nu genereaza
profit mare; acum lucrurile s-au schimbat si agricultura reprezintd un sector atractiv. In tara
noastra, cele mai multe intreprinderi mici sunt in sectorul serviciilor, un fapt explicabil si prin
aceea ca in acest sector barierele de intrare sunt mai mici decat, de exemplu, in sectorul
industrial.

Exista intreprinzatori de succes, cu afaceri incepute de la zero, care afirma ca potentialii
intreprinzatori ar trebui sa gaseasca un domeniu de nisa, unde concurenta este mai mica.
Este bine sa fie studiati putin concurentii existenti si dupa puterea financiara, deoarece daca ei
dispun de resurse materiale si financiare consistente, pot adopta strategii agresive, care sa
creeze multe probleme firmei nou infiintate. Dupa ce tendintele unei piete sau a unui domeniu
au fost identificate, se poate incerca identificarea nevoilor cu care acestea sunt corelate si astfel,
se poate ajunge la una sau mai multe idei de afaceri care sa satisfaca acea nevoie.

Tn general, se poate spune c§ este indicat ca lansarea intr-o afacere s se faca intr-un
domeniu in care Intreprinzatorul are aptitudini si in care li place sa munceasca. Daca pentru
fiecare potentiala idee de afacere se incearca identificarea activitatilor zilnice necesare si se
constientizeaza incompatibilitatea dintre acestea si personalitatea intreprinzatorului, se
recomanda orientarea spre alte afaceri. In conditiile in care se stie c&, in special, la inceputul
fiecarei afaceri, volumul necesar de munca din partea intreprinzatorului este impresionant, este
necesar pentru ca acesta sa poata face fata solicitarilor, sa indrageasca ceea ce trebuie sa facain
firm&. In caz contrar toatd mobilizarea sa nu va reusi sd conduci la rezultate acceptabile.

Viitorul intreprinzator trebuie sa cunoasca faptul ca exista domenii, care indiferent de
conjunctura economicd, sunt considerate mai sigure (industria alimentara, usoara, a bunurilor
de larg consum, furnizarea de utilitati, s.a.). Unde gasim informatii despre domeniile de
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interes? Sunt multiple sursele de informare care includ diverse publicatii economice, rapoarte
oficiale statistice, buletine informative, situri pe Internet, emisiuni TV, consultanti s.a.

Daca s-au identificat mai multe oportunitati de afaceri atunci potentialul Tntreprinzator
poate trece la evaluarea acestora si centrarea pe oportunitatea care se vrea valorificata. De
exemplu, la un moment dat, la nivel local, se constata ca exista anumite necesitati nesatisfacute,
cum ar fi cele legate de anumite produse alimentare si nealimentare, servicii destinate femeilor,
grija fata de batrani. Toate acestea pot fi atractive pentru o persoana, care, daca are resurse
financiare limitate, va alege doar una dintre aceste oportunitati, pe cea care este considerata cea
mai potrivita.

Cum se pot evalua oportunitatile? Intreprinzitorul poate intocmi o listd cu
oportunitatile gasite (este de preferat sa se limiteze numarul oportunitatilor) si va stabili anumite
criterii de ierarhizare. Pentru a evalua formal oportunitatile sunt necesare diferite informatii
despre prezentul si tendintele domeniului ales, concurenti, dar stim ca conteaza si aspecte legate
de individ (insusiri native, abilitati, potrivirea cu personalitatea). Deoarece evaluarea formala
implica efectuarea unor studii mai detaliate, deseori se apeleaza la parerile unor specialisti.

Sunt intreprinzatori care nu efectueaza studii amanuntite, riguroase asupra domeniului
de activitate sia pietei. Intr-un anumit interval de timp, care este indicat s& fie cat mai scurt, se
poate forma o imagine de ansamblu asupra oportunitatilor gasite (prin discutii cu prietenii,
familia, alti intreprinzatori, citind reviste de specialitate, cautand pe net pareri ale unor
intreprinzatori din domeniu, s.a.), iar viitorul intreprinzator isi da seama care merita atentie si
care i se potriveste. Intreprinzatorul trebuie s3 fie constient ca nimeni nu il va sanctiona daca
oportunitatea se pierde.

APLICATIA NR. 1: Identificarea oportunitatilor

Tn mediul local in care dumneavoastrd locuiti sunt, cu sigurantd, oportunitati care
asteapta sa fie descoperite. Ati invatat ca exista diverse modalitati de identificare a
oportunitatilor locale. Sa le descoperim impreuna!

Subiecte pentru dezbatere:

- Din ceea ce ati observat studiind mediul local de afaceri identificati domeniile atractive in care
se pot initia afaceri. (Pont: Daca va ganditi la accesarea unor fonduri, puteti citi in presa sau pe
Internet, despre ce afacerise potinfiinta cu bani de la UE)

- Pornind de la ceea ce ati observat privind viata cotidiana a locuitorilor din localitatea in care
locuiti (situatia materiala a familiilor, cerintele privind petrecerea timpului liber, obiceiuri,
preferintele pentru anumite produse/servicii, grija fata de sandatate, perfec-tionarea pregatirii),
gasiti 3 oportunitati de afaceri.
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- Caracterizati produsele/serviciile existente pe plan local (Identificati anumite nevoi care nu sunt
satisfacute, produse/servicii care pot fi Tmbundtatite, produse/servicii care lipsesc,
produse/servicii pentru care cererea este mare). Ce se mai poate oferilocuitorilor?

Pont: Daca v-ati gandit deja la o idee de afaceri, incercati sa identificati posibilii concurenti.
Deseori, un concurent este o sursa buna de informatii despre cum se deruleaza o afacere.

Subiecte de recapitulat si de analizat

Care sunt cele doua categorii de considerente care stau la baza deciziei de a investi? Ce este
mediul de faceri si de unde decurge necesitatea analizei acestuia? Cum gasim oportunitatile?
Care sunt factorii care creaza oportunitati in mediul de afaceri? Cum se realizeaza evaluarea
oportunitatilor?

oy

0

Intrebari de autoevaluare

1. Care sunt elementele pe baza carora ne fundamentam decizia de a investi intr-o anumita
afacere? Aveticurajul de a investi?

2. De ce trebuie sa inteleg mediul de afaceri?
3. Cum pot gasi oportunitati in mediu?

4. Ce tipuri de afaceri cunosc?
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SESIUNEA 3. INTELEGEREA MEDIULUI DE AFACERI

@ Obiective

- evidentierea importantei mediului de afaceri pentru viitoarii intreprinzatori;
- intelegerea procesului de alegere a ideii de afaceri fezabile;

- cunoasterea influentelor mediului extern asupra viitoarei afaceri.

Mediu de afaceri, oportunitati, idei de afaceri, evaluare, alegere idee, mediu general, mediu
specific

~ .
Prezentareatemei

Cafenea pe 2 roti, o oald la care sd iti incarci telefonul mobil sau o florarie on-line sunt
doar cateva idei pentru o afacere de succes. Ce ar mai merge? Intr-un oras cu multi turisti cum
este Oradea un magazin de suveniruri si obiecte decorative in centrul istoric ar putea fi o idee
bunda. Puteti lua legdtura cu producatorii manufacturieri sau sa le produceti singuri intr-un
atelier. Sau poate un atelier de gravura si print 3D care sd ofere servicii cum ar fi gravura laser,
sculptura in lemn si imprimarea 3D? Diferenta fata de ceea ce este pe piatd se face prin
posibilitatea credrii unor produse complexe utilizind tehnologie de ultimd generatie si optiunea
de personalizare cu gravurd laser. Ce ziceti de o “ceaindrie cu carti”? Accentul s-ar putea pune pe
calitatea ceaiurilor, pe modul in care sunt preparate, pe recipientele in care sunt servite, pe
atmosfera. Un loc unde sa-ti odihnesti mintea s/ sufletul, cu o carte bund sau cu un prieten si o
ceascd de ceal alaturi, Totul intr-un spatiu viu, nealterat de accesorii scenografice sufocante. Dar
cum ar fi sa oferi oamenilor posibilitatea de a-si pune pe hértie povestea lor de iubire? Poti apela
la un scrijtor profesionist care s3d astearnd pe hértie cele povestite de un cuplu. 5i apoi totul sd
apard ntr-o carte. In final, un cadou si o mdrturie memorabild menitd sd umple momentele mai
putin placute ale vietii.

3.1. Alegerea si validarea ideii de afacere
3.1.1. Identificareaideilor de afaceri

Ce afacere pot sa demarez? Cat timp voi aloca afacerii? lata intrebari care trebuie neaparat
puse dupa ce s-a ales oportunitatea care se va exploata. Raspunsul la aceste Intrebari nu este
usor de dat, dar cu siguranta fiecare intreprinzator va dori ca afacerea dorita sa fie viabilg,
profitabild, cu o durata de viata cat mai mare, pentru ca nimeni nu doreste sa investeasca timp,
bani si energie in ceva care nu duce nicaieri.
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Orice intreprinzator trebuie sa stie ca exista mai multe tipuri de afaceri.

Tabelul 1. Tipuri de afaceri

Elementul predominant al afacerii Exemple
— potential rapid de crestere — afaceriin domeniile IT, telefonie mobilg,
informatica

— caracter sezonier — producerea invitatiilor pentru nunta

— atractivitate - pot aduce venituri substantiale — pensiune agroturistica, o intreprindere de
proprietarilor prelucrare a produselor agroalimentare

— cresterelenta- care vor generavenituri — olangoserie, o berarie, atelier de reparatii
modeste si potential limitat de a creste imbracaminte siincaltaminte

— "un plus la salariu” salariu - asigura familiei o — familia cultiva flori, legume, de placere iar
sursa de venit pentru un trai decent, ca o surplusul este vandut pe plan local
completare la salariu

— "lafoc continuu”- cu timp integral afectat — orice afacere
afacerii

— "pelanga servici” - cu timp de lucru partial — firma de consultanta, contabilitate

Daca ne raportam la timpul dedicat afacerii viitoare, atunci putem identifica afaceri care
ne ocupa tot timpul (in sensul ca afacerea initiata este singura sursa de venit) sau afaceri cu timp
de lucru partial (de weekend, sau dupa terminarea serviciului).

Cele mai instarite persoane dintr-o comunitate se pot gandi la initierea unor afaceri de
amploare mai mare, care sa nu vizeze numai piata locala. Cum in tara noastra cele mai multe
intreprinderi sunt microintreprinderi (peste 80% din totalul IMM-urilor active) se pare ca
intreprinzatorii romani prefera afacerile mici, pentru multi acestea fiind primul pas n afaceri, din
diverse motive (insuficienta resurselor financiare, facilitatile acordate microintreprinderilor,
externalizarea unor servicii de catre firmele mari s.a.). Care sunt cele mai des intalnite afaceri
mici? In tara noastra intalnim urmatoarele tipuri de afaceri mici:

- afacerea individuala (infiintata de un intreprinzator sau mai multj; ca forma juridica, cele mai
multe sunt SRL-uri, dar intalnim si persoane fizice autorizate sau intreprinderi individuale);

- afacerea de familie (o afacere in care sunt implicati membrii familiei, conform O.G. 44/2008,
vorbim despre intreprinderifamiliale);

- franciza (afacere care apare Tn urma colaborarii intre o societate - francizor si una sau mai
multe societati - francizate).

Fiecare afacere este diferitd, in felul sdu, intreprinzatorii sunt diferiti, au personalitati
diferite si Tsi propun obiective diferite. Sunt si intreprinzatori hotarati care, dupa analize mai mult
sau mai putin detaliate asupra mediului de afaceri, stiu exact ce afacere vor sa inceapa, cred in
ei, si Tsi mobilizeaza resursele pentru ca ideea sa fie transpusa in realitate cat mai rapid. Tn ultimii
ani, mediul de afaceri din tara noastra s-a maturizat si este tot mai greu de gasit idei excelente
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de afaceri. ldeea de afaceri constituie fundamentul unei afaceri de succes. Sa ne uitam la
intreprinzatorii de succes care chiar castiga bani cinstiti cu afacerile lor. Acesti intreprinzatori au
pus in aplicare ideile lor. Sunt tineri obisnuiti, ca si dvs., care au avut curajul sa-si urmeze visul.

Tipuride idei de afaceri

Am vazut ca identificarea ideilor de afaceri se face pornind de la oportunitati. Exista si
situatii cand viitorii intreprinzatori iau Tn considerare mai multe oportunitati de afaceri si gasesc
fie o idee de afaceri sau mai multe pentru fiecare oportunitate gasita.

Ideile de afaceri pe care un intreprinzator ar putea sa le aiba la un moment dat, pot fi de
natura diferita. Se pot identifica urmatoarele tipuri de idei de afaceri:

1. Idei fezabile, care pot genera profit. Pot fi normale (includ activitati curente, care sunt
desfasurate si de altii), inovative (ofera ceva nou ce nu exista pe o piata, sau care trebuie
formatad) sau trasnite (pentru vizionari).

Ideile normale corespund activitatilor curente, care satisfac cerintele de baza ale
oamenilor, ca de exemplu, prelucrarea produselor agricole de origine vegetala si animalg,
furnizarea utilitatilor, transportul in comun, alimentatia publica, construirea de locuinte,
comertul, prestarea unor servicii. Aceste tipuri de afaceri exista deja si sunt cunoscute. Evolutia
acestor afaceri este mai usor de previzionat. Piata acestor produse este mai stabild, existand
multi concurenti. De exemplu, intr-o localitate mica, un Intreprinzator decide sa infiinteze un
magazin intr-o zona in care s-a constatat ca exista cerere pentru diverse produse alimentare si
nealimentare. In acea localitate mai existd doud magazine, dar in zone diferite.

Ideile inovative se refera la punerea Tn practica a unor noutati (pot fi si tehnice) care nu
exista pe o piata. Afacerile sunt mai complicate decat primele, datorita noutatilor. Produsele care
vor fi oferite trebuie facute cunoscute clientilor potentiali, piata trebuie formata si este cam greu
de facut estimari privind evolutia pietei. De exemplu, daca se constata ca exista o cerere, in
crestere, pentru cadouri personalizate, un intreprinzator se poate gandi sa inceapa o afacere,
oferind buchete, pentru diverse ocazii, care sa contina flori artificiale sau naturale si bucati de
ciocolata, invelite in staniol, aranjate diferit, in functie de preferinte.

Ideile trasnite sunt catalogate ca fiind ciudate, dar pot genera profit. Pentru aceste idei
inca nu exista o necesitate, pentru cd acestea sunt vazute ca fiind cu un pas Thaintea timpului.
Aceste idei de afaceri sunt generate de vizionari. De exemplu, aici se pot include fabricarea unor
produse, cu design avangardist, punereain practica a unor inventii mai neobisnuite.

2. Idei depasite, care nu mai sunt in pas cu timpul. Sunt bune pentru nostalgici. Ele sunt
bazate pe tehnologii uzate moral, adresandu-se unei piete in curs de disparitie. Vizeaza un
segment foarte Tngust al pietei si s-ar putea sa fie atractive o anumita perioada (de exemplu,
afacerea cu sucuri la dozator, care nu mai este atractiva deoarece oferta de sucuri ambalate este
foarte variata).
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Pe timp de criza economica, pot apare si idei de afaceri care in perioadele de crestere economica
ar fi considerate mai putin atragatoare (de exemplu, restantele mari inregistrate de cei care au
luat diverse credite bancare, au dus la aparitia unor firme recuperatoare de credite).

Tn actiunea de identificare a unei idei de afaceri trebuie s& se tind seama si de masura in care
intreprinzatorul este sprijinit de familie si prieteni in dificilul demers in care se angreneaza. Fara
o sustinere reala din partea celor apropiati, orice initiativa de lansare intr-o noua afacere are
mari sorti de esec. De aceea, in fundamentarea deciziei de a investi intr-o anumita afacere
trebuie sa se tina seama de volumul de activitate pe care aceasta o impune si de modul in care
intreprinzatorul poate face fata acestuia tinand cont de obligatiile sale familiale.

3.1.2. Evaluareaideilor de afaceri

Un intreprinzator poate gasi mai multe idei de afaceri considerate atractive, pe care le
analizeazd, le evalueaza, folosind anumite criterii, dupa care decide care este cea mai potrivita
pentru el. Dupa cum am mai spus, exista si intreprinzatori care stiu exact ce afacere vor sa
initieze; Tn acest caz evaluareaideii de afacerise va face cu ajutorul planului de afaceri.

Evaluareaformalasi informala

Tn cazul In care intreprinzitorul identifici mai multe idei de afaceri, trebuie si le
evalueze. Evaluareaideilor de afaceri poate fi:

- formala, implica o analiza mai detaliata, riguroasa a fiecarei idei de afaceri. Uneori sunt
necesare studii de piata. Se poate apela la metoda ,listei”, adica Tnsiruirea ideilor de afaceri,
identificarea criteriilor de evaluare, depistarea aspectelor favorabile si nefavorabile pentru
fiecare afacere in parte. Intreprinzitorul trebuie s& identifice cat mai multe criterii relevante pe
baza carora sa se faca ierarhizarea ideilor de afaceri.

- informald, se formeaza o imagine de ansamblu asupra fiecarei afaceri iar intreprinzatorul Tsi da
seama care merita atentie. De obicei, intervine subiectivismul, ca urmare a lipsei unor informatii.
Tntreprinzatorul poate folosi informatii aflate si din surse neoficiale.

Evaluarea ideilor de afaceri poate fi facuta de viitorul intreprinzator, singur sau in
colaborare. Se poate apela sila specialisti. O idee de afaceri se poate evalua mai riguros si printr-
un studiu de fezabilitate.

Criterii care stau la baza evaluarii ideii de afaceri

Din nou, intreprinzatorul trebuie sa ia o decizie: care este cea mai buna idee de afaceri
pentru mine? Multe idei de afaceri par excelente dar cate dintre acestea vor functiona? Nimeni
nu poate garanta succesul uneiidei de afaceri.

Pentru a o alege, viitorul Intreprinzator identifica criterii (cu cat sunt mai multe si mai
diverse cu atat mai bine). Asa cum stim, pot fi identificate doua categorii de criterii decizionale pe
baza carora pot fi evaluate obiectiv ideile de afaceri si anume:

1. considerente personale;

2. considerente de afaceri.
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Tabelul 2. Criterii pentru evaluarea ideilor de afaceri

Considerente personale Considerente de afaceri
— Abilitatile intreprinzatorului — Piata potentiala (existenta pietei, mdrimea
— Familia pietei, avantajul competitiv, concurenta si
— Sprijinul acordat intreprinzatorului protectia fata de concurent;i)
— Obligatiile pe care le are — Capitalul disponibil
intreprinzatorul fata de familia sa — Investitianecesara

— Durata de existentd a oportunitdtii

potential de crestere
— Originalitatea ideii

— Gradul de risc implicat

1. Abilitatile personale ale intreprinzatorului in domeniul in care afacerea va
functiona sunt deosebit de importante pentru succesul acesteia. Un intreprinzator va depune un
efort mult redus daca activeaza intr-o afacere in care are abilitati decat unul care nu detine
cunostinte si nici deprinderi pentru domeniul respectiv. in aceste conditii este lesne de inteles ca
sanse mai mari de reusita in afaceri are intreprinzatorul care detine abilitatile necesare afacerii.

2. Sprijinul familiei este un criteriu important, deoarece mai apar si situatii, care
degenereaza n conflicte interne, in care unii membrii ai familiei sunt reticenti la ideea de a se
incepe o afacere, aceasta implicand riscuri (de a pierde banii investiti).

3. Obligatiile pe care viitorul intreprinzator le are fata de familia sa (ingrijire parinti,
copii) pot constitui o frana in calea demaradrii unei afaceri. O afacere de succes cere multa
implicare din partea intreprinzatorului.

4. Existenta pietei pentru produsul sau serviciului oferit. Nici o afacere nu este
viabila daca ceea ce se produce nu se poate valorifica pe piata. Este deosebit de important cain
decizia referitoare la ideea de afaceri ce va fi pusa in aplicare, intreprinzatorul sa se gandeasca la
posibilitatile de valorificare a bunurilor sau serviciilor pe care doreste sa le ofere. Aceste aspecte
sunt subiect de studiu si analiza, iar informatiile obtinute se prezinta intr-o parte distincta a
planului de afaceri, aceea in care se analizeaza piata produsului sau a serviciului Tn cazul In care
se utilizeaza un astfel de instrument pentru evaluarea unei idei de afaceri. Se studiaza existenta
unor nevoi, viitorii clienti, valoarea creatda de produsul/serviciul oferit, ciclul de viata al
produsului, structura si marimea pietei, rata cresterii pietei. Pentru unele produse, care nu exista
inca in tara, piata trebuie creata.

5. Marimea pietei. Cu cat este mai mare piata unui produs, cu atat este mai bine pentru
intreprinzator. Dar o piata mare atrage concurenti puternici, iar investitiile ulterioare necesare
contracararii concurentilor ar putea fi mari.

6. Avantajul competitiv. Avantajul competitiv pe care 1l poate avea afacerea (calitatea
produselor, structura costurilor, gradul de control asupra preturilor si costurilor, canalelor de

— Capacitatea de a genera profit si de a avea

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu



L ()8
il t e ' ' cv S v

Romania-Ungaria

Fondul European de Dezvoltare Regionala

aprovizionare, bariere de intrare) este foarte important. Firma trebuie sa fie capabila sa ofere
produse superioare concurentilor. Este bine sa ne gandim la un avantaj competitiv durabil.

7. Concurenta si protectia fata de concurenti. Sunt oameni de afaceri de succes care
recomanda viitorilor intreprinzatori intrarea intr-un domeniu in care concurenta nu este
puternicd. Cand concurentii sunt multi si puternici, prin pozitia detinuta pe piata si puterea
financiara, este greu de rezistat pe o piatd. Intreprinzitorul trebuie s3 aiba in vedere modul in
care se va putea proteja fatd de concurenti, care gasesc repede mijloacele de a ,fura” ideea.
Exista posibilitatea de a inregistra drepturile asupra unei inventii sau marci.

8. Capitalul disponibil. Capitalul disponibil reprezinta un mare obstacol in alegerea unei
anumite idei de afaceri. In acest sens este necesar ca si se estimeze cat mai realist resursele
necesare pentru fiecare idee potentiald de afacere. In urma compardrii acestui necesar cu
resursele disponibile ale intreprinzatorului se poate decide care din ideile de afaceri pot fi puse
in practicd cu sanse reale de succes si care nu. Estimarea resurselor disponibile ale
intreprinzatorului trebuie sa {ina seama atat de bunurile in natura care pot participa la afacere
céat si de disponibilitatile proprii ale acesteia sau care pot fi atrase in afacere. Aici pot fi incluse
eventualele credite sau imprumuturi la care Intreprinzatorul poate avea acces.

Tn concluzie, cu cit suma pe care o detine viitorul intreprinzitor este mai mare cu atat
gradul de indatorare este mai mic.

9. Investitia necesara. Ideile de afaceri pot fi mai mult sau mai putin costisitoare. Cele
costisitoare pot crea probleme daca intreprinzatorul potential nu are suficient capital de pornire.
Tntreprinzatorul valorificd o parte din rezultatele cercetarii sale, si poate estima, empiric, costul
initierii afacerii si castigul estimat. Multe idei valoroase pot sa nu ajunga sa fie puse 1n practica
din lipsa banilor. Este necesar si se facad o comparatie intre efecte si eforturi. In literatura
economica gasim multe afaceri mici de succes, care au demarat cu bani putini, de la sute de euro
pana la cateva mii de euro, ajungand la cifre de afaceri impresionante.

10. Durata de existenta a oportunitatii. Este necesara evaluarea perioadei de timp in
care afacerea este profitabila. Exista un interval de timp in care o investitie are un potential
maxim de succes. Pentru intreprinzator este important sa stie care este momentul optim de
incepere a unei afaceri, cand este momentul optim pentru exploatarea oportunitatii alese.
Fiecare intreprinzator stabileste daca doreste o afacere de moment sau una durabila.

11. Capacitatea de a genera profit si de a avea potential de crestere. In urma unor
calcule facute se poate estima, empiric, rezultatul economic, care poate fi favorabil (profit) sau
nefavorabil (pierdere) si rata profitului. Daca ideea de afaceri este evaluata cu ajutorul planului
de afaceri, in sectiunea informatii financiare, sunt previzionate riguros rezultatele financiare. Cu
cat genereaza mai mult profit cu atat ideea de afaceri este mai atragatoare. Nu toate afacerile au
acelasi potential de crestere. Toti intreprinzatorii isi doresc ca afacerea lor sa creasca repede.
Unele afaceri ajung repede la punctul de echilibru (pragul de rentabilitate) altele in cativa ani.
Sunt intreprinzatori care doresc o crestere rapida a afacerii, ca urmare, acest criteriu este unul
foarte important.
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12. Originalitatea ideii. Cu cat este mai originala ideea cu atat cresc sansele de succes,
cel putin pentru o anumita perioada de timp. Ideea originala poate fi si riscantd, aceasta nefiind
probatd. Sa nu uitam ca aproape toate afacerile de succes sunt copiate de concurenti.

13. Gradul de risc implicat. Acesta este corelat cu marimea investitiei, cu cat este mai
mare suma care trebuie investita, cu atat este mai mare si riscul. Exista mai multe categorii de
riscuri la care trebuie sa se gandeasca viitorul intreprinzator, cum ar fi cel financiar, comercial,
social, natural, s.a.

Tn literatura de specialitate gasim prezentate diverse metodologii de evaluare a ideilor
de afaceri. De exempluy, in SUA s-a popularizat o metodologie simpla prin care se evalueaza
ideile de afaceri in urma calcularii unui coeficient de succes al afacerii. Cum se poate calcula
coeficientul de succes? Pentru aplicarea acestei metodologii este necesara identificarea unor
criterii, in numar de 33, necesare evaluarii ideilor de afaceri. Aceste criterii se referd la
urmatoarele:

1. mediul de afaceri(legislativ, economic, ecologic, impact social s.a.);
2. riscul afacerii(investitia, profitabilitatea, functionabilitatea produsului s.a.);

3. acceptabilitatea pe piatd a produsului/serviciului (compatibilitatea cu produsele
existente, dependenta de alte produse, promovarea, distributia s.a.);

4. analiza cererii(piata potentiald, analiza cererii, ciclul de viata al produsului s.a.);

5. concurenta (concurentii actuali si potentiali, preturi, protectia impotriva concurentilor
s.a.).

Pentru a putea calcula coeficientul de succes al unei idei de afaceri, se parcurg
urmadatoarele etape:

1. identificarea criteriilor reprezentative pentru fiecare afacere;

2. stabilirea importantei fiecarui criteriu. Pentru aceasta, se utilizeaza numere
subunitare, pozitive. Criteriul care este considerat cel mai important de catre viitorul
intreprinzator va avea cel mai mare punctaj (de ex. 0,3). Celelalte criterii primesc punctaje mai
mici, in ordine descrescatoare. Trebuie retinut faptul ca suma punctajelor criteriilor pentru o
idee este unitara.

3. acordarea unei note fiecarui criteriu. Nota se poate acorda pe oscaldadela1la5, (1-f.
rau (slab), 2 - rau (slab), 3- mediu, 4- foarte bine, 5- excelent) {indnd cont de influenta criteriului
asupra afacerii, care poate fi pozitiva sau negativa (de ex. daca intreprinzatorul are abilitatile
necesare inceperii unei afaceriintr-un domeniu isi poate acorda nota 4 sau 5, depinde de el, cum
se autoapreciaza; daca concurenta este puternica, acest criteriu ,concurenta” poate fi notat cu o
notd mica, de ex. 2, care inseamnad ca o concurenta puternica ar putea sa creeze probleme
viitoarei afaceri, si acesta nu este fapt pozitiv).

4. calcularea scorului pentru fiecare criteriu, care se obtine Tnmultind importanta
criteriului cu nota criteriului respectiv.
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5. calcularea scorului final, (a coeficientului de succes) prin insumarea scorurilor
intermediare calculate pentru toate criteriile alese. Scorul final se poate calcula direct cu
formula:

unde pi - ponderea (importanta) criteriului i, ni - scorul (nota) obtinuta la criteriul i, S - scorul final
sau coeficientul de succes, m - numarul total de criterii luate in considerare.

6. stabilirea probabilitatii de succes a afacerii. Daca coeficientul de succes rezultat va
avea valoarea 1, 2, 3, 4, sau 5, probabilitatea de succes se estimeaza usor, conform tabelului.
Daca scorul final are valori diferite de valorile mentionate mai sus, probabilitatea de succes a
ideii de afaceri se poate estima matematic prin interpolare.

Tabelul 3. Probabilitatea de succes a ideii de afaceri

Coeficientul de succes -S 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0

Probabilitatea de succes a afacerii % 0% 25% 50% 75% 100%.

Se observa ca cu cat coeficientul de succes are valori inspre 5 cu atat sansele de succes
ale afacerii sunt mai mari. De exemplu, un intreprinzator identifica 5 idei de afaceri care i se par
atragatoare (1. firma de consultants; 2. deschiderea unui magazin; 3. infiintarea unei pensiuni; 4.
deschiderea unui atelier de croitorie si consiliere vestimentarg; 5. salon de coafura, manichiura,
cosmeticd). Pentru simplificare, evaluam idea nr. 4, in functie de doar 5 criterii (prea putine, ceea
ce nu este recomandat a se intdmpla in practicg, fiind irelevant pentru evaluare). Se stabileste
importanta criteriului si se acorda nota. Pentru aceasta idee, scorul fiecarui criteriu se stabileste
inmultind coloana 2 cu coloana 3, iar scorul final se obtine adunand scorurile obtinute. Scorul
final este 3.

Tabelul 4. Evaluarea unei idei de afaceri

Criteriul Importanta criteriului Nota Scorul
1. Investitia necesara 0,30 4 1,20
2. Abilitatile detinute 0,25 3 0,75
3. Marimea pietei potentiale 0,20 2 0,40
4. Concurenta 0,15 3 0,45
5. Gradul de risc 0,10 2 0,20
Scorul final 3.00

Pentru aceasta idee de afaceri, sansele de reusita ar putea fi de 50%.
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Tn procesul de evaluare a ideilor de afaceri pot apare si greseli. Cele mai des intalnite
greseli sunt: subiectivismul (previziuni prea optimiste, ignorarea unor aspecte negative);
studierea insuficienta a pietei; analiza insuficienta a aspectelor tehnice legate de produs;
ignorarea legislatiei, s.a.

3.1.3. Alegereaideiifinale de afaceri

Cum alege viitorulintreprinzator idea de afaceri pentru care urmeaza sa intocmeasca
planul de afaceri? Pe baza informatiilor cumulate pana in prezent, intreprinzatorul poate alege
ideea de afaceri finald. Se poate intocmi o lista care sa contina toate ideile de afaceri, dar nu mai
mult de 10 idei, si toate criteriile avute in vedere. Pe baza cantaririi aspectelor pozitive si
negative, in urma unei analize atente, facuta individual sau colectiv, se va alege ideea care
satisface cel mai bine criteriile alese. De multe ori se Intampla sa apara o discrepanta intre ce i-ar
place sa faca si ceea ce poate sa faca intreprinzatorul cu resursele limitate pe care le are.

Daca se utilizeaza metodologia de inspiratie americand, se va alege ideea care are cel
mai mare coeficient de succes. Fiind vorba de un proces decizional, putem spune ca
intreprinzatorul ia o decizie In conditii de incertitudine, alegerea nefiind una clara, de tipul
corectd/gresita. In momentul in care se ia decizia nu se poate spune dacs aceasta a fost inspirata
sau nu. De abia dupa ce se transpune in practica, se poate trage o concluzie in acest sens. Dar si
atunci, se poate spune ca reusita unei afaceri nu depinde Thsa numai de cat de buna a fost ideea
de afaceri. Sunt multi factori care, pe parcursul desfasurarii activitatii firmei, o pot influenta
pozitiv sau negativ. Fiecare varianta decizionala are inevitabil riscuri, pericole si avantaje. Selectia
nu este doar un act pur obiectiv si logic, ci este puternic influentata si de calitatile, pregatirea,
experientasi cultura intreprinzatorului.

Validarea preliminara a ideii de afaceri

Dupa ce s-a ales ideea de afaceri finald, viitorul intreprinzator cauta sa obtind mai multe
informatii despre afacere (posibilii clienti, concurentii, cererea, produsele existente pe piata,
preturi), mediul de afaceri, amplasare, finantare, s.a. Chiar mi se potriveste afacerea pe care o
consider ca ar avea cele mai mari sanse de succes? latd o intrebare care trebuie pusa inainte
de a demararea alte activitati (alegerea formei de autorizare, cercetarea pietei, scrierea planului
de afaceri). Daca raspunsul este afirmativ, intreprinzatorul incepe sa-si construiasca viitorul ei si
al afacerii sale.

Validarea finala a ideii de afaceri o va face dupa intocmirea planului de afaceri. Abia
atunci viitorul intreprinzator ia o decizie foarte importanta: continua sau abandoneaza ideea de
afacere? Decizia sa are la baza rezultatele previzionate. Acestea pot fi inferioare sau superioare
asteptdrilor sale. Daca rezultatele previzionate sunt inferioare asteptdrilor, acestea fie se
revizuiesc si se intocmeste un nou plan de afaceri, fie nu sunt acceptate de intreprinzator si
atunci este mai bine sa renunte la ideea de afacere prezenta si sa se concentreze pe urmatoarea
idee avuta in vedere.

Daca rezultatele sunt conform asteptdrilor sale sau ale finantatorului (cand este cazul),
continua, iar planul de afaceri devine unul dintre instrumentele manageriale, folosite de
intreprinzatorul-manager pentru a conduce afacerea si firma nou infiintatd. Intreprinzatorul
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trebuie sa gaseasca cele mai bune cai de actiune pentru a face afacerea viabila. Nimic nu ar mai
trebui sa 1l opreasca din drumul ales.

3.2. Influenta mediului extern asupra noii afaceri

Succesul unei afaceri nou incepute depinde de abilitatile intreprinzatorului - manager,
calitatea oamenilor din firma, calitatea managementului practicat dar si de mediul in care Tsi
desfasoara activitatea. Am vazut ca mediul trebuie cunoscut siinteles inca din etapa de cautare a
oportunitatilor. Odata aleasa ideea de afaceri, viitorul intreprinzator are deja informatii sumare
despre resursele necesare demaradrii afacerii, posibilii clienti, concurenti, furnizori, despre
legislatie, s.a. Firma nou infiintata se afla in permanenta interactiune cu mediul sau.

Componentele mediului si influentele acestora asupra afacerii

Mediul extern al unei firme este reprezentat de totalitatea factorilor din afara acesteia
care o influenteaza in sens pozitiv sau negativ. Este un ansamblu de factori cu o structura
complexa si eterogena Tn care unii factori actioneaza independent, iar altii simultan. Cum este si
cum ar putea fi mediul de afaceri in viitorul apropiat? lata doua intrebari la care trebuie neaparat
sa se gaseasca raspunsul potrivit. Caracteristicile mediului extern actual sunt urmdtoarele:

- turbulenta: in mediu apar schimbari numeroase, rapide si neasteptate, de amploare
diferita, mare sau mica, care se intrepatrund, generate de factori diversi, economici, politici,
sociali, juridici, tehnici, s.a. Mediul de azi este turbulent, caracterizat de schimbari extrem de
frecvente, de amplitudini foarte variate ce au incidente ample asupra unei firme mici, schimbari
care pot fi cu greu anticipate. Confruntarea firmei cu un asemenea mediu genereaza modificari
in cadrul acesteia, majoritatea fiind de adaptare, ceea ce-i permite sa reziste schimbadrilor
produse in mediu. Mediul turbulent evidentiaza rolul determinant pe care il au activitatile de
cercetare-dezvoltare si necesitatea practicarii conducerii previzionale si asigurarii dinamismului
managerial.

- evolutia rapida a oportunitatilor de afaceri; in mediu apar numeroase oportunitati
economice, care, In ultimii ani, se succed la intervale reduse de timp. Dintre factorii care pot
contribui la cresterea evolutiei oportunitatilor se mentioneaza mai ales schimbarile tehnologice
si cele din competitie.

- amplificarea incertitudinii; Este rezultatul a numeroase schimbari care nu pot fi
anticipate si cuantificate cu precizie. In activitatea economica sunt implicate un numar tot mai
mare de variabile locale, nationale, internationale, de natura diferitd care se reflecta n
multiplicarea situatiilor de risc si incertitudine, dificultati in dirijarea si controlarea actiunilor
economice.

Tn prezent, constatdm un dinamism tot mai accentuat al mediului de afaceri romanesc si
o crestere spectaculoasa a frecventei schimbarilor. Acest mediu devine deosebit de complex,
manifestandu-se atat prin elemente de natura diferita, cat si pe planuri de cuprindere diferite, ca
de exemplu, de ramura, zond, regiune, tara. Referitor la cum ar putea fi mediul de afaceri,
raspunsul este mai greu de dat. Putem spune cd, la un moment dat, mediul poate fi favorabil sau
nefavorabil dezvoltdrii afacerilor. in functie de influenta factorilor de mediu (directa/indirecta),
perioada cat actioneaza (scurtd/lunga) si posibilitatile firmelor de a-i controla, sunt intalnite doua
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tipuri de mediu: mediul general sau macromediul si mediul specific sau micromediul. Mediul
local de afaceri este dat de interactiunea componentelor acestor medii.

Mediul general

Mediul general sau macromediul este format din componente care influenteaza
firmele indirect. Macro-mediul cuprinde factori de ordin general care afecteaza in acelasi timp
mai multe firme, pe o perioada indelungata de timp. Influenta organizatiilor asupra factorilor
externi este nesemnificativa. Din acest mediu fac parte: factorii economici, politici; juridici; socio-
culturali; de management; demografici; tehnici si tehnologici, naturali, internationali, s.a.

Mediul specific

Mediul specific sau micromediul cuprinde factori care influenteaza direct firma si pe
care aceasta i poate controla, intr-o oarecare masura. Acestia sunt: clientii; concurentii; furnizorii
de resurse; prestatorii de servicii; diverse institutii; bancile; organizatile guvernamentale;
organizatiile neguvernamentale, s.a.

3.3. Cum poate fi autorizata afacerea?

Va doriti sa deveniti intreprinzator. Sunteti caracterizat ca o persoana care poate sa faca
ceea ce isi doreste. Dar, ca sa nu ramaneti pe taramul imaginatiei, ati facut un pas mai departe si
ati identificat oportunitatile din mediul de afaceri. De aici s-a nascut ideea dumneavoastra de
afacere. Urmeaza acum o intrebare fireasca: Cum poate fi autorizata afacerea? Mai intai trebuie
sa-i gasiti un nume, apoi sa decideti ce forma juridica va imbraca si sa identificati resursele
(monetare, umane, materiale si temporale) de care aveti nevoie pentru ca visul sa poata deveni
realitate.

Tn tara noastra exista, in prezent, doud mari modalitati de autorizare a afacerii:

- cu personalitate juridica: societate cu raspundere limitata (SRL), societate in nume colectiv
(SNCQ), societate pe actiuni (SA), societate in comandita pe actiuni (SCA) si societate in comandita
simpla (SCS);

- fara personalitate juridica: intreprindere individuala a.1), intreprindere familiala (i.F) sau
persoana fizica autorizata (PFA).

Autorizarea sub forma unei societati comerciale

Potrivit Legii 31/1990 privind societdtile comerciale, in Roménia se pot organiza
urmatoarele forme ale societatii comerciale:

1. societatea Tn nume colectiv (SNC);
2.societatea in comandita simpla (SCS);

3. societatea pe actiuni (SA);

4. societatea in comandita pe actiuni (SCA);

5. societatea cu raspundere limitata (SRL).

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu
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Acestea sunt formele juridice obligatorii Tn care o societate comerciala trebuie sa se
organizeze pentru a dobandi personalitate juridica si pentru a functiona din punct de vedere
legal. Legea romana reglementeaza aceste cinci forme de societate comerciala in functie de
raspunderea asociatilor fata de creditorii sociali.

Pentru microintreprinderi se recomanda societatea cu rdspundere limitata (SRL).

Societatea cu raspundere limitata (SRL) este o societatea ale carei obligatii sociale
sunt garantate cu patrimoniul firmei si unde asociatii raspund in limita capitalul depus la
dispozitia societatii (minim 200 lei iIn Romania). Averea personala a asociatilor este bine
protejatd, acestia raspunzand pentru daune aduse tertilor doar prin capitalul social subscris si
varsat. Astfel, daca dupa falimentul si lichidarea firmei mai raman creditori neplatiti, acestia nu
vor avea dreptul de a fi despagubiti din averea asociatilor. Avantaje: se poate infiinta prin vointa
unei singure persoane, capital social redus la 200 lei pentru infiintare, raspunderea limitata la
valoarea capitalului social depus. Dezavantaje: o persoana fizica sau o persoana juridica (o alta
asociere de persoane recunoscuta din punct de vedere juridic) nu poate fi asociat unic decat intr-
0 singura societate cu raspundere limitatd, o societate cu raspundere limitata nu poate avea ca
asociat unic o alta societate cu raspundere limitata, alcatuita dintr-o singura persoana.

Autorizarea sub forma de persoanad fizica autorizatda (PFA), intreprindere
individuali (Tl) sau intreprindere familiald (TF)

Persoana fizica autorizata este persoana care desfasoara orice forma de activitate
economica permisa de lege, folosind in principal forta sa de munca. Activitatea economica poate
sa fie agricola, industriala, comercialg, si se desfasoara pentru obtinerea unor bunuri sau servicii
a caror valoare poate fi exprimata in bani si care sunt destinate vanzarii ori schimbului pe pietele
organizate sau unor beneficiari determinati ori determinabili, in scopul obtinerii de profit. Pentru
a desfasura activitati economice in mod independent, persoana care are calitatea de angajat
propriu, trebuie sa indeplineasca urmatoarele conditii:

- sa fiimplinit 18 ani;
- starea de sanatate dovedita cu certificat medical, sa le permita desfasurarea activitatii
pentru care se solicita autorizatie;

- sa detina calitatea necesara desfasurarii acelei activitati;

- sa posede autorizatie speciala emisa de organele competente potrivit legii, pentru
desfasurarea activitatii economice a cdror exercitare necesita o autorizatie speciala conform
legii;

- sa nu fi fost condamnata prin hotarare judecdtoreasca ramasa definitiva pentru

savarsirea unor infractiuni privind regimul legal stabilit pentru unele activitati sau a infractiunii
de fals.

Pe langa aceastd variantd mai exista si cea a Intreprinderii individuale care este de fapt
o PFA ce poate angaja personal.

Intreprinderea familiald se constituie printr-un acord de constituire, incheiat de
membrii familiei in forma scrisa, ca o conditie de validitate. Acordul de constituire va stipula
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numele si prenumele membrilor, reprezentantul, data intocmirii, participarea fiecarui membrula
intreprindere, conditiile participarii, cotele procentuale in care vor imparti veniturile nete ale
intreprinderii, raporturile dintre memobrii intreprinderii familiale si conditiile de retragere, sub
sanctiunea nulitatii absolute.

Pot desfasura activitati economice in cadrul asociatiilor familiale persoanele fizice care
indeplinesc, Th mod cumulativ, urmatoarele conditii:

- au mplinit varsta de 18 ani, in cazul persoanelor fizice care au initiativa constituirii
intreprinderii familiale, respectiv varsta de 16 ani, in cazul membrilor intreprinderii familiale;

- starea sanatatii le permite desfasurarea activitatii pentru care se solicita autorizatia;

- au calificarea - pregatire profesionala sau, dupa caz experienta profesionald, necesara
pentru a desfasura activitatea economica pentru care se solicitd autorizatia;

- nu au fost condamnate penal prin hotarare judecatoreasca ramasa definitiva pentru
savarsirea de fapte sanctionate de legile financiare, vamale si cele care privesc disciplina
financiar-fiscala de natura celor care se inscriu in cazierul fiscal;

- indeplinesc conditile de functionare prevazute de legislatia specifica in domeniul
sanitar, sanitar-veterinar, protectiei mediului, protectiei muncii si apararii impotriva incendiilor si
cerintele reglementarilor specifice protectiei consumatorului pentru activitatea desfasurata,
precum si normele de calitate a produselor si serviciilor puse pe piata.

APLICATIA NR. 1: Evaluareaideilor de afaceri

Pornind de la tipurile de afaceriinvatate, identificati tipul de afacere potrivit personalitatii
si resurselor de care dispuneti dv. intocmiti o listd (maxim 5 idei de afaceri) cu posibilele idei de
afaceri care credeti ca v-ar placea. Pe baza urmatoarelor criterii, evaluati ideile si alegeti-o pe cea
care vi se potriveste cel mai bine:

—_

. abilitati detinute;

2. sprijinul acordat de familie;

3. marimea pietei;

4. avantajul competitiv;

5. concurenta si protectia fata de concurent;;

6. capitalul disponibil;

7.investitia necesarg;

8. durata de existenta a oportunitatii;

9. capacitatea de a genera profit si de a avea potential de crestere;
10. originalitatea ideii;

11. gradul de risc implicat;

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu



‘e

€O interregy

Romania-Ungaria

Fondul European de Dezvoltare Regionala

HUNGARIAN
GOVERNMENT

UNIUNEA EUROPEANA

12. impact social.

Folosind si metodologia propusa in suportul de curs (calcularea coeficientului de succes) stabiliti
sansele de succes pentru ideea aleasa de catre dv. Folositi ca model tabelul urmator:

Criterii Importanta criteriului Nota Scorul

Scorul final

Idei de recapitulat si de analizat

Viitorii intreprinzatori cauta in mediul de afaceri romanesc oportunitati pe care sa le exploateze.
Procesul de creare a unei afaceri noi (start-up) implicd mai multe etape, printre care si gasirea
ideilor de afaceri fezabile. Tn mediul de afaceri, pe care viitorii intreprinzatori trebuie s3-I
inteleaga, pot fi identificate mai multe idei de afaceri dorite, dar, s-ar putea ca nu toate sa fie
fezabile (sa genereze profit multumitor). Exista anumite idei de afaceri preferate de catre tinerii?
Potentialii intreprinzatoari trebuie sa Tnvete sa aleaga cea mai buna dintre idei. Cum pot realiza
acest lucru? Pentru un start de succes, intreprinzatorii trebuie sa cunoasca factorii din mediul
extern si influenta acestora asupra viitoarei afaceri. Care sunt raspunsurile cele mai potrivite
ideii de afacere aleasa de dv?

oy

)
Intrebdri de autoevaluare
1. La ce tipuri de idei de afaceri pot sa ma gandesc?
2. Cum pot evalua ideile de afaceri?
3. Cum stiu daca ideea aleasa are sanse de succes?
4. Ce factori din mediu pot influenta o afacere nou inceputa?

5. Ce tipuri de raspunsuri se pot aveain vedere la actiunea factorilor din mediu?
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SESIUNEA 4. AUTORIZAREA AFACERII

Obiective
- familiarizarea cu posibilitatile de autorizare a unei afaceriin Romania;

- identificarea elementelor de care trebuie sa tinem cont in fundamentarea deciziei de a alege
cea mai potrivita forma de autorizare a unei afaceri;

- cunoasterea etapelor ce trebuie urmate pentru a autoriza o afacere in Romania;

- dobéandirea unor informatii despre obligatiile fiscale ce sunt specifice diferitelor forme de
functionare a unei afaceriin tara noastra.

Cuvinte cheie

Societate comerciald, agent economic, persoana fizica autorizata, ntreprindere individuala,
intreprindere familiala

Prezentareatemei

Trebuie sd stiti ca fiecare mod de autorizare a unei afaceri prezintd atat avantaje cat si
dezavantaje. Prin urmare, dilema oricarui intreprinzator este de a alege acea forma pentru
Jideea lui de afacere” care atrage cele mai multe avantaje. Mai intai calculati este suma de bani
de care aveti nevoie;, nu uitati sd adaugati un plus de 30% pentru eventualele situatii
neasteptate. Apoi intrebati-va: Cat vor fi veniturile pe care firma avs. le va obtine in urmatorii 3-5
ani? In functie de aceste venituri previzionate (cifra de afaceri) vd alegeti varianta de
intreprindere cu sau fara personalitate juridicd.Care este clientela tinta? Este formatd in
majoritate de persoane juridice sau persoane fizice? Dacd afacerea dvs. se adreseaza in special
altor firme acestea vor dori sa isi poata deduce TVA-ul din facturile emise de avs., deci poate fi
preferabil sa va inregistrati ca platitor de TVA. Detineti o calificare atestatd pe care o puteti utiliza
in afacerea dvs.? La inregistrarea ca PFA, Il si IF este necesard atestarea calificdrii pentru
domeniul in care se doreste initierea atacerij, astfel ca detinerea ei permite initierea uneia din
aceste forme de organizare, iar absenta ei presupune deschiderea unei societati comerciale
unde se pot angaja alte persoane care detin astfel de competente. Doriti s3 initiati afacerea
singur sau prin asociere cu alte persoane? Asocierea obligd la alegerea unei forme de organizare
de tip societate comercialda unde sunt obljgatorii decizii legate de cota-parte din capital pe care o
vor detine asociati, cine Isi va asuma administrarea societatii, in ce fel se vor lua deciziile in
interiorul afaceri, cum se va face distribuirea profiturilor sau a pierderii, etc. V3 vefi ocupa
personal de autorizarea afacerii sau vefi mandata o altd persoana? Dacd veti hotari sd va ocupati
personal de autorizarea afacerii aveti nevoie de 2-3 saptamani la dispozitie pentru derularea
operatiunilor indiferent de forma de organizare aleasd.Doriti sa aveti surse de venit care sa nu
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fie ,atinse” de repercusiunile deruldrii activitdtii afacerii? PFA, Il si IF rdspund cu patrimoniul
personal in fata tertilor, asociatii SRL in limita capitalului social depus iar administratorii SRL pot
raspunde sf cu patrimoniul personal pentru eventualele probleme financiare. Cat de mult va plac
,Cifrele”? Contabilitatea PFA, 1l si IF este in partidd simpld si poate fi tinutd fard prea mari
probleme de cei care nu au aversiune fatd de cifre. Contabilitatea pentru o societate comerciald
presupune cunostinte de contabilitate in partiadd dubla si o organizare a documentelor necesare
deruldrii ,legale” a afacerii. Externalizarea serviciilor de evidentd contabild presupune un cost
lunar de 50-500 lei.

4.1. Alegerea formei de autorizare

Pentru a alege o forma de autorizare din cele enumerate mai sus, trebuie luate Tn
considerare urmatoarele elemente:

1. natura activitatii ce urmeaza a fi organizata. Alegerea formei de societate este libera
cu exceptia unor tipuri de societati specificate in Legea 31/1990 (de exemplu societati bancare,
de administrare investitii care trebuie sa imbrace forma societatii pe actiuni).

2. mdrimea afacerii si posibilitatea de dezvoltare. Tn cazul in care se doreste infiintarea
unei afaceri de mici dimensiuni fara potential de dezvoltare, viitoarea intreprinzatoare poate
opta pentru PFA, Tl sau IF in limitele prevazute de OUG 44/2008. n caz contrar trebuie aleass o
varianta de autorizare ca societate comerciala conform Legii 31/1990.

3. numadrul partenerilor de afaceri. Daca se doreste infiintarea unei societati de catre
intreprinzatoare prin fortele ei proprii poate alege PFA, 1I, IF sau SRL cu asociat unic, dacd insa se
doreste asocierea, atunci intervin cele cinci forme de societati comerciale amintite anterior.

4. numadrul de angajati necesari deruldrii activitatii. Daca este necesara angajarea a
minim o persoand atunci se exclud PFA si IF, forme de autorizare care nu ne permit s avem
angajati.

5. gradul de implicare si de raspundere asumat de partenerii de afacere. Limitarea
raspunderii este intalnita la SRL si SA cu exceptia administratorilor care implicandu-se activ in
derularea activitatilor pot raspunde in fata tertilor si cu patrimoniul propriu.

6. capitalul social disponibil. Capitalul social este solicitat doar Tn cazul SRL (200 lei) si SA
(90.000 lei - echivalentul a 25000 euro). Mare atentie! Capitalul social nu trebuie confundat cu
resursele necesare infiintarii si derularii activitatii. Evident ca necesarul de resurse pentru
demararea unei afaceri este mult mai mare decat limita impusa a capitalului social.

7. obligatiile fiscale viitoare. Un element important in functie de care decidem forma de
autorizare o reprezinta nivelul impozitelor si taxelor pe care urmeaza sa le achitam dupa ce ne-
am autorizat afacerea.

Tn prezent, in Romania existd urmatoarele sisteme de impozitare:
a) impozitul pe profit;

Impozit pe profit se calculeaza prin aplicarea cotei de impozit de 16% la diferenta intre
veniturile realizate din orice sursa si cheltuielile efectuate Th scopul realizarii de venituri, din care
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se scad veniturile neimpozabile si la care se adauga cheltuielile nedeductibile. Calculul
impozitului pe profit se efectueaza trimestrial, cumulat pe intregul an fiscal si tot trimestrial se
achitd la bugetul statului impozitul datorat. Tn legea Codul Fiscal sunt prezentate in detaliu
veniturile impozabile, cheltuielile deductibile, cheltuielile nedeductibile fiscal si venituri
neimpozabile.

In conformitate cu prevederile legale, o societate comerciald trebuie s& aib& angajatd o
persoana calificata pentru realizarea evidentelor contabile, pentru Tntocmirea bilantului contabil.
Tn acest sens este obligatorie existenta unui angajat cu studii superioare economice sau apelarea
pentru realizarea bilantului contabil la un expert contabil, sau la o societate de consultanta,
membru CECCAR.

b) impozitul pe venit aplicat la PFA, Tl si TF (in sistem real sau la norm&-doar pentru
PFA)

Persoanele fizice autorizate, in functie de codul CAEN (codul activitatii pe are o
desfasoarad), pot fiincadrati ca platitori de impozit pe norma de venit sau impozit in sistem real.

Ce este norma de venit ? Este un sistem de impozitare in care se presupune ca se
realizeaza anual anumite venituri de catre persoanele fizice autorizate. Nivelul estimat al
venitului se stabileste, prin norme emise de Directiile Judetene de Administrare Fiscala. Nivelul
normei de venit se determinata pentru fiecare cod CAEN si in functie de apartenenta sediului
persoanei fizice autorizate.

Cum se determind impozitul de platd pentru aceste persoane fizice autorizate? Se aplica
cota de impozit de 16% asupra normei de venit stabilite de catre Agentia de Administrare Fiscala
din teritoriu, rezultand un impozit anul de plata. Suma se inscrie in ,Decizia de impunere pentru
plati anticipate cu titlu de impozit pentru anul N” si se transmite in fiecare an la sediul persoanei
fizice autorizate. Aceasta suma datorata sub forma de impozit, se achita in 4 transe trimestriale,
in numerar, la casieriile administratiilor fiscale locale sau prin virament bancar.

Pentru acest tip de persoana fizica autorizata nu este necesar sa se tind nici un fel de
evidentd contabild. Trebuie pastrate doar facturile si chitantele emise catre clienti sau primite de
la furnizori pentru un control propriu al incasarilor si platilor.

Existd si alte informatii de care trebuie sa tin cont in calculul datoriilor cdtre bugetul de
stat? Exista si anumite facilitati: daca persoana Tnregistrata ca PFA lucreaza si este angajata cu
carte de munca atunci ea poate beneficia de reducerea cu 50% a acestor obligatii. Acest lucru se
justifica prin faptul ca nu se pot presta activitati decat in limita a jumatate de norma ca PFA,
restul timpului fiind ,,consumat” la locul principal de munca. Altfel spus, impozitele si taxele sunt
achitate la nivelul a jumatate de norma.

De asemenea, pot aparea cazuri speciale cum ar fi:

- In cazul in care un contribuabil desfasoara o activitate independenta pe perioade mai
mici decat anul calendaristic, norma de venit aferenta acelei activitati se corecteazd, astfel incat
sa reflecte perioada de an calendaristic in care a fost desfasurata activitatea respectiva;
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- daca un contribuabil desfasoara doua sau mai multe activitati desemnate, venitul net
din aceste activitati se stabileste pe baza celei mai ridicate norme de venit pentru respectivele
activitati.

Sistemul real de impozitare. Pentru persoanele fizice autorizate (PFA), intreprinderile
familiale (iF) si Intreprinderile individuale (i) care sunt impozitate in sistem real, Administratia
fiscala calculeaza, pe baza declaratiei estimative depusa, un impozit anual care trebuie platit
anticipat, trimestrial, in rate egale. Termenul si impozitul de plata sunt comunicate printr-o
decizie de plati anticipate transmisa prin posta la domiciliu. Se declara la inceputul anului un
venit net estimat la care se va aplica o cota unica de 16% si rezulta un impozit care se achita
statului Tn avans. Pana la data de 15 mai a anului urmator celui in care s-a desfasurat activitatea
va trebui depusa Declaratia speciala privind veniturile realizate in anul anterior. Dupa
prelucrarea acesteideclaratii de catre inspectorii fiscali, se emite o decizie prin care se determina
daca mai exista obligatia de a plati impozit suplimentar fata de cel achitat anticipat sau daca
trebuie sa fie restituita o parte din impozitul platit in timpul anului. Venitul net sau pierderea
fiscala se calculeaza astfel:

Din totalul sumelorincasate, evidentiate in Registrul-jurnal de Tnhcasari si plati, se scad:

- cheltuielile cu amortizarea bunurilor, evidentiate in Fisa pentru operatiuni diverse;
totalul sumelor platite, evidentiate in Registrul-jurnal de Thcasari si plati; si se aduna:

- sumele platite pentru cumpararea bunurilor amortizabile;

- totalul cheltuielilor nedeductibile, preluate din centralizatorul cheltuielilor nedeductibile
intocmit cu ajutorul unui document cumulativ.

Cheltuielile deductibile sunt cele strict necesare pentru desfasurarea activitatii, adica cele
intreprinse Tn vederea unei bune functionari (materiale consumabile, diverse servicii, investitii in
mobilier, calculator, cheltuieli cu salariatii - daca este cazul etc.).

Cheltuielile nedeductibile sunt acele cheltuieli efectuate de PFA, Tl sau IF dar care nu sunt
recunoscute ca fiind necesare in vederea derularii activitdtii. De exemplu: in cazul unei PFA, 1l sau
IF care are ca obiect de activitate prestare de servicii informatice nu sunt acceptate ca fiind
deductibile cheltuielile cu achizitia de cosmetice. Am exemplificat astfel pentru a atrage atentia
asupra legaturii directe intre obiectul de activitate declarat si cheltuielile considerate a fi
deductibile. Cheltuielile ce se pot deduce sunt cele care au fostrealizate pentru a obtine venituri.

Contributii sociale aferente derularii activitatii

Dacd Societatea cu Rdspundere Limitatd sau Intreprinderea Individuald angajeazd
personal, cuantumul contributiilor ce trebuie achitate catre diversele bugete publice se
diversifica. Contributiile aferente salariilor personalului angajat se calculeaza fie la fondul brut
de salarii si se datoreaza de angajator, fie la salarul brut realizat de fiecare angajat si se retine pe
stat de salarii ca apoi sa fie achitat cumulat de catre angajator. Pentru salariati, in prezent se
calculeaza si se achita, urmatoarele contributii:
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- contributia la asigurarile sociale (cuantumul este diferit de la o grupa de munca la alta.
Pentru grupa a doua de muncd, acolo unde se incadreaza marea majoritate a salariatilor cotele
sunt in prezentde : 20,8 % datorata de angajator si 10,5% datorata de salariati);

- contributia la asigurarile sociale de sanatate (5,2% datorata de angajator si 5,5%
datorata de salariati);

- contributia la fondul de somaj (0,5% datorata de angajator si 0,5% datorata de salariati);

- contributia la fondul de risc si accidente. Se stabileste in functie de codul CAEN in care
afacereafunctioneaza. Se datoreaza doar de angajator si poate fiintre 0,15 si 0,85%;

- contributia la fondul de garantare pentru plata creantelor salariale. Se datoreaza doar
de angajator siin prezenteste de 0,25%;

- contributia la fondul de concedii medicale si indemnizatii. Se datoreaza doar de
angajator si in prezenteste de 0,85%;

- comisionul pentru carti munca datorat ITM (Inspectoratul Teritorial de Muncd). Se
datoreaza doar de angajator si este de 0,75% din fondul de salarii pentru cazul in care la ITM se
tine evidenta si se completeaza cartile de munca ale angajatilor. Comisionul este de 0,25% din
fondul de salarii pentru cazul in care la ITM doar vizeaza cartile de munca completate de catre
inspectori de specialitate la nivelul societatilor comerciale mai mari.

Lucrurile se complica in aceasta situatie, deoarece aici intervin regulile si formularele
stabilite pentru orice angajator, adica fise de pontaj a salariatilor, state de salarii intocmite lunar,
contributii datorate si achitate statului atat ca angajator cat si pentru salariat, declaratiile
aferente contributiilor, fise fiscale, etc.

Persoanele fizice autorizate cuprinse la norma de venit au si obligatii sociale pe care
trebuie sa le achite fata de diverse bugete. Acestea sunt:

- 31,3% reprezentand contributia la asigurarile sociale. Se calculeaza si se datoreaza
lunar. Cota de 31,3% se aplica la norma de venit lunara sau conform contractului de asigurari
sociale incheiat de ntreprinzatoare cu Casele Judetene de Pensii. Nu exista o0 suma minima sau
maxima ce trebuie considerata ca baza pentru calculul contributiei la asigurarile sociale.

- 5,5% reprezentand contributia la asigurdrile sociale de sanatate. Se aplica la norma de
venit dar nu mai putin decat salariul minim brut pe targ;

- contributia privind fondul de somaj (optional) conform art. 20 din Legeanr. 76/2002.

Persoanele fizice autorizate, Intreprinderile Familiale care sunt impozitate in sistem real
au obligatia de a se asigura si a achita bugetelor de asigurari sociale:

- 31,3% reprezentand contributia la asiguradrile sociale. Se calculeaza si se datoreaza
lunar pentru sumele prevazute in contractele de asigurari sociale incheiate de intreprinzatoare
cu Casele Judetene de Pensii. In acest fel, la varsta de pensionare, intreprinzitoarele pot
beneficia de pensie, ca orice angajat. Nu existda o sumd minima sau maxima ce trebuie
considerata ca baza pentru calculul contributiei la asigurarile sociale;
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- 5,5% reprezentand contributia la asigurdrile sociale de sanatate. Se aplica la aceeasi
baza ca impozitul pe venit al PFA, 1l sau IF (la suma estimat& in Declaratie de venit ca apoi sa se
regularizeze 1n functie de venitul real obtinut intr-un an. Se achita trimestrial pentru veniturile
estimate si anual pentru diferentele dintre estimarisi realizari;

- contributia privind fondul de somaj (optional) conform art. 20 din Legeanr. 76/2002.

Pe langa obligatiile la bugetul de stat si cel al asigurarilor sociale mai sunt si cele datorate
bugetelor locale si altor institutii:

- impozitul pe cladiri;

- impozitul pe teren;

- taxa auto;

- taxa de firma;

- taxa de reclama, publicitate, afisaj;
- servicii salubritate;

- taxa radio - TV, etc.

A fisau a nu fi platitor de TVA?

Aceasta Intrebare trebuie sa apara in mintea oricdrui potential intreprinzator. Raspunsul
trebuie sa fie dat numai dupa luarea n calcul a urmatoarelor considerente:

1. Cine vor fi clienti majoritari ? Daca acestia sunt reprezentati de persoane juridice,
atunci ei sunt interesati sa poata deduce TVA din facturile emise de dumneavoastra. Daca este
vorba in principal de clienti persoane fizice, interesul lor este sa nu fiti platitori de TVA, pentru ca
astfel oferiti posibilitatea ca produsele sau serviciile oferite de d-voastra sa fie mai ieftine cu 19%
decat ale concurentilor (platitori de TVA), la venituri egale obtinute.

2. Care este nivelul estimat al atacerii d-voastra?Conform legislatiei din tara noastra poti
fi neplatitor de TVA pana la atingerea unei cifre de afaceri de 35.000 euro. Pot fi inregistrati in
scopuri TVA atat societdtile comerciale cat si PFA, 1l si IF. Aceastd inregistrare se poate face la
cerere, la momentul autorizarii sau Tn mod implicit daca se depaseste o cifra de afaceri de 35.000
euro anual. Important! Se poate face trecerea de la neplatitor de TVA platitor de TVA dar in nici
un caz invers.

3. In ce loc din sistem veti functiona?Veti fi prima veriga (producator), urmatoarele verigi
(intermediar) sau ultima veriga (distributie catre populatie)? Avantajos este sa optati spre a fi
neplatitor de TVA doar daca va aflati in ultima veriga, adica daca distribuiti direct persoanelor
fizice. Asa cum am spus si mai sus, in aceste conditii, puteti sa practicati preturi identice cu un
platitor de TVA si sa obtineti profit mai mare sau, sa practicati preturi mai mici cu pana la 24%
(cota de TVA) si sa obtineti venituri comparabile cu un platitor de TVA, dar cu sanse mult mai
mari ca sa va bucurati de o clienteld mai bogata datorita preturilor mai mici.
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Modul de calcul al T.V.A.: se stabileste lunar (sau trimestrial daca afacerea nu depaseste
o cifra de afaceri de 100.000 euro anual), pe baza de decont, ca diferenta intre valoarea taxei pe
valoarea addugata aferente bunurilor livrate si/sau serviciilor prestate (denumita T.V.A. colectatad)
si a taxei pe valoarea adaugata deductibile, pentru cumparadrile de bunuri si/sau servicii
(denumita T.V.A. deductibild). Diferenta dintre T.V.A. colectata si T.V.A. deductibila reprezinta
T.V.A. de plata (T.V.A. colectata este mai mare ca T.V.A. deductibild), respectiv T.V.A. de recuperat
(T.V.A. colectata este mai mica decat T.V.A. deductibild), si se regularizeaza in conditiile legii.

4.2. Procesul de autorizare a unei afaceri in Roméania
4.2.1. Etapele procesului de autorizare a unei societati comerciale

Pentru a derula procesul de autorizare a unei societati comerciale este necesar a fi
parcursi urmatorii pasi:

1. Alegerea obiectului de activitate;

2. Alegereaformeijuridice;

3. Alegereasi rezervarea denumirii firmeila Registrul Comertului;

4. Alegerea sediului social;

5. Depunerea capitalului social la banca;

6. Stabilirea administratorului societatii;

7. Notariat sau Registrul Comertului: redactare act constitutiv, autentificare semnaturi;

8. Obtinerea cazierului fiscal;

9. Obtinerea eventualelor avize legate de sediul social/punctul de lucru;

10. Depunerea actelor si completarea cererilor de inregistrare la Oficiul Registrului Comertului;

11. Obtinere certificatului de inregistrare.

Actele necesare pentru infiintarea unei societati comerciale cu raspundere limitata (SRL)
sunt:

- actele de identitate ale viitorilor asociati in original plus o copie;

- 0 copie dupa actul de proprietate si o copie dupa actul de identitate al celui care pune la
dispozitie imobilul in vederea stabilirii sediului social al societatii;

- rezervarea denumirii societatii;
- actul constitutiv;

- declaratii ale asociatilor privind faptul ca nu au antecedente penale si ca indeplinesc
conditiile prevazute de lege pentru a fi asociati si administratori;
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- contractului de comodat sau de inchiriere, indiferent daca spatiul unde se desfasoara
activitatea este proprietate sau nu;

- cazierele fiscale ale viitorilor asociatj;

- dovada deschiderii contului la banca si a depunerii capitalului social (de catre un
administrator, asociati sau unimputernicit al acestora);

- specimenele de semnatura;
- cerereinregistrare societate, se alege ca firma sa fie platitoare de TVA sau nu);
- declaratie pe propria raspundere pentru desfasurarea unei activitati sau fara activitate;

- dovezile privind plata taxelor/tarifelor legale: taxa judiciara de timbru, in original;
timbre judiciare; taxele de registru; tariful de publicare Th Monitorul Oficial, Partea a IV-a.

Dupa finalizarea intregii documentatii se depune dosarul la Biroul Unic din cadrul
Oficiului Registrului Comertului. In termen de aproximativ 4 de zile vor iesi actele de infiintare ale
societatii, adica: incheierea judecatoreasca de autorizare a functionarii societatii, certificatul de
inregistrare, certificatul sau certificatele constatatoare care tin loc de autorizatii (iIn cazul in care
nu se desfasoard o activitate care sa aiba un impact semnificativ asupra mediului). /ncepdnd din
acest moment firma poate functiona legal.

Costurile aproximative pentru constituirea unei firme sunt urmatoarele: (1) taxa cazier
fiscal 30 lei; (2) rezervare nume firma 50 lei; (3) taxa la Registrul Comertului, taxa de publicare In
monitorul oficial, taxa de timbru judiciar, timbrul judiciar in valoare de 0,30 lei (de fapt doua
timbre judiciare in valoare de 0,15 lei) reprezinta toate taxele care se platesc la Registrul
Comertului si insumeaza aproximativ 330 lei; (4) taxa notariala pentru autentificare act
constitutiv, specimen de semnatura, declaratii pe propria raspundere ale viitorilor asociati
privind faptul ca nu au antecedente penale si ca indeplinesc conditiile legale prevazute de lege
pentru a detine calitatea de asociati si administratori, se cifreaza la aproximativ 400 lei (in functie
de notar); (5) capitalul social (in functie de optiunea asociatilor dar nu mai putin de 200 lei).

Referitor la aportul asociatilor unei societdti comerciale cu rdaspundere limitata sunt
valabile urmatoarele: (1) aporturile in numerar sunt obligatorii, in timp ce aporturile in naturd
sunt optionale; (2) capitalul social al unei societdti cu raspundere limitata se formeaza prin
aportul asociatilor, nu poate fi mai mic de 200 lei si se divide in pdrti sociale egale care nu pot fi
mai mici de 10 leii (3) aporturile in naturd se realizeazd prin transferarea drepturilor
corespunzatoare si prin predarea efectiva catre societate a bunurilor aflate in stare de utilizare;
(4) creantele sau prestatiile in munca nu pot constitui gport la formarea sau majorarea
capitalului social.

4.2.2. Etapele procesului de autorizare sub forma unei intreprinderi fara personalitate
juridica

OUG nr. 44/2008 a stabilit preluarea in intregime de catre Registrul Comertului a
procedurii de Tnregistrare si de autorizare a persoanelor fizice autorizate, a intreprinderilor
individuale si familiale, prin directorii oficiilor Registrului Comertului de pe langa tribunale.
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Noua reglementare prevede ca certificatul de inregistrare, continand codul unic de
inregistrare, devine documentul care atesta Tnregistrarea Tn Registrul Comertului, autorizarea
functionarii, precum si luarea in evidenta de cdtre autoritatea fiscala competenta. Termenul de
emitere a acestui document este de 3 zile lucratoare de la primirea documentatiei complete.
Cererea de inregistrare in Registrul Comertului si de autorizare a functiondrii se depune la
Registrul Comertului de pe langa tribunalul din judetul in care solicitantul Tsi stabileste sediul
profesional.

Tnregistrarea persoanei fizice autorizate, a intreprinderii individuale si a intreprinderii
familiale se face Tn baza rezolutiei motivate a directorului oficiului Registrului Comertului de pe
langa tribunal. Daca se considera indeplinite conditiile, directorul va dispune inregistrarea in
Registrul Comertului si autorizarea functionarii persoanei fizice autorizate, a intreprinderii
individuale si a intreprinderii familiale. Termenul de eliberare a certificatului de inregistrare si,
dupa caz, a certificatului de inscriere de mentiuni este de 3 zile lucratoare, respectiv 5 zile
lucratoare, calculat de la data Tnregistrarii cererii sau, dupa caz, de la data completarii cererii cu
documentele solicitate.

O persoana poate avea un singur certificat de inregistrare pentru statutul de PFA, titular
de intreprindere individuala sau membru al unei intreprinderi familiale pentru care a fost
autorizata.

Daca documentele depuse in sustinerea cererii sunt incomplete, se acorda un termen de
maximum 15 zile pentru completarea acestora. Termenul va fi comunicat solicitantului pe loc,
daca este prezent, sau prin scrisoare recomandata cu confirmare de primire. La cererea
motivatd a solicitantului, termenul de 15 zile poate fi prelungit. In cazul in care nu sunt
indeplinite conditiile legale, cererea va fi respinsd, impotriva rezolutiei directorului oficiului
Registrului Comertului de pe langa tribunal se poate formula plangere in termen de 15 zile de la
pronuntare sau de la comunicare, dupa caz. Plangerea se depune la judecatoria in a carei raza
teritoriala se afla sediul profesional al solicitantului si se judeca in conditiile dreptului comun.

Documentele necesare pentru inregistrarea in Registrul Comertului, inregistrarea fiscala
si autorizarea functionarii intreprinderilor fara personalitate juridica sunt urmatoarele:

1. Cerereadeinregistrare (original);
2. Dovada verificarii disponibilitatii si rezervarii firmei(original);

3. Carte de identitate sau pasaport (fotocopie certificata olograf de catre titular privind
conformitatea cu originalul);

4. Documente care atesta drepturile de folosinta asupra sediului profesional/punctelor
de lucru (copie legalizata);

5. Daca este cazul, avizul privind schimbarea destinatiei imobilelor colective cu regim de
locuintd, prevazut de Legeanr. 230/2007 (completat pe formular-tip, original);

6. Specimenul de semnatura al persoanei fizice autorizate (original) sau Specimenul de
semnatura al intreprinzatorului persoana fizica titulara a intreprinderii individuale (original); sau
Specimenul de semnatura al reprezentantuluiintreprinderii familiale (original);
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7. Declaratia-tip pe propria raspundere a reprezentantului care sa ateste indeplinirea
conditiilor legale de functionare prevazute de legislatia speciala din domeniul sanitar, sanitar-
veterinar, protectiei mediului si protectiei muncii (model 1 sau model 2, dupa caz);

8. Daca este cazul: (a) precizare din care sa rezulte ca titularul dreptului de proprietate
intelege sa afecteze folosinta spatiului in vederea stabilirii sediului profesional al persoanei fizice
autorizate (declaratie, etc.); (b) documentele doveditoare pentru patrimoniul de afectatiune
(declaratie pe proprie raspundere);, (c) documentele care atesta pregdatirea profesionala
(fotocopii certificate olograf); (d) documentele care atesta experienta profesionala (fotocopii
certificate olograf);

9. Tn cazul persoanelor fizice care desfisoara activitate economicd autorizatd si
recunoscuta intr-un alt stat membru al UE sau al Spatiului Economic European, documentatia
care atesta functionarea legala, obtinuta in celalalt stat (fotocopie si traducere in limba romana
certificata olograf);

10. Doar pentru IF - Acordul de constituire incheiat de membrii familiei (original);

11. Doar pentru IF - Procura speciald pentru reprezentantul intreprinderii familiale
desemnat prin acordul de constituire (inscris sub semnatura privata);

12. Dovezile privind plata taxelor/tarifelor legale: taxele de registru.

Pregdtirea sau experienta profesionala se atestd, dupa caz, cu documente cum sunt:
diploma, certificatul sau adeverinta, prin care se dovedeste absolvirea unei institutii de
invatamant, certificatul de calificare profesionald sau de absolvire a unei forme de pregatire
profesionald, organizata in conditiile legii, in vigoare la data eliberarii acestuia, certificatul de
competenta profesionald, cartea de mestesugar, carnetul de munca al solicitantului, declaratie
de notorietate cu privire la abilitatea de a desfasura activitatea pentru care se solicita
autorizarea, eliberata de primarul localitatii respective in mod gratuit in cazul meseriilor
traditionale artizanale, atestatul de recunoastere si/sau de echivalare pentru persoanele fizice
care au dobandit calificarea 1n strainatate, atestatul de recunoastere a calificarii dobandite in
straindtate, in afara sistemului de invatamant, orice alte dovezi care sa ateste experienta
profesionala.

OUG nr. 44/2008 prevede posibilitatea solicitarii inregistrarii online pentru toate cele trei
categorii: PFA, intreprindere individuala si intreprindere familiald. Cererea de reprezentare,
cererea de Tnregistrare in Registrul Comertului si de autorizare a functionarii si documentatia de
sustinere pot fi remise la Registrul Comertului competent in format electronic, utilizand Sistemul
de autorizare si inregistrare online si/sau pe suport hartie, prin posta, cu scrisoare recomandata
cu confirmare de primire cu continut declarat, ori direct la Registrul Comertului.

4.2.3. Etape de parcurs dupa inregistrarea la Registrul Comertului, padna la inceperea
efectiva a activitatii

a) Daca etapa de infiintare a societatii comerciale presupune doar obtinerea unei
documentatii care ofera statutul de asociat al unei firme, exista imediat ETAPE ULTERIOARE ce
trebuie indeplinite pentru a demara activitatea :
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1. Obtinerea stampilei - sunt necesare: copii dupa actele societatii, delegatie pentru
reprezentantul firmeisi o copie dupa cartea de identitatea a acestuia;

2. Deschiderea contului bancar - chiar daca s-a varsat capitalul social la o banca si exista
deschis un cont, acesta este temporar si este deschis in scopul exclusiv al initierii firmei, nu este
un cont curent deci nu se pot efectua plati sau incasdri prin intermediul acestui cont. Prin
urmare, in termen de 15 zile de la obtinerea certificatului constatator trebuie confirmata
deschiderea contului la banca respectiva cu chitantele originale (emise de banca) si cu actele
societatii. Daca se depaseste acest termen de 15 zile, banca Tsi rezerva dreptul de a cere un
certificat constatator la zi, ceea ce inseamna solicitarea si obtinerea acestuia de la Oficiul
Registrului Comertului, cerinta ce impune o taxa si un termen;

3. Obtinerea actelor ulterioare infiintarii firmei necesare pentru desfasurarea legala a
activitatii (facturier, chitantier, jurnal de vanzari, cumpadrari, registru jurnal, registru fiscal,
registru unic de control, etc.);

4. In caz deschiderii unei firme fara activitate la sediul social declarat, este necesara
deschiderea unui punct de lucru intr-o alta locatie, lucru pentru care trebuie depusd o declaratie
de incepere a activitatii un act modificator, actul constitutiv ,la zi" si contractul de proprietate,
inchiriere etc. asupra spatiului unde se doreste deschiderea punctului de lucru;

5. Angajarea unui contabil pentru a relationa corect si legal din punct de vedere financiar
cu structurile statului;

6. pentru contractele societatii, pentru negocierile din cadrul intalnirilor de afaceri sau
pentru asistentad juridica permanenta.

b) Intreprinderile fird personalitate juridici pot s& isi desfisoare activitatea din
momentulin care, ulterior inregistrarii la Registrul comertului, parcurg urmatorii pasi:

1. Deschiderea unui cont bancar;
2. Comandarea si ridicarea stampilei;

3. Completarea si depunerea la Administratia fiscala a Declaratie de venit estimat
(formular 221), document pus la dispozitie de unitatea fiscald, sau care poate fi descarcat de site-
ul ANAF (Agentia Nationala de Administrare Fiscald), unde se inscrie suma pe care dvs. estimati
ca o veti castiga intr-un an; aceasta informatie este necesara intrucat va trebui sa platiti anticipat
impozitul. Aceasta declaratie estimativa trebuie depusa in maximum 15 de zile de la inceperea
activitatii iTmpreuna cu copie dupa Cartea de identitate si certificatul de inregistrare eliberat de
Registrul Comertului, Certificatul constatator pentru clasa CAEN, Certificatul constatator pentru
sediul profesional, Rezolutia Directorului ORC pentru autorizarea functionarii PFA;

4. Pentru desfasurarea activitatii in conditii legale, trebuie achizitionate, de la unitati
specializate, urmatoarele documente tipizate: registru de incasari si plati, registru inventar,
chitantier, facturi (daca este cazul) si alte documente specifice fiecarui tip de activitate, conform
legii contabilitatii. lar daca prestati servicii sau vindeti bunuri persoanelor fizice atunci trebuie
achizitionata si o casa de marcat fiscala;
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5. Tot la ANAF se fiscalizeaza . Apoi cu o copie a Certificatului de inregistrare, cu un
formular completat pentru Ordin de deplasare (Delegatie) si o cerere catre DGFP, se
achizitioneaza Registrul Unic de Control;

6. Important de retinut: factura se emite cand exista un serviciu prestat/bun vandut iar
chitanta se emite obligatoriu Tn momentul in care se primesc banii. Atentie! Veniturile se
considera a fi totalul incasarilor iar cheltuielile totalul platilor;

7. Se incheie contract cu Casa se Asigurdri de Sanatate pe baza deciziei de impunere,
certificatului de inregistrare, declaratia privind obligatiile de constituire si plata la FNUASS,
conform Ordinului nr. 617/2007 al presedintelui CNAS - anexa 5 (formular care se depune la
dispozitie de Casa de Sanatate) si cartea de identitate (copie xerox);

8. nregistrare la Casa Judeteana de Pensii pentru luarea in evidenta ca asigurat.
4.3. 53 recapitulam posibilitatile...

Formele de organizare a unei activitati economice pot fi reprezentate prin douda mari
categorii: 1. cele fard personalitate juridicd: Persoana fizicd autorizatd (PFA), intreprindere
familiald (iF) sau Intreprindere Individuald (1)) pe de o parte si 2. cele cu personalitate juridica
denumite Societati Comerciale (din care am prezentat mai pe larg societatea cu raspundere
limitata fiind cea mai uzitata) pe de alta parte. Fiecare dintre variante are avantaje si dezavantaje
identificabile de la nivelul constituirii prin: costuri, documentatie si timp solicitat, apoi prin nivelul
impozitelor si taxelor datorate statului, a drumurilor la Fisc, a posibilitatilor de evidentiere si
control a desfasuradrii activitatii, a raspunderii juridice, a necesitatilor de ordin material si
financiar etc.

Tabelul 4.1. Avantaje si dezavantaje ale principalelor forme de autorizare ale unei afaceri

AVANTAJE

DEZAVANTAJE

PFA

- costuri mici de Infiintare (aproximativ 300
lei);

- contabilitatea in partida simplg;

- PFA cu norma de venit nu au obligatia de
a tine evidenta contabilg;

- apartenenta la un inspector fiscal;
- taxe datorate statului reduse;

- recunoasterea veniturilor si cheltuielilor la
data Tncasarii, respectiv platii;

- posibilitatea Tn cazul PFA la normade a
plati impozit pe o suma mai mica (norma)

- necesitatea dovezii privind competentain
domeniul de activitate ales;

- neincrederea bancilor;
- putere financiara redusg;

- sunt limitate cheltuielile deductibile pentru
derularea activitatii;

- forta de munca ce poate fi utilizata se rezuma

la cea a persoanei fizice ce se inregistreaza ca
PFA si maxim 5 angajati;

- potential de dezvoltare redus (are maxim 5
angajati);
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decat castigul efectiv realizat;

- nu se datoreazd impozit pe veniturile din
dividende, castigurile nete obtinute dupa
achitarea impozitului de 16% aplicat la
norma sau la veniturile obtinute apartin
PFA.

- cota de 5,5% reprezentand asigurari sociale de
sanatate se aplica la tot venitul net (la aceeasi
baza ca impozitul pe venit).

i - posibilitatea de a angaja personal; - declaratiile ce survin odata cu angajarea de
R — personal;
- costuri mici de infiintare (aproximativ 300
lei); - necesitatea dovezii privind competentain
. . L 5 domeniul de activitate ales;
- contabilitatea in partida simplg;
) ] - neincrederea bancilor;
- apartenenta la un inspector fiscal;
i ) . - putere financiara redusg;
- recunoastereaveniturilor si cheltuielilor la
data incasarii, respectiv platii; - sunt limitate cheltuielile deductibile pentru
. ] o derularea activitati;
- nu se datoreaza impozit pe veniturile din
dividende, castigul net obtinut dupa - dreptul de a fii angajator atrage dupa sine
achitarea impozitului de 16% asupra obligatia achitarii unor contributii la asigurarile
veniturilor nete obtinute apartine titularului | sociale (aproximativ 29%) la fondul de salarii
de intreprindere individuala. brute, fapt care solicita suplimentar resursele
firmei.
IF - contabilitatea in partida simpla; - declaratiile ce trebuie Intocmite si depuse
o ) ) pentru persoanele din familie ce presteazain
- costuri mici de infiintare (aproximativ 300 R . . I
ei) cadrul intreprinderii familiale;
1);
) ! - necesitatea dovezii privind competentain
- apartenenta la un inspector fiscal; . - )
domeniul de activitate ales;
- recunoastereaveniturilor si cheltuielilor N .
o . - neincrederea bancilor;
aferente activitatii desfasurate la data
incasarii respectiv platii; - putere financiara redusg;
- posibilitatea de a folosi forta de munca a - sunt limitate cheltuielile deductibile pentru
altor persoane (limitate la familie insa); derularea activitatii;
- nu se datoreaza impozit pe veniturile din | - se poate utiliza doar forta de munca a familiei
dividende, castigul net obtinut dupa persoanei fizice ce initiaza 1F;
achitarea impozitului de 16% asupra ) o
L . . - potential de dezvoltare redus (nu are angajati);
veniturilor nete obtinute apartine
intreprinderii familiale; - cota de 5,5% reprezentand asigurari sociale de
sandtate se aplica la tot venitul net (la aceeasi
baza ca impozitul pe venit);
SRL | - potential de dezvoltare mare; - impozitul forfetar doar daca impozitul datorat

(fie el pe profit sau pe venit, daca firma este
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- raspundere limitata la valoarea capitalului
depus la dispozitia societatii (cu exceptia
asociatului administrator)/;

- costuri de infiintare relativ mari (1.000 -
1.200 lei);

- nu este necesar sa se prezinte dovada
competentei pentru domeniul de activitate
ales;

- credibilitate ridicata oferita de sistemul
bancar.

micro-intreprindere) este mai mic decat cel
minim impus de noile reglementari;

- obligativitatea tinerii unei evidente contabile in
partida dubls;

- multitudinea de declaratii ce trebuiesc depuse
in termen;

- posibilitatea de a fi controlat din mai multe
surse: Garda Financiara, Agentia Nationala de
Administrare Fiscald, Casa Judeteana de Pensii,
Casa Judeteana de Asigurari de Sanatate,
Inspectoratul Teritorial de Munca, Agentia
pentru Protectia Mediului, Oficiul Judetean
pentru Protectia Consumatorilor;

- dreptul de a fi angajator atrage dupa sine
obligatia achitarii unor contributii la asigurarile
sociale (aproximativ 29%) la fondul de salarii
brute, fapt care solicita suplimentar resursele
firmei;

- recunoastereaveniturilor si cheltuielilor
aferente activitatii desfasurate la data
completarii facturii pentru venituri si la data
consumului pentru cheltuieli, fara legatura
directa cu incasarea sau plata efectuats;

- obligativitatea platii impozitului pe veniturile
din dividende.

Idei de recapitulat si de analizat

Tn Romania, infiintarea unei firme este un proces deosebit de laborios, care solicita
cunoasterea a numeroase elemente juridice si birocratice, precum si parcurgerea a numeroase
faze ce solicita decizii, actiuni si costuri cu un impact apreciabil asupra functionarii si eficientei
imediate si urmdtoare a noii firme. Ce forma de autorizare este mai bine sa aleg? Decizia se ian
functie de cifra de afaceri pe care o preconizeazd, de tipul activitatii pe care urmeaza sa o
desfasoare respectiva afacere, de numarul de angajati care este necesar, de reglementarile
legale cu privire la activitatea ce urmeaza a fi desfasurata, de reglementarile fiscale, de fondurile
banesti de care dispune si nu in ultimul rand de competentele celei care o infiinteaza. Cum fac
calculele pentru toate acestea? Pe baza modelelor prezentate faceti calculele pentru ideea dv. de

afacere.
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Intrebari de autoevaluare
1. Care sunt modalitatile de autorizare pentru o afacere mica?

2. Care este diferenta intre o societate comerciala si formele de infiintare fara
personalitate juridica?

3. Care considerati a fi cel mai mare dezavantaj al SRL-ului? Dar avantajul major?

4. Care considerati a fi cel mai mare dezavantaj al intreprinderilor fara personalitate
juridica? Dar avantajul major?

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu
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SESIUNEA 5. CLIENTII S| COMPORTAMENTUL LOR

@* Obiective

- cunoasterea obiceiurilor si comportamentelor de cumparare ale clientilor;
- intelegerearolului esential pe care 1l joaca clientii intr-o afacere;

- formareade deprinderi de raportare permanneta la clienti.

Prezentarea temei

Cristina este o familista convinsa sf are un cerc larg de prieteni; este economista sf are 40 de ani,
Lucreaza mult, are o parere excelenta de spre ea insdsi si crede ca merita sa obtind tot felul de
avantaje in viatd. Are doi copii adolescenti si este preocupata si de propria ei casa, pe care o tine
intr-o curdtenie exemplard. Cheltuie multi bani pe detergenti si produse de curdtat, dar e de
parere ca banii trebuie economisiti pentru vacante si pentru decorarea si dotarea locuintei.
Andrei are sub 30 de ani. E necdsatorit si lucreaza in IT. Aspird sa-si deschidd propria afacere. E
puternic orfentat spre carierd si considera banii o conditie indispensabila libertatii. Nu iroseste
mult timp la cumpadraturi. E un fan al produselor electorcasnice care usureaza viata si cumpara,
de obicej, produse de marcd. Nu are timp liner si mandnca des in oras. Observam cd fiecare
personaj are activitatea, interesele si opiniile lui. De asemenea, constatam cd cele doud
personaje au anumite comportamente de cumpdrare si consum. Mai multe vei afla parcurgdnd
secventace urmeaza.

5.1. De la consumatori la clienti (cui voi vinde?)
Cine vor fi clientii mei?

Sa luam in considerare urmadtoarele firme si sa identificam posibilii clienti ai produselor si
serviciilor lor. Trebuie sa fim cat mai expliciti in identificarea clientilor care vor be neficia cel mai
mult de ofertele firmeirespective:

1.un magazin care vinde blugi;

2. un atelier de tamplarie;

3.0 firmalocala de contabilitate;

4. un centru de copiere documente;

5. o fabrica de bere;
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6. un vanzator de aparate de fotocopiat;
7.un salon de infrumusetare;

8. o librarie;

9. 0 scoala primars;

10. o firma de salubritate.

Care vor fi clientii mei pentru fiecare firma?

1. tineriintre 15 - 25 de ani mai ales din zonain care este amplasat magazinul;
2. hoteluri, restaurante, locuinte private, firme dintr-o zona limitata geografic;

3.firme micidin aria localitatii;

4. firme mici, cluburi, societati din aria localitatii;

5. baruri, consumatori privati, restaurante;

6. birouri, sedii de firme;

7.femeiintre 25 - 40 ani care apartin unor anumite grupuri socio-economice;

8. rezidenti locali mai ales sub 20 de ani si peste 60 de ani;

9. parintii copiilor cu varsteintre 7 - 14 ani si copii acestora;

10. gospodariile si agentii economici din zona.

Clientii pot insa sa nu fie consumatori finali ai produselor respective. O firma mica
adeseori isi vinde produsele si serviciile cu ajutorul unor intermediari, ceea ce duce la
distantarea producatorului de consumator.

Resursele limitate ale uneiintreprinderi mici fac necesara mai ales identificarea precisa a
potentialilor clienti. Pentru a cunoaste mai detaliat nevoile clientilor decat concurentii, o afacere
mica trebuie sa-si concentreze resursele pe grupuri tinta specifice domeniului sau de activitate.

Pentru a ne concentra asupra nevoilor clientilor trebuie sa raspundem la urmatoarele
intrebari:

- cum poate sa se dezvolte o afacere pornind de la nevoile clientilor sai si sa piarda
contactul direct cu acestia?

- ce avantaje si ce dezavantaje au micile afaceri prin faptul ca se afla permanent in
contact cu clientii lor?

Raspunsul la aceste intrebdri poate fi dat prin identificarea acelor grupuri specifice de
consumatori care se mai numesc si segmente, care la randul lor pot fi divizate In grupuri
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specializate sau nise. Cu cat sunt mai precis definite grupurile de consumatori, cu atat mai precis
pot fi definite nevoile acestora.

5.1.1. Cunoasterea nevoilor
. Profilul tau depinde de cumpadratori”- Peter Drucker.

Orice afacere de mici sau mari dimensiuni are nevoie de clienti pentru a supravietui.
Multe firme care la inceput nu au acordat suficienta atentie clientilor acum au nevoie de acestia
tot mai mult.

Filozofia oricarei afaceri trebuie sa acorde prioritate si importanta maxima nevoilor
clientilor, astfel incat toate activitatile care au loc pe parcursul derularii afacerii sa aiba ca scop
final satisfacerea nevoilor si dorintele acestora. Cert este ca acest concept nu constituie o
noutate, originile lui sunt tot atat de vechi cum este comertul insusi.

O nevoie umana este constientizarea unui sentiment de lipsa. Oamenii au multe nevoi.
Au nevoi fiziologice, de baza (pentru hrand, Tmbracaminte, caldura, siguranta), au nevoi sociale,
de apartenenta si afectiune, si nevoi personale, de cunoastere si autoexprimare. Ele nu sunt
inventate de operatorii de marketing, ci sunt o componenta esentiala a oricarei persoane. Cand
0 nevoie nu este satisfacutd, persoana respectiva va face unul din urmatoarele doua lucruri: va
cauta un obiect care s-o satisfaca sau vaincerca sa diminueze nevoia.

Dorintele umane reprezinta forma de manifestare a nevoilor umane pe masura
modeldrii acestora de cdtre cultura si personalitatea individului. O persoana ihfometata din
Bahrain va dori o mancare pe baza de legume si fructe locale. O persoana infometata din S.U.A.
va dori un hamburger, o bucatica de branza, salata si bere. Dorintele se prezinta sub forma
lucrurilor care vor satisface nevoile.

Oamenii au nevoi putine (de hrana si addpost, de exemplu), dar dorinte aproape
nelimitate. De aceea ei doresc sa aleaga acele produse care sa le ofere satisfactia cea mai mare
pentru banii cheltuiti. Atunci cand sunt dublate de capacitatea de plata - adica de puterea de
cumparare - dorintele devin cereri.

Raspunsul oferit cumparatorului nu rezida intotdeauna in satisfacerea nevoilor sale
exprimate. Sa luam exemplul unui tamplar care intra ntr-un magazin si solicita un produs
pentru fixarea geamurilor in rama. Aceasta este o solutie, nu o nevoie. Nevoia lui este de a fixa
niste geamuri intr-o rama de lemn. Vanzatorul 1i poate sugera o alternativa mai buna decat
chitul, de pildd o banda adeziva, care are avantajul cd reduce la zero timpul de uscare. in
exemplul dat, vanzatorul a urmarit sa vina Tn intdmpinarea nevoilor reale ale clientului si nu a
celor exprimate.

Se poate pune intrebarea de ce se acorda atdta importanta satisfacerii nevoilor
consumatorilor vizati. In primul rand, deoarece vanzarile unei firme depind de doua categorii de
clienti: cei noi si cei vechi, obisnuiti. Este mult mai dificila si costisitoare atragerea de clienti noi,
decat pastrarea celor vechi, iar secretul pastrarii clientelei consta in satisfacerea nevoilor
acesteia. Un client satisfacut cumpdra mai mult si ramane ,fidel” mai mult timp; cumpara
produsele noi sau cele imbunatatite pe care firma le lanseaza; face o reclama pozitiva firmei si

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu



o PRER Y i
i s’ %
* * 7 »
*oxx OAL[A\\\Q HUNGARIAN
‘GOVERNMENT

€O interregy

Romania-Ungaria

Fondul European de Dezvoltare Regionala

UNIUNEA EUROPEANA

produselor ei; acorda mai putina atentie produselor si reclamei concurentilor si este mai putin
influentat de factorul pret.

5.1.2. Mediul clientului

La Tnceput operatorii de marketing ii puteau cunoaste pe clienti (consumatori) vanzand
zilnic marfurile catre acestia. Dar, odata cu dezvoltarea firmelor si a pietelor, multi dintre
operatori au pierdut contactul direct cu clientii lor, fiind nevoiti acum sa recurga la studii de

piata.
Ei cheltuiesc o multime de bani pentru a intelege mai bine comportamentul

consumatorului. Cine cumpara? Cum cumpara? Cand cumpara? Unde cumpadra? De ce cumpara?
lata o multime de intrebari care nu le dau pace operatorilor de marketing.

Intrebarea principald pentru operatorul de marketing este: cum reactioneaza
consumatorul la stimulii de marketing pe care li foloseste firma?

Stimulii de marketing constau in cele patru elemente ale mixului de marketing: produs,
pret, distributie si promovare. Alti stimuli includ forte si evenimente semnificative din mediul
cumparatorului: economice, tehnologice, politice si culturale. Toti acesti stimuli patrund in ,cutia
neagra” a consumatorului (adica n constiinta cumpdratorului) unde se transforma intr-un set de
reactii observabile ale acestuia: alegerea produsului sau a marcii, alegerea furnizorului,

momentulin care se face achizitionarea, cantitatea achizitionata.

Stimuli de Alti stimuli Cutia neagrd a Raspunsurile cumparatorului
marketing cumparatorului
Produs Economici Trasaturile Procesul Alegerea produsului
Pret Tehnologici cumpdratorului luarii Alegerea marcii
Plasament Politici - deciziei Alegerea distribuitorului autorizat
Promovare Culturali Timp alocat achizitjilor
Sume de bani alocate achizitiilor

Figura 5.1. Modelul comportamentului cumparatorului

5.2. Factorii care influenteaza comportamentul clientului
1. Factori culturali.

Factorii culturali au cea mai mare influenta asupra comportamentului clientului.
Operatorul de marketing trebuie sa Tnteleaga rolurile jucate de cultura, cultura secundara si
clasa sociala din care face parte clientul (consumatorul).

Cultura. Cultura sta la originea dorintelor si comportamentului personal. Cultura consta
din elemente abstracte si materiale, produse de fiintele umane, ce disting o societate de alta.
Elementele abstracte includ valori (scopuri considerate de societate ca importante), atitudini
(predispozitii ale consumatorului menite sa-I determine sa raspunda consistent la anumite
lucruri Tn anumite moduri) si norme (reguli de conduitd), iar elementele materiale includ toate
produsele folosite de o societate. Elementele culturii sunt invatate si transferate de la o
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generatie la alta. Anumite aspecte ale culturii influenteaza comportamentul de cumparare. De
exemplu, consumul uman de carne de cal este acceptat in unele tari europene Tn timp ce n
altele nu.

Culturali Sociali Personali
R . Psihologici
Varsta si etapa
Cultura din ciclul de -
Grup de viats Cumparator
apartenent3 Motivatia
Ocupatia
. Perceptia
Cultura Familia Situatia
secundara material3

Figura 5.2. Factorii care influenteaza comportamentul cumparatorului

Operatorii de marketing Tncearca, de asemenea, sa observe schimbarile culturale astfel
incat sa imagineze noi produse care ar putea avea cautare. De exemplu, preocuparea crescanda
pentru intretinere si sandtate au creat o puternica industrie care produce echipamente si
articole de imbracaminte pentru practicarea exercitiilor fizice, alimente naturale cu un continut
redus de calorii, servicii de intretinere si sandtate.

Cultura secundara. Fiecare cultura contine mai multe culturi secundare sau, altfel spus,
grupuri de oameni care impartasesc sisteme de valori bazate pe experiente si situatii comune de
viata. Culturile secundare includ nationalitati, religii, grupuri etnice si regiuni geografice (de
exemplu: ardelenii, oltenii, rromii, populatia de varsta a treia, etc.).

Clasa sociala. Aproape fiecare societate are o anumita structurd sociala si fiecare individ
apartine unei clase sociale ale caror membri au valori, interese si comportamente similare, clasa
sociala care nu este determinatad de un singur factor cum ar fi venitul si pe baza unei combinatii
de factori ca: ocupatie, venit, pregatire, avere etc.

2. Factorii sociali.

Comportamentul consumatorului este, de asemenea, influentat de factori sociali, cum ar
fi grupurile mici din care acesta face parte, familia, rolul si statutul social. Tntrucat acesti factori
sociali pot sa influenteze puternic reactiile consumatorului, firmele trebuie sa-iiain considerare
atunci cand Tsi stabilesc strategiile de afaceri.

Grupurile. Comportamentul unei persoane este influentat de numeroase grupuri mici.
Grupurile care au o influenta directa asupra consumatorului si carora acesta le apartine
constituie grupuri de apartenenta. Cateva din acestea sunt grupuri principale cu care
consumatorul are un contact regulat dar neprotocolar, cum ar fi familia, prietenii, vecinii si
colegii de munca. Altele sunt grupuri secundare, mult mai formale, cu care consumatorul are mai
putine contacte regulate. Acestea includ organizatii ca: grupuri religioase, asociatiile profesionale
si sindicatele.
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Familia. Membrii familiei pot influenta puternic comportamentul cumpadratorului. Putem
distinge doua tipuri de familii Tn viata cumparatorului. Parintii cumpdratorului formeaza familia
de orientare. Familia de procreere, care cuprinde partenerul de viata al cumparatorului si copiii,
are o influenta mult mai directa asupra comportamentului zilnic de cumparare. Aceasta familie
reprezinta cea mai importanta organizatie a consumatorilor din societate si datorita acestui fapt,
a fost cercetata cu rigurozitate.

Rolul consumatorilorin cadrul procesului de cumparare poate ficel de:

Initiator - cel care sugereaza sau se gandeste sa cumpere un anumit produs sau
serviciu. Acesta poate fi un pdrinte sau niste prieteni care doresc sa vada poze facute de
copilul/prietenul lor Tn vacanta.

Persoana influenta - cea a cdrui punct de vedere ori sfat influenteaza decizia de
cumparare, probabil un prieten care este pasionat de aparatele de fotografiat, sau un agent de
vanzare.

Decidentul - cel care, In final, ia decizia de cumparare sau o parte a acestei decizii: daca
merita sa faca achizitia, ce sa cumpere, cum sa cumpere si unde sa cumpere.

Cumparator - persoana care achizitioneaza un produs (serviciu). O data decizia luata,
oricine poate sd faca achizitionarea in numele decidentului.

Utilizator - persoana care consuma sau utilizeaza un produs ori un serviciu. O data
cumpadrat, aparatul de fotografiat al copilului/prietenului din vacanta poate fi utilizat si de alti
membri ai familiei sale.

3. Factoripersonali.

Deciziile cumpadratorului sunt, de asemenea, influentate de trasaturi personale, cum ar fi
varsta, etapa din ciclul de viata, ocupatia, situatia materiald, stilul de viatd, personalitatea si
parereadespre sine.

Varsta si etapa din ciclul de viata. Oamenii schimba produsele si serviciile pe care le
cumpara pe parcursul vietii lor. Gusturile in ceea ce priveste alimentele, imbracamintea, mobila
si recreerea sunt influentate de varsta. Cumparaturile sunt influentate si de ciclul de viata al
familiei, adica de etapele pe care le parcurge familia odata cu maturizarea ei de-a lungul
timpului.

Ocupatia. Ocupatia unei persoane determina cumpdrarea anumitor bunuri si servicii.
Muncitorii au tendinta de a cumpara mai multe haine de lucru, in timp ce functionarii cumpara
mai multe costume si cravate.

Situatia materiala. Situatia materiala a persoanei va influenta alegerea produsului.
Daca indicatorii economici arata ca a izbucnit o criza, operatorii de marketing trebuie sa-si
reproiecteze, repozitioneze sisa stabileasca noi preturi pentru produsele lor.

Stilul de viata. Oamenii care apartin aceleiasi culturi secundare, clasele sociale si
categorii profesionale pot avea stiluri de viata diferite. Stilul de viata este modul de trai al unei
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persoane exprimat Tn activitatile, interesele si opiniile sale. El reflectda modul general in care
acesta se comporta la nivelul societatii.

Personalitatea si conceptia despre sine. Personalitatea unei persoane influenteaza
comportamentul sdu de cumpdrare. Personalitatea se refera la acele trasaturi psihologice ale
unei persoane care o determind sa emita rdspunsuri relativ consistente si de durata fata de
propriul mediu. Personalitatea este, de obicei, reflectata de trasaturi de incredere de sine,
dominatie, sociabilitate, autonomie, autoaparare, adaptabilitate si agresivitate.

4. Factorii psihologici.

Decizia de cumpadrare este influentata de cinci factori psihologici importanti: motivatia,
perceptia, invatarea, convingerile si atitudinile.

Motivatia. O persoand are mai multe nevoi la un moment dat. Anumite nevoi sunt
biologice, ele rezultand din stari de tensiune, cum ar fi foamea, setea ori disconfortul. Altele sunt
psihologice, rezultate din nevoia de recunoastere, stima sau apartenenta la un grup. Atunci cand
0 persoana recunoaste ca exista o diferenta Intre starea actuala si starea dorita devine motivata
sa actioneze pentru a o satisface.

Perceptia. O persoana motivata este gata de actiune. Modul in care persoana respectiva
actioneaza este influentat de perceptia situatiei in care se afla. Doi oameni care au aceeasi
motivatie si care se gasesc intr-o situatie similara pot actiona diferit, intrucat percep situatia in
mod distinct.

Atentia selectiva. Oamenii sunt expusi la un numar mare de stimuli in fiecare zi. De
exemplu, In medie, o persoana poate fi expusa la mai mult de 1500 de reclame pe zi. Este
imposibil ca un singur om sa dea atentie tuturor acestor stimuli; anumite studii au demonstrat
ca oamenii retin, de regula, numai treisau patru din ele.

Aceasta se datoreaza distorsiunii selective. Se refera la tendinta oamenilor de a da
informatiilor o semnificatie personala.

Memoria selectiva. Oamenii uita mult din ceea ce aud. Eiincearca sa retina informatiile
pe care atitudinile si convingerile lor le sustin datorita memorieiselective.

Invatarea. Cand oamenii actioneazd, ei invatd. Tnvatarea presupune aparitia unor
schimbadri Th comportamentul individual, schimbari care rezulta din experienta acumulata.
Teoreticieniisustin ca cea mai mare parte a comportamentului uman se invata.

Convingerile si atitudinile. Prin actiune si invatare, oamenii isi formeaza anumite
convingeri si atitudini. Acestea, la randul lor, le influenteaza comportamentul de cumpadrare,
convingereafiind ideea pe care o persoana o are despre un anumit lucru.

Atitudinea este data de evaluarile unei persoane, sentimentele si preferintele acesteia
fata de un obiect sau o idee. Atitudinile ii fac pe oameni sa agreeze sau sa respinga un lucru, sa
se indrepte spre acel lucru sau sa il evite.
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5.3. Comportamentul de cumparare, atragerea si retentia clientilor

Tn figura 5.3 se prezinta tipurile de comportament de cumpdrare ale consumatorului
individual, care se bazeaza pe un anumit grad de implicare a cumparatorului si pe diferentele
existente intre marcile comerciale.

Comportamentul complex de cumparare. Consumatorii au un comportament
complex de cumpadrare cand sunt puternic implicati intr-o anumita achizitie si percep diferentele
semnificative dintre madrcile comerciale, sau cand produsul este scump, riscant, achizitionat rar si
reflectaintr-un grad inalt statutul persoaneicare-| poseda.

Diferente d
I Comportament de cumpadrare
semnificative Comportament complex de p p
intre marci cumpdrare orientat spre varietate
Putine Comportament de cumparare .
. ) Comportament obisnuit
diferente orientat spre reducerea .
u < . . de cumparare
intre marci diferentelor

Figura 5.3. Tipuride comportament de cumparare

Comportamentul de cumparare orientat spre reducerea diferentelor se manifesta
atunci cand consumatorii sunt puternic implicati in achizitionarea unui produs scump, cumparat
rar sau riscant si cand constata, in acelasi timp, putine diferente intre marcile comerciale
existente. De exemplu, cumparatorii de covoare sunt pusi in fata unei decizii care le solicita o
mare implicare, intrucat covoarele sunt scumpe si reflecta situatia materiala a cumparatorului.
Tns&, cumparatorii pot considera cd, pentru un anumit pret, majoritatea marcilor de covoare sunt
asemanatoare.

Comportamentul obisnuit de cumparare are loc atunci cand un consumator este
putin implicat Tn achizitionarea unui produs si cand diferentele intre marcile comerciale sunt
nesemnificative. De exemplu, sa luam un produs, cum ar fi sarea de bucatdrie. Consumatorii nu
isi fac prea multe probleme cand cumpara acest produs; ei merg pur si simplu la magazin si aleg
0 anumita marca comerciala.

Comportamentul de cumparare orientat spre varietate. Cumpardtorii au un
comportament de cumpdrare orientat spre varietate in situatii caracterizate printr-o implicare
redusa a acestora si prin diferentele semnificative intre marcile comerciale. Tn astfel de cazuri,
consumatorii schimba rapid marcile pe care le achizitioneaza.

Cum se castiga dar mai ales cum se pastreaza clientii?
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. Clientul este cineva cu totul special. Este clientul meu si ma voi stradui sa ii satisfac
nevoile 100%”- anonim.

Pastrarea si cresterea numarului cumparatorilor este prioritara. Firma cheltuieste o
multime de bani pentru fiecare din cumparatorii actuali, iar concurenta incearca in permanenta
sa ii fure. Pierderea unui cumpadrator inseamna mai mult decat pierderea urmatoarei vanzari;
firma pierde tot ce ar fi putut achizitiona acel cumparator, timp de o viata de om. Apoi, mai sunt
costurile pentru atragerea unui cumparator nou, care sa il inlocuiasca pe cel pierdut. Se
apreciaza ca acestea sunt de cinci ori mai mari decat costurile necesare pentru a-l mentine
multumit pe cumparatorul vechi. Si mai grav, vor trece niste ani pana cand noul cumparator va
cumpara la fel de mult ca cel vechi.

Deci, atentie: supravegheati nivelul de satisfactie al clientilor dvs.; nu-i desconsiderati;
faceti ceva deosebit pentru ei, din cand n cand; incurajati-i sa va dea raspunsuri prin evaluadri si
pareri personale.

Adevarul este ca multe firme sunt deosebit de talentate in gasirea, dar si in pastrarea
cumpadratorilor lor. Vom examina in cele ce urmeaza procesele importante implicate in
localizarea posibililor cumparatori; prima vanzare facuta unui posibil cumparator; pastrarea si
cultivarea cumparatorilor noi, eventual pentru totdeauna.

Localizarea potentialilor cumparatori

Localizarea cumparatorilor este o problema doar daca acestia sunt putini. Ei nu pot fi
putini intr-o perioada de penuril; atunci ei stau la coada pentru paine si benzina. Dar, asemenea
situatii sunt rare. Astazi, cele mai multe piete sunt caracterizate de o abundenta in furnizori si
marci. Exista putini cumparatori, nu produse.

Firmele producatoare de bunuri industriale obisnuiau sa repartizeze oamenilor de
vanzari din teritoriu, un catalog, un facturier, spunandu-le apoi sa caute toate fabricile care
scuipa fum. Toate fabricile au nevoie de oferte noi. Asa ca ciocaniti la usa lor si aratati-le ca aveti
cevacare meritasa fie cumparat.

Cum pot firmele sa faca acest lucru cel mai bine? Deschiderea de cdi spre noi
cumparatori este un proces in trei pasi:

- stabilirea pietei tinta;
- utilizarea instrumentelor de comunicare pentru gasirea de cumparatori;
- construirea de drumuri spre cumparatori.

Definirea pietei tinta. Nici o firma nu dovedeste intelepciune daca va incerca sa vanda
tuturor. Gilette nu incearca sa vanda aparate de ras preadolescentilor sau o fabrica de jucarii nu
incearca sa vanda produsele familiilor fara copii.

Gasirea de potentiali cumparatori cu ajutorul instrumentelor. O firma poate folosi
cateva instrumente pentru a culege nume de potentiali cumparatori. Poate folosi publicitatea,
posta directd, telemarketingul si expozitiile (targurile) comerciale. Tn ultim& instantd, poate
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cumpara liste de nume de la un broker sau de la orice persoana care ar putea detine baza de
date pe care firmale doreste.

Evaluarea potentialilor cumparatori. Nu toti potentialii cumparatori merita efortul.
Companiile trag, pe buna dreptate, o linie intre suspecti si prospecti. Suspectii sunt oameni sau
organizatii care ar fi cu adevarat interesati sa cumpere produsele sau serviciile firmei, dar care
nu au posibilitatea sau intentia reala de a o face. Multi oameni ar dori sa-si cumpere un
Mercedes, dar putini o pot face cu adevarat.

Cum sa vinzi prospectiilor? Oamenii de vanzari, inarmati cu informatii, pot acum sa i
contacteze pe prospectii cei mai buni. Tnainte de epoca informatiei prin metoda electronica,
aceasta Insemna stabilirea unei intalniri cu prospectii. Oamenii de vanzari isi pregateau agenda,
isi planificau zilele, orele de vizitd, modalitatea de transport si motelurile unde urmau sa
locuiasca.

Cumparatorul a meritat efortul? Date fiind eforturile de transformare a prospectului
intr-un cumpardtor, companiile trebuie sa verifice daca costurile de achizitie a cumparatorului
vor fi acoperite de profiturile de pe urma unui contract de viata cu cumparatorul. lata un
exemplu in care costurile de achizitie a cumpdratorului depasesc profiturile de pe urma unui
contract pe viata cu cumparatorul.

1. Costurile anuale pentru un om de vanzari 100.000 lei
2. Numarul de vizite anuale ale unui om de vanzari 200  vizite

3. Costul unei vizite obisnuite (1:2) 500 lei

4. Numadrul mediu de vizite necesare convertirii unui prospect in cumparator 4 vizite

5. Costurile pentru atragerea unui cumparator nou (3x4) 2.000 lei

Suma de 2.000 lei este mai mica decat in realitate, pentru ca au fost omise costurile
pentru publicitate, promovare si operationalizare, precum si faptul ca nu toti prospectii vor fi
convertititn cumparatori.

Sa presupunem ca respectiva firma estimeaza profiturile medii pe ani de manifestare ca
Si cumpadrator:

1.Vanzari anuale catre cumparatori 10.000 lei
2. Numarul mediu al anilor de fidelitate 2 ani
3. Marja de profit a companiei 0% %

4. Profitul pe toata durata de fidelitate a cumpadratorului (1x2x3) 2.000 lei

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu
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Pastrarea pe viata a cumparatorilor. Acum putem aprecia importanta pastrarii si
cresterii cumparatorilor. Firmele inteligente din zilele noastre nu sunt considerate firmele care
vand niste produse, ci firme care creeaza cumpadratori profitabili. Ele nu vor doar sa creeze
cumpadratori, ele vor sa i ,,detind” pentru tot restul vietii.

Pe scurt, firmele ar trebui sa gaseasca o modalitate de masurare a profitabilitatii fiecarui
cumparator individual. Ele trebuie sa tina cont de faptul ca unii cumparatori primesc discounturi
speciale, servicii gratuite si alte atentii care conduc la scaderea profitabilitatii.

Dupa aceasta, cumparadtorii pot fi clasificati in functie de gradul de profitabilitate. Foarte
des se invoca regula 20/80, care spune ca primii 20% din cumparatorii profitabili ai unei
companii genereaza 80% din profiturile companiei. Mai recent, formula a trecut la varianta
20/80/30, care adauga observatia ca 30% din cei mai putin profitabili coboara profiturile
companiei la jumatate. Spus altfel, o companie pierde bani din cauza unor cumparatori
neprofitabili. Mai clar, unele banci raporteaza pierderi de panad la 40%, din cauza celor mai slabi
cumpadratori ai lor.

APLICATIA NR. 1: Studiu de caz ,,Natural”

,Uneori lucrurile simple te fac fericit. Desteptarea intr-o dimineatd insoritd. Impdturirea
corecta a unei harti din prima incercare. Victoria la un concurs. Sau simplul fapt de a bea un suc
de fructe. Sucurile noastre contin numari fructe foarte proaspete. Fard concentrate, conservanti
sau aditivi, Sf sunt facute si oferite zilnic. Am putea incerca sa complicam lucrurile, dar ar ramane
mai putin timp pentru dormit si mancat. Alte doud lucruri simple la care tinem.”

~Natural” este o firma tanara dar in plina ascensiune care produce ,bduturi gustoase”.
Afacerea a fost fondata de doua prietene, Rodica si Ana - care au renuntat la munca lor din
fnvatamant pentru a promova un stil de viata mai sanatos.

Tn vara anului 2018 se luptau s&-si pund ideea in practic3. Desi aveau retete foarte bune,
nu reusisera sa atraga investitori dornici sa porneasca o afacere cu bauturi preparate numai din
fructe de cea mai buna calitate.

Ele au hotdrat sa-si puna soarta in mainile clientilor. Cumparand fructe in valoare de
1500 lei si-au creat un stand la un festival local de muzica, unde au inceput sa faca si sa vanda
sucuri. De asemenea, au pus doua cutii cu o inscriptie care spunea: ,Credeti ca ar trebui sa
renuntam la serviciile noastre pentru a face aceste sucuri?” Cutia cu ,da” s-a umplut mult mai
repede decat cea cu ,nu”, lucru care le-adeterminat ca sa-si dea demisia de la serviciu.

Daca fructele naturale sunt ,inima” afacerii lor, atitudinea naturala caracterizeaza tot
ceea ce fac ele, de la alegerea articolelor de papetarie si a biroului de pe strada Fructelor pana la
vocea binedispusa care te intampina daca suni la ,,Natural”.

Formularea arhicunoscuta ,a se consuma pana la”, de pe capacele sticlelor a fost
inlocuita cu ,a se savura pana la", iar 25% din recipientele de plastic sunt reciclabile. Bineinteles
ca sunt deplin constiente de realitatile competitive ale lumii de azi. Pasiunea lor este Insa aceea
de a face ,bauturi cu adevarat frumoase”. Cartea de reguli a firmei, de dimensiuni reduse si
ilustrata cu desene hazlii, surprinde spiritul marcii prin cele opt ,reguli”:
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- Munceste mult, recreeaza-te mult. ,Gandeste-te la bauturile naturale ca la un obicei
sanatos - fara ele e ca si cum te-aiduce la sala sa faci sport fara a merge dupa aceeasi la dus”;

- Intreaba intotdeauna un specialist. ,Cand am pornit afacerea, nu stiam nimic despre
acest domeniu, si nici acum nu stim foarte multe, asa ca ii intrebam pur si simplu pe clienti ce

”.

vor”;

- Sa nu comiti falsificari. ,Spunem ca bauturile noastre sunt naturale pentru ca refuzam
sa le amestecam cu altceva. Sunt facute din fructe proaspete, nu contin nici concentrate, nici
aditivi, nici altceva;

- Stabileste-ti aspiratii Tnalte. ,Vrem sa facem cele mai bune bduturi preparate
vreodatd in lume. Aceasta inseamna ca folosim cele mai bune si proaspete ingrediente”;

- ,Un mar pe ziil tine pe doctor departe”, deciimagineaza-ti ce efect au 350 grame de
fructe. Directorul Centrului pentru Nutritie si Siguranta Alimentelor afirma ca ,bauturile Natural
sunt foarte bune pentru sanatatea dumneavoastra”. Profesorul acesta spune lucrurilor pe
nume!;

- Nu da crezare publicitatii. ,Am primit premii pentru produsele noastre, dar ne vom
preface ca nu este asa. Vrem doar sa producem bduturi care sa placa. Si sa punem bani
deoparte pentru o zi libera la malul marii”;

- Incerca sa nu te implici sufleteste in munca pe care o faci. ,Este o reguld bunj, dar,
ne pare rau, n-o putem respecta. Ne place sa preparam bauturi, ne place sale consumam si mai
ales ne plac toti cei care le cumpara”;

- .Nu pierde timpul!” citind chestii plictisitoare ca acestea. Viata este prea scurta
....Totusi daca te plictisesti vreodata, poti suna la ,Natural” sau ne poti scrie la
sucurinaturale@yahoo.com.

Subiecte pentru dezbatere:

- Care sunt clientii firmei,Natural” ?

- Cum au identificat/surprins cele doua intreprinzatoare nevoile consumatorilor?
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- Este bine ca afacerea sa fie extinsa si prin producerea altor produse si prestarea si a
altor servicii?

- Identificati avantajele si dezavantajele angajarii unei asemeneafirme.

- Ce propuneri aveti ca invitatii sa ramana cu amintiri placute In urma participarii la o
nuntd organizata de dvs.?

Idei de recapitulat si de analizat

Initierea si dezvoltarea oricdrei afaceri trebuie sa porneasca de la cunoasterea si analiza
detaliata a nevoilor si dorintelor consumatorilor astfel incat activitatile care au loc pe parcurs sa
aiba ca scop final satisfacerea acestora din punct de vedere al calitatii produselor, al pretului, al
confortului achizitionarii lor. Cum voi face acest lucru? Cine vor fi clientii mei? Ce elemente
caracterizeaza comportamentul lor de cumparare? Cum pot atrage, retine si recastiga clientii?

oy

:
Intrebari de autoevaluare
1. Care este diferentaintre consumator si client ?

2. Care sunt principalii factori care influenteaza comportamentul consumatorului in
luarea deciziei de cumparare?

3. Cum se pot castiga si pastra clientii ?
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SESIUNEA 6. CONCURENTII S| VANZAREA PRODUSELOR

~Obiective
- formareade abilitati de analiza a concurentilor prezentipe piata;
- intelegerearolului esential pe care il joaca fortele de vanzare intr-o afacere;

- formareade deprinderi de vanzare eficace a produselor;

Prezentareatemei

In Oradea se construieste mult. Fierul forjat este din ce in ce mai mult in atentia celor
care doresc sa isi amenajeze curtea (porti, garduri, grilaje pentru ferestre, chioscuri etc.)dar sia
celor care doresc sd isi decoreze casa (scaune, balansoare, seminee, balustrade, masute, rafturi
etc.). Fierul forjat transmite siguranta, robustete, arhaism aducdnd o nota de distinctie, eleganta
si rafinament mediului in care este amplasat. Nu e de mirare ca in domeniu, concurenta este
mare, insa trebuie sa stim cd valoarea obiectelor din fier forjat lucrate manual este cu atdt mai
mare cu cat ele sunt mai complexe. Si cum fiecare client isi doreste ceva special, personalizat,
succesul in fata concurentilor sta tocmai in satisfacerea nevoilor clientului cit mai bine, dar
profitabil pentru tine. Daca clientul e multumit practiv vdnzarea se realizeaza de la sine.

6.1. Concurentii si rolul lor pe piata
6.1.1. Cine sunt concurentii mei?
~Concurentul este ajutorul nostru”- Edmund Burke.

Tntr-un sens cuprinzator, concurenta este o rivalitate, o luptd dusd cu mijloace economice
(reducerea costurilor, lansarea de produse noi, cumpdrdri de actiuni, etc.) si neeconomice
(spionaj industrial, sabotaj, etc.) intre producatori sau comercianti, tari, etc., pentru producerea si
desfacereaunor marfuri, acapararea de noi piete si obtinerea de profituri mai mari.

Tn mod normal, ar parea o sarcind usoard ca o firma sa-si identifice proprii ei concurenti.
Coca Cola stie ca Pepsi Cola este principalul sdu concurent dar concurenta actuala si potentiala a
unei firme este mult mai numeroasa.

Dubla ipostaza, de cumparator si vanzator, in care firmele concurente apar in cadrul
mediului, plaseaza competitia dintre ele in doua planuri. Pe de o parte, ele isi disputa furnizorii,
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prestatorii de servicii si disponibilitatile de forta de munca, iar pe de alta parte, clientii, fiecare in
parte urmarind obtinerea de conditii cat mai avantajoase in asigurarea resurselor si in plasarea
produselor proprii in cadrul pietei.

Concurenta cunoaste grade diferite de intensitate in functie de raportul dintre cerere -
oferta si de masura echilibrarii acestora, pe de o parte si de raportul de forte in care se plaseaza
agentii de piata, pe de alta parte. Asa se explica faptul ca, adesea, competitia pentru dobandirea
surselor de aprovizionare este insesizabila (sau chiar efectiv inexistenta).

Concurenta propriu-zisa se desfasoara insa intre firme 1n calitatea lor de ofertanti
(vanzatori). Ea imbraca forma luptei pentru cucerirea pietei, firmele concurente straduindu-se ca
purtatorii cererii (clientii) sa le achizitioneze produsele. Pentru atingerea acestui obiectiv, fiecare
concurent cauta sa satisfaca nevoile clientilor in conditii superioare celor ofertanti.

Diferentierea dintre concurenti Tn privinta activitatilor de promovare si de distributie nu
vizeaza in mod direct gradul de satisfacere a nevoii reale, ci doar accesul clientilor la produse.
Desi importante in adoptarea deciziei de cumparare, aceste activitati nu sunt hotaratoare in
lupta de concurentd, intregind insa efectul mijloacelor din domeniile produselor si preturilor.

6.1.2. Formele pe care le imbraca concurenta

In cadrul luptei de concurents, firmele pot viza aceleasi nevoi de consum sau nevoi
diferite, adresandu-le produse identice, asemanatoare ori substantial diferite. In functie de
acestea, concurenta se plaseaza in situatii variate. Concurenta cea mai evidenta are loc, intre
firme care apar pe piata cu bunuri identice sau diferentiate nesemnificativ, destinate satisfacerii
acelorasi nevoi. In acest caz, este de remarcat "identitatea” pe care fiecare firma se straduieste sa
o confere produselor proprii, utilizdnd mijloace si tehnici corespunzatoare. De aceea, ea este
cunoscutd sub denumirea de concurentd de marcd. In aceastd situatie sunt, de pilda,
producatorii de bere, pdine si produse fainoase, zahar, orez, benzing, etc.

Intreprinderile pot concura insd si prin oferirea de produse similare, care satisfac in
masura diferita aceeasi nevoie; In acest caz, competitia se realizeaza prin diferentierea calitativa
a produselor. De regula, astfel de produse sunt substituibile in consum. Producatorii lor
alcatuiesc o industrie, iar concurenta dintre ei se numeste concurentd la nivel de industrie. intr-o
astfel de postura apar firmele din industria automobilelor, industria alimentara, aparate
electrocasnice, etc.

Tn ambele situatii, in care intreprinderile se adreseaza deci acelorasi nevoi, cu produse
similare (sau identice) are loc o concurenta directa.

Exista numeroase situatii in care aceeasi nevoie poate fi satisfacuta in mai multe moduri,
cu produse diferite. De pildd, nevoia de petrecere a timpului liber se poate satisface prin
vizionarea unui film sau prin practicarea unor sporturi; firmele care presteaza aceste doua
categorii de servicii si satisfac aceleasi nevoi, oferind fiecare alt produs, se afla in relatii de
concurenta. Concurenta dintre aceste firme se numeste concurenta formala.

Tn sfarsit, toate firmele actionand in cadrul pietei isi disputa practic aceleasi venituri ale
consumatorilor. Concurenta dintre ele are la baza categoria de nevoi cdreia i se adreseaza
produsul, fiecare disputandu-si intietatea in satisfacerea acesteia. De pilda, o firma turistica se
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afla in concurenta cu una specializata pe vanzarea de bunuri de folosinta indelungata, anumite
categorii de cumparatori fiind obligati de nivelul mai redus al veniturilor sa opteze intre
cumpdrarea unor asemenea bunuri si efectuarea unei calatorii turistice. Concurenta, privita in
acest mod, se numeste concurenta generica.

Competitia dintre firmele care se adreseaza acelorasi nevoi sau unor nevoi diferite prin
oferirea de produse (servicii) diferite, poarta denumireade concurenta indirecta.

Asa cum a fost prezentatd, concurenta directa exprima competitia privita din punctul de
vedere al producatorilor, in timp ce concurenta indirecta apare ca fiind privita din punctul de
vedere al pietei.

Sintetizand cele prezentate, avem urmatorul tablou al formelor concurentei (figura 6.1).

. < concurenta de marca
directa

(din punct de /
vedere al
producatorului) \

Concurenta concurenta la nivel de intreprindere

concurenta
indirecta /

(din punct de

vedere al pietei) y .
concurenta generica

Figura 6.1. Formele concurentei

Tn economia de piat4, concurenta este o necesitate obiectiva, face parte din ,regulile de
joc” ale pietei.

6.1.3. Ce fac concurentii mei?

Obtinerea informatiilor pentru analiza concurentilor este o operatiune deosebit de
dificila. Dobandirea datelor poate sa impovareze sau chiar sa suprasolicite din punct de vedere
financiar firmele mici. Cu toate acestea, conceptul prezentat anterior poate folosi firmelor mici si
mijlocii drept cadru de referinta pentru analiza informatiilor, daca se limiteaza la punctele cele
mai importante.

Tn procesul de analizd a concurentilor pot fi folosite urmatoarele surse de informatii:
chestionarea colaboratorilor in procesul de cumparare; chestionarea reprezentantilor comerciali
sau a personalului de service; cercetarea produselor concurentilor; informatii de la expozitii si
targuri de specialitate; publicatii economice si rapoarte ale analistilor in domeniu; discursuri si
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prezentari ale cadrelor de conducere; informatii de la institutii de cercetare a pietei, consultanti
de intreprindere, ziare si reviste de specialitate (studii de ramurd, reviste departamentale);
documente publice ale intreprinderii (prospecte); chestionarea colaboratorilor care au lucrat
fnainte pentru concurenta; informatii din contacte personale; petitii la autoritatile administrative
si de supraveghere; banci de date economice (internet); anunturi pentru locuri de munca;
valorificarea brevetelor.

Tn analiza concurentilor sunt deseori intrebuintate valori estimative. Acest lucru solicita
informatii mai cuprinzatoare despre posibilitatea garantarii datelor disponibile.

La crearea unui sistem informational cuprinzator privitor la concurenti ar putea fi folosite
diferite forme organizatorice:

- analiza concurentilor cu ajutorul unei grupe de specialisti;

- coordonarea strangerii, ordonarii si inaintarii informatiilor despre concurenta printr-un
membru al conducerii organizatiei;

- strangerea de date informale cu ajutorul unui delegat (in special la intreprinderile mici
si mijlocii).
Competitia desfasurata in cadrul legal, avand la baza perfectionarea propriei activitati,

este cunoscuta sub numele de concurentd loiala.

Tn practicd sunt numeroase situatii cand, in dorinta de a castiga piata, unele firme
apeleaza la mijloace necinstite, prejudiciind in mod direct si cu stiinta activitatea concurentilor. O
astfel de concurenta este cunoscuta sub denumirea de concurenta neloiala.

Practicile neloiale - sanctionate In majoritatea tarilor prin legi special concepute in
acest sens - sunt variate. Mai frecvent utilizate sunt urmatoarele practici:

- denigrarea concurentilor prin punereain circulatie a unor afirmatii inexistente despre
activitatile acestora;

- obtinerea de avantaje ca urmare a confuziei care poate fi creata intre activitatea
proprie si a concurentilor (confuzie de marci), cunoscuta si sub denumirea de concurenta
parazitara;

- Incalcarea legilor, in special a celor fiscale, si obtinerea pe aceasta baza a unor costuri
mai reduse si posibilitatea practicarii unor preturi maijoase (concurenta ilicita, frauda fiscala);

- practicarea unor preturijoase, cu sacrificarea propriului profit (dumping).

Tn acelasi timp, un concurent difera de alt concurent prin modul cum actioneazs, cu alte
cuvinte prin comportamentul concurential. Din acest punct de vedere, concurentii pot fi:
concurenti buni si concurenti rdi, concurenti slabi si concurenti puternici.

Concurenti buni sunt considerati concurentii care respecta ,regulile jocului”, isi limiteaza
actiunile la un anumit segment, evalueaza impactul acestora asupra pietei etc.

Concurenti puternici sunt concurentii cu potential ridicat, capabili cu potential ridicat,
capabili sa influenteze evolutia pietei, sa riposteze violent atunci cand sunt atacati etc.
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Tn sfarsit, in evaluarea concurentei, un rol aparte il reprezintd anticiparea reactiei
concurentilor. Din acest punct de vedere, al reactiei lor atunci cand sunt atacati, concurentii pot
fi: concurenti relaxati (pasivi), concurenti selectivi, concurenti tigru si concurenti imprevizibili.

Concurentii relaxati (pasivi) sunt acei concurenti care reactioneaza cu intarziere si fara
hotarare la actiunile altor firme. Un astfel de comportament poate fi determinat de existenta
unor clienti fideli, obtinerea unor castiguri mari din desfacere, observarea cu intarziere a
modificarilor pietei ori lipsa resurselor necesare raspunsului. Concurentii selectivi reactioneaza
numai Tn anumite situatii concurentiale, atunci cadnd apreciaza ca actiunile anumitor firme le
lezeaza interesele.

Concurentii tigru reactioneaza violent la orice actiune initiata de alte firme. Ei avertizeaza
firmele atacatoare ca se vor lupta pana la capat.

6.2. Tehnici si modalitati de vénzare
6.2.1.Vanzareadirecta - avantaje si dezavantaje

Organizarea si gestionarea unor astfel de forme de distributie se bazeaza pe gasirea
unor solutii ingenioase si eficiente Th masura sa asigure contactul direct al producatorului cu
utilizatorul final: retea proprie de magazine si/sau depozite; personal propriu specializat in
distributia produselor direct la consumatorii finali; recurgerea la o tehnica de comunicare
directa cu utilizatorul final, care sa presupuna obtinerea unui raspuns rapid sau cel putin in
termen scurt prin furnizarea mijloacelor de a trimite direct la intreprindere acest raspuns.

Relativ putini producatori sunt tentati sa organizeze o retea proprie si extinsa de
depozite si/sau puncte de vanzare, In special din cauza unor probleme de administrare a
acestora si a eficientei economice discutabile. Producatorii amenajeaza, de obicei la poarta, un
magazin de prezentare si vanzare a produselor proprii si, in anumite situatii, se pot extinde prin
depozite sau/si puncte de vanzare implementate in zonele care prezinta un interes deosebit din
punct de vedere comercial. Atragerea consumatorilor se realizeaza in principal prin preturile
ceva mai reduse practicate de astfel de puncte de vanzare, dar creste riscul cumpararii unor
produse de slab nivel calitativ sau cu usoare defecte calitative, controlul calitatii efectuandu-se in
acest caz numai de producator.

Utilizarea unui personal propriu
specializat in distributia produselor direct la consumatorii finali este cunoscuta si sub denumirea
de vanzare directa. Reprezentantul salariat se deplaseaza la potentialul cumparator (domiciliu,
loc de munca etc.), poate oferisi poate realiza demonstratii privind utilizarea produsului.

Deplasarea reprezentantului salariat la consumator poate fi inlocuita cu o tehnica de
comunicare directa cu utilizatorul final, prin care acesta sa primeasca informatiile necesare
despre oferta si sa poata trimite direct la producdtor o eventuala comanda. Cunoscuta si sub
denumirea de vanzare la distantd, Th acest caz tehnicile de comunicare pot fi multiple si
constituie principalul element de diferentiere a metodelor utilizate: scrisoare publicitara;
vanzarea prin corespondenta prin intermediul unui catalog, discheta, CD, sau, mai rar,
videocaseta; distribuirea de imprimate fara adresa; anuntul Tn presa, eventual insotit de un
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cupon de raspuns; apelul telefonic; mesaj pe ,Internet”; mesaj prin intermediul fax-urilor;
teletext; televanzarea (vanzarea prin intermediul unor emisiuni televizate) etc.

Vanzarea la distanta nu presupune prezenta fizica a vanzatorului (producatorului) si a
cumparatorului in acelasi loc si se dovedeste a fi eficienta datorita inlocuirii partiale a distributiei
fizice a produselor cu distributia informatiei despre oferta.

Vanzarea directa se utilizeaza adesea de producatorii agricoli, in special pentru unele
produse foarte perisabile - legume, fructe si, cu o frecventa mai redusa, lapte si produse lactate
proaspete. Oferite spre vanzare in locuri mai mult sau mai putin amenajate - la marginea
drumurilor, in parcari, in piete taranesti sau in pietele agroalimentare din cadrul marilor orase -
produsele prezinta un nivel ridicat de prospetime datorita reducerii timpului necesar parcurgerii
drumului de la producator la consumator. De asemenea produse cum ar fi painea, laptele si
produsele lactate, carnea, se pot distribui direct.

6.2.2.Sisteme de vanzareindirecta
Intermediariien gros

Prezenti in cadrul canalelor de distributie cu intermediari, acestia realizeaza in principal
legatura dintre producdtor si intermediarii detailisti.

Natura si obiectul functilor asumate in cadrul canalului de distributie diferentiaza
intermediarii en gros in intermediari functionali si firme de comerten gros.

Intermediarii functionali se limiteaza doar la realizarea anumitor functii specifice
comertului en gros, cum ar fi contactarea clientilor, transportul produselor si prospectarea

pietei.

Firmele de comert en gros cumpdra de la producator (importator) cantitati mari de
produse, le stocheaza si le revand in cantitati mai mici firmelor comerciale cu amanuntul,
utilizatorilor industriali si mai rar, altor firme comerciale en gros.

Comparativ cu intermediarii functionali, firmele de comert en gros ofera o gama de
servicii mult mai extinsa atat intermediarilor detailisti cat si producatorilor, cum ar fi
cumpararea produselor; preluarea riscurilor si a proprietatilor asupra produselor; transport,
sortare si depozitare; finantarea operatiunilor; prospectarea pietei.

Tn prezent, pe piata se intalnesc mai multe variante organizatorice ale intermediarilor en
gros, diferentiere in functie de serviciile oferite furnizorilor si clientilor.

Firmele de comert en gros de marfuri generale, presteaza servicii complete clientilor
si producatorilor, oferind spre comercializare mai multe grupe de produse, dar intr-un sortiment
relativ restrans la nivelul fiecarei grupe.

Firmele de comert en gros specializate, presteaza servicii complete clientilor si
producatorilor, oferind spre comercializare un numar mic de grupe de produse, dar intr-un
sortiment foarte larg la nivelul fiecarei grupe.
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Cash and Carry, reprezinta o adaptare a formei de comert en gros traditionale prin
introducerea autoservirii la nivelul depozitului. Clientii au acces pe baza de legitimatii (sunt
numai persoane juridice), platesc cu numerar (cash) si isi transporta singuri produsele (carry).

Rack jobber, presteaza servicii complete firmelor comerciale cu amanuntul,
aprovizionandu-le cu produse asupra cdrora continua sa detina titlul de proprietate, plata
efectuandu-se pe masura vanzarii. Uneori poate oferiinformatii de piata furnizorilor.

Truck jobber, firma de comert en gros de mici dimensiuni care distribuie produse de uz
curent, Tn special din domeniul agroalimentar: produse de panificatie, fructe, legume, produse
lactate, carne, produse zaharoase etc. Se deplaseaza la clienti si plata produselor livrate se
efectueaza pe loc. Nu ofera credit clientilor sau informatii de piata furnizorilor.

Agentul (reprezentantul) este un intermediar care Tn baza unui contract, este insarcinat
sa opereze Tnh numele unui anumit cumpdrdtor sau vanzator. Agentul viziteaza clientela,
negociaza, preia comenzile si le transmite, iar pentru serviciile efectuate primesc o anumita
suma sau un comision exprimat ca un procent din valoarea tranzactiilor. Nu devin titularii
bunurilor in discutie. Utilizarea agentilor sau reprezentantilor comerciali este forma ce mai
utilizata in vedereaimplantarii pe o piata noua.

Brokerul este un intermediar care, de obicei, organizeaza intalniri intre vanzator si
cumparator. Brokerajul este utilizat mai ales in domeniul agroalimentar pentru a face fata
fluctuatiilor pietei.

Intermediarii detailisti

Constituie veriga finala a lantului de distributie si sunt prezenti intotdeauna in cadrul
canalelor de distributie cu intermediari unde se desfasoara un ansamblu de activitati ce au ca
scop vanzarea de produse sau servicii direct consumatorilor finali. Contactul consumatorului
final cu produsele sau serviciile oferite spre vanzare se poate realiza in puncte de vanzare cu
amanuntul, la domiciliul consumatorului, prin telefon, prin corespondenta, pe strada, prin
retelele de calculatoare etc.

Tabelul 6.1. Forme de comert cu amanuntul

Magazin traditional specializat

Magazin cu vanzator Mare magazin

Magazin popular
Vanzare prin magazin

Supermagazin

Magazin cu autoservire Hipermagazin

Magazin de proximitate
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Vanzare prin telefon

Vanzare personala Vizita la domiciliu

Vanzare fara magazin Vanzare prin corespondenta

Vanzare electronica
Vanzare impersonala

Automatele comerciale

Procesul de inovare in domeniul comertului cu amanuntul continua si in prezent.
Dezvoltarea unor retele de calculatoare la nivel local, national sau international, combinate cu
tehnicile multimedia si cu interactivitatea au condus la dezvoltarea afacerilor on-line. Pagina Web
de pe Internet a devenit atat o pagina publicitara cat si o pagina de oferta, prin activarea
formularului de comanda vizitatorul devenind client.

Puncte de vanzare cu amanuntul

Din punct de vedere al mobilitatii spatiale, punctele de vanzare cu amanuntul pot fi
mobile sau fixe. Punctele de vanzare mobile sunt deplasabile Tn spatiu si reprezinta o solutie
pentru zonele sau localitatile care nu dispun de o retea corespunzatoare de puncte de vanzare
fixe sau in care, temporar sau sezonier, se inregistreaza o crestere semnificativa a cererii (zone
turistice, zone in care temporar au loc diverse manifestari etc.). Cea mai mare parte a punctelor
de vanzare cu amanuntul sunt fixe si sunt reprezentate de magazine.

6.2.3. Sisteme contractuale utilizate in afaceri - franciza

O intelegere de francizare consta intr-o asociere contractuala dintre un producator, un
angrosist sau o firma specializata in prestari servicii (francizorul) si o firma independenta
(beneficiarul francizei) care cumpara dreptul de a detine una sau mai multe unitati care sa
opereze in sistem de francizare. Francizarea ofera un numar de avantaje atat francizorului cat si
beneficiarului francizei.

Principalele avantaje pentru furnizorsunt:

- francizorul isi asigura o distributie rapida pentru produsele si serviciile sale fara sa
suporte intregul cost care ar fi fostimpus de derularea tuturor operatiunilor prin forte proprii;

- francizorii vor beneficia de un management motivat, intrucat beneficiarul va munci
pentru obtinerea de profituri proprii si nu pentru un salariu;

- relatiile contractuale 1l obliga pe beneficiar sa opereze si sa mentina calitatea serviciilor
la standardele impuse de francizor.

Principalele avantaje pentru beneficiarul francizeiconstau in:
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- patrunderea intr-un sistem care si-a dovedit eficienta intrucat comercializeaza o marca
comerciala consacrata;

- pot incepe o afacere cu un capital limitat si, in acelasi timp, beneficiaza de experienta
francizorului;

- beneficiarii profita de o expertiza in activitati ca publicitatea, promovarea, inregistrarea
operatiilor contabile, probleme juridice si se pot baza pe ajutorul francizorului daca lucrurile
mergrau.

Sistemul de francizare are si unele dezavantaje:

- francizorul nu va putea controla in intregime operatiunile desfasurate de beneficiarul
francizei;

- beneficiarii francizei nu obtin intotdeauna castigurile dorite;

- ei trebuie sa munceasca din greu pentru a-si indeplini obiectivele de vanzari si
financiare stabilite si cu toate ca au platit francizorului o taxa initiala, trebuie sa achite
permanent acestuia sume de bani pentru asistenta oferitd, ca si pentru dreptul de a utiliza
numele sau sau al marcii comerciale care-iapartine.

Tabelul 6.2. Forme de franciza

Francizor Francizat Tipul francizei/ exemple
Producator Producator FRANCIZA INDUSTRIALA , Coca-Cola”
y . FRANCIZA DE MARCA A PRODUCATORULUI ,, Benetton”,
Producator Detailist
.Yves-Rocher”
Detailist Detailist FRANCIZA DE DISTRIBUTIE ,,Euromarche”
Prestator de servicii Presjf\fiz iride FRANCIZA DE SERVICII,McDonald's”

Pentru luarea deciziei privind derularea unei francize trebuie avute in vedere aspecte
privind: domeniul de activitate, tara de origine, dimensiunea retelei, numarul de unitati, zonele
vizate (mai ales mediul urban), investitia totala (de la 0-10.000 euro,... la peste 300.000 de euro),
taxa de franciza (de la 1000 euro,...la peste 10.000 euro), durata contractului

6.3. Proiectarea fortelor de vdnzare

,Cea mai grea si cea mai bine platita munca din lume este n vanzari, si cea mai usoara si
prost platita muncd din lume este tot in vanzari! A vinde este mai mult decét o profesie, este un

mod de viatd.”( Zig Ziglar)

Indiferent de forma de véanzare aleasa, proiectarea si alegerea fortelor de vanzare
cuprinde o serie de activitati premergatoare constituirii acestora, iar principalele probleme se
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refera la: stabilirea obiectivelor fortelor de vanzare; fundamentarea strategiei de organizare a
fortelor de vanzare; stabilirea structurii fortelor de vanzare; determinarea marimii fortelor de
vanzare; alegereamodului de recompensare al agentilor de vanzari.

a) Obiectivele fortelor de vanzare

Stabilirea acestora trebuie sa se realizeze pornind de la caracteristicile pietei tintd si de la
pozitia pe care firma doreste sa o dobandeasca pe aceasta piata. Agentii de vanzari pot indeplini
una sau mai multe din urmatoarele sarcini:

- prospectarea pietei - presupune identificarea de noi clienti si cultivarea relatiilor cu
acestia;

- tintire - agentii de vanzari decid cum sa-si imparta resursele de timp ntre clienti si
potentialii cumparatori;

- comunicare - se referala transmiterea de informatii despre produsele / serviciile oferite
spre vanzare;

- vdnzare - cuprinde vanzarea produselor comercializate de firma, livrarea la timp a
comenzilor si incasarea banilor de la clienti la termenele stabilite, depunerea saptamanala la
banca a banilor rezultati din Tncasari, operarea facturilor sau a chitantelor si completarea foilor
de parcurs;

- oferire de servicii - se pot oferi clientilor diverse servicii de asistenta tehnica, financiara
sau unele sfaturi cu privire la problemele lor;

- culegerea de informatii - se pot colecta informatii cu privire la evolutia pietei si la
actiunile concurentei;

- alocare - agentii de vanzari pot decide caror clienti sa le fie alocate, cu prioritate, anumite
produse, in situatia cand Intreprinderea nu dispune de cantitati suficiente.

b) Strategia de organizare a fortelor de vanzare

Exista doua alternative strategice privind organizarea fortelor de vanzare: firma poate
opta pentru constituirea unei forte de vanzare proprii (interne) sau angajarea uneia pe baza de
contract de prestari servicii (externe).

c) Structurafortelor de vanzare

Tn functie de nevoi si interese fortele de vanzare pot fi structurate pe mai multe nivele.
Unul din criteriile cel mai frecvent utilizate in vederea determinarii structurii fortelor de vanzare
este reprezentat de mdrimeasi importanta clientilor.

d) Marimea fortelor de vinzare

Odata clarificate aspectele legate de strategia si structura fortelor de vanzare,
intreprinderea poate analiza problema marimii fortelor de vanzare. Utilizarea agentilor de
vanzare conduce la o maximizare a cifrei de afaceri, dar reprezinta si una dintre cele mai
costisitoare variante de distributie.
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e) Retribuireasi stimulareafortelor de vanzare

Pentru a atrage si cointeresa agentii de vanzari, firma trebuie sa elaboreze un pachet
atractiv si stimulativ de retribuire. Agentii doresc o regularitate a veniturilor, recompense
suplimentare pentru performante deosebite si o plata corecta pentru experienta si vechimea
neintreruptd in cadrul aceleiasi firme. Tn mod obisnuit, retributia unui agent are mai multe
componente: suma fixa; suma variabila; cheltuieli decontabile; avantaje suplimentare.

APLICATIA NR. 1: Rame pentru tablouri (cum sa identificam concurentii si
potentialii clienti?)

Ana este o tdnard de 26 de ani care a terminat liceul de arta si s-a decis sa-si deschida o
mica afacere in domeniul comercializarii ramelor pentru tablouri deoarece, in orasul sau, exista
cerere pentru aceste produse.

In oras mai existd si alti producdtori (vénzdtori) de rame pentru tablouri pe care Ana i-a
impadrtitin trei categorii si care reprezinta de fapt concurentii principali ai viitoarei ei afaceri:

- mici comercianti stradalj, care desfasoard activitati ocazionale si care detin o oferta de
rame jeftine,

- galerii de arta care ofera servicii de inramare. Ana a fost la inceput intimidata de
eleganta galeriilor de arta care oferd posibilitati de alegere nelimitatd a ramelor dar timpul de
livrare este lung pentru ca de obicei acestea subcontracteaza comanda prin colaborarea cu alfi
producatori de rame.

- magazine care realizeaza afisele mari de pe strada si care ofera si rame. Afisele, insg,
raman domeniul principal de activitate.

Ana considera cad este necesara o abordare diferita pentru producerea si comercializarea
ramelor, focalizata pe proprietarii de locuinte private. Ea simte ca acestia au nevoie de o foarte
buna calitate pentru tablourile din locuintele lor. Potentialii clienti mai au nevoie de confort
rapiditate in livrare, un service prietenos, util realizat de persoane care cunosc si anticipeaza
nevoile lor. Ana a stabilit sd se pozitioneze cu un stand de expunere in apropierea centrului
comercial al orasului care deservea comunitatea locala deoarece a luat in considerare si
existenta unei parcari auto; ramele pentru tablouri sunt in general voluminoase si dificil de
deplasat oricat ar fi de mica distanta. Totodatd s-a gandit si sa aloce citeva ore pentru a se
deplasa la domiciliul clientului in cazul in care ar fi solicitatd iar pentru aceasta ar trebui sd
apeleze la ajutorul surorii ei Anca, studentd la forma de invatamént deschis la distanta.

Subiecte pentru dezbatere:

- Caresunt clientii potentiali ai Anei?
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- Credeti ca produsele oferite de Ana vor fi acceptate si cumparate de clienti? De ce?

- Care sunt metodele de promovare care ar putea fi utilizate de catre Ana?

APLICATIA NR. 2: Exercitiu privind alegerea pietei si a produselor

Va rugam sa completati urmatoarele afirmatii:

1. Ceeace iImi place Intr-adevar sa fac sunt urmatoarele:

2.La ce ma pricep cu adevadrat este:

3. Nevoile pe care le observ ca nu sunt satisfacute pe piata si care necesita produse sau servicii
pe care as putea eu sa le fac sau la care ma pricep sunt:
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4. Marimea si valoarea nevoii de piata pentru fiecare serviciu si produs pe care |-am identificat
(Cat de mare este piata, ca numar de clienti si ca volum de vanzari? Este o piata in crestere,
declin sau stagnare? Cat de puternica este nevoia pe piata? Este o necesitate, un lux sau un moft
trecator?) sunt:

5. Pozitia mea concurentiala in comparatie cu alti furnizori de produse si servicii similare (cat de
bine, ieftin si repede pot furniza acest serviciu sau produs in comparatie cu oferta concurentei?)
ar fi:

6. Actiunile pe care trebuie sa le intreprind pentru a demara afacerea sunt:

Idei de recapitulat si de analizat

In orice afacere cunoasterea concurentei este o conditie principald a succesului. De
aceea orice intreprinzator va trebui sa se intrebe: Cine sunt concurentii mei? Ce fac ei mai bine?
Cum pot fi mai bun, mai complet, mai diferit in activitatea mea? Dar nu este suficient acest lucru,
mai trebuie si sa vinzi eficace. Cum voi face acest lucru? De cine am nevoie Tn activitatea mea?
Cum pot patrunde rafturile unui supermarket? E mai bine oare sa vand direct?

oy

A\
Intrebari de autoevaluare
1. Ce este concurenta si ce tipuri de concurenta cunoasteti?
2. Care sunt principalii factori care influenteaza alegerea unei anumite forme de vanzare?

3. Ce este forta de vanzare si care sunt activitatile preliminare ale proiectarii si organizarii
acesteia?

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu
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SECVENTA 7: MARKETING CU BUGET REDUS. RESURSE, COMPETENTE,

CAPABILITATI
@ Obiective

- familiarizarea cu elementele mixului de marketing;

- cunoasterea modului Tn care un ntreprinzator lucreaza cu elementele mixului de
marketing;

- deprinderea de abilitati de identificare si combinare a resurselorintr-o afacere.

Produs, pret, plasare, promovare, resurse, competente, capabilitati

~— (Mini)studiu de caz Un exemplu de urmat

In ziua de azi este foarte greu sa-1 convingi pe consumator sa iti cumpere produsele.
Concurenta este foarte mare si trebuie sd iesi cumva in evidentd. Ceea ce trebuie sa stim de la
bun inceput este ca nicio promovare oricit de extraordinara ar fi nu poate inlocui un produs de
calitate. Deci pornim de la un produs bun, caruia ii adaugam o promovare bund. Cu un pret
corect stabilit ne ocupam apoi de plasare si promovare. Mediul on line este unul din canalele de
promovare preferate, apoi paginile web si revistele de cultura on line. Si in réndul bloggerilor se
gasesc destui promotori, de aceea nu ii [gnorati. Astfel optiunile de marketing de multiplica.

7.1. Marketing cu buget redus
7.1.1. Produsul (ce ofer clientilor mei?)

Termenul de produs este vast, insa in principal semnifica orice lucru care este oferit pe
piata si care satisface o nevoie; acesta este in sens comun produsul de baza si poate fi un bun
fizic sau un serviciu. Unele firme mici vand doar produse standardizate iar multe ofera si servicii
personalizate clientilor. De cele mai multe ori o firma mica si produsele sale formeaza o imagine
comuna pentru clienti, iar perceptia lor vizavi de firma va fi aceeasi cu a produselor oferite. Un
produs este ceva mai mult decat la prima vedere. El poate fi extins pe mai multe nivele. In esenta
aceasta reprezinta beneficiul adus clientului. Produsul de baza se extinde treptat astfel incat
include servicii si alte elemente aditionale.

Conceptul de produs extins este prezentat in figura nr. 7.1 utilizdnd exemplul unei
firme mici care produce reclame. Apoi putem avea produse diferentiate fata de concurentaintr-
un sens pozitiv. Chiar daca produsul din punct de vedere al componentelor tangibile este identic,
alte aspecte in termeni de servicii ca termene de creditare, nume de marcd, consiliere si
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informare pot fi diferite. Problema este de a intelege cum difera ele de cele ale concurentilor si
de a’intelege care dintre acesteasunt cele mai apreciate de consumatori.

Produsul mix. Multe firme oferd mai mult decat un simplu produs sau serviciu. In timp
acest lucru poate duce la stabilitate pe termen lung dar poate cauza probleme pe termen scurt
in determinarea celui favorabil mix de produs. Unele produse pot fi vandute in cantitati mari dar
cu rate de profit scazute, altele mai specializate au o cerere limitata dar rate de profit atractive.

Dezvoltarea produsului. Producerea unui produs nou poate cauza falimentul unei
firme mici si din aceasta cauza multi sunt foarte precauti si implementeaza doar inovatii
profitabile (mai ales pentru noi piete si noi consumatori); apeleaza la licente ori aleg alternativa
fuziunii.

Produsu
| extins

Garantii in
instalare

Servicii

Produsul

consiliere si
informare
servicii de

Caracteristict

(designul

productia si
comercializare

Miezul
produsului

Creativitate n

procesul efectiv al

Calitate Design si acilitati de
. ambalaj creditare
(lucratori, o
o (logo si stilul
. expertiin )
Livrare propriu) comerciale

.serviciide pe 30 zile

Instalare

gratuita

Figura 7.1 Conceptul de produs extins pentru o mica afacere in domeniul publicitatii

7.1.2. Stabilirea pretului

Pentru stabilirea preturilor sunt necesare parcurgerea urmatoarelor etape:
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- identificarea restrictiilor privind preturile;

- determinarearelatiei dintre cost, volum al vanzarilor si profit;
- alegereastrategiei de determinare a pretului;

- stabilirea metodei de determinare a pretului.

Identificarea restrictiilor privind preturile. Tn stabilirea preturilor trebuie s se tin4
cont de aspecte cum ar fi; cererea de pe piata, noutatea produsului, unicitatea acestuia, tipul
pietii si restrictiilegale.

Stabilirea preturilor. Dumneavoastra puteti stabili preturile pornind de la trei elemente:
cerere, costuri si concurenta. Stabilirea preturilor in functie de cerere se concentreaza asupra
consumatorilor avand in vedere posibilitatea acestora de a plati un anumit pret. Stabilirea
preturilor in functie de costuri pleaca de la calculul tuturor costurilor de productie si marketing si
adaugarea apoi a unei marje de profit. Prin aceasta strategie se acopera toate costurile si este
indicata la introducerea produselor noi. Stabilirea preturilor in functie de concurentd se face
tinand cont de preturile practicate de concurentii directi ai firmei.

Dupa cum se observa, puteti folosi metode in functie de conditiile concrete ale afacerii
astfel incat pretul sa nu fie nici prea mare dar nici prea mic, sa faca produsul acceptat, sa castige
si sa mentina cota de piatd pe masura ce concurenta creste si sa realizeze un profit. Alte metode
pot fi: tehnica imparitatii, tehnica alinierii, tehnica liderului conducator, tehnica geografica, etc.

7.1.3. Livrarea (plasarea produsului)

Distributia (plasarea) se refera deplasarea fizica a produselor si stabilirea de relatii cu
intermediarii. Distributia fizica include transportul, depozitarea, manipularea si conditiile de
livrare iar sistemul intermediarilor este definit ca retea de distributie sau canal de distributie.
Exista doua tipuri de canale de distributie: directe si indirecte. Prin canalele de distributie directe,
produsul trece direct de la producator la consumator. Serviciile utilizeaza de regula aceste
canale. Canalele de distributie indirecte presupun utilizarea intermediarilor (unul sau mai multi),
care pot fi comerciantii cu ridicata, cu amanuntul, alti distribuitori.

Tn functie de tipul produsului si de bugetului alocat se poate utiliza ca forma de vanzare
distributia directa sau prin intermediari, avantajele si dezavantajele fiind prezentate la
subcapitolul 4.3.

7.1.4. Promovarea produsului (cum va fi cunoscut produsul pe piata?)
Un produs oricat ar fi de ,bun”, daca nu este cunoscut pe piata, este ca si inexistent.

Ca sa fti faci produsul cunoscut si chiar mai mult de atat ai nevoie de un plan de bataie, adica de
mai multe informatii si decizii care sa conduca la rezultatul dorit. Toate aceste decizii alcatuiesc
strategia de promovare.

Etapele strategiei de promovare sunt urmatoarele:

1. identificarea tintei promovarii, a consumatorilor potentiali;
2. pozitionarega;
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3. definirea obiectivelor de promovare;

4. stabilirea bugetului promotional;

5. proiectarea mesajului de promovare;

6. selectarea canalelor de transmitere a mesajelor;

7.evaluarea si controlul actiunilor promotionale.

1. Identificarea tintei promovarii, a consumatorilor potentiali. Orice produs este
pentru cineva (un grup mai mic sau mai mare de consumatori) care il prefera altor produse. Nu
exista nici un produs pe care sa il prefere Tn aceeasi mdsura toata lumea. De exemplu, produsul
banal paine. Aproape toata lumea consuma paine, dar unii vor paine alba cu seminte, altii vor
paine neagra coapta pe vatra din grau integral, altii vor paine neagra marca X si asa mai departe.
Ca urmare, daca vrei sa produci sau doar sa vinzi paine de un fel trebuie sa te gandesti CINE o sa
cumpere aceasta paine. Apoi trebuie sa afli: cati cumpadratorii potentiali o sa ai, ce varsta au, de
cati bani dispun, cat de des cumpara paine, ce apreciaza la aceasta paine etc.

2. Pozitionarea. in aceastd etapa trebuie s3 vezi care sunt concurentii tdi directi, cum
sunt ei apreciati de cumparatori in prezent si unde te-ai putea situa tu Th mintea cumparatorilor
in raport cu acesti concurenti. Cu siguranta ca in zona ta de actiune mai sunt si altii care produc
sau vand paine. Tu va trebui sa te gandesti ce are In plus painea ta si daca acel ceva este apreciat
de cumparator. De exemplu, paine ta ar putea fi fara aditivi, deci mai sanatoasa sau ar putea
avea seminte de grau si secarad integrale atat de benefice pentru organism. Va trebui sa afli daca
lumea cauta asa cevasi ar fi dispusa sa cumpere.

3. Definirea obiectivelor de promovare. Trebuie sa stii ce vrei de la consumatorii tai.
Sigur, vrei sa iti cumpere produsul dar acest lucru, de multe ori, nu se poate obtine imediat. Intéi
trebuie sa afle despre produsul tau, apoi sa fie atrasi de el, sa fie convinsi de calitatile lui si apoi
sa il cumpere. Daca intr-un sat vrei sa vinzi paine neagra din grau integral o sa descoperica nu o
sa fie prea multi doritori pentru ca putina lume stie cat de sandtoasa este. Ca urmare, intai
trebuie sa Ti informezi despre beneficiile unei astfel de paini si apoi sa ii inviti sa cumpere.

4. Stabilirea bugetului promotional. Trebuie sa te gandesti ce vrei sa obtii si sa aloci
suma de bani care iti permite acest lucru. ,Doar cei foarte curajosi sau foarte ignoranti pot spune
cu precizie ce face reclama pe piata.” (Ph. Kotller, 1986)

5. Proiectarea mesajului de promovare. in aceasta etapa trebuie s te gandesti ce vrei
sa spui, ce calitati ale produsului tau, sa le scoti in evidentd, sa demonstrezi caceea ce spui este
adevdrat si sa folosesti atat argumente rationale cat si emotionale. Conteaza cum Tti prezinti
mesajul, ce cuvinte folosesti, ce titlu atragator gasesti, ce imagini atasezi (cd doar o imagine face
cdt o mie de cuvintel), ce denumire dai produsului. In exemplul nostru, ai putea spune de ce este
mai buna painea neagra in general si painea pe pare o produci sau o vinzi tu in special. Ai putea
spune ce boli grave ale tractului digestiv sunt evitate daca se consuma aceasta paine, ai putea
spune cat de satioasa este, ca nu ingrasa etc. De exemplu numele de paine ,Pdine de casd’', nu
inseamna ca este facuta intr-o gospodarie ci duce cu gandul la painea facuta traditional in cas3,
fard adaosurile chimice atat de nesanatoase.

6. Selectarea canalelor de transmitere a mesajelor. Se aleg acele canale de
transmitere a mesajului de mai sus care conduc cel mai repede la cumparatorii nostri. Aceste
canale pot apartine mass-mediei (televiziunea, radioul, presa scrisda, cinematograful, Internetul
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etc.) sau pot fi de tipul materialelor publicitare directe (pliante, brosuri, flyere etc.) sau alte forme
cum ar fi marketingul prin viu grai sau prin fortele de vanzare. In exemplul nostru, dac
cumparatorii potentiali ai painii negre sunt femeile intre 30 si 50 de ani, cu venitul peste medie si
nivel de pregdtire ridicat trebuie sa afli ce reviste citesc aceste femei, la ce emisiuni TV se uitd, ce
obiceiuri de informare au. Mesajul nostru va trebui postat pe acel sau acele canale care sunt
consultate de aceste femei siin care ele au incredere. Trebuie sa faci o comparatie intre cost si
rezultat atunci cand alegi un canal.

7. Stabilirea mixului promotional. Mixul promotional este combinatia de tehnici
promotionale aleasa in vederea atingerii obiectivelor de promovare stabilite. Caracteristicile
principalelor tehnici promotionale sunt:

Reclama (spoturi TV, spoturiradio, aparitiiin presa, promovarea prin marca):

- este un mijloc de comunicare Tn masa, impersonal;

- prin difuzarea pe scara larga asigura acceptarea publica a achizitiei;

- permite repetarea mesajului de catre ofertant si compararea lui de catre consumator ;

- utilizarea ei de catre ofertant ofera o imagine despre puterea, marimea, popularitatea
acestuia;

- permite crearea uneiimagini de durata dar si poate stimula achizitiile pe termenscurt;
- permite o mare acoperire teritoriala;

- comunicarea este doar intr-un singur sens;

- este de obicei foarte costisitoare.

Vanzarea personala (prin agentii de vanzare, vanzatori):

- implica un contact personal, spre deosebire de reclama, ceea ce permite un schimb
activ de informatii;

- permite stabilirea si mentinerea unor relatii intre parti;

- creste disponibilitatea de expunere la mesajul firmei (consumatorul este dispus sa
asculte prezentarea agentului chiar daca nu cumpara);

- este cel mai scump instrument promotional si necesita un efort pe termenlung;

Promovarea vanzarilor (reduceri de preturi, oferte promotionale, cadouri,
cupoanele, demonstratii, concursuri, loterii, vizite de documentare, reuniunile,
esantioanele, cluburile, promovarea prin viu grai, promovareadirecta etc.):

- stimuleaza vanzarile pe termen scurt;
- creste atractivitatea ofertei prin oferirea unor stimulente asociate acesteia;
- are efecte de scurta durata si nu duce la formarea preferintelor pe termen lung;

Relatiile publice (comunicate de presa, conferinte de presa, buletine de presa):
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- se bucura de cea mai mare credibilitate in randul publicului dintre toate instrumentele
promotionale;

- permite accesul si la clientii care sunt reticentila instrumentele promotionale;
- actioneaza pe termen lung si contribuie la formarea atitudinii fata de produs sau firma.

Tn cazul nostru, am putea alege ca tehnici de promovare: pliante distribuite gratuit in
magazinele care vand paine din zona vizata si/sau o revista lunara sau bilunara adresata
femeilor potentiale consumatoare si/sau un articol intr-un ziar care vorbeste despre importanta
fibrelor (continute de painea neagra) in buna functionare a organismului si/sau un afis In sau
langa magazinele de paine. Nici distribuirea gratuita de chifle din acelasi continut cu painea nu
este o idee de neglijat.

8. Evaluarea si controlul actiunilor promotionale. Dupa transmiterea mesajului
promotional, trebuie sa analizam efectul produs asupra consumatorilor vizati. Se urmareste
raspunsul materializat in: imagine pozitiva asupra firmei sau produselor sale, atragerea de noi
clienti, cresterea frecventeiin achizitionare, fidelizarea clientilor, cresterea gradului de informare
etc. in functie de obiectivele stabilite. Tn anumite cazuri, acest rdspuns poate fi comensurat in:
volumul de vanzari, cresterea profiturilor etc. In urma campaniei noastre de promovare realizata
in decursul unei luni, doua, trei sau mai mult se va studia cati au mai aflat de marca noastra de
paine, cati au o pdrere pozitiva despre ea, cati au incercat-o, cat au crescut vanzarile etc.

7.1.5. Alte recomandari

Pentru a avea succes pe piata firma dumneavoastra trebuie sd satisfaca nevoile
clientuluj, asa cum si-a propus initial iar acest lucru se evidentiaza prin volumul de vanzari
realizat, respectiv prin recunoasterea utilitatii produsului de ctre consumatori. in urma achizitiei
produsului, consumatorul va compara performantele reale ale produsului cu cele asteptate si
acest proces va genera multumirea sau nemultumirea vizavi de decizia luat. Tn cazul fericit,
clientul este multumit si acest lucru trebuie sa-si propuna orice afacere dar problema care se
pune este de a intari relatiile firmei cu clientii deoarece loialitatea lor si satisfactia frecventa este
una dintre cele mai mari averipe care o firma o poate dobandi.

Viziunea firmei dumneavoastrd trebuie sa se bazeze si pe conceptul de motivare si
multumire a personalului propriu angajat deoarece fara contributia unor oameni pregatiti din
punct de vedere profesional si motivati pentru bunul mers al firmei, pentru succes si
recunoastere pe piata, eforturile privind implementarea oricarui plan de afaceri vor fi zadarnice.
Tn acest scop firma si managerii ei trebuie s& adopte relatii deschise cu personalul angajat, s3
organizeze frecvente intalniri de lucru, sa faca cel putin un raport trimestrial in care sa prezinte
toate realizdrile si problemele care au aparut pe parcurs. Scopul este de fapt realizarea unor
echipe profesionale care sa conlucreze indiferent de specializarea pe care o au pentru
producerea, distributia, promovarea unui produs care sa satisfaca nevoile existente ale
consumatorilor, sau sa creeze produse destinate unor nevoi, dorinte noi, de exemplu produsele
light.

Prin infiintarea unui post cu atributii in domeniul relatiflor cu consumatorii, se pot analiza
raspunsurile acestora, problemele aparute, clientii pierduti si astfel se pot lua masuri care pot
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anticipa si contracara reactiile negative prin oferirea de garantii, construirea unor asteptari
realiste, furnizarea de informatii privind folosirea produsului, remedierea deficientelor de
calitate si service.

Daca revenim la exemplele anterioare si luam in considerare de exemplu o librarie care
are angajata o vanzatoare, cu sediul pe o artera pietonald din oras in centru si unde accesul
autovehiculelor este interzis, aceasta probabil va cduta sa isi dezvolte activitatea si prin oferirea
de alte servicii. Intreprinzitoarea poate s& opteze pentru transformarea unei simple librarii intr-o
librarie tip cafenea prin amenajarea unei mini terase pe spatiul din fata librariei unde se pot
servi ceai, cafea, prajituri, sucuri naturale si la anumite intervale de timp sa fie adusi si anumiti
invitati care sa ofere detalii, opinii si sa aiba loc discutii si schimburi de opinie privind anumite
tematici abordate.

Tn acest mod, libréria ar putea atrage mai multe categorii de clienti si ce este mai
important ar putea reda interesul pentru lectura tinerei generatii care utilizeaza tot mai mult
mijloacele mai usoare de a acumula informatii cum sunt Internetul, televizorul, etc.

in acest mod ar dobandi un atu in fata concurentei (celelalte librarii din oras), iar
numarul clientilor ar creste semnificativ datorita diversitatii tipurilor de carti prezentate din
diferite domenii de activitate si oferirii unor servicii noi.

Totodata trebuie avute in vedere problemele legate de ceea ce ofera concurentii care
actioneaza pe aceeasi piata sau care pot deveni o amenintare pentru firma noastra. Avand in
vedere ca in etapa initierii unei afaceri, resursele financiare, materiale, umane sunt limitate se
impune gestionarea optima a celor existente mai ales prin antrenarea si motivarea personalului
in identificarea, atragereasi retinerea unor clienti fideli.

7.2. Resurse, competente, capabilitati

Pentru a pune in practica ideea dv. de afacere aveti nevoie de bani. Cu siguranta v-ati
intrebat ce suma ar fi necesara si mai ales de unde o puteti procura. Niciodata si pentru nimeni
raspunsul la aceste intrebari nu a fost si nu este unul simplu. Cu atdt mai mult cu cat initierea
unei afaceri, ca si mentinerea ei necesita mai multe tipuri de resurse. Astfel, avetinevoie nu doar
de resurse financiare, ci si de resurse materiale, resurse umane, resurse informationale. General
vorbind, resursele reprezintd elemente sau combinatii de elemente existente in natura sau
create de oameni, care pot fi folosite in activitatea economica. Altfel spus, resursele reprezinta o
rezervd sau o sursd de mijloace susceptibile de a fi valorificate intr-o imprejurare data. Numai
prin combinarea diferitelor tipuri de resurse, dupa anumite reguli, puteti reusi in afaceri. in acest
sens, sunt foarte importante treilucruri:

- determinarea necesarului de resurse;
- asigurarea resurselor necesare;

- utilizarea cu chibzuinta a resurselor, adica in asa fel incat sa se obtina maxim de efecte
(de rezultate), cu minim de eforturi (resurse), mai pe scurt - eficienta.

Resursele sunt de fapt atribute ce se prezinta sub forma tangibild denumite generic
»capital” - financiar, uman, fizic si intangibile - nume de marca, renume al firmei, relatii in lumea
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afacerilor. Pentru analiza diferitelor categorii de resurse se utilizeaza in mod frecvent clasificarea
acestora dupa continutul lor (financiare, umane, fizice etc.) sau dupa modul de utilizare
functionala in interiorul firmei (productie, marketing, personal etc.). Termenii asociati celui de
resurse suntin principal doi sianume:,,competente” si, capabilitati”.

Competenta reprezinta capacitatea cuiva de a se pronunta asupra unui lucru, pe temeiul
unei cunoasteri adanci a problemeiin discutie.

Capabilitatea este legata de posibilitatea de a savarsi ceva, de a fi in stare sa actionezi,
altfel spus, inseamna capacitatea de a realiza un anumit lucru. Aceleasi resurse, pe care le are la
dispozitie, la un moment dat, o intreprinzatoare, pot fi combinate intr-o infinitate de moduri care
pot asigura afacerii succes sau o pot conduce spre dezastru. Cel mai important lucru pentru o
afacere este de a sti ce dorim sa realizam ca produs sau serviciu, adica modul in care sa
combindam resursele de care dispunem pentru a crea valoare.

Tn timp ce competenta ar reprezenta ,partea teoreticd”, capabilitatea ar reprezenta
~partea practica”. Ambele sunt necesare in egala masura pentru realizarea unui proces creator
de valoare. Daca o intreprinzdtoare nu este apta sa exploateze diferitele sale resurse, acest fapt
echivaleaza cu lipsa acelor resurse.

O resursa este cu atat mai valoroasa cu cat raspunsul la urmatoarele intrebari este
afirmativ:

a) Este valoroasa aceasta resursa (competenta)? O resursa prezinta valoare in masurain
care genereaza o crestere a venitului si/sau o scadere a costului, adica profit suplimentar in
comparatie cu situatia in care ar lipsi.

b) Este resursa (competenta) rara? O competenta este rard daca este caracteristica unui
numar restrans de Intreprinzatoare, in mod ideal, uneia singure.

c) Este resursa (competenta) inimitabilda? O competenta este inimitabila daca
reproducerea sa de catre un concurent este dificila, Tn mod ideal, imposibila. Trebuie sa stiti ca
acest lucru este mai posibil decat pare la prima vedere. De exemplu, ganditi-va la faptul ca sunt
imposibil de recreat anumite conditii istorice care au conferit un anumit avantaj, ori foarte dificil
de imitat un anumit fenomen psiho-social care a determinat un management performant.

d) Este resursa (competenta) exploatata corespunzator? Aceasta inseamna pur si simplu
capabilitatea de a derula afacerea utilizand eficace (atingerea obiectivelor propuse) si eficient
(profitabil) resursa respectiva.

Tn concluzie, performanta este conditionatd de identificarea si utilizarea resurselor
valoroase, rare, inimitabile intr-o masura cat mai semnificativa si toate acestea cu abilitate
organizatorica.

APLICATIANR. 1: Lucrare practica

Sa presupunem cd dumneavoastrd aveti o afacere de producere si comercializare a
produselor de cofetdrie si patiserie ca cea a doamnei Ina si doriti sa o dezvoltat.

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu
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Pentru dezvoltarea afacerii din aplicatia nr. 1 va rugam sa completati urmatoarele :

1. Mentionati unele zone din localitatea dumneavoastra in care nu se vand produse de cofetarie
Si patiserie:

2. Mentionati cateva segmente de piata care nu sunt deservite de firme de cofetarie si patiserie:

3. Mentionati unele activitati conexe activitatii firmei, care s-ar putea transforma in afaceri noi

A. Descrietiin cel mult 25 de cuvinte produsele pe care firma le produce si comercializeaza

B Argumentatiin cel mult 25 de cuvinte de ce exista cerere pentru produsele firmei

C. Care sunt clientii firmeisi care pot fi potentialii clienti?

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu
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1. Pentru ce motive cumpara ei produsul?

2. Ce preturisunt practicate?

D. Ce deprinderi de afaceri aveti dumneavoastra?

1. Experienta manageriala

2. Instruire

3. Experienta iIn domeniul de activitate

4. Obiectivitate

E. Care dintre elementele urmatoare confera afaceriidumneavoastra unicitate?

1. Produs unic. 0
2. Caracteristici unice. 0
3. Tehnologie avansata. 0
4. Amplasare. 0
5. Servicii. 0
6. Preturi scazute. 0
7. Preturi de prestigiu. 0
8. Achizitionare convenabila. 0

9. Altele (mentionati care)

F. Cum va veti stradui sa va mentineti avantajul competitiv, chiar si atunci cand concurentii vor
incerca sa va imite produsul sau serviciul?

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu



¢p

HUNGARIAN
GOVERNMENT

CO incerreg

Romania-Ungaria

Fondul European de Dezvoltare Regionala

G. Care este efortul promotional necesar pentru sustinerea metodei de vanzare aleasa?
Determinati cum veti atinge piata tintd cu ajutorul reclamei si a promovarii. intocmiti o lista cu
tipul eforturilor de promovare pe care intentionati sa le realizati si motivul alegerii.

H. Care sunt serviciile oferite?

|. Evaluarea factorului uman:

1. Care sunt fondatorii firmei, ce pregdtire au si ce experienta?

2. Care sunt principalele calificari necesare?

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu
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SESIUNEA 8. ESTIMAREA RESURSELOR NECESARE UNEI AFACERI

@ Obiective

- familiarizarea cu lantul valorii si intelegerea rolului acestuia;

- cunoasterea modului de estimare a resurselor prin prisma activitatilor ce compun o
afacere;

- dobandirea de abilitati de identificare a furnizorilor de resurse.

Lh Cuvinte cheie:

Lantul valorii, activitati, afacere, furnizori de resurse

Prezentarea temei

»Orice problemd are o solutie, insa problema nu este de a gasi o solutie, ¢/ de a gasi cea
mai bund solutie. Oricdti ar fi, banii nu ajung niciodatd, timpul e prea scurt; utilajele, ustensilele,
accesoriile de calitate costa exagerat”. Asa gandea doamna Rodlica P., o intreprinzatoare care
avea propriul laborator de patiserie-cofetarie. In copildrie, bunica obisnuia sa-i spund: ,nu-i mult
sd nu se cheltuiasca si putin sa nu ajunga’; asa ca, intotdeauna cauta sa fie cat mai organizatg,
informata si chibzuita. Tocmai auzise de ,incubatoare de afaceri” si de ,surse de finantare
nerambursabile”. Creditul nu mai parea deloc atractiv. Era decisa sd incerce noi solutii.

8.1. Analiza lantului valorii unei afaceri

Intelegerea legaturii dintre competente (resurse) si pozitia dvs. competitionald are la
baza cunoasterea modului in care activitatile desfasurate in cadrul afacerii genereaza valoare
adaugata. Este ceea ce, in teorie, este cunoscut sub denumirea de ,lantul valorii”. Initial, metoda
a fost utilizata din considerente contabile. Ca mai intotdeauna, problema (formulata sub forma
de intrebare) era ,Cum sa reducem costurile pentru a asigura/creste profitul?” Pentru a gasi un
raspuns, procesul de productie/prestare era analizat ca o insiruire de verigi pentru care se putea
identifica contributia la valoarea nou creata. In esenta raspunsul este conditionat de:

- identificarea verigilor;
- determinarea unei valori adaugate de fiecare veriga.

Eforturile trebuie concentrate asupra activitatilor/operatiilor cu cele mai semnificative
contributii. Retineti faptul ca, daca in mod normal, desfasurati o anumita activitate/operatiune
de nota sapte, puteti ajunge de nota zece daca va propuneti acest lucru. Ins§, trebuie mai intai sa
constientizati, sa doriti suficient de mult acel lucru si apoi sa lucrati!

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu



¢p

CL\/\) o y% ‘
) * * . .
L b( )8
TRIS A Cg Sl

Romania-Ungaria

Fondul European de Dezvoltare Regionala

Tn acest demers, consideram c& v poate fi de folos un model propus de o firm
americana de consultanta (McKinsey), care se bazeaza pe descompunerea procesului creator de
valoare in activitati sianume:

- tehnologie;

- conceptie produs;

- fabricatie;

- marketing;

- servicii post-vanzare.

Pe exemplul unei cofetadrii, analiza lantului valorii poate fi configurata astfel:

a) Tehnologie. Este vorba despre echipamentele, utilajele si accesoriile menite a face
munca dvs. mai usoard, mai pldcuta, iar produsele pe care le realizati mai atragatoare si mai
apetisante. Ele participa, la fel ca si cladirile la mai multe cicluri de productie, se depreciaza
treptat si se Tnlocuiesc dupa mai mult timp de utilizare. Sunt elemente de capital fix, iar
recuperarea valorii se realizeaza prin amortizare. Problema principala este legata de asigurarea
surselor de procurare si a procedeelor de realizare a produselor pe care in prealabil le-ati ales cu
grija. In prezent, ofertantii sunt mult mai lucrativi decat odinioara. Ei realizeaza cataloage de
prezentare si amenajeaza show-room-uri cu ajutorul caroraisi fac cunoscuta oferta, de altfel, din
ce In ce mai atragatoare. Astfel, pentru exemplul nostru, trebuie aleasa oferta cea mai
avantajoasa pentru:

- echipamente de patiserie-cofetdrie: cuptoare de coacere; frigidere; dospitoare; masini
pentru pulverizarea, glazurarea sau decorarea cu ciocolatd; masini pentru dozat si umplut cu
crema; robot profesional; carucioare pentru transport etc.;

- mobilier din otel inoxidabil: mese de lucru, corpuri etajate din aluminiu si otel
inoxidabil, dulapuri, chiuvete etc.;

- ustensile de lucru: cratite, oale, castroane, cutite, perforatoare aluat, stante, placi de
decupat diverse forme, forme de coacere (tavi) etc.

b) Conceptie produs. Aici trebuie sa va ganditi la ,rezultate perfecte” - prdjituri
apetisante, preparate din cele mai bune ingrediente, cu forme diverse (rotunde, hexagonale,
ovale, patrate, dreptunghiulare, cu colturi rotunjite), care sa poata fi ,mancate si cu ochiul”.
Vorbim despre caracteristici fizice, de calitate, estetice. Ideile de noi produse pot proveni de la
specialisti Tn domeniu, dar si de la clienti, furnizori, distribuitori etc. Retineti faptul ca, din unghiul
de vedere al initierii unei afaceri, un produs este nou daca este recunoscut in acest fel de catre
consumatori si daca adoptarea lui Tn consum se traduce printr-o schimbare a comportamentului
lor. O noua prezentare, un nou mod de distributie ori o noua pozitionare (plasarea intr-un
anumit ,sertar” in mintea consumatorului) sunt asemenea exemple. Pentru orice afacere,
produsele noi reprezinta o necesitate, deoarece ele permit relansarea vanzarilor pe o piata
saturata si echilibrarea portofoliului de produse afectat de declinul unora mai vechi. Aceasta, cu
atat mai mult cu cat, in zilele noastre asistam la o reducere tot mai accelerata a duratei medii de
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viata a produselor, iar, in firmele performante, o mare parte a cifrei de afaceri este realizata de
produsele care nici nu existau in urma cu cativa ani.

c) Fabricatie. Materiile prime, materialele, energia, semifabricatele sunt componente ale
capitalului circulant; ele se consuma in intregime n decursul unui ciclu de productie. Indiferent
de modul de clasificare, pentru un intreprinzator, problema principald consta in asigurarea
aprovizionarii ,intocmai si la timp” cu materii prime si materiale si asigurarea unui consum
rational al acestora in productie/fabricatie. Tn cazul nostru, este vorba despre f3ina, oud, zahar,
cacao, fructe etc. De retinut ca asigurarea unui consum rational al materiilor prime si
materialelorin productie se realizeaza, in primul rand, pe urmatoarele cai:

- incadrarea in normele de consum;

- imbunatatirea tehnologiilor de fabricatie;

- intarirea disciplinei in muncg;

- intretinerea corespunzatoare a utilajelor de productie etc.

Desigur, toate aceste actiuni trebuie sa constituie preocupari constante, la fel ca si
Lrationalitatea” in privinta consumului de energie. Astfel, si in acest caz, trebuie luate o serie de
masuri de ,eficientizare” a consumului de energie, precum:

- modernizareainstalatiilor electrice si a tehnologiilor de fabricatie;

- reducerea ponderii in cifra de afaceri a produselor care necesita un consum mare de
energie (produse energointensive);

- reducerea pierderilor de energie prin adoptarea de noi solutii.

Nu uitati de adaptarea capacitatii de productie corespunzator nivelului cererii, de
aprovizionarea din timp si de integrareade ,,noi produse”.

d) Marketing. Trebuie sa va ganditi la ambalare, asigurarea fortei de vanzare, stabilirea
pretului, distributie, promovare. Marketingul, asa cum stim, este arta afacerilor ce se prezinta
sub forma unui proces de organizare si conducere a unui ansamblu de activitati comerciale
capabile sa transforme o nevoie in cerere, sa creeze si sa dirijeze produsul la locul, momentul si
in sortimentul cerut, in conditii de profitabilitate pentru ofertant si eficienta pentru consumator,
care ocupa locul central. Tn cadrul oricarei afaceri, marketingul joaca un rol important ajutand la:

- identificarea si anticiparea nevoilor consumatorului: Cine este clientul nostru? Ce
beneficii cauta clientul nostru? Cum cumpara clientul nostru?;

- creareade valoare prin dezvoltarea de noi produse si servicii;

- stabilirea pretului, respectiv valoarea pe care consumatorul o acorda unui produs si pe
care este dispus sa o plateasca pentru a intra in posesia acestuia. De exemplu, intre 26 si 38
lei/kg pentru un tort de ciocolats;

- pastrarea si distribuirea produselor si serviciilor acolo unde sunt cumparate sau
consumate. Poate fi vorba despre asigurarea prdjiturilor si torturilor pentru o firma
organizatoare de nunti, ori despre vanzarea pentru acasa;
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- promovarea produselor pe piata si comunicarea cu potentialii consumatori. O
comunicare poate fi apreciata ca fiind ,bund” daca provoaca reactia scontata: clientii cumpara
produsele/serviciile oferite de dv. si, chiar mai mult, le recomanda si altora. Nu uitati ca unui
client nu-i pot fi scosi banii din buzunar cu forta. El trebuie sa-i dea de bundvoie. Dar, pentru
aceasta, trebuie sa aiba pe ce. De exemplu, pe ,prdjitura cu care nu dai gres”.

Distributie. Aici problema este aceea a asigurarii de utilitati de timp si spatiu,
repartizarea produselor in functie de cerere, colectarea si asortarea marfurilor, culegerea de
informatii care sa serveasca drept suport operatiunilor ce urmeaza sa fie realizate, astfel incat sa
merite calificative ca: mai bine, mai amuzant, mai altfel. Desigur, este vorba despre canale de
distributie, integrare intr-un lant de distributie, stocuri, depozitare, transport. Adoptarea unui
sistem de distributie adecvat nevoilor clientilor presupune mai multe etape:

- identificarea nevoilor consumatorilor care vor fi serviti;
- alegereavariantei care sa raspunda cat mai bine acestor nevoi;
- evaluarea costului si a posibilitatii de punere Tn practica;

- analiza variantei alese, atat dupa criterii de management, cat si dupa criterii impuse de
sistemul de distributie ideal;

- luarea deciziei.

Retineti ca o conditie esentiald a succesului este asigurarea premiselor necesare
implementdrii deciziei pe care ati adoptat-o. Nu este suficient sa gandesti bine, mai trebuie ceva:
sa actionezi si mai bine!

e) Servicii post-vanzare. Aici trebuie sa va ganditi la garantii, rapiditate in servire, clienti
multumiti, poate chiar captivi. Servicile nsotesc astazi bunurile intr-o mdasura tot mai
semnificativa, iar service-ul dupa vanzare asigura succesul oricarei afaceri, deoarece clientul nu
se simte abandonat dupa achizitionare. Mai mult, poate este momentul sa reflectati putin si la
un concept cunoscut sub numele de ,consum inteligent”, adica unul menit sa satisfaca, la un
nivel cat mai Tnalt, cerintele clientului si sa ofere satisfactia asteptata, Intr-un mod mai eficient
decat concurentii. Tn acest fel, bunastarea consumatorilor si a societatii poate spori, iar clientii va
vor multumi. Cel putin, asa speram!

Configurarea lantului valorii pentru o afacere este diferita chiar pentru intreprinzatorii
care activeaza in acelasi domeniu de activitate (prezinta acelasi lant al activitatii). Trebuie sa
cautati sa cunoasteti Intregul proces pentru a imbunatati o veriga si, in final, produsul oferit
pietei. Spre exemplu, calitatea prajiturilor va fi conditionata de calitatea fainii si de calitatea
pastrarii lor, nu numai de calitatea propriu-zisa a realizarii acestora. Toate aceste elemente
adauga valoare produsului, asa cum se poate observa din figura de mai jos:
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Lantul valorii Lantul valorii Lantul valorii

distribuitorului clientului adaugate

Lantul valorii
adaugate

Figura 8.1. Formarea lantului valorii adaugate

Analiza lantului valorii recunoaste ca avantajele competitionale apar ca urmare a calitatii
legaturilor dintre activititi si modul in care se utilizeazd resursele. Intelegerea mecanismului
concret de generare a valorii si demontarea sa in elemente asupra carora se poate interveni, cu
scopul obtinerii performantei este nu numai foarte utila, ci si interesanta.

8.2. Cunoasterea activitatilor ce compun o afacere

Tn continuare vom prezenta estimarea resurselor prin prisma activitatilor ce compun
o afacere si anume activitatea de productie, comerciald, de cercetare-dezvoltare, de personal si
financiar-contabild. Tn sensul prezentei secvente de invatare este vorba despre competente
functionale si ne vom focaliza pe cele mai importante atribute de acest gen, care ar putea genera
avantaje competitionale pe termen lung.

8.2.1. Activitatea de productie (operatii)

Productia reprezinta procesul de transformare a resurselor tangibile (faina, lapte, zahar
etc.) sau intangibile (cunostinte, know-how sau cum se face/procedeazad) in produse finale -
bunuri (prajituri, torturi aniversare etc.) sau servicii (livrare la domiciliu pe baza de comands,
onorarea comenzii pentru o nuntd). intr-o afacere, productia/prestarea asigura realizarea unui
produs/serviciu in cantitatea ceruta, la o calitate si un cost specificat, intr-un anumit timp. Prin
calitatea acestor caracteristici generale se incearca realizarea unui avantaj fata de concurenti.
Competentele de acest gen sunt asociate cu urmatoarele atribute ale procesului de productie:
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1. Amplasarea geografica (locatia) face referire la o logica ce nu ar trebui ignorata. Ea
are In vedere eficienta economica si justificarea comerciala. Apropierea de domiciliu, dorinta de
a munci acolo unde traiesti, pretul considerabil mai mic pot fi argumente pana in momentul in
care nu limiteaza in mod considerabil afacerea. Retinetica poate fi vorba despre:

- accesul la piata (vanzari), de exemplu, atractivitatea localizarii unei cofetarii langa un
parc natural;

- densitatea pietei, numarul zilnic de vizitatori ai parcului de langa cofetarie;
- accesul la mijloace de comunicare, timpul necesar pentru a ajunge la parc;
- ofertade materie prima, de exemplu, fructele proaspete necesare;

- forta de munca. Uneori o mica firma poate stabili o traditie in zona, sau poate fi o
traditie care se cere valorificata;

- stimulente fiscale. Poate guvernul doreste sa stimuleze cresterea economica dintr-
anumita zond, cum este cazul celor defavorizate.

2. Capacitatea de productie, altfel spus, cantitatea de produse ce urmeaza a fi realizate.
Pentru aceasta este nevoie de aprecierea marimii pietei. De exemplu, pentru o firma
organizatoare de nunti, o cifra foarte importanta este numarul tinerilor intre 18 si 26 de ani. Sa
spunem ca 20.000. Aceasta cifra ne spune cate nunti s-ar putea organiza intr-un an. Teoretic,
10.000. Daca insa 6.000 sunt deja casatoriti si alti 6.000 nu au asemenea ganduri pentru anul
curent, mai raman 8.000. Adica 4.000 de nunti. Si daca doar 30% ar apela la serviciile unei firme
organizatoare de nunti, ar insemna 1.200, dar nu se stie cati ar apela la serviciile firmei noastre.
5% ar insemna 60. Pentru 30 saptamani in care se pot organiza nunti, ar insemna 2 pe
saptamana. La aceasta cifra ar trebui sa ne asteptam si pentru aceasta ar trebui sa ne pregatim.

3. Calitatea productiei face referire la capacitatea de a asigura constant produsele cu
caracteristicile dorite de consumator. Acestlucru reclamd determinarea nivelului de calitate dorit
de consumator, mentinerea acestui nivel pentru toate produsele realizate si ameliorarea
continua a nivelului initial de calitate. De exempluy, clientele se asteapta ca bréanza Mozzarela
necesara preparadrii pizzei sa aiba aceiasi calitate, cu atat mai mult cu cat este produsa de acelasi
producator. Contrar, ele vor renunta la acel sortiment. Retineti: cu ce ai cucerit un client, cu
aceeatrebuie sa-| pastrezi!

4. Costurile de productie se refera la cheltuielile inregistrate pentru realizarea
productiei: cu materii prime, materiale, energie, combustibil, iluminat general, salarii, amortizare
etc. Minimizarea acestora necesitd abordari speciale. Tn final, se urmareste obtinerea unui cost
cat mai mic pentru o calitate datd, astfel incat pretul la care se va vinde produsul sa asigure o
profitabilitate convenabila.

5. Stocurile reprezinta cantitatile fizice de materiale, materii prime, componente,
produse finite sau produse aflate in curs de realizare. La o cofetarie, acestea trebuie sa asigure
continuitatea fabricatiei, satisfacerea clientelei si minimizarea costurilor aferente. Tendinta
actuala este ca nivelul stocurilor sa fie minim, ideal ,zero”, lucru posibil in conditiile Tn care, la un
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simplu apel telefonic, furnizorii pot aduce, in timp util, bunurile comandate. Atentie, poate fi
vorba despre taxe de urgenta sau despre preturi de achizitie mai mari.

6. Termenele de realizare reprezinta conditia temporala legata de satisfacerea
necesitatii consumatorului. Produsul trebuie sa fie gata de livrare la momentul in care clientul I-a
solicitat, ori cand 1l solicita. Trebuie sa stiti ca nu sunt foarte multi clienti dispusi sa astepte, mai
ales ca au de unde alege, fiind vorba, mai In toate cazurile, de oferte care depdsesc cererea.

8.2.2. Activitatea de marketing

Marketingul este rezultatul efortului sustinut si continuu de adaptare la cerintele impuse
de dinamismul social-economic. Rolul si importanta lui se extind, la fel si domeniile de aplicare.
Aceasta din cauza faptului ca reprezinta functia prin care se asigura contactul cu piata si, implicit,
cu concurenta. Competentele principale sunt legate de:

- pozitionarea pe piata (cunoasterea consumatorului in termeni exprimati prin pozitia
geografica, produs si procentul de piata detinut);

- definirea mixului de marketing (combinatie specifica a adalor produs, pret, distributie si
promovare, pentru a influenta Tn sensul dorit cererea pe piata);

- identificarea fazei din ciclul de viata al produsului (concept ce estimeaza relatia dintre
volumul desfacerilor sau a profitului si timpul ce a trecut de la lansarea sa; el cuprinde 4 faze:
lansare, crestere, maturitate, declin).

8.2.3. Activitatea de cercetare-dezvoltare

Cercetarea-dezvoltarea cuprinde o gama larga de activitati menite sa creeze sau sa
imbundtateasca produse sau tehnologii. Acestora li s-a atasat eticheta de competente
tehnologice. Simpla cheltuire de resurse, in acest domeniu, nu iInseamna ca vor aparea si
rezultate utile. In cazul nostru, poate cd e bine s& ne limitdm la selectia produsului si a
tehnologiei, inclusiv a momentului de inlocuire a acesteia.

8.2.4. Activitatea de personal

Omul reprezintd resursa cea mal importanta intr-o afacere, fiind singura resursa care Is/
poate cunoaste si invinge propriile limite, constituindu-se, de cele mai multe ori, intr-un potential
neexploatat.

Obiectivul gestiondrii resurselor umane este de a previziona si pregati evolutiile
cantitative si calitative care vor afecta resursele umane pe termen mediu si lung, astfel incat
acesteasa poata fi adaptate la nevoile afacerii.

Dimensiunea cantitativd a personalului se refera la volumul de munca de o anumita
natura prestat intr-un proces dat. Acest volum poate fi cuantificat prin numarul de ore de munca
sau de locuri de munca aferente unei anumite activitdti.

Dimensiunea calitativa se refera la specializarea profesionala proprie fiecarui prestator
de munca, la gradul sau de calificare, de experienta etc.
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Practica a demonstrat ca principalele probleme ale unei afaceri, referitoare laresursele
umane sunt urmdtoarele:

- atragereasi asigurarea unui personal corespunzator nevoilor;

- preocuparea ca toate posturile de munca sa fie ocupate cu personal pregatit
profesional, corespunzator cerintelor posturilor respective;

- asigurarea salarizarii corespunzatoare;
- asigurarea conditiilor de evaluare si promovare a acestora;

- urmarirea integrarii socio-profesionale si crearea unui climat de munca propice
performantei;

- stimularea potentialului creativ prin utilizarea unor procedee adecvate.

Devine evident ca succesul firmei si gradul ei de competitivitate depind, in mare masura,
de calitatea si motivarea angajatilor, precum si a colaboratorilor sai (nu de putine ori, se afirma
ca succesul unei afaceri este conditionat de gasirea unui contabil bun, a unui jurist etc. care sa
ofere consultanta, daca Intreprinzatoarea se confrunta cu probleme).

Pe de alta parte, nu este suficient doar sa ai angajati si colaboratori foarte buni, ci
important este sa ai tu Tnsuti, ca intreprinzator, capacitatea de a te autoevalua, de a identifica
atat punctele tari (calitatile), cat si punctele slabe (defectele) pe care le ai si pe care trebuie
continuu sa le imbunatatesti.

lata de ce, Intreprinzatorul trebuie sa gaseasca raspunsuri la intrebari precum:

- Cat de bine sunt informat cu privire la domeniul in care va functiona afacerea?

- Sunt o persoand perseverenta?

- Cata putere de munca am?

- Ce elemente ma motiveaza?

- Sunt un buna organizator?

- Amincredere in mine, astfel incat sa nu ma descurajezin fata dificultatilor intampinate?
- Am capacitatea de a actiona cu succes in conditii de stres?

- Am capacitatea de a lua decizii cu risc minim pentru afacere, fara a ma implica foarte
mult afectiv?

Succesul credrii unei afaceri depinde, prin urmare, atdt de monitorizarea
corespunzatoare a angajatilor si colaboratorilor (de la stabilirea necesarului si recrutarea
acestuia, pana la motivarea si pastrarea lui), cat si de calitatile personale ale intreprinzatorului
care accepta riscurile, initiaza si conduce afacerea, iar inainte de orice, are puterea sa se
autoanalizeze si sa aprecieze daca dispune de suficiente abilitati care sa-i asigure succesul.
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8.2.5. Finante - contabilitate

Buna functionare a unei afaceri este conditionata si de existenta resurselor financiare. Pe
buna dreptate se spune ca ,pentru a face bani este nevoie de bani.” Finantarea activitatilor
derulate in cadrul unei afaceri reprezinta totalitatea mecanismelor, tehnicilor si a instrumentelor
prin care sunt procurate si utilizate mijloacele banesti necesare. Pentru ca afacerea sa-si atinga
potentialul deplin sunt necesare resurse financiare, dar si o buna administrare a acestora. Din
pacate, niciun plan financiar, fie el si ,perfect”, nu poate garanta intreprinzatorului rezolvarea
tuturor problemelor, dar o estimare detaliata a cerintelor financiare va reduce riscul confruntarii
cu probleme financiare de nerezolvat. Pentru a evita aceste grave probleme, intreprinzatorul
trebuie sa gaseasca raspunsuri, inca inainte de inceperea afacerii, la o serie de intrebari, precum:

- Care este suma de bani necesara initierii afacerii?

- De unde pot obtine acesti bani?

- Prin ce modalitate?

- Care sunt posibilitatile de a obtine sume suplimentare in caz de nevoie?

Cu cat un viitor intreprinzator gaseste cele mai bune raspunsuri la aceste intrebari, cu
atat va avea sanse mai mari de succes.

Estimarea cerintelor financiare se face, evident, dupa identificarea ideii de afaceri,
deci, dupa stabilirea obiectului de activitate al firmei si, prin urmare, va tine cont de principalele
tipuri de capital necesar initierii afacerii: capital de pregatire a afacerii si capital de incepere a
activitatii.

Capitalul necesar pregatirii afacerii se refera la investitia financiara care trebuie facuta
inainte de inceperea propriu-zisa a afacerii.

Tn primul rand, viitorul intreprinzitor are nevoie de anumite sume de bani pentru
autorizarea afaceri.

Asa cum am vazut anterior, pentru a infiinta, de exemplu, un S.R.L. avem nevoie de
aproximativ 1.000 lei.

Apoi, in multe cazuri, sume importante de bani sunt investite pentru construirea,
renovarea, modificarea sau inchirierea cladirii unde intreprinzatorul isi va organiza afacerea. De
exemplu, Tn cazul unui salon de infrumusetare, daca nu dispune de spatiul necesar desfasurarii
activitatii, viitorul intreprinzator va trebui sa plateasca pentru a inchiria unul, suma variind intre
100 lei si 4.000 - 5.000 lei, sau poate chiar mai mult, in functie de suprafata spatiului, precum si
de localizarea acestuia.

Tn plus, dupa caz, intreprinzatorul poate avea nevoie de echipamente si masini complexe,
de echipamente de birou, de licente speciale etc. care trebuie achizitionate inainte de demararea
afacerii etc. Tn cazul exemplului nostru este vorba despre tot ceea ce este nevoie pentru dotarea
salonului respectiv: mobilier, instrumente si produse pentru coafurd, produse cosmetice pentru
intretinere corporald etc., aceste cheltuieli variind, din nou, Tn functie de exigentele
intreprinzatorului. Retineti faptul ca nu toti furnizorii acorda credit comercial unei noi afaceri,
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asadar, banii trebuiesc asigurati la data livrarii. De asemenea, in anumite situatii, Tn categoria
cheltuielilor de pregatire a afacerii intra si cele solicitate de plata diferitilor consultanti, cum ar fi
contabilii, expertii tehnici Tn evaluarea cladirii si utilajelor, avocatii etc.

Pornind de la aceste categorii de cheltuieli estimarea resurselor financiare necesare
pregatirii afacerii se va face prin investigarea preturilor practicate de posibilii furnizori de bunuri
sl serviciy,

Resursele financiare necesare nu se rezuma doar la sumele de care este nevoie pentru
inchirierea unui spatiu, achizitionarea de echipamente, cumpdrarea de obiecte de inventar.

Existd multe alte costuri care cer sume considerabile de bani functie de natura activitati,
madrimea firmei si amplasament.

Capitalul de Tncepere a activitatii cuprinde sumele necesare finantarii investitiilor care
se fac cu putin timp Tnainte de Tnceperea afacerii, in timpul lansarii afacerii si imediat dupa
initierea afacerii.

Tn aceastd perioads, intreprinzatorul trebuie sa aiba in vedere costul fortei de munc, al
stocurilor, costul utilitatilor si asigurarilor etc. Chiar daca noua afacere poate atrage, inca de la
inceput, multi clienti, este foarte posibil ca firma sa inregistreze in aceste momente un deficit
financiar, pentru cd, de regula, costurile sunt foarte mari in perioada de inceput. Respectarea
“principiului prudentei”, adica estimarea cat mai exacta a cheltuielilor si ,modestia” in aprecierea
viitoarelor venituri reprezinta indicatorul unei conduite intelepte. Va poate scuti de multe
surprize neplacute.

Tn concluzie, pentru a reduce riscul confruntarii cu probleme financiare, orice
intreprinzator trebuie sa realizeze, chiar inainte de demararea afacerii, o estimare cat mai exacta
a resurselor financiare necesare. Nu uitati sa luati in calcul si o mica rezerva pentru situatii
neprevazute. Odata realizate proiectiile financiare, puteti incepe demersurile pentru
identificarea surselor de finantare.

APLICATIA NR. 1: Asigurarea resurselor umane necesare firmei. "Omul potrivit la locul
potrivit!”

Cum veti face acest lucru? Care sunt criteriile de recrutare a angajatilor? Cum se
manifesta relatiile dintre salariati s/ firma? Cum se realizeaza salarizarea personalului? Sunt doar
catevaposibile intrebari la care vom cauta sa dam raspuns in cele ce urmeaza.

Recrutarea personalului reprezinta procesul de cautare, localizare, identificare a
persoanelor care corespund cel mai bine cerintelor posturilor vacante si viitoare. Recrutarea
personalului urmeaza, logic, etapei planificarii resurselor umane. De exemplu, pentru o afacere
in domeniul confectionarii de Tmbracaminte la comanda, o firma isi poate propune sa organizeze
o selectie pentru doi designeri vestimentari, zece croitori/croitorese, un contabil si un sofer.
Acesta ar fi necesarul de fortd de munca necesara. n politica sa (ansamblul liniilor directoare
care ordoneaza gandirea si actiunile), firma, prin intreprinzatoarea-manager, este influentata de
urmatoarele constrangeri:
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- conditiile si schimbarile de pe piata muncii;

- atractia zonei sau a localitatii, precum si facilitati locale, ca de exemplu: locuinta,
transportul, magazinele etc.;

- cadrul legislativ sau juridic;

- sindicatele;

- imaginea sau reputatia;

- situatia economico-financiara.

Criteriile de recrutare se stabilesc la nivelul fiecarei firme, In stransa legatura cu
obiectivele si vor trebui sa tina cont de:

- nevoia de forta de munca a firmei;
- specificul activitatii firmei;

- structura fortei de munca necesara firmei: studii, specializare, nivel de calificare, varsta
etc.;

- conformitatea cu cadrul legal (Codul muncii etc.).

Etapele de urmatin procesul de selectie a angajatilor sunt:
- alegerea preliminara a solicitantilor;

- completareaformularului de cerere de angajare;

- intervievarea pentru angajare;

- testarea pentru angajare;

- verificareareferintelor;

- examenul medical;

- interviul final;

- decizia de angajare.

Relatiile dintre firme si angajati depind de trei categorii de factori: caracteristicile
managerului, caracteristicile angajatilor, caracteristicile situatiei.

Pont: trebuie sa va ganditi la crearea unui mediu de lucru cu sarcini asumate interesante
si clare; de asemenea, nu uitati sa va orientati spre angajatii capabili, bine pregatiti profesional,
carora sa le placa munca in echipa. Din punct de vedere managerial, ar fi bine sa va orientati
spre combinarea tipului orientat pe realizari cu tipul participativ.

Relatiile dintre salariati si firma au la baza Fisa postului.

Postul reprezinta adaptarea unei functii la particularitatile fiecarui loc de munca si la
caracteristicile titularului care il ocupa.
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Fisa postului are mai multe scopuri: ajuta la definirea postului pentru noii titulari;
serveste drept punct de pornire in intocmirea anunturilor de recrutare; se foloseste in stabilirea
criteriilor de recrutare; este un instrument de evaluare a performantelor angajatilor. Fisa
postului trebuie sa contind date minime despre: denumirea postului de muncg; integrarea in
structura organizatorica; responsabilitatile cerute; sarcinile stabilite; activitatile si actiunile
specifice postului de munca; competentele postului de munca, contextul muncii; pregatirea
necesara postului de munca, salariul si conditiile de promovare.

Pont 7. Denumirea postului de muncd este luata din nomenclatorul national al
profesiilor; pozitia postului de munca este preluata sub forma unei cifre din Clasificarea
Ocupatiilor din Romania (COR).

Obiectivele postului reprezinta definirea calitativa si cantitativa a scopurilor. Acestea
justifica ratiunea nfiintarii si functionarii postului respectiv; se regasesc in obiectivele firmei.
Pentru a fi realizate, titularului 1i sunt conferite sarcini, autoritate si responsabilitati.

Sarcina este o componenta a atributiei, cea mai mica unitate de munca fixatd unui
executant, care reprezinta o actiune clar formulata, orientata spre realizarea unui obiectiv precis;
deci, sarcina este elementul concret de actiune in cadrul atributiei. Atributia cuprinde ansamblul
de sarcini identice necesare realizarii unei parti dintr-o activitate.

Autoritatea este o altd componenta a postului care exprima limitele in cadrul carora
titularul postului are dreptul de a actiona pentru realizarea obiectivelor individuale si exercitarea
atributiilor. Se referala cevace are dreptul sa faca angajatul X.

Responsabilitatea este acea componenta a postului care concretizeaza latura atitudinala
a atributiei si reprezinta obligatia titularului de a indeplini sarcinile si atributiile derivate din
obiectivele individuale ale postului. Ca obligatie de a executa anumite sarcini, responsabilitatea
este un raspuns dat autoritatii, in sensul ca autoritatea este acordata sau delegata, pe cand
responsabilitatea este ceruta.

Pont 2: Fisa postului

1. DENUMIIE POST cevvvieiieerieetrneirseiseesse seaeseseriesrtesiesste st ssessts susessesusessnessssssessosssosens
2. SCOPUL .ttt ettt sttt ettt ettt e st et st et e e+ st ea st bt et st st et st b st b e
4. COMPETENTE. .. ittt ettt e e s s b b s st st e
= ESENEIAIE. .. ettt ettt st st st st eb e et s s
= ZITADIIE. ..ttt e st st st b st e
5. Cerinte COMPOrtamMENTal.......coooviiieieie ettt s er st st e sve seans seees
6. Relatii de SUDOrdoNare CU ... it sr e st s er e sne e
7. Relatii de Colaborare CU.......ii vt e s es e s sr e
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Subiecte pentru dezbatere:

- Identificati 3-5 posturi dintr-o firma organizatoare de nunti. Discutati si analizati in
grupul de lucru, pentru fiecare post, obiectivele specifice, autoritatea si responsabilitatea

- Elaborati Fisa postului pentru ,Referent relatii cu clientela”. Prezentati si comentati in
grupul de lucru, continutul acesteifise.

Idei de recapitulat si de analizat

Pentru buna functionare a unei afaceri, indiferent de natura acesteia, este important sa
se asigure resursele necesare, pentru ca numai prin combinarea resurselor, dupa anumite
reguli, se obtin produsele si serviciile care pot sa asigure succesul. Care sunt categoriile de
resurse identificate pentru ideea dv. de afacere?

Tn cele din urms, trebuie retinut c& succesul unei firme este conditionat atat de cantitatea
cat si de calitatea resurselor materiale, dar mai ales de adaugarea de valoare prin activitatile
desfasurate. Ce valoare adaugati in fiecare faza a afacerii dv? Porniti de la activitatile ce au loc si
acordati atentie sporita aspectelor financiare.

s
")
Intrebaride autoevaluare

1. Explicati relatia dintre resurse si performantain afaceri.
2. Prezentati succint analiza lantului valorii pentru afacereala care v-ati gandit.

3. Care sunt cele mai importante surse de finantare care trebuie avute in vedere pentru
demararea unei afaceri?

4. Care dintre sursele de finantare este mai atractiva din punctul dv. de vedere? Argumentati
raspunsul.
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SESIUNEA 9: SURSE DE FINANTARE S| SURSE DE DATE PENTRU UN PLAN DE

AFACERI
@ Obiective

- familiarizarea cu diferitele surse de finantare a unei afaceri
- stimularea initiativei pentru realizarea proiectelor de mici afaceri;

- cunoastereaimportantei sia surselor de date necesare intocmirii unui plan de afaceri;

Surse de finantare, Plan de afaceri, afacere

S Prezentareatemei

D-na Mioara este o femeie casnicd care iubeste foarte mult copiii. Are trei copii pe care i-a
crescut cu foarte multa grija si dragoste, care acum sunt mari; fiica ei cea mare se pare ca a
mostenit-o si @ ales sd urmeze cursurile liceului pedagogic, dorind sa ajunga invatatoare. D-na
Mioara isi aminteste cu placere de vremurile in care copiii erau mici si realizeaza cd i lipseste
foarte mult acea perioada. Acum cativa ani a avut grijd timp de doi ani de copilul unei cunostinte
s/ s/ aduce aminte de acea perioada ca fiind una frumoasa. Se gandeste ca ar mai putea face
asta. A auzit cd multe mamici se plang de faptul ca ajung acasa de la serviciu foarte tarziu,
programul nepermitdndu-le sa-si supravegheze copili cele cdteva ore de la incheierea
programului gradinitei/scolii pdnd la incheierea programului lor de lucru. Sotii acestora sunt /a
fel de ocupati si practic sunt in cdutarea unei solutii. In mintea doamnei Mioara a incolfit de ceva
vreme ideea cd ar putea sd se ocupe de un centru de joacd pentru copii. In momentele ei de
liniste s-a gandlit chiar la unele detalii. Casa e/ este destul de mare; una din camere ar putea-o
amenaja in acest scop. Are o curte mare si frumoasd, se gandeste ca parintii ar fi incantati sd stie
ca micutii lor isi vor petrece o parte din timp in natura. Ar putea chiar sa le ofere o gustare
sandtoasd (lapte, gogosi, iaurt, placinte, miere de albine, smdantana - i sunt la indemdand). D-na
Mioara viseaza cu ochii deschisi - fata ei cea mare, Andreea, ar putea in curdnd sa o gjute. Are
multe cunostinte pe care ea nu le are - stapdneste foarte bine limba engleza, are cunostinte in
domeniul informaticii, a invatat multe metode noi de lucru cu cei mici - se pare cd s-ar completa
foarte bine. A vazut-o facand multe planse, stie ca are multe ore de aplicatii Ia o gradinita si o
scoald cu clasele -1V din localitate. A vazut-o intotdeauna foarte interesata de tot ceea ce face.
Adesea il povesteste despre cei mici si in ochii ei se citeste preocuparea si bucuria. D-na Mioara
se gadndeste foarte serios acum sa aiba o discutie cu ea. Ar vrea ca Andreea sd ia in serios
propunerea ei, Asteapta cu emotii momentul cand vor avea aceasta discutlie. Andreea a privit
lucrurile mult mai in serios decét si-a inchjpuit mama ei,
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I-a propus doamnei Mioara sd evalueze aceastdidee - sd realizeze un plan de afaceri.
9.1. Surse de finantare a unei afaceri

Gasirea surselor de finantare a unei afaceri reprezinta un aspect extrem de important
pentru orice intreprinzator. De multe ori auzim ca, ,totul se rezuma la bani”. Trebuie sa stiti ca
exista mai multe surse potentiale de fonduri banesti pentru finantarea unei afaceri si anume:

- fonduri proprii si fonduri imprumutate de la familie si prieteni;
- credite bancare;

- finantari obtinute prin programe ale UE destinate IMM-urilor;
- fonduri de capital derisc;

- leasing;

- creditele de la furnizori si clienti.

a) Fonduri proprii si fonduri imprumutate de la familie si prieteni - in aceasta
categorie sunt incluse resursele proprii si cele atrase si reprezinta cel mai frecvent punct de
plecare in cazul afacerilor mici, cu atat mai mult cu cat, in perioade de criza, de instabilitate
economica, bancile sunt foarte reticente.

Aceasta sursa de finantare are avantajul ca asigura flexibilitate, siguranta si
independenta.

Dezavantajelefinantarii din surse proprii sunt date de faptul ca:
- fondurile proprii sunt, in general, destul de limitate si pot frana dezvoltarea afacerii;

- In caz de nereusita, pierderea va fi suportata in intregime de intreprinzator (sau de
apropiatii sai);

- firma va fi putin cunoscuta de institutiile financiare si va putea mai greu mobiliza
fonduri in situatii speciale.

b) Creditul bancar reprezinta o alta sursa de finantare, cu toate cd, in cazul Romaniei,
accesul la credit al firmelor noi sau de mici dimensiuni este mai dificil. Banca are nevoie de
certitudinea ca va primi Tnapoi banii acordati drept credit, iar firmele nou infiintate nu ofera
aceasta garantie, din diferite motive (nu au istoric, nu au experienta, nu au foarte multe
argumente incd). Daca va hotarati sa apelati la un credit, este bine sa stiti ca:

- obtinerea unui credit poate functiona ca un semnal ce atesta viabilitatea afaceriiin fata
altor investitori potentiali;

- necesitatea de a convinge banca de viabilitatea afacerii sau simpla completare a unei
cereri de creditare ,va obligd” la analiza, in mod obiectiv, a afacerii dv., ceea ce va permite
conturarea unei imagini mai clare a situatiei financiare viitoare, la identificarea punctelor slabe, a
punctelor tari, a oportunitatilor si a posibilelor amenintari.

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu



=
e

HUNGARIAN
GOVERNMENT

0 inerreg

Romania-Ungaria

Fondul European de Dezvoltare Regionala

Pe de alta parte, ce/ mai mare dezavantgj al creditului bancar il reprezinta riscul de a
pierde garantiile depuse, sau chiar riscul de faliment, in cazul nerestituirii creditului.

c) Finantari obtinute prin programe europene destinate IMM-urilor

Cunoscandu-se reticenta bancilor in a acorda credite firmelor noi, exista programe de
finantari, atat rambursabile, cat si nerambursabile, care se adreseaza exact sectorului de
intreprinderi nou-infiintate.

Fondurile nerambursabile sunt acele ajutoare financiare care se acorda fara a mai fi
restituite. Nu sunt credite si, ca atare, nu se percep dobanzi pentru acordarea lor.

In cazul finantarilor nerambursabile, existd un model foarte clar de documentatie care
trebuie intocmit. Documentatia astfel realizata (Cererea de finantare) intra intr-un proces de
competitie cu alte documentatii depuse de alte firme nou-infiintate si cele mai bune proiecte
primesc finantare. Componentele principale ale unei propuneri de finantare sunt:

- Declararea problemei - necesitatile la care se refera propunerea de finantare;
- Obiective - rezultatele precise, masurabile si cu un orizont de timp atasat;

- Metode - descriu strategiile, programele si activitatile care vor fi folosite pentru
obtinerea rezultatelor dorite;

- Rezultate asteptate - descriu clar care vor fi rezultatele imediate dupa incheierea
activitatilor;

- Evaluare - planul de stabilire a gradului de atingere al obiectivelor si al oportunitatii
folosirii metodelor;

- Buget - ofera un tablou detaliat al tuturor categoriilor de cheltuieli a proiectului;
- Parteneri- organizatiile partenere cooptate in implementarea proiectului si rolul lor;

- Continuarea proiectului - descrie cum va finanta firma proiectul dupa sfarsitul perioadei
de finantare;

- Prezentarea firmei - descrie firma prin prisma capabilitatilor sale si contureaza
credibilitatea;

- Sumar - sintetizeaza cerereade finantare scurt si concis;
- Anexe - documentele care se ataseaza proiectului pentru sustinerea acestuia.

s n

Aceste componente care reprezinta
pot fi:

miezul” sau “sufletul” unei propuneri de finantare
- ,fixe": Problema; Obiectivele; Metodele; Rezultatele asteptate; Evaluarea; Bugetul;

- flexibile”:  Partenerii; Continuarea proiectului; Prezentarea organizatiei; Sumarul;
Pagina de titlu; Anexele.
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Fondurile nerambursabile tintesc un spectru larg de probleme, la care poate v-ati si
gandit si anume:

- camine de batrani, scoli, gradinite, laboratoare;

- ferme zootehnice (vaci, porci, oi, capre, gaini, pui pentru carne, iepuri, struti etc.);
- stupi de albine, ferme de melci, mestesugarit, prelucrarealemnului;

- abatoare;

- centre de prelucrare (carne, lapte - iaurt, branza, cascaval, smantana);

- turism (pensiuni, cabane, moteluri);

- sere (de flori, de legume), plantatii de pomi fructiferi;

- achizitii de utilaje agricole;

- modernizaride plantatii de vita de vie;

- laboratoare de prelucrare si imbuteliere miere;

- centre de colectare si ambalare plante medicinale;

- centre de colectare si ambalare fructe si legume;

- pastravarii;

- activitati ale IMM-urilor din industrie, transporturi, prelucrare metale/lemn, servicii etc.

Surse potentiale de finantare sunt programele Uniunii Europene, cele ale Guvernului
Romaniei etc. (o sursa cuprinzatoare de informatii Tn acest domeniu este website-ul
www.finantare.ro). Persoanele care cauta informatii despre fondurile europene pot apela la site-
urile institutiilor publice, gen Guvern, ministere si diverse agentii. Ministerul Economiei si
Finantelor (www.minind.ro), la sectiunea ,Fonduri Structurale” ofera informatii detaliate
referitoare la modalitatea de accesare a fondurilor si la documentele in baza cdrora banii
europeni sunt disponibili pentru Romania. Alta sursa de informare privind anunturile pentru
depunerea de proiecte si licitatiile deschise este site-ul Ministerul pentru intreprinderi Mici si
Mijlocii, Comert, Turism si Profesii Liberale (www.mimmc.ro/imm/acces_finantare). Pe langa
cereri, acesta pune la dispozitie si ghidurile solicitantului pentru fiecare sursa de finantare
disponibila Th acel moment. De asemenea, paginile de Internet ale Agentiilor de Dezvoltare
Regionala (organismele care gestioneaza programele si proiectele finantate din fonduri
structurale) pot fi consultate pentru a afla cat mai multe informatii despre posibilitatile de
finantare din surse europene (ex. www.adrvest.ro, www.adrnordvest.ro).

O alta modalitate de informare cu privire la accesarea fondurilor europene este utilizarea
site-urile oficiale destinate fondurilor structurale, precum www.euractiv.ro. sau www.fonduri-
ue.ro.

Parteneriat pentru un viitor mai bun www.interreg-rohu.eu
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Totodata, pe langa cele mentionate mai sus, pot fi accesate paginile web ale firmelor de
consultanta. Dezavantajul este ca multe dintre acestea nu ofera informatii complete, cei
interesati urmand sa-i consulte, evident, contra cost.

Fondurile acordate in aceste conditii, teoretic, foarte avantgjoase (din moment ce sunt
nerambursabile) pot deveni o problemd, in cazul in care firma nu are capacitatea de a le folosi, in
conditiile prevazute de finantator.

Tn plus, intreprinzitoarea trebuie s& fie constienta de importanta conditiilor referitoare la
contributia proprie in cadrul proiectului, precum si la eventualele garantii.

Mai mult, contractarea unui consultant pentru realizarea unei cereri de finantare este, ea
insasi, o activitate care comporta o serie de riscuri: pe langa riscurile legate de confidentialitatea
datelor privind firma, uneori consultantul nici nu are intentia de a realiza macar documentatia
solicitata si, de regula, acesta solicita, cel putin o parte din bani, Tnainte ca proiectul sa fie
aprobat.

Tn prezent, se pot accesa diferite fonduri europene, precum: FEADR (Fondul European
pentru Agricultura si Dezvoltare Rurald) pentru finantarea programelor de dezvoltare ruralg,
Fondului European pentru Pescuit (FEP), Fondul European pentru Dezvoltare Regionala (FEDR),
acesta din urma oferind, printre altele, posibilitatea de a achizitiona echipamente si tehnologii
noi, moderne pentru activitati de productie, servicii, constructii, promovarea turismului etc.

Tn ceea ce priveste finantdrile rambursabile, acestea constau in finantarea anumitor
banci din banii publici, care la randul lor refinanteazd IMM-urile. Tn acest caz, dobanda este mai
scazuta decat dobanda pietei.

d) Fondurile de capital de risc

Prin sistemul fondurilor de capital de risc, dv. ca intreprinzator decideti sa primiti ca
partener in afacere un asa numit ,fond de capital de risc”, care aduce o suma importanta de bani
ca aport la capitalul social al societatii. In general, este de dorit s& fie actionar minoritar la
societate si sd-si retragd participarea dupa o anumita perioada (de reguld 3-5 ani). In Romania,
fondurile de capital de risc sunt interesate, in primul rand, de firmele mari care doresc o infuzie
de capital pentru o anumitd perioada. In cazul in care un intreprinzitor convinge un fond de
capital de risc sa i se alature intr-o afacere, atunci firma sa are trei mari avantaje:

- Primeste o infuzie de capital pe o perioada indelungatd, timp in care nu trebuie sa
plateasca dobanzi;

- Aceasta infuzie de capital nu figureaza In evidentele firmei ca datorii, ci ca surse
financiare proprii (este aport la capitalul social);

- Odata cu banii, fondul aduce si specialistii sai care vor asista intreprinzatorul la
managementul firmei.

Totodata, acest tip de asociere cu un fond de capital de risc prezinta un mare
inconvenient: intreprinzatorul trebuie sa participe cu o suma mai mare decat a fondului, pentru
ca fondul sa-si pastreze pozitia de actionar minoritar. Alt dezavantaj este dat de implicarea unui
partener extern in managementul firmei. in plus, existd dificultdti de obtinere a fondurilor (in
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general, in economiile dezvoltate, se apreciaza ca numai 1% din cererile de finantare sunt
aprobate).

e) Leasing - ul este o forma speciala de realizare a operatiei de creditare pe termen
mediu si lung pentru procurarea, de regula, de utilaje si echipament.

Echipamentul este cumpadrat de cdtre societatea de leasing si se inchiriaza ulterior
solicitantului pe o anumita perioada de timp.

La sféarsitul perioadei, solicitantul are mai multe optiuni:

- incetarea contractului;

- continuarea lui pentru o noua perioada de timp;

- cumpdrarea utilajului/echipamentului la pretul prestabilit.
Avantajele leasingului constau in aceea ca:

- permite utilizatorului sa foloseasca resursele proprii pentru alte investitii, evitand
imobilizarea acestorain achizitionarea de utilaje sau de alte echipamente;

- faciliteaza achizitionarea unui bun cu tehnologie ridicata (la finalul contractului de
leasing, utilizatorul poate returna bunul societatii finantatoare si poate inchiria altul cu
performante superioare);

- transfera catre societatea de leasing efectuarea tuturor procedurilor ocazionate de
importul unor echipamente, utilaje, precum si inmatricularea in cazul autoturismelor;

- in comparatie cu obtinerea unui credit bancar, procedura de obtinere a unei finantariin
sistem leasing, cat si derularea unui asemenea contract sunt mult mai facile;

- dobanda aferenta contractului de leasing este, in general, mai mica decat in cazul
creditelor bancare;

Trebuie facuta distinctia intre leasingul financiar si leasingul operational.

In cazul contractului de leasing financiar, bunurile care fac obiectul contractului de
leasing se finregistreaza ca mijloace fixe Tn contabilitatea clientului (utilizatorului), acesta
deducand cheltuielile cu amortizarea lui, iar din rata de leasing, cheltuielile cu dobanda. Specific
acestui tip de leasing este faptul ca societatea de leasing este doar un intermediar financiar intre
furnizor si utilizator, avand dezavantajul ca transfera toate riscurile incidente detinerii obiectului
contractului catre acesta din urma. Contractele de acest tip sunt complet amortizate, nu pot fi
reziliate, iar dreptul de proprietate asupra bunurilor care formeaza obiectul lor este detinut de
catre societatea de leasing pana la achitarea valorii reziduale, cand acest drept este transferat
utilizatorului.

Tn cazul contractului de leasing operational, produsul se inregistreaza ca mijloc fix in
contabilitatea firmei de leasing, iar valoarea ratei de leasing este in totalitate cheltuiala
deductibild pentru utilizator. Tn mod frecvent, contractele de acest tip au in continut o clauza de
anulare, care permite utilizatorului sa renunte la contract si sa restituie bunul Tnainte de
expirarea contractului (bunul s-a uzat moral sau utilizatorul nu mai are nevoie de acesta).
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f) Credite de la furnizori si de la clienti

Finantarea prin aceasta metoda este una din cele mai ieftine finantari, dar este una pe
termen scurt. Se bazeaza pe faptul ca, din momentul in care firma a primit bunurile/serviciile
livrate de catre furnizori si pana in momentul platii efective, intreprinzatorul beneficiaza efectiv
de un credit din partea furnizorului. O situatie asemadndtoare apare in cazul in care clientii firmei
platesc anticipat.

Acest tip de finantare reciproca se face intre parteneri de afaceri care prezinta incredere
unul pentru celalalt, si prezinta avantgju/ca, desi sumele care se vehiculeaza nu sunt foarte mari,
sunt suficiente pentru a oferiresursele necesare uneifirme, pentru o perioada scurta de timp.

Dezavantajul acestei modalitati de finantare este acela ca se pot acumula datorii excesive
intre parteneri, ceea ce poate duce la blocaje financiare.

Toate sursele de finantare prezentate mai sus au atat avantaje, cat si dezavantaje. Cu
toate acestea, cei mai multi recomanda pentru Thceput, un start, pe cat posibil, bazat pe forte
proprii. Apoi lucrurile se pot schimba.

9.2. Surse de date necesare intocmirii unui Plan de afaceri
9.2.1. Ce este un Plan de afaceri?

Un plan de afaceri este un document scris care se elaboreaza pentru evaluarea unei idei
de afaceri in cazul in care intentiondm sa pornim o afacere. Scopul acestuia este asigurarea
managementului operativ al unei afaceri, de aceea se utilizeaza siin cazul dezvoltarii unei afaceri
existente. Planul de afaceri cuprinde informatii referitoare la:

- afacere

- produse si servicii

- piata si strategie de vanzare
- clienti concurent;, locatie

- management

- personal

- aspecte financiare.

Structurarea acestor informatii si anvergura tratarii fiecarei parti a planului de afaceri se
realizeaza in functie de scopul pentru care se intocmeste.

Tn cadrul acestei secvente preocuparea noastra se indreaptd spre realizarea unui plan de
afaceri In scopul evaluarii unei idei de afaceri. Asupra acestui aspect ne vom concentra in
continuare.

De exemplu, sa presupunem ca aveti ideea de a va construi o casa. Aveti terenul pe care
puteti construi. Puteti sa demarati constructia? Nu inainte de a avea un proiect.
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Asemanator, sa presupunem ca aveti ideea de afaceri si stiti cum doriti sa autorizati
afacerea. Putem chiar presupune ca afacerea este autorizata. Puteti demara afacerea? Desigur!
Afacerea poate fi derulata, dar nu recomandam acest comportament. Astfel de lucruri se
intampla de obicei. Si nu putini sunt cei care, entuziasmati de o idee de afacere, pornesc la drum
fard sa a se fi documentat suficient in domeniul in care s-au lansat. $i de multe ori, sperantele si
visele intreprinzatorilor se spulbera. Acesta este unul din motivele pentru care un numar
impresionant de afaceri nu rezista mai mult de 2 ani. Ca sa nu traversam si noi o astfel de
experienta, dupa ce ne-am stabilit ideea de afacere trebuie sa evaluam potentialul afacerii
respective, sa aflam cat mai multe lucruri despre piata pe care vom evolua, despre clienti, despre
concurenta si nu in ultimul rand despre sansele de castig de pe urma acestei afaceri. O
modalitate eficienta de a gasi raspunsuri corecte la o multime de intrebari legate de afacerea
noastra o reprezinta planul de afaceri. Deci, nu este bine sa ne lansam ntr-o afacere fara sa ne
evaluam ideea de afacere cu ajutorul planului de afaceri.

O afacere trebuie asadar bine pregadtita, din timp, exact asa ca atunci cand iti construiesti
0 casa; trebuie ca Thainte de a te apuca de constructia efectiva sa pui pe hartie sub forma unui
proiect conceptia si calculele tale. Acest proiect este planul de afaceri.

Daca doriti o casa bung, frumoasa, va trebui sa avetiun proiect bun.

Tot asa, daca doriti o afacere buna (profitabild) - va trebui sa aveti un plan de afaceri bine
conceput.

9.2.2. Beneficiarii unui plan de afaceri

Exista mai multe categorii de persoane aflate in interiorul firmei sau persoane/organizatii
aflate n exteriorul firmei carora le poate folosi planul de afaceri. Cui foloseste deci planul de
afaceri?

- intreprinzatorului - pentru demararea, cresterea dar si pentru managementul operativ
al respectivei afaceri;

- managerului - (care nu este proprietar) ca instrument intern de lucruy;

- actionarilor - (care nu sunt implicati direct in afacere ca manageri) care doresc sa afle
care este situatia firmei la un moment dat, putand astfel sa ia decizii in cunostinta de cauza cu
privire la dezvoltarea firmei;

- angajatilor - ca instrument de informare privind viitoarea evolutie a afacerii;

- bancii - care acorda creditul pentru demararea unei afaceri sau pentru dezvoltarea unei
afaceri. Tn aceasta situatie planul de afaceri trebuie si-i convingd pe bancheri ca firma va fi
capabila sa returneze eventualulimprumut acordat de bancg;

- potentialilor investitori - care doresc sa afle: cine sunteti? ce faceti? de unde veniti?
unde vreti sa ajungeti? Planul de afaceri trebuie sa prezinte convingator sansele investitorilor de
a-si recupera profitabil plasamentul efectuat;
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- partenerilor de afaceri - actuali sau potentiali. Tn astfel de situatii planul de afaceri
informeaza asupra sanselor de a face impreuna o afacere viabila si profitabila pentru partenerul
respectiv.

Indiferent cui se adreseaza, planul de afaceri trebuie:
- sa fie concis, sa evidentieze esentialul: (sa cuprinda aprox. 15-25 pag. si anexe);
- sa fie clar, sa se utilizeze un stil direct, simplu;

- sa prezinte cronologic faptele din trecut (in cazul unei afaceri care se dezvolta) si
evolutia viitoare a afacerii;

- sa fie bine organizat, logic, precis, bine proportionat;

- sa aiba aspect placut, sa fie usor de citit;

- sa fie prezentat utilizand materiale de calitate: hartie, dosar;
- sa se elaboreze intr-un numar suficient de exemplare.

Asadar, va trebui sa Incepeti, cu realizarea unui plan de afaceri pentru ideea dvs., idee
care poate devenio afacere. Se vehiculeaza numeroase idei ce pot deveni afaceri si multe din ele
sunt bune, dar dificultatea consta in faptul ca oamenii nu stiu cu ce si de unde sa inceapa. Multe
dintre semnele distinctive ale afacerii, pe care oamenii le asociaza cu succesul, constituie dovezi
ale unui plan bine gandit, in baza caruia ca initiatoare, sa alergati Intotdeauna cu folos.

Un plan de afaceri bine intocmit anticipeaza ce va deveni afacerea pe care doriti sa o
puneti Tn practica. Fiecare pas spre dezvoltarea acesteia este determinat de pasul care |-a
precedat. Daca succesiunea actiunilor este identificata in mod corect, afacerea devine de
nezdruncinat. La punerea bazelor afacerii dvs. nu trebuie sa va limitati posibilitatile, alegand
drumul cel mai scurt. Un asemenea procedeu poate fi o cale spre esec. Daca vrei cu adevarat sa
initiezi si sa dezvolti o afacere trebuie sa participi cu trup si suflet.

Nu uita ca cele mai multi oameni care au astazi afaceri de succes au inceput foarte
modest dar s-au dedicat trup si suflet activitatilor pe care le-au desfasurat, reusind sa
transforme ceea ce lainceput a fost o idee, intr-o afacere de succes.

Si tu poti sa reusesti! Ai o idee. Trebuie sa o evaluezirealizand un plan de afaceri.
9.2.3.Surse de date

Pentru a fi indeplinite toate conditiile prezentate mai sus, Planul de afaceri trebuie sa fie
foarte bine documentat. Tnainte de elaborarea propriu-zisa a Planului de afaceri va trebui sa
culegeti informatiile necesare referitoare la afacere si la mediul/contextul in care aceasta se va
desfasura.

Tn procesul de strangere a informatiilor puteti fi ajutat de:

- persoane care vor desfdsura activitatea in cadrul firmei, viitori angajati acestia pot avea
unele informatii, datorita experientei pe care o au in domeniul respectiv, a cunostintelor
acumulate (in situatia in care au desfasurat aceasta activitate anterior, situatie de dorit);
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- buget; acest ajutor inseamna cheltuieli suplimentare, deci este de dorit a se apela la el
numai atunci cand nu puteti obtine singura unele informatii.

De unde vom culege informatiile?

Sursele pentru culegerea informatiilor necesare elaborarii unui plan de afaceri sunt
multiple.

Putem apela la diverse publicatii, la informatiile dobandite prin diverse canale media, la
informatiile pe care le detinem noi ca urmare a activitatilor profesionale desfasurate pana in
prezent, la informatii obtinute de la cunostinte, prieteni, la informatii statistice, la acte normative
etc.

Anuarele statistice pot fi utilizate pentru a avea informatii referitoare la evolutia
sectorului de activitate, a domeniului in care urmeaza sa activati. Din analiza datelor ce
evidentiazad realizarile trecute ale domeniului se pot identifica tendintele de evolutie viitoare.

Monitoarele oficiale ofera informatii referitoare la influenta mediului ambiant asupra
firmei. Trebuie sa cunoasteti legile pentru a va desfasura in mod legal activitatea. Legile pot
cuprinde ingradiri referitoare la afacere. Afacerea pe care o vetidemara trebuie sa respecte strict
ansamblul actelor normative ce reglementeaza diverse aspecte ale viitoarei afaceri.

Va trebui sa culegeti informatii referitoare atat la clientii potentiali si cerintele acestora
cat si la concurenti.

Foarte important este sa priviti bine in jurul dvs., sa acordati o atentie deosebita lumii in
care actionati si nevoilor ei, sa doriti sa cunoasteti cat mai mult si, avand informatiile, sa doriti sa
realizati ceva, sa schimbati ceva.

Obiectivul unui plan de afaceri elaborat pentru evaluarea viabilitatii unei afaceri este
acela de a furniza un raspuns cat mai corect la intrebarea: merita sa investesc timp si bani in
aceastd afacere?

Idei de recapitulat si de analizat

Pentru o idee de afacere sunt foarte importante posibilitatile de finantare a respectivei
activitati economice precum si monitorizarea corespunzatoare a angajatilor si colaboratorilor.
Eficienta unei firme este influentata semnificativ si de calitatea informatiilor, de operativitatea
culegerii, prelucrarii si transmiterii lor, precum si de eficienta cu care acestea se transforma in
suport decizional. Planul de afaceri este important in toate sectoarele, devenind din ce Tn ce mai
mult un instrument indispensabil, cu ajutorul caruia obtinem mai multe informatii si astfel avem
mai mari sanse sa reusimin afaceri.

Elaborarea planului de afaceri se impune pentru a verifica sansele noii afaceri, avantajele
pentru intreprinzator, eficienta afacerii, ponderea de piata pe care o va detine noua afacere
precum si termenul de recuperare a investitiilor care se vor face pentru respectiva afacere.
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7 Intrebari de autoevaluare

1. Care sunt cele mai importante surse de finantare care trebuie avute Tn vedere pentru
demarareaunei afaceri?

2. Care dintre sursele de finantare este mai atractiva din punctul dv. de vedere?
Argumentati raspunsul.

3. Ce este un plan de afaceri?

4. Cine sunt beneficiarii unui plan de afaceri?
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SESIUNEA 10: COMPONENTELE UNUI PLAN DE AFACERI

*Obiective
- intelegereaimportanteiintocmirii unui plan de afaceri;
- cunoasterea continutului unui plan de afaceri;

- formarea de deprinderi specifice intocmirii unui plan de afaceri.

Prezentarea temei

Bogdan are 22 de ani. 1dnarul, originar din Beius, planifica de mai mult timp sa/si
deschidd o afacere de uscare si prelucrare a fructelor. Un alt tdnar cu initiativa este si Andrei.
Viitorul businessman a decis sd isi facad o afacere din uscarea si prelucrarea semintelor de floarea
soarelui. Tinerii au hotarat sa participe la un curs pentru a acumula informatii care i-ar putea
ajuta s isi realizeze visul. In cadrul cursului au fost instruiti de o echipd cu experientd. In total s-
au inscris 65 de participanti din care 9 au ajuns in faza finala a concursului "Planul meu de
afaceri!”. Premiul cel mare a fost obtinut de un tanar care vrea sd planteze salcie energetica.

Doresti sa devii un intreprinzator de succes? Cu siguranta raspunsul la aceasta intrebare
este afirmativ. Ca sa nu-ti risipesti economiile in afaceri ai caror sorti de izbanda sunt nesiguri, ca
sa nu-ti risipesti timpul si sandtatea Tntr-o afacere cu un potential extrem de redus, nu te lansain
afaceri pand nu afli cat mai mult despre domeniul respectiv. Aceasta se poate face prin
elaborarea unui plan de afaceri.

Ca in orice plan, si aici, informatiile In marea lor majoritate se refera la viitor. Multele
intrebari la care va trebui sa gasesti raspuns ca sa elaborezi un plan de afaceri te va familiariza
intr-o masurad mai mare cu afacerea ta. In acest fel, sansele ca neprevazutul s te surprinda in
viitoarea ta afacere se vor reduce in mare masura.

Dar, ca sa realizam un plan de afaceri, trebuie in primul rand sa cunoastem ce informatii
trebuie sa contina.

Care sunt componentele unui plan de afaceri?

Nu exista un singur model de plan de afaceri. Fiecare Tntreprinzator poate concepe
structura acestuia in raport cu specificul domeniului, cu particularitatile afacerii, cu scopul pentru
care se elaboreaza si nu in ultimul rédnd corelat cu personalitatea sa. Cu toate acestea,
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prezentam mai jos o structura generala recomandata, care cuprinde elemente ce nu pot lipsi
dintr-un plan de afaceri.

Potrivit unei astfel de structuri, un plan de afaceri ar trebui sa cuprinda urmdtoarele parti
principale:

1. Sinteza planului de afaceri;

2. Afacerea;

3. Piata;

4. Management si personal;

5. Previziuni financiare;

6. Anexe.

10.1. Sinteza planului de afaceri

Desi sinteza planului apare intotdeauna la inceputul planului de afaceri, ea se intocmeste
numai dupa ce planul a fost elaborat in intregime.

Sinteza planului de afaceri este o componenta foarte importanta a planului de afaceri si
este absolut obligatorie, reprezentand un plan de afaceri in forma cea mai concisa. Sinteza
trebuie sa fie un element incitant ce sintetizeaza eficient informatiile cuprinse Th plan si ofera o
prima intelegere a materialului. Aceasta trebuie sa furnizeze un rezumat clar, concis (nu trebuie
sa aiba mai mult de trei pagini, dar ar fi bine sa se incadreze intr-o singura pagina pentru a putea
fi citit Tn mai putin de 5 minute), evidentiind avantajele dumneavoastra unice in atingerea
succesului. Sumarul planului de afaceritrebuie scris intr-un ton pozitiv si increzator.

Sinteza trebuie sa reflecte o idee de afacere pertinentd, un plan clar de succes, o echipa
manageriala capabild, o piata clara, specifica si definitd, avantaje competitive de importanta si,
nu in ultimul rand, un rezumat solid si credibil al previziunilor financiare.

10.2. Afacerea

10.2.1. Firma. Aceasta parte are caracter introductiv si contine datele de identificare ale firmei.
Tn cadrul acesteia vetirdspunde la intrebérile:

- Careva fi numele firmei? Numele firmeireprezinta elementul primordial de diferentiere
fata de competitori si de aceea trebuie ales cu grija. Numele firmei ar trebui sa sugereze: cine
sunteti? ce faceti? cum faceti?

- Care va fi forma juridica a firmei? (vezitema 3)

- Care este domeniul de activitate Tn care firmaisi va desfasura activitatea? (de exemplu,
productie, comert, prestdri servicii)

- Care sunt produsele sau serviciile pe care firma urmeaza sa le dezvolte?

- Care este locatia firmei? Unde va functiona afacerea?
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De exemplu, daca doriti sa va deschideti un atelier de croitorie, in acest capitol veti
mentiona domeniul de activitate - prestari servicii; forma juridica, aleasa in urma studierii
tuturor posibilitatilor cu avantaje si dezavantaje - frecvent - SRL. Sediul firmei poate fi locuinta
in care stati. Tot aici, daca spatiul va permite, puteti sa va desfasurati activitatea. Desigur, exista
posibilitatea achizitionarii unui spatiu destinat special desfasurarii activitatii, dar aceasta varianta
este destul de costisitoare. De asemenea, exista si varianta inchirierii unui spatiu, situatie in care
va trebui sa luati in calcul toate cheltuielile generate (cheltuieli cu chiria, utilitatile, eventuale alte
cheltuieli).

Referitor la /ocatie (amplasamentul firmei) - vor fi prezentate date referitoare la locatie,
avand in vedere ca succesul sau esecul afacerii poate depinde foarte mult de locatia ei.
Localizarea afacerii este foarte importanta mai ales in cazul activitatilor de comert, unde vadul
comercial este esential. Tn cazul activitatilor de productie, localizarea in apropierea surselor de
materii prime, a clientilor potentiali si a cailor de transport este un lucru foarte important.
Locatia trebuie sa fie considerata de catre clienti accesibila si sigura.

Tn aceastd parte vetiraspunde la intrebarile:
- Ce zona este de dorit?
- Care sunt nevoile locatiei?
- De cat spatiu am nevoie?
- Cum ajung clientii la locatia aleasa?
-Tn zona aleas& iluminarea stradala este adecvata?
- Unde sunt amplasati concurentii?
- Unde sunt amplasati furnizorii?

De exemplu, daca luam in studiu o afacere referitoare la deschiderea unei placintarii,
locatia este esentialda. Zona de dorit este in apropierea unei scoli, a unor unitati a caror angajati
pot sa pardseasca incinta pentru a-si cumpara produsul, intr-o statie de autobuz, in apropierea
autogarii, garii, intr-o zona foarte circulata din localitate. Astfel, clientii pot ajunge usor, de cele
mai multe ori locatia afacerii fiind in drumul acestora. In situatia in care exista, veti tine cont de
locatia concurentilor. Nu va veti amplasa in imediata vecinatate, preferand o zona neacoperita
dar accesibila, avand permanent Th minte intrebarea: cine sunt clientii mei si cum ajung la
aceasta locatie? In acest exemplu mai putin importanta este locatia furnizorilor; procesul de
aprovizionare este simplu, ingredientele necesare putand fi procurate cu usurinta, utilizand
autoturismul pe care (cel mai probabil) 1l aveti.

Descrierea firmei trebuie sa explice clar afacerea dumneavoastra, sa identifice produsul
sau serviciul pe care urmeaza safl oferiti. Aceasta parte este considerata raspunsul laintrebarile:
cine, ce, de ce, unde, cand.

10.2.2. Domeniul de activitate - va fi definit foarte clar, reliefandu-se importanta acestuia si
posibilitatile de dezvoltare pe care le ofera.

Tn aceastd parte vetiraspunde la intrebarile:
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- Care este domeniul de activitate Tn care firma isi va desfasura activitatea?
- Care sunt elementele caracteristice ale domeniului de activitate?
10.2.3. Obiectivele.

Planul de afaceri trebuie sa demonstreze ca initiatorul proiectului are o idee clara asupra
a ceea ce Tsi propune sa realizeze. Astfel, trebuie sa rezulte care sunt scopurile afacerii si care
sunt obiectivele in urmatoarele luni si in urmatorii ani.

10.2.4. Analiza SWOT.

Fiind de altfel o prescurtare din limba engleza care inseamna Strengths- puncte tari,
Weakeness- puncte slabe, Opportunities.-oportunitati, Threats.-constrangeri) se prezinta sub
forma unei matrici de tipul 2x2. Punctele tari si cele slabe formeaza axa interna a unei afaceri
(ex. reputatie, locatie), iar oportunitatile si amenintarile sunt determinate de factori externi
afacerii (ex. situatia pietei, fiscalitatea). Scopul analizei SWOT este acela de a ajuta
intreprinzatorul sa valorifice punctele tari, sa minimizeze punctele slabe, sa recuonoasca
oportunitdtile si sa evite amenintarile.

10.3. Piata

Studierea pietei este absolut necesara tnaintea lansarii unui produs sau serviciu. Trebuie
sa estimati marimea pietei pentru produsul respectiv (si pentru categoria de produse din care
face parte), precum si cota de piata pe care va propuneti sa o detineti. Trebuie sa stiti daca este
loc pentru inca un producator. 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.

Prezentarea strategiei de vanzare trebuie sa se regdseasca 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.

10.3.1. Clientii. in aceast parte veti rdspunde la intrebarile:
- Cine cumpara produsul sau serviciul?
- Celi determina sa cumpere?
- Cat de des cumpadra produsul sau serviciul?
- Cati bani cheltuiesc clientii dvs., in mod curent?
- Ce caracteristici ale produsului sau serviciului i intereseaza pe clientii dvs. ?
- Ce preturi sunt dispusi sa plateasca?
- De ce ar cumpara de la dvs.?

- Cum afla clientul de produsul sau serviciul dvs. ?
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De exemplu, daca placintdria este situata in apropierea unei scoli, principalii cumparatori
vor fi elevii. Cei mai multi elevi petrec in medie 6 ore la scoald. Acestia prefera sa-si cumpere sa
manance ceva la scoald, renuntand la pachetelul pe care mama reuseste sa-I puna doar in
ghiozdanele celor mici. Produsul va fi astfel cumparat in fiecare zi. 1,5 lei (sa presupunem ca
acesta este pretul unei placinte) nu pare o suma prea mare. O placinta calda cu cartofi, branza
sau varza este considerata de pdrinti o solutie buna comparativ cu produsele mai putin
sanatoase si mai scumpe. Cum afla clientul de produsul dvs.? Nimic mai simplu - mirosul unei
placinte calde te cheama la rand!

10.3.2. Produse si servicii.

Tn acest capitol se va realiza o descriere detaliatd a produsului/serviciului cu precizarea
caracteristicilor care i vor determina pe clienti sa cumpere produsul. Prezentarea
produselor/serviciilor va da posibilitatea descrierii avantajelor acestora din perspectiva clientului.
Studiind la tema nr. 4 clientii, stiti acum ce asteapta acestia. Documentatiile cu caracter prea
tehnic vor fi prezentate la anexe (inclusiv fotografii, schite, brosuri).

Trebuie relatate avantajele concurentiale distincte si semnificative ale produselor sau
serviciilor.

In prezentarea unui produs se recomanda s3 faceti atdt o descriere fizics, cat si o
identificare a utilitatii sau interesului pentru produsul respectiv. Interesul pentru produs poate fi
determinat de avantajele functionale, de satisfacerea mai rapida si eficienta a unor nevoi in
comparatie cu produsele concurentei, de o campanie agresiva de marketing, de design-ul lui,
costul de productie scazut, tehnologia superioara etc.

Tn situatia prestarilor de servicii, precizati gama de servicii pe care urmeaz sa o realizatj,
cum functioneaza si caror nevoi ale pietei se adreseaza. Explicati serviciul cu pasii procesului si
beneficiile pe care le oferiti clientilor. Completati acest capitol cu destule informatii, dar fara sa
plictisiti cu detalii.

Tn aceastd parte vetiraspunde la intrebarile:

- Ce nevoisatisface produsul/serviciul?

- Care sunt caracteristicile tehnico-economice ale produsului/ serviciului?
- Ce calitati ale produsului il fac util si preferat?

- Care sunt punctele slabe ale produselor/serviciilor concurentei?

- Care sunt punctele forte ale produselor/serviciilor concurentei?

- Care sunt punctele slabe ale produsului/serviciului oferit?

- Care sunt punctele forte ale produsului/serviciului oferit?

- Prin ce se manifesta originalitatea noului produs/serviciu?

- Care sunt cheltuielile necesare pentru promovareavanzarilor?
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Sa analizam exemplul referitor la atelierul de croitorie. Sa presupunem ca ati avut
aceasta idee pornind de la faptul ca ati dorit sa cheltuiti mai putini bani pentru imbracaminte.

Ati gasit Tn dulapul dvs. lucruri pe care ati fi dorit sa le mai purtati dar care trebuiau
modificate. Nu ati gasit in localitatea dvs. o croitorie sau exista putine astfel de firme si a fost
greu din anumite motive sa va realizati obiectivul. Atunci ati realizat ca exista posibilitatea de ava
infiinta o astfel de afacere. Probabil nu ati fost singura in aceasta situatie. Ne putem gandi ca
sunt perioade grele in viata multor familii; ca acestea prefera sa repare decét sa arunce. Nu este
insa singura situatie in care se poate apela la serviciile dvs. Se poate sa se doreasca realizarea
unor produse la comanda. lata deci ca firma dvs. ar putea veniin intampinarea unor nevoi - de a
repara un produs de imbracaminte, de a realiza un produs dupa dorinta clientului. Va propuneti
sa oferiti un serviciu de calitate - nu aveti cum altfel - clientii dvs. sunt vecinii, rudele, prietenii,
cunostintele dvs., care vor trebui sa revind. Punctele forte ale serviciului dvs. vor fi calitatea si
seriozitatea. De fapt, seriozitatea a fost punctul slab al concurentei, cea care va facut saintelegeti
ca este loc pe piata pentru aceasta afacere. Punctul forte al concurentei este experienta, faptul
ca are o clientela formata (se pare insa ca nu toti clientii sunt multumiti), poate o locatie
adecvatd. La capitolul originalitate va puteti gandi de exemplu la oferirea unor mici cadouri
clientilor fideli sau la comenzi mai mari; un cadou putin costisitor dar util ar putea fi un prosop
de bucatarie, un sort de bucatdrie, servetele de masa etc.

10.3.3. Segmentul de piata.

Tn cadrul pietei generale vor fi determinate segmente de piatd cireia afacerea i se
adreseazd. Segmentarea pietei se realizeaza prin Tmpartirea clientilor Th grupe omogene
conform unor criterii de segmentare anterior alese (varsta, sex, stare civild, ocupatie, venit,
ritmul in care se consuma produsul sau serviciul).

Tn aceastd parte vetiraspunde la intrebarile:
- Cat de mare este piata si segmentul dvs.?
- Unde este situata piata?
- Care sunt tendintele pe piata?
- Exista caracteristici unice ale pieteidvs. ?
10.3.4. Concurentii.

Datele referitoare la concurenti sunt de cele mai multe ori greu de obtinut. Dar, nu
putem renunta la ele pentru ca sunt foarte importante. Planul de afaceri trebuie sa demonstreze
ca exista un segment de piata care poate fi deservit de catre firma si sa arate de ce acesta nu
este si nu poate fi preluat de catre concurenti. Este important de asemenea, sa previzionati
reactia concurentei la aparitia afacerii dvs. si sa precizati cum i vetiface fata (vezi cap.4).

Tn acest capitol vetiraspunde la intrebarile:
- Care sunt principalii concurent;?

- Care este calitatea produsului sau serviciului oferit de concurenta?
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- Care este reputatia acestuia?

- Cat de fideli sunt clientii concurentei?

- Cum si distribuie concurenta produsele sau serviciile?
- Cat de mare este segmentul de piata al concurentei?

- Ce avantaje are concurenta?

De exemplu, doriti sa va deschideti un coafor. Poate fi o idee mai veche pe care pana
acum nu ati pus-o in practica. Ati urmat chiar un curs in acest sens (daca nu, puteti sa va inscrieti
la un astfel de curs). Care sunt concurentii? Toate unitatile de acest fel din localitate, dar mai ales
cele care se afla in apropierea locatiei dvs. Dvs. insasi mergeti la un coafor pe care il apreciati din
anumite puncte de vedere, dar cdruia i-ati gasit si puncte slabe. De-a lungul timpului poate ati
testat cele 2-3 unitati de acest fel si aveti astfel informatii despre acestea. Aveti de asemenea
prieteni, rude, cunostinte care va pot da informatii despre acestea. E nevoie de o programare?
Cu cat timp Tnainte? Cat este timpul de asteptare? Oamenii doresc sa petreaca cat mai putin timp
asteptand acest serviciu. Din raspunsurile la aceste intrebari puteti desprinde avantajele pe care
le are concurenta si puteti sa va ganditi la avantaje suplimentare pentru viitoarea afacere.

10.4. Management si personal
10.4.1. Procesul de productie.

Tn situatia in care este vorba de o activitate de productie, va trebui si dati detalii in
legatura cu procesul tehnologic, utilajele pe care urmeaza sa le achizitionati, furnizorii de materii
prime si alte serviciinecesare pentru buna desfasurare a procesului de productie.

Tn acest capitol vetiraspunde la intrebdrile:

- Care sunt etapele principale ale procesului tehnologic?

- Care este necesarul de utilaje?

- Voi avea toate utilitatile necesare?

- Care sunt potentialii furnizori de materii prime, materiale, echipamente?
- Care sunt capacitatile de productie ale furnizorilor?

- La ce distanta se afla furnizorii?

- Ce preturi practica?

- Cum organizez productia?

- Care sunt serviciile anexe de care am nevoie?

Sa presupunem, pornind de la exemplul referitor la placintarie, ca totdeauna membrii
familiei au apreciat placintele pe care le faceti. Adesea cunostintele v-au cerut reteta.
Tntotdeauna v-au spus insd ca nu le-au iesit placintele asa cum v-au iesit dvs. De fapt, aveti o
reteta veche, de la mama dvs., care o avea de la mama ei. Nu de multe ori a recunoscut sotul ca
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v-a iesit o mancare mai buna decat mamei lui; aceasta este una din putinele situatii. E cu
siguranta un produs care va iese foarte bine. De ce sa nu profitati de asta? Veti folosi deci
aceasta reteta bine stiuta de dvs., deloc complicata, care nu necesita mijloace tehnice sofisticate
(aragaz, hota, diverse vase si recipiente), costisitoare, pentru a realiza acest produs. Sunt insa
necesare utilitati de baza pe care sa le aiba spatiul in care va veti desfasura activitatea: curent,
apa, gaz. Veti studia care sunt posibilitatile de aprovizionare, analizadnd foarte serios toate
variantele posibile pentru a putea alege varianta optima. Veti lua in calcul criterii precum:
calitatea materiilor prime (faind, zahar, lapte, cartofi, varza, branza), pretul de aprovizionare,
cheltuielile ocazionate de transport, conditii de plata etc.

10.4.2. Management.

Aceasta parte trebuie sa demonstreze ca intreprinzatoarea este o tnvingdtoare. Cateva
caracteristici care merita specificate Tn prezentarea intreprinzatoarei sunt: incredere in tot ceea
ce intreprinde, capacitatea de a face fata esecurilor, inventivitate, perseverentd, usurinta in
asumarea riscului, dedicare totala. Initiatoarea afacerii va fi managerul afacerii. Trebuie analizate
cerintele de educatie, experienta necesard, nivelul de cunostinte, abilititile de comunicare. in
situatia in care exista decalaje se vor cauta solutii de compensare a acestora.

Tn aceastd parte vetiraspunde la intrebarile:
- Care sunt abilitatile principale de care aveti nevoie?
- Ce talente si cunostinte sunt cruciale pentru reusita?
- Ce pregatire aveti?
- Ce experienta aveti?

10.4.3. Personalul.

Initierea unei afaceri implica gasirea angajatilor potriviti. Succesul afacerii va depinde Tn
mare masurd de existenta unui personal bine pregatit si motivat. Oamenii sunt cea mai
importanta resursa pe care o are organizatia. Oamenii de calitate vor desfasura munca de
calitate.

Tn aceasta parte vetiraspunde la intrebarile:

- De cati angajati aveti nevoie?

- Va trebui sa organizati cursuri de pregatire?

- Cum asigurati fidelizarea angajatilor?

- Care vor fi responsabilitatile angajatilor?

- Cenivel al salariilor se estimeaza a fi acceptat?

- Care sunt cheltuielile totale cu personalul si care este ponderea acestora in totalul
cheltuielilor firmei?
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Sa ne intoarcem la afacerea referitoare la coafor. Pentru ca va veti implica direct in acest
serviciu aveti nevoie de abilitati, talent, cunostinte. Ati ales aceasta afacere deoarece considerati
ca aveti principalele calitati. E o idee la care v-ati gandit demult, poate chiar din liceu cand faceati
colegelor astfel de servicii si acestea erau multumite. Copiii dvs. nu s-au plans niciodata in
legatura cu frizura pe care le-ati facut-o. Ba chiar v-au apreciat ideile. De asemenea, vecinii si
prietenii au fost intotdeauna multumiti cand au apelat la dvs. Cursul pe care |-ati urmat v-a ajutat
destul de mult. Ati aflat lucruri noi si v-a facut mare placere. La finalul cursului ati primit cea mai
mare nota la tehnica si creativitate. Acum chiar regretati ca nu ati demarat mai devreme aceasta
afacere. De cati angajati aveti nevoie? Pentru inceput ar fi suficient daca ati avea o persoana care
sa va ajute? V-ati gandit deja la o prietena? Va trebui sa urmeze si ea un curs pentru a putea
desfasura aceasta activitate? Pentru ca doriti sa o fidelizati (si pentru ca se poate ca situatia
financiara actuala sa nu-i permitd) va puteti gandi sa achitati dvs. suma necesara inscrierii la
cursul pe careil va urma.

10.5. Previziuni financiare

Aceasta parte a planului de afaceri este deosebit de importanta deoarece aici se regasesc
raspunsurile la intrebarile pe care orice intreprinzator si le pune la inceput de drum:

- Rezultatele estimate ca fiind posibile de obtinut merita efortul de demarare sau de
dezvoltare a afacerii?

- Care este nivelul resurselor necesare pentru punerea in practica a ideilor descrise in
planul de afaceri?

- Care sunt sursele de acoperire a necesarului de finantare?

- Cat de repede se pot recupera investitiile facute?

Tn cadrul acesteiparti a planului de afaceri se prezinté:

- estimarearesurselor necesare demaradrii afacerii sau pentru dezvoltarea ei;

- sursele prevazute pentru acoperirea resurselor necesare demararii sau dezvoltarii
afacerii;

- previzionarea veniturilor;

- previzionarea cheltuielilor;

- previzionarea profitului;

- previzionarea fluxului de numerar;

- estimarea pragului de rentabilitate;

- estimarea structurii patrimoniului firmeila finele perioadei;

- estimarea structurii costului unitar pentru produsele sau serviciile reprezentative.
Principalele instrumente utilizate in planificarea financiara sunt:

- bilantul initial previzionat;
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- bugetul de venituri si cheltuieli;
- bugetul fluxului de numerar;

- indicatorii economico-financiari.

Bilantul initial previzionat

UNIUNEA EUROPEANA

SER)N

J7AY

Cu ajutorul acestui instrument va estimati necesarul de resurse pentru demararea
afacerii si in acelasi timp va ganditi la posibilitatile de acoperire a acestor resurse.

Tn partea de activ veti inscrie repartizat pe categorii necesarul de resurse pentru
demararea afacerii dvs. In pasivul bilantului initial previzionat veti inscrie sursele de acoperire a
acestui necesar. Desigur, intre cele doud parti ale bilantului trebuie sa existe egalitate, ceea ce
vainsemna ca avetisursele necesare demararii afacerii.

Tabelul 10.1. Bilant initial previzionat

(UM=lei)

Activ

Pasiv

A. Active imobilizate (1+2)

1. Imobilizari necorporale

cheltuieli de constituire
— cheltuieli de amenajare a spatiului

N

. Imobilizari corporale

mobilier
B. Active circulante (3+4)

3. Stocuri

materiale consumabile, obiecte de
inventar

4. Alte active circulante

— Disponibilitati Tn conturi la banci

— Disponibilitati Tn numerar

TOTAL ACTIV (A+B)

A. Capital propriu (1+2)

—  Capital social

o)

. Datorii (1+2)

Furnizori

— Credite de la banci

TOTAL PASIV (A+B)

Contul intreprinzatorului
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Bugetul de veniturisi cheltuieli

Cu ajutorul acestui instrument se sintetizeaza informatiile referitoare la previzionarea
veniturilor, cheltuielilor si a profitului. Se recomanda elaborarea acestui document lunar pentru
perioada primului an si trimestrial pentru anul Il si Il de previziune a afacerii.

Tabelul 10.2. Bugetul de venituri si cheltuieli

(UM=lei)

Indicator Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna

2 3 4 5 6 7 8 9 10 " 12

Total

Venituri

din vanzari

Alte

venituri

Total

venituri

Cheltuiel

cu materialele

Cheltuieli cu
salariile
directe

Cheltuieli cu
salariile
indirecte

Cheltuieli cu
chiria

Cheltuieli cu
utilitatile

Amortizarea

Alte cheltuieli

Total
cheltuieli
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Profit brut

Impozit pe
profit

Profit net

Profit net
cumulat

Bugetul fluxului de numerar

Pentru ca o firma sa-si poata desfasura activitatea este necesar ca aceasta sa dispuna de
disponibilitati suficiente. Disponibilitatile banesti sunt necesare atunci cand se incepe activitatea
unei firme, cand functioneaza normal dar mai ales atunci cand se doreste dezvoltarea.
Instrumentul cu ajutorul caruia se poate realiza controlul fluxului de numerar (incasari si plati)
este bugetul fluxului de numerar. Acesta reprezinta o previziune a intrarilor si iesirilor de
numerar, intr-o perioada viitoare de timp.

Se recomanda elaborarea acestui document lunar pentru perioada primului an si
trimestrial pentru anul Il si lll de previziune a afacerii.

Tabelul 10.3. Bugetul fluxului de numerar

(UM=lei)

Indicator Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Luna | Total

2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Incasari din
vanzarile
lunii curente

Tncasari din
vanzarile
lunii
anterioare

Alte Tncasari

Total
Tncasari

Plati pentru
mat. achizit.
in luna
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curenta

Plati pentru
mat. achizit.
in luna

anterioara

Plata
salariilor
directe

Plata
salariilor
indirecte

Plata chiriei

Plata
utilitatilor

Plata altor
cheltuieli

Impozit pe
profit

Total plati

Sold net
numerar

Sold
numerar
cumulat
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Indicatori economico-financiari

Cei mai importanti indicatori economico-financiari ce pot fi utilizati la aprecierea
rentabilitatii afacerii dvs. sunt prezentatiin tabelul urmator.

Tabelul 10.4. Semnificatia si modul de calcul a principalilor indicatori economico-financiari

Denumirea
indicatorului

Relatia de calcul

Semnificatie

1. Cifrade afaceri

CA= cantitatea de produse
vanduta X pretul produsului

Reprezinta suma incasarilor pentru produsele
si/sau serviciile vandute intr-o perioada

2. Cheltuieli totale

CT= suma tuturor cheltuielilor
(conform BVC)

Reprezinta suma tuturor cheltuielilor
efectuate

3. Venituri totale

VT= suma tuturor veniturilor

(conform BVC)

Reprezinta suma tuturor veniturilor obtinute
de firma

4.a. Profit brut

4.b. Profit net

4.c. Dividende

Pb=Venituri totale-Cheltuieli
totale

Pn =Pb- Ip (lvm)

D=Pn-Ivd

Reprezinta castigul obtinut Tn urma vanzarii
produselor sau serviciilor. Acesta urmeaza si
fie impozitat. Dupa plata impozitului pe profit
(Ip) sau a impozitului pe venit al
microintreprinderii (lvm) obtinem profitul net.
Acesta se poate repartiza pentru dividende (D)
siridica de intreprinzatoare numai dupa plata
impozitului pe veniturile din dividende (Ivd)

5. Solvabilitatea
globala

R Activetotale
9 ™ Datorii totale

Reflecta capacitatea firmeide a face fata
tuturor datoriilor sale, valoarea recomandata
fiind Tn jur de 3

6.Lichiditatea e = Activecurente(<1an) | Indicatorul madsoara capacitatea firmeide a-si

curenta Datorii curente (< 1an) plati datoriile curente la termenul cand devin
scadente, nivelul optim determinat pe baza
practicii fiind peste 1,2

7.Duratade dz.. — Creanteclienti 365 Arata numarul mediu de zile de care are

incasare aclientilor cl nevoie firma pentru a-si incasa facturile de la
clienti. Se recomanda o valoare sub 30 zile

8. Duratade dz, = Datorii furnizori <365 Arata numarul mediu de zile necesar firmei

achitare a z pentru a-si plati furnizorii. Se recomanda o

Parteneriat pentru un viitor mai bun

www.interreg-rohu.eu




Gy
¢p

CO incerreg

Romania-Ungaria

Fondul European de Dezvoltare Regionala

HUNGARIAN
GOVERNMENT

UNIUNEA EUROPEANA

furnizorilor valoare sub 30 zile
9. Rentabilitatea _ Profitbrut 100 Rata masoara cat de mare este profitul brutla
vanzarilor Y Vanzari (CA) X fiecare leuvanzari, fiind importanta si tendinta
de evolutie
10. Rentabilitatea " Profit brut Caracterizeaza eficienta elementelor
=X . A .
economica € Active totale patrimoniale (activelor) angajate in activitatea
firmei
11. Rentabilitatea " Profit net 100 Exprima capacitatea firmeide a obtine profit
, I = X L . . "
financiara Capitaluri proprii net prin utilizarea capitalurilor proprii de care
dispune
12. Pragul de 3 Costuri fixe totale Indicatorul exprima acel nivel al vanzarilor in
rentabilitate pr= Costuri variabile totale | care veniturile din vanzari sunt egale cu
) Cifra de afaceri costurile acestora, adica profitul este zero.
Toate vanzarile ce vor depasi acel nivel vor
aduce profit.

710.6. Anexe

Anexele ofera informatii suplimentare, detaliate, care vin in sprijinul planului de afaceri,
referindu-se la viitoarea afacere.

Acestea pot fi:

- fotografii, schite, brosuri;

- pliante de prezentare;

- chestionare aplicate pentru studiul pietei;

- CV-uriale managerilor sau ale persoanelor importante din afacere;

- informatii financiare detaliate: contracte, balante de verificare etc.

Rolul planului de afaceri nu este numai acela de a demonstra ca afacerea va fi profitabila,
ci si de a va ghida pe parcursul desfasurarii activitatii. Este important ca acest document sa nu fie
lasat deoparte dupa demararea afacerii.

Planul de afaceri este deci un instrument esential pentru infiintarea si dezvoltarea
firmelor. Cunoasterea si utilizarea permanenta si eficace a planului de afaceri reprezinta o
conditie indispensabila pentru obtinerea de performanta economica de catre intreprinzatori,
investitori si manageri.
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Sa nu uitam ca tot ceea ce vedem in jurul nostru este rezultatul a ceea ce initial a fost o
idee In mintea unei persoane. Lumea in care traim si care e construita de oameni este rezultatul
gandirii devenite realitate.

Si dumneavoastra puteti avea idei care sa va permita rezolvarea unor probleme,
depdsirea unor obstacole, realizarea obiectivelor. Este posibil sa realizati ceva de valoare daca
avetiun mod de gandire creativ si faceti ceva nou si diferit de ceeace ati facut in trecut.

Ideea pe care o aveti este un mijloc de transport pentru a va deplasa unde doriti. Aveti
ideea, aveti si posibilitatea de a o transforma in realitate. Singura intrebare la care trebuie sa
raspundeti este: Cat de mult va doriti sa transformati ideeain realitate?

Cunoastem raspunsul dumneavoastra pentru ca urmati acest curs: foarte mult.
Atunci...pornitiin aceastd calatorie!

Realizati mai Intai planul care va va conduce spre implinirea visului!

Idei de recapitulat si analizat

Prin elaborarea atenta si fundamentata a planului de afacere, intreprinzatoarea isi poate
asigura obtinerea unor avantaje, precum:

- depistarea din timp (pe hértie) a unor eventuale greseli diminuandu-se astfel
probabilitatea de aparitie a unor surprize neplacute cand afacerea devine operationalg;

- initierea In metodica procesului de planificare a unei afaceri, proces ce reclama o
viziune pe termen lung a deruldrii activitatii economice initiate, astfel incat sa fie mentinuta
starea de “sandtate” a acesteia, chiar si in contextul modificarilor ce pot aparea in mediul in care
firma evolueazs;

- inocularea unui sentiment motivat de incredere in propriile capacitati manageriale -
privind initierea si derularea eficienta a afacerii - prin intocmirea unui plan de afaceri reusit
(argumentat si realist);

- dezvoltarea capabilitatii de a fi convingdtor in prezentarea ideilor pe care se
fundamenteaza afacerea.

oy

1

Intrebaride autoevaluare
- De unde obtin informatii pentru un plan de afaceri?
- Cum se structureaza planul de afaceri?

- Care sunt principalele instrumente utilizate in caracterizarea economico-financiara a
afacerii ?
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