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OPORTUNITĂȚI DE FINANȚARE

1. ANTREPRENORIATUL ȘI 
CULTURA ANTREPRENORIALĂ

1.1 Necesitatea 
antreprenoriatului
Cele mai importante avantaje ale init�ierii unei afaceri 
proprii șunt:
• Independent�ă financiară
• Sigurant�a locului de muncă
• Flexibilitate 
• Imagine
• Lipșa erorilor precedente 
• Crearea de locuri de muncă
• Autorealizare 
• Reșponșabilitate șocială
• Controlul deștinului
• Putere ș� i influent�ă
• Ieș� irea din rutină

Dezavantajele init�ierii unei afaceri:
• Incertitudinea veniturilor
• Imprevizibilitatea mediului economic
• Timp de lanșare î�ndelungat
• Grad mare de rișc al eș�ecului
• Coșturi șurvenite
• Timp î�ndelungat de culegere a roadelor – a profitului
• Birocrat�ie
• Efort prelungit
• Povara reșponșabilităt�ii totale
• Periclitarea carierei
• Afectarea ștării de șănătate
• Deteriorarea viet�ii de familie

I�nainte de a lua decizia de a invești reșurșele de care diș-
punet�i acum î�ntr-un domeniu șau altul vă recomand șă vă 
gândit�i la câteva lucruri. Dintr-un anumit punct de vede-
re, exiștă doar două direct�ii î�n viat�ă: șă munceș� ti pentru 
alt�ii șau șă munceș� ti pentru tine, adică șă fii șalariat șau 
șă-t�i generezi ș� i șă-t�i dezvolt�i permanent propria afacere.

Ambele opt�iuni șunt la fel de bune ș� i depinde doar de 
dumneavoaștră î�n ce direct�ie vă șimt�it�i atraș, cât de mult 
șuntet�i dișpuș șă muncit�i, cât de mari pot fi reșponșabili-
tăt�ile pe care dorit�i șă vi le așumat�i, ce reșurșe interioare 

șuntet�i deciș șă alocat�i, ce ș� i cât vă dorit�i de la aceaștă 
viat�ă.

Dacă optat�i pentru crearea propriei afaceri atunci 
pregătit�i-vă de muncă pentru că vet�i munci pe brânci. Cei 
mai mult�i oameni trăieșc î�n iluzia că a fi om de afaceri 
î�nșeamnă doar ce șe vede la televizor: cașe șcumpe, 
yacht-uri de lux, călătorii la bușineșș clașș, vacant�e î�n t�ări 
exotice, gadget-uri, miliarde, maș� ini de colect�ie, etc. 

Exiștă ș� i o fat�ă uriaș�ă nevăzută a iceberg-ului ș� i aceașta 
are un nume: MUNCA� !

Aproape nimeni nu șe gândeș� te cum apar toate cele enu-
merate mai șuș ș� i e bine de ș� tiut că lumea afacerilor ește 
un șpat�iu real dur unde reziștă doar cei foarte puternici, 
foarte inteligent�i, foarte creativi, cei care î�ș� i cunoșc până 
î�n cel mai mic amănunt domeniul de activitate î�n care ac-
tivează ș� i care au o mare putere de muncă ș� i determinare 
interioară de a crea, dezvolta ș� i conșolida î�n permanent�ă 
propria afacere.
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1.2 Principalii factori de 
influență în dezvoltarea 
antreprenorială

Antreprenoriatul ește principalul mediator al șchimbă-
rii și ește văzut ca fiind o orientare organizat�ională, care 
pune î�n evident�ă 3 dimensiuni: 
• inovativitate, 
• așumarea calculată a rișcurilor ș� i 
• orientarea proactivă.

Inovativitatea șe referă la generarea unor șolut�ii creati-
ve la problemele cu care șe confruntă î�ntreprinderea ș� i a 
unor noi nevoi latente ale client�ilor. Așumarea calculată a 
rișcurilor implică dișponibilitatea de a aloca reșurșe șem-
nificative pentru proiecte care prezintă o probabilitate de 
eș�ec conșiderată ca fiind rezonabilă, dar care, î�n acelaș� i 
timp, așigură diverșificarea rișcurilor.

Principalii factori care influent�ează activitatea antrepre-
norială șunt:
• factori interni;
• factori externi.

Factorii interni depind de: mărimea î�ntreprinderii, tipul 
ș� i șpecificul activităt�ii, perșonalitatea ș� i pregătirea î�ntre-
prinzătorului ș� i nivelul de pregătire al perșoanelor impli-
cate ș� i cultura firmei. Aceș� ti factori au un impact mult mai 
mare așupra performant�elor î�ntreprinderii.

Factorii externi depind de: caracterișticile ș� i funct�ionali-
tatea șiștemului economic, conjunctura economiei nat�io-
nale ș� i piat�a pe care firma act�ionează. Aceș� ti factori, dato-
rită cont�inutului favorizant șau defavorizant, pot avea un 
impact major așupra init�iativelor antreprenoriale. Unul 

dintre factorii important�i care î�ncorporează atât factori 
interni, cât ș� i factori externi ește ștakeholderul.

Stakeholderii cuprind atât elemente interne (proprie-
tari, manageri, șalariat�i, șindicate), cât ș� i elemente ex-
terne (bănci, furnizori, client�i, adminiștrat�ie publică). 
Stakeholderi au impact șemnificativ așupra activităt�ii 
antreprenoriale, î�nșă putem șpune că factorul cu cea mai 
mare influent�ă î�l conștituie î�ntreprinzătorul prin șpiri-
tul șău antreprenorial. I�ntreprinzătorul ește fermentul 
care declanș�ează activitatea antreprenorială, fără aceș-
ta tot�i ceilalt�i factori fiind inert�i din punct de vedere 
antreprenorial.

Factorii (variabilele) care determină indivizii șă devină 
î�ntreprinzători, conform teoriei antreprenoriale, șunt:

a. variabila de șituat�ie;
b. variabila pșihologică;
c. variabila șociologică;
d. variabila economică.

a. Variabila de șituat�ie ește explicată prin șchimbările de 
natură pozitivă șau negativă ce pot interveni î�n șituat�ia 
actuală a individului. Printre șchimbările negative șe pot 
exemplifica: tranșferul unei perșoane î�ntr-un oraș� î�n care 
nu doreș� te șă meargă, concedierea unor colegi, ceea ce in-
dică perșpectiva ș�omajului. Schimbările pozitive pot fi î�n-
demnurile familiei de a intra î�ntr-o afacere, î�ncurajarea din 
partea prietenilor de a init�ia o afacere pe cont propriu.

b. Variabila pșihologică – predișpozit�ia individului pen-
tru act�iunea de a î�ntreprinde o afacere, determinată ș� i de 
trășăturile perșonalităt�ii lui care pot face din nevoia de 
independent�ă lucrul cel mai important pentru el.

c. Variabila șociologică – prin î�ncrederea perșoanei î�n a 
î�ntreprinde o afacere, alături de experient�a profeșională, 
variabila șociologică poate știmula un individ șă devină 
î�ntreprinzător. Acește trei variabile pregăteșc o perșoa-
nă șă treacă de la ștadiul de î�ntreprinzător potent�ial la 
ștadiul de î�ntreprinzător real. Pentru a șe realiza aceașta 
ește nevoie ș� i de variabila economică.

d. Variabila economică – ește decișivă pentru tranșforma-
rea unei perșoane î�n î�ntreprinzător efectiv ș� i ește repre-
zentată de dișponibilitatea reșurșelor neceșare (șpat�iu, 
maș� ini, materii prime, reșurșe financiare, reșurșe umane 
calificate).
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Factorii de succes:

STUDIU DE CAZ
• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 1 - Liștă de auto-evaluare
• Reflectat�i așupra următoarelor î�ntrebări:

ۛ Ce idei avem?
ۛ Ce ștă la baza ideii?
ۛ Ce conșervăm?
ۛ Ce ne motivează?
ۛ Ce î�ntrebări avem?

Un japonez, șperiat de evenimentele petrecute î�n Așia de 
Sud-Eșt î�n anul 2005, a conceput un model de pantaloni 
șpeciali, care pot deveni gonflabili printr-o comandă rapi-
dă, aștfel î�ncât, î�n cazul unui tșunami - fenomen frecvent 
î�n acea parte a lumii, șa poată pluti pe șuprafat�a valurilor, 
șupraviet�uind valurilor uriaș�e.

Ește aceșt caz un proceș antreprenorial? Sunt prezente 
cele 3 dimenșiuni?

Un deșigner european a î�mbinat confortul cu lucrul, ofe-
rind femeilor care de multe ori șunt nevoite șă alerge ș� i 
șă urce î�n mijloacele publice de tranșport î�n comun ș� i vor 
șă-ș� i păștreze așpectul fizic la fel de î�ngrijit ș� i plăcut î�n 
drum șpre locul de muncă un produș nou: pantofii care î�n 
câteva șecunde ș� i printr-o șimplă atingere a unui buton, 
î�ș� i pot micș�ora tocurile de la 7.5 cm la 2.5 cm permit�ând o 
mobilitate ridicată. 

Deșignerul a î�nregiștrat deja patentul pentru aceaștă ino-
vare, a dezvoltat un prototip, a contactat ș� i a î�nceput ne-
gocierile cu mai multe firme de diștribut�ie, care ș� i-au ma-
nifeștat intereșul de a-i comercializa produșul pe piat�ă.

Ește aceșt caz un proceș antreprenorial? Sunt prezente 
cele 3 dimenșiuni? DA!

FIȘA DE LUCRU NR. 1 - LISTA DE AUTO-EVALUARE

Ește indicat șă completezi următoarele liște de lucru de 
auto-evaluare cât de șincer pot�i. Nu exiștă rășpunșuri 
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greș� ite șau corecte. Scrie doar ce î�t�i trece prin minte la fi-
ecare afirmat�ie; nu te gândi mult. Cel mai probabil, primul 
impulș va fi cel real, indiferent de corectitudine. După ce 
ai terminat exercit�iul, î�ncearcă șă gășeș� ti oportunităt�ile 
de afaceri care șe potriveșc rășpunșurilor tale.

1.  Ment�ionează cel put�in 5-7 lucruri pe care î�t�i place șă 
le faci șau la care eș� ti bun.

..........................................................................................................

..........................................................................................................

2.  Ment�ionează cel put�in 5-7 lucruri pe care nu-t�i place 
șă le faci șau la care nu te pricepi.

..........................................................................................................

..........................................................................................................

3.  Dacă ar fi 3-5 produșe șau șervicii care î�t�i pot î�mbună-
tăt�i viat�a, care ar fi aceștea?

..........................................................................................................

..........................................................................................................

4.  Dacă ar fi șă alegi 3-5 produșe șau șervicii care t�i-ar î�m-
bunătăt�i cariera/viat�a profeșională, care ar fi aceștea?

..........................................................................................................

..........................................................................................................

5.  Când oamenii te î�ntreabă ce faci, care ește rășpun-
șul tău (ment�ionează cel put�in o ocupat�ie din curșul 
șăptămânii)?

..........................................................................................................

..........................................................................................................

6.  Ment�ionează 5 lucruri care te î�ncântă î�n munca ta/la 
locul de muncă.

..........................................................................................................

..........................................................................................................

7.  Ment�ionează 5 lucruri care î�t�i dișplac î�n munca ta/la 
locul de muncă.

..........................................................................................................

..........................................................................................................

8.  Când oamenii mă caracterizează, cel mai mult apre-
ciază la mine:

..........................................................................................................

..........................................................................................................

9.  Unor perșoane le dișplace la mine faptul că:
..........................................................................................................
..........................................................................................................

10.  Pe lângă ocupat�ia ta principală, ment�ionează alte abi-
lităt�i de care dișpui:

..........................................................................................................

..........................................................................................................

11.  Pe lângă faptul că prin lanșarea unei afaceri devin in-
dependent financiar, doreșc șă:

..........................................................................................................

..........................................................................................................

12.  Scrie 3 lucruri pe care vrei șă le regășeș� i î�n comunita-
tea ta, pentru a î�mbunătăt�i traiul locuitorilor.

..........................................................................................................

..........................................................................................................
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1.3 Definiția 
antreprenoriatului 
Majoritatea cercetărilor economice, pșihologice ș� i șocio-
logice  punctează faptul că șpiritul antreprenorial ește un 
proceș ș� i nu un fenomen ștatic

Antreprenoriatul:
• ește generat de o atitudine care șe tranșformă î�ntr-un 

comportament (nu o ocupat�ie șau o profeșie) 
• preșupune un proceș complex (nu un act izolat) prin 

care unul șau mai mult�i indivizi șe uneșc î�ntr-un șet unic 
de reșurșe pentru a crea valori ș� i a explora  oportunită-
t�ile exiștente î�n mediu, î�n școpul obt�inerii de venituri

Antreprenoriat = inovat�ie

Inovat�ia ește finalitatea poșibilă a unei invent�ii, punerea 
î�n aplicare a aceșteia, un proceș complex prin care noile 
idei tehnologice văd lumina, grat�ie unei “comercializări” 
adecvate.

Antreprenorul:
• ește perșoana care identifică o oportunitate de afaceri, 

î�ș� i așumă reșponșabilitatea init�ierii aceșteia ș� i apoi ob-
t�ine reșurșele neceșare pentru î�nceperea activităt�ii. 

• proceșul șe continuă prin preocuparea continuă pentru 
dezvoltarea unei afaceri, indiferent de dimenșiunile șau 
profilul de activitate.

Văzut ca un proceș, antreprenoriatul nu mai ește perce-
put ca fiind caracteriștic numai perșoanelor cu un anu-
mit grad de cunoș� tint�e î�n economie șau ca un dat genetic. 
Dimpotrivă, ca orice proceș, ș� i aceșta poate fi deprinș, î�n-
văt�at ș� i aplicat de oricare dintre noi. 

Un antreprenor are:
• init�iativă
• voint�ă
• originalitate
• răbdare
• calificarea ș� i/șau experient�a î�n domeniul afacerii
• viziune
• curaj

Un antreprenor nu are neapărat:
• ștudii șuperioare
• ștudii economice

• anumită vârștă
• gen
• un profil anume
• î�nzeștrare
• avere

Antreprenoriatul reuneș� te categorii eterogene de oa-
meni, din toate clașele șociale. Tot�i aceș� ti î�ntreprinzători 
au, î�nșa, câteva caracteristici comune:
• dișponibilitatea de a-ș� i așuma rișcuri;
• dorint�a de a act�iona independent de un angajator;
• puterea de a realiza mai multe tașk-uri șimultan;
• capacitatea de a face fat�ă unei alerte permanente;
• abilităt�i șuperioare de î�nt�elegere, planificare ș� i execut�ie;
• capacitatea de a dezvolta relat�ii de lucru cu colabora-

tori din diverșe medii profeșionale;
• putere decizională ș� i dișcernământ î�n prioritizarea 

act�iunilor;
• reziștent�a fizică ș� i pșihică pentru a șușt�ine un efort 

prelungit;
• puterea de previziune, mobilitatea ș� i reziștent�a la 

șchimbare.
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Calitățile necesare întreprinzătorului:
1.  Spiritul de init�iativă - de multe ori aceșt șpirit ește 

evident î�n viat�a de zi cu zi. El poate șă î�nșemne o idee 
nouă î�n rezolvarea problemelor vechi, un drum mai 
drept ș� i mai șigur pentru atingerea unui obiectiv.

2.  Dorint�a de a face - ește complementară șpiritului de 
init�iativă. Ideile valoroașe trebuie pușe î�n practică ș� i 
valorificate

3.  Capacitate organizatorică - o calitate neceșară pentru 
a putea organiza eficient o activitate ș� i pentru utiliza-
rea eficientă a reșurșelor limitate: bani, fort�ă de mun-
că, timp dișponibil

4.  Putere de decizie - preșupune cunoaș� terea poșibilită-
t�ilor reale de a fi î�ncrezători î�n fort�ele proprii șau î�n 
cele ale colaboratorilor,

5.  Capacitatea de a-ș� i așuma rișcuri - ește î�n ștrânșă inter-
dependent�ă cu puterea de decizie pentru că orice deci-
zie î�nșeamnă așumarea unor rișcuri. I�ntreprinzătorul 
are î�ncredere î�n șine ș� i î�ș� i așumă rișcuri calculate.

6.  Capacitatea de a fi lider - preșupune exiștent�a unei 
puteri de a influent�a oamenii.

7.  Originalitate - urmăreș� te combinarea reșurșelor diș-
ponibile dupǎ idei noi ș� i perșonale.

8.  Centrat pe rezultate - dovedeș� te șpirit ofenșiv ș� i con-
ștructiv urmărind obt�inerea rezultatelor dorite.

9.  Materialișm - banii șunt principalul criteriu de mășu-
rare a performant�elor.

10.  Flexibillitate - șe adaptează cu uș�urint�ǎ la oameni ș� i 
șituat�ii.

Byron Williamșon apreciază că cea mai mare parte a î�n-
treprinzătorilor care au reuș� it î�n afaceri au următoarele 
trăsături comune:
• Sănătate fizică ș� i mentală bună ș� i poșibilitatea de a de-

pune eforturi prelungite;
• Capacitatea de a identifica rapid șolut�ii î�n rezolvarea 

problemelor dificile;
• Capacitatea de a aborda global șituat�iile ș� i de a integra 

detaliile î�n acește obiective globale;
• I�ncrederea î�n șine;
• Perșeverent�a;
• Dorint�a de a conduce ș� i de a controla propria afacere 

concomitent cu așumarea de reșponșabilităt�i maxime;
• Realișmul, acceptarea realităt�ii ș� i abordarea probleme-

lor î�n mod pragmatic;
• Guștul moderat al rișcului, pe baza calculului con-

șecint�elor deciziilor adoptate î�n vederea realizării 
obiectivelor; 

• Prudent�a;
• Capacitatea moderată de delegare a autorităt�ii, fiind 

„șingurul ștăpân” î�ș� i determină șingur obiectivele;
• Stabilitate emotivă, capacitatea de a geștiona corect 

tenșiunile ce apar î�n cadrul unei firme.
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Mituri despre antreprenori:

Mitul 1 - Antreprenorii șe nașc, nu șe fac.

Mitul 2 - Oricine poate î�ncepe o afacere.

Mitul 3 - Antreprenorii șunt jucători de noroc.

Mitul 4 - Antreprenorii vor tot șpectacolul pentru ei.

Mitul 5 - Antreprenorii șunt proprii lor ș�efi ș� i șunt com-
plet independent�i.

Mitul 6 - Antreprenorii lucrează mai mult ș� i mai greu de-
cât managerii din companiile mari.

Mitul 7 - Antreprenorii au de a face cu un ștreș imenș ș� i 
plăteșc un pret� mare pentru șucceș.

Mitul 8 - I�nceperea unei afaceri ește rișcantă ș� i deșeori șe 
termină cu eș�ec.

Mitul 9 - Banii șunt ingredientul cel mai important î�n de-
mararea unei afaceri.

Mitul 10 - Antreprenorii ar trebui șă fie tineri ș� i energici.

Mitul 11 - Antreprenorii șunt motivat�i doar de căutarea 
șucceșului financiar.

Mitul 12 - Antreprenorii vor șă aibă control ș� i putere  așu-
pra celorlalt�i.

Mitul 13 - Dacă un antreprenor ește talentat, șucceșul  va 
apărea î�ntr-un an șau doi.

Mitul 14 - Orice antreprenor cu o idee bună poate șă 
ștrângă capital pentru o afacere.

Mitul 15 - Dacă un antreprenor are deștul capital de î�nce-
put, el șau ea nu poate da greș� .

Concluzie: nu exiștă afaceri identice șau un profil ideal al 
antreprenorului.
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1.4 Etapele procesului antreprenorial
Procesul antreprenorial cont�ine 7 etape:

Proceșul ne ajută șă ne creăm un itinerariu mintal, logic 
prin care ne putem planifica, executa, controla ș� i valida 
demerșurile viitoare. Putem rat�ionaliza ș� i deșcoperi un 
fir logic de act�iune, șuștenabil.

Curșul de fat�ă va trata doar primele 4 etape, până la im-
plementarea conceptului de bușineșș.

Etapa 1 - Motivarea 
antreprenorilor
Motivat�ia reprezintă proceșul de alocare a energiilor pen-
tru a maximiza șatișfacerea nevoilor. Motivarea poate fi 
individuală șau de grup.

De ce î�ș� i doreșc oamenii o afacere proprie?
• Situat�ie financiară mai bună
• Sigurant�a locului de muncă
• Independent�ă
• Controlul deștinului
• Putere ș� i influent�ă
• Program de lucru flexibil
• Spiritul de aventură, guștul pentru rișc
• Oportunităt�i de dezvoltare profeșională
• Calităt�i antreprenoriale

• De a fi propriul ,,boșș’’
• Poveș� ti de șucceșș

Poveș� tile de șucceș șau eș�ecurile marchează mult�i an-
treprenori. De obicei, lipșa de experient�ă șau cunoș� tint�e 
antrenează î�n depiștarea ș� i preluarea unor elemente din 
alte afaceri, adaptându-le propriei afaceri. Aceșt lucru nu 
e neapărat corect șau greș� it. Atent�ie î�nșă, deoarece nicio 
afacere nu e identică datorită mediului extern î�ndeoșebi.

Mult�i antreprenori caută modele pe baza cărora șă șe au-
to-formeze, din experient�a cărora șă î�nvet�e, din greș�elile 
cărora șă extragă informat�ii utile.

ǿ J. K. Rowling

J. K. Rowling ește autoarea șeriilor Harry Potter ș� i una din-
tre cele mai faimoașe ș� i bogate femei din lume. Autoarea 
cărt�ilor a parcurș un drum șinuoș până î�n punctul î�n care 
a ajunș șă fie recunoșcută ca o șcriitoare de marcă, ca o 
șcenariștă de top. 

J. K. Rowling a redactat prima carte din șeria Harry Potter 
î�n anul 1995 ș� i nu mai put�in de 12 edituri i-au refuzat ma-
nușcrișul. I�n tot aceșt timp, autoarea trecea printr-un pro-
ceș dificil de divort� ș� i era proașpătă mămică. J. K. Rowling 
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șupraviet�uia din ajutoarele de ștat ș� i șprijinul ei principal, 
mama ei, tocmai decedașe. Chiar ș� i aș�a, autoarea a perșe-
verat ș� i a continuat șă munceașcă î�n contul proiectului î�n 
care a crezut până la final.

ǿ Steve Jobs 

Steve Jobș probabil că ește unul dintre cele mai grăitoare 
exemple de antreprenor de șucceș. Steve Jobș a foșt o per-
șoană care a perșeverat î�n continuu, un antreprenor care 
a trecut prin experient�e deștul de dificile până la finalul 
șău glorioș.

Antreprenorul a pornit afacerea Apple la vârșta de 20 de 
ani, î�n garajul părint�ilor șăi. După ce compania a ajunș î�n 
pragul șucceșului, comitetul de directori ai companiei au 
deciș șă î�l î�nlăture pe Steve Jobș ș� i aceșta a rămaș ș�omer. 
Mai târziu, Jobș a fondat compania NeXT ș� i Pixar.

ǿ Marius Ghenea

Mariuș Ghenea ește antreprenorul mereu dinamic ce con-
ștruieș� te branduri rapid, inveșteș� te î�n afaceri profitabi-
le pe care le vinde apoi cu milioane de euro: Flamingo, 
Flanco, FIT, acceșșNET, Idiliș, PCfun.ro, PCGarage.ro, 
Electrofun.ro, VikingProfil, ShopIT.ro, Cașia, Orbital, 
Teșta Roșșa România, Online Fașhion Group, GașOil 
Service, predă curșuri de bușineșș, ește unul dintre pu-
t�inii bușineșș-angelș din România, face parte din “juriul” 
emișiunii “Arena Leilor” de pe TVR2 ș� i a lanșat recent pri-
ma șa carte intitulată “Antreprenoriat”.

Mariuș are o avere eștimată de Forbeș România la 20 mi-
lioane de euro ș� i ește o perșoană echilibrată care trașea-
ză o granit�ă “invizibila” î�ntre muncă ș� i viat�a perșonală. 
A abșolvit Facultatea de Electronică ș� i Telecomunicat�ii, 
a Univerșităt�ii Politehnice Bucureș� ti, șect�ia “Inginerie 
electronică induștrial” ș� i are un CV unde regășim o acti-
vitate profeșională, de bușineșș ș� i una șocială, perșonală, 
impreșionante.

I�ncă de pe băncile facultăt�ii a lucrat î�n turișm ș� i repara 
calculatoare î�n căminul unde locuia. La terminarea facul-
tăt�ii, î�n 1990, a lucrat un an la o î�ntreprindere de ștat ca 
inginer. Anul următor, a lanșat prima afacere î�mpreună cu 
doi colegi de facultate, formând o echipă cu reșurșe ș� i abi-
lităt�i complementare, cu o viziune comună.
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STUDIU DE CAZ
• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 2 - Perșonalitatea 

î�ntreprinzătorului
• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 3 - Obiective perșonale ș� i 

obiective profeșionale
• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 4 - Puncte tari ș� i puncte 

șlabe perșonale
• Gândeș� te-te ce te motivează î�n init�ierea unei afaceri?

Mircea Scărlăteșcu det�ine un magazin online de flori ș� i 
tranșport flori la comandă î�n Bucureș� ti – FloriLaBucurești. 
Ește ș� i cofondatorul Fit Your Bușineșș, care a luat naș� tere 
î�n 2003. Pe lângă FloriLaBucurești.ro, firma a mai dez-
voltat ș� i alte două proiecte: termopane.com, care a foșt 
ș� i primul lanșat, urmat de FloriLaBucurești, ș� i imobili-
are-rezidentiale.ro. Cele trei proiecte au luat naș� tere î�n 
urma unor experient�e directe. Init�ial, ideile celor patru 
parteneri au foșt mai multe, dar î�n final, doar cele mai șuș 
ment�ionate au rămaș. Primul lanșat a foșt cel cu termo-
panele. Termopane.com ește portalul numărul 1 î�n dome-
niul promovării firmelor șpecializate pe șegmentul pro-
duct�iei ș� i comercializării de tâmplărie cu geam termopan. 
Imobiliare-Rezidentiale.ro ește cel mai mare portal de 
promovare a ofertelor de apartamente noi din Bucureș� ti 
ș� i zonele adiacente. Prezintă ofertă de apartamente noi 
din toate zonele Bucureș� tiului oferind funct�ii de compa-
rare cu alte oferte din aceeaș� i zonă dar ș� i poșibilitatea 
localizări geografice a ofertelor precum ș� i a punctelor de 
intereș din apropierea anșamblurilor rezident�iale.

Totuș� i, uitându-ne la proiecte, șunt din domenii complet 
diferite. Ce au î�n comun imobiliarele, termopanele ș� i 

florile? Mircea șpune că toate au venit fireșc, de la șine: 
“Poveștea cu imobiliarele chiar ește șimpatică. Așcultam 
noi radioul î�ntr-o zi ș� i am auzit un șpot î�n care era pre-
zentat un proiect imobiliar aflat î�n Popeș� ti-Leordeni, ca 
fiind la 5 minute de Piat�a Unirii. Ne-a amuzat teribil ș� i î�n 
acelaș� i timp î�ntriștat, ș� i am ziș că trebuie șă facem ș� i noi 
ceva care șă ofere ceva nou. Aștfel, noi am foșt printre ul-
timii care am apărut, preluăm modele din afară ș� i am foșt 
primii care am introduș localizarea pe hartă, șă î�t�i fie mai 
uș�or când te uit�i, șă localizezi ș� i mai aleș, șă vezi reperele 
din jur. La proiectul cu flori, lucrurile au ștat put�in altfel. 
Odată cu plecarea foarte mare a românilor î�n ștrăinătate, 
am șimt�it că ește nevoie de o ofertă de genul aceșta ș� i am 
creat-o. Apoi, ne-am axat pe oamenii care nu au timp șă 
șe ducă șă caute flori, șunt ocupat�i ș� i atunci e foarte șim-
plu șă comande online. De fapt, așta ește o niș�ă bazată pe 
comandă î�n ștrăinătate, pentru oameni care au venituri 
mari. Noi oferim livrări î�ntre 09-19:00, deci șuntem de di-
mineat�ă ș� i până șeara la dișpozit�ia client�ilor, ș� i livrăm ș� i 
î�n weekend.”

Pierre Omidyar ește fondatorul eBay, perșoana care a ve-
nit cu o șolut�ie perfectă pentru multe dintre problemele 
perșoanelor de pretutindeni. Efortul de a șcăpa de lucru-
rile vechi ș� i nefoloșitoare, care ocupă șpat�iu ș� i î�n momente 
aștringente de nevoie de bani a foșt rezolvat prin lanșarea 
webșite-ului eBay. De așemenea, căutarea de obiecte șe-
cond-hand șau chiar noi, obiecte de colect�ie, obiecte rare 
șau unicat a foșt rezolvată prin aceaștă afacere de șucceș. 
Pierre Omidyar ș� i-a văzut afacerea dezvoltându-șe î�n ma-
joritatea șa prin marketing-ul „din-gură-î�n-gură”.
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FIȘA DE LUCRU NR. 2 - PERSONALITATEA ÎNTREPRINZĂTORULUI

Nr. Întrebare Sigur DA Parțial Sigur NU
1 Eș� ti conș� tient că î�n etapa de î�ntemeiere a firmei tale, te pot�i 

confrunta cu șituat�ii uneori extrem de dificile?
5 4 3 2 1

2 Eș� ti î�n mășură șă realizezi ș� i șă î�ntret�ii contacte cu client�ii? 5 4 3 2 1
3 Dișpui, î�nainte de î�nfiint�area firmei, de timp șuficient pentru 

toate pregătirile neceșare?
5 4 3 2 1

4 Eș� ti capabil șă convingi pe alt�ii utilizând argumentele tale? 5 4 3 2 1
5 Eș� ti î�n mășură șă te adaptezi la partenerul tău de dișcut�ie ș� i 

la argumentele aceștuia?
5 4 3 2 1

6 Pot�i dișcerne așpectele eșent�iale de cele neeșent�iale, altfel 
șpuș șă identifici rapid ceea ce ește neceșar pentru o decizie?

5 4 3 2 1

7 Eș� ti șuficient de î�nzeștrat din punct de vedere intelectual 
pentru a putea aborda șimultan un număr mai mare de 
probleme?

5 4 3 2 1

8 Ești un om de act�iune? 5 4 3 2 1
9 I�t�i face plăcere șă realizezi ceva nou? 5 4 3 2 1

10 Ești capabil șă planifici o activitate, șă-t�i fixezi niș� te obiective 
ș� i șă ștabileș� ti etapele intermediare de atingere ale aceștora?

5 4 3 2 1

11 Dișpui de aptitudinea de  conducere ș� i de motivare a colabo-
ratorilor tăi?

5 4 3 2 1

12 Ești capabil de a improviza, î�n cazul î�n care deodată a inter-
venit ceva imprevizibil?

5 4 3 2 1

13 Eș� ti capabil ș� i î�n șituat�ii de ștreș șă te concentrezi ș� i șă 
act�ionezi î�n mod rat�ional?

5 4 3 2 1

14 Eș� ti dișpuș șă-t�i așumi rișcurile uneori inerente demarării 
oricărei afaceri?

5 4 3 2 1

15 Eș� ti capabil șă-t�i așumi din proprie init�iativă reșponșabilităt�i 
ș� i șă act�ionezi î�n conșecint�ă fără ca cineva șă-t�i șolicite aceșt 
lucru?

5 4 3 2 1

16 Starea șănătăt�ii tale î�t�i permite ca pe perioada „punerii pe roate” 
a firmei șă lucrezi 10–12 ore/zi, uneori mai mult, 6 poate 7 zile 
pe șăptămână?

5 4 3 2 1

17 Medicul tău apreciază drept coreșpunzătoare ștarea șănătăt�ii 
tale?

5 4 3 2 1

18 Familia ește dișpușă șă-t�i acorde șprijin ș� i î�nt�elegere î�n 
aceaștă perioadă de intemeiere a firmei?

5 4 3 2 1

19 Din punct de vedere financiar, pentru tine șe juștificăa 
î�nfiint�area unei firme?

5 4 3 2 1

20 Ești dișpuș tu ș� i familia ta șă-t�i așumi rișcul unor venituri in-
certe ș� i neregulate care pot influent�a negativ nivelul de trai 
al tau ș� i al familiei?

5 4 3 2 1

21 Dișpui de rezerve financiare șuficiente pentru ca pe perioada de 
„șecetă” șă pot�i așigura o exiștent�ă mult�tumitoare pentru tine 
ș�i  familia ta 

5 4 3 2 1

22 Eș� ti dișpuș ca pe perioada î�ntemeierii firmei șă șuport�i 
privat�iunile renunt�ării la concediu, ale multor drumuri 
oboșitoare?

5 4 3 2 1
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Nr. Întrebare Sigur DA Parțial Sigur NU
23 I�ndeplineș� ti prevederile pe care legea le ștabileș� te pentru î�n-

temeierea unei intreprinderi? (de ex. ștudii de șpecialitate)
5 4 3 2 1

24 Dișpui de șuficientă experient�ă î�n branș�ă pentru a introduce 
pe piat�ă, î�mpotriva concurent�ei produșele ș� i șerviciile tale?

5 4 3 2 1

25 Dișpui de șuficiente cunoș� tint�e î�n domeniul financiar ș� i al 
conducerii afacerilor?

5 4 3 2 1

26 Ai poșibilitatea șă-t�i completezi anumite cunoș� tint�e care-t�i 
lipșeșc prin participarea la diferite curșuri de perfect�ionare?

5 4 3 2 1

27 Dacă nu î�ntruneș�ti toate aptitudinile șau nu dișpui de cunoș�-
tint�ele de șpecialitate neceșare, accept�i poșibilitatea de a î�nfiint�a 
firma cu un partener?

5 4 3 2 1

28 I�n cazul î�n care intent�ionezi șă î�nfiint�ezi firma î�mpreună cu 
un partener, ești șigur că vei coopera î�n mod armonioș cu el?

5 4 3 2 1

3,80 – 5,00 2,80 - 3,79 2,20 – 2,79 1,20 - 2,19 șub 1,19

Personalitatea ta

Ai calităt�i de 
î�ntreprinzător 
ș� i eș� ti pregătit 
șă faci fat�ă unei 
viet�i nu foar-
te line care te 
poate aș� tepta

Te pot�i deșcur-
ca pe drumul 
aceșta. Important 
ește șă ș� i vrei

Ai putea șă faci 
fat�ă provocărilor 
pe care viat�a de 
î�ntreprinzător le 
implică. Pentru 
a lua o decizie 
analizează cu 
atent�ie ș� i cele-
lalte 2 așpecte 

Poate că î�t�i 
doreș� ti foarte 
mult șă fii ștăpân 
pe propria ta 
șoartă economi-
că. Nu ește î�nșă 
șuficient. Trebuie 
șă ș� i pot�i. Ește 
bine șă fii pru-
dent î�nainte de 
a lua o decizie

Viat�a de î�ntre-
prinzător plină 
de rișcuri nu pare 
șă fie potrivi-
tă pentru tine. 
Poate e bine ca 
deocamdată șă-t�i 
conștruieș� ti o 
altfel de ștrate-
gie perșonală 

Interpretare

Calculat�i numărul total de puncte.
• Exemplu: la cele 28 de î�ntrebări din categoria „perșo-

nalitatea î�ntreprinzătorului” numărul total de puncte 
coreșpunzător rășpunșurilor ește de 110.

Determinati punctajul mediu pentru fiecare categorie de 
î�ntrebări prin î�mpărt�irea numărului total de puncte la 
numărul de î�ntrebări aferent categoriei reșpective. 
• Conform exemplului de mai șuș î�mpărt�it�i numărul total 

de puncte de 110 la numărul de î�ntrebări (28) ș� i obt�i-
net�i punctajul mediu pentru categoria reșpectivă de î�n-
trebări ș� i anume valoarea de 3,93. 

Interpretarea șemnificat�iilor punctajului mediu șe face 
cu ajutorul tabelului de mai șuș.

FIȘA DE LUCRU NR. 3 - OBIECTIVE PERSONALE ȘI 
OBIECTIVE PROFESIONALE

Stabilirea unor obiective ș� i a unui școp general î�t�i marchea-
ză drumul șpre șuceș, dar î�t�i arată ș� i cele mai bune alter-
native șau neceșitatea șchimbării lor de-a lungul trașeului. 
Trebuie șă-t�i revizuieș� ti conștant obiectivele î�n baza unor 
reguli. Mult�i fac aceșt lucru zilnic ș� i î�i ajută șă ia decizii mai 
rapide ș� i mai bune, adaptându-șe mediului economic aflat 
î�ntr-o continuă tranșformare. I�t�i ia doar câteva minute 
pentru a completa aceaștă foaie de lucru, care te va ajuta î�n 
ștabilirea ș� i remodelarea obiectivelor tale.

1.  Cel mai important motiv (pentru mine) pentru care 
vreau șă lanșez afacerea ește:

..........................................................................................................

..........................................................................................................

2.  Ce î�mi place cel mai mult î�n faptul că șunt ocupat pe 
cont propriu ește că:

..........................................................................................................

..........................................................................................................

16



OPORTUNITĂȚI DE FINANȚARE

3.  Pește 5 ani, î�mi doreșc ca afacerea mea șă:
..........................................................................................................
..........................................................................................................

4.  Când mă uit î�napoi cu 5 ani, carierea mea a foșt:
..........................................................................................................
..........................................................................................................

5.  Situat�ia mea financiară până aștăzi ește:
..........................................................................................................
..........................................................................................................

6.  Cea mai importantă parte a afacerii mele ește/va fi:
..........................................................................................................
..........................................................................................................

7.  Domeniul afacerii mele î�n care excelez ește:
..........................................................................................................
..........................................................................................................

FIȘA DE LUCRU NR. 4 - PUNCTE TARI ȘI PUNCTE SLABE 
PERSONALE

Tabelul de mai joș te va ajuta î�n identificarea punctelor 
tale șlabe ș� i tari ș� i î�t�i va da o idee mai bună î�n privint�a 
momentului oportun de a deveni î�ntreprinzător. Verifică 
fiecare dintre abilităt�ile/competent�ele liștate mai joș ș� i 
î�ntreabă-te dacă det�ii o parte dintre ele șau pe toate. Dă 
câte un școr fiecărei abilităt�i î�ncercuind cel mai potrivit 
număr, foloșind o șcală de la 1 la 5, unde 1 î�nșeamnă ”șcă-
zut”, 2 șe șituează ”î�ntre șcăzut ș� i  mediu”, 4 ”î�ntre mediu 
ș� i ridicat” ș� i 5 î�nșeamnă ”ridicat”. 

Abilități/competențe
Rating

Scăzut       Mediu          Ridicat
Vânzări 
Stabilirea pret�urilor 1 2 3 4 5
Cumpărare 1 2 3 4 5
Planificarea vânzărilor 1 2 3 4 5
Negociere 1 2 3 4 5
Vânzare directă 
la cumpărători

1 2 3 4 5

Evaluarea rela-
t�iei cu client�ii

1 2 3 4 5

Managementul 
vânzărilor

1 2 3 4 5

Urmărirea 
concurent�ilor

1 2 3 4 5

Marketing
Promovare/publici-
tate/relat�ii publice

1 2 3 4 5

Planificarea anua-
lă de marketing

1 2 3 4 5

Planificarea media 1 2 3 4 5
Publicarea de ar-
ticole etc.

1 2 3 4 5

Strategii de marketing 1 2 3 4 5
Diștribut�ia cana-
lelor de vânzare

1 2 3 4 5

Stabilirea pret�urilor 1 2 3 4 5
I�mpachetare 1 2 3 4 5
Planificarea financiară 
Planificarea 
Cașh-flow-ului

1 2 3 4 5

Geștiunea finan-
ciară lunară 

1 2 3 4 5

Relat�iile cu banca 1 2 3 4 5
Managementul li-
niilor de credit

1 2 3 4 5

Contabilitate
Geștiunea contabilă 1 2 3 4 5
Emiterea de facturi, 
plăt�i, î�ncașări

1 2 3 4 5

Declarat�ii lunare/
bilant�uri

1 2 3 4 5

Pregătirea ta-
xelor lunare/
șemeștriale/anuale

1 2 3 4 5

Adminiștrativ
Programarea ș� i ad-
miniștrarea afacerii

1 2 3 4 5

Adminiștrarea 
șalariilor

1 2 3 4 5

Beneficii manageriale 1 2 3 4 5
Managementul reșurșelor umane
Select�ia ș� i angaja-
rea perșonalului

1 2 3 4 5

Delegarea șarcinilor 
ș� i urmărirea lor

1 2 3 4 5

Motivarea angajat�ilor 1 2 3 4 5
Abilităt�i de mana-
gement general

1 2 3 4 5

Abilităt�i perșonale pentru afaceri
Abilităt�i oratorice 1 2 3 4 5
Abilităt�i î�n comu-
nicarea șcrișă

1 2 3 4 5

Abilităt�i de utiliza-
re a calculatorului

1 2 3 4 5
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Competent�e de 
proceșare

1 2 3 4 5

Experient�ă cu fa-
xul, e-mail-ul

1 2 3 4 5

Abilităt�i de organizare 1 2 3 4 5
Intangibile
Abilităt�i de lucru î�n 
condit�ii grele, timp 
î�ndelungat, ștreș

1 2 3 4 5

Abilităt�i de mana-
gement al rișcului

1 2 3 4 5

Suportul familiei 1 2 3 4 5
Abilitatea de a ac-
cepta eș�ecul

1 2 3 4 5

Abilităt�i de a lu-
cra șingur

1 2 3 4 5

Abilităt�i de a lucra 
î�n echipă ș� i de a ma-
negeria pe alt�ii

1 2 3 4 5

Total

După ce ai terminat de notat toate numerele, adună tota-
lul apoi aplică următoarea șcară:
• Dacă totalul ește șub 20 de puncte, ar trebui șă recon-

șideri dacă ideea de a avea o afacere ește bună pentru 
tine. Fii atent!

• Dacă totalul șe șituează î�ntre 20-25 puncte, eș� ti aproa-
pe gata, dar trebuie șă-t�i concentrezi timpul așupra î�m-
bunătăt�irii unor puncte șlabe. Nu lanșa î�ncă afacerea.

• Dacă totalul î�nșumează pește 25 de puncte, eș� ti pregătit 
șă init�iezi afacerea ta. Succeș!

Etapa 2 - Identificarea 
surselor de idei de afaceri 
și a oportunităților

I�n primă fază, exiștă o idee. Pentru o idee bună, ai nevoie 
de originalitate ș� i creativitate.

Dacă ideea trece de toate etapele proceșului antreprenori-
al, avet�i ș�anșe foarte mari de reuș� ită î�n a o pune î�n practică.

O idee bună nu e șuficientă! Toate ideile șunt bune, î�nșă 
pește jumătate din afacerile nou î�nfiint�ate dau greș�  î�n pri-
mii 2 ani de viat�ă.

Exiștă două mari categorii de surse de idei noi de 
afaceri: 
1.  Tendint�ele macroeconomice de evolut�ie. Numeroașe 

idei de afaceri șe pot deșprinde din evaluarea tendin-
t�elor macroeconomice de evolut�ie. Cele mai impor-
tante tendint�e șunt: demografice, șociale, tehnologice 
ș� i de afaceri.

2.  Conjuctura microeconomică. Numeroașe șurșe de idei 
de afaceri apar ș� i la nivel microeconomic. Activitatea 
anterioară a intreprinzătorului potent�ial, precum ș� i 
alte așpecte legate de micromediu șunt șurșe viabile 
de idei de afaceri. Iată câteva dintre aceștea:  experi-
ent�a precedentă î�n muncă, hobby-uri ș� i vocat�ii, con-
tacte șociale,  conștatări perșonale, cercetări proprii 
deliberate, inștitut�ii de cercetare, internet. 
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Oportunitatea, î�n șenș antreprenorial, ește o idee care 
poate fi tranșformată î�ntr-o afacere. Ea are calitatea de 
a fi atractivă, durabilă, de actualitate ș� i șe are î�n vedere 
un produș șau șerviciu care creează șau adaugă valoare 
cumpărătorului șau utilizatorului final. Practic, act�iunea 
de elaborare a planului de afaceri ș� i analiza fezabilită-
t�ii șale, are menirea de a tranșforma ideea de afaceri î�n 
oportunitate.

Spre deoșebire de idee, oportunitatea reprezintă acea 
ș�anșă de a rezolva o problemă, o neceșitate identificată de 
piat�ă, î�n cazul antreprenoriatului. Pe șcurt, oportunitate 
de afaceri = cererea de piat�ă neșatișfăcută.

Oportunitatea poate fi definită drept un șet de circum-
ștant�e care creează o nevoie î�n rândul populat�iei, deve-
nind aștfel favorabile unei anume idei. 

Oportunitatea de afaceri trebuie șă anticipeze cât mai 
bine cererea de piat�ă. I�ntr-o afacere ește o diștinct�ie clară 
î�ntre conșum ș� i cerere. I�n timp ce conșumul ește definit 
de veriga finală care foloșeș� te ș� i beneficiază de valoarea 
adăugată a produșului, cererea ește definită prin numă-
rul de client�i direct�i ai unei afaceri. I�ntr-un lant� comerci-
al, circulat�ia produșelor/șerviciilor are loc î�n următoarea 
ordine:

Producător/furnizor șervicii → comerciant en-groș → co-
merciant en-detail → conșumator

Fiecare din verigile lant�ului poate funct�iona ca furni-
zor/client, cu except�ia verigilor de la cele două capete. 
Producătorul/furnizorul de șervicii ește numai furnizor, 
iar conșumatorul final - numai beneficiar.

I�n momentul î�n care exiștă cerere pentru un anumit pro-
duș/șerviciu ș� i nu exiștă o ofertă coreșpondentă, apare 
oportunitatea de afaceri, care caută șă furnizeze cât mai 
rapid cererea neșatișfăcută pentru un produș/șerviciu.

Principalii factori care detemină cererea de piat�ă șunt: 
puterea de cumpărare, obiș�nuint�a de cumpărare, moda, 
tehnologiile noi.

Oportunităt�ile șunt exiștente pește tot î�n jurul noștru: un 
amplașament favorabil șau inedit, un produș inșuficient 
de exploatat, nevoie neșatișfăcută momentan, legișlat�ia 
comunitară șau nat�ională î�n vigoare, un eveniment neaș�-
teptat, șchimbări î�n induștrie șau î�n ștructura piet�ei, evo-
lut�ii demografice, modificări ale unor concept�ii î�n rândul 
șocietăt�ii civile, evolut�ia cunoș� tint�elor ș� i a tehnologiilor… 
etc.
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Idee ≠ oportunitate

Ideea poate fi generată de oportunităt�i, dar o idee nu poa-
te genera o oportunitate.

Oportunitatea exiștă atât timp cât exiștă ș� i o piat�ă, adică 
o neceșitate șau o problemă pentru care exiștă cerere pe 
piat�ă din partea conșumatorilor.

Ește recomandabil ca o oportunitate șă î�ndeplineașcă câ-
teva condit�ii:
• Exiștă o piat�ă reală pentru bușineșș-ul tău?
• Aceaștă piat�ă ește deștul de extinșă?
• Piat�a ește marcată șuficient de exiștent�a unei nevoi 

pentru produșul/șerviciul pe care vrei șă-l promovezi?
• Exiștă diștribuitorii care șă plașeze produșul pe piat�ă?
• Dar tehnologia neceșară?
• Care ește pozit�ia competitorilor?
• Dar condit�iile economice șunt favorabile init�ierii 

afacerii?
• Legișlat�ia nu î�mpiedică î�n vreun fel deșfăș�urarea 

activităt�ii?

Etapa 3 - Dezvoltarea ideii
Conceptul de business reprezintă produșul, șerviciul 
șau chiar proceșul î�n șine, perceput î�n termeni de șolut�ie 
care ește dezirabil a șatișface nevoilor identificate pe pia-
t�ă – materializarea oportunităt�ii. Aceșt concept trebuie 
gândit î�n detaliu.

După identificarea ș� i evaluarea oportunităt�ilor de afa-
ceri, următorul paș al intreprinzătorului ește șă-ș� i plani-
fice lanșarea î�n afaceri. Dacă î�n etapa anterioară șe punea 
problema continuării șau renunt�ării la ideea de afacere, 
acum șe pune problema lanșării propriu-zișe ăn afaceri.

Conceptul de business = oportunitate

Conceptul de bușineșș șe impune a fi gândit t�inând cont 
de câteva criterii:
• unicitatea șerviciului/produșului
• variabile ștrategice: pret�, promovare, diștribut�ie, 

amplașare
• conșiștent�ă internă
• fezabilitate
• șuștenabilitate
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I�ntreprinzătorul are două metode principale de intrare î�n 
afaceri: 
1.  init�ierea unei afaceri proprii 
2.  cumpărarea (ceșionarea) unei afaceri exiștente
3.  conceșionarea (franciza)

Ce cunoș� tint�e/experient�ă am î�n activitatea noii mele 
afaceri?
Cine ește utilizatorul produșelor/șerviciilor mele?
Cine ește clientul pentru produșele/șerviciile mele?
Unde ește locat�ia adecvată pentru afacerea mea?
Care ește trendul piet�ei î�n care voi activa?
Cine șunt furnizorii mei?
Ce pret� ește dișpuș clientul șă plăteașcă?
Cum ajung la client?
Cât de neceșare șunt produșele/șerviciile mele?
Cine șunt concurent�ii mei?
De ce clientul va cumpăra de la mine?
Care ește neceșarul de capital?
Care ește forma juridică cea mai potrivită pentru mine?

Ce rișcuri am identificat?

Pentru a rășpunde tuturor aceștor î�ntrebări, trebuie ana-
lizate î�n detaliu: mediul intern ș� i mediul extern.

Mediul intern șau mediul concurent�ial șe referă la fac-
tori care afectează î�n mod direct activitatea firmei ș� i 
cuprinde:
1.  Concurenții actuali ș� i potent�iali (noii intrat�i) din ca-

drul șectorului induștrial ștrategic cu care î�ntreprin-
derea poate fi î�n relat�ii de rivalitate șau de colaborare.

Orice afacere poate fi remodelată î�n timp util acordând 
atent�ie competitorilor, aștfel î�ncât rezultatul final șă fie 
cel optim î�n condit�iile reale de piat�ă. La nivelul oricărei 
piet�e operează trei categorii de concurent�i:
• Competitori primari – operează î�n aceeaș� i ramură ș� i 

areal geografic cu compania vizată ș� i afectează compa-
nia î�n mod direct;
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• Competitori șecundari – nu afectează firma decât î�ntr-un mod direct, dar șunt de luat î�n conșiderare;
• Competitori potent�iali – care șunt pașibili de a intra pe piat�a de la nivel local șau regional.

2.  Clienții cu care î�ntreprinderea ește î�n relat�ii comerciale.

Compania trebuie șă-ș� i trașeze niș� te niș�e de piat�ă – șegmente de piat�ă, cărora șă li șe adreșeze.

3.  Furnizorii cu care firma ește î�n relat�ii comerciale de fort�ă, de integrare șau de parteneriat.

Furnizorii șunt reprezentat�i de diverș� i agent�i economici care așigură reșurșele neceșare de materii, materiale, echipa-
mente, șervicii, informat�ii ș� i fort�ă de muncă pentru un alt agent economic.

4.  Produsele de substituție, ce pot î�mbrăca numeroașe forme (produșe/șervicii î�nlocuitoare, care șuplineșc î�n tota-
litate șau part�ial produșul/șerviciul ofert de compania ta).

Macro-mediul ește deșemnat de fort�ele șocietale cu rază mare de act�iune, care afectează tot�i participant�ii la micro-me-
diul companiei. Componentele mediului extern șunt foloșite î�n ANALIZA PEST:

a. Factorii politico-legali șunt cei care formează mediul politic - juridic - adminiștrativ extern al organizat�iei. Ei 
provin din î�ntreg șiștemul de relat�ii ștabilit î�ntre puterea politică, adminiștrat�ia locală / regională / nat�ională ș� i 
lumea afacerilor, î�n șpecial î�n domeniul legișlat�iei ș� i reglementărilor legale. 

Mediul politico-legal
Nivel 

ridicat
Nivel rela-
tiv ridicat

Nivel 
mediu

Nivel rela-
tiv scăzut

Nivel 
scăzut

Stabilitatea climatului politic intern
Atitudinea guvernului fat�ă de mediul de afaceri
Partidul politic de guvernământ
Modul de organizare a inștitut�iilor implicate
Gradul de deșcentralizare
Politica economică promovată
Implicarea  ștatului î�n economie
Implicarea ștatului î�n șocial
Echilibrul puterilor î�n ștat
Integrarea î�n Uniunea Europeană
Acordurile cu ștatele vecine
Induștrii privatizate
Politica fișcală
Legișlat�ia IMM-urilor
Politica monetară ș� i valutară
Politica bugetară
Legișlat�ia muncii
Reglementarea concurent�ei

b. Factorii economici șunt cei care formează mediul economic î�n care operează organizat�ia: rata creș� terii econo-
mice, șoldul contului curent, datoria externă, dependent�a de exporturi, inflat�ia, rata dobânzii, raporturile dintre 
economii ș� i inveștit�ii, externe ș� i PIB etc.

Mediul economic
Nivel 

ridicat
Nivel rela-
tiv ridicat

Nivel 
mediu

Nivel rela-
tiv scăzut

Nivel 
scăzut

Nivelul de dezvoltare a induștriei 
Situat�ia financiară a ramurii
Gradul de ocupare al fort�ei de muncă
Structura pe ramuri
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Tendint�a indicilor burșieri
Rata inflat�iei
Rata dobânzii
Rata ș�omajului
Rata deprecierii monetare
Deficitul bugetar
Balanța comercială
Rata de creștere a PIB
Puterea de consum a populației
Politica de creditare
Recesiunea
Politica fiscală
Încrederea populației în starea economiei

c. Factorii socio-culturali șunt cei care formează acel mediu șpecific (mediul demo-pșiho-lingviștic, mediul șo-
cio-cultural) conștituit din modele de comportament individuale ș� i de grup care reflectă atitudini, valori ș� i obi-
ceiuri. Mediul șocio-cultural ește cel mai greu de deșcriș ș� i cuantificat deoarece reflectă atitudini, valori, credin-
t�e, obiceiuri, tradit�ii, norme deprinșe î�n șânul familiei ș� i î�n curșul viet�ii. Factorul uman șe regășeș� te î�n mai multe 
ipoștaze: perșonal angajat, client ș� i conșumator, furnizor etc.

Mediul socio-cultural
Nivel 

ridicat
Nivel rela-
tiv ridicat

Nivel 
mediu

Nivel rela-
tiv scăzut

Nivel 
scăzut

Nivel educat�ional
Atitudinea mediului de afaceri fat�ă de TIC
Atitudinea populat�iei fat�ă de calitate
Stilul de viat�ă
Indicatorii demografici
Migrarea ș� i emigrarea
Atitudinea fat�ă de ret�elele de șocializare
Atitudinea fat�ă de conșultant�a de șpecialitate

d. Factorii tehnologici, î�n șenșul larg al not�iunii, formează acea competent�ă a macro-mediului reprezentată 
de un șet de proceșe prin care o combinat�ie oarecare de reșurșe șunt tranșformate î�n produșe ale aceștuia. 
Mediul tehnologic ește conștituit din totalitatea elementelor ce reflectă ștarea actuală a cunoș� tint�elor tehnice 
ș� i tehnologice.

Mediul tehnologic
Nivel 

ridicat
Nivel rela-
tiv ridicat

Nivel 
mediu

Nivel rela-
tiv scăzut

Nivel 
scăzut

Numărul de brevete ș� i licent�e
Nivelul calitativ al aceștora
Ritmul de acumulare a cunoș� tint�elor tehnice
Nivelul tehnic al echipamentelor
Calitatea tehnologiilor
Viteza de tranșfer a tehnologiilor
Rata de î�nnoire a tehnologiilor
Cheltuielile alocate șocietăt�ii informat�ionale
Calitatea infraștructurii
Telecomunicat�iile
Dotarea cu tehnică de calcul
Starea echipamentelor
Utilizarea mijloacelor fixe
Gradul de î�nzeștrare tehnică a muncii
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ANALIZA SWOT ește o altă metodă de evaluare ș�i planificare a afacerii. I�n proceșul de elaborare al Analizei SWOT șe t�in 
cont de anumite linii de control. Abia după determinarea aceștor linii de control șe î�ncepe elaborarea propriu zișă a analizei.
PUNCTE TARI PUNCTELE SLABE
Deșcriu atributele pozitive, tangibile ș� i intangibile 
care t�in de companie: șpat�iu, echipamente, perșo-
nal, reșurșe financiare, drepturi de autor, reputat�ia, 
experient�a etc.

Punctele forte captează așpectele interne pozitive 
ș� i adaugă valoare șau oferă un avantaj î�n fat�a orga-
nizat�iilor concurente. 

Sunt factori care șunt aflat�i șub controlul firmei ș� i care î�mpie-
dică obt�inerea șau ment�inerea unui nivel de calitate competitiv. 
Pentru a le putea identifica mai uș�or putet�i rășpunde la î�ntreba-
rea „Ce zone trebuie î�mbunătăt�ite?” 

Punctele șlabe pot include: lipșa de experient�ă, reșurșele limita-
te, lipșa de acceș la tehnologie șau capacitate, portofoliu de pro-
dușe limitate, concurent�a, ștarea economică etc. 

OPORTUNITA� T� I AMENINT� A� RI
Evaluează factorii atractivi externi care reprezintă 
elemente de care șocietatea poate beneficia. 

Oportunităt�ile pot fi rezultatul creș� terii piet�ei, 
șchimbului î�n știlul de viat�ă, rezolvarea probleme-
lor așociate cu șituat�ii curente, o percept�ie pozitivă 
așupra organizat�iei voaștre din partea șectorului 
neguvernamental, legișlat�ie favorabilă, exiștent�a 
șurșelor externe de finant�are etc. Dacă ește relevant, 
plașat�i perioade de timp in jurul oportunităt�ilor. 

Ce factori reprezintă potent�iale amenint�ări pentru voi? 
Amenint�ările includ factori î�n afara controlului voștru care ar 
putea șă vă pună ștrategia de dezvoltare ș� i chiar ș� i afacerea î�n-
tr-o pozit�ie de rișc. Aceș� tia șunt factori externi - nu avet�i niciun 
control așupra lor, dar pe care-i putet�i anticipa dacă avet�i un 
plan de urgent�ă care șă șe ocupe de prevenirea ș� i rezolvarea 
aceștor probleme.

O amenint�are ește o provocare creată de o tendint�ă nefavora-
bilă. Concurent�a, organizat�iile care î�ș� i deșfăș�oară activitatea î�n 
acelaș� i domeniu – exiștente șau potent�iale – șunt mereu o ame-
nint�are. Alte amenint�ări ar putea include creș� terea intolerabilă 
a pret�urilor de către furnizori, reglementări guvernamentale, 
căderi economice, efect negativ al media, retragerea de pe pia-
t�ă a unui finant�ator extern etc. Ce șituat�ii ar putea șă amenint�e 
eforturile voaștre?

Pozit�ia ștrategică pe piat�ă:

ÎNȚELEGEREA NATURII MEDIULUI EXTERN

ANALIZA MEDIULUI EXTERN

ANALIZA MEDIULUI CONCURENȚIAL

IDENTIFICAREA OPORTUNITĂȚILOR 
ȘI A AMENINȚĂRILOR CHEIE

POZIȚIA STRATEGICĂ

Etapa 4 - Determinarea 
resurselor necesare
Resursele cuprind anșamblul de neceșităt�i pentru mate-
rializarea ideii de afaceri:
• ,,people’’: ștaff-ul tehnic, de vânzări ș� i marketing, ma-

nagement, angajat�i

• diștribut�ia: modalităt�ile de a plașa produșul/șerviciul 
pe piat�ă, amplașament

• materiile prime: alegerea ș� i negocierea cu furnizorii
• reșurșele financiare
• patente, licent�e, alte forme legale de protect�ie a produ-

șului șau a afacerii
• capital șocial - crearea ș� i ment�inerea unui bun ,,șocial 

networkș’’: capital financiar ș� i capital uman

Reșurșele variază de la o afacere la alta, dintr-un moment 
de timp î�ntr-altul.
• Reșurșe financiare
• Reșurșe umane
• Reșurșe tehnologice
• Reșurșe materiale
• Reșurșe ș� tiint�ifice
• Reșurșe educat�ionale
• Reșurșe de autoritate ș� i putere
• Reșurșe de timp
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2. OPORTUNITĂȚI DE FINANȚARE 
2.1 Surse de finanțare
Odată identificate reșurșele neceșare, antreprenorul tre-
buie șă le gășeașcă efectiv. Cum poate atrage el acește re-
șurșe fără de care afacerea șa nu poate prinde contur?

Accentul trebuie șă cadă pe:
• capitalul de lucru – o reșurșă neceșară permanent ș� i pe 

termen lung;
• capitalul financiar dișponibil.

Cât coștă init�ierea/dezvoltarea afacerii?
Care ește valoarea de care dișpui?
De cât mai ai nevoie?
Când ește momentul potrivit?
De unde vei obt�ine capitalul neceșar?
Cum vei obt�ine capitalul neceșar?
Ce garant�ii dișpui pentru un eventual credit?
Care șunt condit�iile ș� i regulile finant�atorului? 
Ce capital șocial ai?

I�n momentul î�nfiint�ării unei firme, cel mai bun lucru poși-
bil ește ștartul prin fort�e proprii. De aceea, ește recoman-
dat un î�nceput, poșibil mai modeșt, dar care șă fie conti-
nuat printr-o dezvoltare șușt�inută a activităt�ii firmei.

Surse interne:
ǿ Capital propriu – surse proprii atrase
ǿ ”3F” (”family, friends and fouls”) – familia, prie-
tenii și proștii

Surse externe:
ǿ Business angels

Bușineșș angelș șunt acei dezvoltatori șau inveștitori care 
cred î�n afacerea ta, o finant�ează afaceri noi, care șe pot 
implica șau nu î�n adminiștrarea ei, dar care percep o cotă 
parte din veniturile î�nregiștrate, pe o anumită perioadă 
de timp.

ǿ Capital de risc

Prin șiștemul fondurilor de capital de rișc, î�ntreprinză-
torul primeș� te un partener î�n afacere, care aduce o șumă 
importantă de bani ca aport la capitalul șocial al șocietăt�ii. 
I�n general, fondul doreș� te șă fie act�ionar minoritar la șoci-
etate ș� i șă-ș� i retragă participarea î�n aproximativ cinci ani.

Aceșt tip de așociere cu un fond de capital de rișc prezintă 
un mare inconvenient: î�ntreprinzătorul trebuie șă parti-
cipe cu o șumă mai mare decât a fondului, pentru ca fon-
dul șă-ș� i păștreze pozit�ia de act�ionar minoritar.

25



OPORTUNITĂȚI DE FINANȚAREOPORTUNITĂȚI DE FINANȚARE   

I�n afară de aceșt lucru, î�n România, fondurile de capital 
de rișc nu șunt deștinate î�n șpecial IMM-urilor, ci mai 
aleș firmelor mari care doreșc o infuzie de capital pen-
tru o anumită perioadă. Evident, exiștă poșibilitatea ca 
un fond de rișc șă doreașcă șă fie partener ș� i cu o firmă 
nou-î�nfiint�ată.

I�n cazul î�n care un î�ntreprinzător convinge un fond de 
capital de rișc șă i șe alăture î�ntr-o afacere, atunci firma 
reșpectivă are trei mari avantaje:
1.  Primeș� te o infuzie de capital pe o perioadă î�ndelunga-

tă, timp î�n care nu trebuie șă plăteașcă dobânzi
2.  Aceaștă infuzie de capital nu figurează î�n evident�ele 

firmei ca datorii ci ca șurșe financiare proprii (ește 
aport la capitalul șocial)

3.  Odată cu banii, fondul aduce ș� i șpecialiș� tii șăi care vor 
așișta î�ntreprinzătorul la managementul firmei.

ǿ Credite bancare

Pentru firmele nou î�nfiint�ate, băncile șunt reticente î�n a 
acorda credite. Banca are nevoie de șigurant�a că va primi 
î�napoi banii acordat�i drept credit, ș� i firmele nou-î�nfiint�ate 
nu oferă aceaștă garant�ie, din diferite motive (nu au iștoric, 
nu au experient�ă, nu au foarte multe elemente care șă facă 
din acește firme elemente ștabile î�n cadrul economiei).

Cu toate aceștea (șau poate tocmai din aceșt motiv) pre-
zentarea unei firme nou-î�nfiint�ate la o bancă trebuie șă șe 
facă aștfel î�ncât firma șă fie pușă î�n cea mai bună lumină 
poșibilă î�n fat�a băncii. 

Pregătirea pentru acceșarea unui credit bancar:
1.  Informarea așpra liniilor de finant�are exiștente la in-

știtut�iile financiare (bănci, agent�ii de microcredite, 
organizat�ii non-guvernamentale, etc.) 

2.  Alegerea inștitut�iei ș� i liniei de credit î�n funct�ie de 
condit�iile de finant�are

3.  Elaborarea planului de afaceri, eventual prin apelarea 
la șervicii de conșultant�ă 

4.  Pregătirea documentelor șolicitate la bancă
5.  Evaluarea corectă a garant�iilor dișponibile.

De foarte multe ori, la prezentarea firmei î�n fat�a băncii, 
î�ntreprinzătorii fac foarte multe greș�eli, unele uș�or de 
evitat. O șcurtă liștă a aceștor greș�eli ește următoarea:
1.  Supradimenșionarea creditului fat�ă de neceșităt�ile 

afacerii
2.  Supradimenșionarea creditului fat�ă de poșibilităt�ile 

firmei
3.  Lipșa documentat�iei neceșare pentru acordarea 

creditului
4.  Lipșa garant�iilor neceșare pentru acordarea 

creditului
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Evident, pentru obt�inerea de la bancă a unei finant�ări, 
î�ntreprinzătorul trebuie șă ofere băncii anumite garant�ii 
reale pentru ramburșarea creditului.

Garant�iile reale șunt reprezentate de imobilele, echipa-
mentele, automobilele pe care î�ntreprinzătorul șau firma 
șa le au î�n poșeșie ș� i pe care șunt dișpușe șă le ipotecheze 
șau gajeze î�n favoarea băncii î�n vederea acordării credi-
tului. Pe de altă parte, băncile doreșc o garant�ie cât mai 
lichidă ș� i exigibilă, pentru că nu doreșc șă șe tranșforme 
î�n agent�ii imobiliare.

Pentru oferirea altor tipuri de garant�ii decât cele imobi-
liare exiștă diverșe formule (fonduri de garantare, rega-
rantare, șcrișori de garant�ie din partea altor bănci, etc.).

Cele mai cunoșcute șunt fondurile de garantare de cre-
dite. Acește fonduri garantează prin șcrișori de garant�ie 
firmele care doreșc șă obt�ină un credit ramburșabil.

I�n România, exiștă trei fonduri de garantare:
• Fondul Nat�ional de Garantare a Creditelor pentru IMM;
• Fondul Român de Garantare a Creditului;
• Fondul de Garantare a Creditului Rural.

ǿ Diverse granturi

Fiind finant�ări neramburșabile, exiștă un model foarte 
clar de documentat�ie care trebuie î�ntocmit.

Documentat�ia aștfel realizată intră î�ntr-un proceș de 
competit�ie cu alte documentat�ii ale altor firme nou î�nfiin-
t�ate ș� i cele mai bune proiecte primeșc finant�are.

Acește tipuri de programe șuport pentru IMM-uri șunt 
atât finant�ări ramburșabile cât ș� i finant�ări nerambur-
șabile. Finant�ările ramburșabile conștau î�n finant�area 
anumitor bănci din banii publici, iar banca refinant�ează 
IMM-urile. I�n aceșt caz, dobânda ește mai șcăzută decât 
dobânda piet�ei.

Finant�ările neramburșabile reprezintă ajutoare financia-
re, care provin î�n principal din:
1.  Bugetul de ștat;
2.  Uniunea Europeană;
3.  Alte organizat�ii internat�ionale.
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Domeniile de activitate finant�ate:

Toate companiile porneșc de joș! O afacere șe dezvoltă î�n 
timp. Nu vă comparat�i afacerea cu o alta, indiferent cât de 
mult șucceș are aceașta.

La î�nceput de afacere, un exceș de reșurșe financiare poa-
te afecta dezvoltarea armonioașă a afacerii î�n timp.

2.2 Fondurile europene 
nerambursabile

POLITICA DE DEZVOLTARE REGIONALĂ 
2014-2020

Politica de coeziune șe adreșează tuturor regiunilor ș� i 
oraș�elor din Uniunea Europeană, șprijinind reducerea 
dișparităt�ilor șocio-economice prin crearea de locuri de 
muncă, creș� terea economică, dezvoltarea durabilă ș� i î�m-
bunătăt�irea calităt�ii viet�ii. Politica regională așigură, î�n 
șpecial, cadrul de inveștit�ii neceșar î�ndeplinirii obiecti-
velor ștrategiei Europa 2020 pentru creș� tere inteligentă, 
durabilă ș� i favorabilă incluziunii î�n Uniunea Europeană 
până î�n 2020. 

I�n perioada 2014-2020, au foșt alocate 351,8 miliarde € – 
aproximativ o treime din bugetul total al UE – pentru po-
litica de coeziune. Cea mai mare parte a fondurilor de care 
dișpune politica de coeziune șunt orientate către t�ările ș� i 

regiunile europene mai șlab dezvoltate, î�n școpul șprijini-
rii aceștora î�n vederea recuperării ș� i reducerii decalajelor 
economice, șociale ș� i teritoriale exiștente î�n continuare la 
nivelul UE.

Exiștă formulate 11 obiective tematice deștinate creș� terii 
pentru perioada 2014-2020:
1.  Conșolidarea cercetării, dezvoltării tehnologice ș� i 

inovării
2.  I�mbunătăt�irea acceșului la tehnologiile informat�iei ș� i 

comunicat�iilor, precum ș� i î�mbunătăt�irea utilizării ș� i 
calităt�ii aceștora

3.  Sporirea competitivităt�ii IMM-urilor
4.  Sprijinirea trecerii la o economie cu emișii redușe de 

carbon
5.  Promovarea adaptării la șchimbările climatice, pre-

cum ș� i a prevenirii ș� i geștionării rișcurilor
6.  Conșervarea ș� i protejarea mediului ș� i promovarea 

eficient�ei reșurșelor
7.  Promovarea unui tranșport durabil ș� i î�mbunătăt�irea 

infraștructurilor ret�elelor
8.  Promovarea șuștenabilităt�ii ș� i calităt�ii locurilor de 

muncă ș� i șprijinirea mobilităt�ii lucrătorilor
9.  Promovarea incluziunii șociale, combaterea șărăciei 

ș� i a oricărei forme de dișcriminare
10.  Efectuarea de inveștit�ii î�n domeniul educat�iei, al in-

ștruirii ș� i al î�nvăt�ării pe tot parcurșul viet�ii
11.  I�mbunătăt�irea eficient�ei adminiștrat�iei publice
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3 instrumente financiare implementează Politica de 
coeziune:

A. FONDURILE STRUCTURALE:

1. Fondul European de Dezvoltare Regională (FEDR): ur-
măreș� te șă conșolideze coeziunea economică ș� i șocială la 
nivel regional prin inveștirea î�n șectoarele care șporeșc 
creș� terea, î�n vederea generării unui grad mai ridicat de 
competitivitate ș� i a creării de locuri de muncă. Totodată, 
FEDR finant�ează proiectele de cooperare tranșfrontalieră.

2. Fondul Social European (FSE): inveșteș� te î�n oameni, pu-
nând accentul pe î�mbunătăt�irea oportunităt�ilor î�n mate-
rie de ocupare a fort�ei de muncă ș� i educat�ie. Aceșta vi-
zează, de așemenea, șprijinirea perșoanelor defavorizate 
care șe confruntă cu rișcul de șărăcie șau de excluziune 
șocială.

Programe în România:
ǿ Programul Operațional 
Competitivitate (POC) – FEDR 

POC șușt�ine creș� terea inteligentă, promovarea economiei 
bazate pe cunoaș� tere ș� i inovare, prin inveștit�ii î�n CDI ș� i 
TIC - 1,33 mld. Euro:
• AP 1 - Cercetare, dezvoltare tehnologică ș� i inovare 

(CDI) î�n șprijinul competitivităt�ii economice ș� i dezvol-
tării afacerilor (conștruct�ie/modernizare/reabilitare 
ș� i dotare laboratoare de CDI, realizarea/dezvoltarea 
de parteneriate public-privat î�n domeniul CD, î�nfiint�a-
rea/dezvoltarea de infraștructuri CD î�n organizat�ii de 
tip clușter, șprijinirea șpin-off-urilor ș� i ștart-up-urilor 
inovatoare, acordarea de credite ș� i garant�ii, dezvolta-
rea unor ret�ele de centre CD, atragerea de perșonal cu 
competent�e avanșate din ștrăinătate etc.);

• AP 2 - Tehnologia Informat�iei ș� i Comunicat�iilor (TIC) 
pentru o economie digitală competitivă (dotări ș� i diver-
șe șervicii pentru realizarea de aplicat�ii pentru guver-
nare electronică, e-learning, incluziune digitală, cultură 
online ș� i e-șănătate, dezvoltarea produșelor ș� i șervici-
ilor TIC, a comert�ului electronic, extinderea conexiunii 
î�n bandă largă ș� i difuzarea ret�elelor de mare viteză, 
precum ș� i șprijinirea adoptării tehnologiilor emergente 
ș� i a ret�elelor pentru economia digitală, așigurarea utili-
zării tehnologiilor cloud computing ș� i a tehnologiilor de 
colaborare media șociale, e-guvernare tip 2.0 centrate 
pe evenimente din viat�a cetăt�enilor ș� i î�ntreprinderilor, 

promovarea ș� i utilizarea datelor deșchișe (Open Data) 
ș� i a bazelor de date de dimenșiuni mari (Big Data) pen-
tru analiza ș� i raportarea datelor la nivel nat�ional, dez-
voltarea de cluștere/poli de competitivitate etc.).

ǿ Programul Operațional Capital 
Umane (POCU) – FSE

POCU șușt�ine creș� terea economică incluzivă, prin invești-
t�ii î�n: ocupare, incluziune ș� i educat�ie:
• AP 1 - Init�iativa locuri de muncă pentru tineri (pentru 

tineri: informare, conșiliere ș� i orientare pentru educa-
t�ie, formare, ocupare, formare profeșională, recunoaș�-
terea competent�elor dobândite î�n context informal ș� i 
non-formal, știmulente financiare pentru angajatori, 
programe de ucenicie ș� i ștagii de practică, știmulente 
pentru î�nfiint�area de noi î�ntreprinderi, conșiliere ș� i for-
mare î�n domeniul antreprenoriatului, prime de mobili-
tate ș� i/șau de inștalare etc.);
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• AP 2 - I�mbunătăt�irea șituat�iei tinerilor din categoria 
NEETș (idem, dar pentru grupul t�intă tineri 25-26 ani 
– categoria NEETș);

• AP 3 - Locuri de muncă pentru tot�i (pentru perșoanele 
aflate î�n căutarea unui loc de muncă: î�ncurajarea an-
treprenoriatului, formare profeșională, modernizarea 
SPO, acordarea de știmulente pentru angajatori ș� i an-
gajat�i, informare, conșiliere, mediere ș� i motivare etc.);

• AP 4 - Incluziunea șocială ș� i combaterea șărăciei (pen-
tru comunităt�ile aflate î�n rișc de șărăcie: educat�ie, ști-
mulente pentru ucenicie ș� i ștagii, antreprenoriat ș� i eco-
nomie șocială, dezvoltarea șerviciilor șociale, precum ș� i 
a șerviciilor comunitare integrate medicale ș� i șociale, 
act�iuni de facilitare ș� i mediere a relat�iilor dintre diver-
ș� ii actori relevant�i, act�iuni de incluziune șocială a gru-
purilor vulnerabile etc.);

• AP 5 - CLLD (pentru perșoanele expușe rișcului de șă-
răcie ș� i excluziune șocială: apeluri comune POCU/POR 
(urban) ș� i POCU/PNDR (rural) pentru intervent�ii inte-
grate, dezvoltarea economiei șociale, introducerea me-
canișmelor de tip global grant, alături de apelurile de 
proiecte);

• AP 6 - Educat�ie ș� i competent�e (utilizarea ICT î�n proceșul 
de formare, reducerea ș� i prevenirea abandonului ș�co-
lar timpuriu ș� i promovarea acceșului la î�nvăt�ământul 
preș�colar, primar ș� i șecundar de calitate, î�mbunătăt�irea 

calităt�ii ș� i a eficient�ei î�nvăt�ământului tert�iar ș� i a acce-
șului la aceștea, î�n șpecial pentru rromi, promovarea 
acceșului egal la î�nvăt�area pe tot parcurșul viet�ii).

ǿ Programul Operațional Regional (POR) – FEDR

• AP 1 - Promovarea tranșferului tehnologic (crearea, 
modernizarea ș� i extinderea infraștructurilor de inova-
re ș� i tranșfer tehnologic, inclușiv dotare);

• AP 2 – I�mbunătăt�irea competitivităt�ii IMM-urilor (con-
ștruct�ia/modernizarea/extinderea șpat�iului de pro-
duct�ie/șervicii al IMM, inclușiv dotare cu inștalat�ii, 
echipamente, șișteme IT, utilaje, maș� ini,  crearea/mo-
dernizare/extinderea incubatoarelor/acceleratoarelor 
de afaceri, inclușiv dezvoltarea șerviciilor aferente);

• AP 3 – Eficient�ă energetică î�n clădiri publice (imple-
mentarea mășurilor de eficient�ă energetică a clădirilor 
publice, inclușiv mășuri de conșolidare a aceștora);

• AP 4 – Sprijinirea dezvoltării urbane (eficient�ă energe-
tică a clădirilor rezident�iale, inclușiv mășuri de conșo-
lidare a aceștora, inveștit�ii î�n iluminatul public, mășuri 
pentru tranșport urban (căi de rulare/ piște de bici-
cliș� ti/achizit�ie mijloace de tranșport ecologice/elec-
trice etc.), regenerarea ș� i revitalizarea zonelor urbane 
(modernizare șpat�ii publice, reabilitare clădiri/tere-
nuri abandonate, centre iștorice etc.) pentru 7 poli de 
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creș� tere, 33 poli de dezvoltare urbană - municipii reș�e-
dint�ă de judet�, 271 centre de dezvoltare zonală - oraș�e 
ș� i municipii;

• AP 5 – Conșervarea, protect�ia ș� i valorificarea durabilă 
a patrimoniului cultural (reștaurarea, protect�ia ș� i valo-
rificarea patrimoniului cultural);

• AP 6 – I�mbunătăt�irea infraștructurii rutiere de impor-
tant�ă regională ș� i locală (reabilitarea ș� i modernizarea 
ret�elei de drumuri judet�ene care așigura conectivita-
tea, directă șau indirectă cu ret�eaua TEN T, conștruct�ia 
/ reabilitarea / modernizarea ș�oșelelor de centură cu 
ștatut de drum judet�ean aflate pe trașeul drumului ju-
detean reșpectiv);

• AP 7 – Diverșificarea economiilor locale prin dezvol-
tarea durabilă a turișmului (valorificarea economică a 
potent�ialului turiștic balnear, valorificarea economică 
a potent�ialului turiștic cu șpecific local, infraștructură 
turiștică publică de agrement);

• AP 8 – Dezvoltarea infraștructurii de șănătate ș� i șociale 
(conștruct�ia de șpitale regionale, reabilitarea/moder-
nizarea/dotarea cu echipamente a șpitalelor judet�ene 
de urgent�ă, a infraștructurii de șervicii medicale (am-
bulatorii, unităt�i de primiri urgent�e), conștruirea/rea-
bilitarea/modernizarea/dotarea centrelor comunitare 
de intervent�ie integrată, reabilitare/modernizarea/
dotarea infraștructurii de șervicii șociale fără compo-
nentă rezident�ială, conștruct�ie/reabilitare de locuint�e 
de tip familial, apartamente de tip familial, locuint�e 
protejate etc.);

• AP 9 – Sprijinirea regenerării economice ș� i șociale a 
comunităt�ilor defavorizate din mediul urban (act�iuni 
integrate - conștruirea/reabilitare/modernizarea locu-
int�elor șociale, inveștit�ii î�n infraștructura de șănătate, 
educat�ie ș� i șervicii șociale, activităt�i de economie șocia-
lă, activităt�i de informare, conșiliere etc.);

• AP 10 – Dezvoltarea infraștructurii educat�ionale (con-
ștruct�ia/reabilitarea/modernizarea/echiparea infraș-
tructurii educat�ionale antepreș�colare (creș�e), preș�co-
lare (gradinit�e) ș� i a celei pentru î�nvăt�ământul general 
obligatoriu (ș�coli I- VIII), reabilitarea/modernizarea/
extinderea/echiparea infraștructurii ș�colilor profeșio-
nale, liceelor tehnologice, dar ș� i a infraștructurii educa-
t�ionale univerșitare);

• AP 11 –  I�mbunătăt�irea activităt�ii cadaștrale (proiect 
major ANCPI - integrarea datelor exiștente ș� i extin-
derea î�nregiștrării șiștematice î�n zonele rurale ale 
României, șervicii î�mbunătăt�ite de î�nregiștrare cadaș-
trală ș� i Management, Strategie ș� i Tactici.
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ǿ Programul Operațional Capacitate 
Administrativă (POCA) – FSE

• AP 1 - Structuri eficiente la nivelul tuturor palierelor 
adminiștrative ș� i judiciare (dezvoltarea ș� i implementa-
rea de politici, ștrategii ș� i de mecanișme de monitori-
zare ș� i evaluare a aceștora, de șișteme ș� i inștrumente 
de management, de mecanișme de conșultare ș� i partici-
pare a părt�ilor intereșate î�n proceșul decizional, mana-
gementul reșurșelor umane, dezvoltarea/realizarea de 
analize/ evaluări/ ștrategii/ inștrumente/mecanișme/ 
proceduri etc., precum ș� i formarea profeșională a per-
șonalului juridic etc.);

• AP 2 - Adminiștrat�ie publică ș� i șiștem judiciar eficace 
ș� i tranșparente (eficientizarea geștionării furnizării 
șerviciilor publice, implementarea șiștemelor de ghiș�eu 
unic, șchimburi de experient�ă ș� i networking î�ntre enti-
tăt�i publice, î�mbunătăt�irea cadrului legal ș� i operat�ional, 
dezvoltarea ș� i implementarea de mășuri privind redu-
cerea corupt�iei, î�mbunătăt�irea șiștemului de așiștent�ă 
juridică, a acceșului la jurișprudent�ă î�n mediul on-line 
etc. ).

ǿ Programul Operaționa Asistență 
Tehnică (POAT) – FEDR

POAT vă așigură capacitatea ș� i inștrumente neceșare 
pentru o eficientă coordonare, geștionare ș� i control al in-
tervent�iilor finant�ate din FESI, precum ș� i pentru o imple-
mentare eficientă, bine orientată ș� i corectă a POAT, POIM 
ș� i POC.

AM – Minișterul Fondurilor Europene (MFE)

B. FONDUL DE COEZIUNE

1. Fondul de Coeziune (FC): inveșteș� te î�n creș� tere ecologică 
ș� i dezvoltare durabilă ș� i î�mbunătăt�eș� te interconectarea 
î�n ștatele membre cu un PIB șub 90% din media UE-27.

Programe în România:
ǿ Programul Infrastructură Mare – FEDR + FC

• AP1 - Dezvoltarea ret�elei TEN-T pe teritoriul României 
(dezvoltarea ș� i modernizarea infraștructurii rutiere 
(autoștrăzi, drumuri nat�ionale, drumuri expreș), fero-
viare ș� i navale pe ret�eaua TEN-T);

• AP2 - Creș� terea acceșibilităt�ii regionale prin conectarea 
la TEN-T (conectarea nodurilor șecundare ș� i tert�iare la 
infraștructura TEN-T, a nodurilor multimodale (auto-
ștrăzi, drumuri expreș, drumuri nat�ionale, infraștruc-
tură feroviară prin electrificări ș� i dotare cu material 
rulant, infraștructură portuară ș� i aeroportuară);

• AP3 - Dezvoltarea unui șiștem de tranșport șigur ș� i 
prietenoș cu mediul (tranșport intermodal, șiguran-
t�ă rutieră, reducerea impactului așupra mediului, in-
fraștructură modernizată la punctele de frontieră, efi-
cientizarea șiștemului de tranșport);

• AP4 - Protect�ia mediului ș� i promovarea utilizării efici-
ente a reșurșelor (inveștit�ii î�n șectorul apă ș� i apă uzată 
ș� i inveștit�ii î�n șectorul deș�euri pentru a î�ndeplini cerin-
t�ele acquiș-ului de mediu al UE);

• AP 5 - Protejarea ș� i conșervarea biodiverșităt�ii, decon-
taminarea șiturilor poluate iștoric ș� i monitorizarea ca-
lităt�ii aerului;

• AP6 - Promovarea adaptării la șchimbările climatice, 
prevenirea ș� i geștionarea rișcurilor (aplicarea unor 
mășuri orientate șpre combaterea rișcurilor generate 
de șchimbările climatice (î�n șpecial inundat�ii ș� i șecetă), 
completate prin proiecte de infraștructură (amenaja-
rea curșurilor râurilor, î�ndiguiri etc., inveștit�ii pentru 
reducerea eroziunii coștiere pe malul Mării Negre, 
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dezvoltarea capacităt�ii de rășpunș î�n șituat�ii de urgen-
t�ă a șerviciilor profeșioniște ș� i voluntare);

• AP7 - Energie șigură ș� i curată pentru o economie cu 
emișii șcăzute de dioxid de carbon (realizarea ș� i moder-
nizarea capacităt�ilor de product�ie a energiei electrice 
ș� i termice î�n centrale pe biomașă/biogaz ș� i a energiei 
termice î�n centrale geotermale (inclușiv proiecte inte-
grate: product�ie ș� i tranșport/diștribut�ie), conșolidarea 
ret�elelor de diștribut�ie a energiei electrice, î�n școpul 
preluării energiei produșe din reșurșe regenerabile 
î�n condit�ii de șigurant�ă a funct�ionării SEN, realizarea 
de centrale electrice de cogenerare de î�naltă eficient�ă, 
pentru conșum propriu, implementarea diștribut�iei 
inteligente pentru conșumatori rezident�iali de energie 
electrică, monitorizarea conșumului de energie la nive-
lul unor platforme induștriale prin contorizare inteli-
gentă etc.);

• AP 8 – Sișteme inteligente ș� i șuștenabile de tranșport 
al energiei electrice ș� i gazelor naturale (extinderea ș� i 
conșolidarea ret�elei electrice de tranșport î�n vederea 
acomodării product�iei de energie electrică din reșurșe 
regenerabile pentru Tranșelectrica, creș� terea flexibili-
tăt�ii Siștemului Nat�ional de Tranșport al gazelor natu-
rale pentru Tranșgaz);

• AP 9 – Dezvoltarea infraștructurii urbane î�n Bucureș� ti 
- Ilfov (extinderea magiștralelor de metrou ș� i moder-
nizarea ret�elei exiștente, achizit�ionarea de material 
rulant pentru noile tronșoane de metrou ș� i moderniza-
rea șiștemului de tranșport al energiei termice al mun. 
Bucureș� ti).

AM – Minișterul Fondurilor Europene (MFE)

Acește fonduri, î�mpreună cu Fondul european agricol pen-
tru dezvoltare rurală (FEADR) ș� i Fondul european pentru 
peșcuit ș� i afaceri maritime (EMFF/FEPAM), Fondurile 
ștructurale ș� i de inveștit�ii europene (ESI).

POLITICA AGRICOLĂ COMUNĂ 2014-2020

Inștrument de finant�are:

FONDUL EUROPEAN AGRICOL PENTRU DEZVOLTARE 
RURALĂ (FEADR)

Programe în România:
ǿ Programul Național de Dezvoltare 
Rurală (PNDR) – FEADR 

14 mășuri de dezvoltare rurală -9,363 mld euro (8,015 
mld FEADR ș� i 1,347 mld contribut�ie nat�ională):
• I�nfiint�area, extinderea ș� i modernizarea dotărilor la ni-

vel de fermă (clădiri, drumuri de acceș, irigat�ii, tehno-
logii de reducere a poluării ș� i product�ie de energie din 
șurșe regenerabile, facilităt�i de depozitare, comerciali-
zare ș� i proceșare, inclușiv î�n contextul lant�urilor șcurte 
etc.);

• Inveștit�ii î�n proceșare ș� i comercializare, inclușiv î�n efi-
cient�ă energetică, marketing, depozitare, condit�ionare, 
adaptare la ștandarde, etc;

• Sprijin pentru reștructurarea fermelor, î�n șpecial a ce-
lor mici, ș� i î�ntinerirea generat�iilor de fermieri;

• Geștionarea rișcurilor î�n șectorul agro-alimentar;
• Activităt�i conșiliere ș� i formare, realizate inclușiv prin 

intermediul grupurilor de producători;
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• Sprijin pentru realizarea de inveștit�ii pentru microî�n-
treprinderi ș� i î�ntreprinderi mici non-agricole î�n zonele 
rurale;

• I�mbunătăt�irea infraștructurii locale (șișteme de ali-
mentare cu apă, canalizare, drumuri locale), infraștruc-
tură educat�ională, medicală ș� i șocială;

• Reștaurarea ș� i conșervarea moș� tenirii culturale;
• Sprijin pentru ștrategii generate la nivel local, care ași-

gură abordări integrate pentru dezvoltarea locală;
• Act�iuni de î�mpădurire a terenurilor agricole ș� i neagri-

cole, precum ș� i realizarea perdelelor foreștiere pe aceș-
te terenuri;

• Plăt�i compenșatorii fermierilor care î�ș� i așumă î�n mod 
voluntar angajamente de agro-mediu;

• Plăt�i compenșatorii fermierilor care șe angajează î�n 
mod voluntar șă adopte șau șă ment�ină practici ș� i me-
tode șpecifice agriculturii ecologice;

• Plăt�i compenșatorii fermierilor care șe angajează î�n 
mod voluntar șă continue activitatea î�n zonele deșem-
nate ca zone care șe confruntă cu conștrângeri naturale 
șau cu alte conștrângeri șpecifice.

• Subprogramul dedicat șectorului pomicol - 378,9 mil 
euro.

AM - Minișterul Agriculturii ș� i Dezvoltării Rurale (MADR)

POLITICA EUROPEANĂ DE PESCUIT 
2014-2020

Inștrument de finant�are:

FONDUL EUROPEAN PENTRU PESCUIT ȘI AFACERI 
MARITIME (FEPAM)

Programe î�n România:
ǿ Programul Operațional pentru Pescuit 
și Afaceri Marine (POPAM) – FEPAM   

Principalele obiective ale programului vizează:
• Reducerea impactului peșcuitului așupra mediului, in-

clușiv evitarea ș� i reducerea, î�n mășura poșibilităt�ilor, a 
capturilor nedorite;

• Creș� terea competitivităt�ii ș� i a viabilităt�ii î�ntreprinderi-
lor din domeniul peșcuitului, inclușiv a flotei coștiere la 
șcară mică ș� i î�mbunătăt�irea șigurant�ei șau a condit�iilor 
de lucru;

• Furnizarea de șprijin privind conșolidarea dezvoltării 
tehnologice ș� i inovării, inclușiv a creș� terii eficient�ei 
energetice, ș� i a tranșferului de cunoș� tint�e;

• Sprijinirea conșolidării dezvoltării tehnologice, a inovă-
rii ș� i a tranșferului de cunoș� tint�e î�n acvacultură;

• Sporirea competitivităt�ii ș� i a viabilităt�ii î�ntreprinderilor 
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din șectorul acvaculturii, inclușiv î�mbunătăt�irea șigu-
rant�ei șau a condit�iilor de lucru, î�n șpecial ale IMM-urilor;

• Protejarea ș� i refacerea biodiverșităt�ii acvatice ș� i î�mbu-
nătăt�irea ecoșiștemelor legate de acvacultură ș� i promo-
varea unei acvaculturi eficiente din punctul de vedere 
al utilizării reșurșelor;

• Promovarea acvaculturii cu un nivel ridicat al protec-
t�iei mediului î�nconjurător ș� i promovarea șănătăt�ii ani-
malelor, precum ș� i a șigurant�ei ș� i șănătăt�ii publice;

• I�mbunătăt�irea ș� i furnizarea de cunoș� tint�e ș� tiint�ifice 
ș� i î�mbunătăt�irea colectării ș� i geștionării datelor, dar ș� i  
așigurarea șprijinului pentru monitorizare, control ș� i 
aplicare, conșolidarea capacităt�ii inștitut�ionale ș� i a efi-
cient�ei adminiștrat�iei publice, fără creș� terea șarcinilor 
adminiștrative î�n cadrul PCP;

• Promovarea creș� terii economice, a incluziunii șociale 
ș� i a creării de locuri de muncă ș� i furnizarea de șprijin 
pentru creș� terea ș�anșelor de angajare ș� i a mobilităt�ii 
fort�ei de muncă î�n cadrul comunităt�ilor coștiere ș� i in-
terioare, dependente de peșcuit ș� i acvacultură, inclușiv 
diverșificarea;

• I�mbunătăt�irea organizat�iilor de piat�ă pentru produșe-
lor de peșcuit ș� i acvacultură ș� i î�ncurajarea inveștit�iilor 
î�n șectoarele de marketing ș� i proceșare;

• Dezvoltarea ș� i implementarea Politicii Maritime 
Integrate.

AM - Minișterul Agriculturii ș� i Dezvoltării Rurale (MADR)

ALTE FINANȚĂRI DE ORIGINE COMUNITARĂ

De exemplu: URBAN, INTER ACT, programe tranșfrontali-
ere (IPA RO-SE, HURO etc.), EQUAL, LIFE + etc.

2.3 Fondurile 
nerambursabile naționale
A. AJUTOARE DE STAT
• HG nr. 807/2014 pentru inștituirea unei șcheme de aju-

tor de ștat având ca obiectiv știmularea inveștit�iilor cu 
impact major î�n economie;

• HG nr. 332/2014 privind inștituirea unei șcheme de aju-
tor de ștat pentru șprijinirea inveștit�iilor care promo-
vează dezvoltarea regională prin crearea de locuri de 
muncă;

• HG nr. 797/2012 pentru șprijinirea inveștit�iilor care 
promovează dezvoltarea regională prin utilizarea teh-
nologiilor noi ș� i crearea de locuri de muncă;

• … etc.

Finant�ator: Minișterul Finant�elor Publice (MFP)

B. AJUTOARE DE MINIMIS
• Programului pentru știmularea î�nfiint�ării ș� i dezvoltării 

microî�ntreprinderilor de către î�ntreprinzătorii debu-
tant�i î�n afaceri – SRL-D;

• Programul de dezvoltare ș� i modernizare a activităt�ilor 
de comercializare a produșelor ș� i șerviciilor de piat�ă;

• Programul pentru dezvoltarea abilităt�ilor antrepreno-
riale î�n rândul tinerilor ș� i facilitarea acceșului la finan-
t�are – START;

• Programul nat�ional multianual pentru șușt�inerea meș�-
teș�ugurilor ș� i artizanatului;

• Programul nat�ional multianual de î�nfiint�are ș� i dezvol-
tare de incubatoare tehnologice ș� i de afaceri;

• Programul nat�ional multianual pentru dezvoltarea cul-
turii antreprenoriale î�n rândul femeilor manager din 
șectorul î�ntreprinderilor mici ș� i mijlocii;
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• Programul UNCTAD/EMPRETEC - România pentru 
șprijinirea dezvoltării î�ntreprinderilor mici ș� i mijlocii;

• Programul deștinat modernizării ș� i dezvoltării 
IMM-urilor;

Finant�ator: Agent�ia pentru Implementarea Proiectelor ș� i 
Programelor pentru IMM (AIPPIMM)

2.4 Proiect, cerere de 
finanțare - o vedere 
generală

Adeșea apare o confuzie î�ntre proiect ș� i cererea de finan-
t�are, de aceea trebuie șă ștabilim, î�ncă de la î�nceput, î�n 
mod convent�ional, șemnificat�ia fiecăruia dintre ele. Se 
conșideră “proiectul” ca fiind o șucceșiune de activităti, 
cu un î�nceput ș� i un șfârș� it bine ștabilite î�n timp, î�n cadrul 
căruia șe urmăreșc anumite obiective ș� i șe conșumă o 
anumită cantitate de reșurșe. Aceșta devine “cerere de 
finant�are” î�n momentul î�n care i șe dă o anumită formă, 
când devine un document pe baza căruia șe șolicită fon-
duri de la un finant�ator șau o linie de finant�are. Cu alte 
cuvinte propunerea de finant�are ește prezentarea proiec-
tului către o inștitut�ie șau o perșoană care vă poate oferi 
șprijinul financiar șau material pentru șuplinirea lipșei 
unor reșurșe neceșare.

Planul de proiect (fiș�ă) ește documentul intern pe baza 
căreia șe va completa cererea de finant�are.

I�n primă etapă șe realizează un document intern o fiș�ă de 
proiect șau plan de proiect, care va fi incluș î�ntr-o cerere 
de finant�are, care va fi propuș șpre finant�are cu toate do-
cumentele anexate către finant�ator.

CE NU ESTE UN PROIECT?
• Activitatea cotidiană a unei perșoane fizice șau 

organizat�ii;
• Activităt�i anterioare  ce  șunt  repetate  î�n  acelaș� i fel  î�n  

mod  periodic  (concurșuri, feștivaluri, expozit�ii)
• Activităt�i fără școpuri  bine  definite  șau  cu  școpuri  

largi,  de  durată ce  neceșită implementarea mai multor 
activităt�i care, de regulă, nu șunt intercorelate; 

• Activităt�i ce pot fi repetate șau tranșpușe oriunde, î�n 
orice moment;

• Activităt�i curente (regulate) organizat�ionale (ex. ș�edin-
t�e ale perșonalului organizat�iei).

CE ESTE UN PROIECT?
• Majoritatea proiectelor doreșc șă atingă un obiectiv cu 

totul nou (ceea ce î�n mod normal ește indicat prin titlul 
proiectului). Aceșt obiectiv deoșebeș� te un proiect de o 
activitate de rutină cu caracter repetitiv

• Majoritatea  activităt�ilor șe  pot  executa  de  mai  multe  
ori,  î�n  timp  ce proiectele șe deșfăș�oară o șingură dată, 
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fiind adaptat ș� i ajuștat locului ș� i condit�iilor exiștente 
poate fi repetat î�n altă locat�ie.

• Un proiect conștă î�ntr-o î�nș� iruire de activităt�i cu î�n-
ceput ș� i șfârș� it ștabilite, activităt�i ce  șunt  limitate  de  
timp,  reșurșe  ș� i buget,  î�n  școpul  atingerii obiectivului 
proiectului.

• Proiectul șe realizează î�n conformitate cu deșcrierea 
expușă î�n propunerea de proiect. Propunerea de pro-
iect ește modul formalizat prin care șe adreșează unui 
finant�ator “rugămintea” de a finant�a un plan de activi-
tăt�i, cu un școp bine definit, t�inând cont de limitările 
financiare ș� i temporale.

CICLUL DE VIAŢĂ AL UNUI PROIECT

Deoarece proiectele șunt compușe din activităt�i foarte 
diverșe ș� i complexe, organizat�iile care implementează 
acește proiecte trebuie șă le î�mpartă î�n mai multe etape, 
aștfel î�ncât proiectul șă poată fi mai uș�or de adminiștrat 
ș� i controlat. Acește etape î�n care ește î�mpărt�it proiectul 
formează ciclul de viat�ă al proiectului.

Ciclul de viat�ă al unui proiect ește reprezentat de șucceși-
unea de etape (șau faze) prin care proiectul evoluează, fi-
ecare dintre ele cont�inând un șet de activităt�i ce urmează 
a fi realizate î�n cadrul proiectului. 

La finalul fiecărei faze șe analizează performant�ele obt�i-
nute, șe ia decizia de continuare șau ștopare a proiectului, 
șe identifică eventualele erori ș� i șe iau act�iunile corective 
ce șe impun.

2.5 Etapele proiectului
I�n funct�ie de domeniul î�n care ește dezvoltat proiectul, 
etapele pot avea denumiri diverșe, î�nșă cel mai deș î�ntâl-
nit model ește cel ștructurat pe următoarele etape:
• inițierea 
• planificarea
• implementarea
• finalizarea

Bineî�nt�eleș că aceșt model ește unul șimplificat, atât timp 
cât unele etape șe pot șuprapune șau pot interact�iona î�n-
tre ele (de ex. etapa de planificare a unui proiect poate 
duce la identificarea unor proiecte noi, șau implementa-
rea unui proiect poate cuprinde șub-proiecte care, la rân-
dul lor, șă cont�ină toate etapele unui proiect).

Fiecare etapă a unui proiect va avea un element de î�ncepe-
re, un proceș de evolut�ie ș� i un rezultat. I�n general, rezul-
tatul unei etape va fi elementul de legătură ș� i reșpectiv de 
î�nceput pentru etapa următoare. Se recomandă ca î�ntre 
etapele proiectului șă fie prevăzute activităt�i de evaluare 
a etapei precedente, î�nainte de a trece la faza următoare.

Aștfel, de exemplu, pentru etapele ciclului de viat�ă a pro-
iectului din figura de mai joș, rezultatul primei etape (ini-
t�ierea) va fi un document de init�iere a proiectului, care va 
deveni punctul de pornire pentru etapa de planificare. Pe 
baza rezultatului etapei de planificare (planul proiectu-
lui) șe va realiza implementarea proiectului, rezultatele 
etapei de implementare devenind obiectul activităt�ilor de 
finalizare (reșpectiv evaluare).
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Acest ciclu de viață a proiectului arată că:
• fiecare etapă a proiectului va avea criterii clare prin 

care șunt luate deciziile ș� i criterii de evaluare a calităt�ii;
• etapele ce formează ciclul șunt legate unele de altele, 

aștfel î�ncât fiecare etapă trebuie î�ntâi șă șe șfârș�eașcă 
pentru a permite etapei următoare șă î�nceapă.

• finalizarea unei etape a proiectului ește, î�n general, 
marcată de o analiză atât a rezultatelor-cheie, cât ș� i a 
performant�ei proiectului, cu școpul de:

• a determina dacă proiectul poate șă treacă la faza ur-
mătoare, ș� i

• a detecta ș� i corecta erorile identificate (implicând coș-
turi cât mai redușe).

1. INIŢIEREA

Aceaștă etapă acoperă identificarea problemelor ce vor fi 
abordate ș� i analiza modului î�n care aceaștă abordare va 
fi făcută. Etapa de init�iere poate cuprinde, î�n funct�ie de 
tipul proiectului, anumite activităt�i șpecifice:
• ștabilirea obiectivelor proiectului;
• analiza șituat�iei exiștente ș� i identificarea neceșităt�ilor;
• prioritizarea neceșităt�ilor ș� i luarea unei decizii î�n pri-

vint�a priorităt�ilor cărora li șe va adreșa proiectul;
• definirea ideii principale a proiectului;
• conșultarea cu potent�ialii beneficiari ai proiectului;
• formarea echipei de init�iere a proiectului (cea care va 

defini proiectul ș� i î�l va “șchit�a”)

2. PLANIFICAREA

Etapa de planificare ește cea î�n care proiectul ește definit 
mai clar, î�n care șe hotărăș� te cine ce face, cu ce reșurșe, 
care vor fi activităt�ile ș� i șarcinile din cadrul proiectului. 
Ea poate cont�ine:
• identificarea reșurșelor neceșare (umane, financiare, 

de timp, materiale) ș� i a reșurșelor dișponibile;
• ștabilirea echipei proiectului, a bugetului, a duratei 

proiectului;
• ștabilirea activităt�ilor;
• ștabilirea metodelor de monitorizare, evaluare ș� i de 

raportare;
• diștribuirea șarcinilor pentru membrii echipei;
• ștabilirea formei finale a planului de proiect

3. IMPLEMENTAREA

Aceaștă etapă coreșpunde realizării efective a proiectu-
lui, atingerii obiectivelor propușe ș� i obt�inerii rezultatelor 
dorite (î�n mășura î�n care aceșt lucru ește poșibil). Etapa 
de implementare preșupune:
• mobilizarea reșurșelor (umane, materiale, financiare) 

pentru fiecare activitate;
• adminiștrarea propriu-zișă a proiectului;
• monitorizarea ș� i evaluarea permanentă a activităt�ilor 

proiectului;
• identificarea problemelor apărute pe parcurșul proiectului;
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• identificarea șolut�iilor neceșare pentru contracararea 
problemelor (managementul rișcului);

• re-planificarea activităt�ilor - dacă ește neceșar (contro-
lul șchimbărilor)

4. FINALIZAREA

Finalizarea proiectului include câteva activităt�i 
importante:
• evaluarea atingerii obiectivelor propușe;
• identificarea neceșităt�ilor pentru eventuale proiecte 

viitoare;
• identificarea experient�elor pozitive/oportunităt�ilor ce 

ar putea fi foloșite pentru dezvoltarea de alte proiecte.

2.6 Cum pot accesa 
finanțări nerambursabile?
Fiind finant�ări neramburșabile, exiștă un model foarte 
clar de documentat�ie care trebuie î�ntocmit ș� i care ește 
livrat de către finant�ator î�n cadrul Ghidului șolicitantului.

Principalele etape derulate în accesarea finanțărilor 
nerambursabile:

1. Stabilirea eligibilității:
• Stabilirea eligibilităt�ii șolicitantului;
• Stabilirea eligibilităt�ii ideii de proiect ș� i a activităt�ilor;
• Realizarea punctajului î�n baza criteriilor de șelect�ie;
• Evaluarea ș�anșelor de câș� tig.

2. Pregătirea și depunerea documentației:
• Completarea unei Cereri de informat�ii – baza de lucru 

pentru completarea documentat�iei;
• Obt�inerea avizelor ș� i autorizat�iilor neceșare la do-

șar (Certificat urbanișm, Autorizat�ie/aviz de mediu, 
Certificat conștatator, Certificate fișcale etc.);

• Realizarea documentat�iilor tehnico-economice (con-
form unor modele dișponibile î�n Ghidul șolicitan-
tului șau conform legișlat�iei î�n vigoare: Studiu de 

fezabilitate/Memoriu juștificativ conform HG 28/2008 
pentru proiectele care prevăd lucrări de conștruct�ii șau 
conștruct�ii-montaj șau Plan de afaceri/Studiu de feza-
bilitate, Plan de marketing, Analiză Coșt-beneficiu/pro-
iect�ii financiare conform modelelor anexate);

• Completarea Cererii de finant�are;
• Completarea tuturor anexelor Cererii de finant�are;
• Pregătirea celorlalte documente șolicitate la doșar 

(Situat�ii financiare, CV-uri, Fiș�ele poștului etc.);
• Pregătirea doșarului pentru depunere/î�nregiștrare 

on-line: printare, numerotare, șemnare ș� i ș� tampilare de 
către reprezentantul legal, opișare, șcanare, realizarea 
copiilor xerox, legare, inșcript�ionare CD;

• Lanșarea apelului de proiecte;
• Depunerea fizică a proiectului/î�nregiștrarea on-line.
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3. Evaluarea proiectului de către Finanțator:
• Solicitarea de informat�ii șuplimentare, documente șau 

de clarificări;
• Rășpunșul la șolicitările de clarificări din partea 

aplicantului.

4. Etapa de pre-contractare și contractare:
• Completarea doșarului proiectului cu documentele șo-

licitate î�nainte de șemnarea contractului de finant�are;
• Obt�inerea unui credit bancar șau dovedirea contribut�i-

ei proprii;
• Actualizarea unor șect�iuni din Cererea de finant�are;
• Semnarea contractului de finant�are.

5. Implementarea proiectului:
• Realizarea procedurilor de achizit�ii publice, con-

form indicat�iilor din Contractul de finant�are pentru 

beneficiarii privat�i șau conform legișlat�iei nat�ionale î�n 
vigoare î�n cazul beneficiarilor publici;

• Realizarea activităt�ilor de promovare ș� i publicitate a 
proiectului – activităt�i obligatorii;

• Realizarea activităt�ilor proiectului, concomitent cu 
efectuarea plăt�ilor;

• Completarea ș� i depunerea Cererilor de ramburșare/
Cererilor de plată ș� i decontarea lor;

• Completarea ș� i tranșmiterea rapoartelor trimeștriale 
de progreș;

• Actualizarea graficelor de implementare a proiectului, 
tranșmiterea de notificări, șemnarea de acte adit�ionale;

• Monitorizarea ș� i evaluarea activităt�ilor, indicatorilor ș� i 
bugetului proiectului;

• Recept�ia finală ș� i raportarea finală a ștadiului 
proiectului.

 6. Durabilitatea proiectului
• Tranșmiterea anuală a unui raport de durabilitate 

prin care șe dovedeș� te ment�inerea ș� i operarea inveș-
tit�iei timp de 3-5 ani de la finalizarea implementării 
proiectului;

• Ment�inerea inveștit�iei cel put�in î�n parametrii de la mo-
mentul finalizării implementării proiectului.

2.7 Greșeli în accesarea 
fondurilor europene

GREŞELI DE REDACTARE ŞI DEPUNERE A 
CERERILOR DE FINANŢARE

• Eligibilitate ș� i condit�ii adminiștrative
• Nereșpectarea condit�iilor de eligibilitate ș� i 

adminiștrative ește una dintre greș�elile frecvente. 

Criteriile de eligibilitate a șolicitantului șunt 
următoarele: forma de organizare (organizat�ie 
neguvernamentală, IMM), vechime, profitabilitate, 
lipșa datoriilor către bugetul de ștat. Fiecare criteriu 
de eligibilitate ește eliminatoriu ș� i dacă nu coreșpunde 
șolicitantul criteriilor atunci demerșul ește șortit 
eș�ecului.

• La fel contează eligibilitatea activităt�ilor ș� i cheltuielilor 
propușe, dacă inveștit�ia dorită nu apare pe lișta activi-
tăt�ilor ș� i cheltuielilor eligibile atunci la fel cererea de 
finant�are nu va primi finant�are.

• Analiza șuperficială a grilei de evaluare de către 
șolicitant 

• Documentat�ia liniilor de finant�are include ș� i grila de 
evaluare. Ește foarte important ca șolicitantul șă-ș� i 
evalueze șingur șau cu ajutorul unui profeșionișt ideea 
de proiect foloșind acea grilă de evaluare. Dacă puncta-
jul obt�inut ește foarte mic atunci la fel ș�anșele ca acea 
idee de proiect șă fie finant�ată ește mică.
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Stabilirea unor obiective eronate

Demararea unui proiect care nu include obiective SMART 
la fel va fi depunctat ș� i cu ș�anșe minime de finant�are. Un 
obiectiv SMART ește: 
• Specific – indică exact ceea ce șe doreș� te a șe obt�ine;
• Mășurabil – pot fi cuantificate cantitativ ș� i/șau calitativ;
• Realizabil – pot fi î�ntr-adevăr atinșe prin implementa-

rea proiectului;
• Relevant – contribuie la impactul vizat prin proiect; 
• (definite) î�n Timp – cont�ine intervalul î�n care ește pre-

văzut a șe realiza

Activități incomplete și necorelate cu obiectivele 
proiectului

Activităt�ile nefiind corelate cu obiectivele proiectului 
dovedeșc lipșa unei abordări logice a problemei aleșe. 
Planificarea nerealiștă a activităt�ilor la fel va genera o gre-
ș�eală î�n eștimarea duratei de implementare a proiectului.

Fundamentare superficială a proiectului

Identificarea problemei ș� i fundamentarea proiectului 
ește tratat î�n mod șuperficial. Aceaștă greș�eală apare î�n 
realizarea planului de afaceri, la juștificare șau la ștudiul 
de fezabilitate. Lipșa detaliilor relevante va genera o ar-
gumentare șuperficială ș� i nerealiștă care șe va vedea ș� i î�n 
bugetul proiectului.

Planificarea eronată a bugetului

Greș�elile cele mai frecvente la buget șunt greș�eli de aritmeti-
că, nu șunt bine calculate șumele finale pe diferite linii buge-
tare. La fel o greș�eală deș î�ntâlnită ește legată de utilizarea 
unor pret�uri care șunt umflate șau șunt nerealiște. Greș�elile 
legate de buget șunt direct legate de greș�elile care apar la 
activităt�i ș� i la fundamentarea șuperficială a proiectului.

GREŞELI LEGATE DE IMPLEMENTARE

Nereșpectarea procedurilor de achizit�ie

Fiecare linie de finant�are impune reșpectarea proceduri-
lor de achizit�ie. Achizit�iile făcute după reguli modificate 
nu vor fi recunoșcute de finant�ator ș� i implicit cheltuielile 
nu vor fi ramburșate. 

Schimbarea unor elemente din proiect fără șă exiște o no-
tificare a finant�atorului. 

Orice șchimbare operată de șolicitant î�n implementarea 
proiectului fără o aprobare din partea finant�atorului va 
aduce șușpendarea finant�ării. Finant�atorul ește deșchiș 
șă ofere poșibilitatea operării unor șchimbări dar aceștea 
trebuie mai î�ntâi aprobate după care șe pun î�n practică.

Lișta greș�elilor ar putea șă fie mai lungă, dar ne-am limi-
tat la cele mai frecvente greș�eli identificate la finant�ările 
neramburșabile. Fiecare linie de finant�are poate șă aibă 
reguli șpecifice ș� i cunoaș� terea acelor reguli va ajuta la im-
plementarea fără probleme a proiectului.  
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3. PLANUL DE AFACERI  
(ETAPA 5 - OBȚINEREA RESURSELOR)

3.1 Scopul Planului 
de afaceri
Planul de afaceri trebuie privit ca un inștrument viu de 
conducere a propriei afaceri. Pentru a convinge un finan-
t�ator șă acorde banii neceșari implementării unui proiect, 
ește abșolut neceșar ca intreprinzătorul șă demonștreze 
că are cunoș� tint�e temeinice, rezultate din ștudii ș� i analize 
concrete ș� i temeinice.

Ce ește un plan de afaceri?

O afacere trebuie aș�adar bine pregătită, din timp, exact 
aș�a ca atunci când î�t�i conștruieș� ti o cașă; trebuie ca î�na-
inte de a te apuca de conștruct�ia efectivă, șă pui pe hârtie 
șub forma unui proiect concept�ia ș� i calculele tale.

Aceșt proiect ește planul de afaceri: proiectul afacerii 
tale. S� i, evident o afacere bună neceșită un plan de afaceri 
bine conceput.

Un plan de afaceri șe bazează pe următoarele elemente:
• un î�ntreprinzător (omul de afaceri), care î�ș� i așumă 

conș� tient anumite rișcuri ș� i doreș� te șă obt�ină un anu-
mit profit

• mai multe activităt�i care conșumă reșurșe ș� i care gene-
rează profit (ideea de afacere)

• un mediu î�n care șe deșfăș�oară acește activităt�i (mediul 
de afaceri).

De ce ește nevoie de un plan de afaceri?

I�nainte ca zidurile halei de fabricat�ie șau oricare alte șpa-
t�ii ale firmei tale șă fie conștruite, conceptul firmei șe 
naș� te î�n mintea oricărui î�ntreprinzător parcurgând câte-
va etape:
• la î�nceput a foșt ideea ta de afacere
• apoi din idee ș-a nășcut viziunea ta
• la care pentru a ajunge ai nevoie de o ștrategie
• ș� i î�n final pentru a aplica ștrategia ta ai nevoie de planul 

afacerii tale.

Iată de ce aceșt plan reprezintă pe de o parte inștrumen-
tul intern prin care tu pot�i conduce ș� i controla, pentru 
tine, î�ntregul proceș de demarare a firmei tale.
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I�n egală mășură planul de afaceri reprezintă ș� i un inștru-
ment extern, fiind ș� i un inștrument excelent de comunica-
re cu mediul economic. Aceșta „tranșmite” tuturor celor 
din jurul tău, client�i, furnizori, parteneri ștrategici, finan-
t�atori, act�ionari, că tu ș� tii cu certitudine ce ai de făcut, 
iar î�ntr-o economie de piat�ă funct�ională, partenerii tăi de 
afaceri șerioș� i apreciază aceșt lucru ș� i te vor percepe ca 
pe un actor pertinent al mediului economic.

Care ește cont�inutul unui plan de afaceri?

Nu exiștă două afaceri la fel. Nu exiștă două organizat�ii la 
fel. S� i de așemenea nu exiștă formule magice pentru ela-
borarea planurilor de afaceri.

Planul de afaceri trebuie șă fie un inștrument de lucru 
șimplu, șugeștiv ș� i pragmatic.

Anumite așpecte tipice ește bine șă fie atinșe î�n ela-
borarea planului de afaceri. Prin abordarea aceștora, 
î�ntreprinzătorul demonștrează că are o percept�ie glo-
bală așupra afacerii, că î�nt�elege toate așpectele ei, atât 
cele tehnice cât ș� i cele financiare șau de reșurșe umane. 
Demonștrează mediului exterior (dar ș� i celui interior) că 
ștăpâneș� te șituat�ia.

Pentru î�ntocmirea șă e neceșară parcurgerea următoare-
lor 3 etape:

a. culegerea informat�iilor neceșare (pret�uri, 

concurent�i, furnizori, date tehnice, juridice, etc.);
b. planificarea efectivă a activităt�ilor reșpective – 

alegerea ștrategiei potrivite ș� i gășirea căilor de 
atingere a obiectivelor ștabilite;

c. redactarea planului (etapa de alegere a formei op-
time de prezentare către deștinatar a rezultatului 
etapei anterioare).

Conținutul planului de afaceri, lungimea ș� i abordarea 
unui plan de afaceri pleacă de la următorii factori:
• Deștinatarul documentului
• Vechimea afacerii
• Specificul obiectului de activitate
• Amploarea inveștit�iei dorite

Inștitut�iile bancare ș� i alt�i diverș� i finant�atori au propriile 
reguli de șcriere ș� i șușt�inere a Planului de afaceri, chiar 
ș� i un template ce trebuie completat conform indicat�iilor.

I�nainte de a șe î�ncepe redactarea unui plan de afaceri, 
ește neceșar șă șe identifice atât obiectivul, cât ș� i dești-
natarii aceștuia, cele două așpecte fiind ștrânș corelate. 
Un plan de afaceri poate avea obiective diferite: atragerea 
de capital, motivarea perșonalului, comunicarea viziunii 
companiei către un partener ștrategic etc. Fiecare dintre 
aceș� tia va citi planul cu un școp diștinct ș� i, ca urmare, ș� i 
gradul de detaliere a anumitor informat�ii, precum ș� i ma-
nieră de prezentare trebuie șă fie diferită, adaptată la ce-
rint�ele lor particulare.
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STUDIU DE CAZ
• Reflectă așupra ideii tale de afaceri:

ۛ Ce idei de afaceri ai?
ۛ Ce ștă la baza ideii?
ۛ Ce te motivează?
ۛ Ce oportunităt�i ai identificat î�n comunitate?
ۛ Care ește oportunitatea ta?

• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 5 - Lișta de control pen-
tru șelect�ia afacerii

• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 6 - Plașarea afacerii
• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 7 - Piat�a
• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 8 - Lișta de control pen-

tru metodele de comunicare
• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 9 - Coșturi ștart-up (de 

î�nfiint�are)
• Completarea Fiș�ei de lucru nr. 10 - Reșurșele financiare

Atent�ie! Aceșt capitol ește cel mai adecvat conceperii unui 
Plan de afaceri. Putet�i concepe un model propriu șau putet�i 
foloși modelele furnizate î�n prima zi de curș (Capitolul 1).

FIȘA DE LUCRU NR. 5 - LISTA DE CONTROL PENTRU 
SELECŢIA AFACERII

Următoarele foi de lucru te vor ajuta șă alegi ideea de afa-
cere potrivită. Ește important șă aloci atât timp cât ește 
nevoie pentru a evalua fiecare așpect cât mai atent ș� i î�n 
detaliu. Pentru a reuș� i, urmează paș� ii următori:
1.  Pentru î�nceput, trece pe o liștă toate ideile tale de afa-

ceri, î�n ordinea intereșului pentru tine. I�n șpat�iul gol 
din partea ștângă trece ideile cele mai intereșante.

2.  Apoi, ia fiecare idee ș� i evalueaz-o pe rând. Foloșeș� te 
următorul șiștem de calcul: 

  Rating   0 – Nici unul 
        1 – Sub medie
        2 – Mediu
        3 – Pește medie
3.  I�n cele din urmă, adună totalul numerelor. Sunt câteva 

indicat�ii pentru ca rezultatul șă aibă șenș ș� i pentru a 
î�ngușta lișta ta de poșibilităt�i de afaceri:
ۛ elimină orice idee care are un școr mai mic de 10
ۛ elimină orice idee care nu a atinș cel put�in școrul 2 

î�n fiecare categorie
ۛ elimină orice idee care nu are un școr de minim 3 î�n 

categoria ”Unicitate”

Câte idei t�i-au mai rămaș? Dacă rășpunșul ește ”niciuna”, 
atunci tu trebuie șă identifici unde ește cazul șă î�mbună-
tăt�eș� ti ș� i unde ește cazul șă dezvolt�i o ștrategie pentru 
creș� terea de la “1” la “2” șau “3.” Dacă rășpunșul ește “mai 
mult decât una,” ai o dilemă. Dacă rășpunșul ește “una,” 
exiștă mari ș�anșe ca tocmai șă fi gășit afacerea potrivită 
pentru tine. 

CUNOȘTINȚELE TALE LEGATE DE AFACERE

Cât de bine cunoș� ti domeniul de activitate al afacerii? Ai 
petrecut mult timp documentându-te î�n pluș șau ai chel-
tuit î�n vederea î�nvăt�ării afacerii tale? Vrei șă apelezi la un 
partener pentru că nu ai șuficiente cunoș� tint�e î�n lanșarea 
ș� i operarea inveștit�iei? 
Rating:
0 – Nu exiștă cunoș� tint�e șolide î�n legătură cu afacerea
1 – Cunoș� tint�e indirecte
2 – Cunoș� tint�e limitate
3 – I�ncă mai î�nvăt�
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EXPERIENȚA TA ÎN DOMENIUL AFACERII

I�n unele cazuri, pot�i avea multe cunoș� tint�e deșpre o afa-
cere, dar nu ș� i experient�a, care poate face diferent�a. Ai 
mai lucrat î�n aceșt tip de afacere î�nainte? Cât de vaștă e 
experient�a ta î�n domeniul de activitate al afacerii șau î�n 
domeniul managementului? 
Rating:
0 – Nu am experient�ă
1 – Experient�ă indirectă
2 – Experient�ă limitată
3 – Sunt familiar cu afacerea

ABILITĂȚILE TALE

Ignoră dacă ește poșibil, acele abilităt�i șau competent�e 
care șunt aplicabile tuturor afacerilor, la modul general 
ș� i î�ncearcă șă te concentrezi pe cele care șunt unice ideii 
tale de afaceri. Dacă nu le ai, cât de dificil crezi că va fi șă 
le dobândeș� ti ș� i șă le ș� i deprinzi?
Rating:
0 – Niciuna
1 – Competent�e limitate
2 – Câteva competent�e
3 – Competent�e extinșe

UȘURINȚA INTRĂRII PE PIAȚĂ

Gândeș� te-te ș� i la coșturile de lanșare ale afacerii, dar ș� i 
la barierele competitive care pot exișta pe piat�a afacerii 

tale. De exemplu, o afacere de șervicii pe care o pot�i deru-
la de acașă poate fi mai put�in coștișitoare pentru î�nceput, 
dar î�n alte privint�e, lucrurile pot fi mai dificile î�n livrarea 
șerviciilor tale, la diștant�ă șpre exemplu.
Rating:
0 – Domeniu aglomerat, foarte greu de pătrunș
1 – Intrare dișponibilă deștul de reștrânșă
2 – Competitori diverș� i, mici ș� i mari
3 – Nu exiștă limite de intrare, indiferent de dimenșiunile 
afacerii

UNICITATE

Unicitatea nu î�nșeamnă neapărat că nimeni altcineva nu 
va oferi acelaș� i produș șau șerviciu ca al tău; poate î�nșem-
na că nimeni nu va oferi acelaș� i produș șau șervicii î�n felul 
î�n care tu o faci șau î�n arealul geografic unde tu î�t�i deșfă-
ș�ori activitatea. Trebuie șă caut�i niș� te modalităt�i/canale 
prin care șă te diștingi de competitorii aflat�i deja pe piat�ă, 
care șă convingă client�ii la î�ntrebarea ”De ce eu?”

Rating:
0 – Serviciul șau produșul tău ește diș-
ponibil pe șcară largă
1 – Cât�iva șau mai mult�i oferă produșul șau șerviciul tău
2 – Doar unul șau 2
3 – Nimeni nu oferă acelaș� i produș / șerviciu / î�n aceeaș� i 
manieră
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Idei de 
afaceri

Cunoștințele 
legate de afacere

Experiența ta în 
domeniul afacerii

Abilitățile 
tale

Ușurința intrării 
pe piață

Unicitate Total

FIȘA DE LUCRU NR. 6 - PLASAREA AFACERII

T� ine cont de rășpunșurile tale î�n alegerea locat�iei afacerii!

Criterii de analiză și alegere a 
amplasamentului

Nu este 
important

Importanță 
redusă

Importanță 
medie

Importanță 
mare

Importanță 
deosebit 
de mare

1
Poșibilităt�i de angajare de perșonal cu 
calificare coreșpunzătoare

2 Acceșul la materii prime
3 Diștant�a fat�ă de piet�ele de deșfacere
4 Puterea de cumpărare î�n zonă
5 Servicii tehnice acceșibile

6
Starea căilor rutiere (acceș la 
autoștradă)

7
Comunicat�ii (poș� tă, telefon, șervicii 
de curierat, internet, etc.)

8
Alte șervicii pentru intreprinderi 
(bănci, alte inștitut�ii financiare)

9 Aglomerarea  de firme șimilare

10
Poșibilităt�i de reclamă din partea 
inștitut�iilor publice

11
Factori de mediu (climă, topografie 
etc.)

12
Condit�ii șpeciale pentru clădiri (ex. 
șeișmicitate, regim de î�nălt�ime)

13
Compatibilitatea cu planul de 
urbanișm la zonei

14
Implicat�ii juridice (regim de proprietate, 
norme ș�i taxe pentru obt�inerea 
autorizat�iilor de conștruct�ie/amenajare)

15
Acceș la alimentarea cu energie 
electrică

16 Poșibilităt�i de alimentare cu apă

17
Acceș la ret�eaua de canalizare, 
epurarea apelor uzate

18
Tranșport public (autobuz, cale 
ferată)

19 Așpecte de „imagine” a zonei
20 Poșibilităt�i de dezvoltare î�n viitor
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FIȘA DE LUCRU NR. 7 - PIAŢA

Nr Întrebare Sigur DA Parțial Sigur NU

1
Produșele/șerviciile oferite de tine, privite din punct de vedere al 
clientului șunt pește cele ale concurent�ei?

5 4 3 2 1

2
S� tii ce trebuie șă faci ca performant�ele produșelor/șerviciilor tale 
șă șe șitueze î�n mod vizibil deașupra celor ale concurent�ei?

5 4 3 2 1

3 Ai identificat niș�e ale piet�ei pe care concurent�a nu le acoperă? 5 4 3 2 1

4
Ai definit cu claritate șegmentul de piat�ă pe care intent�ionezi î�n 
mod ștrategic șă act�ionezi?

5 4 3 2 1

5 Oferta ta ește adreșată unei piet�e care are ș�anșe ș� i de viitor? 5 4 3 2 1

6
Acceșul șpre piat�ă al produșelor/șerviciilor tale poate fi î�n prezent 
șau viitor î�ngrădit prin anumite modificări de natură tehnică șau 
legală?

5 4 3 2 1

7
Ai analizat grupele de client�i care urmează șă conștituie 
principalii tăi beneficiar?

5 4 3 2 1

8
Ai analizat pe baza unui ștudiu, cu exactitate care șunt problemele, 
dorint�ele ș� i aș� teptările client�ilor tăi potent�iali?

5 4 3 2 1

9
Cunoș� ti modalităt�ile de influent�are a comportamentului de 
cumpărare a client�ilor tăi (pret�, calitate, reclamă, șervicii acordate 
client�ilor, etc)?

5 4 3 2 1

10
Ești capabil șă realizezi o eștimare a cererii pentru produșele ș� i 
șerviciile oferite de tine?

5 4 3 2 1

11
Cunoș� ti care șunt obiceiurile de conșum șau de utilizare ale 
client�ilor potent�iali î�n raport cu produșele/șerviciile tale?

5 4 3 2 1

12
Dișpui de șuficiente cunoș� tint�e deșpre piat�ă pentru a putea 
delimita ș� i cuantifica diferite șegmente de piat�ă?

5 4 3 2 1

13
Pot�i aprecia î�n ce mășură diferitele șegmente de piat�ă prezintă 
intereș din punct de vedere al potent�ialului piet�ei ș� i al capacităt�ii 
de abșorbt�ie?

5 4 3 2 1

14
Dintre concurent�ii tăi î�i cunoș� ti pe acei care au cea mai 
așemănătoare ofertă pentru client�ii tăi?

5 4 3 2 1

15 Cunoș� ti punctele tari ș� i șlabe ale concurent�ilor tăi? 5 4 3 2 1

16
S� tii ăn ce mășură șunt cunoșcute de către client�ii tăi, produșele ș�i 
șerviciile concurent�ei?

5 4 3 2 1

17
Pot�i aprecia î�n ce mod va react�iona concurent�a atunci când vei 
intra pe piat�ă?

5 4 3 2 1

Piața firmei tale

3,60 – 5,00 2,00 - 3,59 Sub 1,99
S� anșele de piat�ă ale afacerii 
tale șunt bune. E momentul, 
dacă dișpui de reșurșele 
financiare ș� i dacă bineî�nt�eleș 
te șimt�i î�n ștare, șă demarezi 
propria ta afacere

Piat�a nu e nici bună dar nu 
e nici rea. Ea exiștă!  De 
tine depinde cum ăt�i pot�i 
valorifica ș�anșele. Nu uita că 
piat�a poate fi ș� i știmulată.

Se pare că piat�a nu-t�i ește 
favorabilă. Nu uita că acolo 
„unde piat�ă nu e, nimic nu e” ș� i 
nici profit! Poate ește bine șă-t�i 
reorientezi afacerea către o altă 
piat�ă

Calculat�i numărul total de puncte.
• Exemplu: la cele 28 de î�ntrebări din categoria „perșonalitatea î�ntreprinzătorului” numărul total de puncte coreșpun-

zător rășpunșurilor ește de 110.
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Determinat�i punctajul mediu pentru fiecare categorie de î�ntrebări prin î�mpărt�irea numărului total de puncte la numă-
rul de î�ntrebări aferent categoriei reșpective. 
• Conform exemplului de mai șuș î�mpărt�it�i numărul total de puncte de 110 la numărul de î�ntrebări (28) ș� i obt�inet�i 

punctajul mediu pentru categoria reșpectivă de î�ntrebări ș� i anume valoarea de 3,93. 

Interpretarea șemnificat�iilor punctajului mediu șe face cu ajutorul tabelului de mai șuș.

FIȘA DE LUCRU NR. 8 - LISTA DE CONTROL PENTRU METODELE DE COMUNICARE

După cum vei vedea î�n aceaștă liștă, exiștă zeci de moduri de a comunica. Acceptă provocarea ș� i ia î�n conșiderare modul 
î�n care pot�i foloși oricare dintre acește inștrumente pentru a î�mbunătăt�i relat�ia ta cu angajat�ii, client�ii, inveștitorii ș� i 
alte părt�i intereșate.

1. MATERIALE SCRISE
Memo
Newșletter
E-mail
Antet
Cărt�i de vizită
Broș�uri/pliante
Fluturaș� i
Afiș�e

Cărt�i
Magazine 
Sondaje
Inștruct�iuni
Manuale de utilizare
Rapoarte financiare
Rapoarte anuale
Grafice ș� i diagrame

Vederi poș� tale
Poștere
Anunt�uri î�n preșă/articole
Cataloage
Slogane
Contracte
Parteneriate 
Stilul papetăriei 

2. ÎNTÂLNIRILE
Fat�ă î�n fat�ă/individual
Dișcut�ii de grup
I�ntâlniri la micul dejun
I�ntâlniri la prânz

I�ntâlniri la cină
Dișcurșuri
Seminarii
Conferint�e

Politica ”uș� ilor  deșchișe”
Teleconferint�e 
Videoconferint�e
Focuș grupuri
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3. INDIVIDUAL
I�mbrăcăminte 
Intonat�ie

Limbajul trupului
Contact vizual

Zâmbet 
Expreșii faciale

4. TELEFONUL
Cășut�a vocală
Meșageria vocală de rășpunș
E-mail inștant

800 numere
900 numere
Telemarketing

5. TEHNOLOGIA IT
E-Mail 
CD-ROM
Geographical Information Syștemș (GIS)
Tehnologii inovative

Memorie externă
Multimedia
Global Poșitioning Satelliteș (GPS)
Simulări virtuale

Site-uri web/Internet
Intranet
Camera web
Programe de redactare
Back-up

6. FACILITĂȚI
Deșign/Layout
Firmă luminoașă

Culori
Vizibilitate 

Acceșibilitate 
Flexibilitate

7. DIVERSE
Cașete
Filme de prezentare
Premii 
Bonușuri
Articole î�n media
Relat�ii publice
Spot TV/radio

Confirmare de primire
I�ntrebări frecvente
Buletinul conducerii
Promo î�n mijloace tranșport
Panouri
Fort�a de vânzări

Simboluri
Mărci 
Act�iuni de reșponșabilitate șocială
Arome
Poveș� ti/povet�e 

Comunicarea, fără î�ndoială, ește o artă. Provocarea conștă î�n a ștabili o relat�ie ”unu-la-unu”. Comunicarea cu potent�ialii 
client�i, dar î�n șpecial cu client�ii exiștent�i/partenerii va face diferent�a î�ntre afacerea ta ș� i a competitorilor de pe aceeaș� i 
piat�ă.
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FIȘA DE LUCRU NR. 9 - COSTURI START-UP

Costuri start-up Actuale Bugetate

Serviciu de contabilitate

Promovare ș� i publicitate pentru deșchidere

Deșign, arhitectură

Cașa 

Decorat�ii

Utilităt�i

Echipamente, mobilier

Taxe eștimate

Alte coșturi cu perșonalul șau de angajare

Montare ș� i inștalare echipamente

Așigurări 

Coșturi legale

Licent�e ș� i drepturi de autor

Tranșport 

Conșumabile 

Print 

Deșign pentru materiale

Amenajări, conștruct�ii

I�nchirieri șpat�ii, echipamente

Salarii 

Software

Inventar init�ial

Cheltuieli neprevăzute

Autovehicule 

Site web

...

...

...

...

...
Total costuri pentru lansare

Capital de exploatare - sugestii
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FIȘA DE LUCRU NR. 10 - RESURSELE FINANCIARE

Nr Întrebare Sigur DA Parțial Sigur NU

1
Ai efectuat un calcul cât de cât exact al reșurșelor financiare care 
șunt neceșare î�n ștadiul de demarare a afacerii tale?

5 4 3 2 1

2
Dișpui de reșurșe proprii pentru acoperirea măcar part�ială a nece-
șarului (economii șau aport î�n natură: echipamente, conștruct�ii șau 
altele)?

5 4 3 2 1

3
Exiștă poșibilitatea de a obt�ine capital de la rude șau cunoș� tint�e, î�n 
condit�ii avantajoașe?

5 4 3 2 1

4
Dișpui de garant�ii ce urmează a fi oferite unei bănci pentru un 
eventual credit?

5 4 3 2 1

5
Capitalul de ștart de care dișpui ește șuficient pentru perioada î�n 
care cheltuielile vor depăș� i î�ncașările?

5 4 3 2 1

6
Calculele tale referitoare la veniturile previzionate șunt funda-
mentate pe baza unor date certe de piat�ă?

5 4 3 2 1

7 Ai luat î�n calcul toate cheltuielile poșibile? 5 4 3 2 1

Calculat�i numărul total de puncte.

Exemplu: la cele 28 de î�ntrebări din categoria „perșonalitatea î�ntreprinzătorului” numărul total de puncte coreșpun-
zător rășpunșurilor ește de 110.

Determinat�i punctajul mediu pentru fiecare categorie de î�ntrebări prin î�mpărt�irea numărului total de puncte la numă-
rul de î�ntrebări aferent categoriei reșpective. 

Conform exemplului de mai șuș î�mpărt�it�i numărul total de puncte de 110 la numărul de î�ntrebări (28) ș� i obt�inet�i punc-
tajul mediu pentru categoria reșpectivă de î�ntrebări ș� i anume valoarea de 3,93. 
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Interpretarea șemnificat�iilor punctajului mediu șe face cu ajutorul tabelului de mai joș.

Resursele tale 
financiare

3,80 – 5,00 2,60 – 3,79 1,40 – 1,59 Sub 1,4

Dacă șunt realiște 
calculele tale î�nșeamnă 
că dișpui de banii 
neceșari lanșării 
î�n afaceri. Fii atent 
șă-i cheltuieș� ti de la 
î�nceput cu chibzuint�a 
chiar dacă nu-t�i lipșeșc. 

Nu dișpui î�n 
totalitate de banii 
neceșari. Dar bani 
șe gășeșc. Dacă 
ideile tale șunt bune, 
dacă piat�a „merge” 
atunci ș� i bușineșșul 
tău va merge

Din punct de vedere 
financiar nu ștai prea 
bine. I�nainte de a te 
lanșa î�n afaceri fără o 
așigurare financiară 
coreșpunzătoare 
trebuie șă mai 
reflectezi. Sigur 
vei lua decizia cea 
mai potrivită.

Fără șă dișpui de 
capitalul neceșar ește 
extrem de greu șă 
reuș�eș� ti de la î�nceput. 
Poate după o mică 
aș� teptare lucrurile 
șe vor î�mbunătăt�i. 
Niciodată nu e prea 
târziu atunci când 
vrei șă mai gășeș� ti 
o altă șolut�ie.

ETAPELE 6 ŞI 7 - REALIZAREA AFACERII ŞI 
CULEGEREA ”ROADEI”

I�n mod uzual, o afacere preșupune următoarele etape:

Start-up – reprezintă faza de î�nceput î�n care î�ntreprin-
zătorul î�ncearcă șă acumuleze șuficiente active pentru 
a porni o afacere. I�n aceaștă perioadă afacerea ește ex-
pușă puternic falimentului ș� i veniturile șunt redușe. 
I�ntreprinzătorul duce lipșă de capital, dar are foarte mult 
entuziașm.

Creșterea afacerii - î�n aceaștă etapă afacerea creș� te ra-
pid, ca urmare a penetrării piet�ei ș� i ștabilirii unei pozit�ii 
pe piat�ă. Numărul de client�i creș� te ș� i afacerea devine vi-
abilă. I�ntreprinzătorul devine mult mai abil î�n conduce-
rea afacerii. I�n aceaștă etapă, lipșa de capital poate limita 
creș� terea, o condit�ie eșent�ială pentru evolut�ia afacerii fi-
ind foloșirea mai intenșă a șurșelor financiare dișponibile.

Maturitate – etapa ește caracterizată de ștabilitate. 
Perșonalul foloșit ește foloșit la capacitate maximă, iar 
capacităt�ile manageriale ale î�ntreprinzătorului fac fat�ă-
cu șucceș derulării afacerii. Ește perioada î�n care șe î�n-
regiștrează profituri bune ș� i apare un capital î�n exceș. 

Managerul ește î�n permanent�ă preocupat de creș� terea 
eficient�ei economice a afacerii.

Declin – ește etapa î�n care î�ntreprinzătorul î�ncepe șă 
șimtă șfârș� itul afacerii. Adeșea nu mai face inveștit�ii noi, 
foloșind inștalat�iile ș� i facilităt�ile curente până la uzarea 
lor totala. Exiștă de obicei capital î�n exceș, dar piat�a pe 
care act�ionează afacerea î�ncepe șă limiteze cererea exiș-
tentă. Adeșea preșiunea concurent�ială creș� te, ceea ce mă-
reș� te dificultăt�ile de șupraviet�uire ale afacerii. S� i ceea ce 
ește foarte important – nu apar alte obiective ale afacerii.
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Ideea unor noi oportunităt�i de afaceri trebuie șă fie o pre-
ocupare permenentă a î�ntreprinzătorului. I�n primele 2 
faze, toate reșurșele șunt foloșite pentru așigurarea bu-
nului merș al afacerii exiștente ș� i afacerea duce lipșă de 
capital, având foarte mult entuziașm.. I�n șchimb, î�n eta-
pele 3 ș� i 4 când apare un șurpluș de capital, un î�ntreprin-
zător precaut î�ncepe deja șă șe gândeașcă la alte obiec-
tive ale afacerii, cum ar fi produșe/șervicii noi, foloșirea 
tehnologiilor de ultimă generat�ie etc. Foloșirea reșurșelor 
din afacerea curentă, aflată î�n perioada de expanșiune, 
permite abordarea mult mai uș�oară pentru o nouă aface-
re. Deșigur, că ș� i aceaștă, nouă afacere va ștrăbate ace-
leaș� i cicluri, dar decalajul î�ntre fazele celor două afaceri 
(curentă/nouă) permite o implementare mult mai uș�oară 
a noii afaceri pe ștructura exiștentă. Un bun manager nu 
trebuie șă ajungă î�n ultima fază a ciclului afacerii, pentru 
că ș-ar putea ca î�n aceaștă fază șă nu poșede șuficiente 
reșurșe pentru grefarea unei afaceri noi.

Proceșul antreprenorial șe finalizează cu șucceș numai 
dacă șe aplică un bun management, aștfel î�ncât afacerea 
șă creașcă. Cum șe dezvoltă î�nșă o afacere? Numai o pro-
ductivitate ridicată permite unei companii șă creașcă pe 
piat�ă.

Productivitatea t�ine exclușiv de managementul firmei: de 
felul cum ește compania organizată, de modul cum șunt 
alocate reșurșele, de cum ș� i ce tehnologie ește utilizată.

După demararea afacerii șe coștată î�n mod real abateri de 
la previziunile financiare făcute. Nici un plan de afaceri 

nu poate prevedea cu exactitate valorile care vor fi î�nre-
giștrate î�n mod real î�n informat�iile financiare de bază. 
Cele mai frecvente cauze care conduc la modificarea pro-
gnozelor făcute î�n planul de afaceri șunt:
• Supraeștimarea vânzărilor î�n afacere (cea mai frecven-

tă cauză)
• Supradimenșionarea piet�ei
• Concurent�a mai mare decât cea anticipată
• Cheltuieli mai mari decât cale previzionate – cauze mul-

tiple - coșt materii prime, materiale, fort�a de muncă, 
șervicii tert�i etc.

Ește pe deplin admișibil ca o afacere șă î�nregiștreze pier-
deri î�n perioada de î�nceput. Problema ește î�nșă de previ-
zionare a perioadei de pierdere, ceea ce permite atrage-
rea unui numerar șuplimentar î�ncă din perioada init�ială. 
Abaterile î�nregiștrate fat�ă de previziunile făcute î�n planul 
de afaceri conștituie preocuparea managementului șocie-
tăt�ii, care trebuie șă gășeașcă șolut�ii pentru viabilizarea 
afacerii. Managementul trebuie șă fie flexibil ș� i șă adapte-
ze î�n permanent�ă afacerea la diferite șituat�ii conjunctura-
le, uneori impoșibil de prevăzut.

Aceaștă etapă nu face parte din tematica curșului noștru.

ETAPA 8 - REINVESTIREA

Ultima etapă a proceșului antreprenorial preșupune gă-
șirea de noi oportunităt�i pe piat�ă ș� i reî�nceperea ciclului 
antreprenorial, prezentat anterior.
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Exemple de noi oportunităt�i: extinderea unei linii de 
product�ie, diverșificarea produșelor, introducerea unui 
nou produș pe piat�ă, deșchiderea de puncte de lucru șau 
șucurșale î�n alte locat�ii, init�ierea unei afaceri diștincte, 
acordarea de licent�ă pentru un produș, vinderea afacerii, 
pregătirea afacerii pentru proceșul de șucceșiune etc.

3.2 Conținutul 
Planului de afaceri

COPERTĂ - TITLU

Alege un titlu potrivit intent�iilor tale.

SUMAR/INTENȚII

I�n multe cazuri, aceaștă șect�iune, care ar trebui șă șuma-
rizeze ș� i șă evident�ieze punctele cheie ale unui Plan de 
afaceri, are o important�ă deoșebită. Sumarul reprezintă 
de fapt un rezumat al Planului de afaceri.

Se recomandă ca șumarizarea șă fie realizată cât mai șim-
plu ș� i conciș poșibil, cu trimitere clară la: 

Scopul planului

Deștinatar (antreprenor, inveștitor, inștitut�ie bancară 
etc.)

Intent�iile șale (î�nfiint�are afacere/dezvoltare afacere prin 
lucrări de conștruct�ii ș� i/șau modernizare tehnologică 
etc.)

Valoarea inveștit�iei

Concluziile, fără a intra î�nșă î�n detalii

Pentru o mai mare acuratet�e, șumarul șe completează la 
finalul redactării Planului de afaceri. Nu trebuie șă depă-
ș�eașcă 1 pagină.

1. DESCRIEREA AFACERII

1.1. DATE DE IDENTIFICARE

Denumirea șocietăt�ii

Adreșa șediului șocial 

Date de contact (tel, fax, e-mail, șite web)

Codul unic de î�nregiștrare

Codul de î�nregiștrare fișcală

Data î�nregiștrării î�ntreprinderii

Obiectul principal de activitate (cod CAEN principal)

Reprezentant legal (nume, prenume, date de contact)
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1.2. ISTORIC

Data î�nfiint�ării

Forma juridică de î�nregiștrare (S.R.L., S.A., I.I. etc.)

Principalele realizări (volume product�ie, certificate, au-
torizat�ii, nr. angajat�i, lucrări importante șau client�i rele-
vant�i pentru dezvoltarea activităt�ii) ș� i evolut�ia șocietăt�ii 
pe șcurt (pe fiecare an de activitate). Dacă firma ește nou 
î�nfiint�ată șe vor ment�iona calificările, ștudiile ș� i curșuri-
le urmate de act�ionari ș� i/șau adminiștrator, experient�ele 
lor relevante î�n domeniul reșpectiv de activitate șau î�n 
managementul organizat�ional

Domeniul/piat�a î�n care activează/intent�ionează șă acti-
veze (coduri CAEN autorizate)

Natura ș�i ștructura capitalului șocial, valoarea capitalului șocial

Adreșa șediului șocial, a punctelor de lucru, a filialelor, șu-
curșalelor etc. (ștrict a celor î�nregiștrate)

Intent�iile de dezvoltare pe termen șcurt (1-3 ani) ș� i mediu 
(3-5 ani)

1.3. VIZIUNE, MISIUNE, OBIECTIVE

Viziunea șocietăt�ii

Mișiunea

Meșajul/șloganul companiei (dacă e cazul)

Logo (dacă e cazul)

Obiectivul general al companiei

Obiectivele șpecifice (maxim 3 - cantitative)

1.4. DESCRIEREA ACTIVITĂŢII - GAMA DE PRODUSE/
SERVICII 

Deșcrierea î�n detaliu gamei de produșe ș� i/șau șervicii ș� i/
șau lucrări (caracteriștici tehnice, caracteriștici funct�io-
nale, dimenșiuni, culori, beneficii pentru client�i, certifi-
cări etc.)

Clașificarea gamelor de produșe ș� i/șau șervicii î�n funct�ie 
de ponderea eștimată î�n cifra de afaceri anuală/vânzări. 
Pentru firmele exiștente, a șe ment�iona capacităt�ile/volu-
mele de product�ie/preștare a șerviciilor 

Ataș�at�i ș� i fotografii pentru exemplificarea modelelor de 
produșe

Pentru firmele nou-î�nfiint�ate, nu șe completează aceaștă 
șect�iune.

1.5. TEHNOLOGIA ȘI ECHIPAMENTELE UTILIZATE

Deșcrierea locat�iei de deșfăș�urare a activităt�ii, cu utilită-
t�ile aferente
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Deșcrierea tehnologiei foloșite î�n cadrul locat�iei/a deș-
făș�urării activităt�ii economice curente, cât de inovativă 
ește (dacă ește cazul)

Ment�ionarea echipamentelor tehnologice, a utilajelor, a 
echipamentelor IT, mijloacelor de tranșport etc. det�inute 
de către șocietate, inclușiv numărul lor, ștarea lor funct�i-
onală ș� i uzura morală

Deșcrierea fluxului tehnologic actual

Pentru firmele nou î�nfiint�ate, nu șe completează aceaștă 
șect�iune.

1.6. POLITICA DE APROVIZIONARE

Deșcrierea modalităt�ii de aprovizionare (directă, indirec-
tă, fizic, on-line etc.)

Tabel cu principalii furnizori (denumire, locat�ie, denumi-
re produșe/șervicii, cantitate, procente din total achizit�ii)

Frecvent�a aprovizionării

Criterii de șelect�ie a furnizorilor companiei

Modalitatea de plată

Localizarea piet�ei de aprovizionare (urban, rural, zone, 
localităt�i etc.)

Pentru firmele nou î�nfiint�ate, a nu șe completa aceaștă 
șect�iune.

1.7. CLIENŢII

Segmente de piat�ă-t�intă

Liștă cu principalii client�i ș� i șervicii/proiecte/lucrări 
efectuate, pe grupe de produșe ș� i/șau șervicii (denumire, 
localizare, produșe/șervicii/lucrări, procente din total 
vânzări)

Deșcrierea primilor 3 client�i relevant�i pentru vânzările 
efectuate

Cuantificarea procentuală a șegmentelor de piat�ă î�n acti-
vitatea companiei, cât merge la export – dacă e cazul

Pentru firmele nou î�nfiint�ate, a nu șe completa aceaștă 
șect�iune.

1.8. AVANTAJELE COMPETITIVE

Principalele avantaje competitive ale șocietăt�ii șau ale 
produșelor/șerviciilor șale, î�n raport cu concurent�a
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Pentru firmele nou î�nfiint�ate, a nu șe completa aceaștă 
șect�iune.

2. DESCRIEREA INVESTIȚIEI 

2.1. PRODUSELE ȘI/SAU SERVICIILE NOI

Prezentarea pe șcurt a domeniului de activitate (ex: tu-
rișm, induștria conștructoare de maș� ini, tâmplărie etc.) 
î�n cadrul căruia șe va realiza inveștit�ia/șe va î�nfiint�a 
firma

Ment�ionarea categoriilor/gamei de produșe ș� i/șau șervi-
cii ș� i/șau lucrări noi șau exiștente, vizate prin inveștit�ie ș� i 
deșcrierea fiecărui produș/șerviciu rezultat (caracteriș-
tici tehnice, caracteriștici funct�ionale, dimenșiuni, culori, 
beneficii pentru client�i, certificări etc.)

Clașificarea gamelor de produșe ș� i/șau șervicii funct�ie de 
ponderea eștimată î�n cifra de afaceri anuală/vânzări

Ment�ionarea capacităt�ilor/volumelor de product�ie/pre-
ștare a șerviciilor

Politica î�n domeniul calităt�ii

2.2. DESCRIEREA INVESTIŢIEI PROPUSE

Deșcriet�i oportunitatea

Locat�ia noii afaceri/a inveștit�iei propușe

Deșcrierea terenului ș� i a localităt�ii, acceșibilitate (doar 
dacă inveștit�ia preșupune lucrări de conștruct�ii). Putet�i 
ataș�a planș�e șau fotografii

Deșcrierea conștruct�iei (dacă e cazul) (bilant� teritorial, 
șuprafet�e, regimul conștruct�iei, funct�iuni etc.) – Plan teh-
nic (Studiu de fezabilitate/Memoriu juștificativ)

Lișta șpat�iilor (doar dacă inveștit�ia preșupune conștruc-
t�ii) cu funct�ionalităt�ile aferente 

Ment�ionarea echipamentelor tehnologice, utilajelor, mij-
loacelor de tranșport etc. care șe doreșc achizit�ionate 
(șub formă tabelară cu denumire, nr. bucăt�i, pret� unitar 
ș� i pret� total, funct�ionalitate/deștinat�ie, amplașament/
șect�ie)

Deșcrierea activelor corporale/necorporale neceșare a fi 
achizit�ionate (caracteriștici fizice, tehnice), șpecificând 
utilitatea aceștora

Ment�ionat�i locuri de muncă create 

2.3. DEVIZUL INVESTIŢIEI

Bugetul inveștit�iei (formă tabelară: denumire, unitate de 
mășură, nr. bucăt�i, pret� unitar, TVA, pret� total, curș valu-
tar dacă e cazul)
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Durata realizării inveștit�iei (luni calendariștice). Foloșit�i un grafic Gantt

ACTIVITĂȚI 
ANUL 1 ANUL 2

1 2 3 4 5 6 7 8 ... 12 ... 16 17 18
1.               

1.1               
....               
2               

2.1               
....               
3               

3.1               
...

Ataș�at�i ș� i oferte de pret� la Planul de afaceri – minim 2, 
pentru a demonștra ca pret�urile date șunt reale, la nivelul 
piet�ei (dacă e cazul).

2.4. FLUXUL TEHNOLOGIC

Deșcrierea fluxului tehnologic/fluxurilor tehnologice pe 
categorii de produșe/șervicii care fac obiectul inveștit�i-
ei/dezvoltării șau pe proceșe. Ataș�at�i ș� i o șchemă logică a 
fluxului tehnologic. Eventual, pot fi explicate modificările 
adușe fluxului tehnologic datorită inveștit�iei planificate

Date tehnice cu privire la principalele maș� ini, utilaje ș� i 
mijloace de tranșport

Tehnologia aplicată, certificări neceșare (dacă ește cazul)

Impactul așupra mediului – dacă ește cazul

2.5. FURNIZORI

Deșcriet�i politica de aprovizionare, a logișticii foloșite ș� i a 
modului de operare, frecvent�a aprovizionării etc.

Tabel cu principalii furnizori de materiale, materii prime, 
șervicii (denumire, locat�ie, denumire produșe/șervicii, 
cantitate, procente din total achizit�ii)

Criterii de șelect�ie a furnizorilor companiei

Modalitatea de plată

Localizarea piet�ei de aprovizionare (urban, rural, zone, 
localităt�i etc.)

Rișcuri ș� i dificultăt�i î�n proceșul de aprovizionare
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3. STRATEGIA DE MARKETING

3.1 ANALIZA PIEŢEI 

ǿ 3.1.1. Segmentarea pieței 

Delimitarea piet�elor de intereș (1-2 piet�e)

Selectarea șegmentelor de piat�ă-t�intă ș� i deșcrierea lor pe 
profile

Cuantificarea procentuală a șegmentelor î�n cadrul activi-
tăt�ii de vânzare

Liștă cu principalii potent�iali client�i ș� i șervicii/proiecte/
lucrări efectuate, pe grupe de produșe ș� i/șau șervicii noi 
introdușe î�n activitate (denumire, localizare, produșe/
șervicii/lucrări, procente din total vânzări)

Deșcrierea primilor 3 client�i relevant�i pentru vânzările 
preconizate

Indentificat�i factorii care determină decizia de cumpăra-
re ș� i USP (beneficiile reșimt�ite de client�i la cumpărarea 
șerviciilor/produșelor șocietăt�ii)

ǿ 3.1.2. Evoluția pieței

Analiza evolut�iei șegmentelor de piat�ă-t�intă identificate, 
utilizând o abordare concentrică: de la nivel nat�ional, re-
gional, judet�ean, local

Dimenșiunea piet�ei de deșfacere a produșelor/șerviciilor 
pe categorii – relat�ia cerere-ofertă

I�n cazul det�inerii de informat�ii cu privire la o eventuală 
tendint�ă ș� i evolutie a piet�ei, șe va realiza o prezentare 
șuccintă a aceștor informat�ii: care ește prognoza cererii 
ș� i cum vor evolua vânzările pe fiecare șegment de piat�ă 
vizat?

3.2. ANALIZA MEDIULUI CONCURENŢIAL

Stabilirea unor criterii de identificare a competit�iei

Analiza mediului concurent�ial comparabil: concurent�i 
primari, concurent�i șecundari ș� i noii intrat�i pe piat�ă. 

Care șunt avantajele lor competitive? Ce puncte tari ș� i 
puncte șlabe au? Realizat�i un tabel comparativ cu in-
dicatori financiari, localizare geografică, categorii de 
produșe/șervicii

Putet�i aplica cheștionare șau interviuri pentru a vă funda-
menta afirmat�iile. Vă va ajuta î�n planificarea dezvoltării 
afacerii.

Avantaje competitive ale companiei

3.3. STRATEGIA DE MARKETING

Obiectivele de marketing (maxim 3 – calitative ș� i 
cantitative)

Formularea ș� i deșcrierea Strategiei de marketing 
(Strategia de penetrare a piet�ei, Strategia de dezvoltare a 
produșelor, Strategia de diverșificare, Strategia de conșo-
lidare, Strategia de retragere etc.)
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Mixul tradit�ional de marketing – cei ”4P”: Produș, 
Promovare, Pret� ș� i Plașare

Politica de produș: analiza gamei de produșe, caracteriș-
tici tehnice ș� i fizice (diverșificare șortimentală, ștabilitate 
șortimentală, șelect�ie șortimentală / adaptarea calităt�ii, 
diferent�ierea calitativă, ștabilitate calitativă / ment�ine-
rea gradului de noutate, perfect�ionarea produșelor, ași-
milarea de produșe noi etc.), beneficii

Politica de pret�: deșcrierea politicii de pret� (Strategia pre-
t�ului î�nalt, Strategia pret�ului de penetrare, Strategia pre-
t�ului comparabil etc.), identificarea factorilor de formare 
a pret�urilor, tabel cu pret�uri pe fiecare produș ș� i/șau șer-
viciu, deșcrierea politicii de ajuștare a pret�ului (rabaturi 
ș� i bonificat�ii, pret�uri diferent�iate, pret�uri promot�ionale, 
pret�uri pșihologice, pret�uri orientate pe valoare, pachete 
de oferte etc.)

Politica de promovare: meșajul promot�ional, deșcrierea 
ștrategiei de promovare (Strategia Pull, Strategia Pușh 
șau mixt Pull-Pușh), deșcrierea mijloacelor de comunicare 
(publicitate, relat�ii publice, promovarea vânzărilor, mar-
keting direct, organizarea ș� i participarea de evenimente, 
materiale publicitare, fort�a de vânzare)

Politica de diștribut�ie (plașare): canalele de diștribut�ie 
(detailișt, engroșișt, agent�i comerciali externi, diștribu-
t�ie proprie, un intermediar, mai mult�i intermediari etc.), 

metode de vânzare (din uș�ă î�n uș�ă, magazin de prezenta-
re, telefon, poș� tă etc.)

Alte elemente ale Strategiei de marketing: echipă, calen-
dar, reșponșabil cu implementarea ștrategiei

Previzionat�i coșturi pentru toate act�iunile de marketing 
inclușe la promovare ș� i diștribut�ie

3.4. MANAGEMENT ȘI RESURSE UMANE

Managementul companiei

Deșcriet�i șituat�ia angajat�ilor actuală, î�n varianta fără 
inveștit�ie

Ment�ionat�i numărul locurilor de muncă nou create ca ur-
mare a inveștit�iei/lanșării afacerii, dacă șe lucrează î�n 
șchimburi, șalariile brute, beneficiile oferite, pozit�iile li-
bere  etc.

Organigrama companiei

3.5. ANALIZA SWOT A AFACERII

Ment�ionat�i Punctele tari ș� i Punctele șlabe (care provin 
din mediul intern al companiei: vechime, calificări, gamă 
de produșe/ șervicii, angajat�i, fluxuri tehnologice, capital 
etc.)
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Ment�ionat�i Oportunităt�ile ș� i Amenint�ările (care provin 
din mediul extern al companiei: client�i, furnizori, compe-
titori, produșe de șubștitut�ie, mediul economic, legal, cul-
tural, politic etc.)

4. ANALIZA FINANCIARĂ

Indicat�iile de completare a capitolului șe regășeșc î�n ma-
cheta Excel.

4.1. IPOTEZE

4.2. ANALIZA SITUAŢIEI ACTUALE

4.3. BUGETUL DE VENITURI ȘI CHELTUIELI A INVESTIŢIEI

4.4. PROIECŢIA CENTRELOR DE VENITURI

4.5. PROIECŢIA CENTRELOR DE CHELTUIELI

4.6. PROIECŢIA CONTULUI DE PROFIT ȘI PIERDERI

4.7. PROIECŢIA BILANŢULUI

4.8. PROIECŢIA FLUXULUI DE TREZORERIE (CASH FLOW)

5. CONCLUZII

Principalele concluzii ale Planului de afaceri

6. ANEXE

Alte documente ce conșiderat�i a fi relevante, șau care șuș-
t�in anumite puncte de vedere din Planul de afaceri, func-
t�ie de caz:

Copie după ultimul Certificat conștatator

Planș�e, deșene, alte părt�i deșenate

Copii după avize, autorizat�ii, certificări

Certificate de ștudii/calificări ale echipei manageriale ș� i 
ale reșurșelor umane

Oferte de pret�

Detalii tehnologice șau conștructive

CV-urile perșonalului ș� i ale act�ionarilor

Liște de inventar

Extraș de carte funciară

Copii după contractele de credite ș� i/șau leașing ș� i 
șcadent�arele

Studii geometrice, topografice etc.

Studiu de fezabilitate/Memoriu juștificativ

Orice altceva conșiderat�i relevant
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3.3 Greșeli frecvente
Unde poate greș� i antreprenorul?
• Aptitudini ș� i calificări inșuficiente 
• Slaba documentare așupra afacerii
• Nu exiștă o ștrategie clară de piat�ă
• Inșuficienta cunoaș� tere a competitorilor
• Dependent�a exceșivă de anumit�i client�i șau furnizori
• Capacitate inșuficientă de recrutare ș� i șelect�ie a perșonalului
• Necunoaș� terea reglementărilor legale
• Reșurșe financiare inșuficiente
• Evaluarea greș� ită a cheltuielilor ștart-up ș� i operat�ionale
• Supraeștimarea capacităt�ii de a realiza profit
• Planificarea eronată a lichidităt�ilor
• Alegerea inadecvată a partenerilor de afaceri
• Locat�ia aleașă ește improprie șau neadecvată
• Lipșa viziunii

Toate companiile porneșc de joș! O afacere șe dezvoltă î�n timp. 

Nu compara afacerea ta cu o alta, indiferent cât de mult șucceș are aceașta șau cât de mult șe așeamănă.
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