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

Axa prioritara 6 Educatie si competente

Obiectiv specific: 05.6.7, 6.9, 6.10

Titlul proiectului: "EU — ANTREPRENOR — cresterea participarii studentilor din categorii vulnerabile la programe
de studii de licenta prin inovare antreprenoriald”

Contract POCU/379/6/21/ cod proiect 125144

Activitatea 3.2. Proiectarea si actualizarea unui curiculuum complementar antreprenorial
inovativ (3 cursuri oferte educationale validate/ autorizate/ implementate) adresate
studentilor din anii terminali ai ciclului de licenta din invatamantul tertiar universitar

CURS COMPLEMENTAR

COMPETENTE ANTREPRENORIALE
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Modulul 1 - Conceptul de antreprenoriat

Activitatea de antreprenoriat este o activitate independenta, desfasurata pe propriul
risc si orientata spre obtinerea sistematica a profitului ca urmare a utilizarii bunurilor,
vinderii marfurilor, executarii lucrarilor sau prestarii serviciilor de catre persoanele

inregistrate oficial Tn aceasta calitate in modul stabilit de lege.

* Antreprenoriatul, constituie in primul rand o activitate pusa in slujba obiectivelor

organizatiei, avand ca principal scop maximizarea profitului.

Definitiile existente despre antreprenoriat fac adesea referire la rolul functional al
antreprenorilor si includ coordonare, inovare, neutralizarea incertitudinii, furnizare de
capital, luare a deciziilor, proprietate si alocare a resurselor.

Una din multiplele definitii propuse pentru antreprenoriat este urmatoarea: ,un
proces prin care indivizi si grupuri mobilizeazd un ansamblu unic de resurse pe care le
utilizeazd pentru a crea valoare si a exploata oportunitdtile existente pe piatd.”

Definitia propusa are mai multe implicatii:

4 Antreprenoriatul este un proces, o serie de activitati si nu o activitate
extraordinara sau supranaturald destinata doar unor oameni predestinati. Activitatile
antreprenoriale implica o serie de competente si abilitati care pot fi invatate si pot fi
aplicate oricaror contexte organizationale (poti sa fii antreprenor inclusiv ca angajat);

4 Antreprenoriatul este o activitate care Tmplicd mai multi actori si nu doar
antreprenorul. Acesta nu actioneaza izolat, ci trebuie sa identifice colaboratori, sai motiveze
si sa-i coordoneze catre realizarea propriei viziuni asupra afacerii pe care a initiat-o;

4 Antreprenorul trebuie sd creeze valoare pentru el si pentru societate, deoarece in
caz contrar isi pierde motivatia pentru activitatea desfasurata, isi pierde clientii si implicit

ratiunea de a actiona ca antreprenor;
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4+ Activitatea antreprenoriala implica inovare in cele mai variate forme: ca mod de
mobilizare si utilizare a resurselor, ca mod de servire a clientilor, de obtinere a produselor,
de identificare si satisfacere a nevoilor de pe piata;

4+ Activitatea antreprenoriald vizeazd exploatarea diferitelor oportunitdati de catre

cei care sunt deschisi si pregatiti sa le intampine, adica de catre antreprenori.

% Pornind de la definitia propusd, procesul antreprenorial poate fi impartit in 6
etape:

1. Identificarea oportunitatii

Cele 7 surse de oportunitdti identificate de Peter Drucker sunt:

< evenimentele neasteptate din activitatea noastra (succesul neasteptat al unei
activitati sau idei, respectiv esecul neasteptat al unei activitati);

«» discrepantele care exista intre situatia curenta si ceea ce se doreste;

«» posibilitatea de a obtine un bun sau serviciu intr-un mod mai rapid, mai eficient
sau la o calitate superioara;

«» schimbari ale structurii unui sector sau a pietei in ansamblu sub actiunea unor
factori diversi (de ex. legislatia);

«» schimbari demografice (imbatranirea populatiei);

«» schimbari ale stilului de viata si ale perceptiilor la nivelul grupului tint3;

<+ aparitia de noi cunostinte si tehnologii.

2. Dezvoltarea conceptului de afacere

in economie, afacerea reprezintd ,stiinta sociald de a conduce oamenii, astfel incat
acestia sa organizeze si sa mentina o productivitate colectiva in scopul indeplinirii scopurilor
particular creative si productive ce genereaza, de obicei, profit”.

Termenul ,,afacere” are cel putin trei utilizari, depinzand de scop:
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a. In sens restrans afacerea poate fi o entitate recunoscutd legal intr-o societate
economicd, unde indivizii se organizeaza pe baza unei expertize si a abilitatilor de a aduce
inovare sociala si tehnologica.

b. Tn economiile predominant capitaliste, afacerile sunt formate numai cu scopul de
a obtine profit si sa argumenteze bogatia personala a proprietarilor lor.

c. Proprietarii si operatorii unei afaceri au ca obiectiv principal obtinerea unui
rezultat financiar in schimbul muncii lor — care este concretizat in consumul de timp si
energie — si pentru abilitatea lor de a accepta riscul — investind efort si bani fara a se
asteptala un succes sigur.

Exceptie de la aceasta regula fac acele afaceri care sunt derulate in cooperative sau

institutii guvernamentale.

Y Astazi, prin afacere se intelege cel mai adesea efortul organizat al unor indivizi de

a produce si vinde pentru profit bunurile si serviciile care satisfac cereri ale societdtii. Tn
traditia liberei initiative indivizii sunt liberi sa decida ce sa produca, cum sa produca si la ce
pret sa vanda.

Afacerile sunt de doua feluri:

e B2C (business to consumer), daca produsele si serviciile oferite se adreseaza
consumatorilor;

e B2B (business to business), daca produsele si serviciile oferite se adreseaza altor

afaceri, acestea incorporandu-le in propriile produse si servicii.

O afacere are doud scopuri sau obiective fundamentale:

» Supravietuirea - sa reziste pe piata un timp indefinit, infruntand concurenta,
sindicatele, autoritatile, luptand cu propriile ineficiente, evaluand riscurile si asigurandu-se
impotriva lor.

» Castigul sau profitul — sa maximizeze avantajele proprietarilor afacerii

(Intreprinzatori, actionari sau patroni).
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¥ Profitul este surplusul obtinut de o societate comerciald atunci cand venitul total
pe care aceasta il obtine din toate activitatile sale, depaseste cheltuielile necesare realizarii
acestor activitati. El poate fi:

» Profitul brut (profitul impozabil) efectiv realizat al unei societati comerciale este
calculat prin scaderea tuturor cheltuielilor (efectuate in limitele permise) din venitul total
obtinut de societate.

» Profitul net se calculeaza prin scaderea din profitul brut a cotelor de impozit pe
profit. Impozitul pe profit este un impozit personal, iar in cadrul reformei fiscale din
Romania impozitul pe profit ocupa un rol important atat prin prisma contributiei sale la
formarea veniturilor bugetare, cat si prin influentarea activitatilor generatoare de profit.

Conceptul afacerii trebuie sa raspunda unei nevoi existente si sa indeplineasca
urmatoarele criterii:

4 sa fie unic (sa se diferentieze de celelalte similare);

4 sa fie cuprinzator (sa vizeze pe langa produs/serviciu si variabile precum pret,
promovare, distributie);

4 sa fie fezabil (sa poata fi dezvoltat la timp);

4 sa fie sustenabil (dupa implementare, conceptul trebuie sa reziste suficient timp

pe piata pentru a genera profitul vizat).

3. Determinarea resurselor necesare

Principalele categorii de resurse sunt:
«» antreprenorul (sanatate, timp, motivare);

¢ colaboratori;

0,
°o

canale de distributie;

L)

* materii prime;

o

¢ resurse financiare;
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R/ 1.
<% locatii;

K2
°o

licente si brevete;

< utilaje si echipamente;

K2
°

capital social (relatii).

4. Obtinerea resurselor necesare

O regula fundamentala pentru o afacere aflata la inceput este sa nu se investeasca in
active fixe, pentru a ramane cat mai flexibila sa raspunda riscurilor care la Tnceput sunt la
nivel maxim. Antreprenorul trebuie sa se concentreze asupra asigurarii finantarii activitatii
curente si pe termen lung. Ca reguld generald, antreprenorii apeleazd mai ales la trei

categorii de finantatori ai noilor lor idei de afaceri: familie, prieteni si ,,nebuni”.

5. Implementarea si managementul afacerii
Cu cat antreprenorul va sti sa utilizeze mai eficient resursele de care dispune pentru
a obtine rezultate care diferentiaza firma sa, cu atat va fi mai protejat de atacurile

concurentei.

6. Culegerea rezultatelor
Implica utilizarea rezultatelor obtinute pentru a dezvolta afacerea, a diversifica si a
ataca noi piete sau pentru a o vinde la un pret bun. Aceasta etapa implica utilizarea

resurselor utilizate pentru initierea unui nou ciclu antreprenorial.
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Modulul 2 - Comportamentul antreprenorial

Comportamentul antreprenorial se manifesta prin doud cdi:
o. antreprenoriatul incipient;

B. alegerea profesionala.

o. Antreprenoriatul incipient

Antreprenoriatul incipient presupune incercarea de a infiinta o corporatie de catre
un antreprenor, actiune care este influentata de o serie de factori sau conditii agregate
precum:

%k cererea si oferta antreprenorial3;

¢ rolul tehnologiei;

k rolul dezvoltarii economice;

*k rolul factorilor demografici;

¢ rolul institutiilor de sprijin;

& factorul cultural.

Este important de vazut cum acesti factori (forte macroeconomice) isi exercita
influentaasupra antreprenoriatului incipient prin intermediul alegerii individuale a ocupatiei.
Cu cat este mai mare cererea de antreprenoriat (pentru demararea unei noi afaceri), cu atat
va fi mai mare procentul din populatie care va alege ca ocupatie conducerea unei afaceri
independente. Latura ofertei se refera la numarul de indivizi care au atat abilitatile

necesare, cat si preferinta de a porni o afacere.

» Cererea si oferta antreprenoriald
Cererea antreprenoriald reflecta oportunitatile de a porni o afacere viabil3,
bazandu-se pe anumite oportunitati create de influenta unor factori macroeconomici
aparuti pe piata (exemplu: tehnologii inovatoare, un grad ridicat de diversificare a cererii

consumatorilor).
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in cadrul ofertei antreprenoriale trebuie avute in vedere aptitudinile indivizilor si
aptitudinile acestora fata de antreprenoriat, acestea fiind considerate ca elemente cheie.
Astfel, alegerea unei persoane de a profita de o anumitd oportunitate sau nu depinde de
posibilitdtile persoanei respective privind:

4 nivelul resurselor de care dispune sau le poate obtine;

4 ansamblul de abilitati si de trasaturi ale caracterului dobandite;

4 anumite preferinte.

Aproape toate fortele macroeconomice influenteaza in mod special aptitudinile si
preferintele personale, aceste forte avand un puternic impact asupra ofertei si asupra
cererii.

» Rolul tehnologiei

Noile tehnologii specifice secolului XXI din domeniul comunicarii si informatiei au un
potential mai ridicat in a genera noi bunuri si servicii, crednd oportunitati pentru lansarea
noilor firme in afaceri. Au permis totodata reducerea costurilor tranzactiilor, coborand
pragurile minime de eficienta Tn multe domenii de activitate.

& Dar si amplificarea oportunitdtilor antreprenoriale determind un ansamblu de
schimbari in domeniul tehnologiilor.

» Rolul dezvoltdrii economice

Cele trei categorii de factori care pun in evidentd dezvoltarea economicd a unei
societdti influenteazd oferta antreprenoriald prin intermediul gradului de disponibilitate a
resurselor pentru noile firme. Astfel:

a. Dezvoltarea economicd, prin nivelul ei, constituie factorul cel mai important care
influenteaza oportunitatile din mediul de afaceri. Totodata, trecerea unor firme de la
productie la servicii creeaza noi oportunitati deoarece, in sfera serviciilor barierele existente
pe piatd sunt mai mici (cu un impact mai mic) decat in sfera productiei.

b. Venitul pe cap de locuitor reprezintad un factor important care-si pune amprenta si

influenteaza modificarile din structura activitatilor, amplificdnd ntr-un anumit mod
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oportunitatile antreprenoriale. Astfel, cresterea veniturilor determina cresterea cererii de
servicii, determinand in acest sens diversificarea cererii consumatorilor.

c. Diversificarea puternicd a cererii. O astfel de diversificare va permite firmelor noi
sa tina piept companiilor puternice, traditionale care domina piata. Noile firme urmaresc sa
cucereasca noi segmente pe o piata concurentiald ih anumite domenii de activitate, astfel ca
furnizorii de produse noi sispecializate sunt favorizati prin aceasta diversificare.

» Rolul factorilor demografici (maturitate, durata de viatd)

La nivel macroeconomic studiile arata ca numarul noilor afaceri este influentat de
cresterea populatiei (natalitate), de gradul de aglomerare si urbanizare a zonei analizate si
de existenta numarului de intreprinderi mici in cadrul organizational. Totodata, educatia,
nivelul acesteia si gradul de specializare poate constitui un factor pozitiv pentru acei
intreprinzatori care se lanseaza in noi afaceri, avand o pregarire mai buna in domeniu.

» Rolul institutiilor de sprijin

in categoria acestor institutii sunt incluse: familia, sistemul educational, sistemul
economic, sistemul politic si sistemul juridic. Analizadnd latura cererii se constata ca exista o
serie de institutii financiare sau de alta natura, precum si anumite politici guvernamentale
care vizeaza abolirea reglementarilor privitoare la intrarea pe piata a noilor firme si la
privatizarea companiilor prestatoare de servicii.

Astfel, la nivelul Uniunii Europene se urmareste facilitarea elementelor care
favorizeaza largirea sectorului privat, elaborandu-se in acest sens reglementari fiscale si de
protectie sociala mai favorabile noilor intreprinzatori (antreprenori).

Analizand oferta se constata ca institutiile de sprijin, mentionate anterior, stimuleaza
posibilitatile si preferintele intreprinzatorilor.

» Factorul cultural
Cultura nationala este o variabila capabila sa influenteze motivatiile, valorile si

convingerile individuale si, prin intermediul acestora, potentialul antreprenorial.
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B. Alegerea profesionala

Aceasta componenta implica un amplu proces al evaluarii si compararii riscurilor si
beneficiilor (financiare si nefinanciare) specifice anumitor tipuri de munca prestata, avand
ca elemente de comparatie calitatea de proprietar si cea de salariat. Uneori somajul si
munca casnica pot fi considerate ca alegeri profesionale.

Studiile in domeniu au identificat un profil risc — beneficiu al indivizilor, {inand seama
de alternativele de munca independenta (platita sau neplatita). Acest profil risc — beneficiu,
propriu fiecarui individ, determina alegerile profesionale personale. Aceste alegeri
profesionale personale cuprind atat intentia potentialilor intreprinzatori de a-si deschide noi
firme, cat si intentia proprietarilor de firme deja existente de a ramane in afaceri sau de a

iesi.
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Modulul 3 - Antreprenorul

in prezent, orice cetdtean are libertatea de a alege inceperea unei afaceri pe cont
propriu, lucrdnd in parteneriat, crednd o societate, o asociatie, o fundatie, o firmd de interes

colectiv in calitate de intreprinzdtor sau antreprenor.
% Antreprenorul este cel care isi asuma riscuri, inoveazi in functie de

oportunitatile ivite, obtine si organizeaza utilizarea resurselor, pentru a produce si a

comercializa produse si/sau servicii cerute pe piata.
Y Asimilat acestei notiuni, intreprinzdtorul este o persoand fizicd autorizatd sau

o persoand juridicd care, in mod individual sau in asociere cu alte persoane fizice
autorizate sau cu persoane juridice, organizeazd o societate comerciald in vederea
desfdsurdrii unor fapte si acte de comert in scopul obtinerii de profit prin realizarea
de bunuri materiale, respectiv prestdri de servicii, din vénzarea acestora pe piatd, in
conditii de concurentd. (Legea 133/1999 privind stimularea fintreprinzatorilor privati

pentru infiintarea si dezvoltarea intreprinderilor mici si mijlocii).
¥ Rolul antreprenorului este acela de a organiza si coordona activitatile unei firme

in vederea realizarii unui castig personal (profit).
Deci putem spune ca:
** Intreprinzatorul este un initiator;
+» TIntreprinzatorul isi asuma riscurile derivate din actiunea sa;
+* Intreprinzatorul este un inovator;
*» intreprinzatorul isi manifesta spiritul antreprenorial in vederea obtinerii anumitor
satisfactii.
intr-o lume marcatd de transformarea valorilor, globalizarea afacerilor,
accelerarea ciclului de viata al firmelor si al produselor, descentralizarea proceselor
de productie Tn unitati mici, dezvoltarea societatii informationale, antreprenorii trebuie

sa aiba anumite trasaturi de caracter, ca de exemplu:
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» independenta, extrem de mult dorita de intreprinzator, poate cea mai de
pret trasatura de caracter a acestuia;

» increderea in ei nsisi, intreprinzatorii fiind de cele mai multe ori siguri pe ei si
increzatori in viitorul afacerii create;

» perseverenta; intreprinzatorii trebuie sa depuna efort indelungat pentru a
ajunge la telurile propuse stiind ca succesul nu vine intotdeauna imediat.

& Exista si alte importante trdsdturi care caracterizeazd intreprinzdtorii:

e fintreprinzatorul este un oportunist, care stie sa discearna ocaziile pentru
afaceri, dezvoltand un produs nou, producandu-l sau doar punandu-l pe piat3,
organizand resursele intr-un alt mod decat inainte. El este in cdutarea oportunitatilor
sau a noutatilor, astfel Tncat sa raspunda mai bine cerintelor sau deschizand piete
noi;

e intreprinzatorul este un coordonator, un combinator de resurse. El trebuie
sa fie capabil sd reuneasca resursele si sa la organizeze pentru a dezvolta si
comercializa inovatia. Adesea, organizatia este un obstacol in procesul de inovare,
de aceea el trebuie sa se asocieze uneori cu alte persoane.

e intreprinzatorul este un ,jucator” care iubeste si chiar creeaza provocarile.
Crearea unei firme sau comercializarea unei inovatii prezinta un risc ridicat. Deci,
inovatia este de fapt incertitudine iar dovada acestui fapt o reprezinta dificultatea
gisirii surselor de finantare pentru demararea unei afaceri proprii. Intreprinzitorul
porneste, ca orice jucator, cu ideea ca ce intreprinde el ca va fi un succes si ca
profitul obtinut din capitalul investit va fi rezonabil;

e intreprinzatorul este motivat, provocarea fiind de fapt unul dintre obiectivele
intreprinzatorului, iar succesul marcat prin profit este dovada unei bune alegeri, daca
nu a unor decizii corecte luate pentru a Tnvinge obstacolele, in afara profitului, exista
si alte obiective sau motive pentru lansarea intr-o afacere sau pentru o inovare.

intr-o economie dezvoltatd, numdrul intreprinzitorilor este din ce in ce mai

mare, fapt determinat atdt de parghiile economice si sociale pe care un stat le
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coordoneaza si le implementeaza pentru stimularea mediului de afaceri cat si de

capacitatile antreprenoriale si atitudinea acestor persoane.

% Din punct de vedere al intreprinzitorului, decizia de a crea propria firma este
influentata in cea mai mare parte de urmatorii factori:

*k de cultura intreprinzatorului;

*k de gradul in care intreprinzatorul este dispus sa riste;

*k de masura in care intelege sa valorifice oportunitatile de afaceri care apar;

*k de sprijinul pe care poate conta din partea familiei, prietenilor, comunitatii de
afaceri;

*k exemplul profesorilor si intreprinzatorilor de succes.

Deci, tendinta intreprinzatorului trebuie Tncurajata pentru ca un numar din ce
in ce mai mare de persoane cu pregatire profesionala diferita sa se simta capabile

sa-si gandeascd, lanseze si conduca propria afacere.

% Manifestarea spiritului antreprenorial poate fi favorizatd sau, dimpotriva,
defavorizata, de urmatorii factori macroeconomici:

» starea generala a economiei (existenta unei faze de crestere sau, dimpotriva de
reducere a activitatii economice, perioade de crize etc.);

» rata inflatiei;

» rata dobanzii (un cash-flow negativ necesita contractarea unui credit bancar);

» accesul la capital (existenta unor posibilitati de finantare a activitatilor economice
nou demarcate prin franciza);

» reglementari juridice (legate, spre exemplu, de facilitati guvernamentale privind

exporturile sau livrarile intracomunitare etc.).
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¥ Manifestarea spiritului antreprenorial poate fi favorizatd sau dimpotriva,
defavorizata, de urmatorii factori microeconomici:

» competenta antreprenoriala (detinerea unui potential propriu in acest sens, care
sa cuprinda cunostinte legate de domeniul productiei, financiar, marketing, etc.);

» resursele umane (pregatirea, motivarea si loialitatea salariatilor);

» atitudinea fata de munca (succesul presupune intotdeauna un volum mare de
munca si seriozitate);

» planificarea (previzionarea necesarului de resurse materiale) etc.
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Modulul 4 - Calitati si competente antreprenoriale

Specialistii au identificat o serie de caracteristici psihologice si compentente care

sporesc sensibil sansele unui potential antreprenor.
¥ Astfel, se poate spune cd un comportament antreprenorial este determinat in mod

decisiv de trei competente esentiale: motivatie, viziune si leadership:
> Motivare, o persoand alocda o anumita cantitate de energie pentru a-si
satisface in cel mai bun mod nevoile. Motivatia de a deveni antreprenor si de a incepe o
activitate independenta implica:
a) stabilirea unei directii — care sunt actiunile si activitatile care urmeaza sa le
intreprindem;
b) stabilirea efortului pe care suntem dispusi sd-l depunem in cadrul acelor actiuni
si activitdti;

c) perseverentd — cat timp suntem dispusi sa depunem acel efort.

Principalii factori de motivare pentru o persoana care doreste sa devinad antreprenor
sunt:
v' dorinta de independentd (financiara, ierarhica, decizionald);
v’ dorinta de autorealizare (de a obtine rezultate clare, de recunoastere
publica, de a invata lucruri noi);
v’ increderea in propriile capacitdti (de a face fata provocarilor, de a exploata

oportunitatile ivite, de a realiza ceea ce si-a propus).

»  Viziunea clara a ceea ce vor face implica sa-si defineasca exact scopul si
performanta pe care o urmdreste In cadrul firmei pe care o initiaza. Viziunea

antreprenorului defineste obiectivele la nivelul firmei si ghideaza eforturile intregii echipe.
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O viziune clara si puternica a antreprenorului va permite acestuia sa dezvolte orice fel de
activitate, in orice sector;

»  Abilitatile de lider sunt necesare pentru succesul activitatii antreprenoriale
deoarece acesta trebuie sa-i determine pe colaboratorii sai sa actioneze conform viziunii
sale personale asupra afacerii. Un antreprenor trebuie sa stie sa-si mobilizeze echipa, sa fie
suficent de creativ Incat sa transforme amenintarile in oportunitati, sa stie cum sa profite de
oportunitati, sa-si asume riscuri in numele Intregii organizatii, sa identifice noile directii de
dezvoltare, sa-si asume responsabilitatea pentru eventualele esecuri ale echipei, sa invete

din ele si sa le foloseasca pentru a reusi in eforturile sale pe termen mediu si lung.

La cele trei competente de bazd amintite, se adaugd o serie de caracteristici si
compente psihologice, sociale si de management si anume:
*»+ Inovatia — capacitatea de a face ceva diferit, de a dezvolta ceva nou care sa raspunda
mai bine nevoilor clientilor. Specialistii insista pe faptul ca prin inovare nu se intelege
neaparat o noua tehnologie sau echipament rezultat din ani intregi de cercetare (in
fapt, aceste inovatii le considera a fi cele mai riscante din punct de vedere al timpului
si resurselor utilizate), ci orice procedeu, activitate, imbunatatire a ceva deja existent
care permite o mai buna satisfacere a nevoilor clientilor vizati. De asemenea, se
considera ca, datorita ritmului tot mai accelerat al schimbarilor si globalizarii, viitorul
va fi al antreprenorilor, considerati ca fiind persoanele independente sau angajate
care isi asuma riscuri si initiative de dezvoltare de produse si servicii noi, care sunt
capabile sa ia decizii autonome si sa se adapteze la oportunitatile si amenintarile
cotidiene aparute;
«» Inteligenta emotionald — capacitatea unei persoane de a percepe in mod corect
emotiile celor din jur, de a le controla pe ale sale si de a genera emotii care sa

stimuleze cresterea emotionala si intelectuala a celor din jur.

“ Capacitatea de a comunica convingdtor cu salariatii, partenerii in legatura cu ideile

si viziunea;
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@\NTREPRENOR 'S
g

UNIVERSITY OF UNIVERSITATEA DIN

PETROSAN] BUCURESTI



* %X %
* *
* *
* *

* o K

UNIUNEA EUROPEANA

Instrumente Structurale
2014-2020

Capacitatea de perceptie corecta a partenerilor si salariatilor, de a face o prima
impresie buna si de a-i convinge sa-si schimbe opiniile sau comportamentele;
Capacitatea de a valoriza reteaua de relatii in favoarea afacerii. Valoarea retelei de
relatii pe care o are un antreprenor, constituie capitalul sau social, reprezentand
resursele tangibile si intangibile la care acesta poate sa aiba acces prin intermediul
membrilor retelei. Cu cat aceasta retea este mai mare, cu atat identificarea de noi
oportunitati si resurse este mai usoara;

Cunostinte si competente de managementale antreprenorilor se referda Ia
competente de administrare a afacerii, de marketing, de IT, de cunoasterea
legislatiei si a fiscalitatii, capacitatea de a identifica si mobiliza resursele necesare
dezvoltarii activitatii, in special resursele informationale (despre piata, despre mediu,
legislatie), resursele umane (parteneri, colaboratori, angajati), resursele operationale
(echipamente, locatiii, utilaje) si financiare, capacitatea de a obtine profit financiar,

social sau personal.

¥ Astfel, putem enumera cateva calititi ale unui antreprenor:

Spirit independent — reprezinta cea mai importanta calitate pe care trebuie sa o aiba
un antreprenor; un antreprenor cauta in mod continuu sa fie propriul stapan, sa-si
asume riscuri si responsabilitati sporite;

Curaj - este calitatea esentiala de care orice antreprenor are nevoie;

Intuitie — capacitatea de a intui oportunitati, de a vedea in lucruri care aparent nu au
semnificatie, potentiale surse de afaceri.

Capacitate de munca sporita — un antreprenor bun are in responsabilitate nu numai
propriul destin, ci si pe cel al celor cu care lucreaza alaturi; astfel, el trebuie sa fie un
exemplu, adica primul care se apuca de treaba si cel din urma care isi incheie ziua de
munca;

Organizator bun;

Comunicativ;
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Adaptabilitate;
Incredere;

Respect pentru colaboratori;

v Vv Vv Vv

Activ social.

& Pe scurt, competentele antreprenoriale reprezinta:

U capacitatea unui individ de a gasi idei si oportunitati pentru activitati personale;

U

capacitatea de a pune ideile in practica;
U capacitatea de a fi pregatit pentru provocarile din mediul economic si social.

Deci, individul trebuie sa aiba deprinderi care se raporteaza la capacitatea de a
planifica, organiza, gestiona, conduce, analiza, comunica, raporta, evalua precum si
capacitatea de a lucra individual si/sau in echipda. Competentele antreprenoriale se
manifesta, pe de o parte, prin atitudinea antreprenoriala iar pe de alta parte prin initiativa

proactiva in activitatile economice si sociale.

¥ Una dintre cele mai importante competente ale unui antreprenor o reprezinta
competenta de comunicare.
¥ Comunicarea antreprenoriald, comunicarea managerului, consts in acele mesaje

transmise de lider pentru toate partile implicate in afacere, respectiv angajati, clienti,
furnizori, actionari etc.

Cu cat aceste mesaje sunt mai repede transmise, receptionate si intelese,
comunicarea antreprenorului este mai eficienta. Aceste mesaje influenteaza viziunea,
misiunea si transformarea firmei. Intentia mesajului este de a construi incredere.

n concluzie, o comunicare eficientd trebuie sd respecte urmdtoarele elemente:

¥ Importanta: Mesajele prezinta probleme importante din prezentul si viitorul
firmei (de exemplu — oameni, performanta, produse, servicii).

*k Valori: Mesajele reflecta viziunea, misiunea si cultura organizationala.
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*k Coerenta: Coerenta se concretizeaza in capacitatea receptorului de a decodifica,
citi si intelege mesajul, de a extrage informatia din el, indiferent de natura ei. Mesajul
poate fi inteligibil chiar daca informatia ce o include este falsa sau contradictorie.

¢ Periodicitate: Mesajele apar la o anumita perioada.

¥ Comunicarea la nivelul unui antreprenor afecteazd aproximativ 80% din timpul
de lucru, prin rolurile ce le indeplineste in cadrul firmei:
» unrol interpersonal (lider);
» unrol informational (purtator de cuvant);

» unrol decizional (intreprinzator, negociator).

¥ Comunicarea antreprenoriald este diferitd si in functie de modul de transmitere si
poate fi comunicare directa si comunicare indirecta.

*k Comunicarea directa presupune contacte personale nemijlocite si interactive
intre oameni si poate fi:

e comunicarea verbala, care se refera exclusiv la sensul cuvintele

transmise;

e comunicarea para-verbala - tonul, vocea, ritmul vorbirii, accentuarea

cuvintelor;

e comunicarea non-verbala, ce detine aproximativ 70% din mesajele ce

se transmit si se primesc 1intr-o conversatie, permite perceperea si

reprezentarea realitatii atat vizual, cat si auditiv.

¥ Comunicarea indirecta este cea intermediatd de mijloace si tehnici
,secundare” precum: scrierea, tiparirea, mesaje electronice pe telefon sau prin email
etc. In raport cu suportul utilizat, comunicarea indirect3 poate fi diferentiata in:

e Comunicare scrisa si imprimata (scrisorile, rapoartele, presa scrisa,

cartea, afisul etc.);
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e Comunicare inregistrata (filmul, C.D, DVD etc.);

e Comunicare prin fir (telefonul, faxul, email-ul etc.); prin unde hertziene

(radioul si televiziunea).
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Modulul 5 - Demararea unei afaceri proprii

% Ideea oportund de business poate fi materializatd numai printr-o afacere,
intreprinzdtorului revenindu-i sarcina si aleagd modul de lansare. in general, existd trei
variante de incepere a activitdtii de antreprenoriat:

U deschiderea unei afaceri de la zero,
U procurarea unei francize,

U cumpararea unei afaceri existente.

% Deschiderea afacerii de la zero este deseori cea mai preferabild metod3 de
lansare, iar in cazul unei idei unice de produs sau de serviciu, aceasta este unica metoda
posibila pentru intreprinzator.

in acelasi timp, aceastd modalitate este cea mai riscantd, deoarece totul incepe
de la zero. Astfel, optiunea pentru deschiderea unei intreprinderi mici trebuie sa se bazeze
pe o evaluare minutioasa a avantajelor si dezavantajelor pe care le prezintd modalitatea
data.

Printre avantajele deschiderii unei noi intreprinderi putem mentiona:

4 Implementarea nelimitata a ideilor proprii.

4 Satisfactia de a crea o intreprindere de la zero — reusind, intreprinzatorul este
satisfacut si mandru de rezultatul efortului depus.

4 Evitarea transmiterii unei reputatii indoielnice a fostului proprietar — deschizand o
afacere, nu se mostenesc problemele afacerii precedente, totul incepe de la zero.

4 Posibilitatea de a selecta, a motiva si a dezvolta independent personalul —
intreprinzatorul se ocupa independent de personal, selectand angajati pe care ii considera
potriviti pentru afacere.

4 Posibilitatea de a crea afacerea pornind de la viziunea proprie.
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4 Alegerea amplasamentului afacerii. Tindnd cont de specificul ideii, intreprinzatorul
alege cel mai adecvat amplasament.

Limitele deschiderii unei noi intreprinderi sunt:

4 Costul ridicat pentru lansarea in afaceri, procurarea echipamentului etc.

4+ Cheltuielile de timp mari pentru lansarea afacerii. intreprinzitorul are nevoie de
timp nu numai pentru indeplinirea formalitatilor legale, dar si pentru stabilirea relatiilor cu
partenerii de afaceri, angajarea personalului, procurarea echipamentului necesar,
pregdtirea spatiilor etc. Ca urmare, perioada de timp de la luarea deciziei de lansare in
afaceri si inceperea nemijlocita a activitatii poate fi destul de lunga.

4 Alegerea unei afaceri mai putin potrivite. Evaluarea arata ca ideea de afaceri are
perspectiva, insa realitatea a demonstrat contrariul, produsul sau serviciul propus neavand
cererea estimata.

4 Saturatia pietei sau existenta unei concurente puternice, care face dificila
afirmarea nou-venitului. Nici un concurent nu va intdmpina nou-venitul cu bratele deschise.
Pentru a reusi, afacerea nou-creata trebuie sa fie mai buna, sa propuna produse si servicii
mai calitative.

4 Riscul legat de realizarea unei idei noi.

4 Eforturile personale mari pentru lansarea afacerii.

¥ Dac3 intreprinzatorul decide sa deschida afacerea de la zero, aceasta poate alege

intre o mare diversitate de servicii pe care le-ar putea oferi potentialilor clienti, sau s-ar
putea orienta spre o activitate de productie. Esential insa in alegerea obiectului de

activitate al unei firme, de catre un antreprenor, se considera ca trebuie sd fie:
» aptitudinile pe care le are, in special in domeniul de activitate al firmei;
» resursele de care dispune;

» interesul pe care-l manifesta pentru un anumit domeniu;
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» cunostintele si experienta acumulata intr-un anumit domeniu;

» motivatia de a realiza ceva anume.

Y Sursele pentru o idee bund de afacere sunt multiple. in primul rand acestea pot fi

identificate pornind de la abilitatile pe care le are antreprenorul, de la profesia acestuia, de
la cunostintele lui profesionale, de la interesele si pasiunile, hobby-urile acestuia. Cele mai
mari sanse de reusita exista atunci cand afacerea este initiata intr-un domeniu in care
antreprenorul are deprinderi si in care fi face placere sa munceasca.

Pentru a gadsi o idee bund de afacere, un viitor antreprenor poate folosi urmatoarele
cai:

% Tn fundamentarea deciziei de a investi intr-un anumit domeniu, este bine si se
porneasca de la pasiuni, interese si aptitudini. Pornind de la o insiruire a pasiunilor, a
intereselor, corelate cu aptitudinile pe care potentialii antreprenorii le au se poate ajunge la
cateva idei interesante de afaceri. De exemplu, daca o persoana indrageste foarte mult
drumetiile, poate sa se gandeasca la infiintarea unei afaceri in domeniul turistic.

Se poate apela la diverse publicatii. in foarte multe reviste, ziare, alte publicatii se
prezintd numeroase idei de afaceri. Exista astfel publicatii/ site-uri/ reviste economice sau
de alta natura in care sunt prezentate, cu lux de amanunte, informatii despre pasii de urmat
precum si o estimare a resurselor necesare pentru demararea unei afaceri.

< Ideile de succes ale altor persoane. Afirmatia cda o afacere poate
avea succes doar daca se bazeaza pe o idee noua si originald este o mare eroare. De fapt, cu
cat ideea a fost mai putin Tncercata si verificata de alti intreprinzatori, cu atat riscul este mai
mare. Pentru acesta, se recomanda sa se realizeze o inventariere a afacerilor apreciate ca
avand succes, urmand sa se identifice cele care sunt considerate potrivite profilului
intreprinzatorului.

& Desigur, afacerea ce se dezvoltd nu trebuie sd fie intocmai cu afacerea din care s-a

inspirat Intreprinzdtorul. Acesta, beneficiind de un dezvoltat spirit creativ si inovativ, va
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putea sa imbunatdteasca afacerea din care s-a inspirat. De asemenea, antreprenorul poate
sa identifice oportunitati noi de afaceri si sa realizeze astfel o combinare a doua idei de
afaceri.

< Identificarea unei nise in cadrul pietei. Aceasta inseamna identificarea unor
cerinte din anumite segmente de piata care nu sunt satisfacute in prezent de produsele,
serviciile oferite de firmele active pe acea piata. Acest demers nu este deloc unul usor. Se
poate porni de la a identifica tendintele care se manifesta la nivel local si national, apeland
la diverse buletine de informare (Institutul National pentru Statistica), la presa, la emisiunile
economice, la stiri, la ceea ce spun cetatenii.

Dupa ce tendintele au fost identificate se poate incerca identificarea nevoii cu care
acestea sunt corelate si astfel, se poate ajunge la una sau mai multe idei de afaceri care sa
satisfaca acea nevoie. De exemplu, daca se identifica tendinta de Tnmultire a delictelor
impotriva persoanei, se poate ajunge la identificarea nevoii unei securitati sporite. De la
aceastd nevoie se poate ajunge cu usurinta la idei de afaceri cum ar fi: producerea, importul
sau comercializarea de produse pentru securitatea locuintei sau a persoanelor, prestarea

unor servicii de asigurare a securitatii locuintei sau persoanei.

% La etapa demararii unei afaceri, o decizie importants pe care o ia intreprinzatorul

este alegerea denumirii afacerii, care reprezinta numele de firma si permite deosebirea
unei afaceri de altele.
Antreprenorii incepatori dispun de urmatoarele optiuni pentru a alege numele de
firma:
> Numele fondatorului. Conditia de baza in acest caz este evitarea
combinatiilor stranii, improprii sau cu sonoritate bizara. In afard de aceasta, un nume
ales pe astfel de criterii va reusi mai greu sa creeze asocieri cu atributele produsului/
serviciului oferit. Trebuie tinut cont si de unele inconveniente legate de o eventuala

vanzare a afacerii si schimbare a proprietarului.
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> Un acronim (de exemplu IBM, ADD, CCC, TNS, ASN-Construct). Astfel de
nume sunt greu de asociat cu o firma si, prin urmare de memorat. Pentru o firma
noua, folosirea acronimelor trebuie scoasa din calcul, deoarece acestea sunt usor de
uitat. Acronimele sunt apanajul companiilor mari, bine impregnate in mintea
consumatorilor.

> Un nume descriptiv. Numele explica ce face firma sau cum o face, de
exemplu Marketing consulting & Research.

> Un nume — cuvant sonor din alt domeniu. Ideea consta in a gasi un
nume frumos si neutilizat de alte firme, de exemplu ,Busuioc”, ,Maximum?”,
,Bomba”. Deoarece numele nu are nimic comun cu activitatea firmelor in cauza, sunt
necesare eforturi importante de marketing pentru a crea asociatiile respective in
constiinta consumatorilor.

> Un nume abstract nou-creat. Numele este creat fie prin Tnsumarea silabelor
din alte 2-3 cuvinte — asa-numitele nume semiasociative (de exemplu
Microsoft, Carmez — carne-mezeluri), sau prin inventarea unui nou cuvant (spre

exemplu Kodak, Toyota).
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Modulul 6 - Cumpararea unei afaceri existente

¥ Cumpdararea unei afaceri existente reprezintd a doua modalitate de lansare in

afaceri. Ca si in cazul deschiderii unei afaceri de la zero, Tnhainte de a lua decizia privind
cumpadrarea acesteia este necesard o analiza detaliata a avantajelor si dezavantajelor pe
care le va obtine noul proprietar.
% Avantajele cumpdrdrii unei afaceri:

» durata de lansare este relativ mai mica, deoarece o intreprindere existenta dispune
de utilajele necesare, de personal calificat, de relatii stabilite cu furnizorii si clientii.

» obtinerea unor venituri imediate, deoarece nu se incepe de la zero.

» existenta unei amplasari favorabile, care in cazul inceperii afacerii de la zero ar fi
dificil de obtinut.

» folosirea experientei si a relatiilor vanzatorului, deoarece intreprinderea are un
nume cunoscut pe piata, are stabilite relatii cu furnizorii de materii prime si materiale.

» existenta personalului calificat, astfel nu va fi nevoie de a recruta si selecta
personalul.

» reducerea riscului, deoarece, in comparatie cu intreprinderile nou-create, aceasta

are o piata de desfacere si experienta in domeniul respectiv.

% Dezavantajele cumpdrdrii unei afaceri:

» posibilitatea procurarii unei intreprinderi neprofitabile.

» existenta unui personal necalificat, pentru a carui instruire sunt necesare cheltuieli
atat financiare, cat si de timp.

» nedorinta personalul calificat de a lucra pentru noul proprietar.

» mostenirea unei reputatii indoielnice. Chiar daca are loc schimbarea proprietarului,
este nevoie de o perioada de timp pentru a schimba opinia clientilor, furnizorilor etc. despre

intreprindere.
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» existenta unor fonduri fixe necorespunzatoare, de exemplu echipamentul uzat moral
si fizic, spatii care necesitd mari cheltuieli pentru reparatie si intretinere.

» amplasamentul nefavorabil.

¥ Ca surse de informatii pot servi intreprinzatorii care cunosc afacerile puse in
vanzare, anunturile din presa periodica si Internet, de la televiziune si radio, precum si
companiile imobiliare care presteaza servicii de comercializare a imobilului comercial.

Tnsusi intreprinzdtorul poate deveni o sursd de informatie, prin plasarea anuntului
publicitar despre procurarea unei afaceri. Este important de retinut ca afacerile prospere rar

au nevoie de publicitate, contrar celor cu probleme, care au o promovare larga.

Y Daci oferta |-a interesat pe intreprinzitor, acesta trebuie s3 afle motivul vanzdrii
intreprinderii si sa efectueze diagnoza acesteia.

& Cunoasterea motivului real al vanzarii il va ajuta sa faca o alegere corects,

impiedicandu-l sa investeasca bani si timp intr-o afacere nerentabild, cu o reputatie

indoielnica sau cu multe probleme.
» Motivele vanzirii unei afaceri sunt diverse, atat de ordin personal, ca oboseala

proprietarului, dorinta acestuia de a-si schimba domeniul de activitate sau plecarea in alta
localitate, cat si legate nemijlocit de afacere, ca obtinerea unor profituri reduse, dificultati
financiare, lipsa clientilor etc.

Cunoasterea motivelor reale care |-au determinat pe intreprinzator sa-si scoata la
vanzare afacerea ajuta la luarea unei decizii corecte. Totusi este putin probabil ca, fiind
intrebat direct privind motivul vinderii afacerii, intreprinzatorul sa raspunda ca ,afacerea
merge prost, concurenta in domeniu este foarte puternica, iar amplasamentul este
nefavorabil”. Accesand site-urile Internet cu anunturi publicitare, se poate observa ca
majoritatea vanzatorilor mentioneaza motive precum insuficienta mijloacelor de dezvoltare

sau schimbarea domeniului de activitate a proprietarului. Pentru a determina motivul real

sunt binevenite vizitele la intreprindere, discutiile cu angajatii, clientii, localnicii, concurentii,

YERd
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precum si specialistii din domeniu, astfel cumparatorul avand posibilitatea sa stabileasca ce
prezinta de facto intreprinderea si sa-si formeze o opinie proprie referitor la motivul
vanzarii.

» Una dintre cele mai dificile etape ale procesului de cumpdrare a intreprinderii este
evaluarea complexa a acesteia. Deoarece nu intotdeauna intreprinzatorul dispune de
cunostinte suficiente pentru evaluarea afacerii, este recomandat ca acesta sa apeleze la
serviciile evaluatorilor, ale brokerilor imobiliari, ale contabililor-auditori si ale juristilor. Cu
toate ca serviciile acestora sunt costisitoare, constituind de la 2 pana la 15 la suta din costul
tranzactiei, cheltuielile suplimentare sunt indreptdtite deoarece, pot preveni erorile
regretabile.

¥ Specialistii recomanda ca evaluarea afacerii sa inceapa cu diagnosticarea afacerii
din punct de vedere comercial, tehnologic, financiar, juridic, al resurselor umane si al
managementului, fiind urmata de determinarea valorii acesteia.

s Diagnoza comerciald include urmatoarele aspecte esentiale:

4+ tendintele de dezvoltare a pietei — piata este in crestere, descrestere sau
stationeaza;

4+ marimea pietei si cota pe piata a afacerii ce se vinde;

4+ clientii si structura clientelei — cine sunt, care sunt veniturile si preferintele lor,
ce factori influenteaza decizia lor de cumparare;

4 furnizorii — numarul si structura acestora, dependenta fata de anumiti furnizori;

4 concurentii — cine sunt, unde sunt amplasati, care sunt punctele forte si cele slabe
ale concurentilor in comparatie cu intreprinderea evaluat3;

4 amplasamentul — unde este amplasata intreprinderea, care sunt avantajele si
dezavantajele amplasarii date;

4 produsul si pretul;

4 actiunile publicitare, bugetul promotional si imaginea intreprinderii pe piata.
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5 Diagnoza tehnicd se refera la analiza:

4+ echipamentului existent, pentru a evalua starea de functionare si gradul de uzura,
a determina peste cat timp va fi necesara modernizarea sau inlocuirea acestuia si care vor fi

cheltuielile suportate;

4 cladirilor (oficii, sectii de productie, depozite) si terenurilor, a corespunderii
situatiei reale cu documentatia tehnica;

4+ tehnologiei aplicate si a modului de organizare a procesului de productie;

4 calitatii productiei si a nivelului inovatiilor.

5 Diagnoza resurselor umane si a managementului:

4 numarul, structura si calificarea personalului;

4 productivitatea muncii;

4 relatiile din colectiv;

4 competenta echipei manageriale;

4 marimea salariilor;

4 loialitatea angajatilor fata de noii proprietari.

» Diagnoza financiard:

4 cheltuielile suportate de intreprindere si veniturile obtinute de aceasta;

4 situatia fluxurilor de numerar;

4 rentabilitatea;

4 lichiditatea financiara;

4 capacitatea de plata.

Evaluarea corecta si reald se bazeaza pe studierea situatiei la intreprindere, precum
si pe analiza documentatiei existente, inclusiv a informatiei despre istoria intreprinderii,
procesul de productie, echipamentul existent, bilantul contabil, raportul privind rezultatele
financiare si raportul privind fluxul mijloacelor banesti etc. Sunt investigate si sursele de

date externe. De reguld, se discuta cu acele persoane care cunosc bine afacerea: furnizorii,
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concurentii, angajatii, clientii. Din aceste discutii intreprinzatorul poate obtine informatii
suplimentare despre situatia la intreprindere, care 1l vor ajuta sa ia o decizie corecta.

% Nu mai putin importanta este si diagnoza juridica. Este necesara analiza
documentelor referitoare la legalitatea constituirii afacerii si actele de constituire, la dreptul
de proprietate, fondatori, cota acestora in capitalul social al societatii, contractele de
vanzare-cumparare si de arenda, informatia despre existenta litigiilor si etapa de solutionare

a acestora.

% Urmétorul pas in procesul de cumpdérare a afacerii este determinarea valorii

intreprinderii si stabilirea pretului afacerii. De reguld, pretul se stabileste in procesul
negocierilor dintre vanzdtor si cumpdrdtor, astfel incat suma s& fie acceptatd de amandoi. in
urma negocierilor se concretizeaza toate conditiile de vanzare-cumparare, care ar asigura o

tranzactie fara probleme majore.

% Dacd procesul de negociere s-a finalizat cu succes, atunci are loc incheierea

contractului de védnzare-cumpdrare a intreprinderii, care este autentificat notarial si se
inregistreaza in registrul comertului. Din momentul semnarii actului de predare,

cumparatorul intra in drepturi depline asupra afacerii, devenind noul ei proprietar.
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Modulul 7 - Initierea unei afaceri prin cumpdrarea unei francize

¥ O altd modalitate de lansare in afaceri este franchisingul.

¥ Prin franchising se inteleg relatiile contractuale dintre vanzitor (franchiser) si

cumparator (franchisee) privind acordarea drepturilor de operare a afacerii si obtinerea
asistentei din partea vanzatorului in schimbul unei plati.

Conform Asociatiei Internationale de Franchising (IFA), franchisingul poate fi
practicat in peste 70 de domenii de activitate, cele mai populare fiind: alimentatia (fast-
food), comertul cu amanuntul, industria alimentara, business-servicii, saloane de frumusete,

servicii hoteliere, cluburi fitness, centre de instruire, agentii de turism etc.

% in literatura de specialitate se disting mai multe clasificdri ale tipurilor de
franchising, in functie de:
U obiectul oferit in franchising;
U profilul participantilor;

U nivelul de intermediere.

U Astfel, in functie de obiectul oferit in franchising, deosebim:

% Franchisingul numelui: franchiserul ofera franchisee-ului dreptul de a se folosi de
marca sa de comert. Franchisingul marcii de comert se aplica mai des in lanturile hoteliere
(Romada Inn; Howard Johnson), reteaua de restaurante (McDonald's, Burger King, Pizza
Hut), firme de inchiriere a automobilelor (Avishertz) etc.

Acest tip de franchising presupune existenta unei marci cunoscute, care ii va garanta

franchisee-ului succesul pe piata de desfacere. in cazul dat franchisee-ul are dreptul de a
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folosi numele franchiserului, prelucrand sau modificand produsul, cu conditia ca va respecta
strict procedurile de lucru si de marketing ale acestuia.

4% Franchisingul comercial sau franchisingul distributiei produselor: franchiserul
ofera franchisee-ului dreptul de a comercializa produsele sale pe un teritoriu limitat.

Acest sistem este larg raspandit in industria automobilelor, fiind utilizat de companii
precum Chrysler, Ford, General Motors; in industria produselor petroliere — Exxon, Shell,
Texaco, a bauturilor racoritoare — Pepsi-Cola si Coca-Cola.

% Franchisingul corporativ sau franchisingul afacerii: franchiserul ofera franchisee-
ului un pachet complet al afacerii care este deja cunoscuta pe piata. Prima franchiza
corporativa a fost lansatda de compania McDonald’s. Compania ofera atat know-how-ul
necesar, ce cuprinde totalitatea cunostintelor nepatentate, care se bazeaza pe experienta si
probele efectuate de franchiser — instruirea completd a personalului, amenajarea
restaurantului, ajutorul in angajarea personalului, oferirea consultantei permanente, cat si
standardele de calitate. Datorita aplicarii franchisingului corporativ, McDonald’s este unul

dintre liderii globali in sectorul fast-food-urilor.

O Tn functie de profilul participantilor, existd mai multe tipuri de
franchising.

» Tipul franchiser-producator si franchisee-producator este des aplicat in industria
bauturilor racoritoare si alcoolice. Compania Coca-Cola furnizeaza franchisee-ului, firmd de
imbuteliere, concentratul, acesta, addugdnd unele ingrediente, 1l imbuteliazd si
comercializeazd bdutura rdcoritoare sub numele de Coca-Cola in reteaua locald de comert.

» Relatia franchiser-producator si franchisee-vanzator cu ridicata sau vanzator cu
amanuntul este tipica industriei constructoare de automobile, echipamente agricole,
produselor petroliere, vopselelor etc. Compania Ford acordd licentd de vdnzare pentru
automobilele sale unor firme independente, care acceptd o serie de conditii de

comercializare si de deservire a clientului Tnaintate de compania producdtoare.
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U Dupa nivelul de intermediere exista franchisingul direct si master
franchising.
» Franchisingul direct presupune fincheierea unui contract direct cu fiecare
franchisee locald, asigurandu-se astfel o legatura stransa intre franchiser si franchisee.
» Master franchising consta in oferirea de catre franchiser unei francize locale a
dreptului de subfranchiser in regiunea data.
Partenerii de franchising desfasoara activitate sub orice forma de organizare juridica,

in conformitate cu legislatia tarii lor de resedinta.

¥ Tnainte de a lua decizia privind procurarea unei francize, este necesard o analizd a

avantajelor si dezavantajelor pe care le ofera forma data de relatii contractuale, pentru

evitarea situatiilor dificile care ar putea aparea in urma incheierii acestora.

¥ Evaluarea francizei este aseamanatoare cu evaluarea oricarei alte afaceri, la care
se adauga urmatoarele:

v Durata de activate a franchiserului pe piatad. O francizd bund are nevoie de timp
pentru a ,se coace”. Majoritatea franchiserilor de succes sunt afaceri care au testat
initial tehnologia de sine statator, apoi, inlaturand neajunsurile, au propus altora
aceasta tehnologie, contra cost.
v" Investitiile necesare pentru a incepe afacerea in baza contractului de franchising.
v' Profitabilitatea reald a francizei si perioada de timp in care afacerea va deveni
profitabila.
v" Proprietarul francizei, personalitatea acestuia.
v" Procesele juridice incheiate si cele pe rol, cauzele acestora.

v' Contractele de franchising incheiate de franchiser.
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v Celelalte franchisee, succesele acestora, soarta celor care nu au reusit. In cazul in
care celelalte afaceri au probleme, exista probabilitatea ca situatia sa se repete si noua
franciza, de asemenea, sa aiba probleme.

v Tipurile de sustinere oferite de franchiser.

v' Conditiile contractului de franchising.

v' Castigurile personale ale intreprinzatorului Th urma desfdsurdrii activitatii in baza

franchisingului.

¥ La etapa evaluarii este necesar sa se tina cont de avantajele si dezavantajele pe
care le ofera franchisingul atat franchiserului, cat si franchisee-ului.

Avantajele pentru franchiser:

» Posibilitatea relativ rapida de a-si extinde propria afacere. Franchiserul cucereste noi
piete fara mari investitii, resursele ramase la dispozitie fiind alocate pentru cercetare-
dezvoltare, producere, promovare etc.

» Obtinerea veniturilor suplimentare din taxele de franchising. Indiferent de tipul de
franchising, franchisee trebuie sa plateasca:

e Taxa initiala unica, ce reprezinta o suma fixa achitata pentru dreptul de a practica
afacerea sub marca franchiserului pe un anumit teritoriu, precum si o recompensa a
cheltuielilor efectuate de franchiser, inclusiv pentru instruirea personalului si consultatii.
Marimea taxei initiale variaza de la un franchiser la altul si poate fi egala cu milioane de
dolari. De regula, franchisee achita taxa imediat dupa incheierea contractului.

* Royalty este o taxa periodica pe drepturile de marca, ce reprezinta recompensa
pentru dreptul de a obtine o franciza. Madrimea taxei date este stipulata in contract si
constituie de la 0 pana la 15% de la un indice de activitate, de regula de la cifra de afaceri
inregistrata sau veniturile de la vanzari.

» Reducerea cheltuielilor legate de distribuirea si marketingul produselor, deoarece

acestea sunt partial acoperite de catre franchisee prin taxa pentru publicitate.
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* Taxa pentru publicitate se calculeaza in procente din cifra de afaceri inregistrata si
se foloseste pentru marketingul si promovarea afacerii.
» Conducere mai eficienta si mai profitabild a afacerii, deoarece experienta a demonstrat
ca nici cel mai bun angajat nu va fi la fel de interesat de succesul afacerii ca proprietarul
acesteia.

Avantajele pentru franchisee:
» Franchisee-ul are o sansd mai mare de succes, numarul falimentelor in cazul
franchisingului este mai mic decat in cazul initierii unei afaceri proprii, datorita sprijinului
acordat de partenerul mai experimentat, micsorandu-se astfel posibilitatea aparitiei unor
erori.
» Asistentd manageriald si de marketing. Franchiserul acorda sprijin la instruirea
personalului, consultanta permanenta etc.
» Produse si servicii de calitate standard — franchisee-ul primeste afacerea la , pachet”,
unde este prezentat in detalii procesul tehnologic, receptura etc. Astfel, nu exista cheltuieli
de timp si de bani pentru elaborarea produselor etc.
» Cheltuieli reduse pentru promovarea produselor si a serviciilor, deoarece franchiserul
ofera un nume cunoscut deja, o marca de prestigiu, iar franchisee-ul beneficiaza de
rezultatele campaniilor de promovare la nivel national desfasurate de franchiser.

Dezavantajele pentru franchiser:
» Acordarea unui sprijin tehnic si, uneori, chiar financiar catre franchisee pe toata
perioada contractului de franchising.
» Dificultati in efectuarea controlului, deoarece franchisee este o Iintreprindere
independenta din punct de vedere juridic, iar controlul este cu mult mai redus in comparatie
cu al unei filiale. De asemenea, franchisee-urile sunt amplasate in diferite localitati, ca
urmare controlul este mai dificil de realizat, iar costurile acestuia — sporite.
» Afectarea prestigiului franchiserului, in cazul in care franchisee-ul falimenteaza sau se

confrunta cu situatii dificile, acestea afecteaza negativ numele si prestigiul franchiserului.
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» Dificultati in pastrarea confidentialitatii informatiei. Cu toate ca in contract este
prevazuta clauza privind nedivulgarea informatiei comerciale, despre tehnologia folosita,
metodele de instruire etc., exista cazuri cand informatiile obtinute de la franchiser sunt
utilizate chiar in detrimentul acestuia.

Dezavantajele pentru franchisee:

» Firma nu-i apartine niciodatd cu adevdrat. Cu toate ca franchisee-ul este o intreprindere
independentd, ea trebuie sa respecte cu strictete cerintele impuse de franchiser,
antreprenorul neavand posibilitatea de a conduce firma asa cum doreste s-o faca.

» Costul ridicat al francizei si contributia la profit. Franchisee-ul suporta cheltuielile pentru
lansarea afacerii (procurarea sau inchirierea spatiilor, amenajarea acestora, formarea
stocului initial etc.), investitia fiind de la 5000 euro, pentru o patiserie cu o suprafata de 8-12
m? pand la peste 500000 euro, in cazul unui magazin sau restaurant.

Este necesar a mentiona ca unii franchiseri noi, pentru a se extinde rapid pe piata, nu
percep nicio taxa. De exemplu, Fornetti solicita doar o garantie returnabild de 1000 de euro
pentru cuptor.

» Respectarea riguroasd a tuturor operatiilor standardizate. Franchisee-ul este obligat sa
activeze conform standardelor impuse de franchiser, care dispune de dreptul de a verifica
regulat respectarea lor.

» Linia limitatd de produse — contractul prevede vanzarea unor produse sau prestarea
unor servicii aprobate de franchiser.

» Aria geograficd limitatd. Tn cazul unui magazin cu amanuntul sau al unei afaceri
prestatoare de servicii, In contractul de franchising este specificata adresa la care va fi
localizata afacerea, iar in cazul unui distribuitor cu ridicata sau al unui producator — teritoriul
pe care are dreptul sa opereze.

» Politica preturilor si a reclamei este dictata de franchiser si franchisee-ul nu poate

efectua modificari fara acceptul acestuia.
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¥ Relatiile de franchising sunt reglementate in contractul de franchising, a cirui

incheiere este obligatorie. Deseori acest contract este numit contract de concesiune. De
cele mai dese ori contractele de franchising sunt incheiate pentru o perioada de la 3 pana la
15 ani, exceptie constituind companiile Subway si McDonald's, care practica incheierea
contractelor pentru o perioada de 20 de ani.

Datorita varietatii mari de tipuri de franchising, ca urmare a diversitatii domeniilor de
aplicare si de drepturi acordate, nu exista un contract universal de franchising. Franchiserii,
de obicei, elaboreaza propriile contracte-tip pe care le propun pentru semnare franchisee-

urilor.
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Modulul 8 - Forme de organizare a unei afaceri

% intr-o economie modern3 poate si trebuie sa coexiste intreprinderi mari, mijlocii

si mici, fiecare cu avantajele si dezavantajele lor.

¥ Intreprinderile se pot grupa dupd un sistem complex de criterii:

1. Dupa forma de proprietate, se pot delimita urmatoarele tipuri de intreprinderi:

» intreprinderi private (individuale, familiale sau asociative) al caror patrimoniu se
afla in proprietatea unei singure persoane fizice sau a mai multora care au avut initiativa
infiintarii organizatiei de afaceri (asociatii, societati comerciale etc.);

» intreprinderi publice care detin resurse ce apartin in intregime statului sau unor
administratii publice locale. Spre deosebire de intreprinderile de stat specifice modelului
economic socialist, intreprinderile publice care functioneaza in sistemul economiei de piata
beneficiaza de un nivel ridicat de autonomie, manifesta descentralizarea deciziilor si fsi
fundamenteaza activitatea pe criteriile eficientei economice;

» intreprinderi mixte in cadrul carora capitalul se constituie prin participarea unor

proprietari individuali (sau asociati) privati si a diferitelor intreprinderi publice.

2. Dupa natura juridica, legislatia din tara noastra reglementeaza urmatoarele tipuri
de intreprinderi:

A. Intreprinderi individuale — se caracterizeaza prin faptul c3 patrimoniul lor apartine
unei singure persoane sau familii care conduce activitatea si realizeaza obiectul de
activitate. intreprinderile individuale pot fi organizate ca:

» persoane fizice autorizate (PFA), care desfdsoara orice forma de activitate
economica permisa de lege, folosind in principal forta de munca proprie;
P intreprinderea individuala, intreprindere economica fara personalitate juridica,

organizata de un intreprinzator persoana fizica;
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» intreprinderea familiala, intreprindere economica fara personalitate juridica,
organizata de un intreprinzator persoana fizica impreuna cu familia sa.

B. Intreprinderi asociative (cooperativele) — sunt constituie prin liberul
consimtamant al unor persoane care concentreaza resursele lor economice pentru
producerea, aprovizionarea si desfacerea in comun a unor produse, acordarea de credite
etc. Actualmente la noi in {ara exista 2 sisteme cooperatiste si anume:

+»» sistemul cooperatiei de consum
¢ sistemul cooperatiei mestesugdresti
«» Sistemul cooperatiei de consum, in cadrul acestui sistem regasim:
v' cooperativa de consum
v cooperativa de credit

v Cooperativa de consum este o asociatie de persoane fizice, constituitd ih mod liber,
fara discriminare. Numarul minim al membrilor fondatori care semneaza actul
constitutiv este de 15. Capitalul social se formeaza din parti sociale, fiecare parte
sociala avand aceeasi valoare, membrii asociati detinand cel putin o parte sociala.

v Cooperativa de credit se bazeaza pe aceleasi principii specifice cooperatiei, numarul
minim al membrilor fondatori este de 100, cu un numar minim al partilor sociale
subscrise stabilit prin statutul-cadru si statutul cooperativei de credit.

++ Societatea cooperatistd in domeniul mestesugdresc — este o asociatie

independenta care este constituitd pe baza urmatoarelor principii: asocierea
liber consimtita, caracterul individual al asocierii, caracterul personal al
titlurilor nominative de valoare, constituirea si dezvoltarea patrimoniului
cooperatist, organizarea si managementul organizatiei cooperatiste in mod
democratic, asigurarea continuitatii miscarii cooperatiste. Tn cadrul
cooperatiei mestesugaresti sunt incluse urmatoarele forme:

v cooperativa mestesugdreascd — este o asociatie independentd, cu caracter

economic si social, care este constituita pe baza consimtamantului liber exprimat, a
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persoanelor care devin cooperatori, in scopul desfasurarii activitatii in comun cu
mijloace proprii, proprietatea cooperativei sau inchiriate.

societatea cooperativd mestesugdreascd — este o societate cu personal si capital
social variabil. Ea este alcatuita din persoane fizice de diverse categorii sau calificari
profesionale, care se asociaza pe baza consimtamantului liber exprimat.

societatea comerciald cooperatistd pe actiuni — asociatie de persoane fizice care, pe
baza consimtamantului liber exprimat, constituie un capital social prin actiunile
nominative emise de societate. Obligatiile sociale sunt garantate cu patrimoniul
social, actonarii fiind obligati doar la plata actiunilor lor, raspunzand fiecare in limita
valorii acestora.

asociatia organizatiilor cooperatiste — urmareste realizarea unor actiuni de interes
comun cat si asigurarea unor servicii si produse specializate. Se formeaza pe baza
liberului consimtamant, asocierea se poate face pe plan teritorial, profesional sau la
nivel national.

C. Societatea agricold —in acest domeniu se pot constitui asociatii de diverse tipuri:

asociatii simple, prin care nu se creeaza o noua persoana juridica, societati de drept civil si

societati comerciale. Asemenea asociatii pot constitui toti proprietarii de terenuri agricole,

care pot folosi in gospodariile proprii sau in formele de asociere forta de munca salariata.

Aceste asocieri se pot constitui prin intelegere verbala sau scrisa, fara formalitate juridica,

cei In cauza stabilindu-si singuri obiectul de activitate si conditiile in care-si desfasoara

activitatea.

D. Societdti comerciale - care la randul lor se grupeaza in doua categorii:
+* societati de persoane:

e societdtile in nume colectiv (SNC);

e societatile In comandita simpla (SCS).
++ societati de capitaluri:

e societati Tn comandita pe actiuni (SCA);

e societati pe actiuni (SA);
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e societati cu raspundere limitata (SRL).

» Societatea in nume colectiv este formata din cel putin doi asociati, care angajeaza
in aceasta afacere intregul lor patrimoniu, cu care raspund solidar si nelimitat.

» Societatea in comandita simpla cuprinde pe de o parte, comanditarii, care detin
capitalul si care il pun la dispozitie contra unei cote din profit, raspunderea lor fiind doar in
limita capitalului angajat, si, pe de alta parte, comanditatii, care asigura conducerea
societatii si gestiunea patrimoniului fiind ntreprinzatorii propriu-zisi, acestia raspunzand
pentru obligatiile societatii in mod solidar si nelimitat.

» Societdtile in comanditd pe actiuni sunt similare celor in comandita simpla cu
exceptia faptului ca aici capitalul se imparte Tn actiuni subscrise si platite de catre
comanditari, iar comanditatii poarta de asemenea raspundere solidara si nelimitata.

» Societdtile pe actiuni constituie cea mai reprezentativa forma contemporana de
societate comerciald. Au capitalul social divizat in parti, denumite actiuni, posesia unei
actiuni evidentiind dreptul detinatorului ei la o parte din patrimoniul societatii. Raspunderea
actionarilor se reduce la valoarea actiunilor detinute.

» Societdtile cu raspundere limitatd imprumuta elemente atat de la societatile de
persoane (au o singura categorie de asociati, constituirea facandu-se pe incredere
reciprocad), cat si de la cele de capitaluri (asociatii raspund Tn limita capitalului social alcatuit
din parti sociale).

E. Regiile autonome — sunt constituite in ramurile strategice ale economiei
nationale: exploatarea minelor si a gazelor naturale, energetica, industria de armament,
postd si transporturi feroviare. infiintarea regiilor autonome este decisd de Guvernul
Romaniei pentru cele de interes national, si de organele judetene si municipale pentru cele

de interes local.

3. Dupa sectorul economic in care se incadreaza, exista:
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» intreprinderi din sectorul primar (agricultura, piscicultura, exploatare forestiera si
industrie extractiva);

» intreprinderi din sectorul secundar (industria prelucratoare si constructiile);

» intreprinderi din sectorul tertiar (banci, asigurari, servicii de intermediere
financiare, turism, transport, consultanta juridica si manageriala, servicii pentru populatie
etc.);

» intreprinderi din sectorul quaternar (cercetarea stiintifica, dezvoltarea

tehnologica, prelucrarea si transmiterea informatiilor etc.).

4. Tn raport cu timpul de lucru in cadrul anului calendaristic, se deosebesc:
» intreprinderi care functioneaza pe parcursul unui an calendaristic intreg (cu regim
de lucru continuu sau discontinuu);

» intreprinderi sezoniere (din agricultura, turism, constructii etc.).

5. In functie de amploarea factorilor de productie utilizati si de indicatorii
economico-financiari specifici (cifra de afaceri, profitul, numarul de angajati, volumul
capitalului utilizat), intreprinderile pot fi diferentiate dupa dimensiune Tn mici, mijlocii,

mari, grupuri si conglomerate de intreprinderi.

*¥ Intreprinderile mici si mijlocii reprezintd o categorie aparte cu o contributie

incontestabila la dezvoltarea economica generala.

%k Intreprinderile de dimensiuni mari se caracterizeaza in general prin: grad mare

de diversificare; mobilizarea unui volum important de resurse financiare; angajarea unui
numar mare de salariati pentru atingerea obiectivelor fixate; tintirea unor piete globale;
edificarea unui sistem organizatoric complex care include un numar mare de niveluri

ierarhice si se adapteaza lent schimbarilor mediului etc.

6. In functie de apartenenta national, se disting:
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» intreprinderi nationale caracterizate prin aceea ca patrimoniul lor se afla integral
in proprietatea unei persoane fizice sau juridice din tara respectiva;

» intreprinderi multinationale ale caror subunitati opereaza pe teritoriile mai
multor state, isi desfac produsele pe pietele globale din tari diferite si sunt in proprietatea
unui grup economic privat cu caracter international;

» joint-ventures se formeaza prin participarea la constituirea capitalului a unor
persoane fizice si juridice rezidente in tari diferite. Veniturile obtinute in urma activitatilor
desfasurate sunt repartizate proportional cu contributia fiecarei parti (intreprinderi) la

capitalul social.

% Important este ca intreprinzitorul, in momentul in care trebuie sd aleagd forma

juridica a afacerii, sa tina cont de urmatoarele elemente:
v Domeniul in care urmeaza sa-si desfasoare activitatea;
v' Mérimea afacerii si posibilitatile de dezvoltare;
v' Partenerii posibili de viitor in dezvoltarea afacerii;

v Cel mai avantajos cadru legal pentru afacere in etapa respectiva si in viitor.

% in Romania, cele mai uzuale forme juridice utilizate pentru initiativa
antreprenoriala sunt:
U Societatea comerciala (SRL)
U Persoana fizica autorizata (PFA)
QO Tntreprinderea familiala (IF)

Q Tntreprinderea individuala (11)

¥ Fiecare dintre cele patru variante prezinta atat avantaje, cat si dezavantaje, astfel:

U Societatea comerciala (SRL)

Avantaje:

i .
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societatea comerciala poate sa-si desfasoare activitatea in orice domeniu, cu
exceptia celor interzise prin lege;

societatea comerciala cu raspundere limitata are personalitate juridica;
societatea comerciald poate angaja un numar nelimitat de persoane fin
vederea desfasurarii activitatii;

in cadrul unei societati comerciale se pot asocia atat persoane fizice, cetateni

romani sau straini indiferent de cetatenie, dar si persoane juridice romane

sau straine.

Dezavantaje:

v

procedura de inregistrare si autorizare a unei societati comerciale este mai
complicat3;

documentele necesare inregistrarii sunt in numar ridicat;

v’ castigul societatii rezultat dupa impozitare raméane in patrimoniul societatii —
pentru ca profitul sa treacda 1n patrimoniul asociatilor este necesara
repartizarea acestuia sub forma de dividende, implicand plata impozitului pe
dividende;

v’ societatile comerciale tin o evidenta contabild in partida dubl3;

v/ pentru ca o societate comerciald sa-si inceteze activitatea este necesar3
parcurgerea procedurii dizolvarii voluntare.

U Persoana fizica autorizata (PFA)

Avantaje:

v procedura simpla de autorizare, inclusiv numdarul redus de documente
solicitate pentru autorizare;

v' taxele de autorizare sunt mai putine si mai reduse;

v regim fiscal avantajos (impozitare la norma de venit / impozitare in regim
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v’ céstigul realizat in urma desfasurarii activitatii economice se regaseste direct
in patrimoniul persoanei fizice;

v’ evidenta contabild simplificata (contabilitate in partida simpla);

v" costurile de administrare sunt mai mici;

v’ procedura simplad de incetare a activitatii.

Dezavantaje:

v/ este necesar ca persoana fizica sa aiba o calificare in domeniul respectiv;

v raspunderea antreprenorului este nelimitatd, acesta raspunzand cu intreaga
sa avere;

v' posibilitati mai reduse de finantare de catre investitori si creditori.

O Tntreprinderea familiala (IF)
Avantaje:
v procedura simpld de autorizare, inclusiv numarul redus de documente
solicitate pentru autorizare;
v’ taxele de autorizare sunt mai putine si mai reduse;
v" membrii unei intreprinderi familiale pot fi simultan PFA sau titulari ai unor
intreprinderi individuale;
v' regim fiscal avantajos (impozitare la norma de venit / impozitare in regim
real);
v’ evidenta contabild simplificatd (contabilitate in partida simpla);
v costurile de administrare sunt mai mici;
v’ procedura simpla de incetare a activitatii.
Dezavantaje:
v" nu poate desfisura o altd activitate cu exceptia celei pentru care a fost
autorizata;
v nu poate angaja terte persoane cu contract de munci;

v' posibilitati mai reduse de finantare de catre investitori si creditori.
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Q Tntreprinderea individuala (11)

Avantaje:

v

v

poate desfasura orice activitate, cu exceptia celor organizate si reglementate
prin legi speciale;

forma de organizare a contabilitatii este in partida simpl3;

posibilitatea antreprenorului persoana fizica de a folosi banii incasati fara alte
formalitati;

procedura simpla de incetare a activitatii.

Dezavantaje:

v
v

i .

poate avea un singur cod CAEN;
raspunderea patrimoniald se fintinde asupra fintregului patrimoniu al
persoanei fizice titulare a intreprinderii;

posibilitati mai reduse de finantare de catre investitori si creditori.

UNIVERSITATEA DIN

UNIVERSITY OF

PETROSAN] BUCURESTI



* %X %
* *
* *
* *

* o K

UNIUNEA EUROPEANA

Instrumente Structurale
2014-2020

Modulul 9 - Surse de finantare a unei afaceri

% in momentul initierii unei afaceri, intreprinzéitorul are nevoie de finantare.

Sursele potentiale de fonduri pentru finantarea activitatii sunt:
U fondurile proprii si fondurile imprumutate de la familie si prieteni;
creditele bancare;
emiterea de actiuni;
emiterea de obligatiuni;
finantarile din programe speciale;
fondurile de capital de risc;
leasingul;

creditele de la furnizori si clienti;

OO0 000 0o

creditele pe efecte de comert (factoringul si scontarea).

1. Fondurile proprii si cele imprumutate de la persoane apropiate

Acestea reprezinta cel mai frecvent punct de plecare in cazul afacerilor mici si noi.
Institutiile financiare sunt mai putin deschise — in special in perioade de instabilitate
economica — la acordarea fondurilor necesare firmelor aflate la inceput de drum decat celor
cu o ,istorie” deja bine conturatda. Aceasta decizie se bazeaza pe ratele mari de

” A
|

,mortalitate” inregistrate de afacerile noi.

Fondurile proprii ofera avantajul unei sigurante mai mari — nu vor fi retrase in cazul
deteriorarii situatiei financiare, ca Tn cazul unui credit bancar. Nu este necesara expunerea
detaliata a planului de afaceri in fata unor parteneri externi, si nici aprobarea acestora
pentru luarea deciziilor importante.

Dezavantajele finantdrii din surse proprii sunt si ele importante:

4 fondurile proprii sunt in general destul de limitate si pot frana dezvoltarea afacerii;
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4 in caz de nereusitd, pierderea va fi suportata in intregime de intreprinzator (sau de
apropiatii sdi);

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

Data fiind conjunctura economica care a caracterizat evolutia economiei romanesti
in perioada de tranzitie, majoritatea intreprinzatorilor nu au avut rezerve suficiente si nici nu
au avut intotdeauna posibilitatea sau curajul de a apela la credite bancare.

Aproape fara exceptie, prietenii si cunoscutii au reprezentat una din cele mai

importante surse de capital initial de imprumut pentru noile afaceri.

2. Creditul bancar

Creditul bancar reprezinta o sursa principald de fonduri, in special pentru firmele
mici si mijlocii. Tn cazul Romaniei, accesul la credit al firmelor noi sau de mici dimensiuni este
mai dificil.

Avantajele creditului bancar:

v’ obtinerea de fonduri suplimentare, peste cele proprii;

v’ stabilirea unei relatii cu o institutie financiard cunoscuta, accesul mai usor la
alte servicii furnizate de catre banca;

v obtinerea unui credit poate functiona ca un semnal ce atestd viabilitatea
afacerii in fata altor investitori potentiali;

v in cazul anumitor forme de credit existd un grad de flexibilitate in ceea ce
priveste sumele angajate, datele la care se angajeaza sumele respective,
dobanzile si termenele de rambursare;

v necesitatea de a convinge banca de viabilitatea afacerii sau simpla
completare a unei cereri de creditare poate ,forta” intreprinzatorul sa Tsi
analizeze in mod obiectiv afacerea, sa obtina o imagine clara a situatiei sale
financiare si un tablou al punctelor slabe, punctelor tari, oportunitatilor si

amenintarilor care caracterizeaza situatia firmei.
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Dezavantaje ale creditului bancar:

v' reticenta bancilor in ceea ce priveste finantarea noilor firme, banca avand
nevoie de sigurantad ca va primi inapoi banii acordati drept credit, in timp ce
firmele nou-infiintate nu ofera aceasta garantie, din diferite motive (nu au
istoric, nu au experienta, nu au foarte multe elemente care sa faca din aceste
firme elemente stabile in cadrul economiei);

v' riscul de a pierde garantiile depuse sau chiar riscul de faliment in cazul
nerestituirii creditului;

v implicarea unui factor ,extern” in managementul firmei, aparitia unor
restrictii;

v expunerea la riscuri noi — de exemplu riscul ratei dobanzii;

v" riscul intreruperii creditdrii in cazul unor evenimente nefavorabile pentru

firma.

3. Emiterea de actiuni si obligatiuni reprezintd o sursa importanta de finantare

pentru firmele mari, dar sunt foarte putin accesibile firmelor aflate la inceput.

4. Programe speciale de finantare
Firmele au acces la diferite programe de finantare nerambursabile. Surse potentiale
de finantare sunt programele Uniunii Europene, cele ale guvernului Romdéniei, ale USAID

etc.
% Programele aprobate de Comisia Europeand si operationale in prezent, pentru

perioada de programare financiara 2014-2020, sunt:
» PO Capital uman

POS Competitivitate

Y

PO Infrastructura Mare

Y

PO Regional

Y

PO Capacitate administrativa
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PO Ajutorarea Persoanelor Defavorizate

PO Asistenta Tehnica

% Programele nationale derulate in prezent de Directia de Antreprenoriat si

Programe pentru I.M.M. cu finantare de la bugetul de stat sunt:

Q

Q

0O 00 0 U

U

Programul pentru stimularea infiintarii de noi intreprinderi mici si mijlocii = START-
UP NATION ROMANIA

Programul de dezvoltare a activitatilor de comercializare a produselor si serviciilor de
piata

Programul pentru dezvoltarea culturii antreprenoriale in randul femeilor manager
din sectorul I.M.M.

Programul de sustinere a internationalizarii operatorilor economici romani
Programului national multianual de microindustrializare

Programul national multianual pentru sustinerea mestesugurilor si artizanatului
Programul UNCTAD/EMPRETEC-Romania pentru sprijinirea dezvoltarii
intreprinderilor mici si mijlocii

Programul pentru organizarea Targului Intreprinderilor Mici si Mijlocii

Obtinerea unor astfel de finantdri presupune:

e informarea permanenta asupra programelor existente;

e studierea criteriilor de eligibilitate, a documentatiei necesare, a termenelor
de depunere a cererilor de finantare si a conditiilor de derulare a finantarii si
de evaluare a proiectului;

e selectarea variantelor potrivite cu profilul de activitate al firmei;

e alcatuirea documentatiei necesare si depunerea proiectului.

Este recomandabila evaluarea riguroasa a sanselor de reusita ale cererii de finantare

inainte de a o initia; pot fi astfel evitate consumuri ineficiente de timp si bani.
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Este posibil ca insusi programul sa sugereze posibilitati de extindere/diversificare a

activitatii firmei.

5. Fondurile de capital de risc

Acestea sunt surse de finantare specializate 1n investitii Tn cazul carora probabilitatea

unui esec este mai mare — dar cazurile de succes sunt suficiente pentru a compensa

pierderile.

Fondul de risc investeste in capitalul firmei — de regula ca actionar minoritar, urmand

sa isi retraga aceasta participatie dupa o anumita perioada (de regula 3-5 ani). Fondul de risc

castiga din diferenta dintre valoarea participatiei intre momentul efectuarii investitiei si cel

al lichidarii participatiei la capitalul firmei.

Principalele avantaje ale acestei forme de finantare sunt:

v

v
v

primirea unei infuzii de capital pe o perioada indelungata, timp Tn care nu
trebuie platite dobanzi (nici dividendele nu sunt o prioritate a acestui tip de
fond);

primirea unei sume care nu figureaza in evidentele firmei ca datorii ci ca surse
financiare proprii. Prin urmare, capacitatea de indatorare a firmei nu este
afectata;

o data cu banii, fondul aduce si specialistii sdi care vor asista intreprinzatorul
la managementul firmei;

pastrarea controlului majoritar asupra capitalului firmei;

existenta unui semnal asupra viabilitatii firmei pe termen mediu.

Exista si dezavantaje ale acestei forme de finantare, cum ar fi:

v
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necesitatea de a participa cu fonduri proprii considerabile la afacere
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v necesitatea unor eforturi suplimentare privind prezentarea regulatd a
situatiei firmei catre fondul de investitii;

v necesitatea gasirii unei surse alternative de finantare in momentul retragerii
fondului de risc si posibilitatea interpretarii acestei retrageri ca un semnal
negativ privind firma.

“ Tn Romania, fondurile de capital de risc nu sunt destinate in special IMM-urilor, ci
mai ales firmelor mari care doresc o infuzie de capital pentru o anumitda perioada.
Evident, exista posibilitatea ca un fond de risc sa doreasca sa fie partener si cu o firma nou-

infiintata.

6. Leasing

¥ Leasing — ul este o forma speciald de realizare a operatiei de creditare pe termen
mediu si lung pentru procurarea, de reguld, de echipament industrial.

Echipamentul este cumparat de catre societatea de leasing si se inchiriaza ulterior
solicitantului. De multe ori, solicitantul insusi este mandatat in numele societatii de leasing

sa cumpere echipamentul de care are nevoie.

% Contractul de leasing se incheie apoi intre societatea de leasing si solicitant si prin
acest contract solicitantul primeste in folosinta echipamentul. Aceasta forma de leasing se
mai numeste si leasing comercial, si reprezinta forma principala de leasing.

Y Forme speciale de leasing sunt lease-back si time-sharing:

e in forma de lease-back, posesorul echipamentului se confunda cu solicitantul
care are nevoie urgentd de bani. In acest caz, el vinde utilajul unei societéti
de leasing, inchiriindu-l apoi de la aceasta;

e in forma de time-sharing, sunt mai multi solicitanti care vor sa utilizeze

acelasi echipament, dar fiecare il foloseste o anumita perioada de timp.
% Indiferent de forma in care se face leasingul, la sfarsitul perioadei solicitantul are
mai multe optiuni:
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% Tncetarea contractului;
«» Continuarea lui pentru o nouad perioada de timp;

«» Cumpararea utilajului la pretul prestabilit.

7. Creditele de la furnizori si clienti

Din momentul in care firma a primit bunurile/serviciile livrate de catre furnizori si
pana in momentul platii efective, intreprinzatorul beneficiaza efectiv de un credit din partea
furnizorului. O situatie asemanatoare apare in cazul in care clientii firmei platesc anticipat.

Evident, acest tip de finantare reciproca se face intre parteneri de afaceri care
prezinta incredere unul pentru celdlalt, iar sumele care se vehiculeaza nu sunt foarte mari,
dar sunt suficiente pentru a optimiza fluxul de numerar al unei firme pentru o perioada

scurta de timp.

8. Factoringul si scontarea

Y Factoringul reprezinti o forma de creditare pe termen scurt acordatd de banci

comerciale prin compensarea creditului furnizor. Creditul se garanteaza cu o factura inainte
de scadenta aparuta dintr-un contract de vanzare-cumparare intre un furnizor si un
cumparator.

¥ Din punct de vedere juridic, factoringul reprezintd un contract incheiat intre bancd
(factor) si client (aderent) prin care factorul (banca) se obligd sd pldteascd la prezentarea
documentelor care atestd o creantd comerciald o anumitd sumd de bani in schimbul unui
comision.

Suma de bani pe care o plateste banca la prezentarea facturilor poarta denumirea de
finantare imediatd sau factoring disponibil. Suma de bani pe care banca o achita in
momentul incasarii facturilor poarta denumirea de finantare la incasare sau factoring

indisponibil.
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n cazul in care existd o factura achitabild la scadentd, dar necesitatea de bani apare
fnainte de scadenta, atunci factura va fi achitata de catre banca la un pret mai mic decat cel
inscris pe facturd, urmand ca banca sa incaseze pretul total.

Din diferenta intre pretul platit de banca si cel incasat de ea la scadenta facturii,
banca isi acopera cheltuielile si se formeaza profitul ei. Banca va cumpara, practic, factura la
un pret mai mic.

= Tn Romania factoringul are o raspandire redus3, este accesibil pentru firmele cu o

reputatie deja constituita si presupune garantii importante solicitate de catre banca.

Y Scontarea reprezintd o forma de creditare pe termen scurt acordatd de banci

comerciale prin achitarea Tnainte de scadenta a unor efecte comerciale (cambii, bilete la

ordin etc.).
% Scontarea reprezintd o operatiune de cumpirare de citre banci a efectelor de

comert detinute de clientii lor in schimbul acordarii creditului de scont si retinerii de catre

banca a unei sume denumita agio, formata din valoarea scontului adunata cu comisioanele.
Ca orice operatiune de creditare, scontarea presupune depunerea unei garantii

stabilite de comun acord si concretizate printr-un procent aplicat la valoarea nominala a

efectelor scontate.

% Un efect comercial reprezintd un angajament pe care un tragator il ia in numele

unui tras in favoarea unui beneficiar.

De exemplu, un platitor (tragator), depune banii la o bancd comerciala (trasul) si
emite un cec (efectul comercial) catre un furnizor (beneficiarul), urmand ca furnizorul
(beneficiarul) sa recupereze banii de la banca comerciald (trasul) la scadentda prin
prezentarea cecului (efectul comercial).

Tn cazul in care beneficiarul are nevoie de bani inainte de scadent3, el poate sconta
efectul comercial respectiv la o banca comerciala, urmand ca banca sa-l onoreze la o suma

mai mica decat cea inscrisa pe efectul comercial, si sa recupereze la scadenta banii de la
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tras, sau sa resconteze efectul comercial Thainte de scadenta la alta banca sau chiar la Banca

Nationala.

9. Business Angels

% ,,Business Angels” sunt oameni de afaceri care investesc bani, idei si experienta in

dezvoltarea afacerilor de inceput sau a celor in crestere.

Deseori, acest gen de investitii aduc finantatorului un profit mai mare decat
plasamentele financiare traditionale. Multi dintre ,Business Angels” sunt antreprenori de
succes care ajuta tineri intreprinzatori sa-si cladeasca o afacere. Acesti finantatori intervin
intr-o afacere atunci cand niciun alt ajutor financiar — din partea familiei, a bancilor sau a
fondurilor de investitii — nu sunt disponibile antreprenorului.

»,Business angels” pot fi greu de identificat si contractat. Ei nu doresc sa fie
,coplesiti” de planuri de afaceri. Cel mai des intalnit sfat privind modalitatea de gasire a
acestora este de a apela la consultanti specializati in finantare. O alta tactica des utilizata
este cea denumita ,din aproape in aproape”, cautand investitori in jurul dumneavoastra,

intreband pe alti investori deja identificati etc.
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Modulul 10 - Recrutarea si selectarea personalului in cadrul firmei

% Recrutarea personalului este procesul de asigurare a unui numdr suficient de
mare de candidati calificati din care sd fie posibild selectarea celor care corespund cel mai
bine cerintelor pentru ocuparea posturilor vacante in firmd.

Tn linii mari, cu cat numarul candidatilor este mai mare, cu atat se considerd c
procesul de recrutare este mai reusit. insd nu conteazd doar latura cantitativd, ci si cea
calitativa, adica gradul de compatibilitate intre cerintele postului si calificarea candidatilor
(abilitati, aptitudini), care trebuie sa corespunda cat mai bine cerintelor inaintate de

conducerea firmei.

¥ n felul acesta, evidentiem, in ceea ce priveste evaluarea procesului de recrutare a
personalului, doud categorii de indicatori:

4 indicatori cantitativi de evaluare — numarul candidatilor recrutati pentru un post
vacant;

4 indicatori calitativi de evaluare — gradul de corespundere a calificarilor
candidatilor cu cerintele postului.

Evaluarea procesului de recrutare trebuie efectuata pe baza ambelor categorii de

indicatori enuntate mai sus.

¥ Tntreprinzatorul poate utiliza doua tipuri de surse de recrutare a personalului, si
anume: sursele interne si cele externe.

4 Sursele interne de recrutare se refera la mediul intern al firmei si cuprind:

actualii angajati ai firmei, care pot fi transferati, promovati sau retrogradati; fostii

angajati ai firmei; solicitantii precedenti la posturile vacante; prietenii sau rudele

angajatilor.
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4 La sursele externe de recrutare se refera: institutiile de invatdmdnt de
toate nivelurile; agentiile specializate (de stat sau private) de incadrare in cdmpul
muncii; anunturile publicitare.

Atat sursele interne de recrutare a personalului, cat si cele externe prezinta avantaje
si dezavantaje, acestea fiind enumerate in continuare.
Sursele interne
Avantaje:
v' Competentele persoanei care ocupa postul sunt cunoscute;
Recrutarea este mai rapida si cu costuri mai mici;
Perioada de incadrare este mai redusa, deoarece candidatul cunoaste firma;
Creste motivatia angajatilor in vederea viitoarelor promovari;
Probabilitatea fluctuatiei cadrelor este mai redusa, in special din partea
angajatilor competenti.
Dezavantaje:
v" Pot avea loc favoritisme;
v" 1n cazul extinderii rapide a firmei, posibilititile de completare a posturilor
vacante cu personalul deja existent sunt reduse;
v’ Salariatii existenti ai firmei pot fi promovati inainte de a fi pregatiti pentru
noul post;
v Se creeaza un efect de ,propagare” de posturi libere in momentul promovarii
sau transferarii unui angajat;
v’ Utilizarea exclusiva a surselor interne conduce la pierderea flexibilitatii din
partea angajatilor.
Sursele externe
Avantaje:
v Se aduc noi idei si puncte de vedere in firma;
v Persoanele venite din afara pot fi mai obiective;

v’ Se evitd efectul ,propagarii” postului liber;
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v Se realizeazda economii in costurile de pregatire, deoarece sunt angajati
specialisti gata formati.
Dezavantaje:
v" Evaludrile celor angajati sunt bazate pe surse mai putin sigure;
v Descurajeaza angajatii actuali ai firmei, deoarece se reduc sansele de
promovare;
v Deoarece piata externa este mult mai larga si mai dificil de cercetat, costurile
sunt mai mari pentru firma.
Avand in vedere aspectele mentionate anterior, putem afirma ca o firma nu trebuie
in niciun caz sa se limiteze la utilizarea exclusivd a unei singure surse de recrutare — internd
sau externd. Intreprinzdtorul le va aplica pe ambele, ponderea lor depinzdnd de specificul

activitdtii firmei si de mediul extern de afaceri al firmei.

¥ Selectarea personalului reprezintd procesul de alegere a persoanelor care au

calificdrile si deprinderile necesare pentru a ocupa un anumit post de muncd vacant in cadrul

firmei.

¥ Selectarea personalului cuprinde urmétoarele etape: receptia candidatilor;

interviul initial de selectie; completarea formularelor de cerere; testele si interviul
aprofundat de selectie; investigatiile de fond; examinarea fizicd/medicald; angajarea.

Fiecare dintre aceste etape este eliminatorie.

1) Receptia candidatilor. Are drept scop principal sa produca asupra candidatilor o impresie
favorabild chiar de la prima intalnire, influentand atitudinea acestora fata de firma. in cadrul

acestei intalniri trebuie prezentate clar si concret conditiile si posibilitatile de angajare.
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2) Interviul initial de selectie. Se realizeaza inainte ca solicitantul sa completeze formularele
de cerere, pentru a determina daca acesta are sanse sa fie ales pentru postul vacant.
Interviul consta din cateva intrebari simple referitoare la studii, specialitate, gradul de
posedare a limbilor moderne sau a calculatorului, pentru a stabili, in linii mari, gradul de
corespundere dintre cunostintele si abilitatile candidatului si cerintele postului. Acest
interviu este realizat de persoana responsabilad de receptia primara a candidatilor.

** O modalitate de realizare a interviului initial de selectie este Curriculum Vitae
(CV), care poate fi definit drept “autobiografia profesionald” a candidatului. Tn multe cazuri,
intreprinzatorii folosesc CV-ul drept punct de plecare in orice proces de selectie si mijloc de
triere preliminara a candidatilor.

CV-urile sunt de doua tipuri: cronologice si functionale.

4 CV-ul cronologic scoate in evidenta, in primul rand, activitatile recente si continua
in ordine invers cronologica.

4 CV-ul functional se concentreaza asupra realizarilor in sine, fara a tine seama de
cronologia lor.

CV-ul poate fi insotit de o scrisoare de recomandare (din partea unei persoane cu
notorietate in domeniu) sau de o scrisoare de prezentare (poate sa contina elemente
specifice care nu sunt incluse in CV, cum ar fi: salariul actual, motivatia pentru noul serviciu

etc.).

3) Completarea formularelor de cerere. Se face de catre solicitantii acceptati dupa interviul
de selectie. Formularele de cerere pentru angajare pot avea forma si continut variat, de la o
firma la alta. Formularul de cerere serveste urmatoarelor scopuri:

4 asigurd Tnregistrarea solicitantilor (acceptati initial) care doresc sa ocupe o
anumita functie;

4 ofera persoanei care realizeaza interviul un profil al fiecarui solicitant ca un punct

de pornire in realizarea interviului;
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4 contine datele de baza privind persoanele care sunt angajate;

4 serveste pentru cercetarea eficientei procesului de selectie si a altor probleme
de personal.

Continutul formularelor mentionate trebuie sa fie adaptat si in functie de
particularitatile grupurilor profesionale, respectiv: manageri, specialisti functionali,

functionari de birou, supervizori, muncitori etc.

4) Testele si interviul aprofundat de selectie.

% Cele mai multe teste sunt orientate spre a scoate in evidentd aptitudinile si
indemanarile specifice. Utilizarea testelor in procesul de selectie urmareste, de regula, doud
scopuri: identificarea punctelor slabe ale candidatului si ierarhizarea aptitudinilor acestuia,
relevandu-le pe cele cerute de postul vacant.

¢ Tn practica antreprenoriald se folosesc, in raport cu specificul postului, trei
categorii de teste: teste psihometrice; teste clinice; teste de situatii.

o Testele psihometrice au in vedere anumite aptitudini particulare ale candidatului
(inteligenta, cunostinte, calitati vizuale etc.) in raport cu cerintele postului.

# Testele clinice urm&resc s3 caracterizeze personalitatea candidatului. in acest scop
pot fi utilizate chestionarele-tip, a caror analiza permite identificarea trasaturilor de caracter
ale candidatului. De asemenea, uneori se folosesc testele grafologice, stiind ca scrisul
candidatului 1i caracterizeaza personalitatea.

+ Testele de situatii presupun verificarea modului de reactionare a candidatului la
problemele specifice postului pentru care candideaza.

Tn aceastd fazi se poate recurge si la un examen de prob3, incredintdndu-i-se
candidatului efectuarea unei activitati, lucrari etc. intr-un timp determinat, tinand cont de

calificarea pe care o are si de specificul postului solicitat.
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¥ Interviul este convorbirea directd dintre unul sau mai multi reprezentanti ai firmei
si candidat.

®® Scopul interviului in cadrul procesului de selectare este de a permite firmei sa
constate daca este cazul sa-si dezvolte interesul preliminar fata de candidat.

s Tn practica antreprenoriald se aplicd mai multe tipuri de interviuri, diferentiate in
ceea ce priveste rigiditatea, numdrul intervievatorilor, gradul de profunzime a discutiei etc.

% In functie de rigiditatea interviului, se evidentiazd urmétoarele tipuri:
interviul structurat; interviul nestructurat; interviul semistructurat.

¢+ Interviul structurat presupune ca intrebarile sunt planificate din timp si puse
fiecarui candidat exact in aceeasi ordine. Acest tip de interviu poate fi realizat in trei moduri
— sub forma interviului traditional, situational sau de descriere a comportamentului.

e Interviul traditional contine intrebari axate pe activitatea din trecut, pe studii,
cariera etc.

» Interviul situational incepe cu o analizd amanuntitd a postului. Intrebarile sunt
bazate direct pe analiza postului si sunt dublu controlate de catre experti pentru a vedea
gradul de initiere a candidatului in cerintele viitorului sdu post de munca.

e Interviul de descriere a comportamentului se bazeaza pe preceptul ca
performantele viitoare au la baza performantele (succesele) din trecut ale candidatului. Cei
intervievati sunt rugati sa dea exemple cum au executat indatoririle postului sau cum au
tratat in trecut probleme similare.

+ Interviul nestructurat nu presupune planificarea intrebarilor din timp. Acest tip de
interviu prezinta riscul de a lasa neexplorate parti importante din activitatea profesionala
precedenta a candidatului sau unele idei de viitor ale acestuia.

+ Interviul semistructurat presupune o planificare flexibila din partea
intervievatorului, care permite adaptarea pe parcurs a intrebarilor, in scopul obtinerii

informatiilor dorite.
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& Conducerea unui interviu implica parcurgerea urmatoarelor faze:

- primirea candidatului, care trebuie sa se desfasoare intr-un cadru adecvat, linistit,
agreabil;

- culegerea de informatii privind activitatile desfasurate anterior de candidat,
motivatiile personale, datele biografice etc.

Pentru a fi eficiente, interviurile trebuie planificate cu grija, urmarindu-se obiective

rationale pentru evaluarea caracteristicilor importante ale candidatilor.

5) Investigatiile de fond. Au drept obiectiv verificarea de fond a gradului de veridicitate si
corectitudine a datelor prezentate de candidat (in CV, in formularele de cerere, in cadrul
interviurilor etc.). Daca au fost prezentate scrisori de recomandare, acestea de asemenea

pot fi verificate.

6) Examinarea fizicd/medicald. Se efectueaza in cazurile in care postul de munca impune
cerinte fizice si psihice specifice (deosebite) fata de candidat, precum si pentru verificarea

starii generale de sanatate a viitorului angajat al firmei.

7) Angajarea. Procesul de selectie se finalizeaza (pentru candidatii care au parcurs toate
etapele precedente) cu angajarea. Angajarea oricdrei persoane trebuie sa se faca
respectandu-se legislatia muncii in vigoare, prin incheierea unui contract de muncd intre

firma si candidatul selectat.
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Modulul 11 - Marketingul antreprenorial

% Marketingul antreprenorial este comportamentul unui individ si/sau al unei

organizatii care adopta o filosofie de a provoca conventiile existente pe piata in procesul de

dezvoltare a unor noi solutii.

¥ Termenul de marketing antreprenorial este din ce in ce mai folosit pentru a face

referire la doua dimensiuni diferite ale managementului unei firme: marketingul si
antreprenoriatul. Cele doua dimensiuni sau functii se conditioneaza reciproc. Astfel,
antreprenoriatul utilizeazd marketingul ca pe un element esential al firmei care poate ajuta
la realizarea inovarii si la manifestarea creativitatii. Pe de alta parte, antreprenoriatul ajuta
marketingul Tn realizarea obiectivelor, in determinarea strategiilor si in desfasurarea

activitatilor necesare unei firme pentru supravietuire si performanta.

% Se considerd ci existd trei elemente care realizeazd interfata dintre marketing si

antreprenoriat:
v’ orientarea spre schimbare,
v’ atitudinea oportunistd fatd de mediu,
v’ inovativitatea procesului managerial.

Astfel, marketingul de succes este realizat de firme care identifica noi oportunitati,
folosesc tehnologii inovative pentru a aduce noi produse/servicii pe piata si satisfac nevoile
pietelor tinta. Se poate observa cd aceste capacitati reflecta anumite dimensiuni ale
orientdrii antreprenoriale, precum: inovativitatea, proactivitatea si agresivitatea
competitiva. Legdtura dintre marketing si antreprenoriat are rolul de a eficientiza rezultatele

unei firme care apeleaza la marketing antreprenorial.
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¥ Specialistii au identificat urmatoarele caracteristici ale managementului unui
marketing antreprenorial.

» Experienta atat in industrie, cat si in management;

» Cunostinte despre piata si produs;

» Abilitati de comunicare;

» Inteligenta pentru a identifica oportunitati.

Provocarea pe care o intalnesc firmele care vor sa adopte o abordare antreprenoriala
in realizarea marketingului este cum sa dezvolte aceste caracteristici. Un alt element
esential in intelegerea marketingului antreprenorial este ca inovativitatea si creativitatea nu
trebuie sa caracterizeze doar personalul din departamentele de cercetare-dezvoltare, ci toti

membrii organizatiei respective, din toate departamentele si posturile.

% Din punct de vedere managerial, ,marketingul este procesul de planificare si

realizare a conceptiei, pretului, promovarii si distributiei de idei, produse si servicii pentru a
realiza schimburi si a satisface obiectivele individuale si organizationale”. Prin urmare,
marketingul reprezinta un departament din cadrul unei organizatii, alaturi de cel financiar-

contabil si cel de resurse umane.

% Relatia marketing-antreprenoriat este importantd din urmdétoarele motive:

1. Marketingul este o functie a afacerii care trebuie utilizata corespunzator de un
antreprenor atunci cand lanseaza si dezvolta noi afaceri. Cele mai intalnite probleme in
dezvoltarea de noi afaceri sunt legate de marketing si de partea financiara. Problemele
financiare includ: capitalul initial, cresterea economica, generarea de cash-flow si controlul
financiar. Problemele legate de marketing, chiar daca par independente de cele financiare,
in fond, pot ajuta la depdsirea lor, atata timp cat exista un plan de marketing si o

determinare corecta a dimensiunii pietei.
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2. Al doilea motiv este faptul ca unii antreprenori nu inteleg foarte bine marketingul
ca proces. Ei considera ca a aduce pe piata un produs inovativ si serviciile aditionale este
suficient pentru a vinde.

3. Antreprenorii nu au abilitati de planificare sau manageriale, adesea subestimand

timpul si eforturile necesare pentru a ajunge la rezultatele propuse.

Y Atat marketingul, cat si antreprenoriatul trebuie si abordeze o orientare asupra

clientului. De asemenea, ambele sunt orientate pe comportament, fiind influentate de

caracteristicile si dinamica mediului.

Y Cea mai importantd responsabilitate a functiei de marketing este de a prospecta

schimbarile de pe piata si de a induce schimbare atat in organizatie, cat si in mediul extern.
Marketingul a devenit o functie a companiei care raspunde de elementele-cheie ale

mediului pentru a ajuta la realizarea tranzactiilor.

¥ Pentru a evidentia implicatiile pe care le are antreprenoriatul asupra functiei de

marketing, vom prezenta principalele diferente intre marketingul conventional si cel

antreprenorial.

Diferente intre marketingul conventional si marketingul antreprenorial

Aspecte de marketing Marketing conventional Marketing antreprenorial

Definire Faciliteazd tranzactii Conduce compania spre noi

produse, tehnologii si piete

Strategie Dezvoltarea strategiei — cea mai Implementarea strategiei - cea mai
importantd actiune importantd actiune

Conceptul de marketing Managementul unui set fix de Crearea unei valori pentru
elemente de marketing consumatori prin inovare continud

Scop principal Capitalizarea schimbadrii Crearea schimbdrii
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Dinamica

Reactivd

Proactivd

Planificarea de marketing

Concentrare pe schimbdrile din

mediu

Vehicul pentru realizarea

schimbdrii

Segmentarea

Dupd caracteristicile, preferintele si

comportamentul consumatorilor

Dupd reactia la variabilele

dinamice

Mixul de marketing

Elemente constante

Elemente variabile

Surse pentru crearea valorii pentru | 4P 4P + finante, productie si achizitii
consumator
Abordarea consumatorilor De a-i urma De a-i conduce

Orientarea actiunilor

,afnvata”

,a face”

Angajatii

Persoane cu intelepciune

conventionald

Campioni in inovare si maestrii ai

schimbdrii

% ,Marketingul este o functie a unei organizatii si cuprinde un set de procese de

creare, comunicare si distribuire a valorii catre clienti, precum si de manageriere a relatiilor

cu clientii astfel incdt sd se aducd beneficii atdt clientilor cét si actionarilor”, iar

,Antreprenoriatul este un mijloc prin care se creeazd valoare superioard pe piatd, prin

inovare de produs, de proces si inovare strategicd astfel incdt sd se satisfacd nevoile

clientilor la un nivel superior fatd de concurenti”.

Daca o firma are o pozitie superioara pe piata in raport cu concurentii, rezultatele

financiare ale acesteia vor fi mai bune decat ale concurentilor. Asadar, pentru a-si reinnoi

avantajul competitiv, o firma trebuie sa caute continuu noi oportunitati pentru satisfacerea

clientilor, prin inovare de produs, proces si/sau strategica.

Y Existd mai multe modalitdti prin care marketingul se poate implica in procesul

antreprenorial, dintre care, cele mai importante sunt:

1) Cercetare/analizd: reuneste inteligenta si potential si evalueaza factori-cheie ai pietei.

2) Strategie: identifica trenduri si dezvoltari viitoare cu implicatii asupra proiectelor.
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3) Viziune: ofera creativitate, intuitie si judecata in recunoasterea oportunitatilor si in
modalitatile de materializare a acestora.

4) Conducere: motiveaza materializarea proiectelor.

5) Spirit de echipa: colaborare cu persoane din alte arii de specialitate.

6) Resurse: ofera informatii, capital uman si financiar pentru exploatarea oportunitatilor.

7) Rezolvarea problemelor: raspunde unei anume fintrebadri sau provocari pe care o
intalneste echipa.

8) Coordonare: in toate activitatile necesare.

9) Negociere: realizeaza o pasarela intre partile implicate cu privire la ceea ce ar trebui sa
contina un proiect, scopul acestuia, durata si resursele necesare.

10) Comunicare: ajuta la depasirea rezistentei interne si la obtinerea sprijinului managerial.
11) Manager al schimbdrii: supravegheaza directiile strategice, modificarea infrastructurii si
antrenarea angajatilor, precum si reorientarea necesara pentru a implementa noi initiative.
12) Misionar: motiveaza si inspira managementul.

13) Oportunism: reactioneaza rapid la dezvoltari urgente si ofera noi directii de actiune daca

este necesar.

¥ Aceste modalititi prin care marketingul poate interveni in cadrul procesului
antreprenorial se pot combina, rezultand cinci roluri ale marketingului in cadrul acestui
proces:

» rolul de initiator - marketingul chiar atrage un eveniment antreprenorial, fie prin
recunoasterea unei amenintari sau oportunitati din exterior, fie prin identificarea unei nevoi
interne.

» rolul de sponsor - marketingul este principalul sponsor al initiativei, ajutand la
acceptarea si implementarea acesteia, precum si la procurarea resurselor necesare.

» rolul de manager - marketingul directioneaza proiecte, adaptand aspecte-cheie pe

parcursul derularii acestora, sustinandu-le si ajutand la implementarea lor.
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» rolul de suporter - marketingul pune la dispozitie capital uman cu experienta,
precum si planuri de marketing adecvate strategiilor firmei.

» rolul de reactor - ajuta la identificarea punctelor slabe in ideile antreprenoriale,
posibilitati de revizuire a planurilor si ofera motivele necesare acceptarii sau respingerii unei
idei.

Desigur ca marketingul poate indeplini mai multe din aceste roluri Tn cadrul
proceselor antreprenoriale. Aceste roluri variaza in functie de structura, cultura si situatia in

care se gaseste fiecare firma.

¥ O firmé care incorporeaza procese de marketing antreprenorial in activitatea sa:
U Tsi va imbunatati pozitia competitiva prin orientarea spre inovare si client;
U va exploata mai eficient resursele pe care le detine;

[J va manageria la un nivel superior oportunitatile si riscurile din mediu.

¥ Un proces de marketing antreprenorial implicd urmatoarele elemente:

1. Clientii — firmele care folosesc procesele de marketing antreprenorial
constientizeaza ca motivul pentru care se afla inca pe piata este clientul satisfacut. Clientii se
pot insa plictisi repede de produsele curente ale firmei de aceea este necesara introducerea
periodica pe piata a unor noi produse.

2. Valoarea oferita — firmele trebuie de asemenea sa inteleaga importanta crearii de
valoare pentru client, adica nevoia de a oferi clientilor si actionarilor o valoare superioara in
raport cu concurentii. Propunerea de valoare se poate face fie prin oferirea anumitor
beneficii (produse, servicii, asistenta, avantaje legate de imagine) sau prin reducerea
costurilor totale.

3. Resursele — este necesara o abordare oportunista nu doar in ceea ce priveste
examinarea mediului extern, ci si in examinarea mediului intern din punct de vedere al

disponibilitatii resurselor.
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4. Riscul — firmele care utilizeaza marketingul antreprenorial isi asuma riscuri
calculate, rationale si masurate. Aceste firme accepta riscul si inteleg ca inovarea in mediul
actual este un proces nesigur care necesita asumarea unor riscuri.

5. Inovarea — o firma antreprenoriala este o firma dinamica si inovativa. Provocand
afacerea existenta si depasind barierele prin intermediul inovarii, firmele care apeleaza la
procesele marketingului antreprenorial folosesc inovarea ca o metoda de a se focaliza pe
oportunitati care le permit sa ofere valoare superioarda clientilor lor si sa ramana
competitive pe piata.

6. Oportunitatea — o firma de succes isi cunoaste pozitia pe piata si se foloseste de
ea pentru a filtra oportunitatile intalnite. O astfel de firma este de asemenea deschisa la
oportunitati care pot apdarea ca fiind irelevante din punct de vedere strategic.

7. Pro-activitatea — viziunea asupra oportunitatilor pe care alte firme nu le disting pe
piata este de asemenea foarte importanta si este un atu al firmelor antreprenoriale. Aceste
firme sunt primele care identifica noi oportunitati in ceea ce priveste produsele, serviciile

sau tehnologiile de pe piata si sunt asadar primele care le exploateaza. Beneficiul principal in

acest caz este cel al pionierului.

¥ Tn concluzie, motivul pentru care un client opteazi pentru o firma in favoarea

alteia este abilitatea acelei firme de a face o propunere de valoare superioara prin
diferentierea produselor, costuri, pro-activitate sau orice combinatie ale acestora care poate
fi o sursa de avantaj competitiv. Baza avantajului competitiv sunt veniturile pe care firma le
investeste in inovarea ofertei sale.

Firmele care creeaza avantaj competitiv pot sa-si imbunatateasca activitatea prin
experienta castigata, prin cunostintele acumulate care, in timp, pot fi sursa unor noi

competente distinctive pe piata.
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Modulul 12 - Planul de afaceri

¥ Planul de afaceri este intocmit in vederea punerii in practica a strategiilor de

afaceri. Acesta poate fi elaborat la nivel de produs, grupa de produse, activitati comerciale
specifice sau pentru fundamentarea investitiilor de capital; se poate utiliza ca un instrument
de planificare sau ca ghid pentru afaceri.

Planul de afaceri este un studiu complex care se elaboreaza in vederea inceperii unei
afaceri, atunci cand firma se restructureaza si solicita un credit pentru investitii, in caz de
fuziune, divizare, etc. Planul de afaceri permite investitorilor sa cunoasca starea actuala si

perspectivele firmei in competitie cu alti parteneri.

Y Planul de afaceri are trei utilizdri principale:

v’ angajatii si managerii il utilizeaza in activitatea curentd pentru a stabili
obiective concrete, strategii, pentru a implementa aceste strategii, pentru a
evalua implementarea;

v’ proprietarii evalueazd prin intermediul acestuia ideile pe care le au
managerii, implementarea lor, riscurile asociate;

v’ investitorii si creditorii evalueaza capacitatea de returnare a imprumuturilor
de catre firma si activitatea fimei — pentru a identifica eventualele abateri de

la plan si a evita eventualele riscuri de nerambursare a creditelor.

% De asemenea, planul de afaceri poate fi utilizat in mai multe momente ale
ciclului de viatd al unei afaceri:
e lalansarea ideii de afacere,
e |a activarea unui nou domeniu de afaceri,

¢ in planificarea strategica curenta.
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% Unii specialisti considerd planul de afaceri un instrument absolut necesar

functionarii unei firme, socotind ca firmele care nu-l utilizeaza sunt fie prea ,timide”, fie

prea ,arogante”, oricum dovedind ca ambele categorii sunt sortite falimentului.

¥ Planul de afaceri este un document scris care cuprinde atit obiectivele unei

afaceri, cat si modul de a le atinge.

% intocmirea planului de afaceri permite:

e stabilirea realista a necesarului de resurse si a surselor din care acestea pot fi
obtinute;
e incadrarea in timp a etapelor afacerii;
e coordonarea fazelor viitoare ale afacerii si rezolvarea eventualelor neconcordante.
Intreprinzétorii sunt ,fortati” sa ia in considerare aspecte care le-ar putea scipa la o
abordare mai superficiala. Pot fi descoperite astfel puncte slabe ale afacerii sau idei noi care
ar putea sa 1i sporeasca rentabilitatea. Nimeni nu se asteaptd ca previziunile planului de
afaceri sa se regaseasca integral in realizarile efective; totusi, in cazul in care planul este
bine intocmit, datele sale pot servi ca un instrument util de control al rezultatelor obtinute,
deci planul devine un instrument de control al performantelor firmei, atat pentru

managementul acesteia, cat si pentru angajati.

% Utilizarea interna a planurilor de afaceri poate aduce urmétoarele beneficii

pentru firma si pentru managementul acesteia referitor la activitatea angajatilor:
» prin Impartasirea obiectivelor si cdilor de atingere a acestora angajatilor, ei pot sa
participe efectiv la corectarea si la refacerea acestui plan, asigurand astfel implicarea

in implementarea ulterioara a planului;
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» planul in sine reprezintd o imagine generala a viitorului firmei, iar constientizarea
rolului propriu al angajatilor in cadrul firmei se poate face prin intermediul acestui
document;

» planul de afaceri este un document care cuprinde:

e obiective precise;

e activitati care se succed la termene fixe;

e standarde de evaluare daca lucrurile merg ,,conform planului”;
esistemul de autocontrol pentru angajati.

Toate aceste beneficii privite prin  prisma angajatilor usureaza munca
managementului si  Tmbunatatesc performantele organizationale per ansamblu.
Implementarea planului de afaceri in planificarea strategica a firmelor implica schimbarea
stilului de management, el insemnand comunicare cu angajatii, colaborare in definitivarea
lui, ascultarea parerilor angajatilor, a tine cont de ele si a colabora cu angajatii in

implementarea lui.

% Planurile de afaceri sunt necesare pentru:

a) Abordarea sistematica a afacerii si astfel greselile se pot identifica pe hartie
si nu doar in practica. Conceperea planului implica relatii de tip cauza efect si astfel efectele
nedorite-petfiidentificateedrmultinainte ca respectivele cauze sa se manifeste la nivel real.

b) Un plus de incredere pentru intreprinzator. Daca toate scenariile pe care le
implica un plan de afaceri au fost testate si nu au fost inregistrate probleme, inseamna ca
planul este unul viabil. Ideea este solida si are sansa de a reusi, asta ar fi concluzia alcatuirii
planului pana la sfarsit, concluzie care poate suplini uneori lipsa de experienta a
intreprinzatorilor si chiar lipsa resurselor.

c) Planul de afaceri reprezinta, in acelasi timp, o cerinta a investitorilor externi
(creditori sau actionari potentiali). Acestia trebuie sa afle dintr-un plan de afaceri:

° in ce consta afacerea;
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o motivele pentru care afacerea este profitabila;
° capitalul necesar;
o rentabilitatea scontata.

Planul de afaceri nu este singurul aspect luat in considerare de potentialii finantatori;
insa un plan de afaceri care dovedeste ca nu exista o strategie coerenta a proprietarilor

afacerii va indeparta cu siguranta orice investitor.

¥ Datorita utilizrii interne sau externe a planului de afaceri, putem vedea planul de
afaceri sub doud aspecte:

e Utilizarea interna a planului este destinata propagarii printre angajati a scopurilor
functionarii firmei si a muncii lor. Astfel, planul de afaceri este o metoda de
definire si impartasire a orientarii firmei, cu caracter motivator.

e Utilizarea externa a planului de afaceri da acestuia caracterul de metoda de a
obtine mijloace banesti pentru functionarea intreprinderii.

In concluzie, putem afirma cd planul de afaceri reprezintd un instrument de
conducere, un document in care sunt exprimate orientarile firmei, in concordanta cu
viziunea de ansamblu, misiunea si obiectivele firmei, folosit de cele mai multe ori pentru a
apela la resurse financiare externe. El comunica directia strategica a firmei, fiind practic

umbrela sub care se realizeaza toate activitatile din cadrul firmei.

& Nu existd o structura fixa a planului de afaceri, aceasta poate varia in functie de
cerintele informationale carora trebuie sa le raspunda planul de afaceri, cum ar fi de
exemplu:

e destinatarul final: utilizarea interna, proprietarii afacerii sau investitorii potentiali;
e vechimea firmei: planul de afaceri pentru o firma noua va fi diferit de cel pentru un
proiect al unei firme existente; un istoric de peste 100 de ani al unei firme va

marca cu siguranta ,povestea” planului de afaceri;
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e specificul activitatii firmei;
e amploarea planului de afaceri;

e scopul planului de afaceri.

¥ Astfel, o componenta orientativd a planului de afaceri, care se suprapune in

proportie de 90% cu conceptiile unor autori si firme de consultanta consacrate este
prezentata in cele ce urmeaza:
1. Rezumatul planului de afaceri;
Descrierea firmei;
Produsele realizate si serviciile prestate;
Activitatea de marketing si vanzare;
Managementul operational (productiv);
Managementul firmei;
Analiza financiara;

Oferta finala sau antreprenorialg;

® ©® N o 0 k2w N

Anexe.

Principalele elemente care se impune sa fie punctate pentru fiecare capitol al
planului de afaceri se refera la:
1. Rezumatul planului de afaceri, care contine urmatoarele elemente:
4 scopul planului (modul de atragere a investitorilor, planul operational pentru
controlul afacerii);
4+ analiza pietelor (marimea si caracteristicile pietelor-tinta);
4+ descrierea succintd a intreprinderii (nevoile pe care le va acoperi aceasta si

produsele sau serviciile oferite pentru satisfacerea lor);

=

activitatea de marketing si vanzadri,

4+ cercetarea si dezvoltarea produselor sau serviciilor;
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+ principalele aspecte financiare implicate;

+ profitabilitatea firmei;

+ oferta sau propunerea adresatd destinatarului planului de afaceri.

Unul dintre aspectele critice care trebuie evidentiate in rezumat, constda in
competenta distinctiva a intreprinderii (evidentiata prin punctele forte ale acesteia), insotita
de prezentarea factorilor ce vor actiona pentru ca afacerea sa inregistreze succes in
conditiile concurentei de pe piata.

2. Descrierea intreprinderii trebuie sa ofere o imagine generala privind
intrepatrunderea tuturor functiunilor firmei, fara a intra insa in detalii, intrucat cea mai
mare parte dintre aspectele evidentiate vor fi aprofundate in sectiunile urmatoare.

Se insereaza informatii cu privire la:

+ jstoricul organizatiei (data si procedura de infiintare, forma de organizare,
capitalul social),

+ elementele de identificare (denumirea intreprinderii, numele proprietarilor, al
managerilor, numarul de fnregistrare la Registrul Comertului, adresa,
telefonul, faxul),

+ regimul juridic,

+ domeniul de activitate al firmei,

%+ definirea misiunii si a obiectivelor.

Acest capitol are ca obiectiv sa faciliteze destinatarului extern al planului de afaceri
formarea unei imagini globale coerente asupra firmei respective; din acest motiv este
necesar ca misiunea firmei sa fie prezentata riguros pentru a insasi esenta afacerii
preconizate.

3. Produsele realizate si serviciile prestate, capitol care va cuprinde informatii
referitoare la: descrierea parametrilor tehnici si destinatiei produselor/serviciilor impreuna
cu particularitatile proceselor de fabricatie aferente, evidentierea caracteristicilor definitorii
ale produselor (in materie de costuri, calitate, performante etc.); indicarea licentelor,

drepturilor de autor, a brevetelor de inventii si inovatii folosite; avantajul competitiv pe care

YERd
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il ofera produsele fata de alte bunuri si servicii existente pe piata; indicarea fazei ciclului de
viata in care se afla produselor si serviciile, activitatile de cercetare si dezvoltare de noi
produse, relevarea produselor competitive si a punctelor forte si slabe ale acestora etc.
Atunci cand se dispune de resursele necesare, prezentarea produselor poate ingloba ca
anexe cataloage, fotografii si alte materiale de prezentare care sa evidentieze gradul de
noutate si caracteristicile ofertei intreprinderii.

4. Activitatea de marketing si vdnzare. Obiectivul acestui capitol consta in detalierea
activitatilor care permit intreprinderii sa atinga volumul desfacerilor si nivelul profitului
estimate in situatiile financiare previzionate.

Elementele principale care trebuie incorporate se refera la:

+ segmentul de piatd tintit,
situatia concurentilor,
strategia de marketing privind penetrarea pietei,
situatia prezentd si previzionatd a vanzdrilor,
politica de preturi,
politica de distributie,
programul de reclamd si promovare a produselor,

conditiile de vdnzare si platd a produselor,

£F F Ot f ot t f

alte elemente considerate esentiale Tn cazul fiecarei situatii (indicele de
sezonalitate, reglementari comerciale speciale, programe guvernamentale de
asistenta la export etc.).

5. Managementul operational (productiv). Acest capitol abordeaza cu prioritate
urmatoarele aspecte: programarea productiei, gestiunea stocurilor, programarea
aprovizionarii, procedeele de desfacere a productiei si de realizare a serviciilor, capacitatile
de productie si servire, avantajul competitiv operational in productie (conferit prin
tehnologii si utilaje, experienta in activitate, economii de scara, reducerea costurilor
directe), relatiile contractuale cu furnizorii actuali si sursele alternative de aprovizionare,

service-ul pentru produsele realizate etc.
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6. Managementul intreprinderii. Aceasta sectiune a planului de afaceri are in vedere
urmatoarele aspecte majore: prezentarea organigramei si evidentierea principalelor
caracteristici ale organizarii firmei, descrierea echipei de manageri superiori (curiculum-ul
vitae al fiecarui manager de varf si de mijloc trebuie detaliat in anexe) si a abilitatilor care
confera intreprinderii competenta distinctivd, prezentarea sistemelor de motivare a
salariatilor, proprietarii intreprinderii (nume, procent din actiuni sau titluri de proprietate,
implicarea in activitatile firmei, capitalul detinut), Consiliul de administratie, caracterizarea
relatiilor managerilor cu sindicatul etc.

7. Analiza financiard. Acesta reprezinta un capitol de importanta majora in
prezentarea de ansamblu a planului de afaceri si incorporeaza: bilantul previzionat, situatia
previzionata a veniturilor cheltuielilor si rezultatelor (fluxul de numerar), situatia
previzionatd a profitului si pierderilor, analiza indicatorilor financiari, analiza , break-even”
pentru ansamblul firmei si principalele produse, previziunea riscurilor etc. Elaborarea
sectiunii de analiza financiara solicita culegerea de informatii specializate si prelucrarea
acestora prin intermediul unui set de metode si tehnici formalizate. Calitatea si realismul
proiectiilor financiare sunt conditionate de acuratetea datelor de intrare si de competenta
analistilor; prin urmare daca intreprinderea nu dispune de experti financiari, contabili
autorizati sau experti contabili va trebui sa solicite colaborarea firmelor de consultanta.

8. Oferta finald sau antreprenoriald. Structura acesteia variaza in anumite limite in
functie de scopurile prioritare avute in vedere; principalele componente care trebuie incluse
in aceasta sectiune sunt: volumul necesar de capital solicitat furnizorilor potentiali de
fonduri; conditiile Tn care are loc imprumutul sumelor respective (serviciul datoriei, perioada
de gratie, scadentele de rambursare); destinatiile exacte ale sumelor solicitate; conditiile de
parteneriat, strategiile financiare pe termen lung etc. Continutul efectiv si modul de
structurare aferente ofertei finale pot sa varieze de la un plan de afaceri la altul, intrucat
aceste componente se particularizeaza in raport de nevoile de informatii si cerintele

anticipate ale bancilor, fondurilor de risc, companiilor partenere avute in vedere etc.
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9. Anexele cuprind o serie de situatii si documente cu referire la activitatea si
performantele firmei, care pot sa furnizeze informatii suplimentare si argumente indirecte
destinatarului planului de afaceri. De asemenea, detaliile cu caracter confidential legate de
diferite sectiuni ale planului, pot fi prezentate in cadrul anexelor. Principalele anexe ale
planului de afaceri sunt: curriculum vitae pentru managerii cheie, nomenclatorul de produse
si situatia acestora, studiile de piata, informatiile pertinente publicate (articole din ziare,
referiri In manuale etc.), licente, brevete, inventii, inovatii, contracte semnificative privind
inchirieri, contracte de vanzare, contracte de aprovizionare, intelegeri privind stocul de

actiuni, oferte pentru justificarea costurilor investitionale, de utilaje, echipamente etc.

Prezentam in continuare cateva elemente ajutatoare intocmirii unui plan de afaceri:

PLAN DE AFACERI

1. Rezumatul planului de afaceri

U Viziunea: Ce va propuneti sa faceti in urmatorii ani?

QU Initiativa: Ce afacere doriti sa initiati?

U Misiunea: Ce va aduce nou afacerea pe care o propuneti?
U Obiectivele: Care sunt rezultatele pe care le asteptati?

U Strategia: Cum credeti ca veti obtine rezultatele respective?

2. Descrierea firmei

» Numele companiei:

Obiectul de activitate:

Capitalul social:

Persoana de contact si functia detinuta:

Adresa, telefon, e-mail persoana de contact:

v Vv Vv Vv Vv

Identitatea companiei: sigla, slogan etc.
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3. Produsele realizate si serviciile prestate

» Descrie in detaliu produsul sau serviciul pe care vrei sa ajungi sa-l vinzi (detalii

tehnice, desene, fotografii, brosuri de vanzari).

4. Activitatea de marketing si vénzare

» Cine sunt competitorii tai, ce calitati si defecte au produsele lor, ce preturi practica,
care este imaginea lor?

Care sunt factorii care iti vor oferi avantaje sau dezavantaje fata de competitie?

Ce produse sau servicii utilizeaza cumparatorii in prezent?

Cine vor fi clientii tai?

Care este pretul produsului sau serviciului pe care il vei oferi?

v Vv Vv Vv Vv

Cum va fi distibuit produsul sau serviciul tau? Cum va fi el vandut, deci cum va
ajunge in mainile consumatorilor?
» Cum fiti vei promova produsul sau serviciul (publicitate si reclama)? Cum vor fi

informati si convinsi consumatorii sa cumpere produsul?

5. Managementul operational (productiv)

Care vor fi etapele procesului de productie sau a celui de prestari servicii?
Cum va fi organizat procesul de productie sau de prestare de servicii?

Care vor fi materiile prime (capitalul circulant) de care vei avea nevoie?

4

4

4

» Cine vor fi furnizorii?

» Care va fi modalitatea cea mai avantajoasa de aprovizionare?

» Care va fi modalitatea de stocare a materiilor prime?

» Care sunt elementele de capital fix (cladiri, utilaje, masini, echipamente) de care
vei avea nevoie?
Care va fi capacitatea (marimea) productiei?

» Cum vei asigura service-ul pentru produsele realizate?
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6. Managementul firmei

Cine sunt proprietarii firmei si care este capitalul detinut de acestia?
Cum vor fi implicati proprietarii in activitatea firmei?

Cum va fi organizata firma ta?

Ce numar de salariati va avea firma?

Ce post va ocupa fiecare?

v Vv Vv Vv Vv Vv

Ce conditii va trebui sa indeplineasca fiecare angajat pentru a putea ocupa postul
respectiv?

» Ce salariu vor avea angajatii firmei?

7. Analiza financiard

» Care este suma de bani de care crezi ca a-i avea nevoie pentru a incepe aceasta
afacere?
» Care vor fi cheltuielile?
*  Cheltuieli de infiintare a firmei:
*  Cheltuieli cu materiile prime, cu salariile, cu taxele si impozitele:
* Cheltuielile cu spatiile (de birouri, de productie, de vinzare, de
depozitare):
* Cheltuieli de incalzire, gaz, curent, reparatii, apa, gunoi, asigurari
etc.
» Ce venituri crezi ca iti va aduce aceasta afacere?

» Care va fi profitul tau?

8. Oferta finald sau antreprenoriald

» Tn aceasta sectiune se includ de obicei:
o volumul necesar de capital solicitat furnizorilor potentiali de fonduri (diversi parteneri
sau banca), in cazul in care initiatorul afacerii nu are suma necesara demararii acesteia;

o conditiile in care are loc imprumutul sumei respective.
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Modulul 13 - Planificarea strategica pentru succesul afacerii

Y Planificarea strategicd este esentiald pentru succesul afacerii, ea rispunzand
urmatoarelor intrebari:

e Unde se afla afacerea in prezent?

e Unde se intentioneaza sa ajunga in viitor?

e Cum se poate realiza puntea intre prezent si viitor?

% Planificarea diminueazd riscul. Ea este un instrument important pentru controlul

actiunilor si rezultatelor viitoare. Definirea obiectivelor si strategiilor de atingere a tintelor
ajuta la gasirea celor mai bune cdi de urmat si la estimarea timpului si resurselor necesare.
Pentru ca este legata de un viitor pe care nu-l cunoastem, ci doar il estimam, planul pe care
il realizam poate da gres din cauza unor factori neprevazuti. Din acest motiv, planificarea
trebuie sa aiba suficient de multa flexibilitate pentru ca, rapid, sa luam deciziile necesare
pentru a ne putea adapta, din mers, planul la realitatile in schimbare ale vietii economice si

sociale.

Y Obiectivele trebuie sa existe in orice plan al firmei si permanent in mintea

intreprinzatorului. Ele simplifica drumul spre realizarea viselor!

La inceperea unei afaceri, obiectivele sunt mai vagi, pentru ca nu se cunosc toate
detaliile si conditiile in care aceasta va evolua. Pe masura ce firma se dezvolta, obiectivele
trebuie sa devina mai clare si, pe cat posibil, masurabile.

Multi intreprinzatori isi fixeaza In momentul demararii unei afaceri obiective mai
modeste decat si-ar dori, din lipsa fondurilor. Acest lucru este mai putin riscant si va permite
testarea noii afaceri si o pregatire graduala fara datorii foarte mari. Daca piata va confirma

ideea, se pot stabili obiective din ce in ce mai ambitioase.
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Y Definirea obiectivelor poate porni de la descrierea stadiului in care se doreste s
ajungad afacerea la sfarsitul unui an de operare, utilizand tinte atat cantitative cat si
calitative. De exemplu:

e Nivelul vanzarilor (in urmatorul an, firma va produce si vinde 900 unitati);

e Cota de piata (intr-un an, compania va controla 5% din piata locald);

e Profitabilitatea (in primul an, se va obtine cel putin 30% profit din vanzari);

e Pregatirea personalului (toti angajatii vor urma programele de instruire la locul de
munca);

e Dividende (pentru primul an, volumul dividendelor va fi de 1000 RON);

e Respectul familiei, prietenilor si partenerilor (succesul afacerii va fi cunoscut in
comunitatea locala).

Tn faza urméatoare, se vor putea stabili obiective pe termen mediu si lung, pentru 2-5
ani (cum se foloseste profitul pentru nevoi personale si pentru dezvoltarea firmei, cum se va

diversifica activitatea, o eventuala asociere cu alti parteneri etc.).

% Scopul final al oricdrei afaceri este obtinerea profitului. Pentru a realiza acest
obiectiv, firma trebuie sa aiba finantare ca sa isi desfasoare principalele functii:

e Aprovizionarea cu produse, echipamente, materii prime necesare;

e Productia care utilizeaza resursele (materii prime, forta de munca) pentru a obtine
rezultate (produse sau servicii);

e Marketingul, activitatea dedicata transferului produselor sau serviciilor catre
clienti;

e Administrativa, activitatea de suport a tuturor compartimentelor operationale
(vanzari, productie, marketing, personal), precum si servicii aditionale pentru companie (IT,

juridice, cercetare-dezvoltare).
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¥ Dar, indiferent cat de bine este condusa o firm3, existd intotdeauna posibilitatea
sa apara evenimente neprevazute care sa afecteze semnificativ evolutia afacerii.

Probleme frecvente ce pot aparea neprevazut sunt:

e Recesiuni economice;

e Schimbari legislative;

e Neonorarea comenzilor de catre furnizori;

e Disfunctiuni in distributie;

e Modificari esentiale ale cererii pietei;

e Probleme personale ale intreprinzatorului.

Toate acestea trebuie avute in vedere atunci cand planificam afacerea si realizate

planuri de contingenta pentru a face fata efectelor nefaste.

¥ Planificarea trebuie sa tind cont de posibilele evenimente ce pot aparea, dar nu

intotdeauna este posibil sa fie prevazute corect si integral. De aceea, este necesara
existenta unui plan de rezervd, cu actiunile de intreprins in cazul aparitiei unor situatii
nefavorabile. Pentru diminuarea, pe cat posibil, a riscurilor, este necesar sa se aiba
intotdeauna in vedere urmatoarele aspecte:

e Clientii isi schimba deseori si neasteptat preferintele;

e Termenele si calitatea produselor sau serviciilor nu pot fi intotdeauna atinse;

e Bancile pot creste dobanzile;

e Noi reglementari pot aparea;

e Apar frecvent inovatii tehnologice importante.

Cu cat firma este mai mica, cu atat ea este mai vulnerabila la riscurile ce

apar, astfel ca planificarea devine cu atat mai importanta!

¥ Unul din cele mai importante roluri ale unui intreprinzitor/manager este luarea

deciziilor.
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% A decide inseamn3 a alege dintr-o multime de variante de actiune pe aceea care

este considerata cea mai avantajoasa pentru atingerea unor obiective.

¥ Sistemul decizional - reuneste ansamblul deciziilor adoptate si implementate in

cadrul firmei corespunzator obiectivelor urmarite si configuratiei ierarhiei manageriale.

¥ Pentru intelegerea corectd a deciziei pe care trebuie si o ia un antreprenor

trebuie avute in vedere urmatoarele elemente de bazd ale unei decizii economice:

» decidentul care in functie de cunostintele profesionale, experienta, intuitia si
abilitatea decizionald de care dispune trebuie sa identifice structurile formale
ale problemei de rezolvat, identificarea conditiilor in care urmeaza a fi
aplicata decizia si metodele adecvate de rezolvare a acesteia;

» optiunile decizionale reprezinta variantele de actiune alternative intre care
trebuie sa aleaga decidentii;

» factorii necontrolabili reprezinta acei factori care, desi influenteaza rezultatul
final, nu pot fi controlati direct de catre decidenti;

» consecintele deciziei constituie ansamblul rezultatelor ce s-ar obtine conform
fiecarei optiuni decizionale si fiecarei stari a conditiilor obiective prin

aplicarea variantelor decizionale.

¥ Numdrul, natura si caracteristicile deciziilor incorporate intr-un sistem decizional
prezinta o mare varietate, fapt pentru care clasificarea deciziilor permite o cunoastere mai
buna a lor si ofera informatii utile decidentului.

» Dupa importanta obiectivelor urmarite prin adoptarea unor decizii:

+ deciziile strategice sunt acele decizii care vizeaza activitatea de ansamblu a firmei,

problemele sale majore, se refera la o perioada mai mare de timp, de regula 3 — 5 ani si se

concretizeaza in strategii, planuri si programe pe termen lung;
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¢+ deciziile curente sau operative au de obicei un orizont mai redus, ajung pana la
decizii luate zilnic, si contribuie la realizarea obiectivelor specifice si individuale.

» Din punct de vedere al frecventei elaborarii lor, deciziile se clasifica in:

+ decizii periodice sau repetitive, care se iau la intervale de timp regulate si privesc
rezolvarea unor probleme obisnuite din firma;

+ deciziile neperiodice (aleatorii) sunt dificil de anticipat fapt pentru care nu pot fi
pregatite din timp si vizeaza rezolvarea unor situatii nerepetitive.

» Dupa numarul de persoane care participa la procesul de elaborare si
fundamentare, deosebim urmatoarele tipuri de decizii:

¢+ unipersonale (individuale), care sunt elaborate si fundamentate de o singura
persoana si se refera la probleme curente ale firmei;

+ colective sau de grup, la elaborarea si fundamentarea carora participa mai multe
persoane.

» Dupa posibilitatea anticiparii, avem:

¢+ decizii anticipate, care sunt adoptate in conditii de certitudine si pot fi astfel
pregatite din timp;

¢+ decizii imprevizibile, luate pe neasteptate, atunci cand imprejurarile o impun.

% Procesul decizional este cel mai important element al sistemului de management,
aceasta deoarece activitatea de management este o inlantuire de decizii prin care
managementul firmei isi poate Indeplini obiectivele. Deci, procesul decizional consta intr-o
succesiune de faze prin intermediul carora se pregateste, adopta, aplica si evalueaza decizia

manageriala.

% Pentru implementarea unei decizii este necesar a se parcurge urmatoarele etape

ale procesului decizional:
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3% identificarea si definirea problemei decizionale respectiv formularea corectd a
problemei de rezolvat. In aceastd etapd este necesara si determinarea gradului de noutate
al problemei, operatie de natura sa indice in ce masura experienta si procedeele anterioare
sunt folosite si directiile Tn care trebuie depuse eforturi de completare a cunostintelor si
metodelor de lucru;

3% definirea corectd a problemei creeaza premisele stabilirii criteriilor care stau la
baza luarii deciziilor si a obiectivelor decizionale. Aceste criterii sunt puncte de vedere ale
decidentului iar cele mai des utilizate sunt profitul, gradul de Tncarcare a capacitatii de
productie, termenul de recuperare a investitiilor. O parte importanta a acestei etape se
consacra stabilirii corelatiei intre obiectivele de ansamblu ale firmei referitoare la profit,
cifra de afaceri, durata de punere in functiune a unei instalatii etc. si problema dat3;

3% stabilirea alternativelor sau variantelor decizionale si gasirea unor elemente
cantitative de comensurare a acestora;

% aplicarea deciziei implica mai multe activitati: ,legalizarea” deciziei sub forma unei
dispozitii sau ordin; pregatirea climatului psiho-social, in special Tn cazul deciziilor care
antreneaza schimbari radicale in activitatile organizatiei; precizarea mijloacelor folosite;
definirea termenelor cand trebuie inceputa si finalizata aplicarea deciziei;

s evaluarea rezultatelor obtinute presupune determinarea masurii Tn care
obiectivele fixate au fost indeplinite, identificarea cauzelor care au generat eventualele

abateri, factorii imprevizibili care si-au pus amprenta asupra lor.

% in concluzie, sistemul decizional reprezinta ansamblul deciziilor adoptate si

aplicate in cadrul firmei, structurate corespunzator sistemului de obiective urmarite. Pentru
echipa manageriala perfectionarea sistemului decizional a devenit foarte importanta si
actuala deoarece deciziile reprezintd esenta activitatii manageriale, iar de modul in care

sunt concepute si aplicate depinde de eficienta activitatilor economice dintr-o firma.
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Modulul 14 - Riscul in activitatea antreprenoriala

Riscul si incertitudinea insotesc permanent activitatea economica de pretutindeni,
atat fenomenele de crestere cat si cele de recesiune se petrec sub semnul incertitudinii si al

riscului.

¥ Riscul economic la modul general reprezintd un eveniment sau proces nesigur si

probabil care poate cauza o paguba, o pierdere intr-o activitate sau actiune.

% 1n analiza problemei riscului trebuie si avem in vedere cele doud concepte

importante care il determina: valoarea asteptata, efectul cel mai probabil in situatii care se
repeta de mai multe ori, si gradul acestuia, masurat prin dispersia unor efecte posibile daca

o situatie se repeta de mai multe ori.

¥ 1n conditii de incertitudine este posibil sa existe mai multe efecte, cel mai probabil

fiind valoarea asteptatd, iar aparitia celorlalte efecte reprezinta gradul de risc. In literatura
de specialitate, se fac referiri la trei tipuri de decidenti atunci cand este vorba de risc. Unii
care adopta o atitudine neutra in raport cu riscul, altii adopta o atitudine de aversiune fata

de risc, iar unii iubesc pur si simplu riscul.

¥ Riscul oricirei decizii trebuie privit atat la nivelul entitétii economice in cadrul

careia decizia are impact direct, cat si in cadrul sistemului format de entitatea economica in
interactiunea ei cu alte entitati, deoarece efectele deciziei se pot rasfrange indirect asupra
celorlalte entitati, care la randul lor vor actiona trimitdnd anumite semnale, pozitive sau

negative asupra entitatii economice in cadrul careia a fost luata decizia.
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¥ Analiza riscului unei decizii, comportd nu numai o analizd economicd, si una
sociala.

» Analiza sociala a riscului, se refera la evaluarea posibilelor prejudicii aduse de
membrii unei colectivitati datorita insatisfatiei oferitd de locul de munca, acestia obtinand
performante mai slabe, risc care va contribui la definitivarea dimensiunii riscului agregat,
deoarece componenta sociala o influenteaza pe cea economica.

in cazul unei investitii de modernizare a unei companii din Romania, de exemplu
industiei mobilei, riscul agregat al unui investitor autohton , va fi diferit de riscul agregat al

unui investitor strain.

» Desfasurarea activitatii de antreprenoriat presupune un risc, deoarece exista
probabilitatea ca mediul economic sa se inrautateasca, produsul sau serviciul sa fi e mai
putin solicitat cerut pe piata, echipamentul sa se deterioreze, intreprinderea sa suporte
cheltuieli si pierderi etc.

Riscul in afaceri reprezinta o incertitudine, conditionata de probabilitatea aparitiei
pe parcursul derularii afacerii a unor evenimente inconveniente, care ar putea afecta
bunurile intreprinderii, volumul vinzarilor, situatia fi nanciara si capacitatea de plata, inclusiv
si capacitatea de munca, viata ori sanatatea oamenilor.

Astfel, atit la etapa demararii afacerii, cit si in procesul derularii acesteia, este
necesar ca antreprenorul sa ia in consideratie posibilele riscuri. Aceasta ar permite, daca nu

evitarea completa a riscurilor, atunci cel putin minimizarea lor.

¥ Cele mai probabile riscuri antreprenoriale care pot apirea sunt:

a) Riscuri inovationale — sunt conditionate de proiectarea gresita a produsului,
obtinerea unor rezultate negative, nerealizarea parametrilor tehnici planificati la etapa
proiectarii constructive si tehnologice a inovatiilor, depasirea devizului de cheltuieli Tn

procesul implementarii inovatiei, patrunderea difi cila pe piata etc.
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b) Riscurile de fabricatie apar in procesul de producere, aprovizionare si deservire
post-realizare, ca urmare a comercializarii unui volum de productie mai mic decit cel
planificat, majorarii cheltuielilor materiale, respingerii de catre consumator a productiei
propuse sau rambursarea acesteia, accidente si defectari de utilaj, obtinerea productiei
neconforme etc.

c¢) Riscurile comerciale — sunt riscurile care apar in procesul comercializarii productiei
sau prestdrii serviciilor, ca urmare a modificarii preferintelor consumatorilor, majorarii
pretului la produs, aparitiei noilor concurenti etc.

d) Riscurile financiare — sunt cauzate de neexecutarea de catre intreprindere a
obligatiunilor financiare. Riscurile date pot aparea ca urmare a fluctuatiei cursului monedei
nationale, evolutiei dobanzilor bancare, neachitarii creantelor, penalitatilor contractuale
etc.

e) Riscul de personal — fluctuatia personalului ori lipsa acestuia, nivel scazut de
profesionalism, responsabilitate (disciplind) scazuta, scurgerea informatiei confidentiale
privind afacerea.

f) Riscurile sociale - sunt cauzate de accidentele de munca, majorarea salariilor etc.

g) Riscurile politice - pot aparea ca urmare a politicii de stat, instabilitatea politica
din tara, introducerea unor restrictii etc.

h) Riscurile naturale — sunt cauzate de conditiile climaterice nefavorabile (in special,
pentru intreprinderile agricole si ale industriei alimentare).

i) Riscurile privind proprietatea — pot aparea ca urmare a deteriordrii complete sau
partiale a bunurilor: cladiri, constructii gospodaresti (garaje, depozite), incaperi separate
(ateliere, laboratoare, cabinete), obiecte de constructii nefi nisate; utilaj ingineresc,
tehnologic sau de producere, inventar, echipament tehnologic, obiecte ale interiorului,

valori Tn marfuri si materiale (marfuri, materie prima, materiale).

Y Modalitdti de diminuare si gestionare a riscurilor
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Din moment ce antreprenorul a identificat riscurile, va trebui sa analizeze si
posibilele solutii de depasire a acestora. Practic, toti antreprenorii s-au confruntat cel putin
o datd cu una sau cu mai multe din aceste probleme. De aceea este important sa tina totul
sub control, sa nu nu-ti faca iluzii spunind ca asa ceva nu vi se poate intimpla.

Masuri organizatorice de reducere a riscurilor:

o Evitarea riscului - Depunerea zilnica a banilor la banca elimind pierderile cauzate de
posibile furturi. Investitii in sistemul de irigare. Tnlocuirea ori repararea utilajului invechit.

o Limitarea riscului - Stabilirea volumului maxim al cheltuielilor, o cotd anumita a produselor
care vor fi fabricate ori care pot fi comercializate in credit.

o Diversificarea riscului - Repartizarea resurselor pe proiecte care nu sunt intercorelate.
Extinderea pietei. Diversificarea produselor ori a domeniilor de activitate.

o Transmiterea riscului - Asigurarea afacerii ori a bunurilor materiale. Contracte de pastrare
si transportare a incarcaturilor, contracte de vinzare, deservire si furnizare etc.

o Asigurarea riscului - Transmiterea unor riscuri companiilor de asigurari. (ex. Casco,
asigurarea bunurilor intreprinderii, asigurarea recoltei, asigurarea animalelor, asigurarea de

accidente, asigurarea creditelor, asigurarea de furt, asigurarea de raspundere profesionala).

¥ Aparitia unor riscuri poate fi cauzatd atit de actiunile intreprinse, cit si de lipsa lor.
De exemplu:

. 1 . . VRN

% lipsa unui plan de afaceri si a planifi carii, in general;

*» neajustarea produsului la cerintele pietii;

«» selectarea si angajarea unui personal nepotrivit;

N . . .

< neverifi carea partenerilor de afaceri;

< Intocmirea incorecta a contractului de vinzare-cumparare, etc.

¥ Analiza probabilitdtii aparitiei riscului si a gradului de gravitate al acestuia:
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1. Probabilitatea mica ca riscul va aparea In urmatoarele 12 luni, respectiv are un
impact negativ nesemnifi cativ asupra afacerii;

2. Probabilitatea medie ca riscul va aparea in urmatoarele 12 luni, respectiv are un
impact negativ mediu asupra afacerii;

3. Probabilitatea mare ca riscul va aparea in urmatoarele 12 luni, respectiv are un

impact negativ puternic asupra afacerii.
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