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1 Introducere

Peste tot In lume exist3 un interes crescut pentru antreprenoriat, iar numdrul persoanelor care 1si realizeaza visul
linsandu-si si conducandu-i propria afacere, este in crestere. Ponderea populatiei care incepe o afacere este mai
mare 1n tirile in curs de dezvoltare (39,9% in Nigeria, 24.3% 1in Chile, 17,3% 1n Brazilia, 15,9% in Argentina)

comparativ cu tarile dezvoltate (12,7% in SUA, 7,1% in Marea Britanie, 5% in Germania).

De-a lungul globului, antreprenorii modeleazid mediul de afaceri, iar propriile firme joaci un rol decisiv in
asigurarea vitalititii economiei globale. Interesul pentru antreprenoriat nu a fost niciodati atat de mare. Viitorul
activititii antreprenoriale se prezinti a fi promititor, atit in lume, cit si in Roménia. in Roménia, educatia
antreprenoriald a tinerilor devine o necesitate stringent3, iar responsabilitatea organizirii acesteia revine in misura

tot mai mare universititilor.

2 Definirea antreprenoriatului si etapele procesului antreprenorial

Antreprenoriatul este procesul prin care persoanele urmiresc oportunititi, indiferent de resursele pe care le detin,
9 il
fiind astfel o artd a transformirii unei idei intr-o afacere. Comportamentul antreprenorial constd in identificarea
oportunititilor §i transpunerea in practici a ideilor bune, sarcinile pe care le presupune acest comportament
putand fi infiptuite de o persoani sau de un grup si necesiti creativitate, actiune, respectiv dorinta de a-gi asuma

riscuri, energie si putere de munci (Borza et al., 2009).

Desi antreprenoriatul vizeazi mai ales lansarea unei afaceri noi (startup), totusi si firmele care functioneazi deja

pot avea un comportament antreprenorial in sensul ¢i sunt proactive, inovative si i asuma riscuri.

Antreprenoriatul are un impact semnificativ asupra economiei §i a societitii. De fapt, nivelul activititii
antreprenoriale depinde de cresterea economici din fiecare tard. Importanta pe care o are antreprenoriatul poate
fi explicatd prin impactul economic al firmelor antreprenoriale, prin impactul lor asupra societitii in general,

respectiv prin impactul acestor firme asupra firmelor mari (Scarborough, 2012).

Decizia de a deveni
antreprenor

Dezvoltarea unor idei de
afaceri de succes

Managementul si dezvoltarea
firmei antreprenoriale

Figura 1.1. Procesul antreprenorial (Prelucrare dupa Barringer, Ireland, 2016)
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Procesul antreprenorial se desfisoari in urmatoarele etape:
1. Decizia de a deveni antreprenor

Anumite situatii genereazi dorinta persoanelor de a deveni antreprenori: persoana si-a pierdut locul de munci si
s-a hotirat ci este momentul potrivit pentru a-§i incepe propria afacere; persoana nu are inci un loc de munci sau
daci are nu este motivatd suficient s3 rimani angajati si doreste si aibd o afacere; persoana a mostenit o sumi de
bani si dispune de resursele financiare necesare inceperii unei afaceri; schimbarea modului de viati: mamele care
au Intrerupt activitatea pentru cresterea copiilor pot si decidi inceperea unei afaceri cand copiii ajung la varsta

scolard
2. Dezvoltarea unor idei de afaceri de succes

Multe afaceri noi ajung la faliment pentru ci nu au avut la bazi niste oportunititi reale. Dezvoltarea unei idei de
afaceri de succes consti in: identificarea oportunititii, analiza fezabilititii, analiza industriei si elaborarea unui

model de afacere eficient.
3. Trecerea de la o idee de afaceri la o firmd antreprenoriald

Aceastainclude: constituirea echipei, evaluarea punctelor forte si a viabilitatii afacerii sub aspect financiar, alegerea

formei juridice sub care se infiinteaza firma, scrierea planului de afaceri, gisirea surselor de finantare.
4. Managementul si dezvoltarea firmei antreprenoriale

Este o etapa foarte importantd intrucit mediul concurential genereazi nevoia ca firmele si fie conduse corespunzitor

si sd se extinda.

3 Antreprenorii si succesul acestora

Notiunea de antreprenor descrie persoanele care isi asuma riscuri §i incep o afacere. Motivele pentru care

persoanele incep afaceri noi sunt (Scarborough, Cornwall, 2016):
V' pentru a profita de oportunititi atractive (mai ales in tirile dezvoltate)

v" din nevoia de a obtine venituri pentru subzistenti (rezultati din lipsa unor perspective in cariers)

in tdrile in curs de dezvoltare.

Pasiunea
pentru afacere

Anreprenorul Abilitatea
. de succes executiei

Figura 1. 2. Caracteristicile antreprenorilor de succes (Prelucrare dupa Barringer, Ireland, 2016)
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Studiile au evidentiat c3 antreprenorii care au succes in afaceri prezintd urmitoarele caracteristici:

. Pasiunea pentru afacere, care decurge din convingerea antreprenorului ci afacerea lui va influenta pozitiv viata
persoanelor din jur. Aceasti pasiune explici de ce unele persoane renunti la locuri de munci sigure pentru a-si

incepe propriile afaceri si ci altele continui si-si conduci afacerile desi au deja o situatie financiari foarte buna.

Exemple:

a) Antoine Riboud, fondatorul firmei Danone (care fabrici produse lactate cu branduri cunoscute, precum
Dannone si Yogurts Wallaby, a creat firma pentru a combina succesul economic si progresul social, ceea ce el 1l

numea ca fiind ,,proiectul dual”.
b) Walt Disney a creat Disneyland pentru a ,,genera fericire altora”.

c) Savantul si antreprenorul Herbert Henry Dow a avut o pasiune pentru rezolvarea problemelor. El a infiintat
A
firma Dow Chemical cu scopul "de a inova si a furniza solutii”. Ii plicea deseori s spuni: ,,Daci nu o poti face

mai bine, de ce o faci?”.

»  Orientarea spre produse/consumatori: desi este important ca antreprenorii si acorde atentie unor aspecte ale
functionirii firmei, cum ar fi management, marketing, finante, acestea nu dau rezultate daci firma nu are produse

bune, care si satisfaci pretentiile consumatorilor.

. Perseverentd chiar in cazul unor nereusite: antreprenorii Incearci si faci ceva nou si de aceea riscul unui egec
este mare. Esecuri si reveniri se produc inevitabil pe parcursul procesului antreprenorial, astfel c3 abilitatea

antreprenorilor de a persevera e importanta.

. Abilitatea executiei se referd la abilitatea de a transpune o idee de afacere Intr-o afacere viabili, fiind o
A
caracteristica esentiald a antreprenorilor de succes. In multe situatii aceastd caracteristici este cea care face ca o

afacere si aibd succes sau dimpotrivi sa dea faliment.

4 Evolutia antreprenoriatului in economia roméneasca

A

In ultimii ani s-au efectuat mai multe studii si cercetari privitoare la situatia antreprenoriatului in Romania,
. : .« o L : a N : :
in special de citre firme de consultanta si servicii. Cele mai semnificative sub aspectul mirimii esantionului
considerat sunt cercetirile desfisurate de firma de consultantd Frames, de firma de consultanti EY romania,

respectiv de banca Raiffeisen.

Conform statisticilor si studiilor publicate de firma de consultantd Frames (“https://www.1asig.ro/Peste-1-8-
milioane-de-romani-au-facut-afaceri-in-2019-Care-este-portretul-antreprenorului-articol-3,102-62481.htm,”
n.d.) peste 1,8 milioane de oameni au ficut afaceri in anul 2019 in economia romaneasci, in crestere cu 3,7% fatd
de aceeasi perioadi a anului 2018. Cei mai multi antreprenori romani sunt birbati cu varsta intre 40-49 de ani, din
Bucuresti, cu studii superioare, interesati de afacerile din domeniile comert, constructii, activititi profesionale,

stiintifice §i tehnice. Tinerii cu varsta pani la 29 de ani reprezinti 8,72% din totalul antreprenorilor, cu 4% mai
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putin decat in 2013. Explicatia pe care o di firma Frames pentru slaba implicare in afaceri a tinerilor din Romania

. . 2 A - . 2 . . . e - - . .

este lipsa resurselor financiare. Intrucat bincile nu oferd credite de investitii atrigitoare antreprenorilor aflati

la Inceput de drum, este probabil ci majoritatea tinerilor preferi si isi giseasci un loc de munci, mai ales ci
J 31 g

economia noastri le oferd o multitudine de joburi cu salarii mai mari decat in urmi cu 5-6 ani.

Analiza Frames arati, ci cele mai atractive domenii de investitii, dupa numairul de firme nou infiintate in 2019,
sunt comertul si service-urile auto (25.976 firme), in crestere cu 17% fati de anul trecut, constructii (12.841
firme), in crestere cu 25%, activititile profesionale, stiintifice si tehnice (10.888 firme), industria prelucritoare
(9.680 firme), respectiv transport si depozitare (9.352 firme). De remarcat este sciderea cu peste 50% a numairului

firmelor din agriculturd, silviculturi si pescuit (7.947 firme).

PROFILUL OMULUI DE AFACERI DIN ROMANIA
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Figura 1. 3. Profilul antreprenorului din Roméania conform studiului Frames

(Preluare din (“https://www.1asig.ro/Peste-1-8-milioane-de-romani-au-facut-afaceri-in-2019-Care-este-portretul-antreprenorului-

articol-3,102-62481.htm,” n.d.)

Sondajul online realizat iIn Romania in perioada 28 februarie - 07 martie 2019 de citre iVox, la solicitarea
Raiffeisen Bank, pe un esantion de 1954 persoane a pus in evidentd urmitoarele: 1 din 2 persoane din mediul
urban ar dori si devini antreprenor, 70% dintre persoane considerd ci antreprenoriatul este motorul cresterii
economice din tara noastrd; 50,6% dintre persoanele angajate ar dori si devind antreprenori; 34% dintre angajati

se gandesc si-si deschidi propria afacere daci ar obtine finantare de la o banci.

(“https://www.raiffeisen.ro/despre-noi/media/comunicate-de-presa/2019/studiu-ivox-despre-

antreprenoriatul-la-romani/,” 2019).
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Firma de consultantd EY a publicat anual (2016, 2017, 2019) rezultatele cercetirilor efectuate cu privire la

afacerile de tip Startup (nou infiintate) in Romania.

Cea de a treia editie (2019) a Barometrului Start-up-urilor din Romania analizeaz3 rispunsurile a 284 de
antreprenori privind accesul la finantare, zona de reglementare si impozitare, educatie si formare, culturd

antreprenoriald si sprijin coordonat. (EY, 2019)
Rezultatele ultimului Barometrului Start-up-urilor din Romania publicat sunt:

a) Din totalul numairului de respondenti, 82% conduc afaceri cu o vechime mai mici de trei ani si 92% au declarat
ci sunt fondatori/ actionari in cadrul companiei. Un antreprenor aflat la inceput de drum aloci zilnic in medie, 9,2

ore afacerii lui, ceea ce Inseamni ci lucreaza cu 15% mai mult decat un angajat cu norma intreagi din Romania.

b) Cele mai multe startup-uri sunt localizate in mediul urban si activeazi in IT&C, comert cu aminuntul, servicii

pentru afaceri, media si publicitate, industria alimentari, educatie si altele.

c) Cele mai multe dintre afacerile de tip startup din Romania isi vand oferta de produse sau servicii pe piata locali,
mai exact populatiei localititii unde Isi desfisoari activitatea (36%); pe piata nationald vand 34% dintre startup-
uri; numai o treime au iesit in afara granitelor, 10% din total mergind pe piata europeani, iar 20% ajungand si

vanda la nivel global.

d). In privinta varstei antreprenorului 65% sunt intre 22-35 de ani, 28% intre 35-50 de ani, 4% au sub 21 de ani,

iar 3% peste 50 de ani.

e) 7 din 10 antreprenori se afld la prima afacere infiintat, numir care a evoluat de la prima editie a barometrului
cu 10%. Antreprenorii care au mai mult de o initiativd de startup, inteleg si acceptd mai usor toate riscurile
asociate antreprenoriatului - 69% dintre ei au declarat c3 au avut anterior si experiente antreprenoriale negative

(esec/inchiderea afacerii).

f) Mentalitatea si teama de esec ocupd primul loc in topul celor mai importante obstacole pentru cei care vor si
inceapi o afacere in Romania, conform rispunsurilor inregistrate in editia a treia a a barometrului (74% dintre
respondenti). Educatia insuficientd in domeniul antreprenoriatului si impredictibilitatea fiscald, impreunid cu
situatia politicd actuali sunt obstacolele resimtite de antreprenori si mentionate in aceeasi masurd de 12% dintre

acestia.

g) Este important ca educatia s aibd un caracter coerent si sistematic, dar in cazul educatiei antreprenoriale devin
esentiale exemplele, fie ¢ sunt ele pozitive sau negative. De aceea, 41% dintre respondenti au indicat mentoratul
si discutiile cu alti antreprenori ca fiind principala lor sursd de invitare. Nu se observa diferente majore in alegerea
acestor surselor de invitare comparativ cu editia din anul 2017, pastrandu-se aceleasi preferinte pentru cirtile de

business (25%) si cursurile online (21%).

.
h) In Romania, resursele financiare proprii riman principala sursi de finantare pentru mai bine de trei sferturi din
startup-uri (79%). Totodatd se poate observa o crestere semnificativi a ponderii finantirilor de la stat, a fondurilor

primite de la familie si prieteni, dar si a celor venite din partea business angels. 71% dintre antreprenori considerd
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ci fondurile oferite de statul roman 1n cadrul programelor specifice pentru IMM-uri reprezinti forma de finantare
cu cel mai mare impact in sustinerea initiativelor de afaceri, iar fondurile europene reprezinti o a doua sursi

importanta de finantare, afirmi 58% dintre respondenti.

i) In dezvoltarea afacerii lor, principalele piedici cu care se confruntd majoritatea antreprenorilor de start-up sunt
lipsa de capital pentru investitii (45%), bugetul de promovare limitat (38%), dar si nevoia de noi clienti la care nu

stiu cum sa raspundi (34%).

. Conform datelor EY, antreprenorii sunt optimisti cu privire la existenta unor oportunititi noi pentru afaceri
A
comparativ cu managerii firmelor mari. In randul antreprenorilor, 67% au spus ci urmiresc noi oportunititi de

piati, comparativ cu doar 19% dintre managerii firmelor mari (EY, 2019).

*  Abordarea de citre antreprenori a unor nise de piatd va constitui o provocare 1n aceastd perioadd, mai ales ci

acestia dau dovadi de multi flexibilitate §i actiune rapida.

*  Parteneriatele devin tot mai importante pentru antreprenori, in sensul ci firmele mari se axeaz3 mai mult pe

dezvoltarea de tehnologii si produse, iar pentru vanzarea acestora vor face colaboriri cu firmele antreprenoriale.

«  Instrumentele de economisire a timpului (oferite de progresele tehnologiei IT) ajutd antreprenorii si
realizeze mai mult cu mai putine resurse. Imbunititirile eficientei in sistemele de operare sunt o modalitate

excelenti de a mentine afacerea in sigurantd, urmirind in acelasi timp cresterea.

*  Angajatii firmei antreprenoriale sunt cei care fac ca afacerea si prospere. Aspectele actuale de interes sunt:
construirea echipelor diverse, stimularea angajatilor si-si dea interesul si crearea unui mediu organizational in
care cei mai buni angajati vor s rimani. Antreprenorii Incearci s recruteze talente, aspect dificil avand in vedere
. 2 R . . .. . .. v . v A .
posibilititile reduse de a motiva angajatii. Solutia este ca antreprenorii s investeasci in dezvoltarea membrilor
echipei antreprenoriale prin actiuni cum ar fi: un mediu de lucru flexibil, autonomie in realizarea sarcinilor si

compensatii bazate pe performanti (ex. impirtirea profitului pentru a mentine motivatia).

5 Teme si intrebéri

Pentru a vi convinge ci ati inteles continutul antreprenoriatului ca proces, respectiv caracteristicile care sunt
asociate persoanelor care devin antreprenori, vi propunem cateva intrebiri pentru verificarea cunostintelor,

precum si cateva teme de reflectie in devenirea antreprenoriali:

1. Care apreciati ca sunt cele mai importante caracteristici necesare unui antreprenor pentru a avea succes in
afaceri?
2. Care dintre etapele procesului antreprenorial considerati ci sunt vitale pentru persoanele care se gandesc

- A -
sa 1nceapa o afacere?

3. Ganditi-vi la doi antreprenori pe care 1i cunoasteti (personal sau prin activitatea pe care o desfisoari si de
care voi beneficiati) si incercati sd le asociati cateva dintre caracteristicile necesare unui antreprenor pentru

a avea succes.
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4. Presupunand ci 1n viitor va doriti si Incepeti o afacere vi rugim si mentionati citeva dintre motivele care

vi determind s luati aceasti decizie si mentionati cateva caracteristici care vi avantajeazi ca antreprenori.

[ A - . . . - . . -
5. In momentul de fati ce factori interiori sau din mediul in care vi desfisurati activitatea vi restrictioneaza

in a Incepe imediat o afacere? De ce mai aveti nevoie de timp?

6. In procesul de demarare a afacerii la care vi ganditi, care dintre etapele procesului antreprenorial vi se par

mai dificile sau care vi genereazi obstacole si ati avea nevoie de consiliere pentru depisirea lor?
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1 Introducere

Tema de fatd 1si propune cunoasterea si intelegerea procesului antreprenorial, facilitarea identificirii factorilor
care stimuleazi/permit trecerea unui antreprenor dintr-o fazi in alta a procesului. Vom analiza citeva mituri
privind antreprenoriatul si impactul acestora asupra afacerilor. In partea a doua ne ocupim de conceptul de
inovare, cu accent pe delimitiri conceptuale si modelul USERS utilizat in predarea inovirii in scoli. Mai apoi
investigim citeva politici, surse si principii ale inovirii, iar spre finalul capitolului trecem in revisti legitura dintre
antreprenoriat si inovare. Cursul contine informatii privind procesul antreprenorial, etapele antreprenoriatului,

calititile unui antreprenor, inovare, cei 7 pasi ai inovirii si explicarea legiturii dintre antreprenoriat si inovare.

2 Antreprenoriatul - delimitari conceptuale

Antreprenoriatul poate fi definit in stransd legituri cu antreprenorul care este cel ce creeazi si desfisoard acest
proces. Literatura abundi In definitii privind antreprenoriatul (Allen et al., 2007, McClellan, Eroglu & Pigak,
2011, p.146, Pintea & Thompson, 2007, Smart & Conant, 1994, Silberzahn & Silberzahn, 2010, Woodside et al.,
2019, ) si1l definesc fie prin prisma caracteristicilor procesului ce se desfisoari fie prin prisma rezultatului obtinut.
Antreprenoriatul este corelat cu progresul tehnologic, crearea locurilor de munci si reducerea inechititilor sociale
sau cu problematica de mediu (Post-Privatizare, 2012). ,,Antreprenoriatul este abilitatea de a face ceva din absolut
nimic. Este abilitatea de a identifica oportunititi unde altii vid haos, contradictii §i confuzii. $i nu in ultimul
rand, este dorinta de a-ti asuma riscuri” (Timmons, 1989, p.1 apud. Cromie, 2000, p.8). Toate acestea nu se pot

realiza fird o gandire creativi care si identifice oportunititi de piatd, niscute din nevoile consumatorilor (Smart

& Conant, 1994).

Indiferent la care definitii ne raportim observim ci apar notiunile de antreprenor, inovare si creativitate,
antreprenorii fiind cei care determini schimbarea prin inovatie. Woodside et all. (2019) vorbesc despre o teorie
a complexititii, In ceea ce priveste antreprenoriatul, in care componenta culturald joaci un rol important
determinand o activitate antreprenoriali joasd sau ridicati in corelatie cu calitatea vietii. Elementele cheie ale

antreprenoriatului se concretizeaza in asumarea riscurilor, proactivitate si inovatie (Zhao, 2005).

Proactivitate . . Inovatia
Asumarea riscului -

(orientarea catre de esec (cautarea si identificarea

actiune)

de noi solutii)

Global Entrepreneurship Monitor (GEM) considera antreprenoriatul ca pe un proces cuprinzand diferite faze, de
laintentia de a incepe pani la initierea, conducerea unei intreprinderi noi sau consacrate si chiar Intreruperea unei

afaceri (Monitor, 2012), asa cum reiese din figura nr 2. Avand in vedere diversitatea si complexitatea contextului
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si conditiilor care afecteazi antreprenoriatul in diferite economii, nu este sigur ci o fazd va duce inevitabil la
urmitoarea. De exemplu, o economie poate avea un numir mare de potentiali antreprenori, dar acest lucru nu se

poate traduce neapirat intr-o rata mare de activitate antreprenoriali.

Conceptualizarea antreprenoriatului de citre GEM ca proces multifazic este utili pentru evaluarea stirii

antreprenoriatului in diferite puncte.

Fazele antreprenoriatului

v Activitate antreprenoriald Suspendati
Antreprenoripotentiali totald precoce A
Credinte si Aptitudini | Initiatori - - Incepatori -~ Noi T Consacrati
- . Ly -> -

Sursa: prelucrat dupa GEM, Global Report, 2011

3 Mituri despre antreprenoriat

Antreprenoriatul a dat nastere mai multor mituri bazate pe stereotipuri. Iatd care sunt cele mai populare cinci

mituri despre antreprenori (Colesnic, M., 2020):
1. Afiantreprenor este o calitate inndscutd

Este adevirat cd pentru a avea curajul s3 pui pe picioare o afacere ajuti un anumit set de trisituri de comportament
care favorizeazi o atitudine antreprenoriali corectd, dar la fel de adevirat este ci o mare parte din atributele

antreprenoriale nu sunt inniscute, ci se dezvoltd prin Invitare si educatie.
2. Oricine poate incepe o afacere

Este adevirat ci oricine poate infiinta o companie, din punct de vedere legal, dar nu oricine poate avea o afacere
de succes. Pentru acest lucru este nevoie de mai mult decat un set de aptitudini. Sunt necesare cel putin o idee de

business si un plan bine pus la punct.
3. Antreprenorii de succes sunt tineri

Bazandu-se pe experienta si cunostintele antreprenorului, varsta nu este un criteriu de diferentiere care si asigure

succesul unei afaceri.

4.  Banii sunt cel mai important lucru pentru un start-up

[a) A . .
Inainte de a te gindi la suma de bani necesard pentru a demara o afacere, trebuie si ai in vedere lucruri mai
importante care tin de identificarea nevoilor din mediu si competentele necesare pentru a pune la punct un plan
de afaceri fezabil. Dupi trasarea strategiei, vei gisi fonduri sau persoane dispuse si investeasci in ideea ta, daci

aceasta este cu adevirat valoroasi.
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Multi antreprenori au tot felul de credinte adanc inridicinate In mintea si sistemul lor de valori care de multe ori
reprezintd cauza stagnarii afacerilor sau chiar a declinului (Kosza, f.a.). Aceste mituri sunt dificil de demolat si

constituie o frani in calea dezvoltarii afacerii, de aceea este necesar a realiza urmitoarele activititi:
1. Diagnoza afacerii, care s3 arate situatia reald, concretd a companiei la fel ca anamneza bolii ficuti de citre medic.
2. Efectuareaunor cercetdri de piatd profesioniste, care si permit3 cunoasterea concurentei, a pietei sia nevoilor consumatorilor.

3. Realizarea modelului adecvat de business, care si permiti adaptarea companiei la piatd, resurse, strategie.

Am preluat 3 mituri cu care s-a confruntat Aliz Kosza ca business mentor §i vd rugim si le analizati si si identificati

consecintele lor pentru companie. Ce transmite fiecare mit angajatilor si clientilor companiei?
1. Mitul ,,atotputerii”:

,» Eu sunt antreprenor, deci, trebuie sd le fac pe toate. Marketing, financiar, oameni... Eu md ocup de toate, altfel nu se poate.

Toate proiectele noastre le veti face cu mine. Nu am ce echipd sd implic aici”.
2. Mitul ,,atotstiintei” :

”Eu am fdcut firma asta de la zero, stiu tot despre produse, piatd si competitori si despre propria firmd. Nu am nevoie nici de

A
diagnozd de business si nici de cercetdri de piatd. Stiu eu tot. Intrebati-md pe mine!”

3. Mitul ,tatilui”:

,» Oamenii mei lucreazd aici de peste 20 ani. Nu am ce sd fac. Trebuie sd lucram cu ei asa cum sunt. Ce sd facem...?”

4 Calitatile unui antreprenor

Modelul Big-5, descris in cadrul unui studiu publicat de Harvard Business School (noiembrie 2017), este o
abordare multidimensionald pentru definirea personalititii §i potrivit acestuia un antreprenor ar trebui si aibi

urmitoarele trisituri de personalitate:

. deschidere la experiente noi - sunt independenti, centrati pe originalitate i creativitate, isi asuma usor riscuri
calculate;
*  congtiinciozitate - sunt orientati spre rezultat si duc intotdeauna sarcinile la bun sfarsit;
. extraversiune - sunt energici, optimisti, sociabili, caracterizati de un nivel ridicat de asertivitate si inteligenta
emotionali;
" e : s A
*  agreabilitate - sunt altruisti, orientati pe dezvoltarea comunititii, modesti si de incredere;
. nevrotism - sunt capabili de emotii negative si pot deveni tristi, anxiosi, tensionati in conditii de stres.

In acelasi timp, spiritul antreprenorial este ajutat de componente precum: controlul interior in situatii dificile,

perseverenta, capacitatea de planificare, folosirea feedbackului in mod constructiv si analiza in luarea deciziilor.
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5 Elemente conceptuale privind inovarea

La nivel microeconomic, antreprenoriatul este procesul de creare a valorii care pune in legituri atitudinea si
abilititile antreprenorilor cu doui tipuri de evenimente: sesizarea §i/sau crearea oportunititilor in mediul extern
firmei, respectiv exploatarea oportunititilor identificate si evaluate din perspectiva resurselor alocate si a riscurilor
asociate, antreprenoriatul reflectand directiile strategice puse in aplicare de o firm3 in vederea Inregistririi in mod
continuu a unei performante ridicate, putand fi astfel delimitate doui componente ale antreprenoriatului: prima
tine de atitudinea antreprenorului si dorinta sa de a urma noi oportunititi de piatd pentru a crea valoare, iar a doua
este legatd de comportamentul antreprenorului si al firmei, in functie de modul de intelegere a dezechilibrelor
creatoare de oportunititi (NITU & FEDER, f.a.). in lumea economici actuali un rol important i revine
antreprenoriatului, care are un impact considerabil asupra cregterii si dezvoltirii economice a unei tari. Statele
lumii fac pasi concreti, pentru elaborarea politicilor de dezvoltare a antreprenoriatului si asigurarea accesului la

inovatiile existente, precum si dezvoltarea unora noi (Rodica & Ecaterina, 2018).

Drucker defineste inovarea ca fiind instrumentul specific antreprenorilor, mijlocul prin care ei exploateazi
schimbarea ca o oportunitate pentru o afacere sau serviciu (P. F. Drucker, f.a.). Este o disciplin, poate f1 in
consecinti invitatd si practicatd.. Antreprenorii au nevoie si caute in mod corespunzitor sursele de inovare,
schimbirile si simptomele acesteia care indic3 oportunititi de succes. Aceastd ciutare insd nu poate avea loc doar
sporadic, ci trebuie si reprezinte unde deziderat constant in mediul de afaceri deoarece inovarea reprezinti cea
mai buni cale de a obtine avantaj competitiv. Se ajunge astfel la ideea conform cireia inovarea trebuie si fie
sistemic3. Prin urmare, inovatia sistematici constd in ciutarea organizati a schimbirilor i analiza constanti a

oportunititilor pe care aceste schimbiri le-ar putea oferi mediului economic sau social (P. Drucker, 2014).

De multe ori inovarea are loc in firme mici de tipul start-up, dar asta nu Inseamni ci putem reduce potentialul
inovator al firmelor ca fiind apanajul firmelor mici deoarece firmele de toate dimensiunile investesc sume mari in
a potenta si fructifica avantajele inovirii. La fel stau lucrurile si cu privire la domeniile In care are loc inovarea. Am
f1 tentati si credem ci doar tehnologiile moderne sunt supuse inovirii. Scopul procesului de inovare este investitia
in noi domenii economice: compania se confruntd cu noi clientii, valorifici noile cunostinte, ia in considerare
noi constrangeri si gestioneazi noi relatii cu actorii externi actuali, dar, de asemenea cu altele noi (aceasta include
furnizori, parteneri, institutii). in consecint3, inovatia nu se refers numai la domeniul tehnic si la dezvoltarea unei
activititi noi. Mai mult, capacitatea de identificarea de noi oportunititi un atu pentru majoritatea inovatorilor

(Carayannis, 2013).

Kuhlmann explicid cum schimbarea economici si socialid determinati de inovatie este o caracteristici remarcabild
a economiilor de astizi si o fortd motrice a cunostintelor internationale. National sau adesea si regional,
guvernele urmiresc, mai mult sau mai putin explicit politici de inovare, care pot fi definite ca integralitatea
tuturor initiativelor statului In ceea ce priveste stiinta, educatia, cercetarea, politica tehnologici si modernizare
industrial3, suprapunandu-se si cu politici industriale, de mediu, de munci si sociale. Politica publici de inovare
1si propune si consolideze competitivitatea unei economii sau a celor selectati pentru a spori bunistarea societitii

prin succesul economic ( Kuhlmann in Carayannis, 2013, p. 985).
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Figura 2.3. Politici ale inovarii (teorie si practica)

Sursa: adaptat dupa ( Kuhlmann in Carayannis, 2013, p. 985).

Kuhlmann priveste imbinarea dintre teoria inovirii, practica si politicile ei ca pe un dans sofisticat (vezi Figura 3)

pentru a sublinia stransa legitura dintre acestea si interactiunea reciproca.
Caracteristicile principale ale inovirii sunt:

*  incertitudinea, cu privire la (1) realizarea inovatiei ca atare, la (2) atitudinea diferitilor angajati fatd de acea
inovatie si la (3) rezultatele utilizirii inovatiei; bazarea pe cunoastere: procesul de inovare tinde si fie un mare

consumator de cunostinte tehnice, economice, sociale etc.

»  caracterul controversat: resursele cerute de inovarea intr-o directie ar putea fi utilizate intr-o alta, ceea ce

poate produce controverse si chiar conflicte;

*  caracterul inter-compartimental: dezvoltarea si implementarea unei noutiti implici adesea mai multe

compartimente, sporind complexitatea efortului (Salanti et al., 2019).

Inovarea reprezinti asadar o problema sensibili atat la nivel de organizatie, dar si pentru dezvoltarea economici
a societdtii In ansamblu, amplificind in mod evident performanta si productivitatea proceselor economice.
Inovarea este vizutd ca un proces complex care incumbi nu doar introducerea sau dezvoltarea de noi tehnologii
ci si introducerea de produse materiale si servicii noi pe piatd (Borisov et al., f.a.). Inovarea poate imbrica foarte

multe forme:

*  introducerea unui produs sau serviciu nou pe piati (toate produsele introduse pe piatd au avut la un moment

dat caracter de noutate si de inovare); Exemplu: crearea unei aplicatii care permite analiza structurii cheltuielilor

:Ei realizate intr-o luna.
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. modificarea sau imbunititirea produselor deja existente pe piatd (adiugarea unei optiuni noi produsului;

Exemplu: un producitor de produse de panificatie modifici reteta de cozonac si oferd un sortiment nou cu nuci

si mac.

*  imbunititirea proceselor de productie prin utilizarea unor tehnologii diferite care nu au mai fost utilizate

pani acum (sunt inventii noi sau sunt inventii care au avut o alti utilitate in momentul in care au fost introduse pe

piatd);
. imbunititirea structurii organizatorice a companiei;
*  imbunititirea strategiilor prin care organizatia abordeaz3 clientii sau se confrunti cu concurentii de pe piata

(inovarea 1n sens mai larg poate viza si acest aspect);

*  imbunititirea aspectului produsului sau serviciului cum ar fi de exemplu modul de prezentare al produsului

in fata consumatorilor (Borisov et al., f.a.).

Pentru a identifica oportunititile de inovare, indiferent de tipul acesteia, ne referim in continuare la principalele

surse ale inovirii, asa cum au fost ele sintetizate in literatura de specialitate de citre Peter Drucker.

Surse ale inovdrii

Principalele surse de inovare pot fi regisite in figura 4. Asa cum se poate desprinde din aceasta existd mai multe
surse care se unesc in realizarea inovirii Intr-o societate. Nu am putea afirma c3 unele sunt prioritare deoarece
cunoasterea se realizeazd doar cu conditia unei bune interactiuni intre toate cele cinci elemente mentionate:

cercetare stiintifici, industrie, mediu, media si societate, politici guvernamentale.

.-=~"  Cunoastere BRER

Cercetari
stiintifice

Politici
guvernamen-
tale

Media si
societate

Sursa: adaptat dupa (Carayannis, 2013)
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Principiile inovdrii

Inovarea sistematici Inseamni monitorizarea a sapte surse de oportunitate inovatoare, (P. F. Drucker, f.a.):

1. Imprevizibilul - succesul neasteptat, esecul neasteptat, evenimentul neasteptat din afari;
2. Incongruenta - intre realitate aga cum este ea si realitate cum ar trebui si fie;
3. Inovatie bazatd pe nevoia procesului;

4. Modificiri ale industriei sau ale pietei;

5. Schimbiri demografice;

6.  Schimbiri de perceptie, dispozitie si sens;

7. Noi cunostinte, atat stiintifice, cat si nestiintifice.

A
In continuare vom Incerca si le tratim pe scurt pe fiecare din aceste 7 surse ale inovirii, asa cum au fost ele scrise

de celebrul Peter Drucker.
1. Imprevizibilul - succesul neasteptat, esecul neasteptat, evenimentul neasteptat din afari;

Existi afaceri care pind aripi in mod neasteptat. Cele mai multe dintre ele se axeazi pe inovatii tehnologice care isi
gisesc repede adepti in piatd, dar existd si multe exemple de afaceri care pot si Inregistreze un succes neasteptat.
Peter Drucker explicd in cartea sa cum departamentul de electronice al magazinului Macy’s a avut un succes
neasteptat cand vanzirile de electrocasnice le-au depisit pe cele de haine (P. Drucker, 2014), personalul fiind in
foarte scurt timp depisi de numirul solicitirilor si al clientilor. Uneori astfel de cazuri pot lua prin surprindere
oamenii de afaceri, dar acesta este farmecul afacerilor, in care nu toate lucrurile pot fi previzute cu exactitate
matematicd, iar uneori piata are cursul propriu de actiune. Astizi existd multe astfel de exemple: Uber este cel
mai mare furnizor de servicii de transport persoane firi si aibi flotd proprie, iar Facebook este liber in domeniul
paginilor de socializare firi si detini continutul rulat. Lucruri absolut surprinzitoare se pot intampla cu o afacere,

iar antreprenorii trebuie s3 fie deschisi s3 se adapteze din mers tendintelor pietei.

2. Incongruenta - Intre realitate asa cum este ea si realitate cum ar trebui s fie. Incongruenta, este definiti de acelasi Peter
Drucker, este o discrepanti, o disonanti, Intre ceea ce este si ce ,,ar trebui” si fie sau Intre ceea ce este si ceea ce Isi doreste
toatd lumea s3 fie. Este posibil si nu intelegem motivul pentru aceasta. Totusi, o incongruenti este un simptom al unei
oportunititi de a inova. Un astfel de defect este o invitatie la inovare. Creeaza o instabilitate in care eforturile destul de minore
pot muta masele mari si pot aduce o restructurare a configuratiei economice sau sociale (P. Drucker, 2014). Considerim aici
ca provocare de bazi identificarea In timp util a acestor incongruente si transformarea lor in oportunititi. Doar geniul creator
al unui antreprenor poate face acest lucru, referindu-ne aici fird urmi de ironie la talentul si flerul de multe ori inniscute ale

antreprenorilor de a transforma o astfel de situatie incerta intr-una de mare succes si avant economic.

3. Inovatie bazatd pe nevoia procesului. ,,oportunitatea este sursa inovatiei”, dar un vechi proverb spune: ,,necesitatea este
mama inventiei”. Nevoia pe care o vom discuta ca sursi de oportunitate inovatoare este ceva foarte specific: ,,nevoie de

proces”. Aceasta perfectioneazi un proces care existd deja, inlocuieste o legiaturi slaba, redeseneazi un proces vechi existent
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in jurul cunostintelor disponibile recent. In inovatiile care se bazeazi pe nevoile procesului, toati lumea din organizatie
stie Intotdeauna ci nevoia existi. Cu toate acestea, atunci cand apare inovatia, este acceptat imediat ca ,,evident” §i In
curand devine ,,standard” (P. Drucker, 2014). Inovatiile de proces pot si par mici si poate nesemnificative, dar oricine
destisoara activititi In mediul economic poate confirma faptul ci de multe ori inovarea unei parti mici a unui proces
poate face o diferenta notabili sau poate chiar reprezenta o sursi de avantaj competitiv pentru companie. Un exemplu
In acest sens este un angajat intr-o fabrici de ambalat legume si fructe, care supraveghind fluxul de lucru, observi ca
linia de productie care spali, mirunteste, portioneaza si impacheteazi salata tip iceberg genereazi pierderi mari deoarece
bucitile de salata de dimensiune mare se rostogolesc cu prea mare usurinti in afara liniei. Acest proces poate functiona
mai bine, cu semnificativ mai putine pierderi, prin montarea unor protectii laterale liniei care transporti salata. Aceastd
idee poate si constituie o inovatie de proces care duce la reducerea costurilor. Privitd in ansamblul ei, nu pare a f1 o idee

geniald, dar este cu sigurant3 un ajutor in optimizarea procesului tehnologic.

4. Modificiri ale industriei sau ale piefei. Piatd poate si pard uneori complet stabild, dar in putine situatii ea rimane
asa. Industria mondiali a aluminiului, de exemplu, dupi un secol este inci condus de sediul din Pittsburg. In mod
similar exista stabilitate mare si in alte industrii, in care activeazi producitori de tigiri, de medicamente sau de aparate
electrocasnice. Existd Insd si rasturniri de situatie care pot genera oportunititi importante firmelor sau pierderi
semnificative. Un exemplu bun este compania Nokia, care dupi ce a fost lider ani la randul pe piata telefoanelor mobile,
a pierdut pozitia fruntasi in timp relativ scurt datoritd neadaptirii rapide la cerintele pietei, neurmirind trendul de a
trece de la telefoanele clasice la cele inteligente. Nokia a fost inlocuitd cu mare succes de producitori precum Apple,
Samsung si Huawei, care au stiut si rispundi repede schimbirii in preferintele consumatorilor. Iatd cum modificiri ale
industriei sau pietei pot deopotrivi si contribuie la succesul sau la esecul companiilor. Piata este in fond cea mai buni
sursd de inspiratie, iar antreprenorii cu vechime sau cei aspiranti au misiunea dificili de a intelege cat mai bine aceste

mutatii. De aici derivi practic si dificultatea inovirii, dar si provocirile antreprenoriatului.
Urmitoarele 3 surse ale inovirii sunt legate de mediul extern (social, politic).

5. Schimbdri demografice. Dintre toate modificirile externe, demografia este definit3 ca modificiri in structura populatiei,
dimensiunea sa, structura de varste, compozitia, ocuparea fortei de munci, statutul educational si venitul - sunt cele mai
clare si lipsite de ambiguitate. Acestea au consecintele cele mai previzibile. Astfel, pentru cei cu adevirat dispusi si iasd
din zona lor de confort, si analizeze, schimbarea demografiei este atat una extrem de productivi cit si o oportunitate

inovatoare de mare incredere (P. Drucker, 2014).

6. Schimbdiri de perceptie, dispozitie si sens. In matematici nu exist3 nicio diferents intre ,,Paharul este pe jumitate plin” si
,»Paharul este pe jumitate gol”. Dar semnificatia acestor dou3 afirmatii este total diferit3, la fel si consecintele lor. Dac3
este general perceptia se schimbi de la a vedea paharul ca ,,pe jumitate plin” pand la a vedea asa ,,Pe jumitate gol”, existi
oportunititi majore inovatoare (P. Drucker, 2014). Tocmai datorita faptului ci doi cameni se pot uita la acelasi lucru
si vid diferit, la fel cum auzind aceiasi istorisire Intelegem aspecte diferite si oportunititile de inovare sunt percepute
diferit de la un individ la celilalt. Perceptia stimulilor externi se realizeazi prin filtrul propriei noastre minti care are un
set personalizat de experiente, cunostinte, informatii si principii, create pe baza setului amplu de triiri personale, ce ne
conferi unicitate ca indivizi. Asa se explic3 faptul ci avem idei diferite care ne fac mai creativi sau mai putin creativi fati

de ceilalti. Oportunititile de inovare existd, dar sunt intelese si interpretare in mod diferit.
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7. Noi cunostinge, atdt stiintifice, ct si negtiintifice. Conform lui Drucker (P. Drucker, 2014) inovatia bazati pe cunostinte
este vedeta antreprenoriatului, cea care obtine publicitate, primeste finantare, fiind ceea ce oamenii in mod normal
doresc s3 exprime cand fac referire la inovatie. Desigur, nu toate inovatiile bazate pe cunostinte sunt importante.
Unele sunt cu adevirat banale. Dar printre inovatiile care au ficut istorie, inovatiile bazate pe cunoastere ocupi un
loc important. Totusi, cunostintele nu sunt neapirat stiintifice sau tehnice. Inovatiile sociale bazate pe cunostinte pot
avea acelasi impact semnificativ. Inovatia bazati pe cunostinte diferd de toate celelalte inovatii prin caracteristicile sale
de bazi: intervalul de timp, rata accidentelor, previzibilitatea si provocirile pe care le prezinti antreprenorului. Si ca

majoritatea ,,superstarurilor”, inovatia bazati pe cunoastere este temperamentald, capricioasa si greu de gestionat.

De cele mai multe oriinovarea se manifest3 prin intermediul geniului creator. Creativitatea a fost recunoscuti drept
generatoare de avutie, dezvoltare durabili, schimbiri tehnologice, business-inovatii si crestere a competitivitatii
intregilor natiuni, aceasta neputand fi priviti drept o activitate spontani ce are loc in interiorul creierului uman,
ci drept rezultat al interactiunii dintre gandurile unei persoane si contextul sociocultural. Astfel, interactiunea cu
alte persoane, institutii si structuri sociale ce implici cunostinte si resurse contribuie in mod esential la actul creator
(BRASOVSCHI-VELENCIUC, f.a.). Existi numeroase surse ale creativitatii si tehnici prin care aceasta poate fi
potentati in companii de orice dimensiune. In organizatii se folosesc mai multe tehnici prin care creativitatea
colectivi e stimulata si fructificatd, numite tehnici de creativitate. Unele tehnici de creativitate pot fi utilizate §i in
mod individual; dar, avand in vedere ci problemele complexe sunt rezolvate de citre decidenti colectivi, in ziua
de astidzi aceste tehnici au relevanti indeosebi in forma lor colectivi. Tehnicile de creativitate sunt foarte variate,
mergand de la cele foarte simple (precum cutia cu idei) la altele foarte complexe. Multe dintre ele sunt, de fapt,
variante ale celei mai cunoscute tehnici, numiti brainstorming. Printre cele mai cunoscute tehnici sunt: cutia cu

idei, brainstormingul, grupul nominal si metoda Delphi (Salanti et al., 2019).

Una dintre principalele probleme ale inovatiei, in prezent, este lipsa de relatii eficiente intre participantii la
procesul de inovare si anume: lipsa transparentei informationale, motivatia scizuti pentru elaborarea inovatiilor,

finantarea si comercializarea acestora (Liudmila, 2017).

6 Antreprenoriat si inovare

Legitura dintre antreprenoriat §i inovare este prezentati foarte clar de citre Drucker. Acesta sustine faptul ci antreprenorii
inoveazi. Inovarea este instrumentul specific al antreprenorilor. Este actul care Inzestreazi resursele cu o noud capacitate,
aceea de a crea bogitie. Inovatia, intr-adevir, creeazi resurse deoarece nu existi o ,,resursi” pand cand omul nu giseste
un folos pentru aceasta si astfel o inzestreazi cu valoare economici. Pana atunci, fiecare planti este o buruiani si fiecare
mineral este doar o alti roci (P. Drucker, 2014). Orice demers antreprenorial trebuie si fie orientat permanent citre piat3.
Orice initiativd antreprenoriald presupune asumarea unei doze de incertitudine care derivi din foarte multe aspecte:
imposibilitatea de a obtine informatii corecte si perfecte cu privire la mediul de actiune; imposibilitatea de a anticipa
complet comportamentul consumatorilor sau al concurentilor; dificultiti de a previziona modul in care evolueazi
tehnologia (atat sub aspectul descoperirilor tehnologice cat si sub aspectul utilizarilor viitoare ale acestora; probleme in a

controla multe dintre evenimentele viitoare (Borisov et al., f.a.).

Dollinger (2008) este de pirere ca noul antreprenoriat se dezvolti bazandu-se pe tehnologie si cameni tineri. Tinerii de
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astdzi sunt mai antreprenori decat cei ai oricirei generatii anterioare. Astizi, mai multi adolescenti lucreaza decat parintii
lor la varsta lor. Multi liceeni fac parte din cluburi de investitii si Junior Achievement si ajuti la stringerea de bani pentru
organizatii caritabile prin intermediul unor variate activititi de afaceri. Este doar o chestiune de timp pani cand activitatea
lor antreprenoriald va aduce inovatii care vor contura noul mileniu. Spiritul antreprenoriatului - notiunea de progres

uman, dezvoltare, realizare si schimbare - motiveaz3 i energizeazi oamenii.

Asa cum am sintetizat In paginile anterioare, antreprenoriatul si inovarea isi dau mana pe tiramul creatiei, unde provocarea
cea mare este si reusesti s3 observi care este directia in care se indreapti piata si mai cu seami care este urmitorul produs
de succes, In acord cu preferintele consumatorilor. Acestia din urmai sunt cei care dicteazi tendintele la nivel global si
pun verdict tuturor produselor si serviciilor lansate pe piati. Asa cum am vizut deja, inovatia poate si fie radicald sau
incrementala. Indiferent de care din acestea discutdm, antreprenorii sunt cei care fac posibil progresul, lansand pe piata

produse sau servicii din ce 1n ce mai sofisticate si competitive, care si satisfaci cel mai bine nevoile consumatorilor.

Pentru a satisface cerintele consumatorilor antreprenorul este nevoit si inoveze la nivel de produs/serviciu, la nivel de
proces de obtinere, la nivel de alocare a resurselor organizatiei, la nivel de strategii de vanzare si la nivel de tehnologie

folosit3.

Activitatea antreprenoriali este un proces care se deruleazi in diferite medii si tipuri de afaceri, ce genereazi schimbiri in
sistemul economic prin inoviri realizate rispunzand oportunititilor economice, creand valori atat pentru indivizi, cat si

pentru societate (Grinciuc et al., 2014).

2 . . . . v . - - v . . . ~
In loc de concluzie subliem o idee simpli si adevirati, care spune ci inovarea nu este un proces facil, dar reprezinti un

imperativ (Tidd & Bessant, 2018) al zilelor noastre indiferent de domeniu, tari sau experientd antreprenoriali.

7 Teme siintrebari

Daci ai citit cu atentie conceptele descrise anterior ar trebui si poti si rispunzi la urmitoarele intrebari. Dacd nu reusesti

din prima, mai poti reciti, deci indrizneste:

1. Cereprezinti pentru tine antreprenoriatul?
2. Cecrezi ci determini un antreprenor potential s treaci in etapa urmitoare?
A
3. Infunctie de aspectele teoretice studiate construiti o hartd procesuali a activititii antreprenoriale pe care v-ati

gandit si o abordati.

4.  Prezentati calititile pe care considerati ci ar trebui s3 le aibd un antreprenor pentru a avea succes. Pe care
considerati ci le detineti? Stabiliti un top 5 al celor mai importante calititi pe care considerati ¢ ar trebui s3 le aib3

un antreprenor.

5.  Care considerati ci este rolul tehnologiei in dezvoltarea antreprenoriatului?
6.  Care mit al antreprenorilor il considerati cel mai periculos? Ce poti face in acest sens?
7. Ce ar trebui si faci pentru a avea o afacere de succes? Ai un plan? Care din pasii prezentati mai sus sunt

prioritari 1n viziunea ta?

8.  Caantreprenor cirei etape i-ai acorda prioritate pe termen scurt? Argumenteaza.
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9.  Care sunt domeniile cu cele mai mari sanse de reusitd pentru antreprenori?

10. Definiti inovarea.

11.  Identificati cateva provociri legate de acesta intr-un domeniu la alegere.
12.  Explicati legitura dintre teoria, politicile i practica inovarii.

13.  Cum poti afla daci ai idee inovatoare in domeniul tehnologiei?

14.  Care este puntea de legituri dintre antreprenoriat si inovare.

8 Resurse:

Identificarea a cel putin trei cazuri de antreprenoriat bazat pe inovare tehnologica in domeniul de
specializare. Se va lansa o discutie pentru studenti in care ei s3 identifice 3 cazuri de antreprenoriat bazat pe
inovare tehnologici de care ei au auzit. . La nivel national putem discuta despre Fotocolaj, Trilulilu, Ebriza sau
alte afaceri de profil.

Accesati urmitoarele linkuri si analizati interviurile cu antreprenorii:
1. Vicentiu Corbu — Keep It Mobile

https://portalmanagement.ro/vicentiu-corbu-keep-mobile-dezvolta-si-crea-pentru-romania-este-o-adevarata-onoare/

2. Dan Mazilu — Mediatel Data

https://portalmanagement.ro/dan-mazilu-abnegatia-flexibilitatea-inovarea-sunt-elemente-ce-nu-ar-trebui-sa-

lipseasca-unui-antreprenor/

3. Sergiu Biris - de la Trilulilu la Zonga

https://www.profit.ro/povesti-cu-profit/interviurile-andreei-rosca/sergiu-biris-de-la-trilulilu-la-zonga-si-la-

ce-ti-se-intampla-cand-faci-parte-dintr-o-tranzactie-de-500-de-milioane-de-dolari-16593382

1. Ce vaimpresionat cel mai mult?
2. Ceatiinvitat din experientele relatate de ei?
3. Considerati ci vi ajutd si cunoasteti povestile antreprenorilor de succes? Daci da, explicati in ce fel.
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1 Introducere

In prezentul subcapitol abordim principalele trenduri cu privire la antreprenoriat si inovare. Pentru a realiza acest lucru
incepem prin reliefarea unui exemplu din SUA anilor ,70, mai apoi definim antreprenorul si antreprenoriatul cu scopul
de aImprospita memoria cititorilor, furnizand un tabel cuprinzitor cu cele mai importante definitii regisite in literatura
de specialitate. Trecand mai departe la antreprenoriatul tehnologic, existd patru subiecte de interes trebuie dezvoltate
cu privire la acesta: (1) licentiere universitare si brevetare; (2) parcuri stiintifice, incubatoarele si acceleratoarele; (3) start-
up-uri fondate prin si in universititi; si (4) rolul stiintei academice 1n antreprenoriat. Capitolul continui cu trecerea in

revistd a conceputului de cunoastere, dezvoltarea de noi produse in domeniul tehnologic si implicit inovare.

v _ =m

2 Contextul manifestarii antreprenoriatului tehnologic

Lasfarsitul anilor, 70, factorii de decizie din SUA erau tot mai ingrijorati cu privire la incetinirea generali a productivitatii
si la sciderea concomitenti a competitivititii globale a firmelor americane din mai multe sectoare din nalti tehnologie.
Un presupus vinovat de Incetinirea productivititii a fost o diminuare a ratei inovatiei tehnologice (Siegel, 2006). Acest
fapt a pus o presiune crescandi pe cresterea antreprenoriatului tehnologic in SUA i in lumea intreagd. Dezbaterea despre
antreprenoriat este universald. Se vorbeste despre aceasta intens, se scrie si discutd frecvent - atat in mediul academic, cat
siin presa. Indiferent de locul in care se realizeazd dezbaterea, antreprenoriatul a fost identificat ca fiind de o importanti

vitald pentru bunistarea oricirei economii si potentialul siu de a contribui la crearea de locuri de munci si reducerea

sdricia a fost bine documentatd (Herrington et al., 2010).

In Statele Unite, de exemplu, antreprenorul este deseori definit ca fiind persoana care Incepe propria sa afacere, noui
si mici. Dar nu toate noile afaceri mici sunt antreprenoriale sau reprezinti antreprenoriat (P. Drucker, 2014) deoarece
antreprenoriatul implic3 ideea de inovatie. Au existat aproape la fel de multe definitii ale antreprenoriatului pe cat
au existat scriitori pe aceastd temd. Tradus din francezi, antreprenor Inseamnd literal ,,unul carese angajeazi. “Un
antreprenor este unul care realizeazi ceva”. Dar ce Inseamni asta cu privire la om de afaceri? Unii sugereazi ci incercarea

de a defini antreprenoriatul poate fi firi rod deoarece termenul este prea vag si imprecis pentru a fi folosit (Dollinger,

2008).

Exercitiu: Dati citeva exemple de antreprenori de succes. Ce au acestia in comun? Prin ce se delimiteazi de restul?

3 O analiza evolutiva a definitiilor date antreprenoriatului

Tabelul 1 sintetizeaza citeva definitii fundamentale asociate conceptului de antreprenoriat. Antreprenoriatul

tehnologic presupune derularea de afaceri bazate pe tehnologii moderne aferente fiecirei perioade.

Astfel, crearea de noi cunostinte devine sarcina de bazi pentru supravietuirea si dezvoltarea firmei (Shu et al., 2012).
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Tabel 1. Definitii ale antreprenoriatului
Nr. | Autori Definitie
Knight (1921) Profit din riscuri de incertitudine si risc.
5 Realizarea de noi combinatii de organizare a firmei - produse, noi
" | Schumpeter (1934) servicii, noi surse de materii prime, noi metode de productie, noi
piete, noi forme de organizare.
3. : Gestionarea incertitudinii prin coordonarea resurselor productive,
Hoselitz (1952) . . o . .
introducerea de inovatii si furnizarea de capital.
4. Activitate de initiere si dezvoltare a unei afaceri orientate spre
Cole (1959) T
profit.
5. .
McClelland (1961) Asumarea unui risc moderat.
6. Adoptarea unor decizii si hotirari cu privire la coordonarea
Casson (1982) P e P
resurselor rare si limitate.
7. . L
Gartner (1985) Crearea de noi organizatii.
Stevenson, Roberts,
8. | &Grousbeck (1989); Urmirirea unor oportunititi firi a tine cont de resursele existente
Barringer& Ireland si disponibile In prezent.
(2006)
. 1 | Urmirirea oportunititii firi a tine cont de resursele existente
9. | Hart, Stevenson, & Dial |. portunitag a0 . . .
(1995) in prezent, manati de alegerile anterioare ale fondatorilor si
experientd legatd de industrie.
10. | Shane &Venkataraman | Un domeniu de afaceri prin care se cauti a se intelege cum se
(2000) creeazi oportunititile pentru ceva nou.
11. | Kuratko& Hodgetts o _ . . .
(2004) Un proces dinamic de viziune, schimbare i creatie.
12. Un mod de gandire care este axat pe oportunititi, inovare si
Allen (2006) ; & peop o ;
orientate spre crestere.

Sursa: preluat si adaptat dupa (Dollinger, 2008)

Exercitiu: Analizati definitiile antreprenoriatului din tabelul 1 si discutati principalele caracteristici ale termenului in

sens evolutiv.

4 Antreprenoriatul tehnologic

Antreprenoriatul tehnologic vizeaza aspecte legate de initierea de noi afaceri, cresterea si potentarea ideilor inovatoarea
de afaceri si cultivarea spiritului antreprenor cu privire la afaceri ce vizeazi tehnologii moderne. De cele mai multe ori

antreprenoriatul tehnologic este asociat cu mediul academic, universititile fiind cele care trebuie si clideasci mediul

propice pentru ca tinerele generatii s3 capete interes pentru antreprenoriatul tehnologic.
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Cresterea rapidi a antreprenoriatului tehnologic in universititi a atras, de asemenea, o atentie considerabili in literatura
academica, deoarece aceastd tendintd are implicatii manageriale si politice importante Conform lui Siegel (2006),
existd numeroase lucriri despre licentiere universitare, brevetare si formare de start-up. Aceasta literaturd emergenti
este interdisciplinard, cu contributii ale savantilor din mai multe discipline, precum economia, sociologia, stiintele
politice, administratia publici si mai multe domenii in management, precum strategia, antreprenoriatul si tehnologia si
. v e . - . . . . . . . [y .
managementul inovirii. Exist3, de asemenea, dovezi internationale considerabile cu privire la acest fenomen. In cele din
urmi, avand 1n vedere complexitatea problemelor ridicate de ascensiunea antreprenoriatului tehnologic in universitati,

multi autori au utilizat metode calitative pentru a aborda intrebiri cheie de cercetare.

Patru subiecte de interes trebuie dezvoltate cu privire la antreprenoriatul tehnologic: (1) licentiere universitare si
brevetare; (2) parcurisstiintifice, incubatoarele si acceleratoarele; (3) start-up-uri fondate prin siin universitati;

si (4) rolul stiintei academice in antreprenoriat.

Indiferent de cadrul in care antreprenoriatul tehnologic se manifestd, acesta se bazeazi pe cunoastere. Cunoasterea
este consideratd o resursd organizationali fundamentali, cruciald chiar pentru toate organizatiile. Cel mai cunoscut
model de creare de cunostinte noi este cel al lui Nonaka. Conform Nonaka (I. Nonaka, 1994) si Nonaka si Takeuchi
(I. T. Nonaka & Takeuchi, 1995) crearea de cunostinte organizationale este un proces ascendent in spirali, care include

socializarea, externalizarea, combinatia i interiorizarea (SECI). Cunoasterea st la baza oricirei forme de antreprenoriat.

Dezvoltarea de produse noi este o activitate complexa care depinde de cunoastere si invitare (Goftin & Koners, 2011)
si care are loc atat In companii cu vechime, dar si In companii noi, strat-upuri lansate printr-un efort antreprenorial.
Derivat intern sau extern (Rosenzweig & Mazursky, 2014) dependent de interactiunea dintre cunostintele tacite
si cunostintele explicite (Richtnér et al., 2014), bazat pe schimbul social intre fondatori si angajati (Boeker et al.,
2019) o mare parte din cunostintele generate in dezvoltarea de doi produse sunt tacite, greu de exprimat, legate de
rezolvarea problemelor si depind de interactiunile din cadrul echipelor (Goffin & Koners, 2011). Tehnologia si
inovarea sunt legate (Brynjolfsson, 2011)digitization has spurred productivity through innovations in management
techniques, business models, work processes and human resource practices. More fundamentally, digitization is
changing the way innovation itself is done, opening the prospect of a long-term increase in the overall rate of
innovation. Over time, this will dwarf the benefits from any particular innovation. Digitization is transforming
innovation in four ways: 1 pentru a permite un flux mai mare §i mai eficient de cunostinte. Tehnologiile digitale
din ce In ce mai prezente schimbi natura inovatiilor de produse si servicii (Yoo et al., 2010). Chiar daci este intens
studiatd, inovatia nu a prezentat un model integrat al modului in care sursele de cunostinte care apar din relatiile

interpersonale ale managerilor prin care se faciliteaz3 inovarea in cadrul unor noi proiecte (Boeker et al., 2019).

Inovatia este instrumentul specific antreprenorilor, mijlocul prin careei exploateazi schimbarea ca o oportunitate
pentru o afacere diferitd sau un serviciu diferit deoarece poate fi prezentati ca o disciplind, invitati, practicata.
Antreprenorii au nevoiesa caute In mod corespunzitor sursele de inovatie, si identifice schimbirile sis3 recunoasci

simptomele care indicd oportunititi de inovatie de succes pentru a le putea aplica in practici (P. F. Drucker, f.a.).

Majoritatea covarsitoare a inovatiilor de succes exploateazi schimbarea. Si astfel, disciplina inovirii (baza de
cunoastere a antreprenoriatului) este o disciplini de diagnostic: o examinare sistematici a domeniilor in schimbare

care oferd oportunititi antreprenoriale.
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Figura 3.1. Transformarea regionala prin antreprenoriatul tehnologic

Sursa: adaptat dupa (Venkataraman, 2004).

Antreprenoriatul este dificil si plin de riscuri fird indoial3, iar daci addugim dimensiunea tehnologici lucrurile par a
se complica si mai mult. Dar dincolo de toate obstacolele, dincolo de dezvoltarea rapidi a tehnologiei, a impactului
globalizirii, antreprenoriatul tehnologic reprezinti o sursi de progres ce sti la baza dezvoltirii economiei. Asa cum
subliniazi Venkataraman(2004), importanta antreprenoriatului tehnologic ca factor in crearea prosperititii individuale si
regionale a generat recent un interes considerabil. Avem mirturie zone precum Silicon Valley care s-a transformat teribil
in ultimii 40 de ani sau pe plan local si la o scard mai mici, Cluj-Napoca, care a suferit modificiri substantiale in ultimii
15 ani datoritd fenomenului numit antreprenoriat tehnologic. Pentru a asigura transformarea regionald prin prisma
antreprenoriatului tehnologic se impune crearea unor conditii precum: (1) acces lainstitutii care genereazi cunostinte noi;
(2) acces la capital; (3) acces la modele/exemplele potrivite; (4) forumurile informale necesare pentru potentarea educatiei
si experientei antreprenoriale; (5)plasele de siguranti necesare si cultivarea culturii de acceptare a esecului; si (6) acces piete

mari pentru produsele si serviciile nou create, conform Figurii 1 (Venkataraman, 2004).

Exercitiu: care din cele 6 aspecte mentionate in Figura 1 vi se par mai dificil de obtinut in practici? Ce solutii puteti

identifica?
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5 Resurse suplimentare

Evolutia tehnologici implici schimbarii culturii. Cititi s3 analizati articolul publicat de businessdays.ro (disponibil accesand

pagina: https://www.businessdays.ro/blog/evolutia-tehnologica-inseamna-schimbarea-culturii-umane) cu privire la

evolutia tehnologiei si ascultati discursullui Ray Kurzweilin cadrul seriei intitulatd Ted Talks (disponibil accesand pagina:

https://www.ted.com/talks/ray kurzweil the accelerating power of technology/transcript?language=ro) cu privire

la cum ne impesteazi tehnologia si discutati implicatiile In viata noastr3 si in afaceri.

Realizati o radiografie a predictiilor realizate in 1984 de citre Nicholas Negroponte cu privire la tehnologie si ce este

disponibil azi pe piatd. Discursul acestuia este disponibil accesind pagina: https://www.ted.com/talks/nicholas

negroponte 5 predictions from 1984.

In urma vizionirii videoclipului discutati urmitoarele aspecte:

1. Care sunt principalele predictii realizate de Nicholas Negroponte in 1984 cu privire la tehnologie?
2. Care din acestea le utilizim azi pe scard generalizati?

3. Care sunt implicatiile acestor predictii?

4. Cum arati viitorii 30 de ani din perspectiva progresului tehnologic din punctul vostru de vedere?

6 Teme siintrebari

1. Dati exemple de produse tehnologice nou create pe care le folositi.
2. Ciror nevoi se adreseazi aceste produse tehnologice noi?

3. Ce presupune in termeni concreti valorificarea surselor de oportunitate in cazul initiative antreprenoriale prezentate?
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1 Introducere

In cadrul acestei unititi de curs vom invita si stabilim cit trebuie si producem pentru a nu inregistra pierderi,
ce elemente sunt necesare pentru a determina cantitatea minimi pe care trebuie si o producem, cum ne putem
calcula profitul, cum stabilim care afaceri sunt mai profitabile in functie de randamentul investitiei si poate cel
mai important aspect, ce este si ce rol are un flux de numerar pentru o afacere. De asemenea vom discuta despre
cum putem anticipa problemele de lichiditate ale afacerii si despre cum putem imbunititi fluxul de numerar.
Economia antreprenoriald opereazi cu o serie de notiuni care trebuie bine intelese pentru ca antreprenorul si-si
poatid conduce afacerea (Dunn and Cheatham 1993). Considerim oportun definirea celor mai frecvente elemente

cu care trebuie si opereze un antreprenor: prag de rentabilitate, randamentul investitiei, flux de numerar, profit.

2 Pragul de rentabilitate

(Concepte si mod de calcul privind pragul de rentabilitate>

Pragul de rentabilitate reprezinta nivelul la care Incasirile firmei sunt egale cu costurile totale generate de respectiva
afacere. Pani la acest punct, afacerea va avea incasiri mai mici decat costurile inregistrate si va genera, prin urmare,
pierderi. Pentru fiecare nivel al pretului de vanzare, aceasta metodi permite determinarea volumului productiei
care trebuie realizat sau a cotei de piati care trebuie cistigatd pentru ca firma si devini profitabili'. Pragul de

rentabilitate poate fi calculat pe ansamblul afacerii sau pe diferite produse si activititi.

Odati ce pragul de rentabilitate este atins si depisit, firma va genera profit. El arati care este nivelul vanzirilor

la care costurile fixe si variabile ale societitii sunt complet acoperite si incepand de la care firma va genera profit.

Denumit de multe ori punct de echilibru al afacerii sau punctul critic al afacerii, reprezinta acel nivel al vanzirilor la

care Incasirile obtinute vor fi egale cu suma costurilor variabile si fixe, rezultatul afacerii fiind nul.

Orice antreprenor care isi pregiteste lansarea unei afaceri trebuie si cunoasca pragul de rentabilitate §i si urmareasci
atingerea lui cat mai curand. Din picate, foarte multi antreprenori neglijeazi pragul de rentabilitate, un indicator
financiar extrem de important, si nu 1i acorda atentia cuvenita nici la demararea unei noi afaceri, dar nici ulterior,
pe parcursul functionirii firmei. Din acest motiv ei nu vor cunoaste care este nivelul la care afacerea lor trebuie sa

ajungd pentru a-si putea acoperi in Intregime costurile totale si a trece pe profit.

Este recomandat ca analiza pragului de rentabilitate s3 se facd atunci cand se lanseazi o noui afacere si de fiecare

dati cand elemente esentiale ale afacerii se modifica, cum ar fi:

preturile de vanzare pentru produsele sau serviciile care fac obiectul afacerii;
numirul de angajati;

cheltuielile cu materiile prime si materialele consumabile;

cheltuielile cu utilititile si combustibilul;

D N N N N

cheltuielile cu marketingul si promovarea.

1 (“Https://Www.lgads.Ro/Dictionar/Prag-de-Rentabilitate,” n.d.)
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Toate aceste elemente suportd modificiri cel putin atunci cand:
 afacerea trece la un alt nivel, generand cheltuieli suplimentare;
* se lanseazi un nou produs sau serviciu in companie.

Analiza pragului de rentabilitate trebuie ficutd nu doar atunci cand anumite elemente externe afacerii noastre se
modific, ci si atunci cand planificim schimbiri interne, insd dorim si aflim si efectele generate de acestea asupra

afacerii.
Relatie de calcul cea mai simpli a pragului de rentabilitate este:
Cifra de afaceri = Costuri totale

Daci avem in vedere ci in categoria costurilor totale (CT) intri costuri variabile (CV, cheltuieli ce depind de
volumul productiei) si costuri fixe (CF, cheltuieli ce nu depind de volumul productiei, pe termen scurt), vom

obtine relatia:
CT=CF+Cvxq
unde: CT=cost total
CF = costuri fixe
Cv = cost variabil unitar
q = cantitatea de produse fabricate si vindute
Cifra de afaceri = Costuri fixe + Costuri variabile
sau
Cifra de afaceri — (Costuri fixe + Costuri variabile) = 0

Cu cat Incasirile companiei sunt mai mari, cu atat pragul de rentabilitate este depisit mai mult, generand o marji
de sigurantd mai mare pentru afacere, iar riscul de a inregistra pierderi este astfel inliturat. Marja de siguranti

reprezinti diferenta dintre cifra de afaceri inregistrati si pragul de rentabilitate calculat.
Cifra de afaceri este determinati de doi factori:

V" pretul de vinzare (Pq);

V' cantitatea produsi si vanduti (q).

In urma acestei detalieri putem spune ci pragul de rentabilitate se determini si dupi relatia:
Pret x Cantitate — (Costuri fixe + Costuri variabile) = 0

Pqxq—(CF+Cvxq)=0

de unde rezulta q= _CF
Pq—Cv
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(Stabilirea costurilor ﬁxeD

Intr-o afacere, costurile fixe sunt acele cheltuieli ce riman nemodificate (pe termen scurt) indiferent de volumul

vanzirilor sau al activititii economice inregistrate. Cu alte cuvinte, indiferent daci firma produce sau nu,

indiferent daci produce 2 produse sau 5.000 de produse, pe termen scurt, aceste costuri riman neschimbate.
Exemple de costuri fixe:

V" cheltuielile cu salariile si contributiile sociale;

v cheltuielile cu chiria spatiului de productie sau de depozitare;

V' cheltuielile cu utilititile aferente spatiilor indirect productive (birourile);

V" cheltuielile pentru contabilitate.

Daci volumul vanzirilor nu este cel asteptat, pe termen mediu si lung firma va face anumite corectii necesare

pentru a-si asigura sustenabilitatea:

V" vareduce numirul angajatilor;

v" vainchiria spatii mai mici, plitind nu doar chirii mai mici, ci si utilititi mai reduse;
V" va alege alte spatii unde chiriile sunt mai mici, daci afacerea poate fi relocati;

V' factura de contabilitate se va reduce, reflectind volumul diminuat al activititii.

Cu cat mai nalt este nivelul costurilor fixe, cu atit mai mult dureaz3 atingerea pragului de rentabilitate si obtinerea de profit.

(Costurile variabile ale afaceri9

Costurile variabile sunt acele costuri ce evolueaza in stransa legiturd cu volumul activititii economice. Cu cat

vanzirile sunt mai mari, cu atat costurile variabile vor fi mai mari la rindul lor.
Exemple de costuri variabile:

V' pretul de achizitie al materiilor prime, al materialelor consumabile;

v’ utilititile consumate in procesul de productie (gaz, electricitate, ap3, etc);

V" combustibilul consumat pentru transportul produselor la sediul clientilor;

v salariile personalului direct productiv;

V" costurile pentru livrarea produselor prin intermediul firmelor de curierat etc.

Unele costuri variabile pot fi exprimate procentual. Spre exemplu, un agent de vanziri poate castiga un salariu fix
(acesta fiind o cheltuiali incadrata in categoria costurilor fixe), dar i un comision din fiecare vanzare reusita (spre
exemplu, 3% din pretul de vanzare al produsului sau serviciului comercializat). Pe termen mediu si lung, toate

costurile unei afaceri sunt variabile.
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(Stabilirea pretului de vﬁnzare)

Pretul de vanzare este unul dintre elementele importante ale analizei pragului de rentabilitate. Modificarea lui
determini modificarea punctului de echilibru in firmi. Astfel, o crestere a pretului de vanzare determini incasiri

mai mari, iar pragul de rentabilitate va fi mai scizut.

Pe de alti parte, pretul de vinzare nu poate fi modificat cu usurintd, fiind dependent de cererea si oferta manifestate

pe piatd pentru produse sau servicii identice sau de substitutie.

(Marja sau adaosul comerciaD

Un alt element important al analizei pragului de rentabilitate este marja comerciali sau adaosul comercial practicat

de citre societate.

Marja comerciali reprezinti diferenta dintre pretul de vanzare al unui produs sau serviciu si costurile variabile pe

unitate. Cu cit marja comerciali este mai mare, cu atit pragul de rentabilitate va fi mai scizut.

(Utilizarea pragului de rentabilitat@

Analiza pragului de rentabilitate permite obtinerea unor informatii importante privind nivelul vanzirilor
estimate, costurile fixe si variabile, adaosul comercial. Prin urmare, pe baza acestei analize, antreprenorul poate

lua decizii informate privind:
v’ cresterea sau sciderea pretului de vinzare;
v’ cresterea sau diminuarea unor anumite elemente de cost fix sau variabil.

Orice diminuare a costurilor fixe sau variabile, in conditiile in care pretul de vanzare rimane neschimbat, determini
o scidere a pragului de rentabilitate. Totusi, sciderea numirului de angajati, alegerea unor birouri mai mici §i mai
ieftine, achizitia unor materii prime de calitate inferioard afecteazi atat capacitatea de productie a firmei, cat si

perceptia clientilor, ceea ce poate determina prabusirea vanzirilor.

Pe de alti parte, cresterea pretului de vanzare provoaci sciderea pragului de rentabilitate, insi intr-un mediu
concurential acest lucru nu este atit de facil pe cat pare. Astfel, cresterea pretului de vanzare poate duce la

orientarea clientilor citre produse similare sau de substitutie (Dumitrache M. 2018).

3 Randamentul investitiei (ROI)

Ce este ROI-ul? Denumit si cistigul obtinut ca urmare a realizirii unei investitii, randamentul investitiilor
. . oL . A . . A .
reprezintd suma de bani din cei pe care i-ai investit care se intoarce la tine. Cu alte cuvinte, cat de tare lucreazi

pentru tine banii pe care i-ai investit.

Existd mai multe modalititi de a calcula randamentul investitiilor, depinzand de ceea ce misori, iar unele sunt mai
complicate decat altele. Unele iau in calcul deprecierea monetara, altele presupun ci sumele pe care le primesti

sunt imediat reinvestite si nu iau acest lucru in calcul.
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Daci singurul lucru care te intereseazi sunt sumele de bani pe care le primesti, calculul este destul de simplu.
Randamentul reprezinti fluxul de numerar anual Impirtit la suma investita initial. Investitiile inteligente aduc
un randament mai mare. Ele nu sunt toate egale, iar daci antreprenorul intelege ce flux de numerar produce si ce
randament are acea investitie, va intelege cat de greu lucreaza banii pentru el (“Cat de Greu Lucreazi Banii Pentru

Tine?” Revista de Dezvoltare Personald Si Educatie Financiar3).

Indicatorul se calculeazi ca raport intre profit (venituri totale - costurile totale) si costurile totale ale investitiei.
ROI misoari valoarea rentabilititii unei investitii in raport cu costul siu si poate fi considerat un reper foarte
important atunci cand o companie sau o persoand decide si investeascd o sumi de bani in diverse proiecte.
Rentabilitatea investitiei are de obicei o corelatie directi cu riscul, in cele mai multe cazuri un risc mai mare
poate Insemna si o rentabilitate mai buni. Este un indicator de performanti utilizat pentru misurarea eficientei

unei investitii sau pentru a compara eficienta mai multor investitii diferite.

In sistemul economiei de piati profitul reprezinti motivatia activititii oricirui om de afaceri, fiind perceput, la

modul general, ca diferenta pozitiva intre veniturile si cheltuielile totale ocazionate de desfisurarea activititii sale.
Majoritatea economistilor atribuie profitului urmitoarele functii in cadrul mecanismului economic:
a) stimularea initiativei §i acceptarea riscului (profitul motiveazi activitatea firmelor);

b) cultivarea spiritului de economisire (autofinantarea din surse proprii este totdeauna mai ieftini si de preferat

celorlalte posibilitati);

c) stimularea eforturilor productive (profitul poate fi considerat un indicator al eficientei, al rentabilititii, putand

fi sporit daci cresc eforturile productive);

d) sursd de venit pentru firmi (autofinantare) si pentru bugetul de stat (prin intermediul impozitului pe profit).

Profitul asiguri astfel, direct sau indirect, resurse necesare pentru activititi social-culturale.
Profitul se calculeazi dupi relatia:

PR = VT - CT, unde:

PR — profitul (masa profitului)

VT — venituri totale (acestea pot cuprinde veniturile din exploatare — rezultate in urma vanzirii bunurilor si
detin ponderea cea mai mare in total, venituri financiare — aferente dobanzilor, venituri exceptionale — rezultate

in urma unor imputiri).

CT — cheltuieli (costuri) totale (acestea pot cuprinde cheltuieli din exploatare — efectuate in legiturd cu productia

de bazi, cheltuieli financiare — cu plata dobanzilor la credite, cheltuieli exceptionale — amenzi).
La nivel de produs avem relatia:

PRU =Pq— CTM, unde:

&

ROMANIA
gﬁg&g_%g%%ﬁ UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI CLUJ-NAPOCA k

http://aubb.granturi.ubbcluj.ro/

?

With Us




* X %
*
* *
* * (
* 5k
N Instrumente Structurale
UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

mergi la sumar

PRU - profitul unitar (pe produs)
Pq — pretul de vanzare al produsului
CTM - costul total mediu (unitar)

Profitul (masa profitului) trebuie si fie o mirime pozitivi, in caz contrar apare pierderea, iar antreprenorul care o

inregistreazi nu poate progresa.

5 Fluxul de numerar

(Conceptul de flux de numerax)

Fluxul de numerar este elementul care di viat3 oricirei afaceri (Faulds, C. 2018). Firi numerar, nu veti putea si va plititi

personalul si facturile, s3 investiti in cresterea afacerii sau si cumpdrati materii prime pentru a oferi servicii clientilor noi.

Fluxul de numerar este suma de numerar lichida pe care o aveti la indemani la un moment dat in timp (Novick, S. 2019).

Fluxul de numerar este esential pentru supravietuirea intreprinderilor mici, cu toate c¢i multi antreprenori se
lupta sa pliteascd facturile In timp ce asteaptd si soseasci cecurile. O parte din problemi provine din intarzierea
facturdrii, care este comuni in lumea antreprenoriald. Desi profitul oferd o imagine de ansamblu la nivel inalt a
performantei unei afaceri, nu oferi o evaluare exacti a capacititii dvs. de a face fatd cheltuielilor curente i pe

termen scurt, care sunt esentiale pentru operatiunile cotidiene.

Pe lang3 activititile curente, una dintre preocupdrile cele mai importante ale unui antreprenor ar trebui si fie
si aceea de a-si urmiri In permanenta situatia facturilor de vanzare emise citre clienti, mai exact si se asigure ci

acestea sunt incasate la termenele stabilite.

Multi dintre antreprenorii din Romania nu acordi o prea mare importanti fluxului de numerar (cash-flow-ului),
fie pentru c3 nu au auzit sau nu detin suficiente cunostinte despre acest indicator, fie pentru ¢ nu sunt preocupati
de aceste aspecte si lasd totul pe seama contabilului/economistului. De aceea, foarte multe firme mici si mijlocii se
confrunti cu dificultiti in mentinerea unui cash-flow pozitiv (“Urmireste Atent Incasarile Si Imbunititeste-Ti

Cash-Flow-U1” 2017).

Intririle de numerar ale unui flux de numerar sunt date de incasirile companiei provenind din urmatoarele surse

(Dumitrache M. 2016):

*  Clientii care achiti facturile emise de organizatie.

* Banca ce acordi un credit pe termen scurt pentru acoperirea unei lipse de fonduri.

*  Banca, atunci cand acordd un imprumut pe termen lung cu scopul realizirii unor investitii.

*  Vanzarea unor active ale companiei, atunci cand afacerea este divizati, restransi, lichidat3, etc.
* Aporturi sau imprumuturi ale asociatilor.

* Investitorii care preiau pirti sociale sau actiuni in companie.
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Iesirile de numerar ale unui cash flow sunt date de plitile efectuate de companie in urmitoarele scopuri:
*  Salarii si contributii sociale pentru proprii angajati;

Taxe si impozite datorate bugetului general si bugetelor locale;

*  Achizitia de materii prime si materiale;

Plata utilititilor;

*  Plati citre diversi terti: transport de mirfuri, publicitate, asiguriri de bunuri etc;

* Rambursarea unor credite contractate;

*  Rambursarea imprumuturilor ficute de asociati;

Unele intriri (ca si unele iesiri) au caracter permanent, iar altele au un caracter ocazional.

In practici se intilnesc urmitoarele tipuri de cash flow -uri:

* Cash flow pozitiv, atunci cand intririle de numerar sunt mai mari decit iesirile de numerar (de dorit);
*  Cash flow negativ, atunci cand intririle de numerar sunt mai mici decat iesirile de numerar.

Chiar si atunci cand activitatea desfisurati este profitabild, potinterveni probleme in fluxul de numerar al societatii

care conduc la blocaje financiare pe termen scurt.

De exemplu, cand o companie se aprovizioneazd cu materii prime pentru productia de bunuri ea isi asum3 plata

furnizorilor la 30 de zile si accepta incasarea de la clientii sdi in 45 de zile.

Chiar daci incasirile sunt mai mari decat plitile, intervine o perioada de 15 zile in care compania nu va putea si
efectueze platile citre furnizor, fiind nevoitd si recurg, pentru aceastd perioada, la obtinerea unei linii de credit,
sau imprumut din partea asociatilor. Aceste intriri de lichiditati se vor Inscrie in activitatea financiari a companiei

si vor avea rolul de a acoperi o nevoie de lichiditate pe termen scurt.

Clmportanga analizei fluxului de numeraa

Analiza acestui indicator de eficienti este deosebit de importantd pentru ci:
*  Permite realizarea unei imagini clare asupra incasirilor si plitilor din companie;
*  Permite realizarea unor prognoze economice si financiare;
: : I Akl A
*  Permite planificarea plitilor i estimarea incasirilor intr-un mod corect;
*  Oferi control si suport decizional managementului.
Cum putem anticipa problemele de lichiditate ale afacerii?

Analiza cash-flow -ului ne permite si obtinem informatii pretioase, pe baza cirora si anticipim perioadele de

blocaj financiar, cum ar fi:
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v" Atunci cind linia de credit este consumati aproape de limita, iar tendinta in ultimele luni a fost de crestere.
v Compania nu ramburseazi la timp creditele contractate, ceea ce va crea premisele unor pliti de penalititi.
ocietatea Incaseazi cu dificultate valoarea bunurilor i serviciilor livrate clientilor sii.

V" Societat S t

A
V" Intirzieri in plata impozitelor si taxelor, ceea ce va determina popriri ale conturilor bancare, cu repercursiuni
grave asupra activitatii companiei.
V" Plata cu intirziere a salariilor datorate personalului angajat.

v Marja de profit redusi.

Problemele de flux de numerar nu afecteazi doar companiile cu rentabilitate marginali si perspective slabe, pe
misuri ce startup-ul dvs. devine profitabil si creste, acesta este cel mai expus riscului de a avea probleme de flux

de numerar i se poate confrunta cu insolventa tocmai atunci cand este pe calea spre un succes urias.

De ce? Pentru ci va trebui sd investiti in oameni, echipamente si stocuri pentru a vi dezvolta, Inainte ca noii dvs.

clienti s3 le pliteasca.

CEtape de parcurs in estimarea fluxurilor de numera@

Tata citiva pasi ce pot fi parcursi pentru a evita crizele de flux de numerar, pentru a obtine un control asupra
fluxului de numerar si a practicilor generale de gestionare a banilor, asa cum apar mentionati in literatura de

specialitate (Faulds, C. 2018; Venter, M. 2015; Novick, S. 2019):
1. Realizati legtura dintre fluxurile de numerar si buget

Care este diferenta dintre o proiectie a fluxului de numerar si un buget? Simplu, un buget vi proiecteazi veniturile
si cheltuielile viitoare Intr-un mod general. Pe de altd parte, proiectia fluxului de numerar inregistreaza pliti

individuale (atat de intrare cat si de iesire), in raport cu datele precise.

Cu alte cuvinte, In timp ce bugetul dvs. vi poate spune ci va puteti astepta si obtineti un profit, proiectia fluxului
de numerar ar trebui si vi poata spune daci aveti bani in mand pentru a face fatd unui debit direct, deoarece clientii

dvs. plitesc in mod obisnuit in ultima zi a lunii.
2. Asigurati-vd cd proiectia fluxului de numerar este realistd

Nu are rost si pregitesti un flux de numerar daci vei fi optimist. Daci stiti ci veti avea un debit direct mare in data
de 21 si ca clientii dvs. vi plitesc 1n ultima zi a lunii, nu fiti tentat s3 mutati datele pentru a ascunde problema.
In mod similar, daci aveti clienti noi, nu presupuneti automat c acestia vor respecta conditiile de plati de 30 de
zile. Din cate stiti, ar putea dura 45 sau 60 de zile la plat3, lisandu-vi un gol in numerar, timp in care nu puteti
pliti facturile. Asumati-vi intotdeauna situatia cea mai rea atunci cand vi pregititi fluxul de numerar; in acest fel,

singurele surprize pe care le veti avea vor fi pozitive.

3. Efectuati o analizd regulatd a fluxului de numerar
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De preferinti, ar trebui si efectuati o analiz3 a fluxului de numerar cel putin o dati pe luni. Acest lucru vi va ajuta
s identificati tendintele In fluxul de numerar si s faceti proiectii mai realiste pentru ca situatia dvs. de numerar

si se imbunatiteascd. latd cum:

V' Stabiliti perioada de timp pentru analizi (recomandabil lunar, sau chiar siptimanal);

v Pregititi-vi situatia fluxului de numerar:

* Introduceti soldul total de numerar al afacerii dvs. la inceputul perioadei de timp in foaia de calcul.

*  Creati coloane de intriri (+) si de iesire (-) pentru trei categorii: Activititi operationale, Activititi de investitii

si Activititi de finantare.
 Inregistrati toate activititile relevante pentru perioada curenta.
v" Adiugati totul pentru a ajunge la soldul final.

Obiectivul tiu este s3 vezi un sold de inchidere mai mare la sfarsitul fiecirei perioade decat soldul de inceput, ceea

ce indic3 un flux de numerar pozitiv.
4. Asigurati-vd cd aveti o anumitd cantitate de numerar

Daci fluxul de numerar (pregitit in mod realist, mai degrabi decat optimist) sugereazi ci existd o crizi in curs, ar
trebui si luati misuri imediat. Daci trebuie si vi imprumutati pentru a avea o cantitate de numerar la indemana,
atunci faceti acest lucru. Plata dobanzii inutile este de preferat decat si iesiti din afaceri. Luati In considerare
formele de finantare pe termen lung. Acestea tind si vini cu pliti lunare mai mici, ceea ce Inseamna ci veti avea

mai multi bani care pot f1 directionati citre cheltuielile de operare necesare.
A
5. Incercati sd vd incasati facturile mai repede

Daci puteti determina clientii si pliteasci mai repede atunci problemele fluxului de numerar ar putea dispirea
peste noapte. Facturile intirziate reprezintd cel mai mare pericol pentru orice companie (in special pentru o
companie care creste rapid), asa ci ar trebui si faceti orice pas posibil pentru a face fati plititorilor intarziati. Acest

lucru nu este intotdeauna posibil. Exist3 totusi modalititi prin care clientii dvs. ar putea si pliteasci mai repede:

v" Unele companii considerd ci pentru gestionarea cu succes a fluxului de numerar functioneazi foarte bine
oferirea unei mici reduceri (s3 zicem, 5%) la plata Intr-o siptimani si adiugand dobanda legali pentru orice plati

care depisesc 30 de zile.

v" Renegocierea conditiilor de plati: Daci de obicei acordati clientilor 45 de zile s3 pliteasci, luati in considerare
reducerea acesteia la 30 de zile sau chiar 15 zile. Doar asigurati-va ci 1i veti anunta Inainte de a efectua modificiri

drastice.

v" Implementati modalititi convenabile pentru ca clientii dvs. si vi pliteascd. Luati in considerare configurarea
unui sistem de plata online, care faciliteazi clientilor si vi pliteascd in doar cateva minute, de pe desktop sau de

pe dispozitivul mobil.
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6. DPliteste-ti furnizorii mai tarziu

Plata facturilor mai tirziu vi poate oferi un imens spatiu de manevri. Nu sugerim si devii riu platnic. In schimb,
furnizorii dvs. pot fi foarte incantati si negocieze noi conditii de afaceri (45 de zile in loc de 30 sau 60 de zile in
loc de 45), in special daci o sd le oferiti un volum crescut de afaceri. Construirea de relatii bune cu furnizorii poate
duce la avantaje In mai multe moduri. Unul dintre acestea ar putea fi o ofertd mai buni la livriri. Daci cumpirati

in general anumite articole, vedeti daci v-ar putea oferi un mic discount la aceste achizitii mai mari.
7. Controleazi-ti cheltuielile

Reducerea cheltuielilor dvs. este un alt mod foarte eficient de a v stimula fluxul de numerar. Potrivit American
Express, cele mai comune sase domenii pentru scurgeri de bani in cadrul afacerilor sunt salariile angajatilor, chiria,
»chestii mici”, precum cafea si rechizite de birou, servicii de internet si telefon, precum si cheltuieli operationale,

cum ar fi plata personalului extrem de calificat pentru sarcini de dificultate redusa.

Deci, atunci cand ciutati scurgeri de bani, incepeti cu aceasta listd si identificati daci existi anumite domenii
A

pentru economii. In plus, ciutati orice cheltuieli neesentiale pe care le puteti reduce pentru moment. Retineti ci

economisirea unor sume chiar mici poate creste rezervele de numerar cu o sumi semnificativi pe termen lung.

Daci cliadirile dvs. includ spatiu pe care nu 1l utilizati, puteti lua in considerare mutarea In spatii mai mici cu o
A

chirie mai mic3. In mod alternativ, puteti descoperi ci furnizorii de energie si telecomunicatii vi pot reduce

facturile lunare.
8. Asigurati-vd unele afaceri suplimentare

Daci vi confruntati cu dificultiti in fluxul de numerar, atunci investitiile intr-o campanie de marketing este
necesari. Dar nu este neapirat nevoie de o campanie cu profil inalt pentru a-ti construi afacerea: daci ai oameni
care stau in repaus, pune-i la telefon pentru a vedea daci poti atrage clienti noi. Cu toate acestea nu vi bazati

niciodatd doar pe afaceri noi pentru a vi scoate din probleme.
9. Luati in considerare factoringul si reducerea facturilor

Existd o modalitate sigurd de a imbunititi un flux de numerar: factoringul si reducerea facturilor. Aceste solutii
financiare inovatoare implici imprumuturi contravalorii facturilor dvs., rambursarea fiind efectuati atunci cand

va pliteste clientul.

Dupi cum am remarcat, problemele fluxului de numerar pot afecta orice afacere in orice moment, iar companiile

profitabile si in crestere sunt in special in pericol (Faulds, C. 2018).

O buni gestionare a fluxurilor de numerar incepe prin realizarea unor proiectii financiare si apoi monitorizarea

atentd arezultatelor financiare reale (Cheatham and Cheatham 1993). Pe misuri ce anul trece, comparati proiectiile

cu rezultatele reale, lunar pentru a intelege cauza variatiilor si pentru a reactiona corect. De exemplu, in cazul in
A v . . . . A . . . A . . . .

care vanzirile sunt mai mici decat cele asteptate, puteti reduce cheltuielile, amana cheltuielile discretionare sau

puteti solicita furnizorilor dvs. o perioadi de gratie in plata facturilor.
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6 Teme si intrebari

Daci ai citit cu atentie conceptele descrise anterior ar trebui sd poti si rispunzi la urmitoarele intrebiri. Daci nu

reusesti din prima, mai poti reciti, deci indrizneste:

1. Ceinseamni prag de rentabilitate? Cand se recomandi analiza pragului de rentabilitate?
2. Ceinseamni cost fix? Cum poate fi diminuat acesta?

3. Ceintelegi prin costuri variabile?

4. Ce este randamentul investitiei?

5. Ceintelegi prin profit?

6. Ce inseamni pentru tine fluxul de numerar?

2 AL . v -
Teoria ca teoria, dar mai important este s3 vezi ce faci pe viitor. In cele ce urmeaza, iti lansim cateva teme care si

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

1. Cum consideri ci influenteaza nivelul pragului de rentabilitate eficienta afacerii tale? Ce poti face in acest

sens?
2. Ce domenii te atrag, din perspectiva randamentului investitiei? De ce?

3. Ce ar trebui si faci pentru a avea un flux de numerar pozitiv? Ai un plan? Care din pasii prezentati mai sus

sunt prioritari in viziunea ta?

4. Caantreprenor cui ai acorda prioritate pe termen scurt, profitului sau fluxului de numerar? Argumenteazi.
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1 Introducere

Multe persoane si-ar dori un viitor mai prosper bazat pe initierea si conducerea unei afaceri. Deseori aceste
persoane nu stiu spre ce si-si indrepte atentia pentru a putea deveni antreprenori. Esenta acestei dileme consta de
fapt intr-o idee care si conduci la o afacere. Deci este important ca ideea respectiva si fie una buni, adici viabila
in timp, Intrucit nimeni nu-si doreste si devini antreprenor numai pentru o zi, o siptimani sau o luni. Ideile de
afaceri pot fi mai multe la un moment dat, conditia esentiali fiind si se bazeze pe oportunititi reale. De aici rezultd

cat de important este si recunoastem oportunitati.

2 Identificarea si recunoagterea oportunitatilor

Nu toate ideile de afaceri constituie si oportunititi. Multe idei de produse sau afaceri noi nu adaugi valoare
consumatorilor pentru ¢ nu a sosit inci momentul potrivit sau dimpotrivi pentru ci acesta a trecut deja (Barringer,
Ireland, 2016). Oportunitatea constd intr-un set de circumstante care creeazi nevoia pentru un produs, serviciu
sau afacere noud. Este dificil de identificat un produs, serviciu sau o afacere care diferd de ceva deja existent.
Elementul cheie in recunoasterea oportunititii este identificarea unui produs/serviciu de care oamenii au nevoie
si pe care doresc si-1 cumpere, nu unul pe care antreprenorul doreste si-1 fabrice si si-1 vandi (Borza et al., 2009).
Pentru ca un antreprenor si valorifice o oportunitate este necesar ca fereastra oportunititii si fie deschisi.
Notiunea de "fereastrd a oportunititii” descrie perioada de timp in care o firmi poate si intre pe o piatd noui.
Imediat dupi ce piata pentru un produs nou se creeazi, fereastra oportunititii se deschide. Pe misuri ce piata
creste, firmele intrd si Incearcd si-si stabileasci o porzitie profitabild, dar la un moment piata devine maturi si
fereastra oportunititii se inchide.
Fereastra oportunititii se deschide sau se inchide (uneori destul de rapid) intrucat piata pentru un anumit produs
sau serviciu se modifici. Produsele pe parcursul ciclului de viati parcurg diferite faze. In faza de lansare a unui
produs fereastra oportunititii este larg deschisd pentru ci existd putini concurenti. Pe misuri ce produsul parcurge
celelalte faze ale ciclului de viatd, concurenta se intensifici si cerintele consumatorilor cresc, astfel c3 fereastra
oportunititii se inchide treptat (Mariotti, Glackin, n.d.).
Exemplu: Yahoo a fost prima firmi care a apirut pe piata site-urilor de ciutare pe Internet in anul 1995, dupi care piata
a crescut rapid si au aparut alti concurenti ( firme cum ar fi: Lycos, Excite, AltaVista). Google a intrat pe piati in anul
1998, cu o tehnici de ciutare mai avansati. De atunci piata s-a maturizat si fereastra oportunititii s-a inchis. Astdzi, o
firm3 noud ar putea avea succes in acest domeniu numai daci ar oferi avantaje semnificative fati de concurentii existenti
sau s-ar adresa unei nise de piatd. Bing, motorul de ciutare al firmei Microsoft a fost lansat in anul 2009, iar in aprilie
2019 a atins o coti de piatd de 4,81% la nivel global, dar numai dupi ce Microsoft a depus un efort considerabil in
competitia directd cu Google (a cirui cotd de piata era in aceeasi perioadi de 88,47%).
Existd o diferentd intre oportunitate si idee. Ideea este o impresie, un gand, o notiune care poate si satisfaci sau
nu criteriile unei oportunititi. Aceasti diferenti trebuie avuti in vedere de citre antreprenori pentru ci explica
de ce unele afaceri esueazi: a existat o idee de afacere, dar nu a existat o oportunitate reald (Frederick et al., 2018).
Oportunitatea reald care conduce la o idee de afaceri satisface urmitoarele criterii (Barringer, Ireland, 2016):

® este atractiva;

* este durabili;
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* se manifestd chiar la momentul potrivit;

se concretizeaza intr-un produs, serviciu sau afacere care creeazd valoare sau adaugi valoare

pentru cumparator.

Identificarea
oportunitatilor

Observarea Rezolvarea unei
probleme

Gasirea unor

tendintelor din mediu locuri libere pe piati

Figura 5.1. Modalitati de identificare a oportunitatilor

3 Observarea tendintelor si studierea modului in care ele creeazé oportunitati pentru antreprenori

Cele mai importante tendinte din mediu sunt (Scarborough, Cornwall, 2016):
v" Tendintele economice
v" Tendintele sociale
V" Progresele tehnologice
v' Actiunile politice
V" Schimbirile legislative
Tendintele sunt interdependente si trebuie considerate simultan atunci cind se cauta
idei noi de afaceri.
Exemplu: Unul din motivele pentru care telefoanele mobile actuale sunt atat de populare este ci mai multe
tendinte din mediu converg in acelasi timp:
v’ populatia manifesti o mobilitate tot mai mare (tendinti sociali)
v’ produsele electronice manifesti o miniaturizare continui (tendinti tehnologici)
v’ caracteristicile acestora ajuti persoanele si-si gestioneze mai bine resursele financiare prin online
banking (tendintd economic3).

Daci oricare dintre tendintele mentionate nu ar exista, atunci telefoanele mobile nu ar avea acelasi succes pe piati.

Tendingele economice influenteazi veniturile consumatorilor. Cand veniturile sunt mari, oamenii sunt mai dispusi

mergi la sumar
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si cumpere produse si servicii care le Imbunititesc viata. Evolutia diferitelor sectoare ale economiei influenteazi
direct comportamentul consumatorilor: reducerea ratei dobanzilor duce la cresterea ritmului constructiilor de
locuinte sia vanzirilor de mobilier. Este important de evaluat ce categorii de persoane dispun de resurse financiare:
cresterea numarului de femei si adolescenti care lucreazi (si deci au venituri) a condus la cresterea cererii pentru
produsele de care acestia au nevoie si pe care le cumpiri. Presiunea asupra firmelor de a-si Imbunititi performanta
economici a marit nevoia de a-si controla costurile. Aceasta a fost interpretati ca o oportunitate de afaceri, astfel
cd multi antreprenori au creat afaceri care ajuti alte firme si mentind controlul asupra costurilor.
Tendinele sociale care genereaza oportunititi de afaceri sunt (Barringer, Ireland, 2016):

V' cresterea participirii populatiei la retele sociale
imbitranirea populatiei
cresterea diversitdtii fortei de munca
extinderea folosirii computerelor, Internetului, telefoanelor mobile

migrarea continui a populatiei din orase mici spre orase mari

N XXX

dorinta de personalizare (aceasta creeazi nevoia pentru produse/servicii adaptate propriilor
preferinte).

Progresele tehnologice: datoritd ritmului rapid cu care se produc schimbirile tehnologice, este important ca
antreprenorii si fie foarte informati privitor la felul in care tehnologiile afecteazi oportunititile actuale si cele
viitoare. Deseori progresele tehnologice se combini cu tendintele economice si sociale, generand noi oportunititi
de afaceri.

Actiunile politice si schimbdrile legislative: O legislatie noud creeazi oportunititi pentru antreprenori si inceapi
afaceri care si ajute firmele si respecte legile noi. Schimbirile politice pot genera la randul lor oportunititi pentru

produse si afaceri noi.

4 Rezolvarea unei probleme

Identificarea oportunititilor implici uneori observarea unei probleme si gisirea unei modalititi (solutii) pentru
a o rezolva. Existd multe probleme care trebuie rezolvate, iar unele dintre ele constituie oportunititi de afaceri
(Scarborough, 2012).

2 A . . - . .
Exemplu: Intrucit nu exista un mod rapid de acces la platforme care finanteazi proiecte creative, cum ar fi
albume muzicale, filme, proiecte legate de alimentatie, doi antreprenori au creat o platformi web care si ajute
artisti, muzicieni si alte persoane implicate in proiecte creative s strangd resurse financiare de la publicul larg.

Astfel a fost creatd firma Kickstarter.

5 Gasirea unor locuri libere pe piata ("gaps”)

Existd multe exemple de produse de care consumatorii au nevoie sau doresc si le aibd, dar nu sunt disponibile
intr-o anumiti locatie sau deloc. Aceste locuri libere pe piatd constituie oportunitati de afaceri. Locurile libere
pe piata pot fi recunoscute atunci cand oamenii devin frustrati pentru ci nu gisesc un produs sau serviciu de care
au nevoie.

Exemple:
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a). Tish Cirovolo si-a dat seama ci pe piatd nu erau chitare destinate femeilor. Pentru a umple acest gol, ea a
infiintat firma Daisy Rock Guitars care fabrici chitare numai pentru femei. Produsele au design si culori atractive,
iar dimensiunile sunt mai mici le fac usor de utilizat. b). Firma Southpaw Guitars amplasati in Houston, Texas
vinde numai chitare fabricate pentru persoane care folosesc mana stanga.

c). Intrucit nu erau centre de fitness deschise 24 ore/zi, o oportunitate de afaceri a fost infiintarea unor centre de
fitness pentru persoane care lucreazi dupi un alt program decat cel obisnuit, astfel ci s-au creat firmele Anytime

Fitness si 24 Hour Fitness.

6 Analiza fezabilitatii

Analiza fezabilititii este procesul prin care se stabileste daci o idee de afacere este viabild inainte de a cheltui
resursele, componentele acesteia fiind (Scarborough, Cornwall, 2016):

V' fezabilitatea produsului/serviciului

V' fezabilitatea industriei si a pietei

v fezabilitatea organizationald

v’ fezabilitatea financiari

7 Analiza fezabilitatii produsului/serviciului

Consti intr-o evaluare a atractivititii generale a produsului sau serviciului care urmeazi a filansat si are dou componente:

v’ oportunitatea produsului/serviciului

V' cererea pentru produsul/serviciul respectiv
Oportunitatea produsului/serviciului are rolul de a confirma daci produsul/serviciul este oportun si rispunde
unei nevoi reale de pe piatd. Antreprenorul trebuie si giseasca raspuns singur sau impreuni cu altii la Intrebiri:

V" Are sens acest produs/serviciu, va fi cumpirat?

v’ Cum a apirut oportunitatea pentru acest produs/serviciu: este rezultatul unei tendinte favorabile

din mediu, rezolvi o problemi sau umple un loc liber de pe piati?

v" Este acum momentul potrivit pentru a introduce acest produs/serviciu pe piati?
Cel mai bun mod de gisi rispunsuri este ca antreprenorul si iasi din birou si si discute cu clientii potentiali.
Un instrument util in a primi feedback si idei de la potentialii consumatori este de a administra un test asupra
conceptului de produs/serviciu.
Testarea conceptului (prezentarea conceptului) implici a prezenta o descriere a ideii de produs/serviciu unor experti
din industrie si clientilor potentiali, respectiv solicitarea unui feedback privitor la:

v’ caracteristicile produsului/serviciului

V' segmentul de piati care poate fi interesat (clienti sau alte firme)

V' avantajele acestui produs/serviciu (cum aduce valoare sau rezolvi o problemi)

v" o descriere a felului in care acest produs/serviciu va fi pozitionat fati concurenti.
Este important ca prezentarea conceptului s fie scurti (maxim o pagini) pentru a creste probabilitatea de a fi
cititd, putand fi urmati de un scurt chestionar privind intentia de a cumpira produsul/serviciul sau de organizarea
unor focus grupuri pentru un feedback.

Cererea pentru produsul/serviciul respectiv: Este necesar ca antreprenorul si cunoasci daci existd cerere pentru
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acel produs/serviciu. Metodele care pot fi folosite in acest scop:

V' discutii fatd in fati cu clientii potentiali

V" folosirea unor instrumente online, cum ar fi Google Adwords

V' consultarea bibliotecilor, cercetiri pe Internet, studii de piati.
Unii antreprenori fac analiza de fezabilitate pentru produsul/serviciul lor discutand cu clientii potentiali despre
ideile lor sau organizand focus grupuri. Ideal este de a realiza o combinatie intre prezentarea conceptului la cel
putin 20 persoane care pot da un feedback si purtarea unor discutii cu cat mai multi experti din industrie, respectiv
cu clienti potentiali. Existd un numir in crestere de instrumente online care ajutd antreprenorii si contacteze

rapid si fard costuri clientii potentiali.

8 Analiza fezabilitatii industriei si a pietei

Aceasta constd Intr-o analizd a atractivititii generale a industriei si a segmentului de piatd pentru produsul/
serviciul propus (Scarborough, 2012). Firmele noi nu se adreseazi intregii industrii, ci ele selecteazi un segment
de piata specific ale cirui nevoi Incearci si le satisfacd corespunzitor. Analiza fezabilititii industriei si a pietei are
douid componente:

v’ atractivitatea industriei

V' atractivitatea segmentului de piatd
Atractivitatea industriei: O industrie aflatd In crestere este mai atractivi pentru ci este receptivi la firme noi i
la lansarea unor produse noi. Cele mai atractive industrii se caracterizeaz3 prin urmitoarele (Borza et al., 2009):

V' sunt in crestere, iar cresterea este mai importantd decit mirimea

v' sunt importante pentru consumatori pentru ci vand produse/servicii de care

»au nevoie” si nu ,,pe care si le-ar dori si le detina”

V" produsele oferite sunt la inceputul ciclului de viati si competitia pe bazi de pret nu este mare

v" 1n aceste industrii este mult mai profitabil pentru antreprenori si intre si s3 concureze

V" nu sunt aglomerate (cAnd existi multi concurenti, profiturile sunt mici intrucit concurenta este

bazati pe pret)

Antreprenorul are nevoie de informatii privind atractivitatea industriei In care urmeazi si intre: cercetarea
primard constd in discutii ale antreprenorului cu clientii potentiali si cu principalii concurenti din industrie;
cercetarea secundari se bazeazd pe consultarea publicatiilor din industrie, statistici guvernamentale, site-urile
Web ale concurentilor, informiri din industrie. Dupi efectuarea cercetirii primare si secundare, antreprenorul ar
putea si aibd o idee asupra mirimii pietei §i a dinamicii industriei.
Atractivitatea segmentului de piatd vizat: Un segment de piati constd dintr-un grup de consumatori care au nevoi
similare. Majoritatea firmelor noi nu au, cel putin la inceput, resursele necesare pentru a se adresa intregii piete.
Prin orientarea spre un segment de piatd, o firmd noud evitd concurenta directd cu liderii din industrie. Firmele
noi care au succes de obicei introduc un produs nou pe o piatd deja existentd sau creeazi o piatd noui pentru un
produs existent. Provocarea pentru antreprenor este de a gisi o piata care este suficient de mare pentru afacerea
sa, dar totodatd este mici pentru a atrage concurentii mari.

Gisirea informatiilor necesare evaluirii atractivititii unui segment mic de piatd din cadrul unei industrii e dificili,
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mai ales daci firma este deschizitoare de drumuri pe acel segment.

Exemplu: Daci un antreprenor a creat un nou tip (inovativ) de ochelari de soare pentru persoanele care practici
snowboard-ul, problema este ce piatd si evalueze? Ar putea analiza o combinatie de piete, adica piata pentru
ochelari de soare si piata pentru snowboarding. Ar fi important si afle cat de bine se vind ochelarii de soare si daca
piata accesoriilor pentru snowboarding se afli In crestere sau in declin. Daci piata pentru ochelarii de soare se afl
in crestere, dar piata accesoriilor pentru snowboarding este in declin, atunci piata pe care o vizeazi antreprenorul

este mai putin atractivi, comparativ cu situatia in care ambele piete ar fi1n crestere.

9 Analiza fezabilitatii organizationale

Scopul efectudrii acestei analize este de a stabili daci existd suficientd experientd manageriald, competentd
organizational si resurse pentru ca afacerea si fie lansati cu succes si comportd doud aspecte: abilititile manageriale
si suficienta resurselor (Barringer, Ireland, 2016).
Abilitdtile manageriale: Antreprenorul trebuie si-si evalueze abilititile sale manageriale, adici s se autoevalueze.
In acest sens cei mai importanti factori sunt pasiunea pe care antreprenorul sau echipa de management o are
pentru ideea de afaceri si gradul in care acestia inteleg piata pe care va actiona firma.
Suficienta resurselor: Antreprenorul trebuie si evalueze daci are resurse suficiente pentru ca afacerea si poati
functiona. Analiza se referi la resursele non-financiare, obiectivul fiind de a identifica cele mai importante resurse
non-financiare pentru afacerea sa si a evalua dacid antreprenorul le detine:

v" disponibilitatea spatiilor necesare desfisuririi tuturor activititilor administrative si de productie/servire;

V' furnizori pentru componente/produse sau servicii;

V' forta de munci din zona in care va fi amplasati afacerea;

v" dotarea necesari pentru a functiona (mobilier, echipamente, instalatii).

10 Analiza fezabilitét,ii financiare

Constituie etapa finald a analizei de fezabilitate (Mariotti, Glackin, 2013). Nu este necesari o analizi financiard
detaliatd intrucat mediul de afaceri se va modifica in timp, aspectele care necesiti a fi evaluate sunt:

V' capitalul necesar

V" performanta financiari a unor afaceri similare

v’ atractivitatea financiari a afacerii
Capitalul necesar: Antreprenorul trebuie si intocmeasci un buget prin care si estimeze resursele financiare necesare
pentru ca afacerea si functioneze. Este necesar si identifice sursele din care 1si va asigura capitalul necesar: de la
familie si prieteni, imprumuturi bancare sau de la institutii financiare. Cand antreprenorul estimeazi costurile
pentru functionarea afacerii este recomandabil si facd o supraestimare a acestora si nu o subestimare. Exist3 site-
uri pe Internet care vin 1n sprijinul antreprenorilor pentru a estima costurile necesare lansarii afacerii (“www.
score.org,” 2016), (“www.sba.gov,” n.d.).
Performanta financiard a unor afaceri similare: Urmireste estimarea potentialului financiar al afacerii prin
comparare cu afaceri similare care deja functioneazi. Provocarea pentru antreprenor este de a gisi informatii
privind performanta financiari a unor firme mici, comparabile ca mirime (unele site-uri furnizeazi date privind

vanzirile si rentabilitatea firmelor din diferite industrii). Daci antreprenorul identificd o afacere similari cu cea
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pe care el o lanseazi i cu care nu va concura direct, atunci poate Incerca si obtini de la proprietar date privind
vanzirile §i veniturile.
Atractivitatea generald a investitiei: Evaluarea se bazeazi pe estimirile ficute de antreprenor privind vanzirile si
rata profitului. Pentru a evalua daci afacerea este fezabild sub aspect financiar, rata rentabilititii trebuie analizatd
luand in considerare urmitoarele aspecte:

V' capitalul investit

v riscul asumat

v alternativele existente pentru investitii

v alternative pe care le are antreprenorul pentru a-si canaliza efortul si timpul de care dispune.
Faptul ci rentabilitatea afacerii este adecvatd sau nu depinde de alternativele pe care antreprenorul le are: de a
rimane angajat la o firmi care 1i oferd un salariu foarte motivant sau si-si lanseze o afacere a cirei motivatie sub

aspect financiar este mult mai mare.

11 Teme si intrebari

Pentru a va convinge ci ati inteles cum puteti gisi o idee de afacere care si conduci la o afacere durabili in timp,
. - . . - - A . . . 1w 2 A A v .
respectiv cum sa verificati daci afacerea la care vi ganditi este si fezabild, vi propunem citeva intrebiri pentru

verificarea cunostintelor, precum si cateva teme de reflectie in devenirea antreprenoriali:
1. Care dintre ciile de identificare a unei oportunititi pentru o afacere viitoare vi se pare cea mai accesibila si mai
sigura?
2. Care dintre tendintele din mediu considerati c¢i se manifesti mai pregnant in economia romaneasci la
momentul actual?

A
3. Ganditi-vilaoafacere cares-ainfiintatin ultimii 3 aniin orasul vostrunatal. Incercatisiidentificatioportunitatea
care a favorizat ideea respectiva de afaceri si stabiliti daci aceasta intruneste criteriile unei oportunititi reale.
4. Presupunand ci doriti s3 incepeti o afacere 1n viitorul apropiat, cum vi s-ar pirea si ciutati o idee de afacere
A - .
intre problemele nerezolvate cu care vi confruntati?
4. Pentru afacerea la care vi ganditi care dintre componentele analizei fezabilititii vi se pare mai usor de realizat
si de ce?
5. La care dintre componentele analizei fezabilititii credeti ci ati avea nevoie de consiliere si sprijin pentru a le

realiza?
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1 Introducere

Planul de afaceri au fost mult timp considerat un document esential pentru noile afaceri. Mai sunt acestea relevante
in contextul economic actual? Planul de afaceri oferd o directie, un cadru de functionare afacerii. Daca vrei si
construiesti o casi, nu este recomandat si alegi la intamplare un loc, unde si pui cirimizile una peste alta, fird un
plan. inceperea unei afaceri fird un plan de afaceri este la fel de riscant3. Cu toate acestea, spre deosebire de o cas3,
o afacere nu este statici. Adesea facem greseala de a considera planul de afaceri un document unic, realizat doar la
inceputul unei afaceri. Dar, in realitate, planul de afaceri pentru orice afacere se va schimba in timp ce afacerea se
dezvolti. O afacere poate avea mai multe planuri de afaceri, care si ghideze echipi si sa ofere directia de actiune,
pe misuri ce obiectivele se schimbi. Un plan este util pentru a vi organiza, pentru a vi asigura ci aveti o idee care
meritd pusi in practici, pentru a vi asigura ci nu rimaneti firi bani inainte de a incepe. Totusi, nu cheltuiti timp si
.
resurse pentru a realiza un plan de afaceri complex daci nu este necesar. In primul rand trebuie si stiti de ce faceti

planul de afaceri, ce vreti si obtineti si cui vi adresati.

2 Despre continutul cursului

Acest curs include o prezentare a avantajelor realizirii planului de afaceri. De asemenea, veti afla ce inseamni
planul de afaceri si in ce scop poate fi acesta realizat. Desi nu existi un model standardizat al planului de afaceri,
pot fi identificate citeva tipuri principale care sunt prezentate in cadrul cursului. Capitolul se incheie cu o serie
de recomandiri utile in realizarea planului de afaceri, pentru a vi sprijini in realizarea unor planuri de afaceri

relevante si utile.

3 Ce este planul de afaceri?

Documentul scris care rezulti in urma planificirii este planul de afaceri. Un plan de afaceri poate fi privit ca un
document care promoveazi o idee de afaceri citre potentiali investitori si pirti interesate. Un plan de afaceri
este considerat de succes daci prin intermediul lui se reuseste identificarea celor mai importante oportunititi si
capacititi de crestere ale companiei in mod realist si prezentarea acestora citre persoanele interesate (Schwetje,
Vaseghi, 2007).

Un plan de afaceri ar trebui si justifice si si descrie ideea de afaceri si posibilititile de dezvoltare ale afacerii
intr-o maniera clard, corelati cu aspectele relevante urmirite de principalii utilizatori ai planului. Planul de afaceri
nu trebuie doar si puni accent pe punctele forte ale companiei, ci s prezinte o analizi realistd a problemelor,
riscurilor si obstacolelor aferente viitoarei activititi a firmei (Schwetje, Vaseghi, 2007). De asemenea, trebuie

propuse si discutate in detaliu solutii adecvate necesitatilor firmei.

Planul de afaceri nu se limiteazd numai la start-up-uri sau fondatori de companii. Planul de afaceri este util si
companiilor mari pentru a-si clarifica directia de actiune pentru urmitorii ani. Planul de afaceri poate f1 utilizat in

mai multe momente ale ciclului de viatd al unei afaceri:
e lalansarea ideii de afacere;

e activarea unui nou domeniu de afaceri;

. planiﬁcarea strategica curenta.
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4 De ce sa realizezi un plan de afaceri?

Realizarea unui plan de afaceri nu reprezinti o conditie necesard pentru demararea unei afaceri. Afacerile au
Inceput cu succes 1nainte ca planificarea si devini populari in cazul noilor companii, in jurul anilor ,70 (Karlsson,
Honig, 2009). Antreprenorii celebri care nu au scris un plan de afaceri inainte de a-si incepe afacerile sunt Bill
Gates, Steve Jobs si Michael Dell. Timp si bani sunt cheltuiti de antreprenori pentru realizarea planurilor de
afaceri, care ar putea fi cheltuiti pentru alte activititi utile, cum ar fi ciutarea de noi clienti sau stabilirea de relatii
bune cu furnizorii. Antreprenorii au rispuns cerintelor externe, realizind planuri de afaceri ca parte a unui act

simbolic care 1i ajuta si dobandeasci legitimitate pentru actiunile lor (Karlsson, Honig, 2009).

Multe universititi se angajeaza in predarea planurilor de afaceri, iar unele dintre cele mai prestigioase organizeazi
competitii de planuri de afaceri, inclusiv Harvard, Stanford, Wharton si MIT (Honig, 2004). Exist3, de asemenea,
o multitudine de cirti dedicate explicirii modului de redactare a planurilor de afaceri, care sugereazi in mod
obisnuit c3 planificarea este valoroasi si importantd pentru noud firmi. Cu toate acestea, in timp ce planurile
de afaceri par si ofere noilor afaceri o umbreld de legitimitate, valoarea lor pentru antreprenori este mai putin
evidenti (Karlsson, Honig, 2009). O presupunere frecventi in literatura din domeniul antreprenorialului este ci
planurile de afaceri imbunititesc performantele firmelor. Existd de asemenea studii care sustin ci relatia dintre
planurile de afaceri si performanti este deschisa indoielii (Karlsson, Honig, 2009). Anecdotele bazate pe cazuri
reale adaugi scepticism 1n ceea ce priveste valoarea realizirii planurilor de afaceri, deoarece acestea indici faptul
ci unii dintre cei mai de succes antreprenori nu au folosit planuri de afaceri iIn momentul in care si-au inceput
afacerile. De exemplu, firme precum Microsoft, Dell Computers, revista Rolling Stone si Calvin Klein au inceput

toate fird planuri de afaceri (Bhide, 2003).

Deoarece nu este clar sustinuti de dovezi empirice sau de practici de afaceri de succes, multitudinea de pireri cu
privire la beneficiile utilizirii planurilor de afaceri risci si fie contestati (Karlsson, Honig, 2009). In consecint3,
antreprenorii pot aborda aceste pireri cu scepticism sau pot alege si realizeze planuri de afaceri fird a implementa
in realitate obiectivele si activititile planificate (Karlsson, Honig, 2009). Astfel, pregitirea planului de afaceri

devine doar un exercitiu simbolic realizat pentru a fi pe placul pirtilor interesate.
De ce alegem totusi s3 construim aceste planuri de afaceri? Planurile de afaceri sunt utile pentru:

* Abordarea sistematica a afacerii si astfel greselile se pot identifica pe hartie i nu doar in practici.
Conceperea planului implici relatii de tip cauzi-efect si astfel efectele nedorite pot fi identificate cu mult Tnainte

ca respectivele cauze si se manifeste la nivel real;

*  Un plus de incredere pentru intreprinzator. Daci toate scenariile pe care le implicd un plan de afaceri au
fost testate si nu au fost Inregistrate probleme, Inseamni ca planul este unul viabil. Ideea este solida si are sansd de
areusi, asta ar fi concluzia alcituirii planului pana la sfarsit, concluzie care poate suplini uneori lipsa de experienta

a Intreprinzatorilor si chiar lipsa resurselor;

* Planul de afaceri reprezinti, in acelasi timp, o cerinta a investitorilor externi (creditori sau actionari
potentiali). Acestia trebuie s afle dintr-un plan de afaceri: In ce consti afacerea; motivele pentru care afacerea

este profitabili; capitalul necesar; rentabilitatea estimat3.
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Planul de afaceri permite anticiparea problemelor care pot apirea in cadrul realizirii acestuia in realitate, dand
sansa rezolvirii din timp a problemelor. Planul de afaceri poate da o primi imagine asupra perspectivelor reale
ale afacerii; pot fi astfel evitate pierderile provocate de proiecte neviabile Inainte ca ele si se fi produs efectiv.

Intocmirea planului de afaceri permite:

stabilirea realistd a necesarului de resurse si a surselor din care acestea pot fi obtinute;
* 1Incadrarea in timp a etapelor afacerii;

»  coordonarea fazelor viitoare ale afacerii §i rezolvarea eventualelor neconcordante.

Redactarea unui plan de afaceri necesitd mult timp, dar este esentiald daci doriti s3 aveti o afacere de succes, care
s supravietuiasci fazei de inceput. Procesul de redactare a unui plan de afaceri este util pentru a clarifica directia
de dezvoltare a firmei. Pentru a evidentia avantajele realizirii unui plan de afaceri, prezenti in continuare patru

motive pentru a scrie un plan de afacer (Ward, n.d.):
1. Pentru a testa fezabilitatea ideii de afaceri

Redactarea unui plan de afaceri este cel mai bun mod pentru a testa daci este realizabil o idee de afaceri. Daci in
etapa de realizare a planului de afaceri se observi ci ideea de afaceri nu aduce beneficiile dorite, puteti economisi

timp si bani.

Din picate, multi potentiali proprietari de afaceri sunt convinsi ci ideea lor privind un anumit produs sau serviciu
A A A At . . .

este atit de buni, Incat nu Isi alocd timpul necesar pentru a face cercetirile necesare si pentru a realiza un plan de

afaceri adecvat. Cu cat stiti mai multe despre industria vizati, clientii potentiali si concurenta, cu atat este mai

mare probabilitatea ca afacerea si aibi succes.
2. Pentru a oferi afacerii cea mai buna sansa de succes

Redactarea unui plan de afaceri vi va sprijini in stabilirea obiectivelor operationale si financiare ale noii afaceri,
dar si detaliilor, precum bugetarea si planificarea pietei. Astfel, afacerea va beneficia de un start bun §i mai putine
probleme neprevizute la inceput de drum. Analiza pietei si stabilirea strategiei de marketing sunt utile In procesul

de stabilire a pietei tint3, a canalelor de distributie, a preturilor, a relatiei cu clientii si a modalititilor de promovare.
3. Pentru asigurarea finantarii

Majoritatea firmelor noi au nevoie de capital pentru a-si incepe activitatea, pentru a achizitiona echipamente sau
proprietiti. Fird un plan de afaceri bine realizat, sansele de a obtine finantarea doriti sunt mici. De asemenea,
un plan de afaceri actualizat oferd sansa obtinerii unei finantiri si in cazul firmelor existente, care doresc si isi
dezvolte gama de produse sau si se extinda. Investitorii vor analiza intotdeauna riscul de neplatd, iar analizele
incluse Intr-un plan de afaceri pregitit corespunzitor pot veni in sprijinul solicitantului de finantare. Este nevoie

de un document bine scris pe care investitorii si il poata studia inainte de a-si asuma orice angajament de investitii.
4.  Pentru ca planificarea afacerii sa poata fi realizata eficient

Un plan de afaceri este esential daci vi ganditi si incepeti o afacere, dar este, de asemenea, un instrument
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important pentru intreprinderile existente. Afacerile sunt dinamice; se schimbi si se dezvoltd. Planul de afaceri
initial al firmei trebuie revizuit pe misuri ce stabiliti noi obiective. Revizuirea planului de afaceri vi poate ajuta,
de asemenea, si vedeti ce obiective s-au indeplinit, ce schimbiri trebuie ficute sau ce directii noi ar trebui si ia

dezvoltarea firmei.

5 Ce trebuie sa fac inainte de a scrie planul de afaceri?

A
Inainte de a scrie planul de afaceri, evaluati ideea de afaceri si decideti daci aceasta are sanse de succes pornind de

la urmitoarele aspecte principale:

* Analizati ideea de afaceri - Este viabili ideea de afaceri? Existd o piatd pentru produsul sau serviciul propus?

Afacerea meriti si va investiti timpul si banii?

* Analizati-vi - Sunteti gata si vi aventurati in afaceri? Aveti abilititile necesare pentru a vi conduce afacerea cu

succes?

Apoi, daci considerati ci ideea merita §i sunteti pregatit, urmati urmitorii pasi (“How to develop your business

plan/business.gov.au,” 2020):
1. Determinati cui ii este adresat planul de afaceri

A
Planul de afaceri are mai multe scopuri? Il veti folosi intern sau veti implica pirti externe, cum ar fi un investitor

sau o banci?

Identificarea scopului pentru care se elaboreaza planul de afaceri vi poate ajuta si dezvoltati planul pentru publicul
potrivit. Nu presupuneti ci utilizatorii planului de afaceri sunt interesati doar de partea financiard a afacerii.

Acestia vor analiza intreaga propunere.
2 -
2. Incepeti cu o cercetare

Va trebui sd luati destul de multe decizii cu privire la afacerea propusi, inclusiv structura acesteia, strategiile de
marketing si finantele. Cercetarea vi poate ajuta si vi dezvoltati obiective si tinte reale si realizabile. Este important
s3 vi asigurati ci cercetarea realizat este actualizati si exactd nainte de a le prezenta datele investitorilor, deoarece

conditiile pietei se pot schimba in timp.

3. Acordati atentie partii financiare

Daci afacerea existid deja, investitorii urmiresc s afle daci afacerea se afld intr-o pozitie financiari stabili. Acestia
doresc si afle de ce suma de bani este nevoie pentru a implementa ideea de afacere, precum si cat reprezintd

aportul propriu si la ce venituri vi asteptati. Este recomandat sa fiti realisti, s3 evitati supra-evaluirile dar totusi sa

includeti o sumi pentru cheltuieli diverse si neprevizute.
4. Scrieti rezumatul la sfarsit

Dupi de stiti toate detaliile, rezumati principalele puncte ale planului de afaceri folosind cat mai putine cuvinte. Aceasta

este oportunitatea de a atrage atentia asupra planului de afaceri, de a starni interesul investitorului fatd de afacere.
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5. Solicitati sprijin daca aveti nevoie

Este nevoie de timp, cercetare si pregitire pentru a dezvolta un plan bine structurat si argumentat care si influenteze
pozitiv investitorii. Daci considerati ci este necesar, puteti solicita ajutorul unui profesionist pentru a vd examina

planul si a v oferi sfaturi.
6. Actualizati periodic planul

Examinati regulat planul. Pe misuri ce afacerea evolueazi, anumite strategii din planul de afaceri va trebui si se
schimbe pentru a vi asigura ci afacerea se indreaptd in directia corectd. Aceastd activitate vi poate imbunititi

sansele de succes 1n atingerea obiectivelor propuse.
7. Protejati-va planul

A
In special in situatia unor produse sau servicii inovatoare, se poate solicita semnarea unui acord de confidentialitate
pentru a proteja informatia. O altd variantd poate fi includerea in planul de afaceri a unei solicitiri adresate

cititorului privind confidentialitatea planului.

6 Care este scopul realizarii planului de afaceri?

Planurile de afaceri sunt instrumente importante de management pentru afacerile aflate la inceput de drum. Un
indiciu al importantei lor este ci aproximativ 10 milioane de planuri de afaceri sunt realizate in fiecare an, la nivel
mondial (Gumpert, 2002). Necesitatea realizirii planurilor de afaceri este determinati de interesul diferitilor
factori interesati, implicati in procesul de initiere a unei afaceri (Karlsson, Honig, 2009). De exemplu, este o

practici frecventi solicitarea unui plan de afaceri de citre investitori.
Planul de afaceri are trei categorii principale de utilizatori:

* angajatii si managerii 1l utilizeaz3 in activitatea curenti pentru a stabili obiective concrete, strategii, pentru a

implementa aceste strategii, evalua implementarea;

* proprietarii (in ideea In care proprietarul nu este si manager, cum se intampli de cele mai multe ori in cazul
initierii unei afaceri) evalueaza prin intermediul acestuia ideile pe care le au managerii, implementarea lor, riscurile

asociate;

* investitorii si creditorii (business angels, banci, etc) evalueazi capacitatea de returnare a imprumuturilor de
citre firm3 si activitatea firmei — pentru a identifica eventualele abateri de la plan si a evita eventualele riscuri de

nerambursare a creditelor.

Planul de afaceri poate fi realizat cu diferite scopuri. Un scop ar putea fi obtinerea de noi mijloace de investitii
pentru dezvoltarea sau comercializarea unui produs. Un plan de afaceri de succes are trei caracteristici importante

(Schwetje, Vaseghi, 2007):
* Obiectivele pe termen lung, mediu si scurt corelate intre ele, clare, misurabile, realizabile si realiste,

¢ Include o descriere a modului in care obiectivele pot fi atinse in conditii realiste,

UNIVERSITATEA ROMANIA _ N7
BABES-BOLYAI UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI CLUJ-NAPOCA Em!

http://aubb.granturi.ubbcluj.ro/

With Us




* X %
*
* *

<

Instrumente Structurale
2014-2020

* *
* 4 *

UNIUNEA EUROPEANA

* Planul de afaceri include aspect relevante care si rispunda asteptirilor investitorilor.

.
Este important s3 se stabileascd in prealabil ce scop va servi un plan de afaceri si cui 1i este adresat. In general,

planurile de afaceri sunt intocmite pentru o utilizare extern sau interni firmei, dupa cum sunt prezentate mai jos

(Schwetje, Vaseghi, 2007):

(Utilizarea externa a unui plan de afacerD

Din punct de vedere extern, planul de afaceri reprezinti un instrument utilizat frecvent cand se doreste obtinerea
. “ . 2 . .. . . . A - . v .
unei finantdri. In plus, serveste la securizarea relatiilor de afaceri existente sau planificate intre firmi si partile

interesate. In functie de tipul de finantare si relatiile cu pirtile interesate, diverse aspecte sunt tratate in moduri

diferite intr-un plan de afaceri.
. Finantarea din capital privat

De reguli, investitorii iau In considerarea finantarea afacerilor care se bazeazi pe un plan de afaceri bine
argumentat. Cand studiazi un plan de afaceri, investitorii sunt interesati in primul rand de aspecte relevante
care demonstreazi existenta unei nevoi pe piatd si posibilitatea de dezvoltare a afacerii. De asemenea,

investitorii acord3 o importanti deosebiti modului in care §i in ce perioadi de timp se va obtine rentabilitatea

investitiilor, de exemplu:
* prin profit operational sau
* prin listarea companiei la bursi sau
* prin fuziune si achizitie sau
* printr-o riscumpdrare de citre managementul firmei.

Pentru a garanta un randament ridicat al investitiilor, investitorii acordi o atentie deosebita:

Succesului companiei pe piat3,

Fezabilititii planului referitor la atingerea obiectivelor de afaceri,

Propunerii de produse/ servicii care se diferentiaza de oferta concurentei,

Calititii si experientei echipei de conducere.
. Finantare prin credite bancare

Bincile pun accent de obicei pe o Intrebare principali: cand si cum se va realiza rambursarea creditelor si
a dobanzilor? Pentru a minimiza riscurile, bincile solicit3, de reguli, garantii. De aceea, cererile de credite
bancare trebuie si include mai mult decit un istoric al firmei. Astfel, biancile cer tot mai des planuri de
afaceri atunci cand analizeazi cererile de credite. Bincile urmairesc ca planurile de afaceri sa ofere informatii

despre: strategia firmei, managementul, organizatia, piata, concurentii, produsele si situatia financiari

actuali si viitoare a firmei.
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»  Aliante strategice

Formarea de aliante strategice intre companii in cadrul proiectelor de cercetare, proiectare de produse,

marketing etc., capitd tot mai mult importantd. O alianti strategici apare de obicei ca o consecintd a nevoii

de:

* sprijin financiar sau
* acces la canale de distributie bine stabilite.

O astfel de alianta poate avea succes peste cativa aniin beneficiul tuturor pirtilor implicate. Totusi, majoritatea
companiilor solicitd un plan de afaceri Inainte de a accepta orice relatii de afaceri sau obligatii pe termen lung

in cadrul unei aliante strategice.
*  Fuziuni si achizitii

Achizitiile prezinti o alternativi pentru extinderea companiei, in timp ce vanzarea unei companii poate fi
vizuti ca o iesire dintr-o crizd de solvabilitate. Companiile care urmiresc si realizeze o achizitie solicita, de
obicei, un plan de afaceri detaliat care si sustini evaluarea si selectia candidatilor. in mod similar, candidatul
la achizitie va fi interesat de planurile pe termen lung ale oricirei companii achizitoare, pentru a-si asigura si

proteja propriile interese pentru viitor. Aceastd informatie este, de asemenea, obiectul unui plan de afaceri.
*  Relatiile dintre clienti si marketing

Castigarea unui client major sau a unui acord cu un furnizor este un pas deosebit de crucial pentru succesul
multor companii aflate in dezvoltare. Majoritatea companiilor mari, insi, sunt foarte rezervate i precaute
A . A . . . . . 2 . . . ~

inainte de a incepe negocierile cu firme mici si necunoscute. In astfel de cazuri, un plan de afaceri convingitor
poate clarifica indoielile i se poate dovedi decisiv pentru a inspira incredere, pentru a deschide negocieri si a
lua decizii. Prin urmare, planurile de afaceri ajuti eficient la deschiderea usilor citre potentiali clienti, piete

si furnizori.

(Utilizarea interna a planului de afacerD

Un plan de afaceri serveste, de asemenea, ca un instrument de management valoros al companiei din punct de
vedere intern. Un plan de afaceri elaborat si actualizat in mod sistematic, cu o perspectivi profunda asupra tuturor
problemelor de afaceri, ajutd conducerea si planifice eficient dezvoltarea companiei si pregiteste misurile de
modificare necesare intr-un mod structurat. Un astfel de plan de afaceri poate servi drept ghid pentru luarea

deciziilor zilnice si ca instrument de control in gestionarea activititii curente.

Realizarea planului de afaceri de citre echipa de management asigurd un angajament fatd de obiectivele companiei,

aspect deosebit de important pentru implementarea cu succes a planului.
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7 Care sunt tipurile de planuri de afaceri?

Multd lume 1isi pune intrebarea ,Cit de detaliat ar trebui si fie planul de afaceri?” La aceastd
intrebare nu existi, din picate, niciun rispuns standard si nici o formula (Schwetje, Vaseghi, 2007).
Cat de detaliat ar trebui s fie planul de afaceri depinde doar de scopul si necesitatea din spatele acestuia, precum si
de complexitatea activititii specifice. In general, se face distinctie intre trei tipuri principale de planuri de afaceri
(Schwetje, Vaseghi, 2007):

» planul de afaceri scurt: Un plan de afaceri scurt are de obicei aproximativ 10-15 pagini. Este cea mai potrivitd
variant pentru companiile tinere aflate intr-o etapd timpurie a dezvoltirii lor. Chiar daci este un plan de afaceri
»scurt”, informatiile solicitate trebuie transmise intr-un mod complet si adecvat. Scopul final este de a convinge

potentialii investitori ci inteleaga afacerea si piata.

Pentru o companie existentd, care are deja un istoric, un plan de afaceri scurt nu are sens decat daca anumite
ki1 . . . . ‘. . N
oportunititi de investitii trebuie aprobate in prealabil, pentru a pregiti ulterior un plan de afaceri extins pe baza

versiunii scurte.

* planul de afaceri extins: Planul de afaceri extins este de obicei de aproximativ 20 pani la 40 de pagini. Acest tip
de plan de afaceri descrie problemele de afaceri ale companiei mult mai profund si mai detaliat decat ar face un
plan de afaceri scurt. Cu cat capitalul necesar este mai mare, cu atat este mai interesant acest tip de plan de afaceri.
Daci, de exemplu, aveti nevoie de 5 milioane de euro pentru constructia unei noi instalatii industriale inovatoare,
adici faceti eforturi pentru credite pe termen lung, ar fi recomandabil si se pregiteasci un plan de afaceri extins.
Un astfel de plan de afaceri ar trebui si contini o analizi detaliatd a pietei, a veniturilor i cheltuielilor. Este

recomandati de obicei realizarea unei previziuni financiare pentru o perioadi de 5 ani.

* planul operational de afaceri: Pentru companiile existente, un plan de afaceri poate servi echipei de
management ca un instrument operativ. Un astfel de plan sprijind respectarea obiectivelor strategice ale
firmei. Planurile operationale de afaceri sunt foarte lungi si detaliate, de obicei cuprinzand peste 40 de

pagini, in unele cazuri chiar depisind 100 de pagini.

Desi un plan de afaceri are mai multe scopuri si posibili utilizatori, cele mai multe sunt realizate pentru a obtine
o finantare. Hodgetts si Kuratko (2001) considera ca planul de afaceri este documentul minim cerut de orice
finantator. De exemplu, majoritatea business angels solicitd un plan de afaceri Inainte de a lua in considerare

investitiile.

Prin urmare, planul de afaceri este primul contact important pe care un potential finantator il are cu antreprenorul.
Planul de afaceri oferi antreprenorului prima si adesea singura sansi de a impresiona surse potentiale de finantare
prin calitatea propunerii (Mason, Stark, 2004). Decizia potentialului finantator de a trece dincolo de risfoirea
planului de afaceri pentru a examina detaliat propunerea va depinde de calitatea planului de afaceri utilizat
pentru a sustine propunerea de finantare (Mason, Stark, 2004). In literature de specialitate se evidentiazi faptul
ci utilizatori diferiti ai planului de afaceri vor urmairi aspecte diferite 1n acest document, desi exista si elemente

comune care sunt de interes pentru toata lumea (ex. profitul potential, viabilitatea investitiei, riscurile).
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8 Cum sa realizezi un plan de afaceri bun?

Asadar, planificarea poate fi cheia succesului 1n afaceri atat in cazul unui start-up cat i a unei afaceri care existd

deja. Planul de afaceri (“How to develop your business plan | business.gov.au,” 2020):

* Poate fiutil in stabilirea priorititilor. Acesta ofera directia afacerii, este util in definirea obiectivelor, identificarea

strategiilor necesare atingerii obiectivelor.

* Oferi control asupra afacerii. Procesul de planificare este util pentru a identifica factorii care pot afecta succesul

afacerii. Daci afacerea existd deja, vi ajutd s3 identificati ce functioneazi si ce puteti imbunititi.

* Este esential In obtinerea finantirii. Investitorii trebuie si inteleagi afacerea, motiv pentru care soliciti frecvent

un plan de afaceri.

Chiar daci planul de afaceri este un document frecvent utilizat in lumea de business, de multe ori acesta este
realizat superficial. Se Intampli frecvent si apard confuzia intre un plan de afaceri si un plan de marketing. Un
plan de afaceri prezintd afacerea in ansamblul ei, nu doar aspectele legate de piatd, chiar daci acestea sunt foarte
importante. Planul de afaceri prezinti valoarea realizati si oferita clientilor, de ce exista firma pe piatd, arhitectura

sau scheletul firmei.

Un plan de afaceri bun este dezvoltat de oameni cu cunostinte si experientd profunde, care au o mentalitate
strategic3, au o viziune clard despre locul in care doresc si fie §i cum pot ajunge acolo si au un plan bine pus la
punct. Cateva puncte cheie care ar trebui incluse intr-un plan de afaceri bine conceput sunt (“How To Build A
Billion Dollar Business Plan: 10 Top Points,” n.d.):

1. Descrieti concis si precis de ce firma este relevantd. Care este nevoia care doreste si o acopere?

2. Prezentati obiectivele propuse si modalitatea de atingere a acestor obiective.

3. Prezentati starea generali a pietei si tendintele importante.

4.  Explicati de ce credeti ci clientii vor cumpira produsul sau serviciul.

5.  Descrieti detaliat potentialii clienti.

6. Prezentati cine sunt concurentii si avantajele oferite de acestia.

7.  Descrieti oferta de produse sau servicii, cu accent pe modul in care se diferentiazi de concurenta.

8.  Oferiti o imagine de ansamblu asupra resurselor necesare, inclusiv resursele umane necesare pentru a realiza

activitatea propusa.

9. In partea financiari puteti include trei variante de plan: pesimist, optimist si realist, demonstrand astfel c3

sunteti previzitori si ati luat in calcul toate posibilititile.

Pentru antreprenor afacerea este de interes si foarte importanti, dar pentru un finantator planul de afaceri nu este
decat unul dintre multe altele. Asadar, prin planul de afaceri trebuie si castigati aprobarea persoanei care citeste si

si-i pastrezi interesul. Pentru a face acest lucru (Blackwell, 2011):
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»  fiti clari: Persoana care citeste planul de afaceri este ocupati, are de multe ori alte probleme de rezolvat si te
judeci In mod constient sau inconstient dupd modul de exprimare. Prin urmare se recomanda si folositi un limbaj
usor de urmirit si de inteles, evitati frazele prea lungi, asigurati-vi ci frazele au legitura una cu alta, utilizati

moderat adjectivele, folositi spatii si alineate unde este cazul.

»  fiti concisi: Daci investitorul se plictiseste in timp ce citesti planul de afaceri, este putin probabil si sprijine

afacerea. Asa ci includeti in planul de afaceri doar esentialul.

*  urmiriti logica documentului: Ideile prezentate vor fi mai usor de urmirit si vor avea mai mult impact daci
intre ele exista o legiturd logic3. Asigurati-vi cd ceea ce ati mentionat Intr-un capitol se coreleazi cu ce ati scris in

altd parte.
»  fiti veridici: nu exagerati.

*  sustineti partea descriptivi cu cifre, acolo unde este posibil: Investitorul care citeste planul este interesat
de cifre. Cuvintele au impact mai mare daci sunt sustinute de calcule cat mai clare si exacte. Deci, incercati si

cuantificati oriunde puteti.

v _ =m

9 Exemple de folosire a planului de afaceri pentru obtinerea finantarii

Start-up Nation este unul dintre cele mai cunoscute si atractive programe de finantare din ultimii ani, din Romania.
Prin acest program se doreste stimularea Infiintdrii si dezvoltirii Intreprinderilor mici si mijlocii si imbunititirea
performantelor economice ale acestora, cu prioritate in zonele geografice mai putin dezvoltate economic, in
care densitatea IMM-urilor este redusi comparativ cu media europeani, crearea de noi locuri de munci, insertia
pe piata muncii a persoanelor defavorizate, somerilor si absolventilor (“Startup Nation — MEEMA — Mediul de
Afaceri,” n.d.). Bugetul estimativ pentru anii 2019 si 2020 este de 2.000.000.000 lei/an, iar prin implementarea
programului se estimeazi acordarea de ajutor unui numir de maxim anual 10.000 de beneficiari. Pentru a putea
beneficia de finantarea nerambursabili de maxim 200.000 de lei/ proiect, doritorii trebuie s completeze un plan

de afaceri.

Prezentim In continuare cateva povesti de succes, afaceri care au obtinut finantarea doritd prin Start-up Nation,
pe baza planului de afaceri. Aceste povesti sunt reale, preluate de pe site-ul oficial al Ministerului pentru Mediul

de Afaceri, Comert si Antreprenoriat.

(Cabina fotografica mobila Party PixeD

Proiectul cabinei fotografice a pornit la drum cu sprijinul unei finantiri nerambursabile in cadrul proiectului
Start-Up Nation, derulat de Ministerul pentru Mediul de Afaceri, Comert si Antreprenoriat. Party Pixel oferd
cabine fotografice profesionale si mobile pentru evenimente personale sau corporate. Firma pune la dispozitia
clientilor sii fotografii, accesorii, elemente de decor (props-uri), personalizare grafici, precum si asistenta tehnici

permanenti pe durata desfisuririi evenimentului.

»Cunosteam preturile echipamentelor, tehnologia si cam care ar putea si fie traiectoria unei afaceri cu cabine

UNIVERSITATEA ROMANIA _ N7
BABES-BOLYAI UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI CLUJ-NAPOCA Em!

http://aubb.granturi.ubbcluj.ro/

With Us




* X %
*
* *
* * (
* 5k
N Instrumente Structurale
UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

mergi la sumar

fotografice, motiv pentru care nu m-am gandit si investesc Intr-o pasiune”, a mirturisit antreprenorul. ,,Sansa
oferiti insi prin programul Start-Up Nation a reusit si Imi deschidd un drum chiar in clipa in care nu m-as fi

gandit ci se va Intampla”, a adiugat reprezentantul Party Pixel despre aplicarea la Start-Up Nation.

,,Cel mai important pas a fost ficut, cu ajutorul Start-up Nation, mai departe cred ci proiectul are mari sanse si

fie sustenabil pe termen lung”, a mai declarat reprezentantul Party Pixel.

Sursid: (“Startup Nation — MEEMA — Mediul de Afaceri,” n.d.)

(Producétorul roman de ciocolata personalizata CAT LOGO CHOCOLATE)
In 2018, firma S.C. Cat Logo Chocolate S.R.L. a fost desemnati de citre A.M.M.A.LP.E. Mures una dintre

firmele Start-Up Nation de succes. Realizirile si unicitatea ideii de business a producitorului targumuresean sunt

apreciate din ce In ce mai mult si demonstreazi ci orice poveste, daci este tratati cu seriozitate, are succes.

Povestea Cat Logo Chocolate a pornit de la dorinta administratorului Alin Muresan de a lucra pe cont propriu
si a dezvolta ideea care i s-a pirut cea mai ofertanti: prelucrarea ciocolatei in forme si personalizarea acesteia.
»Neavand capitalul necesar, Start-up Nation a fost sansa”, a mirturisit antreprenorul. Astfel demarat, visul lui
Alin Muresan a Inceput si capete forma, apirand primele comenzi pentru evenimente corporate sau lansiri de

produse, in scurt timp firma reusind si-si contureze o imagine puternici pe piata romaneasci.

In prezent, producitorul roman are un portofoliu extins de clienti. Printre clientii fideli ai Cat Logo Chocolate,
se regisesc Forbes Romania, Combinatul Azomures, Antibiotice Iasi, Viggo by Citilin Botezatu, Materom
piese auto Targu Mures, Aliat Exclusive dealer Range Rover, Jaguar, Auto Shunn Timisoara dealer Mercedes,

Eximprod Buziu si altii.

Sursi: (“Startup Nation — MEEMA — Mediul de Afaceri,” n.d.)

(Ferma de melci RuSeVi)

O familie din judetul Brasov a transformat o idee intr-o afacere, beneficiind, la inceput de drum, de sprijinul

programului Start-Up Nation. In tari, existd doar alte patru fabrici cu acelasi profil.

Proiectul fermei de melci RuSeVi a fost selectat in cadrul programului derulat de Ministerul pentru Mediul de
Afaceri, Comert si Antreprenoriat si i-a adus antreprenorului roman echipamentele necesare pentru prelucrarea

melcilor si obtinerea produselor finite din carne de melci.

»Activind Intr-un sector unic”, a declarat Elena Rusandra Illyes, administratorul S.C. RUSEVI HELIX S.R.L.,
,,atat proiectarea, cat si confecgionarea acestor utilaje este extrem de costisitoare. Achizi'gia acestor echipamente a

fost primordiala in pornirea afacerii.”

Antreprenorul brasovean intentioneazi si obtini o varietate de produse din melci cu utilizare atat in industria
alimentard, cat si in aria cosmetica si farmaceutici. ,,Dorim si ne dezvoltim, in viitorul apropiat. Ne vom
concentra atentia si pe inovatie de produse din subprodusele obtinute in urma prelucririi melcilor”, au declarat

reprezentantii RUSEVI.
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Din prelucrarea molustelor, antreprenorul roman obtine produse din carne de melci si cochilii. Un alt produs finit

din melci este preparat pe baza unei retete din bucitiria frantuzeasci.

Sursi: (“Startup Nation — MEEMA — Mediul de Afaceri,” n.d.)

10 Teme si intrebéri

1. De ce sunt utile planurile de afaceri?

2. Cine sunt utilizatorii planului de afaceri?

3. Cu ce scop se poate realiza planul de afaceri?

4. Care sunt principalele trei tipuri de planuri de afaceri?
5. Aveti o idee de afacere? Care este aceasta?

6. Pentruideea de afacere identificati, este necesari realizarea unui plan de afaceri? Daci da, in ce conditii? Care

ar fi scopul urmirit? Cine considerati ci trebuie si realizeze planul de afaceri?
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1 Introducere

In dorinta de a initia o afacere, antreprenorul este important si se gindeasci la modul cum va functiona afacerea
sa inainte de a investi resurse si de a scrie planul de afaceri. In acest sens este bine si conceapd modelul de afaceri
care si-i ofere rispunsuri la probleme cum sunt: modul in care va concura; cum isi va folosi resursele; cum va
colabora cu alte firme; cum va interactiona cu consumatorii; cum va crea valoare si profit. In acest capitol de curs
veti gisi cunostintele necesare pentru a vi dezvolta competenta conceperii unui model eficient de afaceri. Pentru
ca modelul de afaceri al firmei s3 functioneze este necesar ca aceasta si aibi la bazi interactiunea cu alte firme.

Exemplu: Pentru ca modelul de afaceri al firmei eMAG si fie posibil, aceasta trebuie si colaboreze cu furnizorii,
cu firmele de transport, cu consumatorii. Daci furnizorii nu ar livra produse in pas cu noutitile tehnologice si in
functie de cerintele (comenzile) clientilor, atunci firma eMAG ar suporta cheltuieli de depozitare i nu ar putea
onora rapid si la preturi competitive comenzile primite. De aceea firma colaboreazi cu partenerii sii de afaceri si

1i motiveaz3i.

2 Tipuri de modele de afaceri. Importanta modelelor de afaceri

Modele standard (comune) de afaceri;

Modelele standard de afaceri se referi la folosirea unor modalititi de actiune existente pe piatd (deci utilizate si de
alte firme) cu scopul de a crea valoare; multe modele standard se folosesc deja de mai mult timp. Astfel, multe
modele de afaceri folosite de firmele care desfisoari activititi numai pe Internet (online) au fost initial concepute
si folosite de citre firmele care au afaceri “offline” i transferate ulterior pe Internet (Barringer and Ireland, 2016).
Exemple:

1. Firma Amazon nu a inventat un model de afaceri nou. Ea a preluat modelul de afaceri creat si folosit de firmele
care livreazd comenzile prin posti si l-a transferat pe Internet.

2. Firma eBay (firmi de licitatii online) nu a inventat modelul de afaceri pentru licitatii, Intrucat acesta a fost
folosit de alte firme cu mult timp in urm3. Aceasta firmi a transpus 1nsi acest model de afaceri pe Internet.

Ceea ce au ficut firmele Amazon.com si eBay este comun pentru firmele antreprenoriale de succes si anume

alegerea unui model standard de afaceri si elaborarea unor cii noi de a produce valoare.

3 Modele neconventionale de afaceri.

Modele neconventionale de afaceri sunt modele de afaceri care nu indeplinesc caracteristicile unui model standard de
afaceri pentru ci ele schimbi modul in care se deruleaza afacerile intr-un domeniu sau pe o nisa de piatd (Barringer
and Ireland, 2016).

Exemple de firme care folosesc modele neconventionale de afaceri:

1. Firma Dell foloseste modelul de vanzare directd la clienti a computerelor, fapt care permite configurarea
propriului computer; a introdus conceptul de a cumpira un computer (initial prin telefon, iar apoi pe Internet),
clientul avand posibilitatea si-si configureze computerul pe care 1l pliteste inainte de a fi asamblat, iar livrarea se
face prin firme de curieratrapid. ~ Modelul de afaceri standard care a fost schimbat: computerele erau asamblate,
livrate la un magazin i asezate pe rafturi in asteptarea clientilor, nefiind posibili configurarea computerelor
conform nevoilor clientilor intrucit se asamblau inaintea cumpirarii.

2. Firma Uber conecteazi rapid cilitorii cu proprietarii automobilelor care doresc si efectueze curse, fiind prima
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firma care a oferit clientilor o aplicatie prin care acestia sunt conectati cu proprietarii automobilelor care doresc sa
efectueze curse. Avantajele oferite sunt automobile mai curate, evitarea neplicerilor cauzate de gisirea unui taxi,
plata directa pe Internet, timp de

asteptare redus. Modelul de afaceri standard care a fost schimbat: serviciile oferite de firmele de taximetrie.

Nu existd un model de afaceri perfect si nici reguli care si indice felul in care trebuie s concureze firmele in
diferite domenii. De aceea este foarte riscant pentru antreprenori si considere ci pot avea succes prin simpla
copiere a modelului de afaceri al altei firme pentru ci este dificil de stabilit care este modelul de afaceri folosit, iar
acesta depinde de resursele i competentele firmei respective (Borza et al., 2009).

Este important ca antreprenorul si conceapd un model de afaceri Intrucat acesta constituie o extindere a analizei
fezabilititii, adicd oferd rispuns la Intrebarea “are sens afacerea?”; canalizeazi atentia asupra felului in care toate
elementele afacerii se coreleazi i permit functionarea firmei, respectiv descrie de ce participantii la afacere doresc
si conlucreze.

Exercitiu: In cadrul echipelor de lucru constituite incercati prin brainstorming s formulati cateva idei privitor la tipul modelului
de afaceri pe care doriti si-1 folositi pentru afacerea voastrd. In acest scop reflectati la posibilitatea de a folosi un model standard,
cautdnd cdteva cdi pentru a crea valoare suplimentard sau concepeti un model de afaceri neconventional. Oricare ar fi optiunea

echipei incercati sd explicati de ce ati ficut alegerea respectivd.

4 Cum se elaboreaza modelele de afaceri?

Cu ajutorul lantului valorii se poate explica felul in care se elaboreazi un model de afaceri.
Lantul valorii oferd o imagine de ansamblu asupra tuturor activititilor necesare obtinerii unui produs sau a unui
serviciu, chiar daci o parte dintre acestea sunt efectuate de citre alte firme. Cunoasterea lantului valorii unui
produs/serviciu permite identificarea unor cii prin care antreprenorul poate crea valoare suplimentari.
Analiza lantului valorii este utili firmelor noi pentru a identifica oportunititi de afaceri si pentru a intelege cum
se elaboreazd un model de afaceri. Majoritatea produselor/serviciilor se obtin intr-un lant al valorii complex, care
implicd mai multe firme §i de aceea lantul valorii tinde a fi identificat cu un produs/serviciu si nu cu o firma.
Antreprenorii analizeazd lantul valorii unui produs/serviciu existent pentru a identifica daci acesta poate fi
eficientizat si dacd poate fi creati valoare suplimentari, focalizandu-se pe:

v o singuri activitate primari de pe lantul valorii (cum ar fi marketing si vanziri)

v pe interfata intre doui faze ale lantului valorii, de exemplu interfata intre operatiile necesare fabricirii

unui produs si logistica In afara firmei (activititile de depozitare si livrare)

v' peunadin activititile de sustinere (cum ar fi managementul resurselor umane)
Daci lantul valorii unui produs poate fi imbunititit in oricare din directiile mentionate, atunci poate fi o
oportunitate crearea unei firme noi care si realizeze activitatea respectiva (Scarborough and Cornwall, 2016).

Expunem in cele ce urmeazi componentele unui model de afaceri eficient.

5 Strategia firmei (felul in care firma actioneaza)

Strategia firmei descrie modul cum concureazi o firm3 comparativ cu concurentii sii si componentele ei sunt:
misiunea firmei, diversificarea produselor/serviciilor si a pietelor, diferentierea produselor/serviciilor, piata tinta.

Misiunea firmei: defineste scopul infiintirii firmei, descrie prin ce se diferentiazi firma de alte firme, exprimarea ei
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are In vedere cultura si valorile firmei si este necesar si fie provocatoare si realizabila.

Exemplu: Misiunea firmei Zynga este: “Conectarea oamenilor prin intermediul jocurilor”. Firma produce jocuri
de socializare (FarmVille, Texas HoldEm Poker etc) care pot f1 practicate pe platformele de socializare Facebook
si Google+. Desi formularea misiunii acestei firme este scurti, totusi directioneazi felul in care celelalte elemente
ale modelului siu de afaceri trebuie configurate. Firma se focalizeazi pe jocuri (nu pe alte afaceri), acestea vor fi
de socializare, adici vor fi concepute pentru a fi jucate cu alte persoane.

Diversificarea produselor/serviciilor si a pietelor: antreprenorul este necesar si stabileascd produsele/serviciile pe care
doreste si le ofere si pietele pe care si actioneze. Majoritatea firmelor au la inceput un numir restrans de produse/
servicii, iar pe misuri ce situatia financiari se Imbunititeste cauti noi oportunititi (produse si piete noi).
Exemple:

a) Firma Amazon.com si-a Inceput activitatea ca libririe pe Internet, iar ulterior si-a extins activitatea si cu alte
produse.

b) Firma Yahoo si-a Inceput activitatea prin oferirea gratuitd a serviciului de ciutare pe Internet, cu intentia de
a vinde spatiu publicitar pe siteul siu. Acest model de afaceri a functionat foarte bine pani in anul 2000 cand a
explodat comertul electronic si veniturile din publicitate s-au redus. Firma Yahoo si-a revizuit modelul de afaceri

prin includerea mai multor servicii de bazate pe abonament pentru a genera venituri mai mari.

6 Diferentierea produselor/serviciilor

Diferentierea produselor/serviciilor pe care reuseste si o realizeze antreprenorul poate si atragi clientii in
detrimentul produselor/serviciilor oferite de concurenti. Aceastd diferentiere se poate manifestd sub forma
avantajelor pe care le aduce un produs si nu atat pe caracteristicile acestuia.

Exemplu: ZUCA (www.zuca.com) este un ghiozdan pe role care a fost conceput ca o alternativi la ghiozdanele
traditionale. Produsul are doud elemente de diferentiere: exclude durerile de spate prin fixarea ghiozdanului pe
role si este suficient de solid incat un copil sau chiar un adult se poate aseza pe el. Pe siteul firmei apar poze cu copii
care sed pe ghiozdan In timp ce asteaptd autobuzul. Aceste elemente de diferentiere stau la baza deciziei parintilor

de a cumpira aceste produse in locul altora.

7 Piata tinta

Piata tintd const3 dintr-un grup de consumatori cu interese similare. Pani reusesc si se faci cunoscuti si si aiba
clienti, antreprenorii trebuie s3 identifice o nisd de piati cireia si i se adreseze si s3 nu se orienteaze spre toat piata.
Exemplu: Piata tintd a firmei Zynga este formati din persoane pasionate de jocuri online.
Exercitin: In cadrul echipelor de lucru constituite si pentru modelul de afaceri la care v-ati gandit incercati sd stabiliti
strategia afacerii. In acest scop reflectati asupra misiunii afacerii voastre, a gradului de diversificare pe care il doriti, a

elementelor de diferentiere fatd de concurentii principali si a pieei fintd.

8 Resursele strategice ale firmei

Resursele strategice ale firmei constau in competentele esentiale si activele importante ale firmei nou infiintate.
O firm3 este necesar s aibi o cantitate suficienti de resurse pentru ca modelul ei de afaceri s3 poati functiona, dar

antreprenorul va reusi si le dobandeasci treptat.
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Competentele esentiale ale firmei pot fi: cunostinte tehnice, procese eficiente, relatii cu consumatorii bazate pe
incredere, cunostinte de proiectare a produselor, un nivel inalt al moralului angajatilor, pasiunea pentru afacere.
Ele sunt importante deoarece determini ceea ce firma poate si faci si de aceea majoritatea antreprenorilor includ
in modelul de afaceri doui sau trei competente esentiale.

Exemple:

1. Multe firme de productie care vand produse nu destisoara procesul de fabricatie pentru ci aceasta nu constituie
o competenti esentiali. In schimb firma poate avea competente esentiale in domenii cum ar fi designul produselor
si marketingul.

2. Netflix are o competenti esentiald in managementul lantului logistic, fird de care modelul siu de afaceri nu ar

putea functiona.

9 Activele importante ale firmei

Activele importante ale firmei sunt active care fac posibild derularea afacerii. Activele pot fi:
fizice (spatii, echipamente, vehicule, retele de distributie), intelectuale (licente, mirci, drepturi de autor, reputatie),
financiare (lichidititi, linii de credit, angajamentele investitorilor) si umane (antreprenorul, angajatii).
Exemple:
1. Antreprenorii care desfisoard comert cu aminuntul au nevoie de resurse fizice (magazine, depozite, retele de
distributie) si de resurse umane.
2. Firma Uber se bazeazi pe active intelectuale, adici o platform3 bazati pe tehnologia I'T prin care se conecteazi
clientii cu soferii dispusi si efectueze curse. Firma nu are printre angajati soferii care efectueazi cursele si nici nu
detine un parc auto propriu.
Exercitin: In cadrul echipelor de lucru constituite si pentru modelul de afaceri la care v-ati gandit incercati sd stabiliti
resursele de care aveti nevoie. In acest scop reflectati asupra competengelor esentiale care v-ar fi utile si a activelor pe care

este necesar sd vi le asigurati si felul in care veti reusi sd vd diferentiati prin acestea fatd de concurenti.

10 Reteaua de parteneriate

Firmele noi nu au resurse suficiente pentru a desfisura toate activititile necesare functionirii modelului de
afaceri, fapt pentru care sunt nevoite si se bazeze pe parteneri. In majoritatea cazurilor antreprenorii nu doresc si
desfisoare 1n cadrul firmei toate activititile care ar fi necesare, intrucat se afld in afara competentelor esentiale sau
a ariei lor de expertizi.

Exemplu: Firma Dell se diferentiazi de concurentii sii prin competentele de asamblare a computerelor, dar nu
fabrici componente, ci le cumpiri de la firma Intel. Firma Dell ar putea si incerce fabricarea lor, dar nu are o
competenta esentiald in domeniu. Pentru transportul produselor la consumatori firma Dell colaboreazi cu firmele
de curierat rapid (UPS i FedEx) pentru ci ea nu are o competenta esentiald in acest domeniu.

Cele mai frecvente tipuri de parteneriate pe care le stabilesc antreprenorii sunt cu furnizorii, dar pot intra si in

colaboriri de tipul aliantelor strategice sau in diferite retele (Scarborough and Cornwall, 2016).

UNIVERSITATEA ROMANIA _ N7
BABES-BOLYAI UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI CLUJ-NAPOCA Em!

http://aubb.granturi.ubbcluj.ro/ With Us




* X %

* *

* *

* * (
* 5k

" Instrumente Structurale
UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

mergi la sumar

11 Interfata (1] clientii

Interfata cu clientii se referd la felul in care antreprenorii vor vinde sau vor servi clientii, adicd direct, prin
intermediari sau combinat, aceasta depinzand foarte mult de domeniul de activitate al firmei.
Exemple: a). La afacerile de comertul cu aminuntul interfata cu consumatorii este realizatd in mai multe moduri:
in magazine fizice, online sau combinat.
b). La afacerile din domeniul hotelier, interfata cu clientii se poate face in mai multe moduri, adici acestia pot opta
pentru modalitatea de rezervare a camerelor direct pe site-ul hotelurilor sau prin intermediari, adici platforme
online de rezervare (booking.com, airbnb.com etc).
¢) Mai multe modele de interfati cu clientii se pot folosi si in cazul afacerilor de alimentatie publici (restaurante),
clientii putand opta pentru servirea la mas3, servirea ,,take away” sau livrare la domiciliu prin comenzi depuse pe
platforme online.
Exercitiu: In cadrul echipelor de lucru constituite si pentru modelul de afaceri la care v-ati géndit incercati si stabiliti
partenerii de care aveti nevoie pentru ca afacerea sd poatd functiona si modalitdtile prin care veti asigura interfata cu

clientii. Precizati care vor fi elementele de diferentiere fatd de concurenti.

12 Exemplu de model de afaceri

Bogdan, cind a conceput modelul de afaceri pentru firma sa (Captain Bean) a studiat concurenta si piata, iar
dupi o analizd mai generali a fezabilititii afacerii sale s-a hotirat si ofere cafea In varianta ,,to go”. Captain Bean
este despre comunitate si interactiuni, despre o cafea ,,to go” care te va ghida inspre descoperirea orasului. Este
momentul tiu petrecut In compania cafelei, un moment pe care il poti savura oriunde doresti. Clientii nostri sunt
cipitanii fiecirei zile! (apare pe pagina de Internet a firmei). Principalele valori ale firmei sale sunt: calitate la un
pret bun, servire ca la carte, griji pentru comunitate.

Principalul element de diferentiere urmirit de Bogdan a fost locatia unde vinde cafea (o bicicletd amplasati pe strada
in fata magazinului Central din orasul nostru, pe care a amenajat-o el cu ajutorul tatilui siu), adici in locuri publice si
calitatea cafelei. Afacerea a inceput in anul 2014 cu un espressor si doi barista, iar cinci ani mai tarziu a ajuns s detind un
lant de cafenele pe piata interna. Treptat si-a diversificat oferta de produse, in sensul 3, prin inovare a dezvoltat gama
de biuturi pe bazi de cafea, pentru a satisface toate gusturile si a completat oferta cu alte produse care se pot asocia in
consum cu o cafea: cookies, croissante, batoane vegan-friendly, mixuri de fructe §i nuci, precum i biuturi ricoritoare,
cu sau firi cofeind, ceai si api. De asemenea a diversificat pietele, participand la diverse evenimente organizate in cadrul
firmelor, initial cu un stand (bar mobil), dupa care a deschis si standuri permanente in mai multe clidiri de business
din oras; principalele avantaje ale barurilor mobile fiind: spatiu necesar de numai 2.5 m?, personal redus (doi barista),
servire rapidd, meniuri personalizate dupa gustul participantilor la eveniment, adecvate pentru orice tip de eveniment
(petrecere privatd, vernisaj, lansare de produs, expozitie, conferinti etc).

Resursele strategice pe care le foloseste Bogdan sunt: competentele pe care le-a dezvoltat (pasiunea pentru
afacere, moralul inalt al angajatilor si motivatia acestora), resurse fizice (standurile de la care se prepari si se vinde
cafeaua, angajatii, reputatia de care se bucuri). Partneriatele pe care le-a stabilit treptat, pe misura functionirii
firmei, sunt cu furnizorii, cu centre de business in care si-a amplasat standuri permanente, cu firme care 1l solicitd
pentru a participa cu stand mobil la diferite evenimente.

Interfata cu clientii este direct, prin servirea clientilor la standurile sale.
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13 Teme si intrebari

Pentru a vi convinge ci ati Inteles continutul unui model de afaceri, respectiv a importantei diferentierii fata de
modelele de afaceri ale concurentilor, acestea fiind esentiale pentru ca antreprenorul s3 poati avea o afacere viabila
si sustenabild, v propunem cateva Intrebiri pentru verificarea cunostintelor, precum si cateva teme de reflectie in
devenirea antreprenoriali:

1. Care dintre cele doui tipuri de modele de afaceri vi se potrivesc mai bine si de ce?

2. Dintre componentele modelului de afaceri care vi se par mai importante pentru afacerea la care va ganditi sa
o initiati in viitor si de ce?

3. Ganditi-vi la doi antreprenori pe care 1i cunoasteti (personal sau prin activitatea pe care o desfisoari si de
care voi beneficiati) si incercati si identificati cateva dintre componentele modelului de afaceri pe care il folosesc,
respectiv pe cele care apreciati ci le aduc succes.

4. Care dintre componentele modelului de afaceri vi se par mai dificil de concretizat si de ce?

5. Credeti ci ati putea reusi 1n afaceri daci ati neglija etapa de elaborare a modelului de afaceri?
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1 Introducere

.
In cadrul acestei unititi de curs vom invita si facem o descriere a pietei. Pentru a scrie o descriere a pietei, Incepeti
si creati o imagine de ansamblu 1-2 fraze despre ceea ce face afacerea voastri. Apoi, in urmitoarele 2-3 propozitii,
explicati-vi rationamentul pentru alegerea acestei piete, indiferent daci acestea ar fi impozite mai mici pe afaceri,

lipsa altor afaceri pe piati sau tendintele pozitive ale pietei (,, How to Write a Market Description” f.a.).

Investitorii pun un accent foarte mare pe cunoasterea si intelegerea pietei in care urmeazi si vi desfisurati

activitatea, de aceea cercetarea pietei este esentiald in scrierea planului de afacere.

O parte cheie a oricirui plan de afaceri este analiza pietei. Aceastd sectiune trebuie si demonstreze atat expertiza
voastri pe piata particulard, cat si atractivitatea pietei din punct de vedere financiar (,, How to Do a Market Analysis
for a Business Plan” 22:52:00.0).

2 Ce este analiza pietei?

O analizi de piati este o evaluare cantitativi si calitativi a unei piete. Analizeaz3 dimensiunea pietei atat ca volum,
cat si ca valoare, diferitele segmente de clienti si modele de cumpirare, concurenta si mediul economic in ceea ce
priveste barierele de intrare i reglementare. Atunci cand initiati o afacere, este important si determinati cine sunt
potentialii dumneavoastra clienti si care ar fi nevoile lor. Cine sunt principalii dumneavoastri concurenti si ce ati
putea face mai bine sau diferit? Descrierea pietei este o modalitate buni de a plasa produsul in mod corespunzitor.
Investitorii §i clientii potentiali vor Intelege mai bine modul in care produsul dumneavoastri se incadreazi pe
piata vizati. Desi este posibil s3 aveti si alte cazuri in care trebuie si scrieti o descriere a pietei, cea mai comuni

este ca parte a unui plan de afaceri general.

3 Utilizarea analizei SWOT pentru descrierea pietei

Informatiile despre piatd incluse in planul de afaceri trebuie si fie detaliate si si arate faptul ci intelegeti
oportunititile si amenintarile venite din mediu, ceea ce implici si cunoasterea punctelor tari si punctelor slabe
atat ale afacerii cat si ale dumneavoastri ca antreprenor. Un intrument extrem de util in realizarea analizei SWOT
este template-ul Analiza SWOT cu indicatii (,,Planul de afaceri pentru Start-up-uri | PlanDeAfacere.ro” 2012).

Vi puteti folosi, de asemenea, de intrebirile de mai jos pentru a realiza o analizi SWOT cit mai folositoare.

Intrebiri de ghidaj pentru Intocmirea analizei SWOT

Puncte tari Puncte slabe
Ce calititi ma ajutd? Ce ag putea imbunatiti?
Ce stiu si fac bine? Ce nu fac bine?
Ce calitati apreciazi ceilalti la mine? Ce ar trebui si evit?
Ce experiente anterioare reusite am si cum md raportez | Ce experiente anterioare negative am si
la ele? cum mi raportez la ele?
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Oportunitati Riscuri
Care 1mi sunt interesele pe care le congtientizez? Cu ce obstacole ma confrunt?
Cum mi3 avantajeaza schimbirile care au loc? Cum mi afecteazi schimbirile din domeniul

tehnologiei?
Cum md avantajeazd piata? 8

Care sunt factorii distractori la care sunt sensibil?

Unde pot gisi oportunititi care si mi se potriveasci?

Analiza pietei din cadrul planului de afacere trebuie si prezinte o imagine foarte clari asupra domeniului si pietei
in care vi propuneti si activati. Trebuie si prezentati concluziile dumneavoastri rezultate in urma cercetirilor
efectuate. Chestionarul utilizat, grafice si analize detaliate, raportul de cercetare, trebuie incluse in sectiunea de

ANEXE a planului de afacere (,,Cum facem analiza pietei? | PlanDeAfacere.ro” 2012).

4 Cum facem analiza pietei?

A

In sectiunea de descriere a domeniului in care activati trebuie s3 prezentati mirimea acestuia, tendinte generale, rate
de crestere si principalele categorii de consumatori (persoane fizice, companii private, institutii publice etc.).
Descrieti industria cu suficientd experientd, astfel incit cineva care nu este familiarizat cu ea sd inteleagi cum este,

care sunt provocirile si care sunt perspectivele.

Cea de-a doua sectiune se referd la piafa fintd, care trebuie delimitatd foarte clar pentru a o putea deservi cu
resursele de care dispuneti. Odati stabilit grupul tinta trebuie s3 va asigurati ci detineti cat mai multe informatii
despre acesta. Includeti informatii demografice despre grupul pe care il vizati, inclusiv varsta, sexul si nivelul
veniturilor. Acesta este locul pentru a vorbi despre dimensiunea pietei potentiale, cat de mult ar putea cheltui si

cum veti ajunge la potentiali clienti (,Business Plan Section 5: Market Analysis | Accion” f.a.).
Pasii necesari se pot concretiza in:

1. Planificati timpul pentru cercetare. Inainte de a lansa afacerea, programeazi-ti ceva timp pentru a compila
informatii despre concurentii tii, clientii potentiali si industria sau sectorul in care intri. Pentru informatii folositi
baze de date guvernamentale, precum cele disponibile de la Asociatia pentru intreprinderi mici si mijlocii, rapoarte
ale asociatiilor de profil, agregatoare de informatii online, buletine ale Camerelor de Comert, presi etc. Revistele
de afaceri, asociatiile academice sau comerciale si birourile de afaceri locale pot fi de asemenea utile. Inainte de a
scrie o descriere a pietei, fiti constienti de ,,principiul icebergului.” Majoritatea icebergului este sub api. Aceasta

reprezinta timpul de cercetare si energia cheltuiti. Doar varful este vizibil (,, How to Write a Market Description”

fa.).

2. Stabiliti cine sunt clientii dumneavoastrd. Atunci cand efectuati cercetiri de piati, este esential s3 va identificati
clientii. Care sunt caracteristicile demografice ale acestui grup? De exemplu, triiesc in mediul urban sau rural? Vi
comercializati produsul citre birbati, femei, baieti sau fete? Cine va folosi produsul dumneavoastra (un om, un
animal)? Care sunt interesele clientilor t3i? Ce lipseste din viata lor pe care ar putea-o satisface produsul/serviciul
dumneavoastrd? Cum aratd bugetele lor? Nu ezitati si vi descompuneti piata tintd in segmente mai mici, mai

ales daci fiecare va rispunde la un mesaj diferit despre produsul sau serviciul dumneavoastri Este posibil si aveti
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o piatd care consta din case si o alta din Intreprinderi mici. Poate vindeti atat clientilor en-gros, cat si clientilor cu
aminuntul. Descrieti pe scurt cum veti aborda fiecare segment. Segmentarea va poate ajuta si directionati mesaje

specifice citre anumite zone concentrandu-vi pe nevoile existente si pe modul in care le completati.

De exemplu, sa zicem ci incepeti un serviciu de lavanderie de ultimi generatie. Clientii dumneavoastri ar putea fi
angajati ai corporatiilor, cu sume mari de venit disponibil. Sunt barbati si femei, unii cu copii si altii firi copii. Ceea
ce le lipseste este timpul liber. Clientii dumneavoastra potentiali nu ar include, probabil, familiile cu un nivel scizut

de venituri disponibile, persoane care lucreazi la locuri de munci care nu necesiti spilare 1naltd a garderobei lor etc.

3. Identificati dimensiunea acestei piefe. Cautati si v faceti o idee despre cati clienti ati putea s3 atrageti cu afacerea
dumneavoastrd Ciutati si aflati numirul de achizitii efectuate de acestia, frecventa de cumparare, potentialul de
crestere al acestei piete. Identificati cota de piatd pe care estimati ci o veti castiga. Prezentati argumentele pentru

cifrele date.

De exemplu, daci potentialii dumneavoastri clienti sunt angajati ai corporatiilor, cu un nivel ridicat al veniturilor
disponibile, trebuie si vi asigurati ci existi un numir suficient de persoane In zona dumneavoastri care se potrivesc

cu aceasta descriere. Daci piata dumneavoastra tinti este prea mici, afacerea va avea dificultitiin a rimane profitabila.

Efectuati cateva cercetiri demografice in zona dumneavoastri folosindu-vi de sursele de informatii mentionate la
punctul 1. Vedeti cam cite persoane care se potrivesc cu descrierea pietei dumneavoastra tintd triiesc/lucreazi in

zona dumneavoastra?

4. Intelegeti concurentii. Ciutati rispunsuri la intrebiri de tipul: Care este calitatea produsului sau serviciului
concurentilor dumneavoastrd? Cum este pretul lor? Cat de des se schimbad clientii lor? Site-ul lor este bine proiectat?
Cum este publicitatea lor? Obiectivul este de a identifica punctele slabe ale concurentilor si de a-ti proiecta produsul
sau serviciul pentru a umple partea de piatd pe care o parisesc/nu o acoperi concurentii. incerca;i s gisiti cativa
dintre clientii lor existenti pentru a intervieva. De asemenea, puteti consulta opiniile concurentilor dumneavoastri

pe site-uri. Despre ce lucruri se plang clientii lor? Ce laudi clientii lor?

De exemplu, concurentul dumneavoastri ar putea oferi servicii de spalitorie fira livrare. Ati putea crea un model
profitabil care si combine servicii de spilare cu cele de livrare si preluare? Ati putea oferi serviciul intr-un timp mai

scurt?

5. Stabiliti strategia de pret si adaosurile practicate. Stabiliti-va structura pretului, adaosul estimat, termenele de
plati si orice alte tipuri de discount pe care intentionati si le utilizati. In aceast3 etapi vi puteti usura semnificativ
munca utilizind o aplicatie Excel pentru planuri de afaceri, un soft creat special pentru antreprenori si pentru care
nu aveti nevoie de cunostinte de contabilitate extinse pentru a putea profita de avantajele lui (,, The Plan — aplicatia

romaneasci pentru tinerii antreprenori” 2015).
6. Prezentati activitatea dumneavoastrd in general

»Spilitoria Alba ca Zipada” oferd o gami completi de servicii de spilitorie, de exemplu, spilare, uscare, cilcare,
curitare uscati. Afacerea noastrd se mandreste cu faptul ci este o afacere din municipiul Cluj-Napoca care oferd atat

preluare cat si servicii de livrare a rufelor”.

7. Explicati de ce afi ales piaa dumneavoastrd
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,»Cercetirile noastre de piati au aritat ci exista prea putine servicii de spilitorie disponibile pentru populatia extrem
de profesionali din municipiul Cluj-Napoca. Populatia municipiului Cluj-Napoca a crescut cu 2% in ultimii 5 ani
(,,Forbes Best Cities 2019 | In dezvoltare permanenti, Clujul ocupi locul 3” f.a.). Cluj-Napoca este si cel mai
important hub regional pentru clidirile de birouri, conform Forbes Best Office Hubs 2019. ,,. Clujul a inregistrat
un PIB per capita de 12.400 de euro, al treilea cel mai mare de la nivel national. Judetul Cluj se remarci si prin

numirul ridicat al firmelor cu participatie striini la capital, 9.627, clasindu-se pe locul 3 la nivel national.

Doar doui afaceri existd pentru o populatie de peste 325.000 de oameni, la care se adaugd un numir de studenti
si non-rezidenti de peste 20.000, care ofera si servicii de livrare a rufelor, dar doar una ofer servicii de preluare
a rufelor. Am dori si oferim serviciile noastre in cartierul Miristi al orasului, in care se afld profesionisti tineri,
ocupati. Datorita tendintelor pietei, anticipim ca cererea pentru serviciile noastre va creste cu 20% in urmitorii

doi ani.
8. Descrieti baza de clienti intentionatd

»Deoarece 50% dintre locuitorii din Cluj-Napoca lucreazi peste saizeci de ore pe siptimani si au astfel timp
limitat, serviciile de spilitorie sunt deosebit de atractive. n plus, intrucat venitul mediu net din Cluj-Napoca a fost
in anul precedent de 3.115 de lei/luni, al doilea cel mai mare de la nivel national, dupi Bucuresti, ne asigurim ci
rezidentii au venituri disponibile pentru a-si permite serviciile. Rata somajului este sub 1,8%. Foarte multe femei
lucreaza in activititi ce reduc mult timpul disponibil pentru activititi casnice. Ne propunem si vizim gospodarii

t

profesionale cu venituri disponibile mari cu varste cuprinse intre 25 si 55 de ani.’
9. Evaluati valorile si interesele potentialilor clienti

A
Discutati despre stilul de viat3, valorile si comportamentele potentialilor dumneavoastri clienti. In aceasti sectiune,
definiti caracteristicile produsului dumneavoastri care vor atrage clientii dumneavoastra la nivel emotional sau
personal. Descrieti avantajele pe care le oferiti. De exemplu, ati putea ajuta echilibrul intre viata profesionala si
viata persoanei sau le puteti imbunititi calitatea vietii. De asemenea, afisati parerile actuale ale clientilor cu privire
la produsele sau serviciile existente legate de dumneavoastri si comportamentele lor de cumpirare. Descrieti modul
g k] 9

in care aceste produse functioneazi sau nu reusesc. Dati exemple concrete.

,»Populatia profesionald a municipiului Cluj-Napoca este foarte educati, suprasolicitata si extraordinar de stresat.
Multi dintre acesti oameni apreciazd orice moment liber pe care il pot avea si doresc s3 petreacd timp cu copiii sau
sd viziteze. Ei nu doresc si piarda timpul in sarcini banale, cum ar fi campiriturile alimentare sau spilitorie. Ei sunt
frustrati ci serviciile de spilitorie disponibile solicitd clientilor si duci rufele, in general, in orele de lucru 8:00 -
18:00. Multi dintre acesti profesionisti nu sunt acasi panila 8, 9 sau 10 p.m. Astfel, abilitatea de a-si lua rufele si de

arenunta la ele si de a comanda astfel de servicii online este o atractie urias. ”
10. Examinati concurentii.

Evalueazi ceea ce fac concurentii tai corect sau gresit. Unele dintre aceste informatii ar putea si apari in prezentarea
clientilor dumneavoastrd Este in reguli. Utilizati acest moment pentru a evidentia orice puncte suplimentare.
Cerceteazi-ti concurentii si clientii §i apoi cartografiazi-ti datele in trei domenii importante: cost, servicii si
tehnologie. Care sunt costurile concurentilor dumneavoastri si ce se incaseaza? Ce servicii ofera? Ce tehnologie

folosesc?
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De asemenea, puteti utiliza sondaje pentru a intreba clientii concurentilor dumneavoastri despre perceptiile lor,
pentru a solicita furnizorilor din industria dumneavoastri despre comenzi si pentru a utiliza instrumente online
pentru a face cercetiri de piati. Furnizati orice detalii despre concurentii dumneavoastri care vi pot ajuta intrarea

pe piata mai puternica.

”Concurentii nostri “La Imaculata” si "MultiClean” si-au atins deja numirul lor maxim de clienti. Dupa cum s-a
mentionat anterior, ambii isi desfisoara activitatea in cartierul Manistur si respectiv in Andrei Muresanu (alte parti
ale orasului). Deoarece sunt intreprinderi de familie, ceea ce este un punct pozitiv pentru unii clienti, acestea oferd
ore restrictionate sambita si ambele se inchid la 14 . Aceasta nu multumeste comunitatea profesionald din Cluj-
Napoca. Doar MultiClean ofera si servicii de ridicare a rufelor, fapt ce face ca multi clienti si fie nemultumiti.
Astfel, prin Inceperea activititii noastre In capitul opus al orasului, sperim si construim o afacere puternica si, in

cele din urma3, si ne extindem pentru a acoperi neajunsurile altor spalitorii.”
11. Stabiliti canalele de comunicare

Listati canalele media pe care le veti utiliza pentru a comunica cu piata tinti. Acestea pot fi: diverse publicatii,

Internet, programe radio, TV sau orice alt tip de canal care se preteazi specificului afacerii dumneavoastra.
12. Identificati barierele la intrare

Aceasti sectiune se referd la rispuns la doui intrebiri ale investitorilor: Ce Impiedici pe cineva si deschidi un
magazin 1n fata ta si si-ti ia 50% din afacerea ta? Dupi ce ai rispuns la intrebarea anterioar3, ce te face si crezi ci vei

avea succes 1n Incercarea de a intra pe aceasta piatd? (numai pentru pornire).

Iati cateva exemple de bariere de intrare:

- Investitia necesari, care uneori poate fi substantiali;

- Tehnologia;

- Brandul (costurile enorme de marketing necesare pentru a ajunge la un anumit nivel de recunoastere);
- Licente si concesii;

- Acces la resurse (exclusivitate cu furnizorii, resurse proprii);

- Acces la canale de distributie (exclusivitate cu distribuitori, retea proprie);

- Locatie (un magazin de pe strada principala).

Rispunsullaintrebirile de maisus va depinde foarte mult de tipul dumneavoastri de afaceri, de echipa dumneavoastra

de conducere si de orice relatii pe care le-ar putea avea.
13.  Realizati o recenzie a produsului/serviciului

A A

In aceastd sectiune, va prezentati obiectivele de afaceri prin pasi si planuri clare. Intr-un anumit sens, acesta este
~ A . .1 . . A . . . . . .

punctul tiu de vanzare. Ati stabilit care este piata si ce 1i lipseste. Acum spui cum vei umple golurile. Examinati

contextul mai larg al produselor sau serviciilor dumneavoastri S-ar putea si oferiti informatii despre preturi, alte

valori ale consumatorilor sau orice alte informatii care vi consolideazi punctul de vedere.
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14. Revizuirea

Cititi cu voce tare planul. Reduceti orice informatie excesivi (de exemplu, adjective de prisos, prea multe cuvinte
de tranzitie). Nu uitati si spuneti o poveste. Descrierea pietei este adesea convingitoare, mai ales dacd sunteti in
ciutarea de investitori, doriti si v vindeti produsul/serviciul, dar mai mult de ce produsul/serviciul dumneavoastra

se potriveste pietei pe care Incercati sa intrati.

5 Teme siintrebari

Daci ai citit cu atentie conceptele descrise anterior ar trebui si poti si rispunzi la urmitoarele intrebiri. Daci nu

reusesti din prima, mai poti reciti, deci indrizneste:
1. Ce inseamni pentru tine analiza pietei?
2. Ce pasi trebuie si parcurgi pentru a realiza o analizi a pietei?

A
Teoria ca teoria, dar mai 1mportant este si vezi ce faci pe viitor. In cele ce urmeaza, iEI lansim citeva teme care si

te ajute sd 1ti stabilesti devenirea antreprenoriali (daci nu, sau daci da, iar daci da, cum?):

1. Care sunt avantajele tale In raport cu concurenta? Cum crezi ci le poti valorifica cat mai bine?
2. Care sunt sursele de informare, cele mai potrivite, privind dimensiunea pietei pentru afacerea ta?
3. Ce bariere de intrare pe piati ai identificat in cazul afacerii tale? Cum crezi ci le poti contracara?
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1 Introducere

A

In prezentul capitol ne propunem si 1i Invitim pe cursanti o parte a planului de afaceri legatd de citeva metode
de analizi a concurentei si de previzionarea vanzirilor. Concurentii existenti pe piatd detin un rol semnificativ
. . S A . . :

in procesul decizional parcurs de viitorii antreprenori in momentul conceperii planului de afaceri. O cunoastere
detaliatd a concurentilor principali poate reprezenta o excelentd sursi de inspiratie, oportunititi si in consecintd
modeleaz3 strategiile de afaceri. Previzionarea cat mai adecvati a vanzirilor implica alocarea corecta a resurselor

financiare sau din potrivi pierderi financiare inci de la inceput.

2 Analiza competitorilor

Analiza concurentei este strans legatd de analiza pietei pe care doriti si intrati. Existd diferite sfaturi cu privire
la scrierea unui plan de afaceri (Plan de afaceri, f.a.) si fird echivoc fiecare face referire la analiza concurentei,
considerandu-se aroganti atitudinea de a ignora concurenta atunci cand doresti si lansezi o afacere. Noi dorim si
subliniem faptul ¢i a ignora concurenta este o decizie nesibuiti si pripastioasi, ficind analiza concurentei un pas

obligatoriu in realizarea unui plan de afaceri viabil.

Cum se realizeazd practic analiza concurengei? Realizati un exercitiu de brainstorming in grupuri de lucru cu privire la cum

putem identifica concurentii pentru afacerile voastre. Generati un numdr ct mai mare de idei.
Iatd cateva posibile variante cu privire la identificare concurentilor:

1. Stabiliti zona geografici in care viitoare dumneavoastrd afacere va activa. Trebuie si decideti daci veti avea o
afacere locald sau daci veti concura intr-un mediu international. Daci vindeti produse online automat veti concura
international cu actori economici din lumea intreagi. Identificarea concurentilor principali tine de tipologia produselor

sau serviciilor oferite;

2. Realizati o ciutare aminuntitd pe internet cu privire la domeniul afacerii dumneavoastri Sunt sanse foarte mari
s3 gisiti informatii relevante pe paginile web ale competitorilor. In acest sens trebuie si realizati o listi a cuvintelor
cheie dupi care si ciutati pe internet. Se impune si realizati o listd cat mai complexi de termeni pentru a va asigura ci
veti putea genera un numir cat mai de rezultate. Ideal este si fiti constiinciosi si organizati pentru a nu scipa din vedere

rezultate relevante. Un centralizator de tip Excel ar f1 de folos in acest sens pentru a putea centraliza rezultatele;

3. Mergeti in locatiile competitorilor in calitate de client. Puteti obtine astfel o imagine foarte clari a tipologiei
afacerii lor, a produselor si serviciilor oferite, a nivelului serviciului citre client, a punctelor slabe si tari. In acest mod vi
puteti determina propriile puncte slabe si tari i strategii. Mai mult decat atat ati putea incerca si discutati cu alti clienti

ai acelei afaceri si astfel s3 aflati de la ei informatii pretioase;

4. Identificati pe paginile pe profil (LinkedIn, spre exemplu) fosti angajati ale concurentilor principali identificati la

pasii anteriori. Puteti afla de la acestia informatii relevante cu privire la modul de organizare al acelor afaceri;

5.  Contactati competitorii principali pentru informatii generale. Puteti face lucrul acesta apelandu-i telefonic sau

prin email. De multe ori puteti obtine chiar si de la distant3 informatii valoroase;

6.  Daci timpul vi permite puteti aplica pentru stagii de internship/practici in afacerile viitorilor concurenti.
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Atentie insi la documentele pe care trebuie si le semnati deoarece existi foarte multe afaceri care solicitd semnarea unor

documente cu privire la practicile concurentiale, fapt care vi impiedici si lansati o afacere concurenti.

Un antreprenor care detine un teren sintetic de fotbal in orasul Bistrita ne povesteste cum a realizat analiza

concurentilor 1n vederea scrierii planului de afaceri:

“Dorind sd aflu ce pot si aduc nou pe piatd in comparatie cu competitorii mei principali, am devenit clientul lor fidel citeva
sdptamani la rand. Jucdnd fotbal in diverse echipe pe toate terenurile sintetice de sport din oras, am putut si observ multe puncte
slabe ale competitorilor, puncte forte, dar si si discut informal cu alti clientii si s aflu ce isi doresc acestia de la o astfel de afacere.
Am aflat asadar cd unii clienti ar fi vrut un vestiar incdlzit unde sd se poatd schimba dupd sport, altii isi doreau un chiosc de
unde sd poatd achizitiona o bauturd rdcoritoare dupd efort sau o terasd unde s poatd sta la o discutie cu coechipierii. Dintre
punctele slabe ale competitorilor mei am identificat faptul cd unele terenuri nu aveau parcare proprie si lucrul acesta reprezenta
o problemd deoarece clientii petreceau mult timp cautdnd un loc de parcare disponibil. Alti competitori nu aveau suficiente veste
care delimiteazd echipele de pe teren si astfel se creau confuzii in timpul meciului intre jucdtori, sau uneori acestea nu erau curate.
Am cules aceste informatii si am incercat sd vin cu servicii mai bune pe piatd pentru a satisface nevoile clientilor. Discutdnd dupd
meciuri cu coechipieri m-a interesat de asemenea sd aflu care erau criteriile dupd care alegeau un teren de sport. Din rdspunsurile
lor am aflat cd pretul era un criteriu mentionat frecvent, calitatea covorului sintetic, disponibilitatea parcdrii, promotiile oferite si
competitiile organizate. Astfel am ales s deschid un teren sintetic care sd rdspundd tuturor acestor nevoi, motiv pentru care am

avut o afacere de succes incd din primul an de la deschidere,” ne miarturiseste antreprenorul bistritean.

Exercitiu: pornind de la interviul de mai sus va rog sa identificati propriile metode de analiza a

competitorilor pentru afacerile pe care doriti sa le lansati. Lucrati in echipe.

O matrice a analizei competitorilor este disponibili in figura urmitoare si indici Inregistrarea Intr-un document
a punctelor tari ale afacerii voastre si ale principalilor competitori de pe piatd in vederea realizirii unei evaluiri
comparative, din care si puteti sintetiza avantajul dumneavoastrd competitiv. Un astfel de instrument poate fi
imbunititit prin adiugarea alor aspecte de urmarit, dincolo de punctele tari. Puteti de asemenea si includeti si
o structura de preturi ale competitorilor, locatii ale acestora si reclamatii din partea clientilor (pe care le puteti
afla de pe site-uri de socializare sau diverse forumuri de discutii). Nivelul serviciului citre clienti reprezintd
un alt reper cheie in modelarea strategiei dumneavoastrd de afaceri. Cum gestioneazi competitorii reclamatiile
din partea clientilor, ce bonusuri oferd, cum solutioneazi diverse cereri din partea clientilor, cum i trateazi pe

acestia, cum comunici cu ei, sunt toate informatii ce va pot servi si pe care le puteti afla cu un minim de efort.
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Introducefi valorile in casutele albastre pentru o obtine rezultatul

Ale concurentilor Scala

B C
Calitate nesatisficitor |satisfacitor bun foartebun  [excelent
Gama

Puncte tari Ale afacerii dvs.

Promovarea
Amplasarea
Servicii post-vanzare I
Distributie
Tehnologie
Total 0 0 0 0 0

Figura 9.1. Matrice de analiza comparativa a competitorilor

Luand un alt exemplu de afacere existentd din domeniul turismului, aveti mai jos o radiografie a principalilor

concurenti identificati in planul de afacere al unei pensiuni agroturistice din zona Aries, Romania.

Tip structura | Denumire Categorie Numar | Numar Tarif pe Servicii oferite
camere | locuri camera dubla/
noapte
Pensiune CASA 2 margarete | 4 8 90 lei in Camere cu baie, tv; bucitirie utilati,
agroturisticd ALINA extrasezon, 120 | sala de mese cu TV, salon pentru
lei in sezon* activititi recreative, curte cu leagin,

terasa, gritar, ceaun, parcare, internet

Pensiune CASA 4 margarete | 13 25 160 cu Camere cu baie, tv; fax, sali de

turistica MOTULUI mic dejun conferinte, riu in curte, griding,
extrasezon, 180 | parcare, room service, terasa, transport
cu mic dejun microbuz, plata cu card, gritar,
sezon* living cu tv, semineu, camer3 pentru

copii, bar, restaurant, teren de sport,

pistrivirie, biciclete de Inchiriat

Pensiune GIANINA 3 margarete | 10 20 90 lei in Cameri cu televizor, minifrigider,
turistici extrasezon, 120 | balcon, acces gratuit la internet, baie
lei in sezon* proprie cu cabine de dus, uscitor de

par; restaurant propriu, parcare, gratar,

f01§01', spagu dCJOQ.CQ. PCIltI‘ll copii

Pensiune JULIANA 3 margarete | 15 36 120 lei Camere cu baie, tv, frigider; room
turistica service, parcare, salon de masaj, masa
de tenis, balansoar, inchiriere de sinii si
biciclete
&
£
2
(] ~ ’;\Iw
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Tip structura | Denumire Categorie Numir | Numar Tarif pe Servicii oferite
camere |locuri camera dubli/
noapte
Pensiune SARRA 3 stele 12 24 90 lei in fax, masi de ping-pong, sanie tras3
turistica VANK extrasezon, 110 | de cai, internet wireless, se accepta
lei in sezon® animale, parcare, gradina/curte, plata
cu cardul, gritar, loc de joaca, bar,
restaurant, sald de conferinte, camere cu
baie, tv, balcon, incilzire centrali
Pensiune SIMONA 3 margarete |6 12 80 leiln camere cu baie proprie, TV si balcon,
turistici extrasezon, 120 | acces la bucitirie complet utilata, loc de
lei in sezon* luat masa, curte, gritar, foisor, parcare,
loc de joacd, 2 leagine, parau lang3
curte, pod de acces propriu
Pensiune VALEA 2 margarete |8 16 80 lei Acces la bucitirie, frigider, internet,
turistica BRAZILOR sanie trasd de cai, grading, living, gritar,
foisor, parcare, sali de mese, loc de
joacd, terasa
Pensiune VIORICA 2 margarete |8 18 70 lei Acces la bucitirie, gritar, parcare,
turistici terasd, ferma proprie, internet, sali de
mese, frigider, gridini, salon
Pensiune LA VASILE 3 margarete | 15 29 180 lei cu mic Internet, restaurant, camer3 cu baie,
turistic3 dejun inclus tv si minibar, foisor, gridini, gritar,
parcare
Pensiune ADA 1 2 margarete |5 10 60 lei Bucitirie deschisi, loc de luat masa,
turistici terasd, loc de parcare, incilzire centrali,
gritar, transfer de/ la CAmpeni
Pensiune ADA 2 2 margarete | 6 12 75 lei Camere cu baie, terasi, sili de
turistici conferinti si petreceri, gritar, se admit
animale de companie, internet, parcare
Pensiune ANDREEA | 3 margarete |8 16 100 lei Camere cu baie, tv, balcon, incilzire
turistici centrali; acces la bucitirie, living cu tv,
foisor, parcare, frigider, gritar
Pensiune CASTELUL | 4 margarete | 15 40 150 lei Camere cu baie, restaurant, sali de
turistici ALPIN conferinte, club, bar, sali de jocuri:
billiard, darts, rummy, backgammon,
sauni, fitness, gridini de var3, gritar,
parcare, aer condigionat, room service,
loc de joaci pentru copii, internet
Pensiune POARTA 2 margarete |9 20 90 lei Camer3i cu baie, acces la bucitirie,
turistici ARIESULUI gritar, loc de joaci, room service,
terasa, foi§or, internet, parcare, piscina,
living cu tv, gridini
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Tip structura | Denumire Categorie Numir | Numar Tarif pe Servicii oferite
camere |locuri camera dubli/
noapte
Pensiune VRAJA 3 margarete | 12 27 120 lei in Cameri cu baie, tv, internet, parcare,
turisticd MUNTELUI extrasezon, 150 | spatiu de joaca pentru copii, terasi si
lei in sezon cu | foisor pentru sezonul de vari, gritar,
mic dejun* restaurant

* sezonul este considerat in perioada 01 decembrie — 28/29 februarie

In Tabelul 1 este prezentati analiza concurentei. Au fost selectate pensiunile turistice si agroturistice din comuna
Arieseni, de 2, 3 §i 4 margarete/ stele, care sunt clasificate conform Autorititii Nationale pentru Turism. Au
fost excluse din analiza vilele, cabanele turistice si camerele de inchiriat, deoarece oferta acestora este de obicei
adresatd altei categorii de turisti. Au fost analizate: numirul de camere si capacitatea de cazare, tariful pe camera

dubla/ noapte si serviciile oferite.

Exercitiu: analizati informatiile incluse in Tabelul 1 in analiza concurentilor si identificati principalele surse de

informare.

Tot pentru a realiza o analizi a competitorilor principali, literatura de specialitate ne pune la dispozitie cunoscuta
metodd SWOT prin care analizim punctele slabe, punctele tari, oportunititile si amenintirile unei afaceri. Punctele
slabe i tari se referi la elemente interne, iar oportunititile si amenintirile vin din mediul de afaceri, adici se pot referi

la competitori.

Exercitiu: va rog sa realizati o analiza SWOT pentru afacerile pe care doriti sa le lansati. Lucrati in echipe.

3 Previzionarea vanzarilor

Previzionarea vanzirilor reprezinti un alt pas cheie in scrierea planului de afaceri. Antreprenorii trebuie si poati
determina cat mai corect nivelul vanzirilor pentru a-si putea face calcule legate de indicatori financiari. Ca un exemplu
practic, revenim la afacerea cu terenul sintetic de fotbal, cu privire la care antreprenorul ne relateazi cum a reusit si

previzioneze volumul vinzirilor in etapa de scrierea planului de afaceri.

”In etapa de scriere a planului de afaceri o dilema importantd cu care m-am confruntat a fost cea legatdi de previzionarea vanzdrilor. Mi-a
fost greu sd realizez calcule precise cu privire la cite abonamente as putea si vind, la ce preturi si pe cdti clienti m-as putea baza in etapele
de inceput. Pentru a rispunde acestor intrebdri mi-am alocat timp pentru a realiza o statisticd a gradului de ocupare al principalilor 7
concurenti din oras. Pentru ¢ erau sanse mici ca acestia s imi dezviluie acest tip de informatii am ales s fac lucrurile in felul meu. In
acest sens timp de cdteva saptdmdni am vizitat cele 7 terenuri sintetice la diferite ore din zi/noapte si am notat dacd acestea erau sau nu
ocupate. Am mai urmdrit si promotiile oferite prin paginile de social media sau afisate la terenuri. Astfel am putut realiza un document
Excel, pornind de la care am previzionat vanzdrile pentru terenul meu si am reusit sd imi fac niste calcule de inceput. Am ajustat apoi
aceste calcule tn jos datoritd faptului cid pentru o afacere noud pe piatd dureazd un timp pand sd poatd avea un flux stabil de clienti si astfel
am rezolvat dilema cu care md confruntam. Ulterior mi-am dat seama cd nu gresisem in aproximdrile mele, iar previzionarea vanzdrilor
dupd metoda mea a fost una satisficitoare. Cu sigurantd cd existd si alte metode mai putin consumatoare de timp, cred insd cd totul se

rezumd la tipul de afacere pe care vrei sd o lansezi,” ne mirturiseste antreprenorul bistritean.
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Exercitiu: pornind de la interviul de mai sus va rog sa identificati propriile metode de previzionarea vanzarilor

pentru afacerile pe care doriti sa le lansati. Lucrati in echipe.

A
In cazul pensiunii agroturistice din zona Aries previzionarea vanzirilor in planul de afaceri s-a realizat dupi cum

urmeaza:
»Descrierea pe scurt a politicilor de:
e Produs:

Pensiunea agroturistici va oferi servicii de cazare In 4 camere duble si 2 camere triple spatioase si luminoase, cu
baie individuald, dotate cu mobilier din lemn, televizor. De asemenea turistii vor avea acces la o bucitirie complet

utilatd, la o sali de servire a mesei si la un salon interior.
e Pret:

Tariful este unul din elementele absolut necesare in previzionarea veniturilor viitoare. Planul de tarifare propus
a fost fundamentat in urma efectudrii unui studiu de piati care a urmirit analiza pensiunilor rurale, din comuna
Arieseni, care oferd servicii de calitate apropiati. Tarifele astfel calculate sunt competitive si in concordantd cu

serviciile oferite.
Tariful pentru o cameri dubli cu baie individuali diferd in functie de perioadi astfel:

" inextrasezon (lunile martie —noiembrie inclusiv) tariful/ camerd dubli/ noapte de cazare este 100 de lei, tariful/ camerd

tripld/ noapte de cazare este 120 de lei, ;

*  in sezonul de iarnd (lunile decembrie — februarie inclusiv) tariful/ camerd dubli/ noapte de cazare este 110 lei, tariful/

camerd tripld/ noapte de cazare este 130 lei.
Turistii au posibilitatea de a opta pentru servicii de servire a mesei preparate de gazde, In urmitoarele variante:
* tarif mic dejun: 15 lei/ persoani/ zi;
* tarif demipensiune: 40 lei/ persoani/ zi.
* Promovare:

Reclama luminoasd a pensiunii si aspectul exterior ingrijit vor atrage atentia turistilor aflati in trecere prin Arieseni.
Pensiunea agroturistici va avea un site de prezentare pentru vizibilitatea on-line. De asemenea, in hirtile de
informare va fi inclus un pliant de prezentare a pensiunii si o carte de vizitd, astfel turistii multumiti pot lua
aceste materiale promotionale dac3 doresc si recomande pensiunea cunostintelor. Rezervirile se vor putea face
on-line, prin e-mail sau telefonic. Pensiunea va avea si o pagini de Facebook care va fi administratd de proprietarul
pensiunii, unde vor fi promovate ofertele si se va tine legitura cu turistii, rispunzand in cel mai scurt timp posibil

mesajelor acestora.

Alte modalititi de promovare importante, care pot avea o influentd mare asupra vanzirilor, sunt: colaboririle
cu agentii de turism si promovarea prin intermediul site-urilor de specialitate care de obicei solicitd plata unui

abonament (ex. turistinfo.ro, cazarearieseni.ro, arieseni.info, arieseni.pro, cazarearieseni.info, booking.com,

R
tripadvisor.com, infopensiuni.ro, infoturism.ro, tourismguide.ro). In majoritatea cazurilor, prin intermediul

g
i UNIVERSITATEA ROMANIA ) e
g BABES-BULYA] UNIVERSITATEA BABE$ BOLYAI CLUJ-NAPOCA k’*‘

http://aubb.granturi.ubbcluj.ro/ With Us



* X %
*
* *
* * (
* 5k
N Instrumente Structurale
UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

mergi la sumar

acestor site-uri pot fi ficute rezerviri on-line.
*  Plasament sau distributie:

Turistii vor putea beneficia de serviciile oferite de Pensiunea agroturistici la sediul acesteia. Contravaloarea serviciilor
de care beneficiazi turistii va fi Incasata la sediul pensiunii, on-line daci rezervarea se face prin intermediul site-

urilor de rezervare sau la agentii de turism daci aceasta este modalitatea prin care turistii au ales serviciile pensiunii.”

Nivelul vanzirilor mai poate fi previzionat si accesand date de pe pagina Ministerului de Finante, unde puteti afla care
este nivelul vanzirilor din declaratiile principalilor concurenti. Ajustand aceste cifre la dimensiunea probabili a afacerii

dumneavoastri, puteti avea un punct de plecare.

De asemenea, existd unele simulatoare online care vi permit si faceti aceste previzionari. In versiunea demo a acestora
puteti realiza o simulare a vanzarilor chiar si fird a investi financiar in achizitionarea soft-ului. De retinut in acest demers
este tipul produsului sau serviciului oferit, precum si sezonalitate, acolo unde este cazul. Spre exemplu, intr-o afacere
care vinde inghetati vanzirile vor avea fluctuatii semnificative intre lunile de iarna si vari, ceea ce nu se va intampla in
cazul In care doriti s3 veniti pe viatd cu un alt tip de produs precum o cremai de fatd, spre exemplu, care se poate vinde

tot anul.

1. In echipe de lucru realizati o analiz3 a concurentei dupi metodele incluse in prezentul suport de curs pe ideile

voastre de afaceri.

2 A v . - . A . .
2. Inechipe de lucru realizati o previzionare a vanzirilor dupd metodele incluse in prezentul suport de curs pe ideile

voastre de afaceri.

5 Referinte bibliografice

Plan de afaceri. (f.a.). https://www.plandeafacere.ro/cum-sa/cum-sa-scrii-un-plan-de-afacere/10-sfaturi-importan-

te-in-scrierea-planului-de-afaceri-2/
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1 Introducere

Daci pani in acest punct al planului de afaceri s-a insistat pe oportunitatea afacerii si prezentarea ideii intr-un
mod cit mai convingitor si argumentat, partea care urmeazi abordeazi managementul afacerii. Sunt incluse in
aceastd sectiune a planului de afaceri detalii privind activititile care trebuie realizate pentru a pune in practici
ideea de afaceri, a atinge obiectivele planului de afaceri. Se urmireste construirea unui scenariu al activititilor
cat mai realist i realizabil, care si ofere o directie de actiune in perioada de implementare a planului de afaceri.
Activitatile incluse 1n cadrul planului operational trebuie s poati duce firma din punctul in care se afli in prezent
spre situatia viitoare doritd. Dar un plan bun nu este niciodati suficient. Conteazi si cine 1l va implementa. Firmele
de consultanti specializate pot realiza planuri de afaceri complexe, fezabile, si apoi acceptate spre finantare, dar
care ulterior si nu poata fi implementate din cauza firmelor care nu au manageri pregititi si puni in practici aceste
planuri. Prezentarea echipei de management are ca scop cresterea increderii utilizatorului planului de afaceri

privind implementarea cu succes a ideii propuse.

Acest capitol include o sectiune referitoare la planul operational, unde accentul este pus pe proiectul prin care
se doreste implementarea ideii de afaceri. Este prezentat graficul Gantt, unul dintre cele mai uzuale instrumente
de planificare a proiectelor. De asemenea, sectiunea include citeva recomandiri privind planificarea proiectelor.
Capitolul include si o sectiune referitoare la echipa de management, exemple, explicatii si recomandari privind

modalitatea de prezentare a echipei.

2 Planul operational

Planul operational reprezinti acel plan care prezinti activititile necesare atingerii obiectivelor organizationale.
Astfel, obiectivele organizationale stabilite in capitolele anterioare trebuie si fie corelate cu planul de actiune
detaliat in aceastd sectiune. In aceasti sectiune a planului de afaceri, se prezinta planul pe termen scurt, respectiv
ce urmeazi si se realizeze in mod concret pentru a deschide sau a dezvolta afacerea. Este o sectiune prin care se
clarifici pasii care trebuie ficuti in perioada imediat urmitoare. Se prezinti asadar proiectul prin care se doreste
implementarea ideii de afacere. Proiectele se pot defini ca un set de activititi cu inceput si sfarsit bine determinate,

care urmiresc atingerea unor obiective in conditii restrictive de cost, timp §i performanta.
Caracteristicile principale ale proiectelor sunt (Nistor and Munteanu, 2013):

1. Unicitatea: Proiectul are intotdeauna un grad de noutate. Unicitatea poate fi determinati de timp, spatiu,

echipa de management de proiect, produsul sau serviciul obtinut.

2. Caracterul temporar: Proiectul are un inceput si sfarsit bine definit si necesitd o echipi de lucru temporari,
organizatd pe durata desfisuririi proiectului. Resursele financiare necesare implementarii unui proiect sunt si ele
temporare si de cele mai multe ori finite. Prin caracterul temporar, proiectele sunt opuse activititilor continue si

repetitive din cadrul unei organizatii.

3. Orientare spre atingerea obiectivelor: Prin implementarea proiectelor se urmireste atingerea unor obiective

stabilite inca din faza de definire (planificare).

O buni planificare este consumatoare de timp si resurse, dar poate contribui la cresterea sanselor de succes,
reducerea cheltuielilor viitoare, a necesarului de timp, si la evitarea anumitor erori. Planificarea poate duce la
concluzia ci proiectul nu este fezabil §i va permite renuntarea la el, evitand astfel niste cheltuieli inutile. Printr-o
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planificare buni vom primi rispunsuri la urmitoarele intrebari:
* Cesi cand trebuie ficut?
* Ce resurse sunt necesare si cand?
* Cine ce are de ficut si cand?
* De cati bani am nevoie?

[ - . . . . «1- . . . .
In aceastd sectiune a planului de afaceri se poate porni de la stabilirea obiectivelor proiectului, care se doresc a
fi atinse la sfarsitul proiectului. Aceste obiective se coreleazd cu obiectivele afacerii stabilite anterior. Apoi, se

prezinti activititile care vor fi realizate pentru atingerea obiectivelor propuse.

Activititile sunt formulate mai concret decat obiectivele, ele descriu o actiune clard. Mai multe activititi pot
contribui la atingerea unui obiectiv. La nivel de activitate se pot stabili exact resursele necesare, precum si
persoanele responsabile pentru realizarea acesteia. Alocarea unor persoane responsabile pentru fiecare activitate
clarifica rolurile si responsabilititile in cadrul proiectului. Daci echipa stie exact ce are de ficut, va lucra mai
eficient impreuni si proiectul va avea sanse mai mari de succes. Este importanti corelarea activititilor cu obiectivele
proiectului, iar pentru prezentarea acestora intr-o manierd mai clard se poate folosi ca instrument de lucru graficul
Gantt. Prin intermediul graficului Gantt se realizeazi o prezentare grafici, in timp a activitdtilor, respectiv plasarea
acestora pe calendar, unde la fiecare activitate 1i va corespunde in calendar o linie direct proportionali ca lungime

cu durata activititii.

Tot 1n aceastd sectiune, se poate include un buget pe activititi pentru a stabili exact de ce sumi de bani este nevoie

pentru a pune in practici ideea de afaceri.

Prezentim 1n continuare citeva exemple.

Exemplu 1: Idee de afacere: Deschiderea unei cafenele

Obiectivele proiectului:

O1. Crearea unui ambient pldcut si relaxant unde clientii sd se poatd bucura de o cafea bund;
O2. Asigurarea unui personal bine pregdtit, care sd poatd contribui la dezvoltarea afacerii;
O3. Promovarea afacerii in mediile de interes.

Activitatile prin care se doreste implementarea acestor obiective sunt:

Luna |Luna |Luna |Luna |Luna |Luna | Luna

iectiv | Activi d | Luna 1
Obiectiv ctivitate Responsabi unal | 3 4 5 6 - 3
Amenajare spatiu X
o1 \jare spat
Dotare spatiu Y
Angajare personal V4
o2 gajare p
Realizare instruire A
03 Realizare campanie de B

promovare

Figura 10.1. Exemplu grafic Gantt 1
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Exemplu 2: Idee de afacere: Deschiderea unei pensiuni agroturistice

O1. Transformarea casei de locuit intr-o pensiune agroturisticd clasificatd conform normelor metodologice privind clasificarea
structurilor de primire turistice la 3 margarete, cu 6 camere, un spatiu pentru pregdtirea si servirea mesei, cu o capacitate corelatd

cu cea de cazare;
O2. Asigurarea unei dezvoltdri durabile prin utilizarea unei instalatii ce vizeazd producerea energiei din surse regenerabile;
O3. Asigurarea unui nivel ridicat de confort si sigurantd a turistilor printr-un spatiului exterior adecvat amenajat;

A
O4. Incurajarea turistilor sd viziteze ariile naturale protejate 51 obiectivele turistice din zona utilizdnd ecthamente de agrement

speciﬁce zonei montane;
O5. Asigurarea unui nivel ridicat de competitivitate a pensiunii agroturistice.

Activitatile prin care se doreste implementarea acestor obiective sunt:

Activitati éLunai luna5 |lna6 iuna7 iluna® lunad  |lunad0 ilunall flunal?

luna?  iluna3 ;Lunad

madificarea proiectului constructiei
abtinerea de autorizatii, acorduri si avize
realizares de modificiri interioare, zugravirea si igienizares;
Realizarea de modifici asupra iconstructiei
constructiei

constructiz sl amenajarea unui spativ pentru  depozitarea
echipamentelorde agrement

rezbilitzrea fatadei exterioare a d3dirii

achizitionzreasi montarea firmei |

dotarea camerelor

081

Datarea pensiunii i
dotarea bucatariei

Realizarea formalitétilor pentru iclas ficzrea pensiunii conform normelor

‘inceperea activitatii de cazare :introducerea pensiunii n dreuitul turistic
Dotarea pensiunii agroturistice iproiedarea si instalarea unui sistem de preparare a apei calde
cuun sistem de prep 3

0812

si aport |2 incdlzire, folosind panouri solare
constructz unui gard pentruimprejmuirea proprietatii sia unel porti
Amenajareaspatiului exterior ‘laintrarea pe proprietate
realizarea iluminatului exterior

053

) athizitionzrea de 14 s3nii
Dotarea cu echipamente de —= - — .
i . . |athizitionarea a4 perechi de schiuri, dapari si bete
w agrementspedfice zonei — —
= athizitionzrea ded biddete
mantane o -
athizitionzrea unui ATV
. li bsite-ului pensiunii
- Campani de p 5 Iaa |Izaraa W :I e L!;HpEI'EILIHII
o servidilor oferite IFIS{!'IEFEH pe sl E-LII:I e |]f0|'|"IG\I'JE . .
rezlizarez de mape informative pentrufiecare emerd

Figura 10.2. Exemplu 2 grafic Gantt

3 Cum prezentam echipa de management?

Sectiunea de analizi a pietei si proiectiile financiare sunt intotdeauna de interes in analiza planului de afaceri,
dar mai existd o sectiune care poate avea o importantd mare asupra creditorilor, investitorilor si potentialilor
parteneri strategici. Acesta este sectiunea din cadrul planului de afaceri in care se prezinti echipa de conducere,
unde se face referire la personalul cheie implicat in formarea si conducerea afacerii. in aceasti sectiune oferiti
detalii despre educatia, calificirile si experienta pe care dvs. si echipa de management o aduceti afacerii. Scrisi
intr-un mod clar §i concentrat, sectiunea privind echipa de management ar trebui si 1i ajute pe utilizatorii planului

de afaceri s3 inteleagi punctele forte ale afacerii.

A A
In cadrul acestei sectiuni trebuie si dovediti ¢ aveti o echipd capabild si implementeze planul propus. In prezentarea
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echipei, tineti cont ci cele mai convingitoare criterii la care puteti face referire sunt succesul pe piati si satisfactia
clientilor (Schwetje, Vaseghi, 2007). Cunoasterea si intelegerea tehnologici pot fi de asemenea importante daci,
de exemplu, vizati o zoni de productie. Tot aici sunt semnificative atat educatia, cat si experienta profesionali.
Astfel, cAnd prezentati membrii echipei corelati experienta lor anterioari cu responsabilititile lor viitoare. In

plus, ar trebui s3 puneti accent pe abilititile de organizare si financiare ale membrilor echipei.

.
Cand prezentati aceastd sectiune selectati informatii esentiale. Inainte de a completa aceasti sectiune adunati
informatiile privind echipa de conducere de care aveti nevoie. Este recomandat s3 aveti CV-urile la indemana si si

le includeti in planul de afaceri, la anexe.

Includeti in aceastd sectiune date referitoare la (“How to Write the Management Team Section of a Business
Plan,” n.d.):

* Organigrama afacerii, incluzand departamente, manageri de departament si angajati. Orice firm3 are nevoie
de o structuri organizatorici pentru a functiona. Organigrama prezinti sub form3 grafici cine ce face si de cine
rispunde, respectiv modul de organizare a firmeti si relatiile existente in cadrul acesteia pe verticald sau orizontala.
Pentru a usura comunicarea in cadrul firmei se recomand3 un numir cat mai redus de niveluri ierarhice. Chiar
daci includerea organigramei in planul de afaceri este o optiune frecvent, acest lucru nu este recomandat daci

firma are doar unul sau doi angajati. Prezentim in continuare un exemplu de organigrami (Figura 3).

Manager
general
| |
1 1 1
Director de Director Director de
produc?ie econemic marketing
Inginer Echipa de Contahil Economist Agﬁem_de Res:-c—r'sa:iill rella?ii
produc?ie vanzari cu publicu

Figura 10.3. Exemplu de organigrama
* Informatii despre proprietari: procentul de proprietate si care vor fi responsabilititile proprietarilor.

* Informatii despre echipa de conducere. Alocati un paragraf fiecirei persoane din echipa de management, care
sd includi cele mai relevante informatii. Faceti referire la educatie si acreditiri profesionale, experienta relevanti
si principalele responsabilititi in firm3. Se pot include chiar i informatii personale, daca sunt relevante (ex.

referitoare la implicarea In comunitate sau la motivatia implicirii in cadrul afacerii).
Un exemplu de prezentare este:
Andrei Pop, director de marketing

Andrei, absolvent de comunicare al Universitdtii din Bucuresti, se aldturd echipei, avind o experientd de aproape 20 de ani
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in marketing si o abilitate doveditd de a integra cele mai bune practici in afaceri. Andrei a lucrat ca director de marketing pentru
ABC Media, iar apoi manager de marketing pentru XYZ Group. El a ajutat aceste companii sd facd fat3 mediului dinamic si
competitiv, dezvoltdnd campanii de marketing inedite si foarte apreciate de clienti si colaboratori. Ne asteptim ca Andrei sd replice

aceste eforturi si realizdri in cadrul firmei noastre.

Citeva recomandiri care pot imbunititi calitatea acestei sectiuni din planul de afaceri sunt (“Presenting the

Management and Ownership Section of a Business Plan,” 2010):

* Fiti selectivi si prezentati experienta anterioari relevanti in cazul noii afaceri;

Nu folositi superlative;
* Concentrati-vi pe realizirile profesionale ale unei persoane si nu pe filozofia de afaceri;
* Fiti concisi;

® Faceti distinctii clare Intre rolul fiecirui individ, mai ales daci existd mai multe persoane pe acelasi nivel ierarhic

in cadrul organizatiei.

4 Teme si intrebari

1. Datiexemple de proiecte. Care este inceputul si sfarsitul proiectului? Care credeti ci sunt rezultatele asteptate

la finalizarea proiectului?
2. Care sunt caracteristicile unui proiect?
3. De ce este importanta echipa de management pentru o afacere noui?

A
4. Inalegerea unui partener de afaceri, considerati mai importanti educatia sau experienta profesionala?
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1 Introducere

Elementele prezentare In partea descriptiva a planului de afaceri trebuie corelate cu elementele financiare. Aceastd
parte reprezintd o completare a planului nefinanciar propus, care documenteazi, argumenteazi si sustine prin
cifre ceea ce s-a expus anterior Intr-o form3 narativi. Realizarea previziunilor financiare se bazeazi pe intelegerea
modului de functionare a firmei. Aceasti sectiune a planului de afaceri oferi siguranti atat start-up-urilor, cat si

investitorilor care doresc si afle In cit timp 1si vor recupera investitia, la ce riscuri se expun si cat vor castiga.

Prezentul capitol include o scurti prezentare a principalelor categorii de ipoteze care stau la baza previziunilor,
explicatii privind modalitatea de corelare a informatiei intre capitolele planului de afaceri, precum si exemple

prin care cursantii vor avea posibilitatea de a intelege mai bine aspectele teoretice.

2 Analiza detaliata a activita;ii firmei

Pentru a intelege mai bine activitatea firmei §i pentru a formula niste ipoteze corecte, realiste si realizabile, este

recomandati realizarea In prima etapi a analizei procesului de prestare a serviciului sau de productie.
Exemplu:

Considerdm o microfntreprindere cu activitate in agroturism. Pentru a descrie activitatea ﬁrmei vom prezenta in ﬁgum urmdtoare
(Figura 1) fluxul serviciilor, tindnd cont de urmdtoarele aspecte de bazd i de legdturile existente intre acestea, ilustrate grafic prin

sageti:

o Elementele tangibile, care influenteazd perceptia clientului asupra serviciilor pensiunii: aspectul exterior, parcarea, intrarea in
pensiune, holul, camera, dotdrile din camerd, bucdtdria cu dotdrile aferente si spatiul de servire a mesei, dotdrile aferente activitdtilor

din exterior, mdncarea si documentele justificative aferente plitii serviciilor.

o Actiunile clientului: soseste la pensiune, se inregistreazd, merge in camerd, se relaxeazd, utilizeazd dotdrile din bucdtdrie,

utilizeazd dotdrile din exterior, serveste masa, anuntd plecarea si pliteste contravaloarea serviciilor.

o Activitdtile realizate de persoana de contact in front-office: primeste clientul, repartizeazd camera, inregistreazd clientul,
oferd informatii despre traseele si obiectivele turistice, marcaje, orarul mijloacelor de transport, situatia si prognoza conditiilor
meteorologice, se ocupd de client pe toatd durata sejurului, serveste mancarea, incaseazd plata si elibereazd documentele justificative

aferente.

o Activitdtile realizate in back-office (nu implicd interactiunea directd cu clientul): intretinerea spatiilor exterioare, prepararea

mancdrii, curdtenia camerelor.

*  Procesele suport, care contribuie la asigurarea confortului clientului: asigurarea incdlzirii si a apei calde, curdtarea spatiului de

lucru in bucdtdrie dupd pregdtirea mesei.
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Elemente Aspectul Intrareain Hol, Camera, Bucatarie Dotan exterior Mancare Factura/
tangibile exterior pensiune camerd mobilier, TV, chitanta

pensiumnii, baie,
parcars decoratium
Actiumnile Sosestela Seinregistreazia Merge Serelaxeazrd | Utiizeaza Utilizeaza Ia micul Amnunta
clientuh pensiune in dotdnle din | dotanle din dejun sau plecare si
cameri bucitine extenior (terasi, | cina.in reahzeazd
spatindejoaci, | funectie de plata
maz3i de tenis, preferinte serviciilor
oradind_gritar)

_Liniadeimteractme _____________ { ___________________ b O S S F - E _____
Activitan Prirneste clientul, Se ocupi de | Seocupi de Serveste Incaseaza
realizate de repartizeazi client client mancarea plata size
persoanade camera, elibereazi
contactin front- inregistreazid factura’
office clientul, oferd chitanta
(Proprietar) informati
Linia de vizibilitate I T l
Activitan Intretinere spam | Preparare Curitenia
realizatein axterioare méincare camerelor
back-office
Linia de interactiune intem3i +

+
Procese suport Asigurarea Curitarea
cuincilsire spatiuhi de
si apa caldia Tacrua

Figura 11.1. Planul procesului de prestare a serviciilor in cadrul Pensiunii

3 Prezentarea ipotezelor pe care se bazeaza previziunile financiare

Literatura privind planul de afaceri presupune o asociere pozitivd intre planurile de afaceri §i performanta
financiari. Aceasta relatie se bazeazi pe presupunerea ci planurile scrise au un efect pozitiv asupra coordonirii
si controlului intern al unei firme (Karlsson, Honig, 2009). Daci vi cunoasteti afacerea, sunteti familiarizati
si capabili s3 faceti proiectii financiare, si ati ficut cercetirile necesare (ex: cu privire la pretul produselor sau
serviciilor comparativ cu cele ale concurentilor), veti avea sanse reale de succes in implementarea planului propus

(McKeever, 2016).

Oricat de atractivi este o afacere, partea financiari a planului de afaceri este de mare interes atat pentru utilizatorii
interni (antreprenori, manageri, angajati), cat si pentru investitorii care urmiresc fezabilitatea si sustenabilitatea
afacerii. Previziunile se bazeaza pe o serie de ipoteze. Acestea reprezinti punctul de plecare in realizarea situatiilor
financiare previzionate, prin care se argumenteazi si se explicd pe ce se bazeazi estimirile viitoare. Previziunile
trebuie fundamentate pe ipoteze realiste, pentru a evita angajarea de personal fird a fi necesar afacerii, cheltuieli

inutile, supra sau subestimate. Este recomandat ca planul de afaceri si includi ipoteze referitoare la:

4 Venituri:

* Pretul —ipoteza formulati aici trebuie corelati cu strategia de pret propusi in sectiunea de marketing a planului

de afaceri. Este recomandat s se tina cont si de eventualele actualiziri de preturi.

* Volumul vanzarilor — si aceste ipoteze trebuie corelate cu sectiunea de marketing a planului de afaceri, unde

2 A v . . . . . . . .
au fost discutate. In evolutia vanzirilor se va tine cont de: tendintele generale ale pietei, tendintele economiei
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nationale, evolutia cotei de piatd a firmei, strategia de marketing propusi, capacitatea de productie etc. Cresterea
vanzirilor de la o luni la alta sau de la un an la altul trebuie s3 se bazeze pe argumente solide. Volumul vanzirilor

are o influenti directd asupra cheltuielilor variabile.
Exemplu — Ipotezelor privind volumul vanzdrilor in cazul unei pensiuni agroturistice
Ipotezele formulate in acest caz sunt:
* Pensiunea dispune de 6 camere duble;
* Capacitatea maximd de cazare a pensiunii este: 6 camere x 30 zile intr-o lund = 180 camere/ lund. ;
« In calcul va fi utilizat gradul mediu de ocupare in pensiuni agroturistice de 13,2% (conform statisticilor INS);
o Gradul mediu de ocupare lunar pentru pensiune este: 13,2% x 180 camere/ lund = 24 camere/ lund (24 innoptdri);
o Sejurul mediu in zonele montane este de 2,2 zile (conform statisticilor INS);

* Se poate estima o medie de 12 sejururi petrecute tntr-o lund la pensiune (s-a calculat: 24 camere intr-o lund/ 2,2 zile).

Pentru stabilirea ipotezelor privind cheltuielile, putem porni de la cheltuielile fixe si cele variabile. Valoarea
cheltuielilor variabile este direct influentatd de volumul productiei, respectiv de volumul vanzirilor serviciilor.

Cheltuielile fixe au o valoare lunari care nu este influentatd de volumul productiei sau a vanzirilor.

Se pot stabilit ipoteze privind urmitoarele categorii de cheltuieli: cheltuielile de distributie, administrative,
cheltuielile financiare cu amortizirile si dobanzile, cheltuieli privind mirfurile si materia prima, alte cheltuieli de

productie si cele salariale. Se poate face se asemenea referire la stocuri, creante, impozit pe profit etc.

Cheltuielile cu personalul trebuie corelate cu aspectele mentionate in partea nefinanciari privind angajarea si
pregitirea personalului. Pentru cheltuielile cu personalul este necesar si fie luate in considerare contributiile
aferente salariilor, astfel incit si se determine valoarea cheltuielilor angajatorului. Pentru a facilita calculul exist3

diferite aplicatii sau site-uri disponibile care pot si fie utilizate.

Exemplu:

Analiza procesului de prestare a serviciilor in cadrul pensiunii poate contribui la identificarea mai facild a categoriilor de cheltuieli.

Astfel, in cazul unei pensiuni agroturistice, putem avea urmdtoarele categorii de cheltuieli:

o cheltuieli variabile, care sunt direct influentate de gradul de ocupare a camerelor. Materia primd necesard servirii mesei si
materialele consumabile se pot include in aceastd categorie (ex. sdpun, sampon, cascd de dus, hdrtie igienicd, produse de curdenie).
Pentru aceastd categorie de cheltuieli se poate calcula valoarea pe un sejur turistic, iar apoi tindnd cont de gradul de ocupare

previzionat se va estima valoarea cheltuielilor variabile lunare.

o cheltuieli fixe: Anumite materiale sunt consumate lunar, indiferent de numdrul de persoane care beneficiaza de serviciile oferite

de pensiune (ex. hdrtie, toner, combustibil). Acestea pot fi incadrate in categoria cheltuielilor fixe aldturi de cheltuielile cu salarii,
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abonamentul de internet, tv si telefonie, taxa pentru salubritate, cheltuielile cu utilititile, cheltuieli cu promovarea si publicitatea.
Pentru a pliti un salariu net de 1.346 lei, angajatorul cheltuie 2.280 lei. In tabelul 1 este detaliat modul de calcul.

1 Euro = 4.8730 let

Anul 2020
ANGAJAT Lei Euro
Salariu Brut 2230 457.62
Asigurari Sociale (CAS) 25% 558 114.51
Asigurari Sociale de Sanatate (CASS)  10% 223 45.76
Deducere personala (DP) 420 86.19
Impozit pe venit (IV) 10% 103 21.14
Salariu Net 1346 276.22
ANGAJATOR Lei Euro
Contributie Asiguratorie pentru neo
Munca (CAM) 2.25% 50 10.26
Salariu Complet 2280 467.88
TOTAL TAXE Lei Euro
Angajatul plateste statului 884 181.41
Angajatorul plateste statului 50 10.26
Total taxe incasate de stat 934 191.67

Pentru a plati un salariu net de 1346 lei, angajatorul cheltuie 2280 lei

Tabel 11.2. Cheltuieli cu salariile

Sursa: http://www.calculator-salarii.ro/salariu-minim-pe-economie-2020/, accesat 2.11.2020

6 Programul de investitii — aceste ipoteze trebuie corelate cu informatiile prezentate in

subcapitolul referitor la planul operational si managementul afacerii

Frecvent se intampli ca pe parcursul completarii planului de afaceri s3 doriti schimbarea unor ipoteze. Acest lucru
poate cauza o serie de greseli si lipsa corelatiei intre capitole. Este recomandat si finalizati planul avind la baza
intregul set de ipoteze initiale. in felul acesta puteti vedea impactul financiar al ideilor propuse si va fi mult mai
usor si faceti modificirile corecte in cea de-a doua versiune (McKeever, 2016). Daci incepeti si revizuiti parti
individuale ale planului inainte de a avea imaginea complet, veti pierde mult timp si probabil veti realiza aceastd

activitate de mai multe ori.

7 Temesi intrebari

1. Pornind de la afacerea descrisi in urmitorul articol: https://www.startupcafe.ro/idei-antreprenori/solutie-

horeca-criza-bucatar-roman-acasa-private-chef.htm

2. Rispundeti la intrebarea: Care ar putea si fie principalele categorii de cheltuieli pentru afacerea prezentatd in

articol?
3. Pentruideea de afacere aleasi, care sunt categoriile de venituri si cheltuieli?

4. Pentru ideea de afacere aleasi, care sunt ipotezele care stau la baza previziunilor financiare?
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1 Introducere

In prezentul capitol prezentim o parte a planului de afaceri legatd de situatiile financiare previzionate,
punand accent pe realizarea practici a unui buget de venituri si cheltuieli (BVC) pe baza unui exemplu
adaptabil la numeroase tipuri de afaceri. Situatiile financiare previzionate descrise includ bilantul,

componenta acestuia, contul de profit si pierdere, iar la final fluxul de numerar.

2 Situatiile financiare previzionate

Planificareafinanciaraadezvoltirii unei organizatii presupune intocmireasituatiilor financiare previzionate.
Acest demers are ca scop evitarea sau reducerea riscului prezentat de lipsa de lichidititi, dar indeplineste si

un rol de informare al pirtilor interesate, precum posibili investitori sau creditori ai organizatiei.

Un plan de afaceri trebuie In mod obligatoriu si includi si situatiile financiare previzionate pentru a putea
demonstra lichiditatea viitoarei afaceri posibililor creditori, dar si pentru a intelege fiabilitatea viitoarei

afaceri, sursele principale de venituri si cheltuielile probabile.

A . . 2 . . . . ..
Acestea sunt componente foarte importante in cadrul unui plan de afaceri. In cazul unei afaceri noi situatiile

financiare previzionate vor fi urmitoarele:
* contul de profit si pierdere;
* bilantul;
* fluxul de numerar.

A
In cazul in care este vorba de un plan de afaceri pentru extinderea unei afaceri deja existentd, de obicei

trebuie anexate cel putin:
* bilanturile pe ultimii 2-3 ani de activitate;
* ultima balanta de verificare contabili.

De asemenea, trebuie anexate:

* bilantul previzionat pentru perioada urmitoare (conform standardelor din tirile occidentale,

bilanturile previzionate lunare pentru primul an si bilanturile anuale pentru urmitorii 3 ani);
* contul de profit si pierdere previzionat pe aceeasi perioadi;
* previziunea fluxului de numerar

De retinut este faptul ci veniturile si cheltuielile inregistrate intr-un cont de profit si pierderi nu coincid
cu intririle si iesirile de numerar. Multe firme pot avea profituri pe hartie, dar ajung la faliment din cauza

lipsei de lichiditati.

Conform lui Moldovan (2018), principalele intrebiri la care se afli rispunsurile prin previzionarea

situatiilor financiare (contul de profit si pierdere, bilantul si fluxul de numerar) sunt:
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* Care este necesarul de finantare externi in conditiile utilizirii capacitatilor disponibile la maxima

capacitate ori la capacitatea dorita?

* Care este nivelul cifrei de afaceri pentru care nu este necesari finantarea externi (credite ori emisiuni

de capital)?

* Va putea societatea si obtini o anumita marji a profitului mentinand constant raportul datorii/

capitaluri proprii si capitalul social la acelasi nivel?
* Vor putea recupera creditorii la termenul scadent banii investiti/imprumutati?
* Care sunt ratele de rotatie (si alti indicatori) viitoare ale activelor si datoriilor in noile conditii?

A
In continuare facem o scurta trecere in revista a principalelor situatii financiare previzionate, incluzand si

modele care si vi serveasci in realizarea propriilor planuri de afaceri.

Bilantul este, pe scurt, o enumerare a ceea ce detine firma, minus ceea ce datoreazi, aritand situatia financiard
actuald a unei firme. El poate fi comparat cu o fotografie a intregii organizatii, ficuti de aproape intr-o
zi anume, fiind deci corect numai in momentul respectiv. Acest instantaneu arati tot ce detine o firmi —

activele sale — si tot ce datoreazi — pasivele ((DOC) Bilantul contabil | Alexandru Fluturasi - Academia.edu,

f.a.).

Conform Manualului antreprenorului bilantul contabil furnizeazi rispunsuri cu privire la urmitoarele

probleme considerate a fi esentiale pentru aprecierea conditiilor echilibrului financiar:

- structura patrimoniului si evolutia sa in timp;

- corelatia lichiditate-solvabilitate;

- gradul de adecvare al compozitiei resurselor firmei la utilizirile pe care acesta le finanteaza.
Bilantul reprezinti rispunsul la urmitoarele intrebiri pentru managerul financiar:

- Ce dimensiune are averea neti?

- Care este natura activelor?

- Cum au fost obtinute?

- Este compania rentabili din punct de vedere al vanzirilor? (Manolache, f.a.)

Bilantul contabil este sursa principali de informatie pentru utilizatorii interni si externi ai intreprinderii. in
baza bilantului contabil se apreciazi valoarea si structura patrimoniului intreprinderii, gradul de indatorare
a intreprinderii, capacitatea de plati, coeficientii de lichiditate, rezultatul financiar si multi alti indicatori
necesari pentru luarea de decizii manageriale. Informatia din bilantul contabil se foloseste pe larg de citre

bincile comerciale si organele fiscale ((DOC) Bilantul contabil | Alexandru Fluturasi - Academia.edu, f.a.).
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Desi bilantul contabil exprimi fidel mirimea patrimoniului unei firme, el aratd imaginea averii contabile a
actionarilor si care poate fi diferitd de valoarea de piatd a acesteia. Din acest motiv, in procesul de analizi
financiard se dovedeste necesar intocmirea bilantului financiar ca si instrument care permite evaluarea
patrimoniului firmei la valoarea si actuali si determinarea pe aceastd bazi a pozitiei reale detinuta de firma.
Bilantul financiar sti la baza analizei lichiditate-solvabilitate. Acest tip de bilant este stabilit plecand de la
bilantul patrimonial, prin gruparea posturilor de activ in ordinea crescitoare a lichiditatii, iar a posturilor

de pasiv in ordinea crescitoare a exigibilitatii (Manolache, f.a.).

Existd, la fel ca pentru fluxul de numerar, diverse instrumente online menite si vind in sprijinul
antreprenorilor in realizarea bilantului. Un exemplu in acest sens este furnizat de Microsoft Office 365

(https://templates.office.com/ro-ro/bilan%C8%9B-contabil-tm03934533), care prezinti si o formi

vizuali a acestui document contabil.

A (24)(DOQ) Bilantul con' X | & fluxde numerar previz: X | New Tab X | X Model cashflow (fluxd: X | JA Cumrealizezi planul fin X B8 Bilant contab X+ - X
&« C @ templates.office.com/ro-ro/bilant-contabil-tm02934533 ) & (n B ® e H
=. Microsoft | Office Produse «  Resurse +  Sabloane  Asistents Toate Microsoft ~ O &

Sabloane / Bugete / Bilant contab
Bilant contabil Bilan; contabil
v

FY-2016 Fr-2017
. : 5 . - . Tip de active ‘Anul anterior Anul curent
Bilant contabil care permite comparatia anuala, inclusiv amortizarea acumulata.
- Active curente 600 500
Acesta este un sablon accesibil. “ ¢
Active fix 100 %5
Excel o

Ate active 0 o

N o Pasive
Descdrcare Editare in browser

Pacive pa termen lung o )

te

500 350

Capital proprietar o 50
Total active 500 515
Total pasive §i capital propriu sctionri r 500 P 700

Sold o 185

Partajare n m

H L Type here to search i (G Bilant con menuat-a.. [} aubb mart. ﬁ m B B oo WE Word 2016

Figura 12.1. Un model de bilant

Sursa: https://templates.office.com/ro-ro/bilan%C8%9B-contabil-tm03934533

Importanta bilantului contabil deriva din functiile pe care acesta le indeplineste: functia de generalizare
a datelor contabilititii; functia de cunoastere a mersului activititii economica-financiare; functia
previzionala (http://docshare04.docshare.tips/files/20233/202332858.pdf ). Functia previzionald se
referi la posibilitatea de a orienta activitatea viitoare a unei afaceri. in acest sens, intocmirea bugetului
de venituri si cheltuieli pentru perioadele urmitoare se fundamenteazi pe situatia patrimoniali i pe
rezultatele din perioada consideratd bazi de raportare ca punct de pornire in realizarea estimirilor perioadei

viitoare.

Bilantul contabil se compune din: bilant, contul de profit si pierderisi anexe (Continutul si structura

bilantului contabil - ASE Bucuresti, f.a.). In continuare tratim conceptul de cont de profit si pierdere.
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4 Contul de profit si pierdere

Conform Manualului antreprenorului, contul de profit si pierdere este parte integrati a bilantului contabil
al firmei. El se prezinti sub forma unei liste, In partea si superioari fiind prezentate elementele veniturilor
din exploatare, urmate de elementele cheltuielilor de exploatare, rezultatul activititii de exploatare,
veniturile si cheltuielile financiare, rezultatul financiar, continuind cu veniturile si cheltuielile exceptionale
si alti indicatori de rezultate, pentru ca, in final si prezinte rezultatul net al exercitiului fiscal (Manolache,
f.a.). (,, Venituri si cheltuieli vs. Incasiri si plati”, 2019) Veniturile si cheltuielile, adici valorile din facturi,
se folosesc pentru a intocmi Contul de profit si pierdere. Acestea diferd fatd de Incasiri si plati reflectate
in Fluxul de numerar prin momentul la care ne referim. De aceea veniturile §i cheltuielile se inregistreaza
odatd cu adiugarea unei facturi in contabilitate, iar Incasirile si plitile doar iIn momentul in care banii
au intrat sau au iesit din contul bancar (,,Venituri si cheltuieli vs. incasiri si pliti”, 2019) Veniturile si
cheltuielile sunt asteptate a se materializa, Incasirile si plitile sunt efectuate si observabile in extrasul de

cont bancar.

Contul de profit si pierdere face parte din situatiile financiare de inchidere a exercitiului financiar si implicit
din bilantul contabil, este un document contabil de sintez3, ce prezinti rezultatul activititii intreprinderii
si astfel misoard performantele firmei in cursul unei perioade de gestiune. In calitate de componenti a

situatiilor financiare contul de profit i pierdere prezinti interes deoarece:

- permite determinarea rezultatului global dar si formarea unei aprecieri de ansamblu asupra performantelor

financiare ale perioadei de gestiune;

- oferi posibilitatea unei recapituliri in intregime a elementelor de venituri §i cheltuieli ce au
contribuit la obtinerea rezultatului dar i la identificarea factorilor (favorabili sau nefavorabili) care

l-au influentat (PAVALOAIA, 2011). In linkul urmitor aveti un exemplu de cont de profit si pierdere

pentru o afacere in curs: https://lege5.ro/Gratuit/gmztsobwgayq/contul-de-profit-si-pierdere-la-
data-de-30-iunie-2019-0rdin-2493-2019?dp=gi4tanjxha2dgma.

Important de retinut:

i. Contul de profit si pierdere cuprinde informatii cu privire la veniturile si cheltuielile unei

companii, deci valoarea facturilor, indiferent daci acestea au fost sau nu inchise (platite/incasate);

ii. Contul de profit si pierdere te va ajuta si 1si dai seama dacd produsele sau serviciile tale sunt

profitabile sau nu;

iii. Valoarea rezultatului final (profitul), nu reprezinti banii disponibili. Daci ai nevoie de o astfel
de informatie, construieste si monitorizeazi periodic fluxul de numerar (,,Ce este contul de profit si

pierdere?”, 2019).
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5 Bugetul de venituri si cheltuieli (BVC)

Bugetul este reprezentat sub forma unei liste a veniturilor si a cheltuielilor aproximative previzute pentru
. 1 . .. .. . .
o anumitd perioadid de timp. Un buget iti va oferi o imagine de ansamblu asupra resurselor companiei si a
modului in care sunt utilizate pentru a atinge obiectivele organizationale (,,Bugetul, un instrument necesar
pentru antreprenori”, 2019). Bugetul trebuie realizat la demararea unei afaceri, atunci cand se doreste

implicarea Intr-un proiect nou, sau inainte de a realiza unele investitii semnificative.

In construirea unui BVC este necesari planificarea vinzirilor si a cheltuielilor. Planificarea vinzirilor se
realizeazi prin enumerarea tuturor tipurilor de vanziri estimate (veniturile din activitatea de exploatare;
venituri din activitatea financiara; venituri din activitatea extraordinara) si detalierea tuturor canalelor
de distributie ce urmeazi a fi utilizate, tindndu-se cont si de elemente precum fluctuatiile existente in
afacerile sezoniere, dar si alte potentiale intriri de capital. Planificarea cheltuielilor fixe se realizeazi
indiferent de volumul vinzirilor. Putem include aici: cheltuieli cu salariile, cu chiria, cu creditele angajate
sau diferite abonamente periodice. De asemenea, trebuie estimate si cheltuielile variabile in functie de

activitatea de bazi a firmei. Pasi de urmat in identificarea cheltuielilor, conform lui Crisan et al., (2016):
1. Revizuirea activititilor derulate in cadrul firmei.
2.Identificati resursele necesare realizdrii fiecirei activititi.

3. Identificati costurile fiecirei resurse.- De obicei, costurile pot fi puse in mai multe categorii. Pentru
fiecare activitate se pot consuma resurse materiale (consumabile sau echipamente), servicii (transport,

chirii de exemplu), resurse umane.
4. Centralizarea cheltuielilor.
5. Verificare modalititii in care bugetul a fost realizat (Crisan et al., 2016, pg. 78).

Pe pagina aveti un model in format Office Excel al unui buget de venituri si cheltuieli https://www.

businessmarket.md/cei-cinci-pasi-pentru-elaborarea-bugetului-de-venituri-si-cheltuieli-al-unei-

companii/ (,,Cei cinci pasi pentru elaborarea bugetului de venituri si cheltuieli al unei companii”, 2017).

Exercitiu practic:

Pornind de la veniturile estimate 1n capitolul 9 si cheltuielile estimate in capitolul 11 extrase din planul de
afaceri al unei pensiuni agroturistice, realizim mai jos un exemplu de buget de venituri si cheltuieli al

acesteia.
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Tabel 12.1. Prognoza veniturilor

Categoria Pret in LEI/UM Total/an

1 Venituri din cazare 110 lei/ camer3 Cameri 288

2 Venituri din servire mic dejun 15 lei/ mic dejun Mic dejun 168

Venituri din  servire  mic o . o .
3 _ o 40 lei/ mic dejun+cini Mic dejun+cini 84
dejun+cini

Prezumtiile care stau la baza previziunii veniturilor au fost prezentate in capitolul anterior

Tabel 12.2. Prognoza cheltuielilor

1 | Materii prime si materiale 728 Lei 8736
2 | Reclami si publicitate 500 lei 6000
3 | intretinere si reparatii (curititorie) 100 lei 1200
4 | Utilitag 719.6 Lei 8636

2 . . . . . A . . A . .

In tabelul anterior sunt estimate o serie de cheltuieli calculate in contextul acelorasi premise cain cazul veniturilor.
A

In categoria materii prime si materiale consumabile sunt incluse: materiale consumabile si costul cu materiile
prime pentru pregitirea hranei oaspetilor. Cheltuielile cu utilititile includ: internet, gaz, lemne, energie electrici,

salubritate, vidanjare fosi septici.
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Bugetul de venituri si cheltuieli
Venituri Estimate Efective Diferenta
Venituri operationale
Venituri din activitatea curenti | 37,560 | -37560.00
Alte venituri anuale 0.00
Total venituri operationale 37,560 -37560.00
Venituri financiare
Venituri din dobanzi 0.00
Alte venituri financiare 0.00
Total venituri financiare - - 0.00
Venituri extraordinare
Despigubiri | 0.00
Vinzarea de active ‘ 0.00
Alte venituri extraordinare 0.00
Total venituri extraordinare - - 0.00
Venituri totale 37,560 = -37560.00
Cheltuieli Estimate Efective Diferenta
Cheltuieli
Contabilitate si consultanta fiscali 0.00
Reclami si publicitate 6,000 - -6000.00
Materii prime si materiale 8,736 ‘ ‘ -8736.00
Abonamente 0.00
Asigurari 0.00
Cheltuieli cu dobanzile bancare 0.00
Intretinere si reparatii (curatatorie) 1,200 -1200.00
Salarii si contributii sociale 0.00
Posti si telecomunicatii 0.00
Inchiriere 0.00
Cercetare dezvoltare 0.00
Licente, brevete 0.00
Deplasiri 0.00
Urtilitati 8,638 -8638.22
Gizduirea domeniului web si asimilate 0.00
Alte cheltuieli 0.00
Total cheltuieli 24,574 - -24574.22
Cheltuieli totale 24,574 - ~24574.22
Venit brut 12,986 - | -12985.78
Impozit pe venit / profit 2,077.72 . -2077.72
Venit net 10,908 -10908.06
g
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A
In tabelul anterior am completat informatiile doar in coloana corespunzitoare estimirilor, antreprenorul putand
utiliza acelasi instrument si pentru a verifica acuratetea estimirilor prin completarea coloanei cu rezultatele

efective, dupd obtinerea acestora.

Crisan et al., (2016) considerd BVC ca fiind un test de fiabilitate (financiari) a afacerii. Bugetul se realizeazi dupi
identificare activitatilor si realizarea detalierii acestora, bazandu-se pe estimiri. Pentru a verifica daci previziunile

realizate iIn BVC se adeveresc, antreprenorul urmireste situatia Fluxurilor de numerar.

Exercitiu de reflectie:

Incercati s3 explicati de ce se poate spune ¢ BVC reprezintd un test de fiabilitate financiard al afacerii?

6 Fluxul de numerar

Fluxul de numerar este tratat pe larg in capitolul 4 (Elemente de economie antreprenoriald: prag de rentabilitate, randamentul
investitiei, flux de numerar, profit), in continuare venim cu o scurtd completare fatd de informatiile deja prezentate,
aducand un exemplu practic al unui flux de numerar. Intr-un document realizat de cei de la Banca Transilvania se

explici foarte clar notiunile de baza cu privire la fluxul de numerar, asa cum se poate observa mai jos.

“Numerarul cu echivalentele sale si circulatia acestuia inspre si dinspre firmd reprezintd conditia esentiald pentru functionarea

in piatd a oricdrui business, astfel incat un plan de afaceri ar fi incomplet fird intocmirea fluxului de numerar generat de afacerea

respectiva.
Ce este numerarul din punct de vedere contabil ?
a.  Sumele de bani aflate in casieria firmei;
b.  Sumele de bani aflate in conturile bancare ale firmei;
c.  Orice titluri care se pot converti rapid in numerar ( bilete la ordin, cecuri, bonuri valorice, etc).

De ce avem nevoie de numerar ?Pentru plati: furnizori — de marfa, de servicii, de echipamente, softuri etc.; angajati —
contravaloarea salariilor; taxe, impozite; rate de credit si dobdnzi — daca sunt imprumuturi contractate; chirii- dacd activitatea
firmei se desfisoard in spatii inchiriate de la terti; dividende; redevente, chirii citre firmele de leasing. Numerarul este un mijloc de
plata a produselor, serviciilor si altor facilitdti de care beneficiazd firma. Fird acest mifloc de platd firma nu poate intra in posesia

acestora si nu le poate utiliza in circuitul propriu pentru a produce ceva in plus, in beneficiul sau.

Ce se intdmpld daca nu avem numerar ? Este calea sigurd spre incetarea activitdtii firmei si insolventa acesteia, motiv pentru care

este necesar sd se acorde importanta cuvenita fluxurilor care reprezintd intrdri sau iesiri de numerar din firma.

Ce este fluxul de numerar ? Fluxul de numerar aratd miscdrile de numerar dintr-o firmd, intr-o anumitd perioadd de timp, acesta

fuind resortul care face afacerea si meargd.

O serie de firme dau faliment deoarece nu se preocupd de managementul fluxului de numerar, astfel incat sd-si asigure suficient

numerar pentru a-si onora obligatiile ajunse scadente” (BT, f.a.).

Documentul in intregime 1l puteti consulta pentru mai multe detalii, accesand pagina: https://btclub.ro/bundles/
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btclubstyles/docs/antreprenor/Ghid-fluxul-de-numerar-proiect-CIR.pdf

Existd de asemenea ghiduri online pe care le puteti viziona cu privire la intocmirea fluxului de numerar, precum

https://www.youtube.com/watch?v=FAPY6pZp9ww

Alte pagini web oferd diverse modele editabile in Excel menite sa vi ajute si intocmiti documentul in cauzi,

pornind de la instructiuni simple de tipul:

B [ ——— [ x| X Model cashiow (e x|+ - x

¥ e H Go @ @

Vrei sa inveti Excel?

De unde incep

Scopul acestui raport e sa te ajute sa ai o planificare a fluxului de bani in timp. Evident ca pentru
suma initiala de bani, sau soldul initial de numerar,

Soft gestiune complet

lanuarie
Sold initial de numerar = “ss3
neoSys

Incasari 1436
Incasari din vanzari 1422 facturi, bonuri de casa,
‘Alte incasari din activitatea firmei o oi Descarca demol
Vanzarl de active sl alte Incasar din actlvitatea extraordinara )

1a

g
Total incasari 853

Planificare

Mai departe totul tine de planificare si estimarca i

or 5i a cheltuiclilor. Am pus in tabel mai

Sursa: https://excelninja.ro/model-cashflow-excel/

A
In exemplul de mai sus autorul aceleasi surse explici: scopul acestui raport e sa te ajute sa ai o planificare a
fluxului de bani in timp. Evident ci pentru asta avem nevoie de un punct de pornire, de suma initiali de bani,

sau soldul initial de numerar, in acest exemplu am inceput cu un minus de 583 Lei. (https://excelninja.ro/model-

cashflow-excel/).

A Cumrenizesi planalfin. X | G <itunti financinee previ- % | @) Ghiel Pl de numerar X | G flxde numerar previzi X | NewTab X X Modeleachflow (i x| - x
<« C @ excelninjaro/model-cashflow-excel/ * * L] ® :
din perioada de varf in care ploua cu bani am nevoie pentru imi acoperi cheltuielile din perioada -

de seceta a incasarilor.

Bun, sper ca nu am spus vreo tampenie aici, ti-am spus ca nu sunt contabil. @
Vrei sa inveti Excel?

Stii zicala, o imagine face cat 1000 de cuvinte, hai sa vedem cat de bine stai cu vederea.

(33

Soft gestiune complet

neoSys

* mai jos gasesti si un link de descarcare

£ CuickFo. WH AURR. ¢

Sursa: https://excelninja.ro/model-cashflow-excel/

Pentru Intocmirea fluxului de numerar previzionat, necesar planului de afaceri, trebuie si puteti identifica
principalele intriri si iesiri de capital pentru afacerea dumneavoastri viitoare. Intririle vor fi reprezentate de surse

de bani pe care estimati ci 1i veti incasa. Acestea pot si fie:

¢ De la clienti;

A
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* De la asociati/ proprietari;
* De la binci sau alte institutii financiare de creditare;
* Prin vanzarea unor active.
Iesirile se referi la sumele pe care le veti achita citre:
* Furnizorii de materii prime, materiale, servicii sau produse;
« Citre angajati in contul muncii depuse de acestia;
 Citre creditori;
* Citre bugetul statului;

Constructia unui flux de numerar trebuie si porneasci de la identificarea acestor doud categorii, numite intriri si

iesiri. Pentru a vi facilita munca vi punem la dispozitie mai jos un exemplu de flux de numerar.

Existd instrumente menite si contribuie la realizarea cAt mai facili a acestui document, cum ar fi cel oferit de
Microsoft Office 365 numit: Situatia fluxului de numerar, care se poate descirca si instala usor, accesand pagina:

https://templates.office.com/ro-ro/situa%C8%9Bia-fluxului-de-numerar-tm00000055

% Microsoft Teams X | A Cum realizezi planulfin X | G situati financiare previ: X | @ Ghid Fluxul de numerar X | NewTab X G fluxde numerarpreviz. X 4 = X

<« C & google.com/search?q=fluxtde+numerar+previzionat+ template&tbm=isch@ved=2ahUKEwiz6)2%j7PoARUMShoKHRTmAscQ2-cCegQIABAAROG =flux.. Y # @B e @:

Kux numerar pe doisprezece luni

Nume firma
Adresd, Localtate, Judet, Cod postal
Telefon, e-mai, web

Total Incasart
Declaratie de flux de numerar pe 12 luni Model cashfiow (flux de numerar) in Rezumat numerar
templates.office.com excelninja.ro

Numerar in casé(inceputul uni)

Numerar disponibilin casd + chiante.
inainte de iesirea in numerar)

83301

Sold de casé(stirstul uni) 55.739

Intrri in numerar

Vénzirin numerar 20411
Colectdri din conturile de credit 1987
imprumutatele numerar 283
Total intréri in numerar 29.036

lesiri in numerar

Fluxul de numerar (cash-flow Declaratie de flux de numerar Achizii (specificati)
youtube com templates office.com Salarh brute (retragere exactd)
Materiale (birou si operare)

Jo— ==

Office templates & themes - Office 365

hittps:/fwww.google com/url?sa=iBuri= hittps%3A%2F %2 Ftemplates.office.com %;

declara?

G Ghid-fuxulde-nu.pdf A 85 Mgcompcontext..docx A B Pian de afsceridocx

=
H L Type here to search

=] Q) flux de numerar

Sursa: https://images.app.goo.gl/KHTK9x8Cc8Pbp1Qz5

Etapele de construirea situatiilor financiare previzionate sunt:
1. Stabilirea ipotezelor privind perioada viitoare;

2. Stabilirea unui obiectiv, in spetd, a unor indicatori financiari de atins si a pragurilor limitd de incadrare a

acestora;
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3. Elaborarea situatiilor financiare previzionate;
4. Verificarea indeplinirii obiectivelor stabilite (Moldovan, 2018);

Constructia fluxului de numerar pentru o afacere de tip start-up este exemplificati de reprezentantii Bancii

Transilvania, dupd cum urmeazi:

* “Pentru exemplificare, si presupunem ci e vorba de un start-up care dispune de surse de numerar de la
proprietari si creditori ( binci), din care a achizitionat un echipament i care e gata si porneasci productia. in
acest sens, compania achizitioneazi materii prime, angajeazi salariati si contacteaza utilititi. Acestea, In urma
procesului de producgie se vor regasi, temporar, in stocuri. Prin urmare, ceea ce a inceput ca si numerar este acum
imobilizat in stocuri. Odati vandute stocurile se transforma din nou in numerar sau in creante care vor fi colectate
ulterior. Simpla transformare a numerarului in stocuri , apoi in creante si din nou in numerar, reprezinti ciclul
operational al firmei. O alti activitate continui intr-o firm3 este cea investitionali. intr-o anumiti perioadi de
timp activele fixe ale unei companii se consumi ca suport pentru desfisurarea activititii. Contabil, diminuarea
valorii activelor fixe ( masini, instalatii, echipamente, etc) ca urmare a acestui consum se reflectd prin amortizare,
care Insd nu reprezinti o iesire de numerar din firma ci numai o cheltuiali. Pentru a-si mentine capacititile de
productie si pentru a-si asigura conditii de crestere compania trebuie si reinvesteasci din timp 1n timp o parte din
numerarul colectat In cursul activititii sale in noi active fixe. Modelul se poate complica in realitate prin reflectarea
intarzierii la plata a furnizorilor (si altor creditori comerciali) prin diverse obligatii comerciale. Obiectivul acestui

proces este, desigur, de a realiza, dupa parcurgerea unui ciclu complet, o sumi de bani mai mare decat cea investita

initial” (BT, f.a.).

7 Temesi intrebari

. Pentru afacerea dvs. Incercati si identificati principalele surse de intriri pentru a realiza fluxul de numerar.
1. Pentru af: d t t
2. Pentru afacerea dvs. incercati si identificati principalele surse de iesiri pentru a realiza fluxul de numerar.
3. Ce este bilantul?
4. La ce vd ajutid Intocmirea acestuia? Care este diferenta dintre pasivele si activele unei companii?

. Lace se refera pe scurt contul de profit si pierderes
5. L fc t contul d fit s dere?

6. Cum se realizeaz3 un buget de venituri i cheltuieli? La ce iti va fi acesta util?

8 Referinte bibliografice

1. BT. (f.a.). Ghidul fluxului de numerar. Banca Transilvania. https://btclub.ro/bundles/btclubstyles/docs/antre-
prenor/Ghid-fluxul-de-numerar-proiect-CIR..pdf

2. Bugetul, un instrument necesar pentru antreprenori. (2019, decembrie 12). ThinkOut—Cash Flow Analysis

and Forecasting. https://thinkout.io/ro/articole/bugetul-un-instrument-necesar-pentru-antreprenori/

3. Ce este contul de profit si pierdere? (2019, octombrie 30). ThinkOut—Cash Flow Analysis and Forecasting. htt-

mergi la sumar

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-&B"l(I)Ii\.YAI CLUJ-NAPOCA ‘ ‘
BABES_BULYA[ http://aubb.gra;nturi.ubbcluj.ro/ ’m‘.

With Us



* X %
*

* *
* *
* 4 % ~k
- Instrumente Structurale
UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

mergi la sumar

10.

11.

ps://thinkout.io/ro/articole/ce-este-contul-de-profit-si-pierdere/

Cei cinci pasi pentru elaborarea bugetului de venituri si cheltuieli al unei companii. (2017, iunie 19). Business
Market. https://www.businessmarket.md/cei-cinci-pasi-pentru-elaborarea-bugetului-de-venituri-si-cheltu-

ieli-al-unei-companii/

Continutul si structura bilantului contabil—ASE Bucuresti. (f.a.). StuDocu. Preluat in 7 noiembrie 2020, din htt-
ps://www.studocu.com/ro/document/academia-de-studii-economice-din-bucuresti/contabilitate-accoun-

ting/practic/continutul-si-structura-bilantului-contabil/7222285/view

Crisan, E., Rotar, A., Precup, C., Beleiu, 1., Razvan, N., & Mihaila, A. (2016). Introducere in managementul

proiectelor. Utilizarea proiectelor in dezvoltarea activitdtilor extracurriculare. Studii de caz pentru disciplina religie.

(DOC) Bilantul contabil | Alexandru Fluturasi—Academia.edu. (f.a.). Preluat in 24 martie 2020, din https://
www.academia.edu/25952482/Bilan%C5%A3ul_contabil

Manolache, L. 1. (f.a.). Axa Prioritard 5 ,, Promovarea mdsurilor active de ocupare” Domeniul Major De Interventie
5.1, Dezvoltarea si implementarea mdsurilor active de ocupare” Beneficiar: Municipiul Bacau Partener: Agentia Judeteana

pentru Ocuparea Fortei de Munca Satu Mare Titlu proiect: “Sistem integrat de crestere a ocupabilitatii”. 61.

Moldovan, D. (2018). Planificarea financiari a dezvoltirii afacerii. Macrostand, 2018. http://www.macrostan-

dard.ro/blog/planificarea-financiara-a-dezvoltarii-afacerii/16369
PAVALOAIA, W. (2011). ANALIZA CONTULUI PROFIT $I PIERDERE. Danubius Proceedings.

Venituri si cheltuieli vs. Incasiri si pliti. (2019, octombrie 9). ThinkOut—Cash Flow Analysis and Forecasting.

https://thinkout.io/ro/articole/venituri-si-cheltuieli-vs-incasari-si-plati/

ROMANIA
UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI CLUJ-NAPOCA
http://aubb.granturi.ubbcluj.ro/

?

With Us




* 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: Antreprenor UBB!

Acronim proiect: AUBB

Cod proiect: POCU/379/6/21/124662

Beneficiar: Universitatea Babes-Bolyai din Cluj-Napoca

ema 13;:
Managementul riscurilor

r

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-&B"l(I)Ii\.YAI CLUJ-NAPOCA (/\3 @
BABES-BOLYAI http://aubb.gre;nturi.ubbcluj.ro/ A

With Us




* X %

* *

* *

* * (
* 5k

Instrumente Structurale

UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

mergi la sumar

1 Introducere

.
In cadrul acestei unititi de curs vom Invita s identificim si s3 analizidm riscurile propriei afaceri.

Toate afacerile se confrunti cu riscuri. Este important si Intelegeti riscurile pentru afacerea dvs. si s3 gisiti
modalititi de a le minimiza. Un plan de gestionare a riscurilor vi ajuti si faceti acest lucru prin detalierea modului
in care va confruntati cu riscurile pentru afacerea dvs. Cheltuind timp si resurse, dezvoltindu-vi strategia de
gestionare a riscurilor, veti oferi un loc de munci sigur si veti reduce sansele de impact negativ asupra afacerii dvs.

Nu toate riscurile sunt rele. Riscul poate, de asemenea, si deschidi o poarti citre oportunititi noi.

Existd multi factori externi atunci cand vine vorba de lumea afacerilor. Ei vor influenta intotdeauna realizarea
planurilor tale. Nu doar realizarea ci si rezultatele pe care le veti obtine in implementarea planului specific. Din
acest motiv, trebuie si analizati acesti factori prin prisma riscului daci doriti s3 puteti implementa un proces de

management adecvat in timpul implementirii planului dvs. de afaceri.

Exercitiu: Identificati minim 3 factori externi care pot influenta implementarea planului dvs. de afaceri.

2 Ce este managementul riscurilor?

Pentru a defini managementul riscului credem ci ar trebui si clarificim notiunea de risc. Riscul este o situatie,
un eveniment, care nu a apirut inci, dar care poate s3 apari in viitor (Metodologie de management al riscurilor
(https://sgg.gov.ro/new/wp-content/uploads/2018/07/Metodologia-de-management-al-riscurilor-2018.pdf ),
caz in care existd posibilitatea ca unele aspecte ale planului de afaceri si nu fie puse in aplicare asa cum au fost
planificate (“Risk Management Process as a Part of Your Business Plan” 2011). O astfel de situatie poate duce
la consecinte periculoase sau diunitoare pentru mica dvs. afacere sau poate potenta anumite aspecte ale acesteia.
Astfel, riscul poate reprezenta fie o amenintare, fie o oportunitate si trebuie abordat ca fiind o combinatie intre
probabilitate §i impact. Un manager se confrunti cu riscul atunci cand trebuie luate decizii, dar rezultatul uneia

sau mai multor variante de actiune nu este cunoscut dinainte.

Managementul riscurilor este un proces in care companiile identific, evalueazi si trateazi riscurile care ar putea

afecta operatiunile lor de afaceri (Dragan Sutevski 2011).

In mod traditional, organizatiile gestioneazi riscurile punind responsabilititile pe umerii liderilor subdiviziunilor
sale. De exemplu managerul financiar este responsabil pentru gestionarea riscurilor legate de finantare si fluxul
de numerar, managerul de productie este responsabil de gestionarea productiei si distributiei, iar directorul de
marketing este responsabil pentru vanziri si relatiile cu clientii §i asa mai departe. Fiecare dintre acesti lideri
functionali gestioneazi riscurile legate de domeniile lor cheie de responsabilitate (Mark S. Beasley, What
is Enterprise risk management? (“What Is Enterprise Risk Management (ERM)? | ERM - Enterprise Risk

Management Initiative | North Carolina State Poole College of Management” n.d.).

Exercitiu: Ganditi-vd la afacerea dvs. si precizati in ce mdsurd abordarea traditionald a riscurilor este eficientd pentru afacere. Ce

altd alternativd de gestionare a riscurilor vedeti.

UNIVERSITATEA UNIVERSITATEA B:gEl\g‘-&B"l(I)Ii\.YAI CLUJ-NAPOCA ‘ ‘
BABES_BULYA[ http://aubb.gra;nturi.ubbcluj.ro/ ’m‘.

With Us




: <

" Instrumente Structurale
UNIUNEA EUROPEANA 2014-2020

*

* *
* 4 *

mergi la sumar

3 Procesul de managementul riscurilor

Deoarece riscurile apar si evolueazi In mod constant, este important si Intelegem ci managementul riscurilor este
un proces continuu. Din picate, unii considerd managementul riscurilor ca un proiect care are un inceput §i un
sfarsit. Deoarece afacerile dvs. functioneaza intr-un mediu extrem de dinamic, riscul pentru afacerea dvs. se va
A < . . T . . . < s . s
schimba in timp. Nu vi puteti astepta ca riscul si existe intotdeauna in aceeasi formi sau s3 aibi aceeasi consecinta.
Abordarea moderni a managementului riscurilor presupune integrarea acestuia in strategia de management a

organizatiei. Caracterul ciclic al acestuia este redat in figura nr. 1.

Stabilirea
strategiei/Obiecti
velor

Identificarea

Monitorizarea . .
riscurilor

Raspunsul la Evaluarea
risc riscurilor

Figura 13.1. Caracterul ciclic al procesului de managementul riscurilor

Pentru a va asigura ci procesul de managementul risculor ajuti conducerea si urmireasci evenimentele interne
sau externe care ar putea declansa oportunititi sau amenintari pentru afacere, un proces de managementul riscului
integrat strategic incepe cu o intelegere a ceea ce este cel mai important pentru succesul companiei, pe termen

scurt si pe termen lung.

[ . A . . . . . . . . -
Inainte de a incepe dezvoltarea procesului dvs. de gestionare a riscurilor pentru afacerile mici, va trebui si

cunoasteti si s3 luati In considerare caracteristicile esentiale ale riscului posibil pentru compania dvs.

Asa cum am mentionat procesul de gestionare a riscurilor nu poate fi vizut ca un proces static In compania
dumneavoastri. El trebuie vizut ca un proces interactiv in care informatiile vor fi actualizate §i analizate continuu.
& - . . . . .o . . . . . . A

Impreuni cu ceilalti membri ai afacerii dvs. veti actiona asupra lor si toate elementele de risc vor fi revizuite intr-o

perioada specificata.
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Trebuie
integrat in
cultura
organizatiei

Este un proces
continuu si
dinamic strans
legat de
strategia de
management

Componenta
centrald a
strategiei de
management

MANAGEMENTUL
RISCURILOR

Reduce

Are ca obiecti
addugarea
maximului de
valoare
durabild tuturor
activitatilor
desfasurate

Urmareste
intelegerea
tuturor factorilor
generatori de
oportunitati sau
amenintari care
afecteaza

probabilitatea organizatia
esecului si
creste
probabilitatea

de succes

Figura 13.2. Caracteristicile managementului riscurilor

Trebuie si decideti cat de mult risc sunteti pregitit s vi asumati in afacerea dvs. Unele riscuri pot fi esentiale

pentru succesul dvs., cu toate acestea, expunerea afacerii dvs. la tipuri gresite de risc poate fi diunitoare (Dragan
Sutevski 2011).

Cele mai frecvente categorii de riscuri sunt:
v/ strategice - decizii privind obiectivele afacerii dvs.
v juridic/de conformitate - necesitatea de a respecta legile, reglementirile, standardele etc.
v’ operational - procedurile dvs. operationale si administrative

v de mediu - evenimente externe in care afacerea are un control redus asupra unor conditii meteorologice sau

economice nefavorabile
v reputational/de imagine - caracterul sau bunivointa afacerii.

Planul dvs. de gestionare a riscurilor ar trebui si detaliaze strategiile de gestionare a riscurilor specifice afacerii

proprii. Este important si alocati timp si resurse pregitirii planului propriu pentru a reduce probabilitatea unui

eveniment care vi afecteazi afacerea.

4 Ce pasi trebuie parcursi in managementul riscurilor?

Literatura de specialitate Dragan Sutevski (2011; “Risk Management Process as a Part of Your Business Plan” 2011)

mentioneazi ci un proces de gestionare a riscurilor va trebui sd acopere urmitoarele aspecte prin gisirea de rispunsuri

b
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(Identiﬁcagi riscuD

Realizati o revizuire a afacerii dvs. pentru a identifica riscurile potentiale. Adici are loc definirea zonelor cu risc

— Unde este cel mai semnificativ risc pentru afacerea mea?
Tipuri de riscuri

Riscuri interne: riscul de incapacitate de plati (vezi cap 4), riscul unor greve, riscul tehnologic (aparitia unor

defectiuni ce vor provoca intarzieri in livrarea comenzilor contractate).

Riscuri externe: riscul valutar, riscul factorilor naturali (inundatii, cutremure, aluneciri de teren), riscul
concurential, riscuri fiscale (schimbarea cotelor de impozitare, cresterea salariului minim pe economie,

introducerea de noi taxe) sau riscuri economice (o noui crizi economici).

Exercitiu: ganditi-vd la afacerea voastrd si stabiliti care ar fu primele 3 riscuri cu care credeti cd vd puteti confrunta in viitorul

apropiat.
Iatd cateva tehnici utile pentru identificarea riscurilor:

» Evaluati fiecare functie din afacerea dvs. si identificati orice poate avea un impact negativ asupra

companiei sau poate genera o oportunitate.

» Examinati-vd Inregistririle, cum ar fi reclamatiile, pentru a identifica problemele anterioare sau

aprecieri ale produselor/serviciilor oferite.
» Luati in considerare orice riscuri externe care ar putea avea un impact asupra afacerii dvs.
» Organizati un brainstorming cu personalul implicat in afacere.
Rispundeti la intrebiri de tipul ,,ce se intamplid daca”:
¢ am pierdut puterea?
* sediul companiei a fost deteriorat?
* furnizorii au iesit din afaceri?
* afost un dezastru natural in zona in care desfisoar3 activitatea?
* unul dintre membrii cheie ai personalului a demisionat sau a fost rinit la locul de munca?
* am pierdut principalul clien/canal de distributie?
¢ documentele de afaceri au fost distruse?

Pe baza mediului dvs. de afaceri, a domeniului in care se incadreaz3 afacerea dvs. si a modelului de afaceri, va
9

trebui si determinati in care dintre aceste domenii exista un risc posibil.
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A
In aceastd etapi vorbim de determinarea indicatorilor — incercand si raspundem la intrebiri de tipul: Care va fi

riscul pentru afacerea mea? Cum voi misura riscul pentru afacerea mea?

Indicatorul de risc este un fel de misuri care ar trebui si v spuni daci riscul apare sau nu intr-o anumiti zoni

de risc pe care ati definit-o anterior.

Exemplu: Pentru canalele de distributie, un indicator poate fi o intirziere a livririi cu peste trei zile. Acest
indicator v va spune ci ceva nu este in reguld cu acel canal si trebuie si rispundeti la acest aspect in mod

corespunzator.

Puteti evalua fiecare risc identificat stabilind:
» probabilitatea (frecventa) ca acesta si se produci
» consecinta (impactul) dacd a avut loc

Nivelul de risc este calculat folosind aceastd formuld:

Nivelul de risc = probabilitatea x consecint

Pentru a determina probabilitatea si consecinta fiecirui risc, este util s3 se identifice modul in care fiecare risc

este controlat in prezent.

O matrice de analizi a riscului vi poate ajuta si determinati nivelul de risc.

IMPACTUL
Scazut Mediu Mare
(impact
(nesemnificativ, (va avea
rezonabil,
trebuie doar . un impact
necesiti
notat) semnificativ)
monitorizare)
<
28] v v
: Scazuta
=
= (putin probabil si se
ﬁ intample)
o
m .
Rl Medie
(se poate produce la un
moment dat)
Mare
(probabil se va produce)
Figura 13.3. Matricea de analizi a riscurilor
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Interpretarea diferitelor riscuri pe baza matricei de evaluare din figura 3 este redati in tabelul urmitor:

Tabel 13.1. Interpretarea riscurilor

Risc Interpretare Clasificare
Impact mare/ Probabilitate Foarte mare A
mare Sunt cele mai mari riscuri cirora intreprinzitorii

trebuie si le acorde o atentie deosebiti.

Impact mare/ Probabilitate Mare B
medie

Aceste riscuri au fie o probabilitate mare de
Impact mediu/ Probabilitate aparitie, fie un impact semnificativ
mare
Impact mediu/ Probabilitate Mediu C
medie

Existd o sansi medie ca riscurile un impact
sesizabil s3 apara.

Impact mediu/ Probabilitate Mic D
scazuta

Aceste riscuri pot apirea in unele situatii si au un
Impact scizut/ Probabilitate impact scizut sau mediu.
medie
Impact scizut/ Probabilitate Neglijabil E
scazuta

Sunt riscuri cu probabilitate mici de aparitie si cu
un impact scizut. De aceea pot f1 neglijate.

Sursa: Plan de afaceri. ro (“Matricea de Analiza a Riscurilor -Template” n.d.)

(Gestionai,:i riscuD

Gestionarea riscurilor implici dezvoltarea de optiuni rentabile pentru a le face fatd, adici desfisurarea de activitati
concrete pentru a face fatd riscului. Trebuie si rispundem la intrebarea: - Ce putem face pentru gestionarea riscului?
Obiectivele activititilor ar trebui s fie prevenirea acestuia in viitor, reducerea sau eliminarea completi a influentei

riscurilor asupra operatiunilor comerciale sau a executirii planului dvs. de afaceri.
Exista 4 posibilititi: evitarea riscului, reducerea riscului, transferul riscului sau acceptarea riscului.

* Evitati riscul - schimbati-vi procesul de afaceri pentru a obtine un rezultat similar, dar cu un risc mai mic.
* Reduceti riscul - daci un risc nu poate fi evitat, reduceti probabilitatea si consecintele acestuia.
* Transferati riscul - transferati o parte sau tot riscul citre o alti parte prin contractare, asigurare sau parteneriate.

* Acceptati riscul - aceasta poate f1 singura dvs. optiune. Este cazul riscurilor de mici importanti dar care se
repeta destul de des si organizatia decide s fie propriul sdu asigurator. Altfel spus riscul inerent este mai mic decat
toleranta la risc a afacerii. Aceast3 atitudine apare atunci cand costurile pentru controlul riscului sunt foarte mari

in raport cu efectele provocate.

Exemplu: referindu-ne la intarzierea livririlor cu peste 3 zile activititile posibile pot fi urmitoarele: adresarea de
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scuze clientilor pentru intarziere; determinarea motivelor Intirzierii; analiza motivelor; eliminarea motivelor sau

luarea in considerare a canalelor de distributie alternative.

A
In aceastd parte a planului de afaceri pentru fiecare zoni si indicator incercati si standardizati toate actiunile posibile.

(Monitorizeazéi si revizuiegte>

Ar trebui s3 monitorizati si s3 revizuiti In mod regulat planul dvs. de gestionare a riscurilor si si va asigurati ci

misurile de control si acoperirea asiguririi sunt adecvate.

Prin monitorizarea si revizuirea activitatilor implementate incercati si raspundeti la urmitoarele intrebiri:- Sunt
actiunile Intreprinse cu privire la gestionarea riscului corecte? Putem imbunititi ceva In ceea ce priveste procesul

de gestionare a riscurilor? Este nevoie de noi indicatori de risc?

Continuand exemplul de mai sus ar trebui si rispunda la urmitoarele intrebari:

Scuzele sunt acceptate? Dupi eliminarea cauzelor, existd din nou unele situatii de Intarziere?
Avem noi canale de livrare? Sunt livririle in timp util acum?

Unul dintre instrumentele folosite in managementul riscurilor este reprezentat de citre Registrul riscurilor.
Acesta este utilizat pentru distingerea riscurilor care au fost identificate, Inregistrarea strategiilor de actiune, a
responsabilititilor i a eventualelor costuri. Registrul riscurilor se intocmeste de citre responsabilul de risc, numit

de citre managerul organizatiei.

Un registru al riscurilor include:

-un cod atribuit fiecirui risc in parte;

-mentionarea persoanei care a identificat riscul §i data la care a fost identificat;
-descrierea fiecirui risc in parte;

-precizarea cauzei aparitiei riscului;

-analiza riscului cu privire la probabilitatea acestuia;

-strategia propusa

Scopul managementului riscului este si echilibreze toleranta §i expunerea la risc a unei afaceri cu obiectivele sale
startegice §i financiare. Pentru a decide care dintre riscuri este prioritar, sursele de risc pot fi ierarhizate dupa
probabilitatea de realizare si impactul potential. Acele riscuri care au probabilitate mare de realizare §i au un

impact potential ridicat necesiti atentie imediata.
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5 Temesi intrebari

Daci ai citit cu atentie conceptele descrise anterior ar trebui sd poti si rispunzi la urmitoarele intrebiri. Daci nu

reusesti din prima, mai poti reciti, deci indrizneste:

1. Ceinseamni pentru tine managementul riscurilor?

2. Ce pasi trebuie sa parcurgi pentru a realiza un management al riscurilor?
3. Ce visugereazi figura nr 1?

4.  Ce vi sugereazi culorile din figura nr. 3?

A
Teoria ca teoria, dar mai important este si vezi ce faci pe viitor. In cele ce urmeazi, iti lansim cateva teme care sa

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

1. Care consideri ci este cea mai vurnerabild zon3 a afacerii tale? Cum crezi ¢i poti s gestionezi acele zone?
2. Care sunt riscurile cele mai semnificative pentru afacerea ta? Ce solutii vezi?

3. Dintre modalititile de gestionare a riscurilor care se potrivesc cel mai bine afacerii tale?

4. Cum vezi implementarea managementului riscurilor in cadrul managementului afacerii tale? Cine se va

ocupa de Intocmirea lui? Cat de des se va actualiza?
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