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1 inloc de introducere

Indiferent cat de multe realiziri ai avut pani acum, cu siguranti vei dori s3 continui si obtii si altele in viitor.
Daci vei ciuta in jurul tiu antreprenori de succes, vei constata ci toti continud si munceasci, si inoveze chiar si
dupi ce au prosperat. Nu se limiteaz3 la acea realizare, ci din dorinta de a genera o schimbare pozitivi in societate
fac eforturi pentru a obtine noi niveluri ale succesului. Cu aceasti mentalitate pornesc pe traseul antreprenorial
toti Intreprinzitorii de succes, ei ciutand si-si ating3 telurile si, implicit, si-si pun3 amprenta asupra dezvoltirii

economiei i a societatii.

Pornind de la aceste constatiri, cursul oferd citeva argumente pentru a intelege rolul antreprenoriatului in
economie si societate. Explicatiile teoretice sunt completate de exemple care urmiresc parcursul antreprenorial
al unor oameni din Romania care au reusit si dezvolte afaceri durabile. Coroborand informatiile din exemple cu
literatura de specialitate sunt prezentate cateva definitii ale antreprenoriatului, precum §i date statistice in scopul

intelegerii situatiei din Romania in context european.

2 Despre continutul prezentului curs

Acest curs abordeazi citeva elemente esentiale pentru orice persoani care doreste si se initieze in domeniul
antreprenoriatului. In prima parte sunt prezentate exemple din domeniul antreprenoriatului national, doui
povesti de succes care au generat schimbiri pozitive in societate. Analiza acestora este utild pentru identificarea
unor calititi comune ale antreprenorilor de succes, calititi care au contribuit la transformarea visului lor in

realitate.

A

In partea a doua a cursului sunt detaliate principalele obstacole intalnite de antreprenorii care vor si Iinceapi si
si dezvolte o afacere In Romania, precum si rolul care revine antreprenoriatului in economia contemporani.
Antreprenoriatul poate fi considerat motorul dezvoltirii societatii, cel care dezvoltd noi modele, oferi solutii

inovatoare §i cautd mereu formula de succes.

3 Cand o poveste antreprenoriala devine o poveste de succes?

Povestile din spatele multor afaceri de succes sunt cu adevirat impresionante. Orientarea spre inovare a
antreprenorilor, dorinta de a tine pasul cu schimbirile si de a se diferentia de competitori, implicarea in tot ceea ce
au dezvoltat din pasiune, le-a deschis multora dintre ei si calea spre succes. Chiar daci parcursul antreprenorial al
oamenilor de afaceri este in general sinuos, prezenta esecului in propriile afaceri este priviti ca o lectie, ei ciutand
mereu o a doua sansd/cale. Pentru a intelege domeniul complex al antreprenoriatului v propunem doud povesti

de succes, iar in urma analizei acestora vom deduce cateva calititi comune ale antreprenorilor.
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4 Exemplul 1: Povestea lui Cristian Onetiu

Profilul de antreprenor al lui Cristian Onetiu a inceput si prindi contur inci din copilirie, cind pentru a-si face
proprii binuti, a inceput si vandi haine vechi. Nevoia independentei financiare s-a acutizat in adolescent3, asa ci
a ciutat oportunititi si a inceput si faci vanziri directe (vase, detergenti). Cu banii adunati a reusit s3 ajungi in

Timisoara, devenind student al facultitii de psihologie.

La inceputul studentiei s-a angajat intr-o corporatie, care i-a satisficut multe nevoi: salariu mare, buget pentru
deplasiri, masini performanta, cursuri de dezvoltare profesionald, precum §i oportunitatea de a avansa in cariera.

A ~ . 2 ~ . A . . - . .
Foarte multe pentru un tanir de 22 de ani. Insi a trecut prin momente in care simtea o dorintd de a actiona mai
creativ i nu putea si mai suporte rigorile corporatiei. Astfel, dupi patru ani de munci arealizat ¢ antreprenoriatul

este drumul siu.

Revenirea serioasi In antreprenoriat s-a legat si de o pasiune a sa: pentru ci iubea muzica, a deschis un bar
cu karaoke care s-a transformat intr-o afacere foarte profitabili care a durat 3 ani. Apoi, din dorinta de a se
dezvolta, a deschis un club mai mare, care s-a dovedit nerentabil, principalul motiv fiind faptul ci a lisat afacerea
nesupravegheati. Rezultatul a fost falimentul. Acesta a fost momentul in care a hotirit s inceapd proiectul la care
visa din adolescenti - propria companie romaneasci de vanziri directe. Si acest proiect a esuat In aproximativ un
an, motivele fiind legate de lipsa unor standarde de calitate pe care piata le cerea. Cu toate acestea, a continuat

si-si urmeze visul.

Cu “experienta” multipli a falimentului, rimanand si cu datorii foarte mari, Cristian a realizat ¢i drumul lui
nu poate fi decat inainte: s-a imprumutat de la apropiati si in 2005 a pus bazele Life Care, o companie axatd pe
vanzarea de produse bio. Prezentd in peste 20 de tiri europene, Life Care isi pregiteste in prezent extinderea pe
alte doui noi piete: Statele Unite si Turcia. Care sunt motivele pentru care doreste si si extind3 business-ul?
Antreprenorul spune ci americanii sunt interesati de produsele sinitoase, iar SUA reprezinti si o punte spre
America Latini. In plus, s-a gindit la Turcia pentru a putea conduce si experimenta afaceri intr-o tari cu alte legi

si alte obiceiuri de consum, aceasti piata fiind foarte importanti in planul siu de extindere in Asia.

Ins3, preocupirile sale nu se opresc aici. Pentru a transmite si altora din experienta de afaceri si de viat3, Cristian
si-a propus si dezvolte un mediu antreprenorial oferind on-line, cursuri, workshopuri, cirti i un program de
mentoring. Cu o experientd de peste 15 ani §i afaceri de peste 100 milioane euro, Cristian Onetiu este antreprenor
activ, dar si consilier financiar pentru antreprenorii cu afaceri de peste 10 milioane euro care isi doresc cresterea

afacerii in mod durabil.

5 Exemplul 2: Povestea Moldovan

Povestea acestei afaceri este de fapt, povestea unei familii — familia Moldovan.

Moldovan - Carmangeria Sannicoar, una dintre cele mai importante companii de pe piata cirnii si a preparatelor
din carne din Cluj, a pornit din pasiune pentru prelucrarea traditionali a cirnii, fondatorii fiind: Stefan Moldovan

si Cosmin Moldovan.
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Totul a inceput in anii 80. Pe atunci Stefan Moldovan gestiona un mic atelier de carmangerie fiind cunoscut ca
unul dintre cei mai priceputi micelari si preparatori de carne din Cluj. Fiul siu Cosmin, actualul director general
al companiei, a fost pasionat dintotdeauna de acest domeniu. Acum, el nu doar ci gandeste pe termen lung
dezvoltarea companiei, dar se implici si in educarea viitoarei generatii de micelari. Dorinta lui este si formeze o
adeviratd breasld de micelari, care si faci cinste mestesugului. Ca manager de vanziri, Amelia, sotia lui Cosmin,
are un rol esential in dezvoltarea afacerii i a retelei proprii de magazine. Cu o tenacitate deosebiti, ea a creat §i
extins o retea comerciali solid, care constituie, de fapt, cheia succesului carmangeriei. Mereu in pas cu noile

tendinte comerciale, Amelia a devenit motorul de dezvoltare al companiei.

Cu o preocupare deosebitd pentru calitatea materiei prime, in 2003, antreprenorii Moldovan au infiintat propria
ferma de vite de la Mociu, asigurand animalelor §i furajele necesare obtinute de pe parcelele proprii. De atunci, au
investit constant in modernizarea ei, asigurand imbunititirea confortului animalelor si implementarea unei linii

de procesare si ambalare a laptelui.

Din dorinta de a tine pasul cu vremurile si a se diferentia de competitori, in 2014 afacerea familiei Moldovan a
trecut printr-un complex proces de rebranding. Acesta a avut ca rezultat nu doar o noui identitate si schimbarea
numelui din Cosm-Fan Carmangerie in Moldovan-Carmangeria Sannicoars, ci si aducerea pe piatd a unui concept
nou de magazin de carne. Acum, in magazinele Moldovan existi atit o zoni de vanzare, de unde se pot cumpira
produsele carmangeriei, cat si o zoni de bistro, unde sunt servite preparate calde pregitite de bucitarii companiei.
De asemenea, clientilor li se oferd, la cerere, consultantd in prepararea cirnii si in folosirea condimentelor. Angajatii
A o . . . : N

1si jau In serios munca si stiu foarte bine ci rolul lor este de a construi relatii autentice cu clientii cu scopul de a le

oferi cele mai bune produse si servicii.

Datorita acestei transformiri, Carmangeria Moldovan beneficiazi de un loc cald in inima clujenilor si devine una
dintre cele mai de succes afaceri din oras. Mesajul acestor antreprenori pentru consumatori este foarte relevant:

113 . . . A . - A 2
Nimic dln CE€ nu am manca nol1 nu vom scoate Vreodata la vanzare .

Cunoscand acum povestile acestor antreprenori este logic si formulim urmitoarea intrebare “Ce au in comun
aceste afaceri?”, iar aceasta ne va ghida spre rispunsuri ce pot fi extrapolate la nivelul tuturor activititilor

antreprenoriale de succes.

A
In primul rind, aceste afaceri au ciutat inovarea, au refuzat si fie considerate de altii ca fiind demodate i au venit
mereu In Intdmpinarea nevoilor clientilor cu ceva nou. Ele au demonstrat ci nu numai produsul conteazi, ci si

spatiul in care 1l vinzi, cum il vinzi si ce alte servicii oferi clientilor ti.

A
In al doilea rand, acesti antreprenori si-au asumat riscuri. Oamenii de afaceri care au pariat pe acest gen de
relansare, de reinventare recunosc ci totul e un mare risc, iar dezvoltarea afacerii presupune investitii §i munci

serioasd, dar atunci cand rezultatele apar si clientii sunt multumiti, satisfactia lor este imens3.

In al treilea rind, nimeni nu s-a niscut antreprenor. Insi, oricine poate invita cum si-si infiinteze si si conduci
propria afacere. A deveni antreprenor inseamni mai mult decat a deschide o afacere; inseamni a avea atitudine,
motivatie si dorinta de a reusi. Cu certitudine, toti antreprenorii de succes au cateva calititi comune si au un
mod similar de a gandi.

A A
UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-ABN(I)tYAI CLUJ-NAPOCA *

BABES-BOLYAI http://asma.granturi.ubbcluj.ro/ Patronatul Tinerilor

inzéitori Cluj




: <

Instrumente Structurale
2014-2020

*

* *
* 4 *

UNIUNEA EUROPEANA

mergi la sumar

Pe baza exemplelor prezentate, vi invitim si rispundeti la urmaitoarele intrebdri:
1. Care sunt calitdtile comune ale antreprenorilor de succes care-i ajutd sd-gi transforme visul in realitate?

2. Ce alti antreprenori locali ati identificat in activitatea voastrd de zi cu zi? Explicati, pe scurt, activitatea acestora i

identificati si alte trdsdturi ale acestor antreprenori.

3. Cunoscand activitatea unor antreprenori locali, ce mdsuri de imbundtdtire ati propune acestora pentru a-si creste afacerea

tntr-un mod durabil ?

6 Care sunt calitatile unui antreprenor de succes?

Literatura de specialitate Incearci si sintetizeze calititile principale ale antreprenorului de succes. Calitatile
prezentate nu constituie o garantie a succesului antreprenorial, dar pot crea premisele acestuia, influentand pozitiv
viteza de reactie si calitatea deciziilor in momente cheie ale dezvoltarii afacerii. Multe dintre ele pot fi formate sau

educate, nefiind Insusiri predeterminate genetic.

Independenta Independenta este extrem de doritd de antreprenori, ei dorind si obtini in cel mai scurt
timp si o independenti financiard. Un antreprenor nu se va simti niciodatd implinit intr-
un mediu in care nu-i sunt apreciate initiativele, in care nu va fi lisat si-si puni in practici
ideile; un antreprenor cautid si fie propriul stipan, si-si asume riscuri si responsabilititi

sporite.

2 . .. .. 1, v, - v . . . . .
Incredere in sine | Antreprenorii au incredere in propriile abilititi, au asteptiri maxime de la ei insisi, de la
cei din jur. Chiar daci gresesc, se ridici si privesc Increzitor nainte. Totodati, cred in

capacitatea de a face lucrurile mai bine decat altii.

Viziunea Orice business de succes incepe de la propria viziune a antreprenorului, viziune pe care s-ar
putea ca multi s3 n-o impirtaseascd. Un lucru dificil pentru antreprenori este si-i faci pe cei
cu care lucreazi si vadi afacerea din aceeasi perspectivi si cu aceeasi ochi. Antreprenorii au
o viziune clari a ceea ce vor si faci, adici a performantei pe care vreau si o atingi 1n cadrul
firmei pe care o initiazi. In antreprenoriat, viziunea este interpretati ca fiind capacitatea

antreprenorilor de a vedea lucrurile putin inaintea celorlalti.

Inovarea Inovarea este vitald in afaceri, deoarece tot ce este astizi nou, maine poate fi depisit. Prin
inovare ai o sansd s fii inaintea concurentei, care in mod cert nu std pe loc. Antreprenorul
trebuie s3 vind cu o noutate fatd de ceea ce existd deja pe piatd i trebuie si se reinventeze
A . . o 1 < q
in mod constant. Antreprenorii creativi sunt curiosi, sunt flexibili, observa trendurile si

oportunititile pietei.

Perseverenta Antreprenorii au capacitatea de a continua, chiar daci se confrunti cu un amestec de
rezultate bune, mediocre sau slabe. Tenacitatea antreprenoriali 1i face si continue, in ciuda

obstacolelor care se intrevid la orizont.

A s um a r e a|Antreprenorii sunt persoane care risci mai mult decit altii, dar nu risci totul. Orice risc

riscurilor asumat Inseamni o analizi anterioard minutioasd §i un plan bun. Ei au si planuri de rezerva

pe care le aplicd atunci cind riscurile sunt greu de controlat.
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Toleranta la | Deseori, antreprenorii de succes au trecut prin esecuri repetate si falimente succesive. Dar
esecuri au reusit si-si pastreze increderea in sine si determinarea, privind esecul ca o lectie din care

pot invita multe, astfel devenind tot mai puternici dupi fiecare esec.

Etica personald | Unantreprenor valoros nu incalci niciodat3 principiile etice in afaceri sau in viata personala.

In felul acesta, el va dezvolta relatii durabile, de calitate, cu cei din jurul siu.

Pasiune Antreprenorul de succes 1si porneste afacerea din pasiune, din dorinta de a se dezvolta intr-

un domeniu cunoscut, plicut, care-i oferi libertatea de a munci cu plicere.

Coroborand informatiile din exemplele analizate cu definitiile propuse de literatura de specialitate, putem

desprinde cateva definitii ale antreprenoriatului, astfel:

Antreprenoriatul este o activitate care implicd mai multi actori, care au competente si abilititi ce pot fi invitate
si pot f aplicate oriciror contexte organizationale (poti si fii antreprenor chiar daci esti angajat si la o altd
companie). Activitatea antreprenoriald implici inovare si gisirea unor oportunititi bune de afaceri ce trebuie
corelate cu cererea pietei pentru ca acestea si devini afaceri de succes. 7 Care este rolul antreprenoriatului
intr-o economie? in urma analizei literaturii de specialitate din domeniu a rezultat c3 antreprenoriatul detine
un rol important pentru economie si societate: 1) activitatea  antreprenoriald  este  considerata
motorul dezvoltarii societatii. Acest lucru reiese din orientarea spre inovare a tuturor afacerilor de succes,
care congtientizeaza importanta introducerii noului pentru a face fatd schimbirilor rapide de pe piati. Efectul
introducerii noului in companii favorizeazi dezvoltarea mult mai rapidi a acestora. De pildi, fondatorul
companiilor Tesla Motors si SpaceX, Elon Musk, a inteles care sunt tendintele in afaceri §i a investit enorm
in inovatie pentru a face fatd schimbirilor. Google §i Apple sunt alte exemple de companii relativ noi, care au
devenit niste giganti mondiali. De ce? Rispunsul este simplu: gratie inovatiilor. Situatia este diferiti in cazul
companiilor care nu se adapteazi timpurilor §i nu sunt capabile s3 aduci noutiti pe piatd. Cu siguranti, companiile
“anchilozate” in trecut si inflexibile, mai repede sau mai tarziu vor fi sortite esecului. Kodak este un exemplu de
companie care nu s-a adaptat schimbirilor rapide din ultimii ani. Candva era o companie uriasi, cu zeci de mii
de angajati, cu inventii In domeniul fotografiei digitale. Greseala majori a celor de la Kodak a fost lipsa inovirii.
Au crezut ci businessul lor cu filme pentru aparatele foto analogice va fi nemuritor. Unde sunt acum? Mult in
urma competitorilor, oferind produse de nisi. 2) activitatea antreprenoriala poate avea efecte pozitive
asupra generarii de locuri de munci. Dezvoltarea spiritului antreprenorial este o componenti esentiald pentru
realizarea profesionald, pentru incluziunea sociali, pentru o cetitenie activi, pentru imbunititirea increderii in
sine. Dispunand de aceastd competent3, vei avea capacitatea de a profita de diferite oportunititi care se ivesc si care
pot si te conduci spre succes. 3) startup-urile vin cu inovatii mai de impact decat companiile mari
care se concentreaza pe imbunatitirea produselor pe care le oferi. Startup-urile sunt mult mai flexible decat
companiile mari pentru ci stiu c3 nu au mult de pierdut si, chiar daci nu dispun de prea multe resurse, pot lua
decizii radicale asumindu-si riscuri. In plus, resursele pentru startup-uri pot fi accesate mai usor. PAni la urms si
Facebook, Google sau Uber au pornit de la niste tineri fird posibilititi financiare, dar care au devenit companii
gigant din domeniul tehnologiei. in completarea imaginii mediului antreprenorial din Roménia citeva date
statistice la nivel european sunt relevante. nform celui mai recent raport al UE (2019) asupra intreprinderilor

mici §i mijlocii (IMM-uri) care ilustreaza starea antreprenoriatului, Romania avea 29 de IMM-uri la 1000 de
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A
locuitori, mult sub media europeani de 58 de IMM-uri la 1.000 de locuitori. In acest fel, tara noastri era pe
ultimul loc in UE la acest capitol, la fel ca in anii trecuti. De asemenea, doar 10% dintre IMM-urile din Romania
. . . 12 . A . . S o e
au activitate de inovare, ceea ce ne claseazi pe ultimul loc in UE si la acest capitol. In urma raportirii acestor date,
Comisia Europeani arati ci eforturile ficute de Guvernul roman pentru finantarea infiintirii de noi firme cu
bani de la bugetul de stat nu s-au tradus prin performanti. Desi remarci programul romanesc Start-Up Nation,
Comisia Europeani consideri ci statul roman ar fi trebuit sa ia si misuri de reducere a birocratiei pentru a ajuta

antreprenorii.

Dezvoltarea gandirii antreprenoriale devine o prioritate peste tot in lume, constituind un motor de progres al
comunititilor. La nivelul tirii noastre, tinerii au potential enorm si isi doresc si fie antreprenori, nu doar simplii

- . . . : A ) < . .
angajati. Potrivit unui studiu, 2 din 10 romani vor si porneasci o afacere pe cont propriu, dar nu au suficienti

A
incredere 1n sine si nu stiu de unde s3 Inceapd. In 2019, Barometrul afacerilor de tip startup a realizat o analizi
. . AT . <A < s .

privind cele mai importante obstacole intalnite de antreprenorii care vor si inceapi si si dezvolte o afacere in

Romania.

Pe primul loc se claseazi mentalitatea si teama de esec. Tn acest sens, este logic s3 ne intrebim: Cum trebuie
sd proceddm pentru a ne schimba mentalitatea si a diminua teama care ne impiedicd sd inaintdim? Putem gisi un
rispuns in cartea scrisd de antreprenorul Grant Cardone: “Regula 10X. Singura diferentd dintre succes si esec”. Acesta
spune: “Temerile tale sunt cel mai bun indiciu ¢ trebuie si actionezi. Teama nu iti spune doar ce si faci, iti spune
si cand este momentul potrivit si faci acel lucru. Rispunsul este intotdeauna: acum. Esecul apare indiferent daci
actionezi sau nu. Ag spune ci este preferabil si esuezi ficand ceva decat si esuezi pentru ci te pregitesti in mod

excesiv, In timp ce altcineva vine §i iti sterpeleste visurile”.

Agsadar, chiar daci ne intersectim cu esecul, acesta trebuie privit ca o buni metodi de invitare, desi destul de multi

antreprenori romani nu vid lucrurile in acest mod. Ce putem face pentru a privi esecul intr-un mod constructiv?
A

Rispunsul ar fi s3 ciutim si dezvoltim Increderea in noi i in ceilalti. Increderea este ingredientul cheie care ne

permite si o luim de la capit, si Incercim din nou chiar daci nu am reusit din prima.

Un alt obstacol in calea initierii si dezvoltirii unei afaceri este educatia antreprenoriala precari. Romania trebuie
s se axeze pe o Imbunititire a educatiei antreprenoriale deoarece existi dovezi tot mai evidente ale impactului
pozitiv al educatiei antreprenoriale. Programul JA Romania de educatie antreprenoriald oferd un proces complet
de invitare: traininguri si webinarii gratuite pentru elevi si profesori, proiecte practice de infiintare de companii -
pilot, perioade de incubare sustinute de comunitatea de afaceri, targuri de produse, continuand cu posibilitatea de
testare a abilititilor insusite si obtinerea Certificatului European de abilititi antreprenoriale. Acest program este
urmat anual de peste 200.000 de elevi si studenti din peste 1.700 de institutii de invitimant si se desfisoari local

in parteneriat cu Ministerul Educatiei Nationale, institutiile de invitimant si comunitatea de afaceri.

Unalt exemplu de implicare il gisim in cadrul Universitatii din Valencia (Spania), unde proprietarii de intreprinderi
finanteazi si conduc o catedri de educatie antreprenoriala, iar profesorii sunt implicati direct in predarea educatiei
antreprenoriale. Pe parcursul a zece ani de cand existd programul au fost dezvoltate 250 de proiecte de afaceri.
Cehia este un alt exemplu de tari cu preocupiri pentru dezvoltarea educatiei antreprenoriale. Firmele virtuale din

cadrul proiectelor de educatie antreprenoriali i ajutd pe studenti si inteleagd modul de infiintare §i de conducere
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a unei intreprinderi. Studentii pregitesc un plan de afaceri pe 0 anumiti tem3. Pe parcursul unor astfel de exercitii
apare nevoia contactirii autorititilor administratiei publice (pentru acordarea de licente, pentru inregistrarea
A TR T . . . s , o PR

intreprinderilor si pentru impozite), studentii trebuind si ia legitura cu autorititile administrative virtuale. La
sfarsitul anului universitar, studentii Isi pot lichida firmele sau le pot lisa studentilor din anii mai mici. Un rezultat
important al acestor actiuni este dobandirea de competente si de atitudini antreprenoriale de citre studenti.
Studiile arati ci tinerii care participi la aceste programe vor dezvolta mai multe atitudini antreprenoriale, vor
obtine mai repede un loc de munci dupi finalizarea studiilor si vor infiinta mai multe companii, creand astfel mai

multe locuri de munca.

Asadar, educatia antreprenoriald vorbeste despre exemple practice, fie ci sunt ele pozitive sau negative, din care

A
trebuie s3 Invitim. In acest context, iti propunem si iei in calcul intrebirile urmitoare:

Ce aspecte din trecut te-au fnvd,tat ceva ce ar putea juca un rol important in dezvoltarea antreprenoriald ata?

Ce anume ai invdtat din gregeli?

Intelegerea si analiza aspectelor din trecut te pot ajuta pe termen lung. Greselile ficute ar trebui si fie lectii de viati
pentru fiecare, din care daci Invitim, Incepem si progresim. Pentru aceasta trebuie si existe la fiecare o dorinta
continui de cunoagtere, de acumulare de informatii apeland la diverse surse de invitare: mentorat, discutii cu
antreprenori, cursuri on-line, cirti de business, cursuri cu trainer etc. In cartea “Start in antreprenoriat” Cristian
Onetiu afirma: “De la mentor inveti prin tdcere, apoi prin intrebdri legate de situatii concrete prin care a trecut. El nu te invatd

din pdreri, el te invatd din experientd.”

Asadar, ca viitor antreprenor retine faptul ci abilitatea de a-ti mentine cunostintele §i aptitudinile pe cea mai
inaltd treaptd a calititii este esential si o pistrezi. Dacd nu iti mentii cunostintele la standarde ridicate, daci nu

perseverezi, nu te poti asigura ci faci ceea ce trebuie.

2 A VW e .
In concluzie, alituri-te clasei oamenilor de succes care se dedicd invitirii continue.
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8 Teme si intrebari

Pe baza teoriei parcurse, te invit si rispunzi la urmitoarele intrebiri pentru a-ti verifica si aprofunda cunostintele

Insusite pand In acest moment:

1. Ce implici activitatea antreprenoriali in afaceri?

2. Ce beneficii aduce stimularea antreprenoriatului in rindul tinerilor?

3. Care sunt principalele obstacole intalnite de antreprenorii care doresc si porneasci sau si dezvolte o
afacere?

4. Care sunt sursele principale de invitare utilizate de antreprenori?

Folosindu-te de teoria parcursd, dar §i de imaginatie §i intuitie iti propunem spre analizd citeva teme care si te

ajute Intr-un eventual demers antreprenorial:

1. Ce vis sau pasiune consideri ci ar putea constitui o idee de afacere? Argumenteazi pe scurt.
2. Care sunt obiectivele tale in acest moment? Cum te asiguri ci le vei indeplini?
3. Care este obiectivul cu termenul cel mai lung? Care sunt pasii spre atingerea obiectivului? La ce cadru

temporal te-ai gandit pentru indeplinirea lui?

4. Ai putea descrie o situatie in care pe fondul unei temeri ai luat decizia si actionezi, iar lucrurile au condus
la o realizare sau la o implinire personald sau profesionali? Cum te-ai simtit? Cum te gandesti acum la acea

situatie?
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1 Introducere

Pentru a-si satisface interesele, oamenii 1si construiesc un cadru social in care si colaboreze si si obtini rezultate,
numit organizatie. Pentru a-si atinge obiectivele, orice organizatie are nevoie de mai multe categorii de resurse
care trebuie utilizate eficient’ si eficace’. In economia contemporani resursele sunt esentiale, poate cea mai
importanta categorie fiind capitalul intelectual, iar oamenii de succes din viitor vor fi antreprenorii educati si

formati in consonanti cu criteriile de performanti ale organizatiilor si ale economiei, in general.

In prima parte a acestui curs definim organizatia si managementul si descriem, pe scurt, cele patru functii
manageriale. Apoi prezentim cateva detalii generale legate de cele patru stadii (etape) ale ciclului de viatd al
unei organizatii. Pentru o mai usoar asimilare a anumitor concepte teoretice am apelat la reprezentarea in tabel
a rolurilor manageriale si a principalelor concepte inrudite cu cel de manager (supervizor, lider, antreprenor,
intraprenor, administrator). Din punctul nostru de vedere, in senslarg, antreprenorul poate fiasimilat unui manager,
deoarece el se poate axa nu numai pe crearea unei noi afaceri, ci §i pe revitalizarea unei organizatii existente sau
pe preluarea (cumpdrarea) altei organizatii, pentru a o dezvolta. Prin urmare, am optat si prezentim experienta
unui antreprenor care a preferat si cumpere o afacere existentd. De asemenea, am prezentat cateva sfaturi oferite
de antreprenorii care au avut succes ca urmare a preluirii altor organizatii. Spre finalul acestui curs am evidentiat
rolul angajatilor si al capitalului intelectual (,,moneda” noului mileniu). Pentru a-si asigura succesul pe termen
lung si pentru o buni reputatie, organizatiile mileniului trei trebuie s gestioneze corespunzitor dialogul cu
stakeholderii (partile cointeresate). Am abordat acest subiect deoarece am considerat ci este important ca viitorii
antreprenori din Romania s3 cunoasci si si ia in considerare asteptarile stakeholderilor, si inteleagi rolul acestora
in atingerea obiectivelor si in cresterea duratei de viatd a organizatiei. Cursul se incheie cu o scurti incursiune

legatd de finantatori si programele Uniunii Europene lansate pentru dezvoltarea spiritului antreprenorial.

2 Managementul in organizatii

Pentru inceput, considerim ci este important si prezentim succint cateva notiuni esentiale legate de organizatie

si management.

Organizatia este un grup de oameni care actioneazi impreund, in mod organizat, pentru atingerea unui scop
comun. O organizatie are trei caracteristici esentiale: (1) un scop, (2) o structuri elaborati intentionat si (3) niste
membri. Rezultatul activititii unei organizatii este produsul’ capabil si satisfacd o nevoie a cuiva, oferit de obicei

unui consumator (beneficiar) din afara organizafiei.

1 Eficienta este o masura a eficacitatii, descriind modul in care sistemul si-a atins scopul — matematic, este raportul dintre iesiri (rezultate) si intrari
(efortul depus); un proces este eficient daca utilizeaza resursele economic, fara risipa. Eficienta se masoara prin indicatori specifici, in functie de natura
sistemului (Salanta, Popa & Lungescu, 2019).

2 Eficacitatea este calitatea unui sistem de a-si atinge scopul; ceva este eficace daca face ce trebuie. Exista trei abordari majore ale eficacitatii organi-
zatiei: (1) pe baza resurselor externe: organizatia este eficace daca obtine din mediul extern resurse rare si valoroase; (2) pe baza sistemelor interne: orga-
nizatia este eficace daca coordoneaza crea-tiv resursele si abilitatile, incat sa isi inoveze produsele si sa se adapteze la nevoile in schimbare ale consumato-
rilor; (3) abordarea tehnica: organizatia este eficace daca converteste eficient resursele in bunuri si servicii (Salantd, Popa & Lungescu, 2019).

3 Produsul este elementul capabil sa satisfaca o nevoie a cuiva, fiind oferit de obicei unui consumator (beneficiar) din afara organizatiei. Exista doua
categorii majore de produse: (1) bunul care are o existenta fizica (nu neaparat materiald), intrdnd in proprietatea cuiva (precum un covrig, o carte, un au-
tomobil etc.), si (2) serviciul, care nu are o existenta fizica, ci consta intr-o actiune prestata consumatorului (precum o lucrare dentara, asistenta juridica, un
program educational etc.). Majoritatea bunurilor au o forma materiala (sunt tangibile), dar exista si bunuri virtuale (intangibile), precum cele software (apli-
catii, carti electronice etc.). in general, ofertele includ o combinatie de bunuri si servicii; de exemplu, un restaurant oferé atat un bun (mancarea comandats),
cat si niste servicii (asigurarea unui spatiu, servirea, muzica ambientala).
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Antreprenoriatul este o activitate economici ce se desfisoari Intr-un context cultural specific, intr-un sistem
El
economic si politic care poate incuraja sau descuraja comportamentul inovativ si antreprenorial al oamenilor.
Dupi cum se stie, capitalismul? este sistemul economic si politic bazat pe proprietatea privati, pe libera initiativi,
k] P 9 9
pe oportunitatea de a cistiga din oferirea de produse consumatorilor etc., pe o piata liberd, iar antreprenorii sunt

pregititi si produci ceea ce le va genera profit.

Activitatea unei organizatii trebuie ,,manageriati”, adici administratd (gestionatd). Avand in vedere resursele,
managementul este procesul de asamblare a unor multimi de resurse si de utilizare a lor pentru realizarea unor
sarcini Intr-un cadru organizational, urmirind realizarea unor scopuri. Managementul este procesul de atingere a

obiectivelor organizafiei prin angajarea in cele patru functii (Salantd, Popa & Lungescu, 2019):

1. Planificarea consta in (1) fixarea unor scopuri (obiective) si (2) precizarea modului in care acestea
sa fie atinse.

2. Organizarea inscamni crearea cadrului necesar pentru ca scopurile si fie atinse (pentru ca
planurile si fie realizate). Concret, organizarea constd in alocarea resurselor astfel incat planurile s3 poatd
f1 realizate.

3. Conducerea vizeazi, in acest context, oamenii, adici influenfarea acestora astfel incat si aibd
comportamentul necesar pentru atingerea scopurilor organizafiei.

4. Controlul inseamn3 reglarea activititilor, astfel incit performantele (rezultatele) reale si fie in
conformitate cu cele planificate (cu standardele, cu obiectivele). Concret, controlul consti in monitorizarea
si evaluarea rezultatelor reale, compararea lor cu cele planificate si, daci este cazul, luarea unor misuri de

corectare a abaterilor nefavorabile sau de fructificare a celor favorabile.

Ciclul de viata al organizatiei consti intr-o succesiune previzibila de (stadii) etape pe care organizaiile le parcurg

in evolufia lor (Salant3, Popa & Lungescu, 2019):

1. Stadiul antreprenorial.
2. Stadiul de colectivitate.
3. Stadiul de formalizare si control.
4. Stadiul de elaborare a structurii.
4 Alte sisteme economice si politice, pe langa capitalism, sunt: (a) comunismul, in care proprietatea este comuna (a statului) si toti oamenii muncesc

(la stat) pentru a produce intr-o piata controlata (de stat) pentru ceilalti consumatori, fara profit sau castig personal; (b) socialismul, puntea dintre capitalism
si comunism, in care proprietatea privata este abolita, capitalul si o buna parte din mijloacele de productie sunt detinute de stat, productia (si nu numai) este
centralizatd, statul intervenind pentru redistribuirea castigurilor pentru a creste binele public.
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*  Este creatd organizatia, de obicei de una sau mai multe persoane, numite

- ) antreprenori (Intreprinzitori); ea poate fi creata si de citre stat.
In stadiul
antreprenorial * Planificarea si organizarea sunt reduse (nu exista reguli, strategii clare).

* Activititile sunt reduse ca diversitate si volum de munca.

« Functia manageriali principali este cea de conducere.

* Deciziile sunt luate de antreprenor, care dirijeazi intreaga activitate.
 Inovarea este la un nivel foarte ridicat.

* Sansele de esec si de disparitie a organizatiei sunt foarte mari.

* Elementul critic care poate provoca o crizi majora (si riscul disparitiei) il

reprezintd nevoia de resurse: umane5, binesti6, fizice7 si informationale8.

* Antreprenorului i se alituri alte cateva persoane, dedicate, increzitoare.
In  stadiul de * Motivatia si angajamentul sunt puternice.

colectivitate * Nu sunt vizate cistigurile binesti imediate, ci succesul viitor al

organizatiei.

* Structura si canalele de comunicare sunt preponderent informale.
* Deciziile majore sunt luate in grup.

* Inovarea continui si fie la un nivel ridicat.

* O criza poate sa apari atunci cand organizatia creste intr-atat de mult

incat sistemele informale nu mai fac fatd nevoii sporite de dirijare si control.

e Structura este tot mai puternic formalizatd, organizatia fiind una birocraticd.

In stadiul de * Sunt importante planificarea si organizarea (reguli si procedurile multe).
formalizare $1 » Controlul este centralizat.
control . ' . ' '
*  Sunt urmirite rezultatele (eficienta, mentinerea/cresterea cotei de piatd).
* Inovarea este abandonat in favoarea consolidirii, apare o atitudine mai
conservatoare, care poate descuraja asumarea riscurilor si inovarea viitoare.
* Criza poate f1 generatd de nivelul ridicat de birocratie, iar organizatia nu
mai poate tine pasul cu schimbirile din mediu.
5 Resursele umane includ angajatii care desfasoara activitatea organizatiei.
6 Resursele banesti sunt banii de care organizatia dispune pentru realizarea activitatii, indiferent de forma sau provenienta.
7 Resursele fizice (sau materiale) sunt diferite bunuri si valori imobiliare utilizate pentru obtinerea rezultatelor: materii prime, energie, utilaje, cladiri,
vehicule, aplicatii software etc.
8 Resursele informationale sunt informatii privind starea elementelor din mediul extern si din cel intern; de exemplu, cunostinte privind evenimentele

politice sau sociale, cunostinte despre practicile concurentilor, date privind rezultatele proprii etc.
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*  Organizatia se straduieste sd reducd birocratia excesivd din stadiul precedent.

In stadiul de  Se descentralizeazi deciziile.
claborare a * Principalele disfunctii sunt reducerea inovirii, amplificarea rezistentei la
structurii

schimbare, fluctuatia mare a personalului, conflictele.
* Se urmireste revitalizarea (innoirea) prin inovatii succesive.

* Unele organizatii se stabilizeaza si se mentin la acelasi nivel, altele intrd in

declin si pot dispirea. Declinul apare din lipsa de schimbare, adaptare.

A
In stadiul antreprenorial, in majoritatea cazurilor, organizatia este pusi la punct de un singur intreprinzitor, fiind

un ,,one-person show”.

A

In mod natural §i eficient, in stadiul de colectivitate antreprenorului i se alituri alte citeva persoane, dedicate,
A - A I3 v . . . .o . . - - - v . .
increzitoare in ideea pentru care a fost creatd organizatia. Totusi, unii antreprenori continui si-si conduci singuri

. . A . A A s .

afacerea, dupa cum spune un manager partener al Deloitte Romania: ,,antreprenorii romani au inci tendinta
de a-si conduce singuri companiile, chiar daci acestea au devenit prea mari pentru ei’” (Ziarul Financiar). Este
important ca antreprenorii si accepte faptul ci organizatia creste si si inteleagd ci motivatia §i angajamentul
noilor membri sunt puternice, bazate pe sentimentul de identificare cu grupul si pe simtul misiunii. Membrii

organizatiei 1i dedicd acesteia multe ore, cu gandul nu la castiguri binesti imediate, ci la succesul ei viitor.

In stadiul de formalizare si control, in general, compartimentele sunt organizate pe functiuni. Functiunile obisnuite
sunt: (1) de cercetare-dezvoltare, (2) de marketing'', (3) de productie (operatii)'?, (4) financiar-contabili®,
(5) resurse umane (personal)'®. Din picate, in acest stadiu inovarea este abandonati in favoarea consolidirii,
antreprenorii si managerii dezvoltandu-si o atitudine mai conservatoare, care poate descuraja asumarea riscurilor

si inovarea viitoare.

Scopul principal al eforturilor depuse in stadiul de elaborare a structurii este revitalizarea (innoirea), adici refacerea
vigorii inovationale a organizatiei. Nu toate organizatiile reusesc acest lucru — unele se stabilizeaza si se mentin la

acelasi nivel, altele intrd in declin si pot dispirea.

Disparitia organizatiei consti in actul de Incetare a existenfei ca o organizafie distincti. Se poate intampla ca
organizatia si fie lichidati (si inceteze si mai existe, impreuni cu afacerile sale), s3 fuzioneze (ducand la aparitia
unei organizatii noi), sau si fie achizitionatd de citre o altd organizatie. Din picate, in jur de 50% dintre noile

intreprinderi dau faliment in primii cinci ani de activitate (Comisia Europeani, 2013).

9 https://www.zf.ro/companii/manager-deloitte-romania-inca-vedem-antreprenori-romani-care-isi-conduc-singuri-companiile-desi-acestea-au-de-
venit-prea-mari-pentru-ei-13204807

10 Functiunea de cercetare-dezvoltare include activitatile legate de crearea unor noi produse (de exemplu, conceperea unui produse nou, crearea
prototipului, testarea etc.).

11 Functiunea de marketing include activitétile legate de promovarea si vanzarea produselor (exemple: studiul pietei, promovarea, vanzarea, relatiile cu
clientii etc.; multe firme mari isi creeaza un departament distinct de vanzari).

12 Functiunea de productie (operatii) include activitatile legate de fabricarea produselor si prestarea serviciilor (programarea productiei, aprovizionarea,
fabricatia propriu-zisa sau prestarea serviciului, intretinerea utilajelor, controlul calitatii etc.).

13 Functiunea financiar-contabila (economica) include activitatile legate de evidenta sintetica a resurselor materiale si financiare, intocmirea bilanturilor
contabile, realizarea indicatorilor financiari-contabili si exercitarea controlului financiar intern

14 Functiunea de resurse umane (de personal) include activitatile legate de atragerea, mentinerea si dezvoltarea resursei umane (planificarea re-
surselor umane, recrutarea si selectia, formarea profesionald, dezvoltarea carierei, evaluarea, recompensarea, gestionarea relatiilor de munca).
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Teama de esec/faliment sau lipsa fondurilor binesti nu ar trebui sa fie piedici pentru antreprenori. Mai mult, ne
putem Intreba care sunt atuurile unei afaceri/companii care pot f1 avute in vedere de citre antreprenori, deoarece
cresc sansele de succes ale afacerii (convingerile constructive, diversificarea gamei de produse etc.). De exemplu,
in 1993, Doina Sicinschi a infiintat Turnomex, o companie producitoare de produse din fonti, pentru a furniza
produse pentru marile companii de constructii si pentru dezvoltatorii imobiliari. Problemele au apirut atunci
cand clientii au stopat plitile din cauza lipsei de finantare. Astfel, compania Doinei a acumulat datorii ridicate si,
in cele din urmi, a dat faliment in 2008. In 2010, familia Sicinschi a infiintat 0 noui companie numiti Turnomex
Phoenix, continuind si realizeze produsele din fonti care se dovediseri a fi profitabile in trecut. Cu toate acestea,
Doina era hotiriti si diversifice activitatea si astfel s-a indreptat spre fabricarea de mobilier stradal. in opinia
Doinei, egecul unei afaceri este un moment critic pentru oricine, dar ea consideri ci un antreprenor trebuie si o ia
de la capit si sd o ia pas cu pas de la inceput. Ea si-a urmat principiile deoarece, de la Infiintarea sa, noua companie
a ciutat si inoveze, atit in ceea ce priveste gama de produse, cit si in ceea ce priveste procesele de productie. In
concluzie, dupi cum spune Doina, ,,viata poate fi inteleasd privind inapoi, dar trebuie trditd privind inainte” (Comisia

Europeani, 2011).

Pentru a avea succes pe termen lung, mai ales intr-un mediu in schimbare, oricare organizatie trebuie si se dezvolte,
s3 evolueze, si gestioneze eficient schimbiri planificate, cu scopul remodelirii atitudinilor, comportamentelor si
performantei. Prin urmare, activititile managerului au atat un caracter de arti (depind de experienta si calititile
personale, de exemplu talent, intuitie, ambitie, fler, carismi etc.), cat si unul de stiintd in misura in care se bazeazi

pe metode, instrumente, reguli si principii universale care guverneazi activitatea manageriali si antreprenoriali.

3 Antreprenorii i managerii

In orice societate schimbarea este facilitati cu mai multi usurinti de citre antreprenori, prin crearea de locuri
de munci, inovatie si crestere economici sustenabili. Dezvoltarea unor atitudini pozitive fati de antreprenoriat
este un element necesar, desi nu suficient, in formarea intentiilor antreprenoriale §i ulterior In manifestarea
comportamentului antreprenorial. Atitudinile nu sunt o componenti genetici ci una sociald §i in consecinta se

formeaza in familie, la scoali si apoi la locul de munci.

Decizia de a deveni antreprenor este voluntard si constienti. Activitatea antreprenoriald este un comportament
planificat, intentionat, iar formarea intentiilor antreprenoriale depinde de atitudinile personale vis a vis de
actul Infiintdrii unei afaceri. Actiunile antreprenorilor se deruleazi la nivel microeconomic, dar progresul se
inregistreaza la nivel macroeconomic. O atitudine pozitiva fatd de antreprenoriat inseamni dorinta de a exploata
oportunititile, oamenii schimband viitorul societatii din care fac parte prin modificarea propriei viziuni, legata

de afaceri si inovatie.

Oricare angajat al unei organizatii care desfisoarad actiuni de planificare, organizare, conducere si control este
un manager; altfel spus, este manager oricare angajat care are un control ridicat asupra oriciruia dintre aceste
elemente din cadrul organizatiei: timp, volum de munci, decizii, tehnologie, echipament, bani, standarde,

reuniuni, alti oameni etc.
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Existi o serie de concepte Inrudite cu cel de manager, al ciror sens insd este mai mult sau mai putin diferit, cele mai
importante fiind (Salant3, Popa & Lungescu, 2019): supervizor, lider, antreprenor (intreprinziitor), intraprenor,

administrator (vezi tabelul 2.2.).

Tabelul 2.2.Concepte inrudite cu cel de manager

Supervizorul Managerul care supravegheazi munca unor subalterni, situat de reguli pe nivelurile
inferioare ale organizatiei, In activititile de productie.

Liderul Conducitorul, adicid persoana aflati in fruntea altora, oficial sau neoficial (liderul
oficial se numeste si sef).

Antreprenorul Persoana care creeazd o organizatie, in general de dimensiuni mici, §i pe care apoi

. L (eventual) o conduce.

(intreprinzitorul)

Intraprenorul Persoana din interiorul unei organizatii, in general un manager, care isi asumi rolul
de initiator al schimbirii §i inovirii.

Administratorul - Managerul care lucreazi intr-o organizatie guvernamentali (publici) sau

. A . | Intr-o organizatie non-profit.

(mai multe intelesuri) o o S )
- Managerul din administratie (din institutiile statului).

- Membrul Consiliului de Administratie, imputernicit de citre Adunarea

Generali a Actionarilor si administreze societatea pe actiuni.

- Directorul  administrativ, Insircinat cu  gestionarea  activititilor

»administrative”, precum cele de pazi, curitenie etc.

- Persoana care asigura gestiunea firmei.

La modul general, un manager nu doar monitorizeazi, precum un supervizor, ci in primul rind planificd si
organizeazd. Liderul (1) stabileste directia in care vor actiona alte persoane si (2) influenteazi acele persoane,
motivindu-le si urmeze directia stabilitd. Un manager care are subalterni este un lider oficial: una dintre sarcinile
lui este de a conduce subalternii. Avand in vedere functiile managementului, relatia dintre lider §i manager arata
astfel: MANAGER = planificator + organizator + LIDER (CONDUCATOR) + regulator (Salanti, Popa &

Lungescu, 2019).

A
Prin analiza tabelului 2.2., vi rugim si incercati si rispundeti la urmitoarele Intrebiri. In ce conditii antreprenorul
g 9 9 k]

devine manager? Exista situatii in care managerul nu este si antreprenor?

4 Sfaturi oferite de antreprenorii care au obtinut succese considerabile

de pe urma preluarii altor organizatii

Vincent Colleville si-a inceput viata profesionali in sectorul horticol, achizitionand o companie care ulterior
a intrat 1n faliment. invigﬁnd din acest episod, el a devenit consultant independent in afaceri, specializat in
acordarea de consiliere companiilor aflate in dificultate. Esecul primei sale intreprinderi coroborat cu activitatea sa
de consultanti a deschis drumul intoarcerii sale la activitatea antreprenoriali. Astfel in 2005, Vincent a cumpirat
Protop Creation, o companie producitoare de automobile si vehicule de fabricatie in miniaturd, destinate
colectionarilor. In ciuda concurentei puternice, in special din China, Protop Creation s-a extins considerabil de

A
la preluarea conducerii de citre Vincent. In 2009, cifra sa de afaceri a crescut cu 60% si asta intr-o perioadi in care
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piata automobilelor in miniaturi se afla intr-un oarecare impas. Cateva sfaturi oferite de antreprenorii care au

obtinut succese considerabile de pe urma preluirii altor organizatii (Comisia Europeani, 2011):

* Dacid te afli in cautarea unei noi aventuri la nivel personal sau profesional, impdrtdseste asta cu partenerii tdi. De
. A A 3 . . 12 . 2 . A .
asemenea, sunt importante increderea in sine si o dorintd puternica de a obtine succesul in ciuda tuturor obstacolelor

(Vincent Colleville).

*  Chiar dacd preluati o intreprindere fabild, stabiliti-vd propriile obiective si urmati-vd visurile (Botjan Sifrar).

*  Cooperarea cu proprietarii anteriori este esentiald: intdlniti-vd cu ei, vorbiti si colaborati (Leon Slijkerman).

*  Convingeti-vd familia si oferiti-le o evaluare sincerd a celui mai bun si a celui mai riu scenariu. Ei trebuie sd simtd cd
iau parte la riscurile la care te expui si la succesul tdu, iar acest lucru se obtine prin comunicare (Michael Ring).

*  Analizati cu atentie in ce vd implicati consultand expertii potriviti si ludnd in considerare legislatia, taxele si aspectele
financiare. Combinati expertiza lor cu ideile voastre si veti gdsi calea cea potriviti (Manuel Pree).

*  Dacd nu iti place si muncesti din greu, nu prelua o intreprindere. Dacd nu esti pregatit sd asculti, nu prelua o intreprindere.
Pistreazd flexibilitatea modelului tdu de afaceri deoarece ai nevoie sd te poti adapta la vremuri (Gerard Cleary).

*  Evaluati-vd pozitia, planificati directia in care vreti sd mergeti, visati la experiente noi si provocatoare si distrati-vd

(Pavlos Paradisotis).

Pentru a-si realiza activitatea, un manager trebuie si aiba i s3 foloseasci o serie de competente, adici de abilitdfi,
valori §i motivafii (preferinfe) personale, necesare realizirii activititii manageriale si indeplinirii numeroaselor
roluri. Cea mai cunoscuti abordare a rolurilor unui manager este cea a lui Henry Mintzberg, care distinge zece
roluri, Impirtite in trei categorii (Salanti, Popa & Lungescu, 2019): 4 roluri decizionale, 3 roluri informationale

si 3 roluri interpersonale.

Tabelul 2.3. Rolurile managerului

Rolurile decizionale

M rolul de intreprinzitor: initiazi, schiteazi si incurajeazi schimbarea si inovarea;

M rolul de depanator (corector de disfunctii): ia misuri corective, cAnd apar dificultiti;
M rolul de alocator de resurse: distribuie resurse de toate tipurile: oameni, fonduri etc.;
M rolul de negociator: negociazi, in functie de aria sa de responsabilitate.

Rolurile informationale

[/ rolul de monitor: cautd informatii legate de ceea ce ar putea afecta organizatia;
[/ rolul de diseminator: transmite informatii in interiorul organizatiei;
[/ rolul de purtitor de cuvint: transmite in exterior informatii.

Rolurile interpersonale

M rolul de reprezentant al grupului: exerciti atributii de naturi juridic, sociali;
M rolul de lider: dezvolti relatii cu subalternii, comunici cu ei, 1i motiveazi si antreneazi;
M rolul de legituri: dezvoltd si mentine relatii de contact in exteriorul grupului condus.

Toate aceste roluri sunt specifice si antreprenorilor, fiind nuantate in functie de complexitatea afacerii si de dimensiunea
organizatiei. Dupd cum se poate observa in tabelul 2.3., rolurile decizionale se referi la stabilirea unor cursuri de acfiune
viitoare, prin care va f1 afectati starea organizafiei. Rolurile informationale vizeaza primirea si transmiterea informagiilor,

astfel incat managerul si fie un ,,centru nervos” al organizatiei sau compartimentului pe care o/il administreazi. Rolurile
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interpersonale izvorisc din faptul ¢, prin functia sa, managerul are autoritate asupra altor oameni (adic3 are dreptul de ale

pretinde un anumit comportament), si atunci trebuie si aibi si responsabilititi privind relatiile dintre membrii grupului.

Managerii si antreprenorii trebuie si detind cel putin urmitoarele trei categorii-cheie de abilititi (Salant3, Popa &
Lungescu, 2019):

1. Abilitatile tehnice (numite abilitdfi hard) privesc infelegerea, priceperea si experienfa intr-o activitate specifici,
in care se utilizeazd metode, procese, proceduri sau tehnici (de exemplu, citirea unui bilant, intocmirea unui buget,
conceperea unei campanii publicitare etc.).

2. Abilititile umane (numite abilitdfi soft) reflectd capacitatea antreprenorului de a lucra cu alfi cameni, atat ca
membru al grupului, cit si ca lider (de exemplu, abilititi de comunicare, colaborare, motivare, influentare, rezolvare
a conflictelor etc.).

3. Abilititile conceptuale au un caracter mai general si un continut intelectual pronuntat, vizand cu precidere
gandirea sistemici. Ele se referi la capacitatea (1) de a percepe organizafia/afacerea in ansamblu, (2) de a distinge
legiturile dintre organizafie si parfile ei componente si (3) de a infelege organizafia/afacerea ca fiind o componenti a

unor sisteme mai largi — ramura (industria), comunitatea, natiunea, lumea in ansamblu.

5 Angajatii

Angajatii, adicd persoanele din cadrul organizafiei, remunerate in schimbul muncii depuse, sunt o resursi critici,
deoarece calitatea produselor este conditionata de calitatea muncii prestate. Angajatii pot fi incadrati cu norma intreagi
sau cu normad partiald, si au atat drepturi, cat si obligatii. Adesea, ei sunt Inscrisi in sindicate create pentru a le apira

interesele.

Angajatii nu trebuie vizuti numai ca ,,resurse si costuri’, ci mai ales ca ,,active generatoare” de profit, dar nu numai
pentru actionari (sau organizatie), ci si pentru ceilalti stakeholderi. Oamenii nu pot fi tranzactionati, nu li se poate fixa o
valoare, dar cunostintele, competentele, aptitudinile, creativitatea lor sunt ,,active intangibile”, reprezentand ,,capitalul

intelectual” al organizatiei.

Capitalul intelectual cuprinde totalitatea cunostintelor organizatiei (care pot genera valoare): ceea ce stiu angajatii,
experienta, relatiile, procesele, inovatiile, know-how-ul, secretele de comercializare, copyright-ul, brevetele sau alte
drepturi, prezenta pe piete, influenta comunititii etc. Exista trei categorii de capital intelectual: uman, structural si
relational (Popa, 2020).

(1) Capitalul uman este dat de cunostintele, capacititile si abilititile, respectiv agilitatea (flexibilitatea, adaptabilitatea etc.),
valorile si atitudinile angajatilor (inclusiv ale managerilor), precum si de modul in care organizatia valorifici (utilizeazi,

pastreaza, multiplicd) aceste competente utile pentru misiunea/obiectivele organizatiei, sub forma creativititii si inovarii.

(2) Capitalul structural include cunostintele structurate, acumulate si detinute de organizatie, Inmagazinate in culturi,
procese, proceduri, patente, strategii, sisteme, metodologii si procese operationale, brevete, mirci comerciale, tehnici
secrete de fabricatie, drepturi de autor, baze si sisteme de date etc. Capitalul structural face posibild functionarea/

valorificarea capitalului uman, dar camenii construiesc capitalul structural si relational.

9

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-&B"l(I)Ii\.YAI CLUJ-NAPOCA '
BABES‘BULYA[ http://asma.gre;nturi.ubbcluj.ro/ %

mergi la sumar

tul Tinerilor
Intreprinzatori Cluj




* X %
*

<

Instrumente Structurale
2014-2020

*
* *

* *
* 4 *

UNIUNEA EUROPEANA

(3) Capitalul relational (comercial) reprezinti valoarea relatiilor stabilite cu cumpiritorii, furnizorii si ceilalti stakeholderi
ai organizatiei, incluzand loialitatea, satisfactia clientilor, capacitatea de negociere cu entititile financiare, cota de
piatd, imaginea, reputatia organizatiei, canalele de distributie, diferitele contracte si acorduri, licentele, francizele,
accesibilitatea etc.). Relevanta capitalului relational este tot mai mare, succesul unei organizatii putand fi conditionat de
asumarea responsabilititii sociale si satisfacerea asteptirilor stakeholderilor (persoand, grup sau organizatie care are un

interes si/sau este afectat(3) de actiunile/performantele organizatiei).

Orice organizatie are un mediu intern si un mediu extern (compus din mediul specific si mediul general). Prin urmare,

existd urmitoarele categorii majore de stakeholderi/pirti cointeresate (Salanti, Popa & Lungescu, 2019):

* stakeholderi interni: proprietarii (actionarii in cazul societitilor pe actiuni, asociatii in cazul societitilor
cu rispundere limitatd), membrii Consiliului de Administratie, consiliile i comitetele de conducere,

angajatii;

¢ stakeholderi din mediul specific: cumpdritorii, clientii (cumpiritorii care cumpdiri sistematic),
furnizorii, distribuitorii, aliatii strategici, sindicatele, concurentii, grupurile de presiune (activisti din
diverse domenii), creditorii, institutiile financiare, institutiile bancare, fondurile de investitii, fondurile de

pensii, alti colaboratori directi;

* stakeholderi din mediul general: administratia locald, administratia centrald (national3), diversele
institutii (legislative, politice, de mediu, culturale, sportive, religioase, educationale, de sanitate etc.), mass-
media, fundatiile, ONG-urile, opinia publici, comunitatea locali, comunitatea nationald, comunitatea

internationala.

In incheierea acestui paragraf referitor la angajati si alti stakeholderi, vi invitim si vi ginditi la ce pot face antreprenorii
pentru aatrage si pastra capitalul intelectual (,,moneda” noului mileniu, valoarea ascunsi a unei afaceri/organizatii). Mai
mult, v rugim si reflectati asupra felului in care antreprenorii pot si gestioneze eficient dialogul cu partile cointeresate,
sd jerarhizeze asteptirile acestora, si le echilibreze interesele, in acest fel minimizand pe termen lung riscurile care le pot

afecta afacerea si reputatia.

6 Finant,atorii

Orrice afacere necesitd resurse financiare (fonduri banesti) care pot proveni:

* din surse proprii: de la antreprenori, proprietari, membrii ai organizatiei sau prin autofinantare, din

resursele financiare ale organizatiei existente.

¢ dinsurse externe: deladiversi finantatori care oferd (a) fonduri banesti rambursabile, de exemplu credite,
pentru care se plitesc dobanzi, rate lunare, comisioane etc., si/sau (b) fonduri binesti nerambursabile, de
exemplu programe de finantare nerambursabili publice sau private, subventii guvernamentale etc., care se
acorda printr-o metodologie specifici si sunt strict monitorizate pentru verificarea modului de utilizare a

fondurilor.

Pentru a avea acces la sursele externe de finantare aveti posibilitatea si vi informati direct de la finantatori sau apeland
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la diverse firme de consultanti sau din mass-media etc. Principalele categorii de finantatori activi in Romania sunt:
Uniunea Europeani, Guvernul Romaniei, guvernele unor state striine, bancile si institutiile financiare internationale
(de exemplu, BERD, Banca Mondiali), bincile active din Romania, fundatiile sau alte organizatii internationale cu

statut aseminitor (de exemplu, Fundatia ,,Soros”), mari corporatii (de exemplu, Microsoft, Coca-Cola)".

Comisia Europeani gestioneazi mai multe programe ale Uniunii Europene (UE) pentru a sprijini inovarea si spiritul

antreprenorial, dintre care amintim:

« COSME — programul pentru competitivitatea intreprinderilor si a IMM-urilor.
*  Orizont 2020 pentru cercetare si inovare.

¢ Galileo pentru navigatia prin satelit.

* Copernicus, pentru observarea Pimantului.

De exemplu, 1n anul 2020 se finalizeazi programul COSME pentru competitivitatea intreprinderilor si a IMM-urilor
(desfasurat in perioada 2014 —2020), avind un buget de 2,3 miliarde EUR. Principalele domenii vizate de acest program

sunt'®:

. facilitarea accesului la finantare;

. sprijinirea internationalizarii si a accesului la piete;
. crearea unui mediu favorabil competitivitatii;

. promovarea culturii antreprenoriale.

Pentru facilitarea accesului la finantare pentru IMM-urile aflate in diferite faze ale ciclului lor de viat3, UE mobilizeaza
imprumuturi si investitii de capital. S-a preconizat ci, prin intermediul COSME, intre 220.000 si 330.000 de IMM-uri

pot obtine finantiri cu o valoare totali cuprinsi intre 14 si 21 de miliarde EUR.

Intreprinderile europene pot beneficia de piata unici a UE si pot profita la maximum de oportunititile oferite de
pietele din afara UE deoarece COSME finanteazi Reteaua Intreprinderilor Europene (Enterprise Europe Network),
alcatuitd din peste 600 de birouri din mai mult de 50 de tiri. Reteaua ajutd IMM-urile si isi giseasci parteneri de afaceri
si parteneri tehnologici, si aib o mai buni intelegere a legislatiei UE si s3 obtini finantare din partea UE. In plus, sunt
finantate instrumente web concepute special pentru dezvoltarea intreprinderilor, cum ar fi portalul ,,Europa ta” pentru
intreprinderi sau Portalul privind internationalizarea IMM-urilor. Primul dintre acestea cuprinde informatii practice
online destinate antreprenorilor care doresc si demareze activititi intr-un alt stat membru al UE. Cel de al doilea pune

accentul pe misuri de sprijinire a societitilor care doresc si isi dezvolte activitatea in afara Europei.

Ambitiile pentru perioada de programare 2021-2027, in care se preconizeazi o reducere a resurselor politicii de coeziune
in UE, ar trebui sd creascd, In ansamblu, importanta instrumentelor financiare. La baza acestui lucru st obiectivul
general de a stimula investitii pe teren in conditiile maximizarii investitiilor private cu un sprijin public minim, tinind
seama de obiectivele generale ale politicii de coeziune i anume coeziunea economici, sociala si teritoriala. Instrumentele

financiare se pot utiliza pentru toate obiectivele de politici (PANORAMA, 2019).

15 https://www.finantare.ro/ghid-granturi
16  https://ec.europa.eu/docsroom/documents/9783
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7 Intrebari de verificare a cuno§tintelor

1. Care sunt cele patru functii ale managementului?

2. Ce roluri indeplineste un manager? Care din rolurile managerului trebuie asumate cu prioritate de citre
antreprenor daci (1) isi deschide o afacere noud sau (2) opteazi pentru a prelua o afacere/organizatie deja existenta?
3. Ceeste capitalul intelectual si cui apartine?

4.  Care sunt categoriile majore de stakeholderi?

5. Care sunt principalele surse de finantare?
6

Care sunt principalele categorii de finantatori activi in Romania?

1. Enumerati responsabilititile pe care credeti i le are antreprenorul, in fiecare stadiu (etapa) din ciclul de viata al
organizatiei.

2. Ganditi-vi la o organizatie pe care o cunoasteti (in care ati lucrat sau ati ficut practici) si enumerati citeva
persoane care au indeplinit rolurile de supervizor, lider, antreprenor, intraprenor, administrator, manager. Care erau
activititile si responsabilititile acestora?

3. Identificati programe recente ale Uniunii Europene care au ca scop finantarea si dezvoltarea spiritului

antreprenorial.
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1 inloc de introducere

Intr-o discutie cu mai multi antreprenori din cadrul unui accelerator de afaceri, una dintre intrebirile adresate
unui profesor universitar a fost urmitoarea: Voi, mediul academic, de ce nu i pregititi pe studenti pentru a fi
antreprenori? Abordarea transanti, surprinzitoare a antreprenorilor l-a inhibat, iar pe moment a rispuns ci dascilii
din domeniul universitar se ocup mai mult de stiint3, care stiint3 e la baza oricirei activititi antreprenoriale. Le-a
mai rispuns ci pani la urmi datoria universititii este si le asigure studentilor o profesie, iar antreprenoriatul nu
este o carierd promititoare/posibild pentru orice student.

Considerand contextul anterior mentionat, este evident ci intrebarea antreprenorilor si rispunsurile profesorului
ascund la randul lor alte intrebiri, cirora o si incercim si le rispundem in prezentul curs.

Primaintrebare este: Antreprenoriatul poate reprezenta o carierd solidd pentru o persoani? Expunerea urmitoare
sustine ¢ pentru unele persoane, cu anumite caracteristici si in anumite contexte, antreprenoriatul poate si le
asigure provociri si venituri suficiente, iar pentru altele nu.

A doua intrebare, in cazul in care antrePrenorlatul poate deveni In anumite conditii o carierd: Ce caracteristici iti
pot favoriza devenirea antreprenoriali? In cele ce urmeazi, conform teoriei si exemplelor existente 1n hteratura
vom expune ce caracteristici au antreprenorii, dar vom prezenta si instrumente care iti permit si iti autoevaluezi
compatlbﬂltatea cu o carierd antreprenoriali. In cazul in care iti lipsesc anumite caracteristici si abilititi, iti
recomandim si planifici in detaliu schimbarea proprie, astfel incat antreprenoriatul s iti fie accesibil, daci esti
interesat de o astfel de oportunitate.

2 Cand devine antreprenoriatul o cariera?

Existd numeroase cercetiri care analizeazi motivele pentru care unele persoane aleg cariera antreprenoriali, cele
mai multe relevand factori legati de nevoia de independenti, succesul castigul financiar sau succesul propriu
ca ansamblu. Este relevat ci succesul aspectul financiar este doar unul dintre motivele de a deveni antreprenor,
iar succesul afacerii din punct de vedere financiar este direct corelat cu succesul financiar vizat (Cassar, 2007).
Existi cercetiri care au vizat identificarea modului in care absolventii de facultate devin antreprenori. Una dintre
ele, realizatd de Nabi et al. (2010), sustine ci existd doud dimensiuni care determind dinamica transformirii
absolventului in antreprenor: maturitatea antreprenoriali si complexitatea ideii de afaceri.

Maturitatea antreprenoriala cuprinde la randul ei trei subdimensiuni:

(1) explorarea carierei antreprenoriale — prin tot ceea ce inseamni a te interesa de alternativele de finantare, suport,
de a reflecta asupra alternativelor de carieri si a castiga incredere in a urma antreprenoriatului;

(2) intelegerea propriei persoane;

(3) intelegerea rolului si cunoasterea competentelor antreprenorului, pentru a putea rezolva sarcinile si face fatd
provocirilor din cadrul afacerii.

In principiu, studentul care are o mai mare maturitate antreprenoriali, rispunzindu-si siesi privind modul in
care poate izbuti ca antreprenor, ce provocari va avea ca antreprenor, ce poate si ce nu poate ca persoand sia
realizeze intr-o firm3 in calitate de antreprenor, acel student va avea o bazi mai buni pentru a demara o activitate
antreprenoriali. Nu Inseamni c3 va avea succes, ci Inseamni c3 va avea mai multe sanse de a avea succes si, intr-un
fel, se va orienta mai putin inspre cariera de angajat intr-o intreprindere. Maturitatea antreprenoriali este, mai pe
scurt, despre cat de multd incredere ai ci vei putea deveni un bun antreprenor, dar nu bazat pe o incredere oarba,
ci pe detinere de competente (hard si soft), respectiv pe convingere privind hotirarea de a deveni antreprenor (si
mai ales legate de sine). Lipsa maturititii antreprenoriale se reflecti in neincredere, in lipsa unor scopuri precise,
in asteptarea finalizirii facultitii pentru a te angaja undeva, in lipsa unor incerciri de a vedea ce Inseamni si
muncesti, s coordonezi oameni etc.

[ A . A v . - . . - - 2 - . 2 . 2
Intr-o 1nt§1n1re cu un tanir antreprenor, prima sa mirturisire a fost ci s-a hotirat si renunte la scoali si s3 devind
antreprenor: ~Si imi deschid propria firmi, sd angajez oameni si sa fac afaceri”. Si totusi, nu era doar hotirirea
factorul care l-a determinat s3 fie antreprenor. intr-o discutie mai profundi, am descoperlt ci deja cunostea foarte
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multe elemente legate de gisirea de clienti, de coordonarea de echipe, de sacrificiile pe care le presupunea si fii
antreprenor. Mirturisea ci si-a asumat de la inceput un program de munci istovitor, de la 08.00 la 22.00, dar stia
ci face ceva ce va rimane pe termen lung. Mai pe scurt, avea o maturitate antreprenoriala ridicati, acumulati in
mai multi ani de liceu §i experientd in firme diverse. Pentru el facultatea nu mai avea sens, devenind o investitie a
timpului siu mai putin rentabild decat celelalte oportunititi ivite.

Pe langi maturitatea antreprenoriali, complex1tatea ideii de afaceri este un alt determinant al trecerii de la
studentie la antreprenoriat de succes. In modelul realizat de citre Nabi et al. (2010), complexitatea afacerii este
descrlsa la randul ei prin prisma a trei subdimensiuni:

(1) tehnologia afacerii;
(2) activititile necesare lansirii afacerii;
(3) contextul pietei afacerii.

Acele afaceri in cadrul cirora antreprenorul are cunostinte si expertizi adecvati privind toate cele trei dimensiuni,
au sanse mai mari de succes. Cu cit este afacerea mai complexi, cu atat tehnologiile sunt mai complexe, activititile
de lansare mai multe si adesea mai costisitoare. Piata pentru astfel de afaceri este de obicei una destul de ingusta,
avand unii competitori care se vor opune aparitiei unui nou competitor. Astfel, riscul ca un student si nu aiba
succes cu o astfel de afacere este mai ridicat.

Prin combinarea celor doui dimensiuni rezultd 4 cadrane expuse in Figura 1.

+ a4

Maturitate si inovare
ridicata
Cariera de antreprenor iti
este cunoscuta, a fost
explorata suficient.
Ideea de afacere este una
complexa, greu de realizat.

Maturitate si inovare
redusa
Cariera de antreprenor iti
este cunoscuta, a fost
explorata suficient.
Ideea de afacere este una
simpla sau lipseste.

Maturitate antreprenoriald

Imaturitate si inovare
redusa
Cariera de antreprenor nu iti
este cunoscuta, nici nu a fost
explorata suficient.
Ideea de afacere este una
simpla sau lipseste.

Imaturitate si inovare
ridicata
Cariera de antreprenor nu iti
este cunoscuta, nici nu a fost
exploratd suficient.
Ideea de afacere este una
complexa, greu de realizat.

>

_|_

Complexitate idee de afaceri

Figura 1. Cariera antreprenoriala in functie de maturitatea antreprenoriala si complexitatea ideii de afaceri

Analizand cele 4 cadrane, este evident ci cea mai buni pozitionare care poate inlesni accesul la o carieri
antreprenoriald este cea in care atat maturitatea, cat si complexitatea ideii de afaceri, sunt unele ridicate. in unele
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cazuri s-a observat ci Inceperea carierei antreprenoriale este mai facild in cazul in care maturitatea antreprenoriala
este ridicati si ideea de afaceri este una relativ simpli (Nabi et al., 2010). In orice caz, este putin probabil ca
antreprenoriatul si devini o alternativi de carierd pentru cei care au o maturitate antreprenoriali redusi. Cei care
se afld In aceste cadrane trebuie sd investeascd In a deveni maturi din punct de vedere antreprenorial, si inteleagi
ce inseamni o afacere, si stie ce Inseamnd antreprenoriatul, ce eforturi, sacrificii, sarcini, bucurii implicd aceasta
carieri.

In urmi cu cativa ani, un student de la o facultate din Cluj intreba, in cadrul unor activititi didactice, ce poate
face pentru a avea propria cafenea, cum sunt Narcoffee sau Meron, pe care s-o conduci, si aibi controlul asupra
ei §i s ducd o viata linistitd. Raspunsul primit a fost cd primul pas ar 1 s3 lucreze intr-o cafenea cel putin sase luni
pentru a afla toate detaliile si implicatiile unei astfel de afaceri. Dupa sase luni de munci, studentul a programat o
intalnire cu profesorul si i-a spus ci sfatul a fost bun, dar simte ci ar avea nevoie de inci sase luni pentru a intelege
din tainele acestei afaceri.

3 Ce caracterizeazéa un antreprenor? Te potrivesti?

Existi multe teste care evalueazi trisiturile de personalitate si cunostintele necesare unui antreprenor. Fiecare
dintre ele vizeazd anumite componente, precum urmirirea succesului financiar, disponibilitatea la efort, suportul
sau antecedentele antreprenoriale ale familiei etc. Expunem in cele ce urmeazi un astfel de test utilizat pentru
a evalua usor cit de bine ti se potriveste antreprenoriatul. Testul este tradus din Bryant (2019), fiind dezvoltat
anterior de Initiativa Femeilor pentru Munci pe Cont Propriu (Women’s Initiative for Self-Employment):

Chestionar de auto-evaluare a antreprenoriatului:

Mentiuni: Acesta nu este un test. Acest chestionar este pentru informarea proprie. Vi rugim si acordati note
de la 11a 5 (1=dezacord total, 2=dezacord, 3=nici acord, nici dezacord, 4=acord, 5=acord total) la fiecare dintre
urmitoarele afirmatii, cit mai sincer posibil:

Afirmatie Punctaj acordat
(1-5)

1. Sunt dispus si lucrez regulat 50 de ore pe siptimani.

2. Familia mea va sprijini intrarea mea 1n afaceri.
|

3. Sunt dispus s accept atat riscurile financiare, cit si cele ale carierei, daci este
necesar.

4. Nuam nevoie de toate avantajele pe care le oferd angajarea intr-o firmi.

5. As dori si-mi asum intreaga responsabilitate pentru succesele si esecurile
afacerii mele.

6. Asavea mai mult succes financiar prin operarea propriei mele afaceri.

7. Mai simt foarte mandru cind finalizez cu succes un proiect.

8. Am un nivel de energie ridicat care poate fi mentinut pe o perioadi lungi de
timp.

A
9. Imi place si-mi controlez propria munci si si iau toate deciziile care Imi
afecteazi munca.
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10. Cred ci sunt primul responsabil pentru propriile succese si esecuri.

11. Am o dorinti puternici de a obtine rezultate pozitive chiar si atunci cand este
nevoie de eforturi suplimentare.

12. Stiu sd asigur managementul unei afaceri.

13. Pot functiona in situatii ambigue.

14. Unul sau ambii mei parinti au fost antreprenori.

15. Cred ci abilititile si aptitudinile mele sunt mai bune decat cele ale majoritatii
colegilor mei.

16. Oamenii au incredere 1n mine si ma consider3 cinstit si de incredere.

4 A . .
17. Incerc mereu si finalizez fiecare proiect pe care il incep, indiferent de obstacole
si dificultati.

18. Sunt dispus si fac ceva chiar si cand alti oameni rad sau m3 impiedici s3 fac asta.

19. Pot lua decizii rapid.

20. Am o retea buni de prieteni, profesionisti si cameni de afaceri.

Total

Chestionarul misoar3, de fapt, mai multe caracteristici ale unui antreprenor. Descrierea caracteristicilor silegitura
cu afirmatiile sunt prezentate in cele ce urmeazi. Retine ci ajungerea la un portret concludent al unui antreprenor
tipic este foarte dificili. Prin urmare, este posibil si obtii un punctaj scizut la evaluare si totusi si reusesti ca
antreprenor. Teoriile au marele dezavantaj ci sunt valabile doar in majoritatea cazurilor.

1. Munceste mult (afirmatiile 1 si 8)

Activitatea independentd necesitd mult timp si efort. Antreprenorul trebuie si indeplineasci o mare varietate
de sarcini care consumi timp. 77% dintre toti antreprenorii raporteazi ci lucreazi 50 de ore sau mai mult pe
siptdmana, iar 54% afirmi ci lucreazi mai mult de 60 de ore pe siptimani (conform statisticilor din Statele Unite
ale Americii). Un astfel de angajament de timp necesitd un nivel ridicat de energie.

A

2. Isi doreste succesul financiar (afirmatia 6)

] 5

Un motiv principal pentru care majoritatea antreprenorilor intra in afaceri este acela de a obtine succesul financiar.
Daci doresti sd fii antreprenor, trebuie si stabilesti un obiectiv financiar rezonabil pe care doresti si-1 atingi prin
munca proprie. Acest obiectiv te va ajuta s3 misori cat de bine te descurci in indeplinirea nevoilor tale personale
printr-o carieri antreprenoriali.

3. Are sprijin familial (afirmatia 2)

Un antreprenor de succes are nevoie de sprijinul familiei. Dacd esti cisitorit, sotul/sotia trebuie si creadi in
afacerea ta, deoarece va cere ca amandoi si sacrificati timp si bani. Stresul poate crea perturbiri in relatiile de
familie. Daci aveti copii, vor avea nevoie de sustinere in a intelege nevoia ta de a petrece atat de mult timp departe
de familie. Cu cat vei primi mai mult sprijin pozitiv din partea familiei, cu atat te vei putea concentra pentru a
face afacerea un succes.

4. Este energic (afirmatiile 1 si 8)
Activitatea independenti necesita ore lungi de munci. De multe ori nu vei putea controla numirul de ore
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necesare pentru indeplinirea tuturor sarcinilor. Antreprenorul trebuie si aibi o energie adecvati pentru a rispunde
cerintelor postului.

5. Are o locatie interna a controlului (afirmatia 10)

Antreprenorii de succes au o locatie interni a controlului, adici cred ci ei sunt cei care pot determina rezultatele
unei organizatii. Pentru a fi antreprenor, ar trebui si ai un sentiment puternic de a fi un ,,invingitor” care este
responsabil pentru actiunile tale. Daci, totusi, te consideri adesea ,,victim3” si dai vina pe alte persoane, ghinion
sau circumstante dificile pentru esecurile tale, s-ar putea ca antreprenoriatul si nu fie cea mai potriviti carierd
pentru tine (locus de control extern).

6. Risca (afirmatia 3)

A
Antreprenorii sunt consumatori de risc. Isi asuma riscuri privind cariera, timpul si banii pentru a construi succesul
afacerilor lor. Pentru a avea succes 1n activititi independente, ar trebui si te simti confortabil, asumand riscuri
rezonabile.

7. Sacrifica beneficiile unui loc de munca (afirmatia 4)

Una dintre realititile majore ale activititii independente este aceea ci nu vei primi o salarizare obisnuiti si nici
beneficiile aferente. Vei pliti pentru propriile tale avantaje. Un birou frumos, secretariat, echipamente si alte
beneficii de angajare pe care le-ai visat nu 1ti mai sunt disponibile decit daci le vei furniza pe cont propriu.

8. Are o nevoie puternica de realizare (afirmatiile 7 si 11)

Antreprenorii au o nevoie puternici de realizare. Se striduiesc si exceleze si si indeplineasci obiective destul de
ridicate. Ar trebui si fii dispus sa-ti stabilesti obiective Inalte pentru tine si s3 te bucuri striduindu-te si atingi
aceste obiective.

9. Are experienta de afaceri (afirmatia 12)

Un antreprenor ar trebui s3 aibi o experienti de afaceri pentru a avea succes. Experienta generalid de management
este beneficd, deoarece un antreprenor ar trebui si stie ceva despre toate tipurile de management. Pregitirea
formali si educatia in management sunt de asemenea utile.

10.  Este independent (afirmatiile 5 si 9)

Antreprenorilor le place s3 fie independenti si si controleze situatiile. Multi oameni care devin proprii angajatori
considerd oportunitatea de a fi propriul lor sef ca unul dintre beneficiile principale. Desi a fi independent poate
si nu fie o preocupare majori pentru tine, este cu sigurantd un aspect al antreprenoriatului cu care trebuie si te
simti confortabil. Dacd nu iti poti permite si angajezi alti oameni atunci cand 1ti incepi afacerea, vei fi initial chiar
pe cont propriu.

11. Are un parinte ca model, care lucreaza pe cont propriu (afirmatia 14)

Cercetirile au aritat ci antreprenorii au mai multe sanse de succes daci au un pirinte care lucreazi pe cont propriu.
Inspiratia si cunostintele unui pirinte despre conducerea unei afaceri pot contribui la succesul unui antreprenor.

12.  Areincredere in sine (afirmatiile 10,15 si 18)

O caracteristici importanti a antreprenorilor este increderea in sine. Acest factor este deosebit de important
atunci cand te confrunti cu provociri majore i dificultiti in afaceri. Trebuie si crezi in tine. Credinta ta te va
ajuta si depasesti problemele care afecteazi inevitabil toate persoanele care desfisoari activititi independente la
un moment dat 1n cariera lor.
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13. Este integru (afirmatia 16)

Oamenii citeazi adesea onestitatea si integritatea ca fiind caracteristici ale antreprenorilor. Clientii nu doresc s3
aiba furnizori proprietari de afaceri care sunt necinstiti si lipsiti de moralitate. Ar trebui s3 vd simtiti pozitiv in
ceea ce priveste tratamentul moral al oamenilor si s3 fiti dedicati, s3 v3 conduceti afacerea cu integritate.

14.  Are determinare (afirmatia 17)

Una dintre cele mai importante caracteristici ale antreprenorilor este determinarea. Aceasta trisituri este strans
legatd de increderea in sine. Cu cit crezi mai mult in tine, cu atat este mai probabil si lupti pentru succes atunci
cand te confrunti cu obstacole imense. Ai nevoie de determinare pentru a depisi problemele care afecteazi fiecare
noua actiune.

15. Se adapteaza schimbarii (afirmatiile 13 si 19)

O nouid afacere este in continui evolutie, deci un antreprenor trebuie si fie capabil si se adapteze la schimbiri.
Pentru adaptarea la schimbare sunt necesare doud abilititi principale: capacitatea de a rezolva problemele si
capacitatea de a lua decizii rapide. O alti abilitate este abilitatea de a invita din greselile tale.

16. Are o retea buna de profesionisti (afirmatia 20)

Un antreprenor are o retea buni de profesionisti. Aceastd retea oferd acces la cei care pot fi consultati pentru
sfaturi, informatii si recomandari. Ar trebui si ai o retea extinsi de profesionisti la care s3 poti apela pentru ajutor.

Evaluarea scorului

Odati acordate notele pentru fiecare afirmatie, se poate realiza o analiz3 pe baza totalului, conform urmitoarei

grile:

80 — 100 - Ai o capacitate deosebiti de a fi antreprenor.

60 - 79 - Ai o capacitate satisficitoare de a f1 antreprenor.

40 - 59 - Locul de munci independent nu poate fi o carierd adecvati pentru tine.
0 — 39 - Probabil ar trebui si eviti antreprenoriatul.

Totusi, in cazul in care ai realizat un scor total neasteptat, te rugdm si realizezi o analizi pe componente si si
observi la care dintre cele 16 dimensiuni sau caracteristici ai scor mai mic.
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4 Teme si intrebari

Acum ci ai parcurs teoria, este important si poti si iti Insusesti cateva dintre conceptele expuse. Fi acest lucru

asigurandu-te ci poti rispunde urmitoarelor intrebiri. Daci esti nesigur, mai poti reciti, deci indrizneste:

1. Ce inseamni maturitate antreprenoriali?
2. Ce inseamni complexitatea unei idei de afaceri?
3. Care caracteristicd a antreprenorului, conform chestionarului pus la dispozitie, o consideri cea

mai importantd si de ce?
4. Pe baza teoriei expuse, identifici trisiturile de bazi a trei antreprenori cunoscuti — in ce misuri

acestea se compari cu caracteristicile mentionate in prezentul material?

A
Teoria ca teoria, dar mai 1mportant este sa vezl ce fac1 pe viitor. In CCIC Cce urmeaza, ii,il lansam cateva teme care si

v A

te ajute sa iti stabilesti devenirea antreprenoriali (daci nu, sau daci da, iar daci da, cum?):

1. Ce ar trebui si faci pentru a acumula maturitatea antreprenoriali? Ai un plan?
2. Ai o idee de afaceri? Cat de mult ai lucrat la ea? Poti s3 o transpui in realitate? Care e planul?
3. Care este caracteristica antreprenoriali, dintre cele 16, la care stai cel mai riu? Cum cauti informatii

despre a te documenta despre ea? Cum se poate modifica?
4. Care consideri ci este primul lucru pe care ar trebui si-1 faci sau s3 il exerseze cineva care doreste

s isi imbunititeasci aceastd componenti?

5 Bibliografie
Bryant, K.Y. (2019), Why Start A Business, Kyb Publications.

Cassar, G. (2007), “Money, money, money? A longitudinal investigation of entrepreneur career reasons, growth
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1 1Inloc de introducere

Fiecare dintre noi isi doreste si aibi un trai bun si linistit care s 1i asigure o viatd frumoasi si si 1i permita si
acumuleze Impliniri pe diferite planuri- profesional, familial, social, cultural sau educational. Ce trebuie si facem
pentru asta? Evident, si bani. Cum putem face asta? Fiind angajati in cadrul unei organizatii sau dezvoltand propria
noastri afacere. Daci ar f1 sd analizim cele doud categorii - angajat si antreprenor - gisim elemente definitorii si
distinctive in fiecare parte, dar in acelasi timp avem exemple numeroase care dovedesc ci pe parcursul vietii
oamenii pot trece dintr-o parte 1n alta, si cd aceastd migrare are motivatii multiple si diverse. Cursul incearcd si
delimiteze cele doui categorii, dar si si ofere elemente care si ajute tinerii si inteleagd de unde s porneasci si
A - - “ . . . . 2 . . . .« A - .

Incotro si mearg3. Pe parcurs, provocirile de diverse tipuri pot ,,deturna” directia de mers, iar cei in cauzi trebuie

si stie s aleagd pe ce drum si continue.

2 Despre continutul prezentului curs

Cursul nu Incearci si evidentieze superioritatea unei alternative - antreprenor sau angajat ci si ofere argumente

pentru o alegere mai bine motivati intr-un context dat. Astfel:

1. Prima parte trateazi in paralel aspecte comune legate de antreprenori §i angajati - competente,
rezultate financiare, precum si situatii In care antreprenori sau angajati au trecut dintr-o parte in cealaltd
intr-un anumit moment al vietii lor. Care au fost evenimentele ce au generat migrarea si ce s-a Intamplat
ulterior? Din analiza literaturii de specialitate se pot obtine informatii legate de frecventa de migrare si
principalele motive ale acesteia.

2. in partea a doua se prezinti o sintezi a valorilor comportamentale ale antreprenorilor/angajatilor
prin identificarea unor categorii de trasituri specifice - cognitive, sociale, demografice, psihologice.
De asemenea, este prezentat un chestionar prin a cirui completare rezultd un punctaj care faciliteazi

directionarea spre cariera de antreprenor sau de angajat.

3 Povestea cursului

Un antreprenor al anilor 2000 avea o afacere profitabild in Germania in domeniul industriei de ambalaje din
plastic. Afacerea prosperi 1i ocupa mare parte din vreme, iar timpul pentru familie era foarte redus, dar si valoros.
Avea doi biieti care au crescut foarte repede si au ajuns absolventi de facultate. Din punct de vedere material
acestora nu le-a lipsit nimic pentru ci antreprenorul a avut intotdeauna griji de educatia lor. Unul dintre ei —
Michael era foarte preocupat de afacerea familiei i isi dorea si 1l ajute pe tatil siu fiind atasat de familie, dar si de
valorile afacerii - era chibzuit si se gindea cum s3 duci mai departe afacerea de familie. Celilalt - Hans, era copilul
rizvritit care a cheltuit intotdeauna banii primiti fird si se gandeascd prea mult i ciruia nu i-a pisat prea mult de
sinvestitia” pe care familia a ficut-o in el. Astfel, desi absolvent al unei facultiti de prestigiu, asemeni fratelui siu,

era mai preocupat de distractie si jocuri de noroc. Antreprenorul tatd a hotirat ci este momentul si i transfere
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din responsabilititi fiilor lui si i-a angajat pe amandoi la munca de jos incercand si 1i familiarizeze cu afacerea de
la cele mai mici aminunte si de la nivelul inferior. Michael mergea in fiecare zi la munci si, pentru ci stia deja
anumite lucruri despre afacere a inceput si dea sfaturi si chiar solutii In unele cazuri. Hans nu reusea si ajungi
intotdeauna la program pentru ci pierdea noptile cu prietenii §i Incerca si profite in fata sefilor directi de faptul

ci era fiul patronului.

Dupi doud luni de vari, in care cei doi au lucrat in firm3, tatil i-a chemat la el si le-a comunicat decizia pe care a

luat-o 1n ceea ce 1i priveste, astfel:

a. Michael a fost avansat si i s-a propus si preia controlul asupra unei pirti importante din productie,
majorandu-i-se salariul cu 50%, la 3000 euro/luni;

b. Hans a fost incurajat si piriseascd firma §i pentru urmitorul an i s-a oferit o sumi de bani — 1500
euro/ luni din care si se Intretini. Peste un an el trebuie s revini in fata tatilui si vor decide impreuni

daci mai incearcd sau nu si se integreze in firma.
Pe baza acestei povesti vi invitim si raspundeti la urmitoarele intrebiri:

Ce pirere aveti despre cum a procedat antreprenorul tati?
Cu care dintre cei doi fii vi identificati si de ce?
Ce credeti ci va decide Hans peste un an?

Putem 1n acest moment si spunem care dintre cei doi fii va deveni antreprenor si care angajat?

R b=

Ce alte concluzii putem desprinde din aceastd poveste?

4 Ce fel de competente sunt necesare unui antreprenor, respectiv unui angajat?

Pornind de la una dintre teoriile antreprenoriatului enuntati de profesorul economist Lazear in anul 2004, Jack
of all trades theory - teoria ansamblului de meserii/competente in antreprenoriat, putem spune ci antreprenorul
are nevoie de un bagaj de cunostinte, competente si abilititi care si vind din domenii diverse, care se regisesc in
afacerea pe care el vrea si o dezvolte, In timp ce angajatul trebuie s3 acumuleze elemente specifice. Un echilibru
intre diferitele competente genereaza surse mai bune de venituri pentru un antreprenor, In timp ce acestea nu

influenteazi salariul unui angajat decat la nivel de conducere si nu intotdeauna.

De exemplu, daci vrem si deschidem o pensiune intr-o zoni montani, trebuie si cunoastem elemente legate de
mediul extern care oferi potential de exploatat - drumetii, partii de schi, trasee montane etc, si avem competente
in a alege materialele si echipamentele care vor alcitui/dota pensiunea - constructie, mobilier, alte dotari - si
alegem furnizori, si discernem in functie de ofertele acestora - pret, calitate, promptitudine - si stim s organizim
activititile din pensiune dupi ce ea incepe sa functioneze - ce pachete turistice oferim, cum alcituim meniurile
- 53 stim cate putin despre finante, marketing etc. Pe scurt, antreprenorul are nevoie de cunostinte generale din domeniile

inrudite afacerii pentru a putea coordona activitdtile.

A
In schimb, dacd avem rol de angajat in aceastd pensiune, competentele de care avem nevoie ca bucitar, de exemplu,
sunt mai restranse, dar si mai punctuale - acest angajat va trebui si se implice in alegerea si dezvoltarea meniurilor

cat si in materializarea lor efectiva - va trebui si contribuie la alegerea ingredientelor, a preparatelor si a biuturilor
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alcoolice si nealcoolice. Pe scurt, competentele sunt specifice si nu este nevoie de o abordare generald decdt in limita functiei

ocupate.

5 Cine face mai multi bani? Antreprenorul sau angajatul?

Este o intrebare care are un rispuns dificil, niciodati exact. Conform lui Hartog (2010) existi persoane care
g
fac mai multi bani ca antreprenori, in timp ce altii cAstigd mai bine in calitate de angajati. Daci atuurile tale ca
9 9 9 g g k]
persoana sunt generale si vizeazi domenii diferite, venitul realizat este mai mare daci esti antreprenor cu 30%.
Daci esti un individ cu o pregitire unidisciplinari si nu ai cunostinte generale I1n domenii asociate ,vei castiga mai
9 g k] 9 9 g 9 g

bine ca angajat decat fiind antreprenor.

Mai mult, existi domenii tehnice care au aplicabilitate In afaceri si care inclini balanta inspre a fi antreprenor - de
exemplu, sectorul IT, In timp ce daci esti un matematician si atat, vei fi mai bine plitit in calitate de angajat. Daci
dispui de abilititi sociale vei face mai multi bani ca antreprenor, pentru ci aceste pozitii sunt plitite slab pentru

angajati, dar comparativ cu alte sectoare, banii vor fi oricum mai putini.

Daci ne referim la oameni care au abilititi dezvoltate de comunicare sau inclinatie spre munca repetitivi, ei sunt

mai bine platiti ca angajati si nu li se recomandi s meargi pe drumul antreprenorului.

Limita teoriei lui Hartog este ci oferd aceste concluzii pe baza unui studiu care nu are in vedere posibilitatea
de a evolua a celor esantionati. Altfel spus, daci un om doreste si isi diversifice studiile sau devine preocupat
de domenii colaterale celui in care el 1si desfisoara activitatea ca angajat, sansele lui de a deveni antreprenor cu
venituri mai mari decat avea ca angajat cresc. De exemplu, un vanzitor intr-o cafenea poate sa isi deschidi propria
cafenea utilizand experienta ca vanzitor, dar si fiind interesat de aspecte cum ar fi ce fel de masini de cafea poate

si foloseascd, sortimente diferite de cafea, surse diferite de aprovizionare, ce alte servicii s ofere; etc.
Astfel de exemple generice putem da in diferite domeniiz

un medic care i§i extinde activitatea spre distributia de medicamente sau isi deschide o clinici privati in care
atrage diversi colegi;

un profesor dintr-un domeniu - economic, juridic, sportiv; etc care decide si se indrepte spre consultanti sau

v A

s 1si deschida un club sportiv;
A . .. ) ) .
un muncitor intr-un service auto care Isi deschide propriul service;

un angajat intr-o firmi producitoare de mobili care isi dezvolti o afacere similari sau intrd pe un domeniu

colateral - aprovizionare sau distributie.

Motivatia de a fi antreprenor nu este legati numai de partea materiali, respectiv de sporirea veniturilor, dar si
de aspecte legate de munci, flexibilitate sau exercitarea controlului. Un antreprenor se bucuri de mai multa
autonomie si flexibilitate 1n alocarea timpului pentru afacerea sa, dar pe de cealalta parte trebuie s3 faci mai multe
compromisuri in ceea ce priveste raportul intre timpul alocat pentru mersul afacerii si cel destinat altor elemente

importante din viata lui - familie, vacante, relaxare; etc.

9

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-&B"l(I)Ii\.YAI CLUJ-NAPOCA '
BABES‘BULYA[ http://asma.gre;nturi.ubbcluj.ro/ %

tul Tinerilor
Intreprinzatori Cluj




: <

Instrumente Structurale
2014-2020

*

* *
* 4 *

UNIUNEA EUROPEANA

Studii derulate dupa anul 2010 arati ci motivatia materiali este surclasatd de cea non materiali in tot mai multe

tiri §i pentru tot mai multi antreprenori.

6 De ce un angajat si-ar dori sa devina antreprenor? Ce poate influenta aceasta decizie?

Existd cateva motive pe care un angajat le-ar putea avea pentru a-si deschide propria afacere, cu mentiunea ci

acestea pot f1 personale sau nu neapdrat:

identifici oportunititi pe care simte ci le-ar putea fructifica cu ajutorul experientei profesionale si de viatd

acumulate;
nivelul salariului nu 1i permite un trai bun si decent;
nu mai doreste si fie condus de alte persoane;
doreste o flexibilitate a timpului pe care il investeste in munci;
identific oportunititi oferite de programe guvernamentale sau fonduri nerambursabile;
nu este multumit cu statutul de angajat si doreste si devini propriul lui stipan.

EXEMPLUL 1. Fondatorul afacerii CRISTIM, ambitie si asumare de riscuri animate de dorinta de a fi mai

performant

“Profesor de sport in Oltenita in urma cu 33 de ani, care ficea zilnic naveta de la Bucuresti, Radu Timis a reusit
si strang3 in jurul lui intreaga familie si s3 ridice valoarea afacerilor sale la aproximativ 155 de milioane de euro
(venituri calculate la inceputul lui noiembrie), din care 130 de milioane de euro sunt generate din productia de
mezeluri. Astizi, Radu Timis este cel mai mare jucitor cu capital autohton din industria cirnii. Lucreazi in
companie alituri de sotie si de trei dintre cei patru fii ai sii, 1i place si spuni ci, mental, se simte la 58 de ani ca la

30 si si-a propus si construiascd un business pentru o sutd de ani.”

In 1985, proaspit absolvent al Institutului de Educatie Fizici si Sport, Radu Timis a fost repartizat la Oltenita.
»Ficeam naveta din Bucuresti. Plecam cu trenul din Halta 23 August®, 1si aminteste omul de afaceri, povestind ci
pierdea pe drum cate trei ore pe zi. A fost profesor pani in 1988, cand s-a transferat la intreprinderea de Hoteluri
si Restaurante, ca instructor de inot si bodybuilding la Hotel Bucuresti. Devenit intre timp sef la SPA-ul hotelului,
Timis decide n 1991 si intre in afaceri. $i o face in stil mare, cu doud esecuri — o afacere de import-export cu
China, iar apoi un alt business tot din zona de import-export. A treia oari avea si fie Insi cu noroc. A imprumutat
700 de dolari si a deschis un chiosc in Piata Gorjului. Avea o lungime de sase metri si o litime de doi metri si

»vindeam mezeluri de la Ulmeni si branzeturi din zona Campulung Moldovenesc®, spune Radu Timis.
Motivatiile care au stat la baza carierei de antreprenor:

1. desi initial avea o alti profesie — profesor de sport, aceasta nu i-a oferit satisfactiile generale asteptate - timpul

pierdut cu naveta este evidentiata in interviu;

2. a ciutat un loc de munci aproape de casi, chiar daci in alt domeniu, dar initial ficand o munci inruditi -
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instructor de sport. De mentionat ci avea tot statut de angajat;

3. odatd ajuns manager, dl. Timis castigd incredere in el insusi si hotiriste si devind propriul lui manager,

respective antreprenor;
4. desiinregistreazi doui esecuri, nu renunti la ideea de a avea o afacere proprie si care si fie si de succes;
3 g 3 ! : 3
5. intri In domeniul alimentatiei si incepe si vaindi mezeluri in piati;
k] kl 9
6. apoi ii vine ideea si 1si facd prima fabricd, urmati de altele 4, intr-o zoni defavorizati din judetul Prahova;

7. afacerea s-a dezvoltat si prin achizitionarea de abatoare de carne pentru a putea controla mai bine intregul lant

de productie.

EXEMPLUL 2. Antreprenor pe baza pregitirii de bazi, completata ulterior de experienti in domeniul mobilei

si acumularea de cunostinte in domeniile conexe

“Diana Staicu a terminat Facultatea de Relatii Economice Internationale in 1997 si inci de atunci a inceput si
lucreze ca si colaborator al unor companii de comert exterior, iar apoi full-time din august 1997 in departamentul
comercial al World Trade Center - Hotel Sofitel. Spune ci in perioada petrecuti aici s-a format ca specialist de

vanziri si marketing, iar in aprilie 1999 s-a aliturat echipei de marketing din cadrul Dialog (astizi Orange)“.

Mai spune ci la Orange a ficut marketing pur si ¢i a fost frumos, insi ,,birocratie mare”, iar ritmul in care dorea si
isi dezvolte cariera era prea lent. De aceea in 2003 a acceptat propunerea lui Dan Sucu, proprietarul Mobexpert,
de a conduce magazinul din Pipera: ,,Era cel mai mare si cu cea mai diversi colectie de mobilier si decoratiuni din
tard (de la acea vreme - n.red.). A trebuit s3 mi adaptez rapid, intr-o luni am invitat toti furnizorii §i toata colectia
de mobilier, a trebuit si m3 integrez in echipi (...) In Mobexpert mi-am consolidat pasiunea pentru mobil si

amenajiri interioare si am realizat ci acest domeniu mi se potriveste.”
Motivatiile care au stat la baza carierei de antreprenor
1. ainceput prin a lucra intr-un domeniu apropiat de cel al facultitii absolvite;

2. si-a consolidat cunostintele de marketing la Orange, dar s-a simtit constransi de birocratie si de perspectivele

lente de dezvoltare in carieri;
3. aintrat in retail unde a devenit manager la un magazin de mobil3;

4. si-a descoperit pasiunea pentru acest domeniu, a acumulat informatii din diverse laturi specifice industriei de

mobilier si a hotirat s3 intre ca antreprenor pe o nisd de piatd - mobila de lux.

7 De ce un antreprenor si-ar dori sé redevina angajat? Ce factori pot influenta aceasta

decizie?

Motivele pot si fie multiple - de la cele personale pani la cele legate de afacerea propriu-zisi, care nu mai merge ca

A
inainte. In Romania putem identifica mai multe cauze care il determin3 pe antreprenor si renunte la afacerea sa, astfel:
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in multe domenii rezultatele sunt departe de cele asteptate in sensul ci existi numeroase probleme economice,

politice, sociale, culturale, religioase;
increderea tot mai redusd in propriile capacititi antreprenoriale;
acumularea de capital realizati nu 1i asigurd un trai linistit si la bitranete;
afacerea fie nu a crescut destul, fie a crescut prea mult;
motive personale, cel mai frecvent consideri ci timpul alocat familiei este insuficient;
stresul generat de diverse cauze - de exemplu; responsabilitatea asupra salariatilor;
vinde afacerea, dar nu isi doreste si renunte la munci.

O observatie se impune: migrarea dinspre antreprenor spre angajat este mai putin frecventd decat cea inversi,

dinspre angajat spre antreprenor.

Conform lui Mahieu (2019), in Belgia, antreprenorii care vor si redevini angajati sunt priviti cu indoiali si
reticentd de citre un potential angajator. Cele mai des intalnite cazuri de “discriminare salariali” sunt in cazul
antreprenorilor care Inainte de a deveni antreprenori au fost angajati cu salarii peste medie in firme private sau de

stat, a celor care au avut experiente scurte ca antreprenor, dar si a celor care se orienteazd acum citre firme mici.

Angajatorii apreciazd ca fiind foarte riscant si angajeze fosti antreprenori pentru ci ei pot avea dificultiti de
adaptare, pot fi mai dificil de monitorizat si riscurile de a nu executa anumite sarcini sunt mai mari. Experienta
lor si faptul cd au competente generale mai multe din domenii Inrudite nu conteazi atat de mult sau chiar pot si
constituie impedimente in realizarea unor sarcini specifice domeniului actual. Teama ci ar i cameni de calitate

slabd care nu sunt capabili s3 performeze la locul de munci pare si fie un factor important.

Un alt studiu realizat in Norvegia de citre Luzziin anul 2015 aduce o notd mai optimistd pentru fostii antreprenori
care vin din domenii competitive - IT sau pentru cei care au condus afaceri cu performante in domeniul lor.
Acestia vor putea fi reangajati cu salarii peste media sectorului in care vor si se integreze si, mai mult, sansele lor

de a fi acceptati cresc.
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8 Valori comportamentale ale antreprenorului, respectiv ale angajatului

Antreprenorul

Angajatul

Cautd si dobandeasci noi competente sau si si le
perfectioneze pe cele deja existente

Cautd si 15i foloseascd in cel mai eficace mod
competentele deja dobandite prin reducerea punctelor

slabe

Accepta ci nu orice munci este utili si eficientd, uneori
este o pierdere de vreme

Consider3 ci orice face trebuie si fie perfect, de prima
dati

Stiu sd spund ,,NU” in multe situatii si se focuseazi pe
ceea ce conteazi in acel moment

Warren Buffet, unul dintre cei mai mari si de succes
investitori americani, a spus ca antreprenorul de succes
este “acela care spune nu in majoritatea situatiilor”

Sunt de tipul “DA, se poate” considerand ci un "nu” le
poate afecta viitorul in carieri

Deleag3 sarcini si rezolviri de probleme de cate ori au
ocazia

Se feresc de a delega pentru ci ceea ce faci tu este cel
mai sigur

Orientati spre o singuri sarcini - mono task

Pretind ci pot fi orientati spre mai multe sarcini
simultan - multi tasks

A
Isi asuma riscuri

Drucker, initiator al teoriei managementului — "acolo
unde existd o afacere de succes cineva a luat decizii
curajoase in trecut”

Evita riscurile preferand siguranta si securitatea locului
de munca

Gandesc in sezoane §i accepti dezechilibrul intre
munci si viata personald

Urmiresc si balanseze continuu munca si viata
personald

Cauta s3 angajeze oameni mai destepti ca ei

Se simt amenintati de cei mai destepti ca sau "decit” ei

Antreprenor sau angajat- raspunde si vei afla! Adevdrat Fals
1 De multe ori exagerez 1 2
2 Persist in fafa provocirilor 2 1
3 Pot fi asertiv cAnd este necesar 2 1
4 Am nevoie de cameni in jurul meu atunci cand lucrez 1 2
5 Nu mi consider o persoani care poate fi condusi 2
Sunt bine organizat 2 1
Am cunostinte vaste despre vanziri si marketing 2 1
8 Pot face mai multe sarcini deodati 2 1
9 Nu sunt un bun scriitor 1 2
10 [ Devin frustrat cu usurinti 1 2
11 | Sunt creativ 2 1
12 Imi asum riscuri 2 1
13 | De multe ori nu am incredere in propriile mele instincte 1 2
14 |Imi place si lucrez independent 2 1
15 Nu sunt o persoana optimista 1 2
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16 | Nu vreau si am presiunea timpului 2 1
17 | Nu sunt foarte competitiv 1 2
18 [ Voi lucra atata timp cant jobul actual imi oferi satisfactie 2 1
19 | Nu 1mi place si am un program fix de lucru 1 2
20 Sunt proactiv 2 1
21 | Imi place schimbarea 2 1
22 | Am dificultiti in luarea deciziilor 1 2
23 | Cred ci oportunititile pentru afaceri sunt peste tot 2 1
24 | Sunt orientat citre rezultat 2 1
24 | Am incredere 1n abilititile mele 2 1
26 | Am probleme cu generarea de noi idei 1 2
27 | Nuimi place si lucrez cu detalii 1 2
28 Sunt un vizionar 2 1
29 | Nu mi simt confortabil daci nu am siguranta unui salariu 1 2
regulat
30 [ Sunt atent la detalii 2 1
31 | Am multe idei de afaceri pe care le-as putea incepe 2 1
32 | Am probleme cu prezenta la intalniri 1 2
33 | Sunt usor de distras 1 2
34 | Numi deranjeazi si lucrez ore indelungate 2 1
35 | Stiu ce presupune un business plan 2 1
36 Sunt o persoana carismatica 2 1
37 | Nu 1mi este frici si fac sacrificii 2 1
38 | Imi place si imi stabilesc obiective clare pentru mine 2 1
39 Sunt Ingrijorat si nu intru in datorii 1 2
40 | Prefer si mi se spuni ce sa fac 1 2
41 Sunt neribditor 1 2
42 | Mi gandesc mereu la modalititi de a imbunititi lucrurile 2 1
43 |Imi place si rezolv probleme complexe 2 1
44 | Eu nu sunt bun la matematici 1 2
45 | Am tendinta de a da vina pe altii atunci cind ceva nu 1 2
merge bine
46 | Am inteles diferenta dintre esec si un regres 2 1
47 | Mi s-a spus de multe ori ci sunt Incipitanat 2 1
48 | Sunt dispus si investesc toate economiile mele 2 1
49 | Nu imi place si gestionez alte persoane 2 1

Testul te poate ajuta sa decizi daca antreprenoriatul este o optiune viabila pentru tine sau daca e mai bine

sa fii angajat.
Acest test contine 49 de afirmatii referitoare la calititile comune ale antreprenorilor de succes.

Citeste fiecare declaratie pentru a decide dacd te regdsesti san nu.
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4 A . A% . A . v . v
In cazul in care declaratia este valabild pentru tine, incercuieste numdrul corespondent din coloana Adevdrat;

Dacd declaratia este falsd pentru tine, incercuieste numdrul corespunzdtor din coloana Fals.

TOTAL

Interpretare:

Avand in vedere potentialele riscuri implicate, este important si iti cunosti punctele forte si punctele slabe Inainte
de a lua orice decizie. Daci ai marcat in intervalul scizut sau mediu pe scara de evaluare (orice scor sub 84), poate

doresti sa reconsideri cu atentie optiunile.

Persoanele cu scoruri mici (50-66), ar trebui si vorbeascd mai ales cu familia, prietenii si profesionisti din domeniu
inainte de a renunta la locul lor de munci. Este adevirat ca existd foarte putine bariere care nu pot f1 depasite (poti
N . | A 6 Gy i 1ilsw : . .

invita ce este un plan de afaceri, poti si iti imbunitatesti abilitatile de managementul timpului sau gestionarea

relatiilor), este discutabil faptul ci unele personalititi pur si simplu nu sunt potrivite pentru a f1 antreprenor.

De exemplu, daci vedeti riscurile ca obstacole, daci preferati s vi se spuni ce si faceti, §i nu aveti micar o singuri
idee pentru ceva ce ati putea crea, vinde sau a imbunititi, atunci antreprenoriatul nu este o solutie. Daci, pe de
altd parte, ati marcat In gama mare (84-100), sau simti cd aveti ceea ce este nevoie pentru a incepe propria afacere,

atunci este important si explorati optiunile pe care le aveti si puteti incepe a face planuri.

9 Temesi intrebari

Acum ci ai parcurs teoria, este important s3 poti sa iti Insusesti cateva dintre conceptele expuse. Fi acest lucru

asigurandu-te ci poti rispunde urmitoarelor intrebiri teoretice. Daci nu le stii din prima, mai poti reciti, deci

indrizneste:
1. Care sunt competentele unui antreprenor? Dar ale unui angajat? Rispundeti printr-un exemplu.
2. Ciutati un exemplu si aritati ce valori comportamentale regasiti?
3. Cum apreciati rezultatele chestionarului? Ce v-a socat cel mai tare? La ce v-ati asteptat?
4. Ciutati 2-3 exemple de angajati si/sau antreprenori si ciutati cele mai evidente/neevidente valori

comportamentale? Explicati diferentele.

10 Bibliografie

1. Drucker, P, Innovation and Entrepreneurship, Practice and principles, disponibild la https://www.academia.

edu/38623791/Innovation_and_entrepreneurship_-_Peter_F_Drucker.

2. Hartog, J., Van Praag, M., Van Der Luis, J., If You Are So Smart, Why Aren’t You an Entrepreneur? Retur-
ns to Cognitive and Social Ability: Entrepreneurs Versus Employees, Journal of Economics and management
strategy, Wiley online library, 2010, vol. 19, 43 pages, 947-989, disponibil la https://doi.org/10.1111/j.1530-
9134.2010.00274.x

9

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA BESEM‘?B"J(I)?.YAI CLUJ-NAPOCA v
BABES-BULYA[ http:/, /asma.grgnturi.ubbcluj.rO/ %M Tinerior

Intreprinzétori Cluj




: <

Instrumente Structurale
2014-2020

*

* *
* 4 *

UNIUNEA EUROPEANA

3. Luzzi, A., Sasson, A., Individual Entrepreneurial Exit and Earnings in Subsequent Paid Employment, Volu-
me: 40 issue: 2, page(s): 401-420, 2016, Entrepreneurship theory and practice, Sage Journals, disponibil la htt-
ps://journals.sagepub.com/doi/10.1111/etap.12225

4. Mabhieu, J., Melillo, F., T Reichstein, P Thompson, Shooting stars? Uncertainty in hiring entrepreneurs,
Strategic Entrepreneurship Journal, 2019, 42 pages, 1-42, disponibil la https://onlinelibrary-wiley-com.am.e-n-
formation.ro/doi/epdf/10.1002/sej.1339

*** http://www.businessmarket.md/antreprenor-vs-angajat/

***https://www.newmoney.ro/de-la-profesor-de-sport-la-cel-mai-mare-producator-de-mezeluri-povestea-

lui-radu-timis-proprietar-cristim/

***https://www.businessmagazin.ro/analize/comert/povestea-tinerei-care-a-renuntat-sa-lucreze-pentru-

mobexpert-si-si-a-facut-propria-afacere-cu-mobila-de-lux-11255887

***https://www.consilierincariera.ro/test-angajat-sau-antreprenor/

A A
UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-ABN(I)tYAI CLUJ-NAPOCA #

mergi la sumar

BABES‘BULYA[ http://asma.granturi.ubbcluj.ro/

tul Tinerilor
Intreprinzatori Cluj




* X %

*
* *

* *
* g *

" Instrumente Structurale
UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

Proiect cofinantat din FSE prin Program Operational Capital Uman 2014 - 2020
Axa Prioritara 6 - Educatie si competente

Actiune: 0S6.7, 0S6.9, 0S6.10

Titlu proiect: Azi Student, Maine Antreprenor!

Acronim proiect: ASMA
Cod proiect: POCU/379/6/21/123894
Beneficiar: Universitatea Babes-Bolyai din Cluj-Napoca

Tema 5: Principii
economice antreprenoriale:
profit, pierdere, valoare
creata, competitie, oferta,
cerere, capital, munca

\

/)
/
|
\

\

- 9
UNIVERSITATEA ROMANA \ 4

http://asma.granturi.ubbcluj.ro/ Patronatul Tierilor

Intreprinzatori Cluj

BABES‘BULYA[ UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI CLUJ-NAPOCA &, ip




* X %

* *

* *

* * (
* 5k

Instrumente Structurale

UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

mergi la sumar

1 Introducere

Si presupunem ci nu ai participat la nicio lectie cu subiecte legate de economie; sau ci ai participat la lectii putine
care sa trateze astfel de subiecte. Dar sigur te-ai intrebat de ce unii oameni sunt mult mai bogati decit altii. Ei bine,
de cele mai multe ori cei care muncesc ca angajati sunt platiti corelat cu activitatea prestati, primindu-si salariul
lunar in functie de cit de bine sunt recompensati pentru fiecare ord de munci depusi. Oarecum, veniturile lor
sunt limitate, dar asta nu Inseamni ci nu sunt domenii in care un salariu orar si implicit cel lunar s3 fie mult mai
mare decat ceea ce denumim 1n mod statistic venit mediu. Totusi, sunt putine domenii in care salariile iti permit
s te numesti bogat, majoritatea celor care incaseazi doar salarii fiind mai degrabi in ceea ce se denumeste clasi de
mijloc. Cei care sunt in clasa bogati (greu de definit exact) au de cele mai multe ori si alte surse de venituri, cum
ar f1 chirii (dacd au proprietiti date in proprietate), dividende aferente detinerii unor actiuni/companii, mosteniri

etc.

Efectul financiar al functionirii unei afaceri asupra veniturilor unui proprietar de afacere (denumit in limbaj
economic asociat daci este proprietarul unei societiti cu rispundere limitatd sau actionar daci detine actiuni
ale unei societiti pe actiuni) sunt dividendele, care reprezinti de fapt o parte din surplusul economic pe care il
realizeazd o companie, asta pe 1angi salariul realizat de proprietar, daci este si angajat in propria afacere (asa cum
se Intampli frecvent). Mai pe scurt, afacerile genereazd venituri suplimentare sub forma dividendelor pentru
antreprenori. Scopul acestui curs este si explice, intr-un limbaj relativ accesibil, mecanismele prin care firma

genereaza aceste venituri.

2 Structura prezentului curs

Cursul de fata este unul despre principiile si conceptele economice de bazi ale unei afaceri. Pornim expunerea cu
detalierea unui caz foarte simplu pe baza ciruia vom prezenta aceste principii si concepte; si anume o covrigirie.
Folosind drept pretext acest caz, vom explica ce determind existenta unei covrigarii; principiul cererii si ofertei.
Fiindci oamenii au nevoie de covrigi buni §i proaspeti — ceea ce In termeni economici se numeste cerere, dar
fiindci covrigiriile existente momentan (competitia in termeni economici) nu reusesc si satisfaci nevoile specifice

ale tuturor clientilor potentiali (piata in termeni economici), se poate decide infiintarea unei covrigarii.

Evident, pentru a o infiinta, trebuie investiti niste bani pentru a achizitiona echipamente, a pliti chiria unui
spatiu sau serviciile de recrutare a resursei umane sau a serviciilor de contabilitate etc. toti banii pe care cel care
infiinteazd compania 1i aduce de acasi si 1i transferd in conturile companiei denumindu-se capital. Banii investiti
intr-o afacere poarta denumirea de capital, capital care poate f1 si imprumutat. Odatd amenajati covrigiria, se va
putea deschide si clientii vor putea cumpira covrigi doar daci va exista resursd umani care si produca covrigi si si
serveasci clientii. Munca devine astfel factorul necesar pentru ca o afacere si functioneze. Totodati, pentru a face
covrigi, se achizitioneazi fiini, drojdie, consumabile, pentru curitarea echipamentelor si asigurarea curiteniei
este nevoie de detergenti si ustensile de curitenie, pentru derularea activitatii este nevoie de curent electric si
de alte utilitati. De altfel, tot ceea ce firma pliteste se identifici cu cheltuieli, in timp ce tot ceea ce incaseazi se
denumesc venituri. Daci ai compara toate plitile si toate Incasirile din primul an de functionare al covrigiriei,
probabil ci ar rezulta venituri mult mai mici dect cheltuielile, acest lucru Insemnand ci firma a Inregistrat in
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primul an pierderi. Totusi, tinand cont de faptul ci investitia initiald va fi utilizatd mai multi ani, este probabil
ca In urmitorii ani de functionare veniturile si ajungi s depiseasca cheltuielile, Inregistrandu-se profit. Toate
conceptele din acest paragraf sunt legate de un alt principiu economic — crearea valorii. Daci o afacere este capabila
si genereze mai multe venituri decat cheltuieli in timp, surplusul pe care il creeazi se numeste valoare adaugata.
Ea creste fie din realizarea unor venituri mai mari la un nivel constant al cheltuielilor, fie din realizarea aceluiasi

nivel al veniturilor, dar cu cheltuieli mai mici.

Structura cursului: urmitorul capitol contine detalii referitoare la infiintarea unei covrigarii, capitolul 4 continand
exemplificarea principiului cererii si ofertei, capitolul 5 detalii despre crearea valorii §i conceptele asociate, in

capitolul 6 fiind expuse intrebirile asociate, iar in capitolul 7 fiind detaliat3 bibliografia utilizat3.

3 Cum functioneaza o covrigérie din punct de vedere economic?

Pentru a descrie functionarea unei covrigarii am ales utilizarea unei hirti de proces, aceasta fiind varianta grafici
de reprezentare prin dreptunghiuri (activititi) si sigeti (legituri) a modului de functionare a oricirei intreprinderi

(Crisan et al., 2018). Harta de proces este reprezentatd in figura 1.

Al: Analizd A3: Realizare N A6: Selectie
nevoi clienti | concept | furnizori Nivel I: Strategic
’ covrigarie

AS5: Achizitie
A2: Analiza v | echipamente
concuren(a AS: A7: Amenajare

Promovare A4: Selectie resurse covrigarie
| umane

A9: Achizitie materii prime »| A10: Productie covrigi »| All: Vanzare Nivel II: operational
Al8: Al9: . R A22:
Curiatenie Securitate A20: 1T AZ1: Juridic Contabilitate

Nivel III: Activitati suport

Figura 1: Harta procesuald generica magazin alimentar

Se poate observa in primul rand faptul ci s-a pornit cu impartirea activititilor ce se desfisoari la nivelul firmei in

trei categorii (acest text este preluat si adaptat din Crisan et al., 2018):

1. Activitati strategice — sunt activititi nerepetitive zilnic, care acoperd acea arie cuprinsi Intre
identificarea si analiza cererii clientilor (mai multe detalii despre cerere si oferta in capitolul urmaitor) si
stabilirea modului in care aceasti cerere poate f1 satisficutd, inclusiv pregitirea pentru satisfacerea acestei
cereri. Acest tip de activititi nu reprezinti productia propriu-zisa, nici servirea propriu-zisi a clientilor,
ci pregitirea acestor activititi operationale. Activititile strategice se realizeazi rar (o dati pe an sau chiar
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la mai multi ani). Mai pe scurt, de la identificarea unei nevoi la pregitirea satisfacerii ei;

2. Activitati operationale — activititi curente, care demareazi de cele mai multe ori cu existenta unei
nevoi/comanda clientului si se incheie cu livrarea produselor / serviciilor si incasarea banilor de la client.
In locul comenzilor de la clienti, unele firme pornesc activitatea curenti de la estimarea cererii pentru
o anumiti perioadi (ca exemple, putem avea o gogosdrie care declanseazi productia pe baza estimirilor
privind cererea orard de gogosi, putem avea un magazin de produse alimentare care declanseazi operatiile
pe baza vanzirilor estimate calculate pe baza cererii din diferite zile ale siptimani, perioade similare ale
anului curent sau ale anului anterior). Sunt operatiile zilnice realizate la nivelul firmei, repetitive. Pe scurt
—de la comandai la servire;

3. Activitati suport — nu participi direct la procesul de comercializare - identificarea si pregitirea
operatiunilor pentru satisfacerea clientilor, respectiv satisfacerea nevoilor acestora, dar asigurd un suport
continuu 1n realizarea activititilor care sunt componente ale procesului de bazi. Curitenia, activitatea
de IT, activitatea juridici, contabilitatea, managementul resurselor umane - toate acestea trebuie si fie

adecvate astfel incat celelalte activititi si se desfisoare in regula.

Lanivelul activitatilor strategice, intr-o covrigirie trebuie percepute nevoile clientilor, modulin care concurenta
le satisface nevoile, respectiv si se stabileascd / actualizeze mereu continutul conceptului de covrigirie. Ulterior,
se trece la implementarea conceptului de covrigirie, prin amenajare, selectie furnizori, achizitie echipamente si
selectie resurse umane care si poatd implementa aceastd strategie pe piatd. Acest nivel este declansat de existenta
unei cereri pe piatd, deci si a unei clientele care asteaptd si fie servitd (a se vedea principiul cererii si ofertei din

urmitorul capitol).

La nivel operational, covrigiria este “declansatd” de comenzile clientilor, manifestate aici prin estimarea
vanzirilor. Odati estimati cererea, se poate determina necesarul de aprovizionat si produs. Odati sositi clientii,

se va realiza servirea acestora.

4 Principiul cererii si ofertei i conceptele asociate

Acest principiu contine de fapt doud concepte, cererea si oferta, precum si modul in care acestea sunt legate de
existenta unei firme. Oferta este reprezentatd de bunurile sau serviciile de acelasi tip existente pe piatd, alituri
de cele ale firmei proprii si care impreuna dau volumul pietei. Ofertantii pe piatd pot fi identificati fizic: numarul
de cabinete medicale care oferi servicii stomatologice, numirul de spilitorii auto. Oferta poate fi exprimati prin
cantitatea sau valoarea produselor puse la dispozitie de firme la un moment dat: numirul de telefoane mobile
scoase la vanzare, respectiv valoarea acestora. Cererea este determinatd de clientii care cumpiri bunurile sau
serviciile oferite de piata si care fac asta avand motivatii multiple, diverse i deseori foarte dinamice. Cererea este
reprezentati de cantitatea de produse cumpdrate sau valoarea acestora. Raportul intre cerere si ofertd determini

nivelul competitiei, astfel:

1. Ofertd mai mare decit cererea - supraoferta determini o competitie intensi in care elementele
legate de piatd conteazi prioritar; aceasta este situatia cel mai des intalnitd in diferite domenii sau zone

geografice;
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2. Ofertd mai micd decit cererea - creeazi un nivel redus de competitie in care sansele de intrare ale
unei noi firme pe piatd sunt mai bune si probabilitatea de a face bani cu eforturi reduse este mai mare; din
picate, aceste situatii sunt tot mai putin intalnite;

3. Egalitatea Intre cerere si oferta este o situatie ideal3, chiar utopici, pentru ci nu exista practic vreo

piata statici In care acest echilibru si fie perfect.

Competitia este un concept care apartine marketingului si se referi la o stare in care firmele dintr-un anumit
domeniu (cosmeticd, electronice, auto, servicii educationale, servicii turistice etc.) concureazi pentru a oferi
clientilor bunuri/servicii. Datoritd complexititii pietelor (varietate de bunuri sau servicii, varietate de clienti,
factori de mediu diversificati etc.), afacerile trebuie si aiba caracteristici care si le permiti s3 fie competitive, adici
si poatd comercializa bunuri si servicii, si se mentini pe aceste piete furnizand produse unui anumit procent
dintre clienti (cotd de piatd), respectiv si creascd aceastd cotd de piatd. Pentru ca o afacere si detind un avantaj
competitiv ea trebuie si se situeze deasupra unui “prag de competitivitate” (PC). Acesta presupune ca afacerea si

aibi atuuri care si 1i permita si isi mentini cel putin pozitia pe care o are la un moment.

Revenind la covrigiria noastri, orice afacere se va infiinta atunci cind oferta este mai mica decat cererea, sau cand
se crede ci firma nou Infiintatd va putea deservi mai bine clientii decat celelalte firme existente pe piati (va atrage
din cota de piati a altor firme). Pentru o covrigirie, care are mai degrabi o clienteld datorita fluxului de persoane
de pe 0 anumiti stradi, cererea potentiali (A) este reprezentatd de numirul de covrigi pe care il pot cumpira toti
cetatenii care traverseazd strada si strizile adiacente (pot veni la covrigiria noastri sau pot merge la o covrigirie
din apropiere). Oferta de pe piatd (B) este cantitatea de covrigi oferitd de citre toate covrigiriile existente in
respectiva zoni. Daci A este mai mare decit B, este un caz fericit cici existd loc de o0 noud covrigirie pe piatd. Dar
alte detalii legate de rispunsul la intrebarea dacid aceastd covrigirie meritd sau nu si fie infiintati se vor mentiona

in urmitorul capitol.

5 Principiul crearii valorii si conceptele asociate

Afacerea este un sistem economic si are particularititi in comparatie cu alte sisteme. Astfel, daci un sistem
tehnic are randament sub 100% - apa care este livratd spre consum inregistreaza pierderi in retea si nu ajunge la
consumator in cantitatea eliberatd initial, sistemul economic trebuie si aibi un randament de peste 100% pentru
a fi performant. Un aspect important al performantei afacerii este crearea de valoare. In sens restrins, aceasta se
referd la latura financiari, respectiv la capacitatea de a vinde bunuri si servicii care s aduci mai multi bani decit
cei necesari pentru realizarea lor — profit, in timp ce, in sens larg, valoarea adiugati se referi la aspecte non-
financiare care sunt reflectate de indicatori non-financiari si care asigurd competitivitatea afacerii- capacitatea de

a se mentine pe o piatd sau de a cistiga comparativ cu concurenta.
Valoarea creatd din punct de vedere financiar

Specificul acestor sisteme economice, comparativ cu cele tehnice, este faptul ci randamentul lor trebuie si fie
supraunitar pentru ca ele si fie eficiente. Altfel spus, V > C, adici veniturile realizate din vanzarea bunurilor si a

serviciilor si fie mai mari decat cheltuielile realizate pentru ca afacerea si aiba rezultate financiare bune.
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VENITURI
CHELTUIELI

ZONA

VOLUMUL CRITIC VOLUMUL DE
(PRAGUL DE RENTABILITATE) ACTIVITATE

Figura 2: Pragul de rentabilitate

Capacitatea afacerii de a-si acoperi cheltuielile realizate pentru a obtine bunuri sau servicii din vanzarea lor se
identifica cu rentabilitatea acelui sistem economic. Gradul de rentabilitate creste cu cat veniturile realizate (V)
depisesc mai mult cheltuielile (C), altfel spus cu cat valoarea absolutd a profitului este mai mare; la un volum

constant de cheltuieli sau un acelasi profit se obtine cu un nivel mai scizut al cheltuielilor.

Zona 1, 1n care bunurile si serviciile vandute nu acoperi in valoare cheltuielile inregistrate (V < C). Aceastd
situatie nu este favorabild pentru afacere si determini pierdere- firma pierde bani. Altfel spus, nu se creeazi

valoare.

A . . . . A . . . .. - . . 2
Zona 2, 1n care veniturile realizate prin vanzarea bunurilor si serviciilor depisesc cheltuielile (V>C). In

acest caz, afacerea merge bine si adaugi valoare- firma face bani. Cu alte cuvinte, afacerea creeazi valoare.

Pragul de rentabilitate (PR) este punctul in care cheltuielile si veniturile sunt egale, respective afacerea nu

A
face, dar nici nu pierde bani. In aceasti situatie nici nu se creeazi, dar nici nu se pierde din valoare.

Diferenta intre venituri si cheltuieli este profit daci este pozitivi- afacerea creeazi valoare, respectiv pierdere daci

este negativi- afacerea nu creeazi valoare.
Pr=V-C
Intrebare: intre doui afaceri care au 1000 lei, respectiv 10000 lei profit, care este mai rentabila?

Rispuns: nu putem estima pentru ci este important la ce nivel al veniturilor sau cheltuielilor s-au realizat cele

doui profituri.

Rata profitului devine astfel important, cici ne oferd o imagine clard asupra performantei financiar a firmei.
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Rp =Pr/V x 100 [%],

Reluim exemplul anterior si il dezvoltim in urmitorul tabel:

Afacerea 1 Afacerea 2 Afacerea 3
Venituri (lei) 10000 20000 60000
Cheltuieli (lei) 9000 16000 50000
Profit (lei) 1000 4000 10000
Rata proﬁtului -% 10% 20% 16,6%

.
In urma analizei calculelor, putem spune ci afacerea 3 este cea mai atractivi daci analizim profitul in valoare
absolutd, dar daci ne raportim la rata profitului afacerea 2 este cea care este cea mai buni. Referitor la valoarea
creatd, apreciem ci rata profitului este mai reprezentativi ca indicator decat profitul in sine, chiar daci valoarea

ratei profitului este si rezultatul direct al diferentei intre venituri si cheltuieli.

Rationamentul se aplici si in cazul in care avem pierdere, respectiv cheltuieli care nu pot fi acoperite prin vanzarea

bunurilor sau serviciilor realizate- aceasti situatie nu creeazi valoare.

Valoarea creati din punct de vedere non-financiar se asociazi cu aspectele legate de capacitatea de a se mentine pe
piata: varietatea bunurilor sau serviciilor oferite, extraservicii, promptitudine; etc. Acestea determini consolidarea

afacerii, notorietatea, identitatea de brand.

6 Exemplificarea adaugarii/pierderii de valoare printr-un scenariu practic

Scenariu: daca ai avea 20.000 euro si ai avea la dispozitie urmatoarele doua variante, in ce i-ai investi?

1. Intr-o licenta de taxi si ulterior in prestarea serviciului de taximetrie citre clienti sau

2. Intr-o tarabi care si vanda covrigi.
Pasi pentru analiza:

1. Estimarea necesarului de investitie, respectiv necesarul de cheltuieli pani la inceperea derularii
afacerii.

2. Calculul estimativ al veniturilor si al costurilor operationale pe urmitorii 3 ani.

3. Ce profit rezulti, care este valoarea creati, respectiv pierduti. Este pierdere? In ce conditii?

A. Estimarea necesarului de investitie

Descriem 1n cele ce urmeazi continutul de bazi al cheltuielilor de dezvoltare a noii afaceri:
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Serviciul de taximetrie

Ghereta cu covri

1

taximetrie

taraba cu covrigi

Element de cheltuiala Cost Euro Element de cheltuiala Cost Euro

Licenta de taximetrie in Cluj, disponibila 16.000 Spatiu  destinat  covrigiriei, [ 10-12.000

doar pe piata nereglementatd/neagri amenajare

Aparat de taxat 200 Dotare cu echipamente- malaxor, 5-6.000
cuptoare, casi de marcat, automat
de cafea, vase de bucitiries etc

Statie de emisie-receptie 250 Bani necesari Inceperii activitatii, 3-4.000
achizitionare materiale,
ingrediente, etc.

Antena de taxi 50 Alte cheltuieli neprevizute | ...

Insemne specifice si caseta simbol taxi 50

Emiterea autorizatiei de taxi 20

Bani necesari Inceperii activitatii- revizii, 1000

dotiri, combustibil

Cursul pentru obtinerea atestatului 70

Cheltuieli nepreviazute | ...

TOTAL necesar investitie serviciul de | Cca. 20.000 | TOTAL necesar investitie | Cca. 20.000

Observim ci necesarul de investitie este aproximativ acelasi, ceea ce oferd o comparabilitate buni din perspectiva

valorii create in primii 3 ani de la deschidere.

B. Estimare venituri si costuri operal’:ionale

1. Licenta de taxi

Ipoteze de lucru pentru costuri operationale- dupa inceperea propriu-zisa a activitatii, pentru o

luna:

-Rata sau chiria pentru autoturismul care presteazi serviciul- intre 4-600 lei
-Combustibil- 10litri/100 km , cca 20 litri/zi x 30 = 600 litri/luni, cca 3500 lei la 5.8 lei/litru
-Asigurare RCA si CASCO, pentru autoturism si pasageri- 150 lei/ luni

-Revizii, reparatii, spalare masini, inlocuire anvelope sau jante; etc. — 500 lei/luni

Aproximativ 4800 lei/luni, 1000 euro/luni.

Ipoteze de lucru pentru venituri, prima luna, primul an:

-Pornim de la ore lucrate- 7.00-10.00- numai de luni-vineri, 16-19, 22-01- numai in weekend

6 ore/zi x 4 clienti/ord= 24 clienti/zi

-Rata de ocupare 80%, respectiv durata de prestare a serviciului de taximetrie raportat la durata

totala disponibild

- Venit initial 24 x 0,8 x 20 lei/client = 384 lei/zi

UNIVERSITATEA
BABES-BOLYAI

ROMANIA
UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI CLUJ-NAPOCA
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384 x 30 = 11520 lei/ luni

-Din care 5% la firma de taxi, plus 3% la aplicatia web care repartizeazi clientii

Venit raimas: 10.600 lei/luni, 2200 euro

Serviciul de Anul 1 Anul 2 Anul 3
taximetrie

Venituri 26.400 27.720 29.106 + 5% anual
Costuri operationale | 12.000 13.000 14.500 Numir mai mare de curse.
Profit sau pierdere | +14.400 +14.720 |+14. 606 Se creeaza valoare

2. Covrigaria
Ipoteze de lucru pentru costuri operationale- dupa inceperea propriu-zisa a activitatii, pentru o
luna:

- Chiria: 1500 euro, spatiu central

- Utilitati: apa, curent, gaz- 3-400 de euro

- Salariu angajati 2 persoane 800 euro

- Achizitionare ingrediente- fiini, seminte, drojdie, etc. 700 de euro

Total- 3400 euro

Ipoteze de lucru pentru venituri, prima luna, primul an:
Luna 1: 3 tipuri de sortimente covrigi, 300/zi, 1,2 lei pret mediu

500 x 1,2 x 24 = 14.400 lei. 3000 euro

Taraba cu Anul 1 Anul 2 Anul 3
covrigi
Venituri 36.000 38.880 42.000 + 8% anual
Costuri 40.800 42.000 44.000 Crestere din cauza cresterii
operationale necesarului de ingrediente
Profit sau | - 4.800 -3.180 -2.000 |NU se creeaza valoare
pierdere
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7 Teme si intrebari

Acum ci ai parcurs teoria, este important si poti si iti Insusesti cateva dintre conceptele expuse. Fi acest lucru
asigurandu-te ci poti rispunde urmitoarelor intrebiri teoretice. Daci nu le stii din prima, mai poti reciti, deci

indrizneste:

1. Identificati activititile strategice, operationale si suport in cazul serviciului de taximetrie sau
considerati o alti afacere pentru a realiza aceastd sarcini.
2. Analizati conceptele de competitie, cerere si ofertd si particularizatii-le in cazul serviciului de
taximetrie sau considerati propriul exemplu de afacere.
3. Analizati conceptul de creare a valorii - financiard si non-financiard, particularizind elementele

prezentate in cadrul cursului pentru serviciul de taximetrie sau pentru propriul exemplu de afacere.

A
Teoria ca teoria, dar mai 1mportant este sa vezl ce fac1 pe viitor. In CCIC Cceé urmeaza, it’il lansam citeva teme care si

te ajute sa apreciezi afacerea la care visezi din perspectiva conceptelor cheie prezentate in acest curs:

Estimarea necesarului de investitie, a capitalului initial;
Estimarea veniturilor si a costurilor operationale pentru primii 3-4 ani;

Calculul valorii adiugate si a ratei profitului;

xNHDh =

Identificarea oportunititilor pietei - cererea si fructificarea celor pe care afacerea ta le va oferi ca si

reactie prin intermediul bunurilor/serviciilor oferite.
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1 Introducere

Pani aici ar trebui sd f1 aflat ¢3 a fi antreprenor este oarecum alternativa pe care o ai in carier, sau micar alternativa
pe care o poti utiliza pentru a-ti completa veniturile daci un serviciu nu genereazi suficiente venituri. Nu e
comod si fii antreprenor, dar poate fi o provocare suficient de interesanti pentru a fi triit3. Desi ai aflat c3 afacerea
existd pe termen lung daci reuseste si creeze valoare si profit, si stii ci antreprenoriatul nu porneste de la bani, ci
de la 0 idee buni precum si de la implicarea ta. Ideile bune pot aduce bani, fiind in acelasi timp contextul evolutiei

antreprenoriale.

Pirerea noastri este ci toatd lumea are idei. Tu ai? De ce credem ci toati lumea are idei? Fiindci e firea umani si
asocieze doud-trei lucruri si si creeze/creadd/simtd ceva nou. Daci ai fost vreodatd comod, si nu ai vrut si faci
ceva asa cum 1ti era explicat de profesori sau pirinti, sau alte entititi pe care le putem numi generic autorititi,
atunci ai avut idei despre cum si faci, sau despre cum si nu faci deloc acel ceva. Daci ai vrut vreodati ceva suficient
de mult, dar costa la fel de mult, sau era prea greu de obtinut, sigur ti-ai pus intrebiri despre cum s-ar putea

obtine. Adici ai avut idei.

Daci tot avem idei, cate si cind sunt potrivite pentru o noud afacere? Acest lucru urmeaza si fie prezentat in cele

ce urmeaza.

2 Structura prezentului curs

Cursul de fati esteunul despreidei de afaceri. Avemidei tot timpul, dar cate dintre ele sunt utilizabile caantreprenor?
Aceasta este principala intrebare la care rispunde cursul. Pentru a-i putea rispunde, un prim popas in prezentul
suport de curs este asupra modului de dezvoltare a ideilor in general, respectiv a ideilor antreprenoriale, denumite
de cele mai multe ori oportunititi antreprenoriale. Un alt pas este si intelegem de unde vin aceste oportunititi
antreprenoriale. Ultimul popas este asupra modului prin care poti descoperi oportunititi antreprenoriale, prin

oferirea unui set de pasi care te vor ajuta in acest sens.

3 Idei si oportunitati antreprenoriale

Un profesor universitar venea mereu la curs prezentandu-le studentilor propriile idei ce 1i treceau prin minte, idei

care ar fi putut fi transformate in realitate. Idei precum urmitoarele le expunea mai multor grupe de studenti:

Idee Detalii

Taxi GPS — automat cel mai aproape Conceperea unui sistem informatic astfel incat cand suni la taxi s3 fii
transferat direct la telefonul celui mai apropiat taxi disponibil.

Construirea de sisteme de economisire a | S3 se poati opri centralizat consumul de energie casnic, cat si cel de
energiei la nivel de case. la nivel industrial — elemente legate de sistemele electrice de la nivel
de unitate locativd, exceptand frigiderul, de exemplu.

Companii de inchiriat utilaje care produc | Plitesti pentru cat consumi din ceea ce produce utilajul.
energie (solard, eoliani etc.)

Ciocolati personalizati cu fiecare oras | Afacere mici cu personalizarea regiunilor in care triim, s3 apard mai
mult aceastd identitate.
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Pahare personalizate cu fiecare oras Afacere mici cu personalizarea regiunilor in care trdim, si apard mai
mult aceastd identitate.
Joc imens sah din piese De pus in parcurile publice pentru a creste atractivitatea jocului si
pentru a favoriza distractia cetitenilor.

Expunea alte si alte idei studentilor de la diferite specializiri i le cerea studentilor sa prezinte si ei idei de afaceri.
Treceau zile, siptimani, semestre si ani, dar profesorul era mereu cel ce prezenta ideile, unele dintre ele devenind
subiect de munci in cadrul diferitelor proiecte lansate de profesor. In schimb, studentii nu propuneau nimic, nicio

idee.

Senascdin aceastd poveste cateva intrebiri: suntideile prezentate de citre profesor idei de afaceri? Sunt oportunititi

de afaceri? De ce studentii nu veneau cu nicio idee de afacere asemeni profesorului?

Pentru a putea rispunde acestor Intrebdri, este necesar si cunosti putini teorie legatd de ideile si oportunititile
antreprenoriale. Ideile le avem cu totii, cici creativitatea este specifica fiintei umane. Ideile sunt mai degrabi forme
prin care ne manifestim dorinta de schimbare, de imbunititire, ideile putand privi diferite aspecte ale vietii unei

«1- . 2 . . . . . .
persoane: familial, profesional, personal. In antreprenoriat ne referim doar la ideile care privesc dezvoltarea unei
afaceri, asa numitele oportunititi antreprenoriale. O oportunitate antreprenoriali se refera la bunuri si servicii de
creat in viitor pentru a satisface nevoi actuale sau viitoare ale organizatiilor sau ale indivizilor. O reprezentare a

celor expuse anterior este realizati in cadrul figurii urmitoare:

Ideile: Oportunitatile antreprenoriale:
1. Se refera la gandurile 1. Pornesc de la o nevoie prezentd sau
noastre; > viitoare, neacoperitd de o alta entitate;
2. Privesc toate ariile O parte... 2. Conduc la realizarea de produse /
unei persoane. servicii

Figura 1. Diferenta dintre idei simple si oportunitati antreprenoriale

O clasificare utilizati pentru clasificarea oportunititilor antreprenoriale considerd doud dimensiuni (Ardichvili et
al., 2003), sianume gradul de cunoastere al pietei (problema), respectiv gradul de cunoastere al solutiei (rezolvarea).
Astfel, daci antreprenorul nu cunoaste precis nici problemele existente in piatd, nici solutia sau solutiile pentru
rezolvarea problemelor, aceastd oportunitate reprezintd un vis. Dacd nu se cunoaste problema, dar exista o solutie
utilizabil3, cel mai bine ar fi s3 se efectueze un transfer de tehnologie (si se comercializeze solutia) citre o firmi
care cunoaste mult mai bine situatia pietei. Daci se cunoaste problema, dar nu se cunoaste solutia, atunci cel mai
mult se va insista pe identificarea unor solutii pentru rezolvarea problemei. Daci ambele elemente sunt cunoscute,

atunci oportunitatea antreprenoriali se poate transforma in afacere.
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Transfer tehnologic Dezvoltarea unei afaceri

Cunoasterea

solutiei —
modului de
rezolvare al
problemei

Vise Rezolvarea problemei

v

Cunoasterea problemei - pietei +

Putem rispunde astfel primei intrebari: ideile sunt mult mai multe decat ideile ce vizeazd antreprenoriatul, iar
nu orice idee ce se refera la afaceri este o oportunitate antreprenoriali. In schimb, ideile expuse de profesor
sunt oportunititi antreprenoriale fiindci pornesc de la o problemi identificatd pe piati. De exemplu, la prima
oportunitate probabil s-a pornit de la problema timpilor de asteptare in preluarea comenzilor prin utilizarea

dispeceratelor de taxi — solutia propusi vizeazi scurtarea acestei asteptari.

Pentru a doua intrebare, credem ci figura de mai sus este elocventi: studentii nu au avut Incredere in profesor.
Pentru ei, ideile profesorului erau doar vise, ei necunoscand nici problema, nici solutia expuse pe scurt de profesor.
In acest caz, unor vise li se putea rispunde cel mult cu vise. Sunt si alti factori care influenteazi capacitatea si
disponibilitatea studentilor de a identifica si formula oportunititi antreprenoriale, factori care vor fi mentionati

in cele ce urmeaz3.

4 Sursele oportunitatilor antreprenoriale

Pentru a putea completa rispunsul intrebdrii referitoare la cauza lipsei ideilor solicitate de profesor printre
studenti, ar trebui s cunoastem teoriile privind modul de formare a oportunititilor antreprenoriale. Am selectat

mai multe idei In acest sens, din mai multe surse:

Modelele sau formele cognitive ale indivizilor (cognitive frames) (Baron, 2006) influenteazi
recunoasterea si identificarea oportunititilor de afaceri. Modul nostru de gandire referitor la mai multe
aspecte precum evolutia tehnologiilor, schimbirile demografice, pietele, politica si alte arii importante ce
pot afecta orice idee antreprenoriali, ne influenteazi modulin care legim punctele. De altfel, oportunitatea

antreprenoriali leagi nevoia sau problema de solutie. Modul de gandire ne influenteazi recunoasterea
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unor probleme sau identificarea unor solutii, lipsa oricirei pirti din puzzle ducand la lipsa identificirii
oportunititii antreprenoriale. Aceste modele sunt la randul lor izvorate din trei componente (Baron,
2006): cautarea continua de oportunitati, nivelul de alerta legat de observarea unei oportunitati,
respectiv cunoasterea industriilor, pietelor si cunoasterea ca ansamblu. Daci primele doui
presupun educare §i auto-educare, ultima componentd presupune acumularea de informatii in timp si
perceperea adecvati a pietelor. Teoria asimetriei informatiilor explici faptul ci fiecare noui oportunitate
identificatd depinde de nivelul de cunoastere anterior, cunoasterea generand recunoasterea adecvati a
noilor informatii si astfel identificarea oportunititilor antreprenoriale (Ardichvili et al., 2003);

Trasaturile individuale ale indivizilor sunt de asemenea recunoscute ca factori care influenteaza
recunoasterea oportunititilor antreprenoriale. Trisituri precum optimismul, nivelurile auto-percepute
de creativitate si eficacitate proprii sunt asociate pozitiv cu identificarea oportunititilor (Ardichvili et al.,
2003). Persoanele optimiste care cred In creativitatea lor si au incredere in propriile forte tind si identifice
mult mai usor oportunititi antreprenoriale;

Reteaua extinsa de indivizi cunoscuti ai antreprenorului influenteazi de asemenea numairul de
oportunititi care 1i sunt aduse la cunostintd (Ardichvili et al., 2003). Apartenenta la o astfel de retea
influenteazi atit modelele cognitive, prin influentarea nivelului de alertd antreprenorial si nivelului
de cunoastere ca ansamblu. De asemenea, apartenenta la o retea permite acumularea de informatii si
cunoastere, testarea unor idei, gandirea pe parcursul expunerilor etc., favorizand identificarea de

oportunititi antreprenoriale.

Conform acestor teorii, identificarea oportunititilor antreprenoriale este un proces ce se bazeazi pe acumularea
de informatii, pe crearea de modele cognitive ce presupun asocierea unor fenomene incat si fie observate anumite
oportunititi, pe practicarea unui nivel ridicat de alerti la noi oportunititi antreprenoriale, pe optimism, creativitate
si nivel ridicat perceput de eficacitate proprie. Identificarea unei oportunititi antreprenoriale nu este un proces
ce se realizeazd la comanda profesorului, fiind mai degrab3 un proces ce Incorporeazi acumulirile studentilor
pe parcursul Intregii vieti. Astfel, este evident c3 unii studenti pot fi mai degrabd inhibati de oportunititile
antreprenoriale prezentate de profesor, In timp ce altii pur si simplu nu au capacitatea si identifice astfel de

oportunititi antreprenoriale.

3

5 Cum descoperi oportunitati antreprenoriale?

Teoriile privind modul de dezvoltare al capacititii de identificare a oportunititilor antreprenoriale se bazeazi in
primul rand pe invatarea experientiala, adic prin practicarea fie la nivel individual, fie la nivel de echipi, a unor
simuliri sau chiar participarea la activitatea de identificare a unei oportunititi de afaceri si dezvoltare a unei afaceri
(Corbett, 2005). Din acest punct de vedere, joaca si Incercarea oricirei noi oportunititi este in sine un proces de

crestere a capacititii de identificare a oportunititilor.

Pentru a facilita identificarea de oportunititi antreprenoriale chiar si celor mai putin experimentati, existd mai

multe sfaturi care meriti a fi urmate:
1. Identificarea oportunititilor ar trebui sa porneasca de la piete cu probleme pe care le
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cunoasteti. A rispunde la intrebiri simple de tipul ce probleme au colegii mei? Ce problemi am eu? Cel
mai bine este s incepi la nivel local, considerind problematica comunititii tale. In cazul in care ai trecut
pe lang3 aceste probleme, fiind preocupat mai mult de alte subiecte precum scoala sau familia, un lucru pe
care 1l poti realiza este si te inrolezi in diferite grupuri locale in care si descoperi aceste probleme;

2. Bazeazi-te pe propriile experiente in identificarea solutiilor. Oportunititile exist acolo unde
se Intalnesc problema cu solutia. Poate ci este mai usor si observi problema si mai greu si identifici solutia.
Bazeazi-te in primul rand pe ceea ce stii, iar ceea ce nu stii se poate rezolva pe mai multe cdi: angajare
temporara la un angajator si acumularea de competente necesare, participarea la programe de formare sau
chiar acumularea pe cont propriu a unor competente;

3. Asuma-ti implicarea celorlalti. Precum in cazul profesorului ciruia nu 1i era teami ci cineva 1i va
fura oportunitatea antreprenoriali (de altfel este foarte greu si furi ideea antreprenoriali a cuiva fiindca
in spatele fiecirei oportunititi se afli mecanisme de asociere, validare, dezvoltare pe care extrem de
putine persoane din exterior reusesc si le realizeze, nefiind de cele mai multe ori dispuse si se implice in
valorificarea unor oportunititi antreprenoriale nominalizate de citre o alti persoani), in cazul in care nu ai
resurse sau competente, prezinti oportunitatea i celorlalti. Reanalizarea proprie a oportunititii odata cu
realizarea expunerilor, primirea de feedback constructiv ajuti la rafinarea oportunititilor antreprenoriale
inainte de a le pune In practici;

4. Fiialert! Pentru aidentifica o oportunitate de afaceri, trebuie si acumulezi multe informatii in timp.
Orice noutate, orice schimbare, orice stire legatd de subiect, ar trebui si fie acumulate Intr-o manierd
rapidi astfel incat modelul cognitiv de percepere al domeniului si fie cat mai complex si mai actual. Doar

asa problemele si solutiile vor fi relevante §i au sanse si genereze succesul dorit;
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6 Teme si intrebari

Acum ci ai parcurs teoria, este important si poti si iti Insusesti cateva dintre conceptele expuse. Fi acest lucru
asigurandu-te ci poti rispunde urmitoarelor intrebiri teoretice. Daci nu le stii din prima, mai poti reciti, deci

indrizneste:

1. Care sunt cele doud elemente care definesc oportunitatea antreprenoriali?
2. Cum pot fi clasificate oportunititile antreprenoriale conform cunoasterii problemei si solutiei?

3. Care sunt factorii care determini capacitatea individuali de a identifica oportunititi antreprenoriale?

A
Teoria ca teoria, dar mai 1mportant este sa vezl ce fac1 pe viitor. In CCIC Cce urmeaza, ii,il lansam cateva teme care si

v A

te ajute sa iti stabilesti devenirea antreprenoriali (daci nu, sau daci da, iar daci da, cum?):

1. De ce e greu sa “furi” ideea antreprenoriald a unei persoane?

2. Ceartrebuisi faci pentru a-ti imbunititi capacitatea de identificare a oportunititilor antreprenoriale?
Ai un plan?

3. Aiidentificat deja o oportunitate antreprenoriali? In ce categorie o poti incadra considerind matricea

cunoasterii problemei si modului de rezolvare a problemei?
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1 Introducere

Existenta unor nevoi ale consumatorilor, neacoperite incd, va impulsiona antreprenorii si giseasci idei atractive si de
. ~ . . . . . . ~ . v . [ -

actualitate, care s3 constituie piatra de temelie a unor afaceri de succes. Se stie ci orice afacere are la bazi o idee. Ins3,

ideea de afaceri trebuie dezvoltatd continuu, deoarece chiar si o idee inovatoare nu va garanta succesul afacerii fird o

dezvoltare adecvati.

A
In momentulin care ai recunoscut anumite nevoi nesatisficute ale consumatorilor, poti veni cu solutii pentru problemele
identificate, si actionezi si sd initiezi o afacere. Un celebru citat al scriitorului american John Steinbeck ar putea fi o sursia

de inspiratie pentru fiecare: “Nevoia este indemn catre idee, si ideea, indemnul citre actiune.”

Pornind de la aceste constatiri, cursul oferd argumente pentru a intelege pasii ce trebuie urmati pentru a dezvolta o idee

de afaceri in directia corecti. Explicatiile teoretice sunt completate si cu exemple relevante pentru subiectul acestui curs.
k] k] k]

2 Structura prezentului curs

Prezentul curs isi propune s abordeze elemente esentiale pentru acele persoane care au identificat o oportunitate de
afacere si doresc s3 o dezvolte, Inaintand astfel pe traseul antreprenorial. Prima parte a cursului prezinti un exemplu de
idee inovatoare pe care antreprenorul Jeff Bezos o dezvolti continuu din 2017, de cand a lansat o noui afacere de succes.
2 . A . . W .o . . . .

In continuare, In partea a doua a cursului se explic3 pasii fundamentali care trebuie respectati pentru a dezvolta o idee
de afaceri si astfel, a ajunge la transformarea acesteia 1n realitate. In partea a treia a cursului sunt propuse doui metode
interactive care urmairesc si stimuleze gindirea creativi a cursantilor despre o anumitd problemi dati, cu scopul de a

colecta solutii si a le analiza.

3 De ce este necesara dezvoltarea ideii de afaceri?

Odati cu dezvoltarea societitii, antreprenorii au Inteles ¢ problemele de astizi nu pot fi rezolvate folosind ideile de ieri,
in forma lor initiali. Din acest motiv, nevoia de inovare a inceput s creasci zi de zi. Afacerile inovatoare care urmiresc
rezolvarea problemelor existente, cu produsele si serviciile lor, au inteles ¢ solutiile oferite trebuie s fie diferite, unice,
pentru a fi cu un pas in fata concurentei, iar acest lucru nu ar putea fi posibil decit cu multi creativitate. Asemeni
afacerilor existente pe piat3, cele care Incearci si intre pe piati trebuie s giseascd idei inovative si si le dezvolte pentru
a se putea mentine si a fi durabile. Asadar, ideea trebuie si aduci ceva inedit pentru publicul tint, iar pasii care urmeazi

sunt esentiali pentru durabilitatea ei.

Multi ati auzit despre afacerea de succes a lui Jeft Bezos, fondatorul companiei Amazon, o companie americani de
A

comert online. In 2017, Bezos a intrat pe piatd cu o noui idee de afaceri pe care, de atunci, o dezvolti continuu.

Printre altele este vorba despre o noud modalitate ce faciliteazi cumpiriturile: Amazon Go - primul concept de magazin

alimentar fir3 casieri.

Nouaidee de afaceri a lui Bezos a revolutionat magazinele de tip alimentar, venind cu o noui viziune si infiintand primul
supermarket care se bazeazi pe inteligenta artificiali. La intrarea in magazin, clientii folosesc aplicatia Amazon Go si

A . . . . [ . .
primesc un identificator digital prin intermediul ciruia sunt urmiriti in timpul vizitei. In fiecare colt al magazinului sunt
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amplasate camere video pentru urmirirea clientului. Software-ul decide ce articole au fost selectate folosind senzorii de
adincime ai camerei video si senzorii de greutate de pe rafturi. Daci software-ul pierde evidenta unei persoane, acesta
utilizeaza aspectul, traiectoria si alte mecanisme pentru identificarea ei. Totodati, cu ajutorul camerelor de pe raft este
semnalat momentul in care un client returneazi un produs. Atunci personalul primeste o notificare pentru a repozitiona
produsul. La iesire, cumpiritorii primesc un bon electronic, iar plata se face automat din contul Amazon Go. Acest nou

tip de cumpirituri a avut mare succes, astfel cd Bezos l-a extins si in Marea Britanie.

Din analiza acestui exemplu reiese faptul ci afacerea are la bazi o idee, dar nu una similari cu a altor antreprenori, ci o
A
idee care aduce ceva nou si unic pentru consumatori. In continuare, pentru ca aceastd idee si conduci spre o afacere

durabili este importanti dezvoltarea adecvati a ei, asa cum ne-a demonstrat Jeff Bezos.

4 Ce pasi ajuta la dezvoltarea ideii de afaceri?

Identificarea ideii si apoi, dezvoltarea acesteia, nu este un lucru simplu. Necesitd pasiune, ribdare, documentare i cel
mai important, capacitatea de a executa. Important este si Incepeti, astfel Incat si puteti trece de la stadiul de idee la
crearea unei afaceri profitabile. Parcurgerea acestui traseu presupune respectarea catorva pasi fundamentali care ajuti la

dezvoltarea ideii si transformarea acesteia 1n realitate

5 Ideea trebuie sa rezolve o problema

Un antreprenor inteligent se asigurd mai intai ci rezolvi o problems real pe care clientii o au, Inainte de a defini solutia.
Gisirea unei solutii pentru o problemi existent3 reprezinti cel mai bun mod de a crea o afacere. Ins3, pentru a veni cu

solutii ar trebui s Intelegem cum este perceputi o ,,problem3” de citre indivizi.

A
Deseori, termenul ,,problem3” are o conotatie negativi. In esentd, o problemi nu este decit un «decalaj» intre situatia

curents si situatia dorita, adic3 diferenta dintre ce este acum si ce ar trebui sd fie. Prin urmare, cuvantul ,,problemi” poate
sd Insemne: ceva care functioneazi necorespunzitor; asteptiri care s-au schimbat; un lucru care trebuie imbunititit; un
.
lucru care se cere infiintat. In astfel de cazuri, trebuie s privim problema ca pe o oportunitate, nu ca pe o situatie negativa.
Aceastd abordare este comuni multor antreprenori de succes, inclusiv lui Robert Herjavec, fondatorul unei companii
de securitate IT - BRAK Systems: ,,Nu Incepeti o afacere. Gisiti o problema, rezolvati o problemi. Afacerea vine pe
locul doi.” Herjavec i sfituieste pe antreprenori si se concentreze pe gisirea de raspunsuri la probleme nesolutionate.
De ce? Rispunsul este logic. Oamenii cauti mereu modalititi de a-si imbunititi calitatea vietii, astfel ¢ produsele care
pot realiza acest lucru au o sans3 mai mare de a prospera. Tocmai de aceea, rispunsurile la intrebirile urmitoare te vor

ajuta s3 alegi calea corecti:
Cit de atractivd este ideea pentru potentialii clienti?
Ce probleme rezolvd produsul/serviciul tiun?

Asadar, daci ati identificat o idee de afaceri, intrebarea la care trebuie si rispundeti este dacd ideea rezolvi o
problemi (pentru voi sau pentru cei din jur). Daci rispunsul este afirmativ, poti fi sigur ci existd deja o piatd

potentiali. Un exemplu relevant este cel al lui Mark Zuckerberg, fondatorul Facebook. In 2004, student fiind in
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cadrul Universititii Harvard, Mark Zuckerberg a identificat o nevoie a studentilor care trebuia si fie acoperita,
si anume dorinta lor de a impirtisi informatii despre ei si de a interactiona. Solutia sa a fost crearea unei retele de
socializare la nivel de campus, care si le permiti si identifice profiluri personale. De aici a pornit ideea sa de afaceri,
pe care a dezvoltat-o rapid, implementind reteaua de socializare si in cadrul altor universititi din SUA. In 2005, a
venit cu o noui Imbunititire, prin adidugarea unei optiuni unice privind fotografiile: adiugarea de cuvinte cheie
asociate cu obiectele, locurile sau persoanele din fotografii. Aceasta a devenit o caracteristici esentiald a site-ului
si a consolidat ideea lui Zuckerberg de dominatie a companiei Facebook. El a continuat si dezvolte ideea initiald

si a devenit unul dintre cei mai tineri miliardari din lume.
)
In acest context, un simplu exercitiu de imaginatie ar putea fi urmitorul:

Priveste in jur siintreabi-te: Cum ar putea fi imbundtdtitd o anumitd situatie? Poti intreba oamenii despre serviciile
suplimentare pe care le consider3 utile si ar dori s le vada realizate. Dupi ce ai gisit ideea, sfaturile lui Jeff Bezos

sunt utile: “lucreazi cu camenii potriviti, fii deschis s3 inveti orice si fii gata pentru un joc lung.”

6 Defineste publicul tinta

Chiar daci ideea este grozavi, aceasta s-ar putea si nu corespunda nevoilor pietei. Acesta este motivul pentru care
primul lucru pe care trebuie sa 1l faci este si definesti publicul tint3, adicid persoanele care vor cumpira si utiliza

produsul oferit.
O analizi a publicului tinti ajutd nu doar si dezvoltim optim ideea, ci si aflim si cum s3 ne pozitionim pe piatd sisd
vindem mai bine. Pentru aceasta, este esential si obtinem informatii despre profilul demografic al consumatorilor,

precum: varsta, localizarea geografici, genul, veniturile, obiceiurile de cumpirare. Analiza publicului tint3 poate

fi realizatd nu doar pentru a identifica potentialii clienti, dar si pentru a-i cunoaste mai bine pe cei existenti.

Rispunsurile la intrebirile urmitoare vor ajuta si intelegem modul de abordare viitoare a dezvoltirii ideii de

afaceri.

Ce nevoi au potentialii clienti?

Ideea de afacere este compatibild cu nevoile potentialilor clienti?

Ce canale de comunicare preferi acestia?

Produsul/Serviciul nostru se adreseazd unui public suficient de larg?

Firmele care vor si aiba succes vor pune in centru activititii clientul, oferindu-i valoare superioari. Acestea se vor
T . . A . . . . .
specializa in crearea clientului, nu numai in crearea produselor, dovedindu-si capacitatea de creatori de cerere si

nu doar de creatori de produse sau servicii.

fa) . . . . . . v . . . A
In afaceri, succesul unui produs sau serviciu depinde si de mirimea pietei de desfacere. Pentru a-1 pune in valoare, este

nevoie de o bazi de clienti suficient de mare. Cum putem estima numdrul de potentiali clienti?

Putem afla acest lucru folosindu-ne atat de metode online (Google Trends, Facebook) care ne oferi date despre ciutirile
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cele mai frecvente ale oamenilor, cat i metode directe (discutii directe cu potentialii clienti), ambele folosite pentru a

valida o idee.

Spre exemplu, daci ai identificat o idee de afaceri pe care doresti si o dezvolti (spre exemplu, vanzarea de clitite) poti
face o analiz3 despre cum au evoluat ciutdrile pentru aceste produse, folosind Google Trends. Acesta este un serviciu
gratuit de la Google care iti poate oferi date legate de ciutdrile pe care le fac camenii. Facebook este mai rapid in a te
ajuta si estimezi dimensiunea potentiali a publicului tint3 si pentru a vedea cine este interesat. Pe Facebook ai optiunile

e a targeta oamenii in functie de date demografice (varst3, sex), localizare, interese, comportamente. Si presupunem ci
de a target functie de date d fi t locali t t te. S

. 2 . . ~ . A . o AL . A . . ~

vrei si pornesti o afacere cu bere artizanali. Prin cateva click-uri, iti dai seama cat de mare este piata potentiald pentru

acest produs dintr-o anumiti zond geografici. Daci interesul este scizut, dezvoltarea ideii este foarte riscanti.

Pe lang3 aceste metode online prin care se poate valida ideea de afacere rapid si ieftin, daci vrei si intelegi mult mai bine
cum vid potentialii clienti produsul tiu, trebuie si mergi mai departe, adici si interactionezi cu oamenii. Discutiile
directe cu potentialii clienti despre problema pe care vrei si o rezolvi sunt foarte productive. Vei culege multe idei de la

acestia, care te pot inspira.

A cere parerea potentialilor clienti nu este doar un gest de curtoazie. Pirerile exprimate de clienti pot reprezenta
cele mai bune sfaturi pentru dezvoltarea unei idei de afaceri. A cere pirerea clientilor, dar mai ales a le asculta si a
A v v . . . . . < A . . 4 .
trage Invitimintele necesare, sunt pasi siguri spre un business dezvoltat corect si in deplin acord cu publicul ciruia se
& v e * W . * A
adreseazi. In acest context, va trebui si ciutim rispuns la urmitoarea intrebare: Cum putem si-i implicim pe clienti in

dezvoltarea ideii de afaceri?

Existd o multime de modalititi prin care putem avea acces la parerile potentialilor clienti: formulare online, adrese de
email sau focus grupuri. Bineinteles ¢ odati puse la dispozitie aceste metode, urmeaz3 partea cea mai grea, dar totodati
interesant3, aceea a centralizirii si a extragerii ideilor utile. In acest stadiu, efectuarea unui sondaj de piati ajuti si
analizati rezultatele si s3 reconsiderati puterea ideii de afaceri. Daci rezultatele sondajului nu arati c3 existi o piati care

sd sprijine afacerea, atunci poate fi necesari revizuirea ideii.

7 Defineste concurenta

Pentru a face incd un pas Inainte, prin dezvoltarea corespunzitoare a ideii de afaceri, formarea unei imagini
clare despre concurenti este esentiali. Orice firmi de success pun in functiune sisteme de culegere continua a

informatiilor referitoare la concurenti.

Aceastd analizd incepe cu gisirea unor rispunsuri pentru urmitoarele intrebari:
Cine este concurenta?

Care sunt produsele sau serviciile lor?

Ce parte a pietei controleazd concurenta?

Care sunt punctele lor forte si slabe?

Cine sunt clientii lor? De ce se orienteazd clientii spre concurenti?

A A
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De ce ar alege un potential client solutia ta si nu pe cea a concurentei?
Ce canale foloseste concurenta pentru a-si vinde produsele?
Cum se promoveazd concurenta?
Ce fac bine? Ce nu fac bine?

Rispunsurile la aceste intrebiri sunt utile si aflati daci ideea este potrivitd pentru piata si daci are un avantaj
convingitor fatd de concurenti. Veti putea aduce multe imbunititiri, daci realizati analiza periodici a activitatii
concurentilor. Aceasta inseamn3 s3 compari in mod constant produsele/serviciile, preturile,canalele de distributie

si actiunile de promovare cu cele ale concurentei.

Opinia lui Jeff Bezos cu privire la concurenti este urmitoarea: “Ne uitim la competitie si invitim de la aceste

companii, ne uitim ce fac ei pentru consumatori si copiem si noi aceste lucruri cit putem de mult”.

8 Valideaza ideea

Orice idee trebuie si fie validata inainte de a investi timp si resurse semnificative in dezvoltarea ei. Altfel, riscim
sd construim un produs pe care nimeni nu si-l doreste sau pentru care nimeni nu este dispus s pliteasci. Deci,
scopul validirii unei idei de business este acela de a ne asigura ci ceea ce vom crea va avea cerere. Validarea unei
idei este necesard pentru a reduce riscurile, pentru a gribi procesul de livrare a unui produs cu valoare adiugata

in piatd i a eficientiza costurile.

Validarea/testarea reprezintd un proces continuu de imbunititire a ideii de business. Chiar daci este identificatd
initial o problemi reali i o solutie pentru aceasta, exista si alte aspecte pe care le Intalnim pe misuri ce dezvoltim

ideea.

Un prim mod 1n care pot f1 validate ideile de afaceri este crearea de pagini web. Logica din spatele acestor pagini
este simpld: se creeazd o singurd pagini, se face publicitate ideii de afaceri si se urmireste daci ideea trezeste
interesul indivizilor. Paginile web au anumite avantaje: produsul nu trebuie si fie pregitit pentru a crea astfel de

pagini, iar aceste pagini pot fi create cu usurinta.

Cu toate acestea, construirea unei pagini web fird o afacere operationald trebuie completati cu o informare a
vizitatorilor despre o lansare imediata §i cu incercarea de a pistra legitura cu acestia. Realizarea unei baze de
date cu e-mail-urile vizitatorilor sugereazi faptul ci piata tintd aprobi ideea de afaceri, in timp ce o pagini care

. T SIS TR T . . . . < 1 a1
primeste putine Inregistrari indicd o lipsa a cererii. Totusi, trebuie avut in vedere faptul ci obtinerea e-mailului

acestora nu garanteaz3 achizitionarea in momentul lansirii produsului/serviciului.

Un alt mod de a valida ideea este realizarea unui prototip de produs. Un prototip este o versiune functionali a
produsului care se prezinti potentialilor clienti, indiferent daci se doreste dezvoltarea unor creme cosmetice sau
a unor produse de patiserie. O modalitate excelenti de a introduce un prototip publicului tinti este realizarea
unor focus grupuri. Focus grupurile v permit si vi validati ideea si s3 primiti contributii inainte de a merge pana

la capit cu realizarea produsului. Punand intrebirile corecte, veti putea utiliza acel feedback valoros pentru a

9

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-&BN(I)Ii\.YAI CLUJ-NAPOCA '
BABES‘BULYA[ http://asma.grz;nturi.ubbcluj.ro/ %ul Tinerilor

Intreprinzétori Cluj




* X %
*

<

Instrumente Structurale
2014-2020

*
* *
* *
* 4 Kk

UNIUNEA EUROPEANA

mergi la sumar

face ajustiri si in cele din urmi, a construi un produs superior. Obtinerea feedback-ului de la persoane cirora nu
le place ideea de afaceri va fi de ajutor in gisirea unui nou mod de a aborda problemele si de a dezvolta ideea in

continuare. Acest proces vi va apropia de un produs sau serviciu dorit de clienti.

9 Cum sé validati ideea prin intermediul unui Focus grup?

Metoda Focus grup este o metodi calitativi de investigare a opiniei indivizilor, prin intermediul cireia obtinem

informatii utile sub aspectul modului in care oamenii gandesc si actioneazi.

Focus grupul este un grup de discutii condus de un moderator, grupul optim fiind intre 6 - 10 persoane (putem
apela la colegi, prieteni etc.). Daci sunt mai putin de 6 persoane invitate la discutie apare riscul si nu obtinem
suficientd informatie. Daci grupul este mai numeros (mai mare de 10 -12 persoane), participantii la discutie
nu vor avea timpul necesar pentru a-si face cunoscute opiniile. Este important ca moderatorul si dispuni
de timp pentru a-i stimula pe toti subiectii si rispund3, pe cit posibil, in mod egal. in cazul in care cineva
este timid 1n oferirea unei anumite opinii in fata grupului, se poate lua in considerare intalnirea doar cu acea
persoani, 1n afara focus grupului. Pentru reusita unui focus grup, respectarea urmitorilor pasi este esentiali:
Ascultati participantii focus grupului, scrieti ideile lor. Mai tarziu, puteti analiza ideile pe care participantii le-

au sugerat si puteti decide pe care si le folositi.

10Fii flexibil!

Nu lisa perfectionismul sau frica sd intre In calea ta. Vei putea mentine impulsul §i vei putea si te pregitesti pentru

succes, doar daci esti metodic si faci pasi mici pe care poti si-i controlezi.

Jeff Bezos, fondatorul companiei Amazon, a fost mereu adeptul aplicirii unei strategii de afaceri “In pasi mici”.
Nu a fost interesat si Incaseze profit imediat, a preferat si tind preturile cit mai jos pentru a face venituri cat mai

mari din vanziri pe care si le reinvesteasci in companie.

Lumea afacerilor este plind de evenimente neasteptate si surprize. Nu este niciodati staticd si in plus, este
imprevizibili. Pentru durabilitate, antreprenorii se concentreazi continuu pe imbunititirea ideii de afaceri. In
acest sens, sfatul dat de antreprenorul Robert Herjavec tuturor celor care doresc si-si dezvolte o idee de afaceri
este relevant: “Faceti ceea ce simtiti ci este bine. Nu conteazi ce cred ceilalti, atata timp cit aveti incredere in

propriile idei. A oferi sfaturi este usor, dar aducerea ideilor la viati este partea cea mai dificila”.

11 Metode de dezvoltare a ideii de afaceri

Ideea pentru o afacere noud poate fi dezvoltatd apeland la metoda Brainwriting si metoda 6-3-5, variante
derivate din metoda Brainstorming. Acestea se aplica in grup, fiind metode de stimulare a creativititii. Metodele
sunt deosebit de utile in grupuri in care existi si cursanti timizi, care nu doresc si ofere multe idei Intr-o sesiune

. W . . [t . . .
de grup deschisi, cum ar fi Brainstorming-ul. In cazul nostru, grupurile de studenti primesc spre rezolvare o

problemi care este formulata astfel: ,,Cum poate fi dezvoltatd ideea de afaceri X?”

9
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A
In prim3 fazi se urmireste cantitatea de idei generate, nu neapirat calitatea lor, deci se pune accent pe imaginatie,
kl g g k]
. .- . .o - . . . [ v v . . .o
pe lipsa criticii aduse ideilor sau a reactiilor negative. In a doua fazi, se procedeazi la gruparea ideilor pe categorii,

la eliminarea ideilor care s-au repetat si la analiza ulterioari a celor rimase.

Dupai finalizarea sesiunii de idei sau solutii propuse, se continud cu faza de analizi a ideilor, care incepe cu laude
adresate cursantilor pentru creativitate si implicare. Apoi, se trece la discutarea ideilor generate in functie de
aspectele pozitive (avantaje, aseminiri etc.), de potential (anumite limitdri care pot fi exprimate sub forma unor
intrebiri deschise: ,, Cum s-ar putea imbundtdti/reduce/controla?”), iar apoi se cauti idei pentru depisirea limitelor
sau obstacolelor pentru dezvoltarea ideii de afacere. Se va pune accent pe gandirea convergenta, prin sintetizarea

ideilor generate si gruparea lor pe categorii.

A
In faza finald, se trece la ierarhizarea ideilor prin vot exprimat de fiecare cursant (participantii primesc cate 5
voturi si pot vota orice idee selectatd in faza de analizi), iar ideile cu cele mai multe voturi sunt retinute de

cursanti pentru a fi utilizate.

12Metoda Brainwriting (cu biletele sau post-it)

Metoda Brainwriting urmireste si genereze gandirea creativa despre o anume situatie datd, cu scopul de a aduna
.
solutii. In general, ideile timpurii sunt mai creative, deoarece acestea actioneazi ca stimuli pentru solutiile

ulterioare.
In cazul acestei metode, se fac echipe de 5-8 cursanti. Fiecare echipd primeste un set de post-it-uri sau biletele.

Dupi ce se anunti problema de rezolvat (in cazul nostru: ,, Cum poate fi dezvoltatd ideea de afaceri X?”), fiecare echipa
discuti tema timp de 5 minute, iar apoi fiecare participant Isi va scrie ideile pe post-it/biletele. Se continui astfel,

pani se termind timpul alocat sau pani se termini ideile.

In faza de evaluare, biletele se vor rearanja pe categorii (pa masa de lucru sau pe tabl3) si se construieste o lista de

priorititi. Apoi, se evalueazi ideile din categoria prioritari.

13 Metoda 6-3-5

Pentru rezolvarea unei probleme prestabilite, cursantii scriu ideile/solutiile si le transmit celorlalti participanti ca

inspiratie pentru idei noi. Procedeul este urmitorul:

Fiecare cursant primeste un formular care este pregitit inainte de inceperea sesiunii de generare a solutiilor. Pe
formular cursantul va scrie enuntul problemei ca si titlu, dupid care va nota 3 idei, in maxim 5 minute. Enuntul

unei idei formulate trebuie si fie concentrat in 6-10 cuvinte.

A

In continuare, fiecare cursant transmite foaia celui din dreapta lui, iar pe formularul primit va scrie alte 3 idei,
inspirate sau nu din cele scrise de cursantul anterior. Participantul nu va repeta ideile scrise de el pe un alt formular.
Se pot scrie chiar si idei neobisnuite, greu de realizat. Nu se lasi liberi nici o linie sau coloani din formular. Se

continui astfel, pani cand se completeazi toate formularele sau se termini timpul alocat sau ideile se epuizeazi.

9
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Astfel, se vor obtine in total 108 idei. In final, fiecare formular se analizeazi pentru a filtra, grupa i evalua ideile.

Practic, toate aceste variante propuse cautd si creeze conditii pentru sporirea creativititii membrilor grupului,

care s3 genereze o cantitate cit mai mare de idei/posibile solutii, generand stimularea de asocieri sau analogii.

14 Teme si intrebari

Pe baza teoriei parcurse, te invitim si raspunzi la urmitoarele intrebiri pentru a-ti verifica si aprofunda cunostintele

Insusite pand In acest moment:

1. Care sunt pasii fundamentali care ajuti la dezvoltarea ideii §i transformarea acesteia in realitate?

2. Cum ar trebui si fie perceputi o ,,problemi” identificati pe piati de citre cei care doresc si initieze o afacere?
9 9

3. Cum putem si-i implicim pe clienti in dezvoltarea ideii de afaceri?

Folosindu-te de teoria parcursi, dar si de imaginatie si intuitie iti propunem spre analizi cateva teme care si te

ajute intr-un eventual demers antreprenorial:

1. Gandeste-te la o idee de afaceri pe care ai dori si o dezvolti. Cat de atractivi este ideea pentru potentialii

clienti? Ce probleme rezolvi produsul/serviciul tau?
2. Ce pasiune consideri ci ar putea constitui o idee de afacere? Argumenteazi pe scurt.

3. Realizeazi un Focus grup format din prieteni si colegi pentru a aduna informatii folositoare cu privire la ideea

de afaceri pe care doresti s3 o dezvolti.
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1 Introducere

Pentru orice antreprenor, evaluarea ideii de afaceri este dificild la inceput de drum. Aceasti abilitate vine odati cu
acumularea experientei, dar si cu acumularea cunostintelor in antreprenoriat. Cele mai simple directii de evaluare
a unei idei de afaceri pot fi considerentele personale si cele financiare. O analizi detaliatd a acestora, firi a neglija
vreuna dintre ele, te va conduce spre o alegere potrivita si chiar spre o reusitd in afaceri. Pornind de la aceste
constatdri, cursul oferd argumente pentru a intelege pasii ce trebuie urmati pentru a evalua o idee de afaceri si a
demara o afacere de succes. Explicatiile teoretice sunt completate si cu exemple relevante pentru subiectul acestui

curs.

2 Structura prezentului curs

Prezentul curs isi propune si abordeze elemente esentiale pentru acele persoane care au identificat o oportunitate
de afaceri si doresc si o evalueze, Inaintind astfel pe traseul antreprenorial. Cursul prezinti o succesiune de pasi
necesari in evaluarea ideii de afaceri pentru a descoperi informatii de bazi care te vor ajuta s3 afli dacd ideea ta de

afaceri este viabil3, Inainte de a investi banii economisiti.

In prezentul curs este propus spre analizd modelul RAMP (Return, Advantage, Market, Potential), un instrument

util in evaluarea ideii de afaceri.

3 Modelul RAMP pentru evaluarea ideii de afaceri

.
Inainte de a Incepe o afacere, evaluarea ideii ajuti s3 determinati care sunt sansele de a face profit. Ideile de afaceri

se pot traduce intr-o afacere de succes numai daci oamenii sunt dispusi si pliteasci pentru produs sau serviciu.

Totodatd, evaluarea ideii de afaceri este esentiald pentru a vedea dacd aceasta vine in Intdmpinarea nevoilor
consumatorilor, urmand si acopere o nevoie reald, precum si daci aceasta va asigura un profit rezonabil, direct

proportional cu riscurile asumate.
Un instrument util in evaluarea ideii de afaceri este modelul RAMP:

RETURN — Rentabilitatea investitiei;
ADVANTAGE — Avantajul competitiv;
MARKET - Piata;

POTENTIAL — Potentialul afacerii;

Parcurgerea unor intrebdri cheie pentru fiecare din cele patru elemente care constituie modelul RAMP, va

contribui la analiza si evaluarea ideii de afaceri.
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.
In activitatea sa, un antreprenor se foloseste de mai multe tipuri de resurse pentru a-si realiza visul. Resursele

financiare sunt esentiale, deoarece orice start-up necesiti o investitie mai mici sau mai mare.

Un indicator de performanti utilizat pentru misurarea eficientei unei afaceri (investitii) sau pentru a compara
eficienta mai multor investitii diferite este rentabilitatea investitiei. Acest indicator se calculeazi ca raport intre
profitul net si costurile totale ale investitiei. Intrebarea principali la care un antreprenor ar trebui s3 rispundi
este daci ideea de afaceri va genera venituri mai mari decat cheltuielile, diferentd constituitd in profit. Fird un

potential profit, o idee de afaceri oricit de excelenti ar fi, rimane doar o idee firi merite financiare.

Atunci cand pornesti o afacere, cu sigurantid nu urmiresti s rezolvi doar o nevoie existentd pe piatd, ci sa obtii
si anumite beneficii financiare. Cel mai important indicator financiar al performantei unei afaceri pe piatd il
reprezinti profitul net. Profitul net este misurat prin diferenta intre venituri si cheltuieli, acesta reprezentand

castigul rimas dupi ce au fost deduse toate cheltuielile.

Inainte de a incepe o afacere, orice antreprenor responsabil gindeste si o strategie de iesire (exit). In acest sens,
intreprinzitorul poate anticipa o iesire cu succes (succesiunea in familie/in afara ei; vinzarea totali/partiali). Ins3,
lipsa unei evaluiri corespunzitoare, poate face ca iesirea de pe piati si fie un esec pentru firmi (faliment). Chiar
siIn aceastd situatie, renuntarea nu este o solutie. Procentul antreprenorilor cu experiente falimentare se reduce

considerabil daci cei care incep afacerea se documenteazi si invata din esecurile altor startup-uri.

Pornind de la explicatiile anterioare, sunt formulate citeva intrebiri care conduc spre rispunsuri folositoare

pentru orice antreprenor.

5 ADVANTAGE - Avantajul competitiv

Pentru a identifica avantajele ideii de afaceri, ideea de afaceri trebuie analizati comparativ cu cea a competitorilor.

Oricat de mari sunt ideile de afaceri, intotdeauna va interveni concurenta (directi si indirect3).

Concurentii directi sunt cei care oferd produse similare, urmirind si satisfaci aceleasi nevoi ale acelorasi
. v . . . . . A 2 . 2 . .o . 2 [ v
consumatori. De exemplu, daci deschizi o pizzerie, vei fi in concurenti directi cu alte pizzerii din zoni. Insi, va

trebui s3 fii atent la concurentii potentiali care pot oferi noi mijloace de satisfacere ale acelorasi nevoi.

Concurentii indirecti sunt cei care vand produse sau servicii diferite, dar care satisfac aceeasi nevoie. Spre exemplu,

daci esti proprietarul unei pizzerii, o covrigirie din zoni reprezinti concurenta indirecta.
Sunt realiste planurile tale de a concura pentru aceeasi clienti?
De ce clientii ar alege ideea ta de afaceri si nu a concurengei?

Chiar daci existd mai multe puncte de vanzare rapidi in zoni, deschiderea unei noi afaceri ar putea fi viabild
daci veniti n Intampinarea nevoilor clientilor cu ceva nou, spre exemplu, cu o ofertd de pizza vegan pentru care

trebuie si existe cerere.
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Succesul ideii de afaceri depinde si de cunoasterea strategiilor concurentilor, a punctelor tari si slabe ale acestora, In
asa fel incat s identifici si s3 profiti de neputintele lor si si eviti lupta acolo unde ei sunt mai puternici. Informatiile

despre concurenta trebuie culese i interpretate in mod continuu.

Finantarea ideii de afaceri constituie, deseori, o barieri serioasi in dezvoltare. Nivelul capitalului initial necesar
poate varia foarte mult de la o afacere la alta. Capitalul initial minim este suma de bani indispensabild demar3rii si
derulirii acesteia, pAnd in momentul in care ea devine profitabild. Cea mai simpli modalitate este de a aduna
resursele financiare necesare pe parcursul anilor. De asemenea, suportul familiei, rudelor si prietenilor ar putea
constitui o solutie. Mai putin solicitate sunt creditele bancare, care se acordi doar cu respectarea anumitor cerinte
(garantii imobiliare). O solutie mai potrivita este asocierea cu antreprenorii de succes pentru ci astfel, se vor incasa
veniturile mai repede. Relatiile bune cu furnizorii sunt importante, deoarece scutesc antreprenorul de investitii

. A - A - -
mari pani la vanzarea mirfii.

In plus, dacd doresti sd obtii protectia ideii de afaceri (pentru a nu fi copiati de altii), va trebui s3 afli daci rezultatul

tangibil al activititii tale intelectuale este eligibil pentru protectia proprietitii intelectuale.

Pornind de la aceste explicatii, in continuare sunt formulate cateva intrebiri care conduc spre rispunsuri folositoare

pentru orice antreprenor.

6 MARKET - Piata

Conform lui Kotler, piata este formati din cumpdritori care diferd intre ei in privinta dorintelor lor, a puterii de

cumpirare, a localizirii geografice, a comportamentului de cumpirare.

Pentru a vedea daci ideea de afaceri este cu adevirat originali sau daci altcineva are un produs sau serviciu similar,
va trebui si faceti cercetiri. Un expert sau un mentor in afaceri vi poate ajuta si vi evaluati sau s3 v imbun3tatiti

ideea de afaceri initial3.

Efectuarea unor cercetiri de piata te va ajuta sa afli cine sunt clientii tii si ce asteaptd de la afacerea ta. Studiile de
piata te ajuti si afli daci piata-tintd ar fi interesati si-ti cumpere produsul sau serviciul si cat de mult ar fi dispusi sa
pliteascd pentru asta. Acum este rapid si usor sa obtii rispunsuri online de la potentialii clienti, creand chestionare
dupi care le partajezi pe social media. Astfel, vei afla ce fel de persoane sunt interesate de produsul/serviciu tiu, de
ce anume au nevoie si care sunt sansele si devini clienti plititori. in general, 8-10 intrebiri sunt suficiente pentru

a obtine unele informatii utile.

Stabilirea pietei tintd este esentiald, altfel s-ar putea si Incerci sa satisfaci prea multe nevoi diferite ale clientilor si
s3 ajungi la un produs sau serviciu nedorit. Prin cercetiri de piata, se identifici grupa de varsta, sexul, stilul de

viatd §i alte caracteristici demografice ale persoanelor care au aritat interes pentru produs/serviciu.
Ce varstd/sex au potentialii clienti?
Unde locuiesc ei?

Cumpdrd produse sau servicii similare cu ale tale? Dacd da, cdt cheltuiesc/cdt de des?

9

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-&BN(I)Ii\.YAI CLUJ-NAPOCA '
BABES‘BULYA[ http://asma.gra;nturi.ubbcluj.ro/ %

tul Tinerilor
Intreprinzétori Cluj




* X %

<

Instrumente Structurale
2014-2020

*
* *

* *
* 4 *

UNIUNEA EUROPEANA

mergi la sumar

Care sunt obiectivele lor?

Care sunt hobby-urile lor?

Care sunt mdrcile preferate si de ce?

Rispunsurile primite ajuti si vi creati o imagine a potentialilor clienti.

Te intrebi unde gisesti clientii? Pentru a identifica potentialii clienti, trebuie si gandesti ca un client. Grupurile pe
Facebook interesate de produse similare pot fi foarte utile, iar la acestea probabil, vor adera si alti clienti potentiali.
Imaginea cat mai clari a clientului ideal ajutd s3 vi adresati celor care sunt cel mai probabil si cumpere si astfel si

vi construiti afacerea.

Cel mai bun mod de a afla daci afacerea va functiona este crearea un web site pentru a prezenta produsul sau
A

serviciul. Impirtiseste-1 cu prietenii, familia §i colegii, pentru a obtine feedback instantaneu cu privire la ideea de

afaceri. Apoi, continui si transmite-] pe retelele social media, monitorizand feedback-ul. Acesta ar putea fi primul

pas in crearea unei strategii de social media pentru noua afacere. Analizeazi urmitoarele aspecte:
Oamenii vor sd afle mai multe despre afacerea ta?

Ai primit intrebdri?

Ce spun oamenii in sectiunea de comentarii pe social media?

Construieste site-ul, discutd cu oamenii si cere feedback pe social media pentru a afla daci ideea ar putea si se

transforme intr-o afacere de viitor.

Un alt punct cheie al unei afaceri este stabilirea pretului de vanzare a produselor. Stabilirea unui pret prea mic
pentru produse poate s genereze un profit prea redus care si afecteze rentabilitatea firmei tale, dupa cum stabilirea
unui pret prea mare, poate genera refuzul clientilor de a cumpira de la tine, preferand produsele concurentei.
Pretul de vanzare este pretul final pentru o unitate sau o categorie definiti de produse, ce include TVA si alte taxe

suplimentare.

Pornind de la aceste explicatii, citeva Intrebdri v vor care ghida spre rispunsuri folositoare pentru orice

antreprenor.

7 POTEN'[IAL - Potentialul afacerii

Chiar daci ideea ta este una excelenti, consumatorii poate nu sunt pregatiti pentru produsul oferit.

Pentru reusita afacerii este esentiali stabilirea obiectivelor personale. La evaluarea realizirii obiectivelor personale
se vor avea in vedere: interesele si dorintele personale, relatiile cu familia, prietenii, dezvoltarea personala si
profesionali. O afacere nu poate fiinitiati laintamplare. Este bine si tinem cont de diferite aspecte ale personalititii
noastre (interesele/hobby-urile personale, abilittile deosebite, pregitirea profesionali), dar si de conditiile social-

economice actuale, cererea si oferta de piati, posibilititile financiare de care dispunem.
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Demararea unei afaceri presupune asumarea unui anumit nivel de risc, care poate fi diminuat tinand cont de

cateva reguli:

- documentare continui in domeniul antreprenoriatului;

- un plan de afaceri realist, principalul instrument pe baza ciruia poti stabili care sunt resursele necesare
si cum poti obtine profit;

- detinerea unui fond de cheltuieli neprevizute;

- un plan B care si fie aplicat atunci cand apar situatii neprevizute;

- gandirea unei strategii de iesire cu succes (succesiunea in familie/in afara ei; vanzarea totald/partiali).

Pornind de la aceste explicatii, citeva intrebidri vi vor conduce spre rispunsuri folositoare pentru orice

antreprenor.

Ca urmare a evaluirii ideii de afaceri cu succes, orice antreprenor trebuie si acorde in continuare o importantd
deosebita elaboririi planului de afaceri care se construieste in jurul ideii de produs/serviciu. Atunci cand afacerea
se concretizeazi Intr-un plan de afaceri scris, ideile, conceptele, previziunile i cercetirile devin tangibile, pot fi
vizute si examinate. Planul de afaceri apropie ideea de afaceri de realitate, fapt ce reprezintd un avantaj psihologic

foarte mare.

.
Ins3, un plan de afaceri nu garanteazi succesul afacerii. Uneori, realitatea poate si nu corespunda asteptirilor tale.
Cu sigurantd, planul de afaceri este reperul la care vei apela pe parcursul dezvoltirii afacerii tale pentru a verifica
daci directia pe care mergi este buni sau nu. Daci lucrurile nu merg bine, atunci trebuie si faci modificiri in

strategia adoptatd si si te adaptezi noilor situatii.

8 Teme si intrebéri

Pe baza teoriei parcurse, te invitim si raspunzi la urmitoarele intrebiri pentru a-ti verifica si aprofunda cunostintele

insusite pand In acest moment:

1. Care sunt pasii fundamentali pentru a evalua ideea de afaceri Inainte de a porni afacerea?
2. Unde gisesti potentialii clienti pentru ideea de afaceri?

3. Ce presupune evaluarea ideii de afaceri cu ajutorul modelului RAMP?

Folosindu-te de teoria parcursd, dar si de imaginatie i intuitie iti propunem spre analizd cateva teme care si te

ajute intr-un eventual demers antreprenorial:

1. Gandeste-te la o idee de afaceri pe care ai dori si o evaluezi. Cat de atractivi este ideea pentru
potentialii clienti?
2. Cum te vei diferentia de competitori? Ce avantaje aduc aceste diferentieri clientilor?

3. Cum vei imbunititi ceea ce este deja disponibil pe piata?
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1 Introducere

Asa cum ai aflat pand acum, nu e usor, nici comod s3 ajungi antreprenor, dar esti dispus/3 s depisesti aceste

dificultiti deoarece nu doresti s lucrezi pentru altcineva. Ceea ce doresti este libertate i valoare.

Libertatea este o dorinti a multor oameni, mai precis a acelora care nu doresc si urmeze regulile altcuiva. Valoarea,
un cuvant adesea folosit, reprezinti unul din modurile prin care putem obtine aceasta libertate, cand facem ceva
considerat de noi a fi util pentru restul lumii. Capacitatea de a genera valoare poate avea ca si rezultat reusita
in afaceri. Prin intermediul inteligentei creative, a unui hobby sau a unei pasiuni am reusit si identificim ideea
afacerii. Dar, simpla identificare a unei idei nu conduce in mod direct la dezvoltarea unei afaceri. Pentru a crea un

model de afacere trebuie si parcurgem urmitorul pas, mai precis identificare scopului noii afaceri.

2 Structura prezentului curs

Cursul de fatd trateazi scopul unei afaceri noi. Vom incepe discutia cu clarificarea conceptului de scop al unei
afaceri §i evidentierea diferentei dintre scop, viziunea, misiunea si valorile firmei. Vom continua cu punctarea

legiturii dintre scop si contributia afacerii in societate.

Mai departe, vom justifica de ce este importantd o buni definire si formulare a scopului noii afaceri folosind
doui categorii de parti interesate: angajatii si consumatorii. Ultima parte a cursului prezinti cateva formuliri de

scopuri ale unei afaceri.

La finalul cursului sunt incluse o serie de Intrebiri atat din perspectivi teoretici, pornind de la materialul prezentat,

cat si din perspectivd practici.

3 Ce este scopul unei afaceri?

4 “Scopul unei afaceri este de a crea si de a mentine un client” (Peter Drucker, 1993)

Pe lang3 acest citat celebru care a fost sursid de inspiratie pentru multi oameni de afaceri de succes, exista si alte

modalititi de explicare sau abordare a scopului unei afaceri.
Scopul unei afaceri este motivul fundamental al existentei afacerii, este ceea ce facem pentru altii. (Kenny, 2014).
Scopul afacerii trebuie s rispundi la intrebarea: De ce este important pentru societate ceea ce faci?

Important !!! Scopul afacerii (care in marea majoritate a cazurilor nu se modificd in timp) nu trebuie confundat cu
4 A . .

obiectivele sau strategiile afacerii (care se schimbd foarte des). In timp ce obiectivele si strategiile pot fi indeplinite,

scopul afacerii nu se poate indeplini; este ca si 0 ,,stea ciliuzitoare” din orizont — urmiriti in permanent fird a fi

atinsa.
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Diagrama din Figura 1. ilustreazd faptul ci scopul reprezintd nucleul afacerii, mai precis ,,De Ce”- ul afacerii.

“Oamenii nu cumpiri ceea ce faci, cumpiri de ce faci asta” (Sinek, 2009)".

Important !!! Scopul trebuie sa fie formulat clar, motivational si inspirational. Mai precis, scopul reprezinta

cauza care defineste contributia unei afaceri in cadrul societitii.

Afacerile existd pentru a genera un profit, dar totodati si pentru a face o diferenta prin existenta lor, pentru a

aduce o contributie in cadrul societitii.

5 Diferenta dintre scop, viziunea, misiunea si valorile afacerii

Important!!! Scopul nu reprezinti viziunea, misiunea si valorile unei afaceri.

Pentru justificarea afirmatiei de mai sus este necesari clarificarea notiunilor de viziune, misiune si valori ale afacerii.

1 https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action
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Viziunea Viziunea reprezintd imaginea pe care o doriti pentru afacerea voastrd la un moment dat
in viitor, pornind de la obiectivele si aspiratiile voastre fiind similard unui plan general
ficut pe termen foarte lung. Din acest motiv aceasta trebuie si rispundi la intrebarea:
Unde ne-am dori si fim?
Existenta unei viziuni clare poate si va ajute si vd indreptati in directia dorita.
Cel mai bun mod de a comunica viziunea pe care o aveti pentru afacerea voastri este si
realizati o formulare a acesteia.
Exemple de viziuni ale unor companii prestigioase:
“Sd punem un PC in fiecare birou din America”. Microsoft.
»Sd ne incantam clientii din intreaga lume, tot timpul”. BMW
,»Sd fim Harvard-ul Coastei de Vest”, Stanford University
»Sd producem cea mai bund inghetatd posibild, in cel mai frumos mod
posibil”. Ben&Jerry’s

Misiunea Misiunea defineste ce este organizatia si motivul existentei sale. Astfel, misiunea ar

trebui si defineasca cine sunt clientii vostri principali, s identifice produsele si serviciile
pe care le produceti si si descrie pozitia geografic in care operati.

Misiunea reflectd fiecare aspect al afacerii: gama si natura produselor pe care le oferiti,
preturi, calitate, servicii, pozitia pe piatd, potentialul de crestere, utilizarea tehnologiei si
relatiile voastre cu angajatii, clientii, furnizorii, concurentii i comunitatea.

Dupi formularea misiunii, aceasta va trebui revizuiti periodic pentru a vi asigura ca
reflectd cu exactitate obiectivele voastre pe misuri ce organizatia si climatul economic
evolueazd. Pentru a face acest lucru, intrebati-vd pur si simplu daci afirmatia descrie in
continuare corect ceea ce faceti.

Exemple de misiuni ale unor companii prestigioase:

“Conectarea profesionistilor din intreaga lume pentru a le imbundtdtii succesul si productiviatea”.

LinkedIn
» Organizarea informatiilor pentru a le face utile si accesibile la nivel universal”. Google

Y/ ﬁm cea mai orientatd spre consumator companie din lume, unde consumatorii pot sd gdseascd tot
ce isi doresc sd cumpere online la cele mai mici preturi posibile”. Amazon

Pentru a evita orice confuzie intre viziunea i misiunea unei afaceri este important de subliniat urmitorul
aspect de diferentiere:

Misiune va defineste cauza - ceva ce doriti si realizati, iar viziunea defineste ce urmairiti pentru cauza
voastri, mai precis, viziunea reprezinti aspiratiile viitoare ale eforturilor voastre.

mergi la sumar
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Valorile Chiar si In prezent existi manageri care nu au nicio idee despre ce reprezintd valorile unei
organizatii si importanta acestora pentru dezvoltarea afacerii lor. Multe organizatii au inceput si
constientizeze importanta valorilor doar in ultimii ani.
Valorile organizatiei reprezinti identitatea firmei: principiile, credintele si filozofiile acesteia.
Valorile sunt importante deoarece intretin viziunea acesteia, reflectind ceea ce reprezinti de fapt
afacerea. Potrivit companiei Coca-Cola “Valorile au rolul de compas comportamental”.
Dificultatea in privinta valorilor este reprezentata de faptul ci acestea nu se pot stabili ci trebuie
identificate. Intrebarea in aceasts situatie este: Cum putem si identificim acele valori relevante

entru organizatie avand in vedere ci valorile nu sunt universale? Chiar daci v stabiliti valori
& § |
similare cu ale firmelor concurente, trebuie si fiti foarte atenti ca valorile voastre s3 fie autentice,
astfel Incat angajatii si se regiseasci in ele.
Aici intervine urmitoarea problema: multi angajati nu dau importantd sau nu cred in valorile
organizatiei deoarece consideri ci ele nu sunt puse in practici.
De exemplu, potrivit unui studiu realizat de Gallup in 2016 si analizat apoi de Dvorak si Nelson
s-a concluzionat ci doar 27% dintre angajatii companiilor americane cred cu adevirat in valorile
organizatiei.”
Poate vi intrebati care este explicatia acestui procent mare de angajati care nu cred in valorile
organizatiei. O posibild justificare este existenta multor angajati critici la adresa majorititii
lucrurilor care au loc in companie, inclusiv a celor care au legiturd cu valorile. Acestia sunt
angajatii care isi critici in permanentd locul de munci, colegii, managerul, procedurile care au
loc in companie etc.
Ce este de ficut in aceasti situatie? Dacd ne dorim performanti din partea angajatilor si increderea
acestora in valorile companiei este necesar si incercim si 1i facem si vada ci lucreazi in companii
oneste care fac ceea ce spun.
Exemple de valori ale unor companii prestigioase:
Facebook
Concentreazd-te asupra zmpactuluz
Miscd-te repede
Fii indriznet
Fii deschis
Construieste valoare sociald
H&M
Credem in oameni
Suntem o singurd echipd
Directi si deschisi la minte
Mentznem stmplltatea
Spmt antreprenortal
Imbunititirea constanti
Constiinta costurilor
Yahoo!
Excelentd
Inovatte
Fixarea pe client
Munca in echipd
Comunitate
Distractie
Tabel 1. Viziunea, misiunea si valorile afacerii (Adaptare dupa Graham, 2014)3
2 https://news.gallup.com/businessjournal/195491/few-employees-believe-company-values.aspx
3 https://hbr.org/2014/09/your-companys-purpose-is-not-its-vision-mission-or-values
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Acum ci am clarificat ce reprezinti viziunea, misiunea si valorile, concepte care subliniazi modulin care organizatia
ar trebui s se vadi si sd se comporte, o si evidentiem diferenta dintre acestea si scopul afacerii. Scopul afacerii este
concentrat citre un nivel cu totul nou, nu doar subliniind importanta de a servi clientii sau de a intelege nevoile
acestora, ci si de a pune managerii si angajatii In locul clientilor. Prin scop se spune ,,Asta facem pentru altcineva.”
Acest aspect este motivational, deoarece se conecteazi atat cu inima cat si cu capul, fiind denumit metaforic de

Greg Ellis (fost Manager la o mare companie imobiliari) ,,bitdile inimii filosofice” ale companiei.

6 Scopul si contributia afacerii in societate

A
In momentul in care ne aflim in etapa de a defini scopul afacerii ar trebui si ne punem intrebarea: Care este

contributia afacerii noastre in societate?

Pentru a rispunde la aceastd intrebare trebuie si identificim ce 1si doresc oamenii/clientii de la o afacere. Unii

clienti isi doresc mai mult din unele lucruri si mai putin din altele (Guillebeau, 2012).

Mai mult Mai putin
Dragoste Stres

Bani Conflict
Acceptare Bitai de cap
Timp liber Nesiguranta

Tabel 2. Dorintele clientilor

Pornind de la aceste dorinte ale clientilor ne putem da seama ci succesul depinde intr-o foarte mare misuri de
capacitatea de a formula scopul afacerii astfel incat si le oferim clientilor mai mult din ceea ce Isi doresc sau sa 1i

scipam de apectele/lucrurile pe care nu si le doresc.

De exemplu, un salon spa diminueazi stresul, totodatd ficandu-i pe clienti si se simtd acceptati si importanti.
Oferind clientilor ceea ce 1si doresc va avea un impact pozitiv asupra satisfactiei acestora. Clientii satisficuti vor
deveni loiali organizatiei. Din acest motiv trebuie si vi concentrati pe ceea ce puteti adiuga sau inlitura pentru a
imbunitati viata clientilor, urmand ca apoi sd asteptati si beneficiile financiare. Un mesaj pe care il putem transmite

clientilor In acest caz ar putea fi: “Relaxeazi-te si las bitdile de cap in grija noastrd”.

.
In cazul in care scopul afacerii este concentrat pe lucrurile pe care clientii le doresc mai putin riscul de nereusitd
creste. Un exemplu 1n aceasti situatie ar putea fi un restaurant care transmite clientilor urmitorul mesaj: “Vino

la noi §i prepari-ti singur/a cina”.

Importanta formularii unui scop prin care se oferi ceea ce isi doresc “Mai mult” clientii a fost demonstratd de un studiu
realizat de Jim Stengel, director in cadrul companiei P&G Global pe baza datelor colectate de-a lungul unei perioade de
10 ani de la 50 companii printre care branduri foarte cunoscute cum ar fi: Amazon, Apple, Coca-Cola, Google, IBM,
Samsung, Sturbucks etc. Concluzia studiului a fost ci acele companii al ciror scop a fost formulat avand ca principal

obiectiv imbunititirea vietii oamenilor au inregistrat o crestere de trei ori mai mare decat a concurentilor.
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7 Este chiar atat de importanta definirea scopului unei afaceri?

Importantadefiniriiscopuluiafaceriiafostevidentiatidestudiulrealizatde Harvard BusinessReview AnalyticServices
asupra unui numir de 474 de companii. Potrivit acestui studiu, 89% din manageri consideri ci formularea unui
scop colectiv influenteazi pozitiv satisfactia angajatilor, iar 80% dintre acestia considerd ci ajuti la cresterea

loialititii clientilor.

8 Legatura intre scopul afacerii si implicarea angajatilor

Angajatii devin mai implicati In munca lor daci scopul organizatiei este formulat astfel incit si le comunice
acestora cia munca pe care o fac este valoroasi pentru societate. Ca urmare, angajatii vor contribui cum pot de bine
prin intermediul aptitudinilor, talentului, abilititilor si cunostintelor lor pentru a asigura succesul afacerii — mai

precis vorbim despre angajati motivati care se simt mandri daci activitatea lor este performanti.
Angajatii motivati vor avea un impact pozitiv asupra performantei organizatiei.

Un alt aspect care trebuie luat in considerare in formularea scopului afacerii este impactul acestuia asupra
angajamentului angajatilor. Cu cit angajamentul angajatilor fata de organizatie este mai puternic cu atat loialitatea
lor fati de organizatie este mai mare, mai precis, acestia nu vor urmiri si 1si schimbe locul de munci, reducand

astfel fluctuatia fortei de munci, ceea ce poate avea efecte pozitive asupra succesului afacerii.

Numeroase organizatii investesc sume mari de bani pentru a creste angajamentul/loialitatea angajatilor (de

exemplu, planuri de dezvoltare a carierei, exercitii de team building etc.).

Poate vd intrebati — de ce si mai investim bani in cresterea loialititii din moment ce, asa cum am afirmat anterior,
definirea scopului afacerii poate si aibi aceleasi rezultate? Scopul deja existd de la infiintarea noii afaceri. Pentru
definirea sau formularea unui scop vorbim despre zero costuri. Rispunsul este oarecum evident. Tot ceea ce
trebuie si facem este si ne asigurim ci scopul afacerii este foarte bine comunicat pe plan intern astfel incat acesta

s aibd un impact asupra angajatilor.

Aspectele discutate pot si fie sintetizate cu ajutorul urmitoarei diagrame:

Loialitate [ Performanta
==

Abilitati+ Mandrie+ ..
L ] Productivitate+
Aptitudini+ Motivare+
. . Rezultate
Placere Implicare
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9 Legatura intre scopul afacerii i loialitatea clientilor

Potrivit studiului realizat in 2012 de Edelman’s global, pentru mai mult de jumitate din consumatori scopul este

cel mai important factor in alegerea unui anumit brand in conditiile in care calitatea si pretul sunt egale.
Totodatd este important si stiti ci se poate realiza o impirtire a clientilor in mai multe categorii:

- clienti economi (sunt interesati in achizitionarea de bunuri sau servicii de la acele firme care oferd
pretul cel mai mic);

- clienti care sunt interesati in acele firme cu care pot avea o relatie interpersonald (pot purta o
conversatie, sunt cunoscuti de angajati);

- clienti care aleg cele mai convenabile firme (de exemplu, firme care fac livrare la domiciliu);

- clienti etici — aceasta este categoria care ne atrage atentia in discutia noastrd deoarece aceasti categorie de

clienti aleg acele firme al ciror scop contribuie la bunistarea societatii.

10 Formularea scopului afacerii
Toate aspectele discutate pand acum subliniaz3 importanta definirii scopului unei afaceri.
Vom incheia acest capitol cu cateva exemple de formulare a scopului unei afaceri.

Primul tabel include scopuri pentru companii la modul general, iar cel de-al doilea include exemple de scopuri

pentru companii specifice.

Pentru a intelege mai bine, tabelul 3 cuprinde formularea scopului pentru diferite categorii de companii.

Banci Ajutam oamenii sd-si realizeze visele
. . . A- . . ..
Companie de divertisment Ii facem pe oameni fericiti
Companie de asiguriri Oferim liniste sufleteascd
Salon spa Oferim relaxare
Companie de servicii medicale Sprijinim sanitatea si imbundtdtim viata umand
Companie non-profit Reducem sdrdicia
Universitate, scoald Oferim cunogstinge pentru dezvoltarea intelectuald si personald

Tabelul 3. Formularea scopului de companii la modul general

4 https://theplatoproject.com/inside-the-culture-of-one-of-australias-most-attractive-companies/
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Organizatie Scop
Facebook Aducem oamenii mai aproape unul de celdlalt
TED Oferim idei
A

Tkea Imbunititim viata de zi cu zi
Catena Oferim viatd sandtoasd si armonioasd

Tabelul 4. Formularea scopului de companii cunoscute

Important!!! Formularea scopului afacerii trebuie si fie scurta, ideal folosind cuvinte care si inspire si si

genereze emotii. Ideal, formularea scopului trebuie fie indreptati spre a face lumea un loc mai bun.

11 Teme si intrebari

Acum, dupi ce s-a parcurs teoria, este important si puteti si vi insusiti cateva dintre conceptele expuse. Realizati
acest lucru asigurandu-vi ci puteti rispunde la urmitoarelor intrebiri teoretice. Dacd nu le stiti din prima, nu este

nici o problema. Cititi din nou teoria si mai incercati o dati:

Cum putem defini scopul unei afaceri?
Care este diferenta dintre scop, viziune, misiune si valorile organizatiei?

De ce este important si facem distinctie Intre scopul afacerii si obiectivele si strategiile acesteia?

RN =

Este important si ludm in considerare dorintele clientilor in definirea scopului afacerii?

2 A -
Teoria ca teoria, dar mai important este s3 vezi ce faci pe viitor. In cele ce urmeazi, iti lansim citeva teme care si

te ajute sd iti stabilesti devenirea antreprenoriald (daci nu, sau daci da, iar daci da, cum?):

1. Pornind de la ideea antreprenoriali formulati scopul afacerii voastre.
2. Cum ati luat in considerare nevoile clientilor in definirea scopului afacerii?

3. Cum contribuie, prin intermediul scopului, afacerea voastri la a face lumea un loc mai bun?
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1 Introducere

Odati ce ai inteles ci 1ti doresti si devii un antreprenor si ti-ai stabilit directia pe care vrei si o urmezi, este
momentul s mergi mai departe si sa afli cite ceva despre marketingul viitoarei tale afaceri. De ce trebuie sa stii ce
presupune marketingul? Pentru ci succesul afacerii tale depinde de modul in care reusesti si iti atragi clientii care

s iti cumpere bunurile sau serviciile, respectiv sa obtii venituri.

Veniturile obtinute sunt cele care sustin afacerea ta in viitor la niveluri asteptate de performanti. Degeaba produci
bunuri sau prestezi servicii daci ele nu se materializeaza in vanziri. Iar pentru ca acest lucru si se intimple trebuie
sd cunosti informatii despre piata pe care vrei si intri- cat este de mare sau de mic3, cat este de diversd, cine mai
joaci aldturi de tine si, mai ales, care sunt regulile dupi care se joacd. Abia dupi ce afli toate astea esti pregitit si

intri si tu in joc.

Planul de marketing bine intocmit iti aduce eficienta - prin vanziri profitabile care acoperi cheltuielile si iti ofera
osibilitatea de a te dezvolta in viitor, dar si eficacitate- prin satisfacerea clientilor tii la un nivel ridicat - ceea ce
9 k
va atrage 1n viitor fidelizarea celor existenti sau chiar pe altii noi. Sunt multe exemple de afaceri care au pornit
g k] 9
dintr-un "garaj” sau de la un singur amplasament si care sunt astizi exemple de succes in domeniul lor- Airbnb,

Apple sau Goretech pe plan international sau Laptiria cu caimac, Cristim sau Captain bean in Romania.

Cat de bine au dezvoltat acestia planul initial de marketing nu stim, dar este cert ci ceea ce a urmat a avut legiturd

cu abordarea de marketing.

Cursul de fatd vrea si iti arate calea de urmat de la bun inceput si s3 te familiarizeze cu pasii care trebuie parcursi

in elaborarea unui plan de marketing adecvat care si creeze premisele ca afacerea ta si devind prospera in viitor.

2 Structura prezentului curs

Cursul de fata prezinti si clarificd aspecte legate de elementele pe care trebuie si le consideri atunci cand vine vorba
despre a vinde bunurile sau serviciile rezultate din derularea afacerii tale- cum stabilesti structura lor, care vor fi
preturile pe care ele le vor avea, prin ce canale vor ajunge la consumatorul final, dar si modul in care te gindesti sa
le faci cunoscute pietei. Aceste patru elemente enumerate- produs, pret, plasare si promovare reprezinti la nivel
teoretic elementele unui mix de marketing si determin3 strategii de marketing pe care le poti implementa pentru
afacerea ta. Pe langi ele vei afla §i despre concurenti i mediul extern care influenteazi elaborarea strategiilor, dar

mai ales, rezultatele pe care afacerea le va avea in viitor.
Succesiunea logici a sub-temelor abordate in cadrul acestui curs este:

- Ceestesice nu este un plan de marketing;
- Descrierea pietei si a segmentelor tint3;

- Concurenta;

- Dezvoltarea strategiei de marketing;

- Previzionarea vanzirilor.

Scopul acestui curs este de a te familiariza cu continutul planului de marketing si de a te ajuta si il realizezi astfel
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Incat si te ajute s3 1ti indeplinesti obiectivele propuse la cel mai ridicat nivel de performanta.

Important!!! Planul de marketing nu este simplu de realizat mai ales cand vine vorba de afaceri complexe. Acest
curs iti oferd aspectele generale care sunt esentiale dar, in anumite situatii, iti recomandim s apelezi la consultanti
in domeniu sau si accesezi studii de piatd disponibile pentru diferite industrii sau tipuri de consumatori. Pe de altd

parte el poate fi exclusiv ca utilitate pentru afacerile mici si relativ simple in continut.

La finalul cursului sunt incluse o serie de intrebiri atat din perspectivi teoretici, pornind de la materialul
prezentat, cat si din perspectivi practici. Ele te vor ajuta si intelegi rolul si importanta marketingului, a planului

de marketing in derularea afacerii §i in atingerea unui nivel de performanti la parametri asteptati.

3 Planul de marketing: generalitati si componente

Planul de marketing este in esentd o componenti a planului de afaceri. Dacd acesta din urmi contribuie la
indeplinirea obiectivelor generale ale afacerii cel de marketing are de atins obiective legate direct de satisfacerea
clientilor cu privire la bunurile si serviciile oferite astfel incat acestia si devini cat mai loiali produselor oferite
de citre afacerea ta, intr-un mediu tot mai complex, deschis §i dinamic. Cum aprecia Drucker, una dintre
personalititile de referinti din domeniul managementului “Obiectivul activititii de marketing este acela de a face
vanzarea de prisos. Scopul este de a cunoaste si de a intelege atat de bine clientul incat produsul sau serviciul si se

potriveasca nevoilor sale si sa se vanda singur® [2: 67].

Ca urmare, rolul planului de marketing este esential in ansamblul planului de afaceri pentru c¢i neindeplinirea sau
indeplinirea partiald a obiectivelor propuse atrage in mod direct diminuarea veniturilor realizate si poate genera

consecinte nefavorabile in viitor prin pierderea unor clienti.

Ce face un plan de marketing Ce nu face un plan de marketing

Creste capacitatea afacerii de a orienta eforturile | Nu prezice viitorul afacerii cu exactitate
citre atingerea obiectivelor

Creeazi instrumente prin care afacerea isi satisfice [ Nu este o retetd care, respectati si duci la
sau chiar loializeazi clientii rezultatele asteptate

Conecteazi piata cu celelalte activititi ale afacerii | Nu rimane neschimbat pe toatd perioada afacerii,
nici micar pe perioade mai scurte ci se adapteazi
cat de des posibil pe baza feedbackului din mediul

extern

Reduce riscurile din mediul extern Urmarea lui nu oferi solutii la toate problemele
care apar

Tabelul 1. Ce face si ce nu face planul de marketing

Important!!! Conform specialistilor un plan de marketing bine realizat trebuie si indeplineasci mai multe

cerinte, astfel [2: 71]:

Si fie integrat cu obiectivele generale ale afacerii;

Si se bazeze pe ipoteze valide;
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Si identifice resursele necesare pentru realizarea lui;
Si fie integrat cu o viziune pe termen lung, in continuitate cu cel precedent i cel ce va urma;
Si fie formulat simplu si clar;

S3 fie flexibil, eventual si include scenarii alternative.

Segmentarea

PLANUL DE MARKETING

Figura 1 prezinti componentele planului de marketing despre care vom detalia in continuare. Pentru ca afacerea
si fie de succes planul de marketing trebuie si includi date si informatii legate de piata abordati, de modul in care
aceasta este segmentatd precum si despre mediul concurentional care caracterizeaza industria in care afacerea se

desfisoari.

Strategia de marketing include politica celor patru P- produs, pret, plasare si promovare raportatd la bunurile si

serviciile oferite.

4 Piata si segmentarea ei

Piata, conform conceptului general din marketing, reprezinti locul in care se intilneste cererea - reprezentati de
clientii care doresc sd achizitioneze acele bunuri sau servicii cu oferta- - determinati de prestatorii de servicii si/
sau producitorii de bunuri care au in obiectul lor de activitate bunurile/serviciile respective iar transferul citre

consumatori se realizeazi i materializeazi prin acte de vanzare-cumpirare.
Pentru a descrie o piatd trebuie urmirite anumite aspect legate de:

Industria In care piata se include, dinamica acesteia §i volumul de vanzari;

Tendintele pietei descrise la nivel regional, national sau international;

Oferta disponibili ca volum, structuri, nivel de tehnologie;

Cererea din perspectiva consumatorilor- cerinte, aspecte care fundamenteaza decizia de cumpirare,
care sunt principalele utilititi ale bunurilor/serviciilor;

Raportul pret calitate si modul in care el determina pozitiondri diverse pe piati.

Afacerile mici si mijlocii se dezvoltd majoritar printr-un marketing tintit care vizeaz3 un anumit segment de piatd

identificat de la inceput. Mai rar orientarea merge spre oferte alternative care si atragi segmente mai largi de
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clienti si foarte rar spre o ofertd cu clienti neidentificati. De exemplu, o pensiune turisticd situatd intr-o statiune
montani care va avea un segment tinti reprezentat de turistii dornici de drumetii isi va organiza afacerea diferit
fatd de una care va tinti familiile cu copii, cel putin prin dotirile si facilititile oferite. Un retailer mare care vinde
mirfuri la nivel national/ international dispune de centre de distributie din care aprovizioneazi magazinele cu
o varietate mare de marfi care lirgeste considerabil segmentul tinti. Astfel de afaceri sunt de dimensiuni mari si

implici stocuri de marfi imense.

Segmentarea pietei presupune gruparea clientilor pe grupe omogene pentru care trebuie realizate strategii
diferentiate de marketing. Criteriile pe baza cirora se constituie diversele segmente sunt multiple si trebuie
adaptate specificului afacerii. De exemplu, in cadrul industriei turismului putem identifica unititi de cazare care
atrag turisti care vin pentru tratatament, altii pentru afaceri sau altii pentru un city break. In cadrul unei aceleiasi
unititi pot exista diferite grupe de turisti care solicitd servicii restranse sau diversificate, turisti ocazionali sau care

vin 1n mod repetat, ceea ce presupune adaptarea strategiilor de marketing pentru fiecare categorie.

Important!!! Este obligatoriu ca afacerea si aleagi segmentul/segmentele pe care le vizeazi unitatea de cazare. Cele

dousd Intrebari care necesita rispuns cind doresti focalizarea pe segmentul/segmentele tinti de piata se referi la:
1. Cine cumpdrd bunurile si serviciile oferite de afacerea ta?

A
Este important sa cunosti cat mai multe 1nforma§11 dCSPI’C client. In acest SCOp este nevole de o caracterizare cit

mai analitici a profilului clientului vizat.

Caracteristici demografice: varsta, genul, domiciliul, venitul disponibil pentru oferta ta, ocupatia, clasa sociala,

numirul membrilor din familie, diferite apartenente culturale, entice sau religioase; etc.
Caracteristici geografice: zona in care clientii sunt localizati, distanta, mediul urban sau rural; etc.

Caracteristici psihologice: adeptul unui anumit stil de viatd, introver/extrovert, traditionalist/inovativ, egocentrist/

cu constiinta sociali ridicati; etc.

Simpla segmentare a pietei nu este suficientd pentru ci este important si cunoastem si capacitatea de absorbtie,
A

respectiv nivelul cantitativ pe care acest segment il poate atinge. In plus, trebuie si alegem cel/cele mai

potrivite segmente care si fie compatibile cu ceea ce oferi afacerea din punct de vedere a obiectivelor propuse

si a resurselor disponibile.

2. De ce cumpaird?
Motivatia alegerii unui anumit bun sau serviciu si in particular a celui pe care 1l oferi afacerea noastri este
diversd si complexa. Exista o serie de factori comuni legati de:
- Bunul sau serviciul care face obiectul ofertei- calitate, usurinti in folosire, disponibilitate,
accesibilitate, caracteristici estetice, tehnice, de functionalitate; etc.
- Afacerea in sine- amplasament, reputatie, program de lucru, grad de diversificare, aspectul si
comportamentul angajatilor, viteza de onorare a solicitirilor; etc.;

- Mediul extern- sezonalitate, conditii legate de vreme;.
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Cele mai des intalnite greseli care se fac in segmentarea pietei tintd, care apar mai ales din dorinta de a obtine

vanziri maxime din bunuri sau servicii, sunt:

- Supradimensionarea pietei - din cauza unor statistici prea generale care nu sunt interpretate corect-
de exemplu, piata produselor de panificatie intr-un oras fatd de cea care caracterizeazi doar un cartier in
care pozitionim magazinul;

- Supradimensionarea numirului de clienti - de exemplu, populatia unui cartier care au animale, dar
afacerea noastri vizeaza doar ciini si pisici;

- Caracteristici prea generale pentru segmentul/segmentele tinti vizat/e care minimizeazi unele
aspecte importante- de exemplu, clientii care sunt cu varste intre 15-60 ani pentru o afacere care are ca
obiect o sali de fitness;

- Prea multe segmente tintd vizate - de exemplu, un magazine de articole sport trebuie si vizeze
anumite categorii de clienti, nu pe toti cei care practici sporturi in orice anotimp;

- Nedectarea unor elemente importante ale pietei- de exemplu, o afacere care vinde telefoane scumpe

intr-o zona care are clienti cu venituri scizute.

Concurenta este un factor important de considerat cind vine vorba de succesul afacerii. Este o utopie si visezi
ci ai o afacere Intr-un domeniu sau Intr-un loc unde nu existi nimeni altcineva care si ofere ceea ce tu oferi, mai
ales 1n zilele noastre 1n care tot mai multe bunuri si servicii sunt oferite si online. Acest adevir este si mai evident
pentru firmele mici care trebuie si lupte si mai aprig. Pentru finantatorul unui plan de afaceri este important si

vadi ci dezvoltatorul afacerii este constient si pregitit de lupta §i i 1si cunoaste “adversarii”.

Pentru evaluarea concurentei este recomandatd analiza obiectivd asupra concurentilor si nu tendinta de a le
minimaliza valoarea din dorinta de a face mai atractiva afacerea ta. Astfel, nu puneti accent prioritar pe punctele
lor slabe ci accentuati-le si pe cele tari. Astfel iti poti justifica mai bine decizia de a intra pe acea piatd demonstrand
cd si tu ai capacititi de a atinge cateva dintre punctele lor tari paralel cu obiective legate de a-i depisi acolo unde

sunt mai slabi.

A

Inainte de a trece la analiza sistematici a concurentei este momentul si incercim o clasificare a acesteia. Astfel,
daca doriti si vi deschideti o spilitorie auto intr-un anumit loc trebuie si vi intrebati in ce misuri o alta este
concurentul vostru- daci a voastri este automati, iar cealalti este manualj, situati la 2 km sau la 15 km sau la 30

km, daci a voastri este independent3, dar cealalti este intr-o benzinirie; etc.
Existi cel putin doui criterii recomandate pe care si le iei in considerare:

- Ordonarea in functie de amenintarea pe care o reprezinti- concurenti primari, secundari si potentiali
si, respectiv,
- Ordonarea in functie de bunurile sau serviciile oferite/segmentele de piata vizate- concurenti directi

si indirecti.
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Este dificild delimitarea lor exacti i includerea intr-o categorie sau alta, dar este obligatoriu ca ei s fie luati in
considerare, iar strategiile de marketing si foloseascd aceste analize ca un input de bazi. De asemenea, pentru
simplificarea analizei, vom considera ca posibile trei categorii de concurenti- directi, indirecti si potentiali pentru

evaluarea concurentului in urma analizei/completirii tabelului ce urmeazi.

Recomandim pentru analiza concurentei un tabel de forma Tabelului 1 prezentat mai jos:

Date financiare Date nonfinanciare Marketing Evaluare concurent
Numair |[Calitate
de bunuri
Cifra de Volum . Varietate ) o
Concurent ) Profit . ..|Amplasament |Furnizori angajati [sau . Plasare Promovare |Direct, indirect sau
afaceri . lactive Mii o ~ |oferti . . '
s Mii lei/ |, km km numir  [servicii descriere  |descriere  [potential
Mii lei/an lei/an
an
. Reclame
Mare, Mare, Directa dio t Direct. Indirect
. . . . radio tv irect, Indirec
Firma ... |120 7 3000 5 100 30 medie, |medie, Prin . ? ’
T . .. . |Presiscrisi |Potential
mici mici distribuitor
Internet
Firma ...
Firma ...
Firma ...

Tabelul 1- Analiza concurentilor

Important!!!- acest tabel poate fi adaptat in functie de specificul afacerii, dar considerim ci aceste elemente sunt

importante i ar trebui analizate.

Cele mai des intalnite greseli care se fac in analiza concurentei si pe care iti recomandim si le iei in considerare

sunt:

- Nu presupuneti ci nu aveti concurenti si, in consecintd, nu o ignorati;

- Daci admiteti ci ea existd nu o subestimati;

- Nu minimizati niciunul dintre elementele pe care le analizati;

- Nu abordati analiza doar pe baza punctelor tari ale voastre si, mai ales, pe baza celor slabe ale

concurentilor.
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6 Strategia de marketing

Scopul strategiei de marketing este acela de a demonstra prin planul de afaceri ci, pe baza informatiilor culese
panid acum despre piatd, segmentare si concurenti stiti ce este de ficut pentru a vi vinde bunurile sau serviciile
si a v indeplini obiectivele care vor sustine si 1n viitor afacerea voastri. Altfel spus, planul vostru de marketing
va cuprinde toate elementele care trebuie incluse, pe termen lung si mediu. Trebuie si identificati obiectivele de
marketing care nu sunt toate cantitative- un volum al vanzirilor sau o coti de piati, ci sunt si calitative- branding,

calitate a ambalajului, alegerea canalelor de distributie sau a modalititilor de promovare.

Toate aceste elemente se concretizeazi in cei patru P- produs, pret, plasare si promovare care impreuni constituie
. . . . v . . w . 2 . . . .
mixul de marketing. Teoretic, puteti fi o firmi lider de piati sau una urmdritoare. In realitate, miciile afaceri sunt
rareori lideri cu exceptia celor care vin cu produse noi, ceea ce este putin probabil pentru ci nu dispun de resurse
suficiente. Avem putine exemple care si sustind suprematia pe piatd a unei firme mici indifferent de domeniu.
Recomandarea este si vi alegeti cat de exact un segment pe care si il abordati si sd intrati pe o nisd pe care si
o cunoasteti cit de bine posibil, respectiv si incercati si fiti cit de specializati- pe un grup de clienti, pe o arie

geografici, pe un anumit produs sau utilizand un anumit canal de distributie.
sy . - . - .
In continuare descriem cele patru elemente ale mixului de marketing.

1. Produsul. El este reprezentat de bunurile sau serviciile pe care le oferiti clientilor vostri. In perioada
actuald existd tendinta de a oferi un produs complex care si fie o sumi de bunuri si servicii- de exemplu,
o masini care se vinde de citre un dealer autorizat este oferiti cel putin cu servicii asociate de garantie, un
pachet turistic include pe 1ang3 cazare servicii de transport sau alimentatie publicd, vizionarea unui film
la cinematograf este completatd de servicii de alimentatie, mirfurile dintr-un magazin pot fi ambalate
sub forma unui cadou; etc. In plus, pe ling3 acest complex intrinsec al produsului trebuie si vi ganditi si
la diversitatea produselor oferite. Daci alegeti un anumit canal de distributie ca nisi este posibil s aveti
o diversitate de produse mai mare pentru a folosi eficient canalul ales- de exemplu un magazin online
care vinde pantofi are o varietate mare de sortimente si firme producitoare in timp ce un producitor de
echipamente medicale poate alege un singur tip de echipament pe care si il distribuie in diferite moduri
citre clienti.

2. Pretul. El reprezinti a doua componentd a mixului si trebuie stabilit pe baza unor analize atente. Pe
de o parte, pretul trebuie si vi ofere o eficientd economici si s acopere costurile operationale ale afacerii
in raport cu cantitatea vanduti, iar pe de cealaltd, si asigure vanzarea produselor pe piatd la parametrii
asteptati. Pe termen scurt puteti considera ci a doua cerinti este mai importanti, dar pe termen mediu
si lung trebuie s demonstrati ci afacerea este profitabild. Existd politici flexibile de stabilire a preturilor
care tin cont de particularititile afacerii in diferite perioade- de exemplu, practicarea unor tarife diferite
la o pensiune in functie de zilele siptimanii sau perioada din an, oferte speciale ale magazinelor la sfarsit
de sezon sau preturi diferite ale biletelor de avion in functie de numirul locurilor rimase disponibile
in momente diferite. in plus, stabilirea corecti a preturilor este determinati si de nivelul preturilor
produselor similare ale concurentilor. Un pret prea mic atrage pierderi generate de vanzirile totale la

cantitatea planificatd, in timp ce un pret prea mare poate atrage o reducere in cantitate a vanzarilor si chiar
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pierderea unui numir de clienti. Pentru evitarea acestor situatii vi recomandim politici de pret flexibile
care si fructifice orice oportunitate determinati de factori ocazionali.

3. Plasarea este o componentd importantd a mixului pentru ci ea face referire la modul in care vi veti
vinde produsele. Aici trebuie s analizati doui elemente importante, respectiv:

a. Metodele de vanzare. Dupi locul unde se desfisoard operatiunea de vanzare-cumpirare si dupi cum
pirtile sunt prezente fizic, simultan in acelasi loc la momentul vanzirii, putem distinge Intre mai multe
metode de vanzare [http://www.eccromania.ro/media/pdf/metode-de-vanzare.pdf-RO.pdf]:

- Vanzarea in spatii fizice ale unor magazine, care pot fi proprii sau nu. Este o formi traditionali de
vanzare care atrage clientii dintr-o anumiti zoni geografici- detaliat, mirfurile se pot vinde in interior
clasic sau prin autoservire, in functie de specificul lor- marfurile de dimensiuni mici si valori relative
reduse se preteazd mai bine autoservirii, in timp ce cele de dimensiuni si valori mari formelor clasice
de vanzare. Costurile operationale sunt cele de intretinere a magazinului fizic, inclusiv un numir de
angajati care asigura desfisurarea activititilor de zi cu zi- exemplu, vanzirile unui producitor de produse
de panificatie In magazine proprii sau in cele care apartin unor retaileri.

- Vanzarea la distanti- online este o formi moderni care are o pondere tot mai mare pentru diferite
bunuri sau servicii. in cadrul acestei categorii se utilizeazi exclusiv tehnici de comunicatie la distanti
(telefon, e-mail, internet etc.). Costurile operationale sunt determinate de magazinul virtual, intretinerea
si actualizarea periodici a site-ului precum si de asigurarea unui nivel de securitate a cumpiriturilor-
vanzirile pe un site specializat sau nu a diferitelor tipuri de bunuri sau servicii: retailer online, servicii de
telecomunicatii, comenzi la telefon; etc;

- Vanzarea directd este metoda prin care bunurile sau serviciile ajung direct la clienti, prin intermediul
vanzitorilor directi, care vin citre client fird a utiliza vreun alt spatiu- magazin fizic sau virtual. Aici
putem vorbi de deplasarea unor agenti la domiciliul sau la locul de munci al clientului, de prezenta la
targuri sau expozitii, sau orice altd deplasare organizati de citre vanzitor in afara spatiilor sale in care ia
contact direct cu clientul- de exemplu, furnizori de servicii de tv si internet, de alte utilititi care vin la usa
clientului, amenajarea unui spatiu mobil de vinzare in cadrul unui targ de Criciun; etc;

- Vanzarea prin intermediari este metoda prin care bunurile sau serviciile ajung indirect la clienti,
prin intermediul unor verigi intermediare, numite distribuitori- de exemplu, un producitor de bere care
vinde prin intermediul retelelor engros, un producitor de telefoane smart care vinde prin intermediul
dealerului, un producitor de medicamente care vinde citre farmacii prin intermediul firmelor de
distributie.

b. Canalele de distributie sunt date de verigile care duc bunul sau serviciu de la voi citre consumatorul
final. Este important si va ganditi aici la tipul canalului- direct sau indirect, traditional sau online, la
numirul de verigi implicate- simple sau multiple, dar si la amplasarea lor in teritoriu. Aceste canale
sunt corelate si cu metodele de vinzare. Exemple de canale de distributie sunt: retaileri, engrosisti,
reprezentante, dealeri, telemarketing, agenti de vanzare proprii sau externi, intalniri de prezentare a unor
produse, telefon sau posti etc.

4. Promovarea. Este o componenti esentiali mai ales cand afacerea voastri este noud, nu sunteti

cunoscuti pe piati si nu veniti cu o oferta diferitd radical de ceea ce oferea piata pani la acest moment.
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A
Intrebirile la care trebuie si gisiti rispuns sunt legate de cum §i prin ce mijloace veti face cunoscuti
oferta, cat de des veti promova, care vor fi costurile proiectului de promovare si ce fel de resurse implici

el- materiale, umane, echipamentesetc.

Cele mai des Intalnite greseli care se fac in elaborarea strategiei de marketing si pe care iti recomandim s3 le iei

in considerare sunt:

- Existenta unei strategii comune pentru diferite tipuri de produse;

- Diminuarea importantei oricirui element al mixului de marketing;

- Neacordarea unei importante sporite elementului din mix care se identificd cu segmentul tinti si
elaborarea strategiei pornind de la acesta;

- Desi realizati, strategia trebuie revizuiti periodic si adaptati eventualelor modificiri- se recomanda

eventual, prezentarea unor scenarii alternative.

7 Previzionarea vanzarilor

Previzionarea vanzirilor constituie un element cheie al planului de marketing, respectiv al planului de afaceri in

ansamblul siu. Trebuie si va ganditi la trei aspecte despre care aflati esentialul in cele ce urmeaza.

1. Structurarea previziunilor- trebuie realizatd pe perioade de timp viitoare, pe grupe de bunuri sau
servicii oferite, pe grupe de clienti, dar si pe baza unei cote estimate de piati. Se recomandi utilizarea
unor forme tabelare sau grafice care si ofere o imagine cat de reala.

2. Identificarea factorilor de influentd- acestia pot fi diversi §i tin de specificul afacerii: anotimp,
concurenti directi sau indirecti, aspecte sociale, demografice, politice, culturale, tendinte; etc. pe langd
acesti factori externi trebuie considerati i cei din mediul intern al afacerii, dar ei vor fi discutati pe larg in
cursul referitor la Planul de management.

3. Estimarea vanzirilor std la baza dezvoltirii planului financiar. Se recomandi detalierea pe luni a
acestora In primul an, iar apoi previzionarea la nivel de an. Pentru o afacere noud punctul de plecare 1l
constituie nivelul vanzirilor concurentilor, dar si raportul pe care 1l aveti cu acestia- concurentd direct3,
indirecta sau potentiali. Recomandarea este si fiti moderati in privinta optimismului de care dati dovada
si s plecati de la premisa ci este greu atunci cand esti la inceput. De asemenea, un procent moderat de
crestere de la un an la altul este realist. Este recomandat si se utilizeze metode cantitative- stabilirea
nivelurilor viitoare pe baza unor rezultate din ultimii 3-5 ani ai concurentilor cu luarea in considerare a
elementelor surpriza care au influentat volumul acestora in detrimentul unor metode calitative, bazate pe

discutii si intuitii.
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8 Teme si intrebari

Acum, dupi ce s-a parcurs teoria, este important s3 puteti si vi insusiti citeva dintre conceptele expuse. Realizati
acest lucru asigurandu-vi ci puteti rispunde la urmitoarele intrebiri teoretice. Daci nu le stiti din prima, nu este

nicio problemi. Cititi din nou teoria si mai Incercati o dati:

1. Cum putem defini planul de marketing, de ce este important si care sunt elementele de care trebuie

sd tinem cont?

A
Teoria ca teoria, dar mai 1mportant este sa vezl ce fac1 pe viitor. In CCIC Cce urmeaza, ii,il lansam cateva teme care si

v A

te ajute sa iti stabilesti devenirea antreprenoriali (daci nu, sau daci da, iar daci da, cum?):

1. Pornind de la partea teoretici particularizati unul cite unul elementele sale componente ale planului
prescurtat de marketing.

2. Identificati pentru fiecare element component plusurile pe care afacerea voastri le are, dar mai ales
minusurile.

3. Propuneti 2-3 scenarii pentru planul de marketing si decideti care este cel mai potrivit scopurilor si
obiectivelor afacerii voastre. Scenariile se vor baza pe cele patru elemente ale mixului de marketing dar au

la bazi elementele anterioare prezentate- concurenta, piata si segmentarea ei.

9 Bibliografie
1. Ilies, L. and Crigan, E. (2009), Managementul Firmei Si Planul de Afaceri, Risoprint.
2. Porojan, D. si Bisa, C. (2007). Planul de afaceri. Concepte, metode, tehnici, proceduri, Editura Irecson.

3. https://www.rasfoiesc.com/business/marketing/PIATA-si-Conceptul-de-marketin54.php.
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1 Introducere

Pani acum stii cate ceva despre cum va arita afacerea ta. Ai plecat de la idee, ti-ai stabilit obiectivele si ai Invitat
cum s iti faci planul de marketing prescurtat. Mai ai cativa pasi de parcurs si poti demara afacerea la care ai visat.
Este momentul si afli despre planul de management al afacerii. El iti oferd un cadru al afacerii tale din punct de
vedere organizatoric. De ce trebuie s stii cum trebuie si organizezi viitoarea afacere? Pentru ci modul in care
o organizezi reprezinti motorul ei. Scopul final rimane crearea portofoliului de clienti si satisfacerea cerintelor

lor, dar acum vei afla cum si iti organizezi procesele din cadrul afacerii astfel incat s3 atingi obiectivele propuse.

Dupi cum ai aflat pani acum performanta afacerii tale este determinati de indicatori cantitativi, dar si calitativi.
Vanzirile realizate la nivelul asteptirilor nu sunt intotdeauna suficiente pentru ca afacerea si fie performanti.
Modul in care obtii aceste venituri sunt determinate si de organizarea activititii in interior. Planul de management
A e . I Coem o p
prescurtat te ajutd s faci asta in conditii de eficienti si eficacitate, respectiv si obtii profit si si iti atingi obiectivele

propuse.

La ce trebuie si fii atent? La modul in care pui in practici ceea ce ai realizat pini acum. Aceasti componenti a planului de
afaceri este cea care demonstreazi ci tu dispui de calititile antreprenoriale care te ajuti s3 dezvolti un plan care si includi

detalierea In timp si spatiu a ceea ce urmeaz3 sa fie ficut - planul de actiune antreprenoriali [ 2:127].

2 Structura prezentului curs

Cursul de fata prezinta si clarifici aspecte legate de elementele pe care trebuie si le consideri atunci cand organizezi

activititile §i procesele care trebuie desfasurate pentru indeplinirea obiectivelor propuse.

Prima parte a acestui curs introduce diagrama Gantt care este un instrument vizual elocvent ce prezinti continutul
activititilor in succesiunea lor logici odatd cu incadrarea lor in timp. Este recomandat si fie utilizat cand deschizi
o nouid afacere pentru intreaga perioadi de investitie pand in momentul in care activitatea propriu zisi legatd de

afacere Incepepe si se deruleze la parametri normali.

Planul operational este al doilea concept important pe care il vom aborda cu detalierea elementelor componente-

forta de vanzare, productia de bunuri/prestarea de servicii si angajatii.

Obiectivele deja cunoscute vor fi detaliate in obiective partiale siintermediare care, monitorizate vor da o siguranti

suplimentari cu privire la bunul mers al afacerii.

Ultima parte va fi dedicatdi managementului afacerii. Aici vom aborda aspecte legate de proprietatea si

managementul afacerii, de resursele umane angajate, ca numir dar si ca structura.

Scopul acestui curs este de a te familiariza cu continutul planului de management prescurtat si de a te ajuta si il

realizezi astfel Incat si te ajute sd iti indeplinesti obiectivele propuse la cel mai ridicat nivel de performanta.

Important!!! Planul de management nu este simplu de realizat mai ales cind ne referim la afaceri complexe. Acest
curs 1ti oferd aspectele generale care sunt esentiale dar, In anumite situatii, 1ti recomandim si apelezi la consultanti in

domeniu.

9

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-&B"l(I)Ii\.YAI CLUJ-NAPOCA '
BABES‘BULYA[ http://asma.gre;nturi.ubbcluj.ro/ %

tul Tinerilor
Intreprinzatori Cluj




* X %
* *
* *
* *
* 5k ~

Instrumente Structurale

UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

mergi la sumar

La finalul cursului sunt incluse o serie de Intrebiri atat din perspectivi teoretici, pornind de la materialul prezentat,
cat si din perspectivi practici. Ele te vor ajuta si intelegi rolul si importanta managementului afacerii, a planului

de management in derularea afacerii §i In atingerea unui nivel de performanti la parametri asteptati.

3 Diagrama Gantt

Diagrama cuprinde principalele activititi care derulate succesiv sau/si in paralel materializeazi afacerea ta.

ANUL 1, 12 luni Anul 2
Lryr2 |L3 |L4 |L5 |Le |L7 |L8 |L9 |L10 |L11 |LI2

Activitati

Proiecte, aprobari

Achizitie si amenajare spatii !

Achizitie echipamente si dotari

Transport si montaj echipamente -

Racordare utilitati

Achizitie de materiale pentru

inceperea activitatii

Angajare de personal

Activitati ce preced deschiderea-

teste, prototipari, probe

tehnologice

Atingerea  parametrilor  de

functionare

Important!!! Diagrama Gantt aratd vizual modul in care se succed activititile pand la deschiderea efectivi a
afacerii esalonat pe cele 12 luni ale primului an. De remarcat ci activititile se pot derula in paralel ceea ce va
duce la scurtarea perioadei pani la functionarea afacerii la parametrii estimati. Este un instrument deosebit de util

pentru potentialii investitori §i in cazul in care se solicita finantare.

4 Planul operational al afacerii

Planul operational descrie succesiunea activititilor si proceselor care se desfisoard detaliat in timp si spatiu cu
A
scopul livririi de bunuri si servicii conform cerintelor specifice ale clientilor. In cadrul acestor procese si activitati

sunt angajate resurse materiale, echipamente si resurse umane care impreuni indeplinesc obiectivele stabilite.
Din perspectiva unui plan de afaceri atentia trebuie acordati urmitoarelor elemente:

1. Forta de vanzare si managementul ei. Desi forta de vanzare este element de marketing ea este

abordatd in cadrul planului de management pentru ci organizarea ei este foarte importantd pentru
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realizarea planului de vanziri. Aici trebuie si rispundeti la intrebiri legate de competentele in domeniu
ale celui care organizeazi si conduce procesul de vanzare precum si de cele ale angajatilor implicati, ce
tehnici de vanzare se utilizeazi, ce politici motivatoare de resurse umane se aplica, ce fel de traininguri se
organizeazd, ce feedback exista din partea clientilor; etc.
2. Productia de bunuri sau prestarea de servicii. In cadrul acestui element se pun intrebiri diverse
legate de ce fel de bunuri/servicii se vor obtine, care este fluxul de bazi care transforma3 intririle in iesiri,
ce fel de echipamente si cite sunt necesare, cum se amplaseazi, unde este amplasamentul facilititii, ce alte
spatii sunt necesare (de exemplu, spatii de depozitare, birouri), care sunt sursele de aprovizionare, care va
fi frecventa de aprovizionare, cum se asigura calitatea si monitorizarea activititilor; etc.

fn continuare vom considera un exemplu sub forma unui tabel care va trebui particularizat pentru afacerea

ta:

Tipul de | Numair Pret estimat | Furnizor Valoare
echipament de achizitie totala
Echipament
1-
Echipament 2
Tabelul 2 Calculul necesarului de echipamente
Tipul de|Cantitate|Pret estimat|Furnizor Valoare
materiale necesara|deachizitie totala
pentru
inceperea
activitatii
Material 1-
Material 2

Tabelul 3 Calculul necesarului de materiale si consumabile la inceperea activitatii

3. Resursele umane. Ele reprezinti un element important, mai ales pentru firmele mici sau cele
prestatoare de servicii. Aici trebuie si determinim corect necesarul de resurse umane din punct de vedere
al numirului cat i al structurii, astfel incat s3 ne asigurim ci afacerea va putea fi derulati. De asemenea
sunt importante aspecte legate de durata de munci - norma intreagi sau partiald, programul de lucru,

elaborarea fiselor postului, grile de salarizare; etc.

Resurse|Numar
umane

Salariu mediu/|[Cheltuieli|Descrierea activitatilor care
cheltuieli]salariale totale [ vor fi desfisurate conform
salariale medii fiselor de post

ROMANIA ‘
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Resurse

umane
calificarea 1

Resurse
umane
calificarea 2

Tabelul 4 Resursele umane- numar si structura

4. Asigurarea fata de anumite riscuri. Aici se precizeazi eventualele polite de asigurare a activelor,

asiguriri profesionale; etc.

Important!!! Este obligatoriu ca afacerea sa includi toate tipurile de resurse implicate pentru o estimare cat
de corecti a costurilor operationale initiale. Acesta este un punct de plecare pentru trecerea la planul financiar

prescurtat in care aceste elemente sunt esentiale pentru fundamentarea si demonstrarea viabilititii afacerii.
Va atragem atentia asupra unor greseli care trebuie evitate:

- Omiterea unor etape ale fluxului de productie sau de prestare;

- Omiterea unor activititi conexe care genereaza costuri- taxe, service; etc.

- Dimensionarea aproximativa a necesarului de echipamente, materiale sau resurse umane;

- Dimensionarea aproximativi a spatiilor necesare, atit a celor de bazi cit si a celor complementare-

vestiare, tehnice, furnizare utilititi;— etc.

5 Obiective finale si partiale

Afacerea pe care v-o doriti are fixate obiective finale care vor fi atinse 1n citiva ani. Pentru o justificare suplimentari
se impune o detaliere a acestora pe obiective partiale care se stabilesc mai aproape in timp. Este recomandat acest
lucru mai ales cand afacerea este una complexi sau indicatorii financiari nu sunt la nivelul asteptat decat dupi o
anumitd perioadi de timp. De exemplu, afacerea se desfisoard intr-un mediu concurentional puternic unde este
dificil s3 atingem parametrii asteptati Intr-o perioadi scurtd de timp. Astfel, fixarea unor obiective partiale care
s3 duci gradual la nivelurile stabilite va demonstra bunul mers al afacerii chiar dac3 din punct de vedere financiar
performantele sunt slabe in perioadele de inceput. Pot fi si alte motive tehnice legate de anumite capacititi sau
obtinerea unor patente, brevete, drepturi de autor care si duci la o astfel de indeplinire graduali a obiectielor.
Aceste obiective partiale pot fi trimestriale sau semestriale, functie de particularititile afacerii si trebuie si fie

formulate clar.

6 Managementul afacerii

Managementul inseamn3 s3 actionezi, si iei decizii pentru atingerea obiectivelor. Cand vine vorba de a-ti construi
. 2 . . - A A ~ . .o . . .
o echipd de management ea trebuie constituta astfel inct si fie acoperite toate domeniile de activitate, iar procesul

decizional si duci la indeplinirea obiectivelor fixate. Nu vrem si spunem ci echipa de management este cel
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mai important atu pentru reusita afacerii dar, firi indoiali, este un element critic care atrage interesul oricui
atunci cand analizeazi un plan de afaceri. Un management supraincircat cu activititile sale sau unul care nu
are competentele necesare pentru a rezolva problemele diverse care apar constituie surse de esec pentru viitorul

afacerii.
a. Echipa de management

Ai Invitat deja ce inseamni si fii antreprenor sau angajat. Si fii manager inseamni ca esti printre angajatii care au
abilitati §i atributii de organizare §i coordonare. De asemenea, pentru afacerile mici in multe cazuri managerul
general se identifici cu antreprenorul. Stii deja ce calititi are un antreprenor - incredere in sine, creativitate,
perseverentd, capacitate de a gestiona esecul, dedicare si este evident cd ele au un rol important daci aceasti
persoani este si manager. Pentru afacerile mici care se dezvolti de la zero alegerea echipei de management este un
proces de recrutare din exterior in care intreprinzitorul alege viitorii manageri. Ce calititi trebuie s3 aibi ei pe
lang3 cele ale unui antreprenor, ce este important sau nu in aceastd alegere sunt intrebéri la care angajatorii trebuie

si stie raspunsul.

A
Managerii care organizeazi si coordoneazi diferite activititi formeazi echipa de management. In acest capitol al
planului de afaceri prezentarea echipei de management este foarte importanti pentru ci ea constituie o garantie

in plus pentru reusita 1n viitor a afacerii.

A

In primul rand trebuie realizat un portofoliu cu CV-urile echipei manageriale de unde reiese pregitirea profesionala,

experienta acumulatd, varsta, firmele In care membrii echipei au lucrat. Recomandim o descriere 1n plus fatd de

CV din care si reiasd mai in detaliu abilitdtile si competentele persoanelor pentru posturile ocupate, eventuale realiziri
. . . o . < 1 1 e

anterioare, dar nementionate in CV. Aceste descrieri intiresc convingerea ci echipa este solidi, profesionista si ci

A
va stii ce si cum trebuie ficut. In partea cealaltd, o echipa fird multe realiziri anterioare, cu pregitire profesionald
alta decat ceea ce ar fi necesar poate ridica multe semne de intrebare referitor la capacitatea de a indeplini

obiectivele.

Un alt aspect care trebuie introdus in prezentarea echipei manageriale se refera la descrierea atributiilor si sarcinilor pe

care Jiecare mandager ZE va avea puntru OStMZ e care ﬂ va ocupa.
fi g puntru postul p p

Este recomandat si se proiecteze o organigrami - schemi grafici in care se descriu relatiile intre diferitele
departamente si care si justifice impirtirea atributiilor in cadrul echipei manageriale. De exemplu, intr-o firmi
mici ce are un numir redus de angajati este posibil ca un manager si cumuleze mai multe atributii care sunt alocate
unor persoane diferite - o pensiune agroturisticd de dimensiuni mici are un manager care poate f1 §i proprietarul
afacerii si care si se ocupe de marketing, contabilitate si aprovizionare. La o afacere mai mare 1n acelasi domeniu

aceste trei domenii pot fi in responsabilitatea a trei persoane diferite.

Considerdim mai important3 concentrarea pe echipa manageriald decat pe 1-2 membri luati individual. Secolul 21
aduce succesul organizatiilor care valorizeazi efortul de echipi in favoarea alegerii uneia sau mai multor persoane
care au atuuri individuale. Cand plecim la drum este bine s3 fim o echipi care si lupte impreuni pentru atingerea
obiectivelor. In cazul in care echipa este una tAniri nu trebuie si fim speriati ci nu dispunem de atuurile si experienta
unei echipe inchegate si experimentate ci si evidentiem atuurile pe care le avem, simultan cu sublinierea intentiei
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de a crea in viitor o echipi si mai puternica.

A
In final enumerim cateva dintre cele mai importante atribute ale managerilor atunci cand 1i alegem si faci parte
din echipa noastri: experientd in functii de conducere, experient in domeniu, dedicatie, energie, creativitate,

deschidere la provociri, abilititi de a lucra in echipi; etc.

Alituri de echipa manageriald putem apela la consilieri care si ne ajute mai ales in acele domenii in care nu
avem acoperit procesul de coordonare. Aceste persoane trebuie incluse in lista de prezentare ceea ce va creste
credibilitatea afacerii. Si aici se recomandi ca aceste persoane si indeplineasci atribute asemeni managerilor, cu

accect mai ales pe experienta acumulati.

Consilierii pot fi angajati cu contract partial sau externi. Ei pot acoperi domenii diferite, ca de exemplu

contabilitate, resurse umane, tehnice, etc.

Prezentarea echipei mangeriale include toate aceste categorii enumerate si asigur tabloul complet al organizirii

si coordonirii tuturor proceselor si activititilor in cadrul afacerii.
b. Resursele umane
Aici vom aduce citeva completiri pe langi cele prezentate la inceputul cursului.

Planificarea resurselor umane este un proces important care presupune stabilirea necesarului de angajati pentru
toate activititile din cadrul organizatiei, atat din punct de vedere al numirului necesar cat si al structurii. Ceea
ce este important este sa stabilim relatiile de interdependenti intre ei pentru a putea eficientiza comunicarea
. - . A . . [ . ~ . -

interdepartamentali si a rezolva problemele in cel mai scurt timp. In prima faz3 se realizeaz3 un program/grafic/

tabel care sd prezinte calendarul angajirilor, surse de recrutare, estimarea costurilor salariale; etc.

Ulterior, se recomandi prezentarea unui tabel cu programele de pregitire/traininguri planificate pentru

perfectionarea resursei umane.

Cheltuielile salariale trebuie fundamentate si puse in acord cu celelalte cheltuieli, respectiv cu veniturile. De
asemenea, se recomandi realizarea unei prezentiri scurte cu privire la salarizarea angajatilor, dar mai ales a

formelor de motivare a acestora pe categorii de angajati, daci este cazul.

- LEd .o . v . . . . 4 .
c. Proprietarii afacerii reprezintd un subcapitol scurt, dar indispensabil. In cadrul lui vor fi prezentate
pe scurt informatii legate de cine sunt asociatii/ actionarii, care sunt cotele lor, cum se repartizeazi

voturile, cine are drept de semnitur3; etc.

A
In finalul acestui curs prezentim o abordare tabelari intre avantajele si dezavantajele pe care le are o afacere mici

comparativ cu una mai complexi atunci cand vine vorba de managementul afacerii.

Avantaje Dezavantaje/probleme posibile

Procesul decizional este mai rapid Lipsa de experienta daci echipa e tanird

Comunicarea mai buni Abordare reactivi, reactie doar la aparitia
problemelor

9

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-&B"l(I)Ii\.YAI CLUJ-NAPOCA '
BABES‘BULYA[ http://asma.gre;nturi.ubbcluj.ro/ %

tul Tinerilor
Intreprinzatori Cluj




: <

Instrumente Structurale
2014-2020

*

* *
* 4 *

UNIUNEA EUROPEANA

Relatii mai apropiate intre angajati si | Uneori datele si informatiile sunt limitate
manageri

Relatii mai apropiate in cadrul echipei | Implicarea excesivi a proprietarului
manageriale afacerii care nu are competente si abilititi

Mediu de lucru transparent care scoate | Resurse limitate care nu ajung in situatii
la suprafatd atat realizirile individuale | neprevizute
cat si problemele

O reactie rapidi la cerintele pietei Exces de probleme in anumite situatii
care duce la timp insuficient si la crearea
tensiunilor

Tabelul 5 Avantaje si dezavantaje pentu managementul afacerilor mici

7 Teme §i intrebari

Acum, dupi ce s-a parcurs teoria, este important s3 puteti si va insusiti citeva dintre conceptele expuse. Realizati
acest lucru asigurandu-vi ci puteti rispunde urmitoarelor intrebiri teoretice. Daci nu le stiti din prima, nu este

nicio problemi. Cititi din nou teoria si mai Incercati o dati:

1. Cum putem defini planul de management prescurtat, de ce este important si care sunt elementele de
care trebuie si tinem cont? Recomandim scoaterea in evidentd a aspectelor care sunt importante pentru

afacere si reusita ei.

A
Teoria ca teoria, dar mai 1mportant este sa vezl ce fac1 pe viitor. In cele Ce urmeaza, )1\121 lansam cﬁteva teme care sa

te ajute sa iti stabilesti devenirea antreprenoriali (daci nu, sau daci da, iar daci da, cum?):

1. Pornind de la partea teoreticd particularizati unul cate unul elementele planului de management
prescurtat si intelegeti importanta lui in contextul general al afacerii.

2. Echipa de management- Creati echipa de management in situatia particulari a afacerii voastre- numar
si structurd.

3. Procesul de productie/prestare- determinati necesarul de echipamente in situatia particulari a afacerii
voastre.

4. Resursele umane- determinati necesarul de resurse umane, elaborati un calendar al angajirilor si unul

al trainingurilor 1n situatia particulari a afacerii voastre.
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1 Introducere

Majoritatea studentilor sau chiar antreprenorilor fird pregitire economici au o anumiti reticentd in momentul
in care sunt pusi in fata realizirii unor elemente financiare pentru o idee de afacere pe care o au sau chiar pentru
o afacere existentd. Evident, pot apela la un specialist care si 1i ajute pentru a realiza calculele sau previziunile
financiare. Totusi, noi recomandim stipanirea unor elemente minime de previzionare financiari fiindci ele sunt

utile vietii antreprenoriale de zi cu zi.

In acest sens, suportul de curs prezent este unul adresat mai ales celor firid cunostinte economice deosebite, care
doresc s3 realizeze previziunile (sau si Inteleagi aspectele) financiare ale unei afaceri. Pentru a putea realiza astfel
de previziuni, punem la dispozitia cursantilor un template in format Microsoft Excel in care acestia s3 introduci
detaliile necesare pentru a realiza previziuni financiare adecvate. Previziunea financiara de baza pe care o
avem in vedere in prezentul document este bugetul de venituri si cheltuieli, documentul care permite

previziunea si evaluarea rezultatelor financiare a unei firme.

Previziunile financiare reprezinti o reflectare a activititii firmei pentru urmitoarea perioadi, avand, de fapt,
douid componente majore: stabilirea unor ipoteze privind viitorul, respectiv transpunerea lor 1n situatii financiare
previzionate. Din punctul nostru de vedere, prima parte, care vizeazi stabilirea ipotezelor legate de viitorul
firmei, este cea mai dificil3, transpunerea acestor ipoteze in format financiar fiind mai degrabi usoar3 atat timp cat

se respecti cateva reguli de baza.

Expunem, in cele ce urmeazi, citeva idei despre cum trebuie stabilite ipotezele legate de viitorul firmei, respectiv
modul in care se va construi bugetul de venituri si cheltuieli, activitate denumiti si bugetare. Pentru aceasta vom
face referire la template-ul Microsoft Excel, dar si la informatii prezentate in cursurile anterioare din cadrul

acestui program de formare.

Ipotezele se referila doud categorii mari: ceea ce se vaintimpla cu cheltuielile firmei, respectiv cu veniturile acesteia.
Cum veniturile depind de volumul produselor si serviciilor comercializate sau realizate de citre firm3, iar acest
volum influenteazi costurile variabile ale firmei, cel mai facil este si se demareze cu o anticipare a alternativelor
de comercializare a produselor firmei, respectiv a volumelor si preturilor pe categorii de produse pentru fiecare
dintre alternative. Acest lucru este legat de planul de marketing al firmei, in cadrul ciruia previzionarea vanzirilor
este un element component. Ulterior, se vor stabili si elemente legate de cheltuielile aferente la nivel de firma.
Aceste detalii depind de costul cu activititile de la nivel de firm3, fiind legate de harta de proces discutati la

prezentarea ideii de afaceri.

Veniturile cuprind totalitatea incasirilor din activitatea de bazi, la care se adaug3 veniturile financiare (de exemplu,
dobanzi) si veniturile cu caracter exceptional (de exemplu, din investitii). Cheltuielile cuprind toate consumurile
inregistrate de o firmi in scopul producerii de venituri (printre care servicii de contabilitate, marketing, taxe
pentru serviciile bancare, taxe de transport, salarii, impozite pe salarii, contributii la pensii, utilititi, cheltuieli cu

materii prime/materiale, amortizare).
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2 Estimarea veniturilor firmei

Veniturile firmei sunt reprezentate, in principal, de vanzirile acesteia. In functie de formele de vanzare, firma
poate derula activititi de vdnzare cu amdanuntul direct citre consumatorul final, prin intermediul magazinelor,
cafenelelor, restaurantelor sau a altor forme moderne de comercializare, precum site-urile de vanziri sau
automatele de produse. Pe de altd parte, vdnzarea cu ridicata presupune vanzarea mirfurilor in cantititi mari citre
comercianti cu amdnuntul, utilizatori industriali si comerciali, colectivititi si utilizatori profesionali, intermediari
de comert cu ridicata si nu citre consumatori finali. Toate aceste canale de vanziri (calea prin care produsele sau

serviciile ajung la clienti) pot fi utilizate individual sau simultan, in functie de natura activititilor firmei.

Scopul unei previzioniri a veniturilor este estimarea vanzirilor firmei dintr-o anumita perioadi. Atentie, in limbaj
economic vanzarea nu inseamni incasarea unei facturi (banii in cont), ci inregistrarea unei facturi de vanzare a
produselor sau serviciilor. Factura, adici documentul de vanzare, se poate emite odatd cu furnizarea mirfii, iar
. N . oA i ..

incasarea si se realizeze mult mai tarziu, conform conditiilor contractuale. De fapt, ceea ce va trebui si includem

in tabel, este ceea ce firma va factura.

Pentru a putea realiza previzionarea veniturilor firmei, trebuie stabilite rispunsuri la urmitoarele intrebari si

completat template-ul la pagina P2- Venituri:

Intrebare

Mod de utilizare informatie in template-ul excel
(BVC 2021)

Ce canale de comercializare vei utiliza pentru
produsele tale? Vei avea un magazin online sau un
magazin fizic, vei avea colaboratori? Toate canalele
prin care produsele tale ajung la clienti trebuie
identificate, si acest lucru mai ales atunci cand vei
avea preturi diferite pe produse in functie de canalul
de comercializare.

Estimarea veniturilor presupune in primul pas si
identificim modul de vanzare al produselor. Acestea
vor fi canalele de completat in tabel la liniile galbene,
sectiunea 2 - venituri. La pagina P2- Venituri, adaugi
atatea linii cu galben (conform model), cate canale de
vanzari ai.

Care sunt produsele sau serviciile pe care le vei
comercializa prin fiecare canal de comercializare?
Daci sunt putine, le vei putea estima la nivel de
produs, daci sunt multe categorii de produse, vei
putea estima la nivel de categorie de produse. Poti
si ai unele produse comercializate doar printr-un
canal de vanzare, la fel cum vei putea avea, in functie
de situatia reali a firmei, toate produsele pot fi
comercializate prin toate canalele de vanzare.

La fiecare canal, completeazi produsele (daci sunt
putine), sau categoriile de produse pe care le vei
comercializa (zona verde). La fiecare canal, aceste
informatii se vor adiuga de trei ori in coloana A
pentru fiecare canal (pentru pret vanzare, volum
vanzare, respectiv  venituri estimate). Atentie,
vom avea tot atitea categorii pentru pret, volum
si venituri pentru fiecare categorie de produs sau
produs. In cazul template-ului, pentru canalul 1 am
nominalizat trei produse.

mergi la sumar
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Care sunt preturile de comercializare a produselor
sau a categoriilor de produse? Trebuie si putem
anticipa pentru fiecare canal de vanzare, pentru
fiecare produs sau categorie de produse (in functie de
realitatea firmei), cum vor evolua preturile la nivel
lunar.

Pentru fiecare produs sau categorie de produse, se
va estima un pret de vinzare pentru fiecare canal
(zona albastrd) — se introduce pe linia pretului
estimat pentru fiecare lund pentru fiecare produs —
de exemplu in template-ul nostru in linia 4 vor fi
introduse primele preturi. Se observi ci produsul 1
are un pret de 10 lei in primele 2 luni, respectiv 10,5
din martie in decembrie.

Care sunt volumele de comercializare a produselor
sau a categoriilor de produse? Trebuie si putem
anticipa pentru fiecare canal de vanzare, pentru
fiecare produs sau categorie de produse (in functie
de realitatea firmei), cum vor evolua volumele de
vanzare la nivel lunar.

Pentru fiecare produs sau categorie de produse, se va
estima volumul de vanzare (zona gri) pentru fiecare
canal —se introduce pe linia volumului estimat pentru
fiecare luni pentru fiecare produs — de exemplu in
template-ul nostru in linia 4 vor fi introduse primele
preturi. Se observi ci produsul 1 are un pret de 10
lei in primele 2 luni, respectiv 10,5 din martie in
decembrie.

Calcul venituri pe categorii de produse

In liniile portocalii se inmulteste pretul cu volumele
de produse, aflindu-se veniturile pe categorii de
produse. Momentan, in template este introdusi
formula pentru primul canal de comercializare al
produselor.

5
Insumare venituri pe canale de comercializare si
calcul venituri la nivel de firm3

Prin insumarea veniturilor de la toate canalele
de comercializare la nivel de firmi, se vor estima
veniturile firmei.

In template-ul nostru, la pagina P2 — Venituri, au fost cuprinse doar asa numitele venituri din exploatare
(terminologie care se referd de fapt la vanzarea si realizarea produselor si serviciilor firmei). Aceste venituri nu
includ veniturile din exploatare aferente productiei proprii deoarece necesiti cunostinte contabile destul de
complexe, nefiind incluse nici veniturile financiare sau cele extraordinare, din aceleasi motive. De cele mai multe

ori, veniturile financiare sau cele extraordinare nu afecteazi decisiv situatia financiari de ansamblu a firmei.

3 Estimarea cheltuielilor firmei

Pentru identificarea cheltuielilor firmei, vi recomandim si realizati urmaitorii pasi (Ilies and Crisan, 2009),

completand template-ul pus la dispozitie:

1. Revizuirea detalierii activititilor firmei conform hirtii de proces a firmei. Harta de proces este utild pentru a
analiza ce se intampla intr-o firmi intr-un anumit moment, cit si pentru a anticipa ce se va intampla la nivel de
firm3 in viitor. Utilitatea acesteia rezid3 in capacitatea de a aduce ansamblul intreprinderii la nivel de detaliu prin
intermediul activitatilor si de a diminua astfel efortul necesar pentru a anticipa viitorul, reducind problema la
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elemente de detaliu. Odati revizuite i construiti o harti de proces finali, recomandim o enumerare pe o coloani
(daci se utilizeazi calculatorul, recomandim utilizarea unui document Excel) a tuturor activititilor (de exemplu,
pentru o covrigirie: analizi nevoi clienti, productie covrigi, achizitie materii prime etc.). Conform template-ului

pus la dispozitie, acest lucru va trebui realizat in coloanele A §i B (marcate cu galben);

2. Identificarea resurselor necesare realizirii fiecirei activititi si multiplicarea liniilor cu activititile incat fiecarei
resurse necesare unei activitati sa ii corespunda o linie. Pentru a realiza fiecare activitate trebuie si consumim
resurse. O evaluare a acestor resurse utilizate trebuie s3 fie cat mai simpld si cAt mai naturald posibil. Luim ca
exemplu activitatea de analizi a nevoilor clientilor. Pentru aceasta vom avea nevoie de urmitoarele resurse: resursa
umani care si analizeze piata, respectiv echipamentele IT pentru a realiza prognoze, analize. Aceste resurse vor
fi trecute in coloana denumire cheltuiali, corespunzand fiecirei activititi (zona cu verde, coloana 1). Se poate
observa c3 primei activititi i sunt necesare doui resurse — se nominalizeazi fiecare In cate un rand, duplicandu-
se activitatea. Adiugidm atatea randuri cite resurse sunt necesare pentru derularea activititii. Cheltuielile pot
depinde de volumul activititii (numirul de covrigi realizati), sau pot si nu depinda, fiind cheltuieli fixe pe care
firma trebuie si le Inregistreze indiferent de numairul de covrigi. De exemplu, indiferent de numirul de covrigi
vanduti, vom avea nevoie de casi de marcat, aceastd cheltuiali fiind una fixa. In schimb, consumul de fiin3, sare,
ulei sau drojdie vor depinde de volumul productiei. Astfel, acestea sunt considerate cheltuieli variabile, depinzand
de volumul produselor comercializate din P2 — Venituri. in coloana 2 zona verde de la cheltuieli, vom categorisi
fiecare cheltuiald daci este fixa sau variabili. Cheltuielile fixe sunt cele pe care firma le are indiferent de volumul
productiei, fiind plitite si dacd se produce sau comercializeazi, si daci nu. Ca exemplu, acestea pot fi chiria,
salariile angajatilor, impozitul pe clidiri etc. Cheltuielile variabile sunt asociate productiei de bunuri si servicii.
De exemplu, in cazul covrigiriei noastre, cu cat se vor produce mai multi covrigi, cu atat va creste consumul si
costul cu fiina, sarea, drojdia etc. Acestea sunt variabile fiindci variazi in functie de volumul activititii. Pentru a
putea avea un buget de venituri si cheltuieli care s3 fie transpus si in contul de profit si pierdere al firmei (de obicei
o situatie financiara standard solicitati de finantatori in cadrul planurilor de afaceri care soliciti finantare extern3),
am adiugat 1n coloana 3 zona verde de cheltuieli pentru categorisirea cheltuielilor conform contabilitate (s-a
ficut corespondenta cu planul de conturi momentan valabil, disponibil la adresa: https://contabilul.manager.

ro/a/14197/plan-de-conturi-2015-conform-omfp-1802.html, accesat in noiembrie 2020). Momentan am inclus

categoriile de cheltuieli cele mai utilizate:

a.Cheltuieli cu salariile personalului — includ toate cheltuielile legate de personal, si anume
salariul net, contributiile ce se plitesc la stat etc. Atentie! In contabilitate acestea se vor inregistra

pe categorii de cheltuieli si mai detaliate;

b.Cheltuieli cu materiile prime — se referi la cheltuielile cu materiile prime utilizate in productie.

A
In cazul nostru, materiile prime sunt fiina, drojdia, sarea etc.;

c.Cheltuieli privind energia si apa — cheltuieli cu plata utilititilor cu apa si energia, acestea fiind
in unele cazuri considerate resurse primare pentru realizarea produselor, dar din punct de vedere

contabil ele sunt considerate utilititi si incluse ca atare in aceasti categorie;

d.Cheltuieli de exploatare privind amortizarea imobilizirilor — cheltuieli legate de inregistrarea
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in contabilitate a costurilor cu achizitia de imobiliziri corporale (clidiri, echipamente etc.). Chiar
daci achizitionati un echipament de 10000 de lei, cheltuiala aceasta va filnregistrati in contabilitate
in mai multi ani, cheltuiala Inregistrati in contabilitate denumindu-se amortizare. Existd mai
multe reguli privind amortizarea, toate acestea fiind recomandat si fie luate la cunostinti inainte
de stabilirea modului in care vor fi Inregistrate in contabilitate aceste cheltuieli, si inclusiv in

bugetul de venituri si cheltuieli;

e.Cheltuieli cu serviciile executate de terti — se referi la cheltuielile cu plata unor servicii executate
de alte firme, fiind inregistrate in contabilitate pe sub-categorii specifice, conform https://

contabilul.manager.ro/a/14197/plan-de-conturi-2015-conform-omfp-1802.html, accesat 1in
noiembrie 2020.

Un alt pas in calculul cheltuielilor este determinarea modului de calcul al cheltuielilor. De exemplu, resursa umani
necesara pentru Al, A2 si A3 sunt plitite de fapt sub forma unui salariu pentru administrator. Este important si
identificim aceste lucruri deoarece unele cheltuieli sunt calculate impreuni. in coloana patru zona verde avem
aceste mod de calcul, unde avem amortizare calculator (se inregistreaza in contabilitate costul anual cu calculatorul
—aceasta este forma de Inregistrare), salariul administratorului pentru mai multe activititi, amortizarea mijlocului
de transport, plitile serviciilor etc. Pentru cheltuielile variabile, am mentionat doar ci se vor calcula in functie de

volum;

3. Calcularea tuturor cheltuielilor la nivel de luni. Acest lucru va fi efectuat in zona albastrd pentru fiecare
element unic de formi de plati. De exemplu, cheltuiala cu administratorul o vom calcula la finalul tabelului
(sub linia rosie), pentru a nu induce ci el realizeazi o singuri activitate. Pentru aceste calcule, avem nevoie
sd stabilim 1n coloanele corespunzitoare zonei albastre care sunt factorii care determini aceste cheltuieli si sa
estimim valoarea lor. De obicei, factorii care influenteazi valoarea unei cheltuieli se pot rezuma la 5 pentru orice
element de cheltuiald. Acest lucru trebuie efectuat pentru fiecare cheltuiali. De exemplu, pentru cheltuielile cu
administratorul am considerat urmitorii factori: salariul net, respectiv contributiile §i impozitul. Pentru calculul

efectiv, am estimat salariul net In valoare de 3000 lei, iar contributiile cu ajutorul http://www.calculator-salarii.

r0/3000-net-calcul-salariu-complet/, accesat in noiembrie 2020. Insumate, vor da costul lunar (coloana P). La

salariile personalului cu productia /vanzarea am considerat un salariu net lunar de 2000 lei, respectiv doi angajati.
Pentru costul cu calculatorul am estimat un cost de 5000 lei, amortizare in 2 ani. Este evident ci pentru fiecare
categorie de cheltuiali existi mai multi factori de estimat, dar astfel putem prezenta si revizui valorile considerate
pentru fiecare categorie de cheltuiali. Similar am procedat cu toate cheltuielile fixe de deasupra liniei rosii. Cele
care sunt trecute sub linia rosie (fixe) sunt marcate cu un verde mai inchis — pentru ele nu avem detaliere deasupra
liniei rosii. Pentru cheltuielile variabile avem nevoie si cunoastem o reteti, de exemplu pentru covrigirie
am regisit o retetd de productie pentru o cantitate de 5000 kg de produs finit in documentul: https://www.

academia.edu/16168128/Proiect Tehnologic pentru Fabricarea Covrigilor Simpli, accesat in noiembrie

2020. Conform acestui document, urmand acelasi algoritm precum la costurile fixe, am calculat costul unitar cu

fiecare dintre cheltuielile variabile (sare, ap3, fiina, glucozi, respectiv ambalaj).

4. Pentru estimarea cheltuielilor pentru toate lunile, utilizim zona gri. Acolo, toate cheltuielile anterior calculate
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la nivel de luni sau per unitate de produs (ultima coloani zona albastri), vor fi transformate in cheltuieli lunare.
De exemplu, la cheltuielile fixe, acestea vor fi egale 1n fiecare luni cu cele calculate anterior. La cele variabile, am
inmultit costul unitar per produs pentru fiecare cheltuiali cu cantitatea estimati a fi comercializati (din foaia cu

vanzari, liniile corespunzitoare).

5. Centralizarea tuturor cheltuielilor. Acest lucru l-am ficut pentru a apropia cat mai mult forma cheltuielilor
de forma standard a unui cont de profit si pierdere. Astfel, sub linia portocalie a foii cu cheltuieli, am introdus
linii corespunzitoare fiecirei categorii contabile anterior definite in coloana E. Astfel, am adunat la nivel lunar

cheltuielile pe aceste categorii si am obtinut ulterior cheltuielile totale la nivel de firma.

4 Finalizarea bugetului de venituri si cheltuieli

Odati finalizate paginile de calcul 1 §i 2, am centralizat toate informatiile in pagina P3 — BVC centralizat. De
altfel, aici am preluat veniturile exprimate in valoare pe categorii de produse (sunt legate de categoriile si valorile
de la venituri din P1), respectiv cheltuielile pe categorii contabile (sunt de asemenea legate cu categoriile si valorile
din P2). Am mai introdus sume ale cheltuielilor i veniturilor —in liniile galbene, respectiv profitul brut calculat
la nivel lunar. Ceea ce se poate observa in cazul firmei noastre este ca aceasta Inregistreazi profit doar incepand cu

luna mai, anterior avand unele luni pierdere.

2 A . . . - . . - - ..
In cazul in care cheltuielile estimate depisesc veniturile totale pentru firma voastrd, se vor parcurge urmitorii

pasi:
* rejudecarea necesitatii unei activitati;
* reanalizarea resurselor aferente fiecirei activititi;
* reanalizarea valorii cheltuielii necesare achizitionirii fiecirei resurse;
* reestimarea valorii §i volumului vanzirilor.

Scopul bugetirii este de a revizui toate resursele i a estima toate cheltuielile ce se vor realiza in cadrul firmei,

. N A 1 o A ‘s
respectiv veniturile. Pe 1ang3 evidentierea cheltuielilor si a veniturilor, un lucru ce se realizeazi in cazul bugetirii
si este trecut cu vederea este observarea resurselor necesare activititilor. Pe baza disponibilitatii resurselor, se pot
realiza unele modificiri ale estimarii initiale a functionirii firmei, in sensul identificirii unor forme alternative de
productie sau comercializare care s3 conduci la un consum mai redus de resurse. De exemplu, in cazul covrigiriei,

A A A - . . . . - 2 2 .

o intrebare ar fi: ce s-ar intampla dacd am angaja un administrator cu jumitate de normi? Dar daci am angaja
un singur angajat la productie si vanzare, poate chiar cu un salariu mai mare. Ce s-ar intampla daci am produce
si am comercializa un alt sortiment de produse, precum covrigii cu seminte? Este evident ci prima previzionare
a bugetului de venituri si cheltuieli este doar un prim pas, acest pas fiind important deoarece pe baza template-
ului completat putem genera relativ usor alte scenarii viitoare. Dacid documentul Excel a fost realizat corect,
actualizirile se vor realiza automat si astfel se poate analiza relativ simplu care este impactul oricirei modificiri

asupra bugetului final.

Desi completarea acestor tabele pare destul de simpli, totusi estimarea cheltuielilor si veniturilor este o munci
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extrem de solicitanti. Din exemplul anterior, pe ce bazi s-a stabilit ¢i salariul unui administrator este de 3000
de lei pe luni, un calculator 5000, iar un kilogram de glucozi 20? Cine poate estima acest lucru? Este evident
faptul ci daci deja in organizatia dumneavoastra s-au derulat aceste activititi, se cunosc costurile anterioare ale
resurselor utilizate — deci aceasta este prima sursi. Pentru o Intreprindere nou Infiintata, acest lucru nu se aplici,
sursele fiind piata in general. Prin studierea diverselor oferte, prin analiza site-urilor de profil, se pot obtine

informatii destul de precise privind costul resurselor materiale, cat §i pentru resursa umani.

5 Teme si intrebéri

Acum ci ai observat modul de constructie a bugetului de venituri si cheltuieli, este important s poti sa iti clarifici
cateva dintre conceptele expuse si pasii parcursi. Fa acest lucru asigurandu-te ci poti rispunde urmitoarelor

intrebiri:

1. Care sunt cele doud categorii mari care definesc construirea unui buget?

2. Explici pe scurt modul in care poti estima veniturile unei firme? De ce depinde acest demers?

3. Explicd pe scurt pasii de parcurs pentru estimarea cheltuielilor unei firme? Care pasi consideri cd sunt
cei mai dificili?

4. Cum crezi ci vei utiliza un buget de venituri si cheltuieli pentru o firmi nou infiintata?

5. Dar pentru o firmi deja Infiintati, cu un anumit istoric 1n spate?
k]

6 Resurse suplimentare

A

In vederea studierii mai 1n detaliu a modului de iIntocmire a unui buget de venituri si cheltuieli, de data aceasta
g El

pentru un proiect, vi punem la dispozitie la urmitoarea adresi o resursi disponibild online: https://www.

researcheate.net/publication/340309655 Introducere in managementul proiectelor Utilizarea proiectelor

in dezvoltarea activitatilor extracurriculare Studii de caz pentru disciplina religie . In cadrul capitolului

3.3.4 veti vedea un exemplu de calcul similar explicatiilor din prezentul material.

7 Bibliografie

Ilies, L. and Crisan, E. (2009), Managementul Firmei Si Planul de Afaceri, Risoprint.
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1 Introducere

Planurile de afaceri pot fi comparate cu o ,hartd rutierd”. Este posibil si cilitoriti fird o astfel de harti, dar
probabilitatea de a vi pierde pe parcurs creste. In loc s vi puneti intr-o pozitie in care s-ar putea si trebuiasci si
v3 opriti si sd cereti indicatii sau chiar s vi Intoarceti si s3 o luati de la capit, antreprenorii folosesc adesea planuri
de afaceri pentru a se ghida. Acest lucru se datoreazi importantei planului de afaceri care 1i ajuti si vadi imaginea

de ansamblu, si planifice In avans, si ia decizii importante si sa imbunititeasci probabilitatea generali de succes.
De ce este importanti utilizarea planul de afaceri? Care sunt pirtile interesate in planul de afaceri?

Un plan de afaceri bine scris este un instrument important deoarece oferi antreprenorilor capacitatea
de a-si stabili obiectivele si de a~si urmiri progresul pe misuri ce afacerea lor incepe si creasci.
Formularea unui plan de afaceri ar trebui s3 fie primul pas la inceperea unei noi afaceri. Planurile
de afaceri sunt, de asemenea importante si pentru doui din cele mai comune surse de finantare:
investitorii si bincile. Pentru atragerea investitorilor, planul de afaceri trebuie conceput astfel incat
acestia si poatd determina daci afacerea voastrd se afli pe calea cea buni si meritd si investeasci
in ea. Pentru obtinerea de imprumuturi de la unititile bancare acestea utilizeazi planul de afaceri
pentru a analiza bilanturile, conturile de profit si pierdere previzionate pentru urmitorii ani (in
general se solicitd previziunile pentru urmitorii 5 ani). Din cele mentionate mai sus este foarte usor
de observat utilitatea planului de afaceri atat pentru antreprenori cat si pentru binci si investitori

- adesea denumiti: “Ingerii de afaceri” (Kirby, 2002)

In cadrul acestui capitol ne vom concentra atentia asupra diferitelor modalititi de utilizare a unui plan de afaceri.

La inceputul capitolului vom detalia utilizarea planului de afaceri pentru un antreprenor.

Vom continua apoi cu evidentierea diferentelor in ceea ce priveste utilizarea planului de afaceri de doua dintre

cele mai importante surse de finantare ale unui start-up: investitorii si bancile.

3 Argumente pentru intocmirea unui plan de afaceri

Poate vi intrebati: De ce sd mai scriu un plan de afaceri din moment ce stiu ce am de faicut?

A
In acest capitol vom rispunde la aceastd intrebare prin evidentierea principalelor motive care justifici necesitatea

scrierii unui plan de afaceri':

1. Prin scrierea unui plan de afaceri, o si acordati atentie sporiti fiecirui aspect al afacerii, ca urmare veti

putea descoperi elementele care vor contribui la succesul sau la esecul ei.
2. Este imposibil si obtineti un credit pentru afacerea voastra firi si prezentati un plan de afaceri.

3. Un plan de afaceri vi canalizeazi toate actiunile spre atingerea obiectivelor. Acest aspect este foarte
important deoarece odatd pornita afacerea, existd probabilitatea si vi abateti de la linia pe care v-ati

propus-o din cauza a tot felul de detalii care apar pe parcurs.

1 https://ideideafaceri.manager.ro/articole/plan-de-afaceri-4/la-ce-foloseste-un-plan-de-afaceri-335.html
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4. Concurenta tot mai acerbi poate duce la o “bitilie” intre firme pentru atragerea consumatorilor.
Pentru a vi asigura o sansi 1n aceasti bitilie este necesari stabilirea unei strategii. Un plan de afaceri bine

elaborat prezinti strategia care contribuie la cucerirea pietei.

- . [t ~ . v .. . . 1w
5. Afacerea voastri porneste de la o idee. Insi, ideea care std la baza afacerii voastre, este intangibili. Ea
nu poate fi vizuti sau atinsi nici de voi, nici de investitori, parteneri sau angajati. Un plan de afaceri scris
este evidenta palpabili a ideilor §i conceptelor pe care se bazeazi afacerea, deoarece acesta poate fi vizut,

atins si studiat.

6. Planul de afaceri este ca si o harta rutierd firi de care sunteti in pericol si cilitoriti in cerc in jurul
obiectivului, fird a avea posibilitatea de a-l atinge. Din acest motiv, planul de afaceri indici atat investitorilor

cat si voud unde trebuie sd ajungeti si cum.
7. Planul de afaceri usureazi pornirea unei afaceri, conducerea si extinderea acesteia.
4 Utilizarea planului de afaceri de citre antreprenori

Asa cum a mai fost mentionat pani acum, planul de afaceri este un instrument pe care antreprenorii il utilizeaza

pentru a incepe si conduce o afacere care necesitd resurse materiale, financiare si umane.

Doar expunerea unei idei nu este suficienti pentru obtinerea de fonduri de la un potential investitor sau unitate
bancari. Oricare dintre cele doud pirti vor solicita, pe langi prezentarea ideii, elaborarea unui plan de afaceri.
Astfel, planul de afaceri este utilizat de citre antreprenori ca si modalitate de atragere a fondurilor de la investitori

sau unitati bancare.

Necesitatea elabordrii unui plan de afaceri nu se limiteazd doar la atragerea de fonduri de la investitori si/sau
unititi bancare. Utilizarea unui plan de afaceri are numeroase alte avantaje care pot conduce la succesul afacerii

voastre. Printre aceste avantaje putem enumera urmdtoarele:

G Pentru a va ajuta cu decizii critic@

In timp ce planurile de afaceri au multe modalititi de utilizare, o importanta esentiali a unui plan de afaceri este

cd 1i ajutd pe antreprenori si ia decizii mai bune.

Antreprenoriatul este adesea un exercitiu nesfarsit in luarea deciziilor si gestionarea crizelor. Considerarea tuturor
ramificatiilor oricirei decizii este un lux pe care antreprenorii nu si-1 pot permite intotdeauna. Aici intervine rolul
utilizarii planului de afaceri. Construirea unui plan de afaceri va permite si determinati din timp raspunsul la
unele dintre cele mai critice decizii de afaceri. Astfel, pentru elaborarea unui plan de afaceri trebuie si vi ganditi la
componentele majore ale afacerii voastre Inainte de a incepe: de exemplu, care este strategia voastrd de marketing
si ce produse/servicii veti comercializa. Aceastd gandire profunda la strategiile voastre de bazi vi poate ajuta, de

asemenea, si intelegeti modul in care deciziile voastre vor avea impact asupra strategiei mai largi.
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G Pentru evitarea greselilor majore>

Potrivit Administratiei pentru intreprinderi Mici (Small Business Administration)?, doar aproximativ jumitate
din intreprinderile mici supravietuiesc pentru a sirbitori a cincea aniversare. Desi existd multe motive pentru care
intreprinderile mici esueazi, cele mai frecvente sunt abordirile gresite din planurile de afaceri. Conform datelor
de la CB Insights’ care a realizat un studiu pe baza unui esantion format din 101 start-up-uri care au esuat, unele

dintre cele mai frecvente motive care au condus la falimentul acestora sunt:

* Nu existd piatd: nimeni nu vrea ceea ce vindeti (principalul motiv de faliment —42% din start-up-

urile analizate).

* Lipsa de capital: problemele legate de fluxurile de numerar sau afacerile pur si simplu riman firi
bani (29% din start-up-uri).

 Echipi inadecvati: acest lucru subliniazi importanta angajirii persoanelor potrivite pentru a vi
ajuta si vi conduceti afacerea (23% din start-up-uri).

* Concurenta duri: este greu s obtii un profit constant atunci cand ai multi concurenti in spatiul
tiu (19% din start-up-uri).

* Preturi: unii antreprenori isi stabilesc preturile la produse sau servicii prea mari sau prea mici -

ambele scenarii pot fi o retetd pentru dezastru (18% din start-up-uri).

Pe lang3 aceste motive mai pot i mentionate si altele: plan de marketing necorespunzitor, ignoranta potentialilor

consumatori, lipsa armoniei intre echipe/investitori, lipsa pasiunii, lipsa interesului investitorilor etc.

Cu toate acestea, exercitiul de creare a unui plan de afaceri v poate ajuta s3 evitati aceste greseli majore. Indiferent daci
este vorba de previziuni ale fluxului de numerar sau de o analiz3 de potrivire a produselor pe piat3, fiecare componenti

aunui plan de afaceri v poate ajuta la identificarea greselilor potential critice Inainte ca acestea si apara.

G Pentru a dovedi viabilitatea afaceriD

Multe companii sunt create din pasiune. Cu toate ci pasiunea poate fi un mare motivator, nu este suficientd
pentru a asigura succesul afacerii. Planificarea exacti a modului in care veti transforma aceasti viziune intr-o
afacere de succes este probabil cel mai important pas intre concept si realitate. Utilizarea planurilor de afaceri
vi pot ajuta si confirmati ci ideea voastri este suficient de solidi. O componenti criticd a planului vostru de
afaceri este sectiunea de cercetare a pietei. Studiul de piatd poate oferi o perspectivi profundi asupra clientilor, a

concurentilor si a industriei alese.

G Pentru a stabili obiective si repere (indicii) mai bun@

Firi un plan de afaceri, obiectivele devin adesea arbitrare. Utilizarea unui plan de afaceri vi poate ajuta si vi
responsabilizati fatd de viziunea si strategia pe termen lung si si obtineti informatii despre misura in care strategia

voastri se apropie (sau nu) de realitate de-a lungul timpului.

2 https://www.sba.gov/sites/default/files/advocacy/Frequently-Asked-Questions-Small-Business-2018.pdf
3 https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top/
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G Pentru comunicarea obiectiveIoD

Indiferent daci gestionati o echipd de 100 de membri sau o echipi de doi membri, nu puteti fi intotdeauna
prezenti de fiecare dati cind se ia o decizie. In aceastd situatie planul de afaceri poate fi utilizat ca si un “profesor
suplinitor”, gata si rispundi la intrebidri. Este important si comunicati angajatilor c3, in caz de indoiali, pot
consulta intotdeauna planul de afaceri pentru a intelege urmitorii pasi in cazul in care nu pot primi un rispuns
direct de la voi. Utilizarea planului de afaceri cu membrii echipei vi ajuti, de asemenea, si vi asigurati ci toti

membrii sunt aliniati la ceea ce faceti si Impirtisesc aceeasi intelegere a obiectivelor pe termen lung.

G Pentru ob;inerea de finan;ar@

Daci intentionati s3 atrageti investitori, s3 obtineti imprumuturi de la o banci sau si vi vindeti compania in viitor,
veti avea nevoie de un plan de afaceri. La urma urmei, oricine este interesat si investeasci In compania voastrd
va dori sd stie cd este pe maini bune si cd aveti un plan viabil pe termen lung. Planurile de afaceri sunt cele mai

eficiente modalititi de a demonstra acest lucru si sunt de obicei o cerinta pentru oricine cautd finantare externa.

G Pentru reducerea riscuriIoD

Antreprenoriatul este o afacere riscanti, dar acest risc devine semnificativ mai usor de gestionat daci se utilizeaza
un plan de afaceri bine pus la punct. Elaborarea previziunilor privind veniturile si cheltuielile, elaborarea planurilor
logistice si operationale si Intelegerea pietei si a peisajului competitiv pot contribui la reducerea factorului de
risc. Existenta unui plan de afaceri vi permite s nu vi lisati la voia Intamplirii, s luati decizii mai bune si si va

bucurati de cea mai clari viziune posibild asupra viitorului companiei voastre.

5 Utilizarea planului de afaceri de catre investitori

La inceputul acestui capitol am discutat despre importanta elaboririi unui plan de afaceri pentru atragerea
investitorilor. Din acest motiv este foarte important si detaliem cele mai importante aspecte pe care le cauti

investitorii intr-un plan de afaceri.

Investitorii analizeazi zilnic o multitudine de planuri de afaceri pentru a lua cea mai buni decizie. Aproximativ

99% dintre planurile de afaceri pe care le primesc investitorii sunt refuzate.

Pentru a vi creste sansele de a atrage potentiali investitori este util si cunoasteti acele aspecte care primesc cea
mai mare atentie din partea investitorilor in procesul de evaluare a planului de afaceri. Acestea sunt ilustrate in

Tabelul 1.
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Rezumatul planului de afaceri Rezumatul planului de afaceri este primullucrula care se uita investitorii.

Nimeni nu are timp si citeascd un roman de 50 sau 60 de pagini.

Acestia sunt interesati In primele 3-4 pagini de la inceputul planului.
Aceste pagini 1i ajuti si Inteleagd ce intentionati si faceti cu afacerea

voastra.

Daci investitorii nu pot vedea oportunitatea aici si daci nu pot intelege
imediat despre ce este afacerea voastrd, planul de afaceri va ajunge in
cosul de gunoi. Un investitor nu vi poate cunoaste afacerea mai bine
decat voi. De aceea, planul de afaceri, in special rezumatul, trebuie si fie
clar si concis. In acest fel, investitorii vor avea posibilitatea si identifice

oportunititile de afaceri pe care le oferiti.

Managementul/Echipa Un alt aspect pe care investitorii 1l analizeazi este echipa, mai precis,
echipa voastri de management, dar poate si mai important3 este echipa
care va implementa ideea. Dar, rimane intrebarea care este cea mai
buni echipi care va executa aceasti idee si va aduce rezultatele? Din
acest motiv este necesara o echipi de experti care si-si cunoascd meseria
si acest lucru trebuie prezentat si in planul vostru de afaceri. in cazul
start-up-urilor, este de inteles cd echipa ar putea si nu aibi suficientd
experienta. In aceasti situatie este recomandat si obtineti ajutor si sfaturi
cu privire la modul de prezentare a echipei de management. In final,
totul este despre echipa. Asigurati-vd ci alegeti echipa potrivitd. Daci
aveti credibilitate si aveti incredere n colegii vostri de echipi, veti castiga
credibilitate fatd de investitori si acestia vor avea la rindul lor incredere

A 9
1n voi.

Exemplu. Pentru a ilustra mai bine importanta echipei in planul de afaceri vom
prezenta exemplul site-ului web de divertisment, retea de socializare si agregator
de stiri Reddit.

Reddit a fost fondat in 2005 de colegii de camerd de la Universitatea din Virginia
Steve Huffman si Alexis Ohanian. Cand Alexis si Steve si-au prezentat prima
oard ideea “MyMobileMenu”, o aplicatie de luat masa la restaurant, echipei Y
Combinator si fondatorului acestei companii Paul Graham, au fost respingi. Nu
dupd mult timp Alexis a primit un telefon de la Paul Graham. Acesta a spus:
»Am ficut o greseald. Nu ne place ideea voastrd, dar ne place echipa voastrd”.
El i-a comunicat lui Alexis cd trebuie sd construiascd prima pagind a aplicatiei
Reddit. Trei siptamani mai tdrziu s-a ndscut Reddit si un an mai tdrziu, a fost

vandut cu milioane companiei Condé Naste.
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Datele financiare Dupi analiza rezumatului si echipei, investitorii trec la partea financiari

(probabil partea care 1i intereseazi cel mai mult). Ei vor si vada cifre. Mai
precis, nu doar orice cifre, ci numere care au sens. La urma urmei, vor si
vadi cum 1si vor face banii. Aceasta nu este sectiunea marilor vise. Nu vi
asteptati si deveniti urmitorul Google in doi ani. Trebuie si aveti griji
ca suma de finantare pe care o solicitati si le poati aduce investitorilor un
profit, precum si salariul pentru voi si echipa voastri. Modul in care o s3
folositi banii trebuie s aibi logici. “Investitorii inger”, de exemplu, se
asteaptd la un cistig de 30% in fiecare an. Acestia doresc s3 vada valoarea
afacerii voastre, chiar si valoarea afacerii in viitor, daci o alti companie

doreste si vi cumpere start-up-ul.

Tabel 1. Utilizarea planului de afaceri de catre investitori

Astfel, un sumar executiv, o echipi si un management bun si previziuni financiare ferme 1i vor linisti pe investitori
si1i vor determina s3 vi aleagi ideea pentru finantare. Acestea sunt aspectele cele mai importante la care urmeaza
si se uite fiecare investitor atunci cind vi evalueazi planul de afaceri. A avea un plan de afaceri este important,
deoarece vi va ajuta si stabiliti obiective realiste. De asemenea, va servi ca un instrument excelent pentru a
asigura finantarea din partea investitorilor si pentru a stabili previziunile financiare pentru afacerea voastri si
rentabilitatea investitiei. Pentru a fi considerat un candidat puternic pentru primirea de fonduri de investitii,
trebuie s3 demonstrati ci intelegeti cu atentie fiecare aspect al afacerii si trebuie si demonstrati ca stiti cum sa

obtineti un profit din aceasta.

6 Utilizarea planului de afaceri de catre banci

Pentru binci, planul de afaceri ar trebui si contind un argument ferm care si justifice de ce sunt necesari banii si

cum vor fi folositi in afacere.

De exemplu, bincile sunt din ce in ce mai interesate de fluxul de numerar (Berry & Robertson 2006), deoarece

acest lucru va demonstra modul in care afacerea poate rambursa imprumutul.

A
Imprumutitorii vor ciuta, de asemenea, si alte surse de finantare de care dispune afacerea si misura in care acestea

sunt sigure. Analiza planului de afaceri de citre o unitate bancari vizeazi urmitoarele componente:

e Planul financiar

Astfel, planul financiar al afacerii ar trebui si contini, pe langi fluxul de numerar, o descriere a garantiilor

potentiale pe care banca le poate vinde, daci afacerea nu este in misuri si ramburseze imprumutul.

* Planul de marketing

Totodatd, bancile sunt interesate si de planul de marketing si gestionare a afacerii. Mai precis, interesul este
indreptat spre modul in care afacerea poate face fati riscurilor, cum ar fi concurentii, rizboaiele preturilor etc.

(Bangs 2005). Importanta acestui aspect este evidentiatd siin ghidul planurilor de afaceri al HSBC (The Hongkong
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and Shanghai Banking Corporation, cea mai mare banci din Europa in ceea ce priveste capitalizarea).
Acest ghid enumeri cinci C (“five Cs”) de creditare pe care bancali va ciuta cand realizeazi evaluarea solicitantului:

1. caracter,

2. capital,

3. capacitate,

4. conditii,

5. garantie (HSBC, 2014)".

Bincile nu sunt experte in afaceri, prin urmare trebuie si se bazeze pe dovezi concrete pentru a lua o decizie de
imprumut. Pentru o afacere noud, acest lucru poate fi dificil de demonstrat i posibil doar prin intermediul unor

date financiare bine argumentate.

Potrivit unor studii, bincile care folosesc informatii despre relatii pentru luarea deciziilor de imprumut, par si aiba
un portofoliu de credite mai riscant decat bincile ale ciror decizii sunt luate pe baza informatiilor pur financiare

(Trénnberg & Hemlin 2012).

7 Temesi intrebari

Acum, dupi ce s-a parcurs teoria, este important s puteti si vi Insusiti cateva dintre conceptele expuse. Realizati

acest lucru asigurandu-vi ci puteti rispunde urmitoarelor intrebari teoretice:
1. Care sunt principalele surse de finantare ale unei afaceri?

2. Care sunt principalele diferente in utilizarea unui plan de afaceri pentru cele doui surse de finantare (investitori

si banci) al unui start-up?

3. Care este primul lucru la care se uitd investitorii comparativ cu bincile cind analizeazi planul de afaceri al

unui start-up?

4. De ce este important si facem distinctie intre utilizirile diferite ale planului de afaceri pentru investitori si

binci?
2 A 2 ~ . . .
In cele ce urmeazi, vom propune citeva teme care si vi ajute in elaborarea unui plan de afaceri:

1. Pornind de la ideea de afacere detaliati principalele aspecte ale planului de afaceri pe care le prezentati unui

potential investitor.

2. Pornind de la ideea de afacere detaliati principalele aspecte ale planului de afaceri pe care le prezentati unui

bénci.

4 http://www.hsbc.com.my/1/PA_ES _Content_Mgmt/content/website/pdf/commercial/sme_biz_plan.pdf.
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