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1. ANTREPRENORIATUL §I
CULTURA ANTREPRENORIALA

1.1 Necesitatea
antreprenoriatului

Cele mai importante avantaje ale initierii unei afaceri
proprii sunt:

¢ Independenta financiara

e Siguranta locului de munca
« Flexibilitate

¢ Imagine

e Lipsa erorilor precedente

¢ Crearea de locuri de munca
¢ Autorealizare

* Responsabilitate sociala

¢ Controlul destinului

¢ Putere siinfluenta

e lesirea din rutina

Dezavantajele initierii unei afaceri:

e Incertitudinea veniturilor

e Imprevizibilitatea mediului economic
¢ Timp de lansare indelungat

e Grad mare de risc al esecului

¢ Costuri survenite

e Timp indelungat de culegere a roadelor - a profitului
¢ Birocratie

 Efort prelungit

e Povara responsabilitatii totale

e Periclitarea carierei

o Afectarea starii de sanatate

e Deteriorarea vietii de familie

Inainte de a lua decizia de a investi resursele de care dis-
puneti acum intr-un domeniu sau altul va recomand sa va
ganditi la cateva lucruri. Dintr-un anumit punct de vede-
re, exista doar doua directii n viata: sa muncesti pentru
altii sau sa muncesti pentru tine, adica sa fii salariat sau

sa-ti generezi si sa-ti dezvolti permanent propria afacere.

Ambele optiuni sunt la fel de bune si depinde doar de
dumneavoastra in ce directie va simtiti atras, cat de mult

sunteti decis sa alocati, ce si cat va doriti de la aceasta

viata.

Daca optati pentru crearea propriei afaceri atunci
pregatiti-va de munca pentru ca veti munci pe branci. Cei
mai multi oameni traiesc in iluzia ca a fi om de afaceri
inseamna doar ce se vede la televizor: case scumpe,
yacht-uri de lux, caldtorii la business class, vacante in tari

exotice, gadget-uri, miliarde, masini de colectie, etc.

Exista si o fata uriasa nevazuta a iceberg-ului si aceasta
are un nume: MUNCA!

Aproape nimeni nu se gandeste cum apar toate cele enu-
merate mai sus si e bine de stiut ca lumea afacerilor este
un spatiu real dur unde rezista doar cei foarte puternici,
foarte inteligenti, foarte creativi, cei care isi cunosc pana
in cel mai mic amanunt domeniul de activitate 1n care ac-
tiveaza si care au o mare putere de munca si determinare
interioara de a crea, dezvolta si consolida in permanenta

propria afacere.

P

sunteti dispus sa munciti, cat de mari pot fi responsabili-

~

A‘,/

tatile pe care doriti sa vi le asumati, ce resurse interioare

) | ) {
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1.2 Principalii factori de
influenta in dezvoltarea
antreprenoriala

Antreprenoriatul este principalul mediator al schimba-
rii si este vazut ca fiind o orientare organizationala, care
pune in evidenta 3 dimensiuni:

e inovativitate,

e asumarea calculata a riscurilor si

e orientarea proactiva.

Inovativitatea se refera la generarea unor solutii creati-
ve la problemele cu care se confrunta intreprinderea si a
unor noi nevoi latente ale clientilor. Asumarea calculatad a
riscurilor implica disponibilitatea de a aloca resurse sem-
nificative pentru proiecte care prezinta o probabilitate de
esec considerata ca fiind rezonabild, dar care, in acelasi

timp, asigura diversificarea riscurilor.

Principalii factori care influenteaza activitatea antrepre-
noriala sunt:
e factori interni;

e factori externi.

Factorii interni depind de: marimea Intreprinderii, tipul
si specificul activitatii, personalitatea si pregatirea intre-
prinzatorului si nivelul de pregatire al persoanelor impli-

A/ cate si cultura firmei. Acesti factori au un impact mult mai

are asupra performantelor intreprinderii.

N N
ald <
- 4T

T=**Factofii externi depind de: caracteristicile si functionali-

tatea sistemului economic, conjunctura economiei natio-
i piata pe care firma actioneaza. Acesti factori, dato-
tinutului favorizant sau defavorizant, pot avea un
impac asupra ini',ciatielor antreprenoriale. Unul

I llﬂl L L

dintre factorii importanti care incorporeaza atat factori
interni, cat si factori externi este stakeholderul.

Stakeholderii cuprind atat elemente interne (proprie-
tari, manageri, salariati, sindicate), cat si elemente ex-
terne (banci, furnizori, clienti, administratie publica).
Stakeholderi au impact semnificativ asupra activitatii
antreprenoriale, insa putem spune ca factorul cu cea mai
mare influenta il constituie intreprinzatorul prin spiri-
tul sdu antreprenorial. Intreprinzitorul este fermentul
care declanseaza activitatea antreprenoriald, fara aces-
ta toti ceilalti factori fiind inerti din punct de vedere

antreprenorial.

Factorii (variabilele) care determina indivizii sa devina
intreprinzatori, conform teoriei antreprenoriale, sunt:

a. variabila de situatie;

b. variabila psihologica;

c. variabila sociologica;

d. variabila economica.

a.Variabila de situatie este explicata prin schimbarile de
natura pozitiva sau negativa ce pot interveni in situatia
actuald a individului. Printre schimbarile negative se pot
exemplifica: transferul unei persoane intr-un oras in care
nu doreste sa mearga, concedierea unor colegi, ceea ce in-
dica perspectiva somajului. Schimbarile pozitive pot fi in-
demnurile familiei de a intra intr-o afacere, Incurajarea din

partea prietenilor de a initia o afacere pe cont propriu.

b.Variabila psihologica - predispozitia individului pen-
tru actiunea de a intreprinde o afacere, determinata si de
trasaturile personalitatii lui care pot face din nevoia de
independentd lucrul cel mai important pentru el.

c.Variabila sociologica - prin increderea persoanei in a
intreprinde o afacere, alaturi de experienta profesional3,
variabila sociologicd poate stimula un individ sa devina
intreprinzator. Aceste trei variabile pregatesc o persoa-
na sa treacd de la stadiul de intreprinzator potential la
stadiul de intreprinzator real. Pentru a se realiza aceasta

este nevoie si de variabila economica.

d. Variabila economica - este decisiva pentru transforma-
rea unei persoane in intreprinzator efectiv si este repre-
zentatd de disponibilitatea resurselor necesare (spatiu,
masini, materii prime, resurse financiare, resurse umane
calificate).

|

y:m
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STUDIU DE CAZ

¢ Completarea Fisei de lucrunr. 1 - Lista de auto-evaluare
» Reflectati asupra urmatoarelor intrebari:

— Ce idei avem?

— Ce std la baza ideii?

— Ce conservam?

— Ce ne motiveaza?

— Ce intrebari avem?

OPORTUNITATI DE FINANTARE > _,

Un japonez, speriat de evenimentele petrecute in Asia de
Sud-Est in anul 2005, a conceput un model de pantaloni
speciali, care pot deveni gonflabili printr-o comanda rapi-
d3, astfel incat, In cazul unui tsunami - fenomen frecvent
in acea parte a lumii, sa poata pluti pe suprafata valurilor,
supravietuind valurilor uriase.

Este acest caz un proces antreprenorial? Sunt prezente
cele 3 dimensiuni?

Un designer european a imbinat confortul cu lucrul, ofe-
rind femeilor care de multe ori sunt nevoite sa alerge si
sa urce 1n mijloacele publice de transport in comun si vor
sd-si pastreze aspectul fizic la fel de Ingrijit si placut in
drum spre locul de munca un produs nou: pantofii care in
cateva secunde si printr-o simpla atingere a unui buton,
isi pot micsora tocurile dela 7.5 cm la 2.5 cm permitand o
mobilitate ridicata.

Designerul a inregistrat deja patentul pentru aceasta ino-
vare, a dezvoltat un prototip, a contactat si a inceput ne-
gocierile cu mai multe firme de distributie, care si-au ma-

nifestat interesul de a-i comercializa produsul pe piata.

Este acest caz un proces antreprenorial? Sunt prezente
cele 3 dimensiuni? DA!

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

Este indicat sa completezi urmatoarele liste de lucru de
auto-evaluare cat de sincer poti. Nu exista raspunsuri
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gresite sau corecte. Scrie doar ce iti trece prin minte la fi-
ecare afirmatie; nu te gandi mult. Cel mai probabil, primul
impuls va fi cel real, indiferent de corectitudine. Dupa ce
ai terminat exercitiul, Incearca sa gasesti oportunitatile

de afaceri care se potrivesc raspunsurilor tale.

1. Mentioneaza cel putin 5-7 lucruri pe care iti place sa
le faci sau la care esti bun.

2. Mentioneaza cel putin 5-7 lucruri pe care nu-ti place

sa le faci sau la care nu te pricepi.

3. Dacadarfi3-5 produse sau servicii care iti pot imbuna-
tati viata, care ar fi acestea?

4. Dacaar fisaalegi 3-5 produse sau servicii care ti-ar Im-

bunatati cariera/viata profesionala, care ar fi acestea?

5. Cand oamenii te intreaba ce faci, care este raspun-
sul tau (mentioneaza cel putin o ocupatie din cursul
sdptamanii)?

6. Mentioneaza 5 lucruri care te incanta in munca ta/la
locul de munca.

7. Mentioneaza 5 lucruri care iti displac in munca ta/la

locul de munca.

<~ 8..Cand oamenii ma caracterizeazd, cel mai mult apre-
4 L4=r X
cidaza la mine:

9. Unor persoane le displace la mine faptul ca:

10. Pe langa ocupatia ta principala, mentioneaza alte abi-
litati de care dispui:

11. Pe langa faptul ca prin lansarea unei afaceri devin in-

dependent financiar, doresc sa:

12. Scrie 3 lucruri pe care vrei sa le regasesi in comunita-
tea ta, pentru a imbunatati traiul locuitorilor.




1.3 Definitia
antreprenoriatului

Majoritatea cercetarilor economice, psihologice si socio-
logice puncteaza faptul ca spiritul antreprenorial este un

proces si nu un fenomen static

Antreprenoriatul:

« este generat de o atitudine care se transforma intr-un
comportament (nu o ocupatie sau o profesie)

e presupune un proces complex (nu un act izolat) prin
care unul sau mai multi indivizi se unesc intr-un set unic
de resurse pentru a crea valori si a explora oportunita-
tile existente in mediu, in scopul obtinerii de venituri

Antreprenoriat = inovatie

Inovatia este finalitatea posibila a unei inventii, punerea

in aplicare a acesteia, un proces complex prin care noile

idei tehnologice vad lumina, gratie unei “comercializari”

adecvate.

Antreprenorul:

 este persoana care identifica o oportunitate de afaceri,
isi asuma responsabilitatea initierii acesteia si apoi ob-
tine resursele necesare pentru inceperea activitatii.

e procesul se continuad prin preocuparea continua pentru
dezvoltarea unei afaceri, indiferent de dimensiunile sau

profilul de activitate.

Vazut ca un proces, antreprenoriatul nu mai este perce-
put ca fiind caracteristic numai persoanelor cu un anu-
mit grad de cunostinte in economie sau ca un dat genetic.
Dimpotriva, ca orice proces, si acesta poate fi deprins, in-
vatat si aplicat de oricare dintre noi.

Un antreprenor are:
e initiativa

e vointa

e originalitate

e rdbdare

calificarea si/sau experienta in domeniul afacerii
e viziune

® curaj

Un antreprenor nu are neaparat:

e studii superioare

¢ studii economice

)
] 1
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e anumita varsta

e gen
¢ un profil anume
¢ Inzestrare

e avere

Antreprenoriatul reuneste categorii eterogene de oa-
meni, din toate clasele sociale. Toti acesti intreprinzatori
au, Insa, cateva caracteristici comune:
 disponibilitatea de a-si asuma riscuri;

¢ dorinta de a actiona independent de un angajator;

e puterea de a realiza mai multe task-uri simultan;

¢ capacitatea de a face fata unei alerte permanente;

abilitati superioare de intelegere, planificare si executie; y

'

\
s X
\ 0’4 X

%ai

e putere decizionald si discernamant in prlo;"ltlzau‘e@fL \

capacitatea de a dezvolta relatii de lucru cu colabora- .

tori din diverse medii profesionale; N

v"“’f,.

actiunilor; a,.;g .\

Q

prelungit; .

ita la

rezistenta fizica si psihica pentru a sustine un efort

puterea de previziune, mobilitatea si reziste

km\ Wl

schimbare.




Calitatile necesare intreprinzatorului:
1.

PN N

RN

-t

8.

Spiritul de initiativa - de multe ori acest spirit este
evident In viata de zi cu zi. El poate sa Insemne o idee
noua in rezolvarea problemelor vechi, un drum mai
drept si mai sigur pentru atingerea unui obiectiv.
Dorinta de a face - este complementara spiritului de
initiativa. Ideile valoroase trebuie puse in practica si
valorificate

Capacitate organizatorica - o calitate necesara pentru
a putea organiza eficient o activitate si pentru utiliza-
rea eficienta a resurselor limitate: bani, forta de mun-
cd, timp disponibil

Putere de decizie - presupune cunoasterea posibilita-
tilor reale de a fi increzatori in fortele proprii sau in
cele ale colaboratorilor,

Capacitatea de a-si asumariscuri - este In stransa inter-
dependenta cu puterea de decizie pentru ca orice deci-
zie inseamna asumarea unor riscuri. intreprinzatorul
are Incredere in sine si isi asuma riscuri calculate.
Capacitatea de a fi lider - presupune existenta unei
puteri de a influenta oamenii.

<~ Z.Originalitate - urmdreste combinarea resurselor dis-
4 =
b2

pénibile dupé idei noi si personale.

Centrat pe rezultate - dovedeste spirit ofensiv si con-
uctiv urmdrind obtinerea rezultatelor dorite.

[aterialism - banii sunt principalul criteriu de masu-

ormantelor.

/) T

10. Flexibillitate - se adapteaza cu usurinta la oameni si

situatii.

Byron Williamson apreciaza ca cea mai mare parte a in-
treprinzatorilor care au reusit in afaceri au urmatoarele
trasaturi comune:

e Sanatate fizica si mentald buna si posibilitatea de a de-
pune eforturi prelungite;

e Capacitatea de a identifica rapid solutii in rezolvarea
problemelor dificile;

» Capacitatea de a aborda global situatiile si de a integra
detaliile n aceste obiective globale;

o Increderea in sine;

¢ Perseverenta;

e Dorinta de a conduce si de a controla propria afacere
concomitent cu asumarea de responsabilitati maxime;

* Realismul, acceptarea realitatii si abordarea probleme-
lor in mod pragmatic;

e Gustul moderat al riscului, pe baza calculului con-
secintelor deciziilor adoptate in vederea realizarii
obiectivelor;

¢ Prudenta;

¢ Capacitatea moderatda de delegare a autoritatii, fiind
,singurul stapan” 1si determina singur obiectivele;

 Stabilitate emotiva, capacitatea de a gestiona corect

tensiunile ce apar in cadrul unei firme.

?
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Mituri despre antreprenori:

Mitul 1 - Antreprenorii se nasc, nu se fac.

Mitul 2 - Oricine poate incepe o afacere.

Mitul 3 - Antreprenorii sunt jucatori de noroc.

Mitul 4 - Antreprenorii vor tot spectacolul pentru ei.

Mitul 5 - Antreprenorii sunt proprii lor sefi si sunt com-
plet independenti.

Mitul 6 - Antreprenorii lucreaza mai mult si mai greu de-

cat managerii din companiile mari.

Mitul 7 - Antreprenorii au de a face cu un stres imens si

pldtesc un pret mare pentru succes.

Mitul 8 - Inceperea unei afaceri este riscanti si deseori se

termina cu esec.

OPORTUNITATI DE FINANTARE 2 0N

Mitul 9 - Banii sunt ingredientul cel mai important in de-

mararea unei afaceri.

Mitul 10 - Antreprenorii ar trebui sa fie tineri si energici.

Mitul 11 - Antreprenorii sunt motivati doar de cautarea

succesului financiar.

Mitul 12 - Antreprenorii vor sd aiba control si putere asu-

pra celorlalti.

Mitul 13 - Daca un antreprenor este talentat, succesul va

apdrea intr-un an sau doi.

Mitul 14 - Orice antreprenor cu o idee buna poate sa
stranga capital pentru o afacere.

Mitul 15 - Daca un antreprenor are destul capital de ince-

put, el sau ea nu poate da gres.

Concluzie: nu exista afaceri identice sau un profil ideal al

antreprenorului.
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1.4 Etapele procesului antreprenorial

Procesul antreprenorial contine 7 etape:

Motivatie

Identificarea oportunitatii

Reinvestire

Dezvoltarea ideii

Procesul ne ajuta sa ne cream un itinerariu mintal, logic
prin care ne putem planifica, executa, controla si valida
demersurile viitoare. Putem rationaliza si descoperi un
fir logic de actiune, sustenabil.

Cursul de fatd va trata doar primele 4 etape, pana la im-

plementarea conceptului de business.

Etapa 1 - Motivarea
antreprenorilor

Motivatia reprezinta procesul de alocare a energiilor pen-
tru a maximiza satisfacerea nevoilor. Motivarea poate fi

individuala sau de grup.

De ce 1si doresc oamenii o afacere proprie?
e Situatie financiara mai buna

' e Siguranta locului de munca
Independenta

¢ Program de lucru flexibil

itul de aventura, gustul pentru risc
Opo
« (Calitz eprenoriale

] llﬂl g

unitati de dezvoltare profesionala

¢ Deafipropriul ,boss”

* Povesti de success

Povestile de succes sau esecurile marcheaza multi an-
treprenori. De obicei, lipsa de experientd sau cunostinte
antreneaza in depistarea si preluarea unor elemente din
alte afaceri, adaptandu-le propriei afaceri. Acest lucru nu
e neaparat corect sau gresit. Atentie insa, deoarece nicio

afacere nu e identica datoritd mediului extern indeosebi.

Multi antreprenori cauta modele pe baza carora sa se au-
to-formeze, din experienta carora sa invete, din greselile

carora sa extraga informatii utile.
» J.K.Rowling

J. K. Rowling este autoarea seriilor Harry Potter si una din-
tre cele mai faimoase si bogate femei din lume. Autoarea
cartilor a parcurs un drum sinuos pana in punctul in care
a ajuns sa fie recunoscuta ca o scriitoare de marca, ca o

scenarista de top.

J. K. Rowling aredactat prima carte din seria Harry Potter
fn anul 1995 si nu mai putin de 12 edituri i-au refuzat ma-
nuscrisul. In tot acest timp, autoarea trecea printr-un pro-
ces dificil de ivorg si era proaspata mémicé J. K. Rowling

L |
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supravietuia din ajutoarele de stat si sprijinul ei principal,
mama ei, tocmai decedase. Chiar si asa, autoarea a perse-
verat si a continuat sa munceasca in contul proiectului in
care a crezut pana la final.

» Steve Jobs

Steve Jobs probabil ca este unul dintre cele mai grditoare
exemple de antreprenor de succes. Steve Jobs a fost o per-
soand care a perseverat in continuu, un antreprenor care
a trecut prin experiente destul de dificile pana la finalul

sau glorios.

Antreprenorul a pornit afacerea Apple la varsta de 20 de
ani, in garajul parintilor sai. Dupa ce compania a ajuns in
pragul succesului, comitetul de directori ai companiei au
decis sa il inlature pe Steve Jobs si acesta a raimas somer.
Mai tarziu, Jobs a fondat compania NeXT si Pixar.

» Marius Ghenea

Marius Ghenea este antreprenorul mereu dinamic ce con-
struieste branduri rapid, investeste in afaceri profitabi-
le pe care le vinde apoi cu milioane de euro: Flamingo,
Flanco, FIT, accessNET, Idilis, PCfun.ro, PCGarage.ro,
Electrofun.ro, VikingProfil, ShopIT.ro, Casia, Orbital,
Testa Rossa Romania, Online Fashion Group, GasOil
Service, preda cursuri de business, este unul dintre pu-
tinii business-angels din Romania, face parte din “juriul”
emisiunii “Arena Leilor” de pe TVR2 si a lansat recent pri-

ma sa carte intitulata “Antreprenoriat”.

Marius are o avere estimata de Forbes Romania la 20 mi-
lioane de euro si este o persoana echilibrata care trasea-
za o granita “invizibila” Intre munca si viata personala.
A absolvit Facultatea de Electronica si Telecomunicatii,
a Universitatii Politehnice Bucuresti, sectia “Inginerie
electronica industrial” si are un CV unde regdsim o acti-
vitate profesionala, de business si una sociala, personal3,
impresionante.

Inca de pe bancile facultitii a lucrat in turism si repara
calculatoare in caminul unde locuia. La terminarea facul-
tatii, in 1990, a lucrat un an la o intreprindere de stat ca
inginer. Anul urmator, a lansat prima afacere impreuna cu
doi colegi de facultate, formand o echipa cu resurse si abi-

litati complementare, cu o viziune comuna.

OPORTUNITATI DE FINANTARE 2 0N
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STUDIU DE CAZ

e Completarea Fisei de lucru nr. 2 - Personalitatea

intreprinzatorului

e Completarea Fisei de lucru nr. 3 - Obiective personale si
obiective profesionale

e Completarea Fisei de lucru nr. 4 - Puncte tari si puncte
slabe personale

¢ Gandeste-te ce te motiveaza in initierea unei afaceri?

Mircea Scarlatescu detine un magazin online de flori si
transportflorilacomandainBucuresti-FloriLaBucuresti.
Este si cofondatorul Fit Your Business, care a luat nastere
in 2003. Pe langa FloriLaBucuresti.ro, firma a mai dez-
voltat si alte doua proiecte: termopane.com, care a fost
si primul lansat, urmat de FloriLaBucuresti, si imobili-
are-rezidentiale.ro. Cele trei proiecte au luat nastere in
urma unor experiente directe. Initial, ideile celor patru
parteneri au fost mai multe, dar in final, doar cele mai sus
mentionate au ramas. Primul lansat a fost cel cu termo-
panele. Termopane.com este portalul numarul 1 in dome-
niul promovarii firmelor specializate pe segmentul pro-
ductiei si comercializarii de tamplarie cu geam termopan.
Imobiliare-Rezidentiale.ro este cel mai mare portal de

promovare a ofertelor de apartamente noi din Bucuresti

f"v si zonele adiacente. Prezinta oferta de apartamente noi
’ %u din toate zonele Bucurestiului oferind functii de compa-
, \Ia.re cu glte oferte din aceeasi zona dar si posibilitatea

ocalliarl geografice a ofertelor precum si a punctelor de

interes din apropierea ansamblurilor rezidentiale.

otusl, uitindu-ne la proiecte, sunt din domenii complet

diferite
)il

in comun imobiliarele, termopanele si
| [ ¥y

1 o ] | (i

florile? Mircea spune ca toate au venit firesc, de la sine:
“Povestea cu imobiliarele chiar este simpatica. Ascultam
noi radioul intr-o zi si am auzit un spot in care era pre-
zentat un proiect imobiliar aflat in Popesti-Leordeni, ca
fiind la 5 minute de Piata Unirii. Ne-a amuzat teribil si in
acelasi timp intristat, si am zis ca trebuie sa facem si noi
ceva care sa ofere ceva nou. Astfel, noi am fost printre ul-
timii care am aparut, preludm modele din afara si am fost
primii care am introdus localizarea pe harta, sa iti fie mai
usor cand te uiti, sa localizezi si mai ales, sa vezi reperele
din jur. La proiectul cu flori, lucrurile au stat putin altfel.
Odata cu plecarea foarte mare a romanilor in strdinatate,
am simtit ca este nevoie de o oferta de genul acesta si am
creat-o. Apoi, ne-am axat pe oamenii care nu au timp sa
se duca sa caute flori, sunt ocupati si atunci e foarte sim-
plu sa comande online. De fapt, asta este o nisa bazata pe
comanda in straindtate, pentru oameni care au venituri
mari. Noi oferim livrari intre 09-19:00, deci suntem de di-
mineata si pana seara la dispozitia clientilor, si livram si

1n weekend.”

Pierre Omidyar este fondatorul eBay, persoana care a ve-
nit cu o solutie perfecta pentru multe dintre problemele
persoanelor de pretutindeni. Efortul de a scapa de lucru-
rile vechi si nefolositoare, care ocupa spatiu si in momente
astringente de nevoie de bani a fost rezolvat prin lansarea
website-ului eBay. De asemenea, cautarea de obiecte se-
cond-hand sau chiar noi, obiecte de colectie, obiecte rare
sau unicat a fost rezolvata prin aceastd afacere de succes.
Pierre Omidyar si-a vazut afacerea dezvoltandu-se in ma-

joritatea sa prin marketing-ul ,din-gura-in-gura”.

» ®
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FISA DE LUCRU NR. 2 - PERSONALITATEA INTREPRINZATORULUI

Nr. intrebare Sigur DA Partial Sigur NU
1 |Esti constient ca In etapa de Intemeiere a firmei tale, te poti 5 3 1
confrunta cu situatii uneori extrem de dificile?
Esti In masura sa realizezi si sa intretii contacte cu clientii? 5 3
3 | Dispui, Inainte de infiintarea firmei, de timp suficient pentru 5 3
toate pregatirile necesare?
4 | Esti capabil sa convingi pe altii utilizdnd argumentele tale? 5 3
5 | Esti in masura sa te adaptezi la partenerul tau de discutie si 5 3
la argumentele acestuia?
6 | Poti discerne aspectele esentiale de cele neesentiale, altfel 5 3 1
spus sa identifici rapid ceea ce este necesar pentru o decizie?
7 | Esti suficient de inzestrat din punct de vedere intelectual 5 3 1
pentru a putea aborda simultan un numdr mai mare de
probleme?
8 | Estiun om de actiune? 5 3
9 |Iti face plicere si realizezi ceva nou? 5 3
10 | Esti capabil sa planifici o activitate, sa-ti fixezi niste obiective 5 3
si sa stabilesti etapele intermediare de atingere ale acestora?
11 | Dispui de aptitudinea de conducere si de motivare a colabo- 5 3 1
ratorilor tai?
12 |Esti capabil de a improviza, in cazul in care deodata a inter- 5 3 1
venit ceva imprevizibil?
13 |Esti capabil si in situatii de stres sa te concentrezi si sa 5 3 1
actionezi in mod rational?
14 | Esti dispus sa-ti asumi riscurile uneori inerente demararii 5 3 1
oricarei afaceri?
15 | Esti capabil sa-ti asumi din proprie initiativd responsabilitati 5 3 1
si sd actionezi in consecinta fara ca cineva sa-ti solicite acest
lucru?
16 | Stareasanatatii tale iti permite ca pe perioada ,punerii pe roate” 5 3 1
a firmei sa lucrezi 10-12 ore/zi, uneori mai mult, 6 poate 7 zile
pe saptamana?
17 | Medicul tauapreciaza drept corespunzatoare starea sanatatii 5 3 1
tale?
18 | Familia este dispusa sa-ti acorde sprijin si intelegere in 5 3 1
aceasta perioada de intemeiere a firmei?
19 |Din punct de vedere financiar, pentru tine se justificaa 5 3 1
infiintarea unei firme?
20 |Estidispus tu si familia ta sa-ti asumi riscul unor venituri in- 5 3 1
certe si neregulate care pot influenta negativ nivelul de trai
al tau si al familiei? S~
21 | Dispuide rezerve financiare suficiente pentru ca pe perioada de 5 3 1 o " :}A\.‘
»secetd” sa poti asigura o existenta multtumitoare pentru tine A ‘v‘z ’:{L
si familia ta PG \ " P
22 | Esti dispus ca pe perioada intemeierii firmei sa suporti 5 3 “‘\ ‘
privatiunile renuntarii la concediu, ale multor drumuri ? D
obositoare? «‘! g-
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Nr. intrebare Sigur DA Partial Sigur NU
23 | Indeplinesti prevederile pe care legea le stabileste pentru in- 5 4 3 2 1
temeierea unei intreprinderi? (de ex. studii de specialitate)
24 | Dispui de suficientad experienta in bransa pentru a introduce 5 4 3 2 1
pe piata, impotriva concurentei produsele si serviciile tale?
25 | Dispui de suficiente cunostinte in domeniul financiar si al 5 4 3 2 1
conducerii afacerilor?
26 | Ai posibilitatea sa-ti completezi anumite cunostinte care-ti 5 4 3 2 1
lipsesc prin participarea la diferite cursuri de perfectionare?
27 |Daca nu intrunesti toate aptitudinile sau nu dispui de cunos- 5 4 3 2 1
tintele de specialitate necesare, accepti posibilitatea de a infiinta
firma cu un partener?
28 |In cazul in care intentionezi s infiintezi firma impreuni cu 5 4 3 2 1
un partener, esti sigur ca vei coopera in mod armonios cu el?
3,80 -5,00 2,80 - 3,79 2,20 -2,79 1,20 - 2,19 sub 1,19
Al calitati de Te poti descur- Ai putea sa faci Poate ca iti Viata de intre-
intreprinzitor ca pe drumul fata provocarilor |dorestifoarte prinzator plina
si esti pregitit acesta. Important | pe care viata de |multsa fii stapan |de riscuri nu pare
Personalitatea ta si facifatd unei |estesdsivrei ?ntre.pl:inzétor le |pe pr?pria ta . si?\ fie potri.vi-
vieti nu foar- implica. Pentru  |soarta economi- |td pentru tine.
te line care te alua o decizie ca. Nu este Insa Poate e bine ca
poate astepta analizeaza cu suficient. Trebuie |deocamdata sa-ti
atentie si cele- sa si poti. Este construiesti o
lalte 2 aspecte bine sa fii pru- altfel de strate-
dent Inainte de gie personala
alua o decizie

Interpretare
OBIECTIVE PROFESIONALE
Calculati numarul total de puncte.

FISA DE LUCRU NR. 3 - OBIECTIVE PERSONALE $I

e Exemplu: la cele 28 de intrebari din categoria ,perso-
nalitatea intreprinzatorului” numarul total de puncte

corespunzdtor raspunsurilor este de 110.

Determinati punctajul mediu pentru fiecare categorie de

intrebari prin impartirea numarului total de puncte la
numadrul de Intrebari aferent categoriei respective.

¢ Conform exemplului de mai sus impartiti numarul total

de puncte de 110 la numarul de intrebari (28) si obti-

neti punctajul mediu pentru categoria respectiva de in-

Ay

’7“3 nterpretarea semnificatiilor punctajului mediu se face

trebari si anume valoarea de 3,93.

y 2N
Ay
-~ cuajutorul tabelului de mai sus.
e
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Stabilirea unor obiective si a unui scop general iti marchea-
za drumul spre suces, dar iti arata si cele mai bune alter-
native sau necesitatea schimbarii lor de-a lungul traseului.
Trebuie sa-ti revizuiesti constant obiectivele in baza unor
reguli. Multi fac acest lucru zilnic si 1i ajuta sa ia decizii mai
rapide si mai bune, adaptandu-se mediului economic aflat
intr-o continui transformare. iti ia doar citeva minute
pentru a completa aceasta foaie de lucru, care te va ajuta in
stabilirea si remodelarea obiectivelor tale.

1. Cel mai important motiv (pentru mine) pentru care

vreau sa lansez afacerea este:

2. Ce imi place cel mai mult in faptul ca sunt ocupat pe
cont propriu este ca:



3. Peste 5 ani, imi doresc ca afacerea mea si: Marketing
Promovare/publici-
.......................................................................................................... ¥ . 1 2 4 5
tate/relatii publice
Planificarea anua-
5d Keti 1 2 4 5
4. (Cand ma uit inapoi cu 5 ani, carierea mea a fost: a e.rflar etng -
Planificarea media 1 2 4 5
.......................................................................................................... Publicarea de ar-
.......................................................................................................... . 1 2 4 5
ticole etc.
Strategii de marketing 1 2 4 5
Distributia cana-
R 1 2 4 5
lelor de vanzare
Stabilirea preturilor 2 4 5
Impachetare 2 4 5
Planificarea financiara
Planificarea
) 1 2 4 5
Cash-flow-ului
Gestiunea finan-
_ . . 1 | 2 4 | 5
7. Domeniul afacerii mele in care excelez este: ciara lunara
.......................................................................................................... Relatiile cu banca 1 2 4 5
Managementul li-
.......................................................................................................... ) g ) 1 2 4 5
niilor de credit
FISA DE LUCRU NR. 4 - PUNCTE TARI S| PUNCTE SLABE Contabilitate
PERSONALE Gestiunea contabila 1 2 4 5
Emiterea de facturi,
o o 1 2 4 5
Tabelul de mai jos te va ajuta in identificarea punctelor [Pt mcasar
tale slabe si tari si 1ti va da o idee mai buna in privinta Declaratii lunare/ 1 2 4 5
. ‘A . e x bilanturi
momentului oportun de a deveni Intreprinzator. Verifica =
. . s . .. . Pregatirea ta-
fiecare dintre abilitatile/competentele listate mai jos si
. . . . . . xelor lunare/ 1 2 4 5
intreaba-te daca detii o parte dintre ele sau pe toate. Da ]
A e s . . . semestriale/anuale
cate un scor fiecdrei abilitati incercuind cel mai potrivit — -
. Lo Administrativ
numadr, folosind o scald dela 11a 5, unde 1 inseamna "sca- ;
Programarea si ad-
zut”, 2 se situeazi "intre scizut si mediu”, 4 "intre mediu . . 1 2 4 5
R e ministrarea afacerii
siridicat” si 5 inseamna "ridicat”. Administrarea
B 1 2 4 5
salariilor
Ratin icii i
Abilititi/competente ) . 8 o Beneficii manageriale 1 2 4 5
Scazut  Mediu Ridicat| | Managementul resurselor umane
Vanzari Selectia si angaja- 1 5 4 5
Stabilirea pre';urilor 1 2 3 4 5 rea persona]ului
Cumpadrare 1 2 3 4 5 Delegarea sarcinilor L 5 4 5
Planificarea vanzarilor 1 2 3 4 5 si urmarirea lor
Negociere 1 2 3 4 5 Motivarea angajatilor 1 2 4 5
Vanzare directa Abilitati de mana-
o 1| 2|3 1] 4|5 ’ 1| 2 4 | 5
la cumparatori gement general N
Evaluarea rela- 1 p 3 4 5 Abilitati personale pentru afaceri Yise
tiei cu clientii Abilitati oratorice 1 2 o
Managementul Abilitati in comu-
anage 12| 3] 4]s AT comt 1| 2 4 | s
vanzarilor nicarea scrisa Y Y
Urmérirea. 1 ) 3 4 5 Abilitati de utiliza- L 5 ) c
concurentilor re a calculatorului

) )
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Competente de

procesare
Experienta cu fa-

xul, e-mail-ul
Abilitati de organizare 1 2 3 4 5
Intangibile

Abilitati de lucru in
conditii grele, timp 1 2 3 4 5
indelungat, stres

Abilitati de mana-

gement al riscului

Suportul familiei 1 2 3 4 5
Abilitatea de a ac-
1 2 3 4 5

cepta esecul
Abilitati de a lu-

o 1 2 3 4 5
cra singur
Abilitati de a lucra
in echipa si de a ma- 1 2 3 4 5

negeria pe altii
Total

Dupa ce ai terminat de notat toate numerele, aduna tota-

lul apoi aplica urmatoarea scara:

¢ Daca totalul este sub 20 de puncte, ar trebui sa recon-
sideri daca ideea de a avea o afacere este buna pentru
tine. Fii atent!

¢ Daca totalul se situeaza intre 20-25 puncte, esti aproa-
pe gata, dar trebuie sa-ti concentrezi timpul asupra im-
bunatatirii unor puncte slabe. Nu lansa inca afacerea.

¢ Daca totalul insumeaza peste 25 de puncte, esti pregatit

sd initiezi afacerea ta. Succes!

Etapa 2 - Ildentificarea
surselor de idei de afaceri
si a oportunitatilor

in prima faza, exista o idee. Pentru o idee bung, ai nevoie

de originalitate si creativitate.

Daca ideea trece de toate etapele procesului antreprenori-

al, aveti sanse foarte mari de reusitd in a o pune in practica.

O idee buna nu e suficientd! Toate ideile sunt bune, insa
peste jumatate din afacerile nou infiintate dau gres in pri-

mii 2 ani de viata.

Exista doud mari categorii de surse de idei noi de

afaceri:

1. Tendintele macroeconomice de evolutie. Numeroase
idei de afaceri se pot desprinde din evaluarea tendin-
telor macroeconomice de evolutie. Cele mai impor-
tante tendinte sunt: demografice, sociale, tehnologice
si de afaceri.

2. Conjuctura microeconomica. Numeroase surse de idei
de afaceri apar si la nivel microeconomic. Activitatea
anterioara a intreprinzatorului potential, precum si
alte aspecte legate de micromediu sunt surse viabile
de idei de afaceri. Iatad cateva dintre acestea: experi-
enta precedenta in munca, hobby-uri si vocatii, con-
tacte sociale, constatari personale, cercetari proprii
deliberate, institutii de cercetare, internet.




Oportunitatea, in sens antreprenorial, este o idee care
poate fi transformata intr-o afacere. Ea are calitatea de
a fi atractiva, durabila, de actualitate si se are 1n vedere
un produs sau serviciu care creeaza sau adauga valoare
cumparatorului sau utilizatorului final. Practic, actiunea
de elaborare a planului de afaceri si analiza fezabilita-
tii sale, are menirea de a transforma ideea de afaceri in

oportunitate.

Spre deosebire de idee, oportunitatea reprezinta acea
sansa de arezolva o problem3, o necesitate identificata de
piatd, in cazul antreprenoriatului. Pe scurt, oportunitate
de afaceri = cererea de piata nesatisfacuta.

Oportunitatea poate fi definita drept un set de circum-
stante care creeaza o nevoie in randul populatiei, deve-

nind astfel favorabile unei anume idei.

Oportunitatea de afaceri trebuie sa anticipeze cat mai
bine cererea de piata. intr-o afacere este o distinctie clara
intre consum si cerere. In timp ce consumul este definit
de veriga finala care foloseste si beneficiaza de valoarea
adaugata a produsului, cererea este definita prin numa-
rul de clienti directi ai unei afaceri. Intr-un lant comerci-
al, circulatia produselor/serviciilor are loc in urmatoarea

ordine:

OPORTUNITATI DE FINANTARE 2 0N

Producator/furnizor servicii — comerciant en-gros — co-

merciant en-detail -» consumator

Fiecare din verigile lantului poate functiona ca furni-
zor/client, cu exceptia verigilor de la cele doua capete.
Producatorul/furnizorul de servicii este numai furnizor,
iar consumatorul final - numai beneficiar.

In momentul in care existi cerere pentru un anumit pro-
dus/serviciu si nu exista o oferta corespondentd, apare
oportunitatea de afaceri, care cauta sa furnizeze cat mai

rapid cererea nesatisfacuta pentru un produs/serviciu.

Principalii factori care detemina cererea de piata sunt:
puterea de cumpadrare, obisnuinta de cumparare, moda,

tehnologiile noi.

Oportunitatile sunt existente peste tot in jurul nostru: un
amplasament favorabil sau inedit, un produs insuficient y

de exploatat, nevoie nesatisficuta momentan, legislatia ' J\\
N

4{»‘

comunitard sau nationald in vigoare, un eveniment neas Q’f’
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Idee # oportunitate

Ideea poate fi generata de oportunitati, dar o idee nu poa-
te genera o oportunitate.

Oportunitatea exista atat timp cat exista si o piata, adica
o0 necesitate sau o problema pentru care existad cerere pe
piata din partea consumatorilor.

Este recomandabil ca o oportunitate sa indeplineasca ca-

teva conditii:

e Exista o piatd reald pentru business-ul tau?

e Aceasta piata este destul de extinsa?

* Piata este marcata suficient de existenta unei nevoi
pentru produsul/serviciul pe care vrei sa-1 promovezi?

o Exista distribuitorii care sa plaseze produsul pe piata?

¢ Dar tehnologia necesara?

e Care este pozitia competitorilor?

e Dar conditiile economice sunt favorabile initierii

afacerii?

Legislatia nu impiedicd in vreun fel desfiasurarea
activitatii?

Etapa 3 - Dezvoltarea ideii

Conceptul de business reprezinta produsul, serviciul
sau chiar procesul in sine, perceput in termeni de solutie
care este dezirabil a satisface nevoilor identificate pe pia-
ta - materializarea oportunitatii. Acest concept trebuie

gandit n detaliu.

Dupa identificarea si evaluarea oportunitatilor de afa-
ceri, urmatorul pas al intreprinzatorului este sa-si plani-
fice lansarea 1n afaceri. Daca in etapa anterioara se punea
problema continudrii sau renuntarii la ideea de afacere,

acum se pune problema lansarii propriu-zise an afaceri.
Conceptul de business = oportunitate

Conceptul de business se impune a fi gandit tinand cont

de cateva criterii:

e unicitatea serviciului/produsului

e variabile strategice: pret, promovare, distributie,
amplasare

e consistentd interna

o fezabilitate

. sustenabili:cpate

i L | | L W




Intreprinzitorul are doud metode principale de intrare in
afaceri:

1. initierea unei afaceri proprii

2. cumpararea (cesionarea) unei afaceri existente

3. concesionarea (franciza)

Ce cunostinte/experienta am in activitatea noii mele
afaceri?

Cine este utilizatorul produselor/serviciilor mele?

Cine este clientul pentru produsele/serviciile mele?
Unde este locatia adecvata pentru afacerea mea?

Care este trendul pietei in care voi activa?

Cine sunt furnizorii mei?

Ce pret este dispus clientul sa plateasca?

Cum ajung la client?

Cat de necesare sunt produsele/serviciile mele?

Cine sunt concurentii mei?

De ce clientul va cumpara de la mine?

Care este necesarul de capital?

Care este forma juridica cea mai potrivita pentru mine?

Ce riscuri am identificat?

Pentru a raspunde tuturor acestor intrebari, trebuie ana-

lizate in detaliu: mediul intern si mediul extern.

OPORTUNITATI DE FINANTARE 2 0N

Mediul extern

Mediul intern

Mediul intern sau mediul concurential se refera la fac-

tori care afecteaza in mod direct activitatea firmei si

cuprinde:

1. Concurentii actuali si potentiali (noii intrati) din ca-
drul sectorului industrial strategic cu care intreprin-
derea poate fiin relatii de rivalitate sau de colaborare.

Orice afacere poate fi remodelata in timp util acordand

atentie competitorilor, astfel incat rezultatul final sa fie

cel optim in conditiile reale de piata. La nivelul oricarei

piete opereaza trei categorii de concurenti:

e Competitori primari - opereaza in aceeasi ramura si
areal geografic cu compania vizata si afecteaza compa-
nia In mod direct;

M
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¢ Competitori secundari - nu afecteaza firma decat intr-un mod direct, dar sunt de luat in considerare;
¢ Competitori potentiali - care sunt pasibili de a intra pe piata de la nivel local sau regional.

2. Clientii cu care intreprinderea este in relatii comerciale.
Compania trebuie sa-si traseze niste nise de piata - segmente de piata, carora sa li se adreseze.
3. Furnizorii cu care firma este in relatii comerciale de forta, de integrare sau de parteneriat.

Furnizorii sunt reprezentati de diversi agenti economici care asigura resursele necesare de materii, materiale, echipa-

mente, servicii, informatii si forta de munca pentru un alt agent economic.

4. Produsele de substitutie, ce pot imbraca numeroase forme (produse/servicii inlocuitoare, care suplinesc in tota-
litate sau partial produsul/serviciul ofert de compania ta).

Macro-mediul este desemnat de fortele societale cu raza mare de actiune, care afecteaza toti participantii la micro-me-
diul companiei. Componentele mediului extern sunt folosite in ANALIZA PEST:

a. Factorii politico-legali sunt cei care formeaza mediul politic - juridic - administrativ extern al organizatiei. Ei

provin din intreg sistemul de relatii stabilit intre puterea politica, administratia localad / regionala / nationala si

lumea afacerilor, In special in domeniul legislatiei si reglementarilor legale.

. . Nivel Nivel rela- Nivel Nivel rela- Nivel
Mediul politico-legal L. L. . . . .
ridicat tiv ridicat mediu tiv scazut scazut

Stabilitatea climatului politic intern
Atitudinea guvernului fata de mediul de afaceri

Partidul politic de guvernamant

Modul de organizare a institutiilor implicate

Gradul de descentralizare

Politica economicd promovata

Implicarea statului in economie

Implicarea statului in social

Echilibrul puterilor in stat

Integrarea in Uniunea Europeana

Acordurile cu statele vecine

Industrii privatizate

Politica fiscala

Legislatia IMM-urilor
Politica monetara si valutara

Politica bugetara

Legislatia muncii

Reglementarea concurentei

A4 b. Factorii economici sunt cei care formeaza mediul economic In care opereaza organizatia: rata cresterii econo-

mice, soldul contului curent, datoria externa, dependenta de exporturi, inflatia, rata dobanzii, raporturile dintre

|

economii si investitii, externe si PIB etc.

Nivel Nivel rela- Nivel Nivel rela- Nivel

N .‘Vr"\

Mediul’economic

vl) =
) 3 =

g

ridicat tiv ridicat mediu tiv scazut scazut

Nivelul de dezvoltare a industriei
"| Situatia‘financiara a ramurii
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Tendinta indicilor bursieri

Rata inflatiei

Rata dobanzii

Rata somajului

Rata deprecierii monetare

Deficitul bugetar

Balanta comerciala

Rata de crestere a PIB

Puterea de consum a populatiei

Politica de creditare

Recesiunea

Politica fiscala

increderea populatiei in starea economiei

c. Factorii socio-culturali sunt cei care formeaza acel mediu specific (mediul demo-psiho-lingvistic, mediul so-

cio-cultural) constituit din modele de comportament individuale si de grup care reflecta atitudini, valori si obi-

ceiuri. Mediul socio-cultural este cel mai greu de descris si cuantificat deoarece reflecta atitudini, valori, credin-

te, obiceiuri, traditii, norme deprinse in sanul familiei si in cursul vietii. Factorul uman se regaseste in mai multe

ipostaze: personal angajat, client si consumator, furnizor etc.

Mediul socio-cultural

Nivel
ridicat

Nivel rela-
tiv ridicat

Nivel
mediu

Nivel rela-
tiv scazut

Nivel
scazut

Nivel educational

Atitudinea mediului de afaceri fatd de TIC

Atitudinea populatiei fata de calitate

Stilul de viata

Indicatorii demografici

Migrarea si emigrarea

Atitudinea fata de retelele de socializare

Atitudinea fata de consultanta de specialitate

d. Factorii tehnologici, In sensul larg al notiunii, formeaza acea competenta a macro-mediului reprezentata

de un set de procese prin care o combinatie oarecare de resurse sunt transformate in produse ale acestuia.

Mediul tehnologic este constituit din totalitatea elementelor ce reflecta starea actuala a cunostintelor tehnice

si tehnologice.

Mediul tehnologic

Nivel
ridicat

Nivel rela-
tiv ridicat

Nivel
mediu

Nivel rela-
tiv scazut

Nivel
scazut

Numarul de brevete si licente

Nivelul calitativ al acestora

Ritmul de acumulare a cunostintelor tehnice

Nivelul tehnic al echipamentelor

Calitatea tehnologiilor

Viteza de transfer a tehnologiilor

Rata de innoire a tehnologiilor

Cheltuielile alocate societatii informationale

Calitatea infrastructurii

Telecomunicatiile

Dotarea cu tehnica de calcul

Srug |-

Starea echipamentelor

v";"T»

Utilizarea mijloacelor fixe

Gradul de inzestrare tehnica a muncii
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ANALIZA SWOT este o alti metodi de evaluare si planificare a afacerii. in procesul de elaborare al Analizei SWOT se tin

cont de anumite linii de control. Abia dupa determinarea acestor linii de control se incepe elaborarea propriu zisa a analizei.

PUNCTE TARI

PUNCTELE SLABE

Descriu atributele pozitive, tangibile si intangibile
care tin de companie: spatiu, echipamente, perso-
nal, resurse financiare, drepturi de autor, reputatia,

experienta etc.

Punctele forte capteaza aspectele interne pozitive
si adauga valoare sau ofera un avantaj in fata orga-
nizatiilor concurente.

Sunt factori care sunt aflati sub controlul firmei si care impie-
dica obtinerea sau mentinerea unui nivel de calitate competitiv.
Pentru a le putea identifica mai usor puteti raspunde la intreba-

rea ,Ce zone trebuie imbunatatite?”

Punctele slabe pot include: lipsa de experient3, resursele limita-
te, lipsa de acces la tehnologie sau capacitate, portofoliu de pro-
duse limitate, concurenta, starea economica etc.

OPORTUNITATI

AMENINTARI

Evalueaza factorii atractivi externi care reprezinta
elemente de care societatea poate beneficia.

Oportunitdtile pot fi rezultatul cresterii pietei,
schimbului 1n stilul de viata, rezolvarea probleme-
lor asociate cu situatii curente, o perceptie pozitiva
asupra organizatiei voastre din partea sectorului
neguvernamental, legislatie favorabila, existenta
surselor externe de finantare etc. Daca esterelevant,
plasati perioade de timp in jurul oportunitatilor.

Ce factori reprezinta potentiale amenintari pentru voi?
Amenintarile includ factori in afara controlului vostru care ar
putea sa va puna strategia de dezvoltare si chiar si afacerea in-
tr-o pozitie de risc. Acestia sunt factori externi - nu aveti niciun
control asupra lor, dar pe care-i puteti anticipa daca aveti un
plan de urgentd care sa se ocupe de prevenirea si rezolvarea

acestor probleme.

0 amenintare este o provocare creatd de o tendinta nefavora-
bila. Concurenta, organizatiile care isi desfasoara activitatea in
acelasi domeniu - existente sau potentiale - sunt mereu o ame-
nintare. Alte amenintari ar putea include cresterea intolerabila
a preturilor de catre furnizori, reglementari guvernamentale,
caderi economice, efect negativ al media, retragerea de pe pia-
ta a unui finantator extern etc. Ce situatii ar putea sa ameninte
eforturile voastre?

Pozitia strategica pe piata:

tapa 4 - Determinarea
esurselor necesare

¥

‘rializarez ideii de afaceri:

nage

]

gajati

Resursele cuprind ansamblul de necesitati pentru mate- e

* ,people”: staff-ul tehnic, de vanzari si marketing, ma-

o distributia: modalitatile de a plasa produsul/serviciul
pe piatd, amplasament
¢ materiile prime: alegerea si negocierea cu furnizorii

e resursele financiare

patente, licente, alte forme legale de protectie a produ-
sului sau a afacerii

e capital social - crearea si mentinerea unui bun ,,social
networks”: capital financiar si capital uman

Resursele variaza de la o afacere la alta, dintr-un moment
de timp intr-altul.

* Resurse financiare

e Resurse umane

¢ Resurse tehnologice

e Resurse materiale

¢ Resurse stiintifice

Resurse educationale

¢ Resurse de autoritate si putere

Resurse de timp
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2. OPORTUNITATI DE FINANTARE

2.1 Surse de finantare

Odata identificate resursele necesare, antreprenorul tre-
buie sa le gaseasca efectiv. Cum poate atrage el aceste re-
surse fara de care afacerea sa nu poate prinde contur?

Accentul trebuie sa cada pe:
e capitalul de lucru - o resursa necesara permanent si pe
termen lung;

e capitalul financiar disponibil.

Cat costa initierea/dezvoltarea afacerii?

Care este valoarea de care dispui?

De cat mai ai nevoie?

Cand este momentul potrivit?

De unde vei obtine capitalul necesar?

Cum vei obtine capitalul necesar?

Ce garantii dispui pentru un eventual credit?
Care sunt conditiile si regulile finantatorului?
Ce capital social ai?

In momentul infiintarii unei firme, cel mai bun lucru posi-
bil este startul prin forte proprii. De aceea, este recoman-
dat un inceput, posibil mai modest, dar care sa fie conti-
nuat printr-o dezvoltare sustinuta a activitatii firmei.

Surse interne:
» Capital propriu - surse proprii atrase
» "3F” ("family, friends and fouls”) - familia, prie-
tenii si prostii

Surse externe:

» Business angels

Business angels sunt acei dezvoltatori sau investitori care
cred in afacerea ta, o finanteaza afaceri noi, care se pot
implica sau nu in administrarea ei, dar care percep o cota
parte din veniturile inregistrate, pe o anumita perioada
de timp.

» Capital de risc

Prin sistemul fondurilor de capital de risc, intreprinza-

torul primeste un partener in afacere, care aduce o suma y

) SO
importanta de bani ca aport la capitalul social al societatii. ¥

N
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In general, fondul doreste sa fie actionar minoritar la soci j\:ﬁf
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etate si sa-si retraga participarea in aproximativ gincilan.iﬁé;‘

Acest tip de asociere cu un fond de capital de risc prezinta
un mare inconvenient: intreprinzatorul trebuietsa parti-
cipe cu o suma mai mare decat a fondului, pentrujea fo i
dul sa-si pastreze pozitia d actionar mino
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in afari de acest lucry, in Romania, fondurile de capital

de risc nu sunt destinate in special IMM-urilor, ci mai
ales firmelor mari care doresc o infuzie de capital pen-
tru o anumita perioada. Evident, exista posibilitatea ca
un fond de risc sa doreasca sa fie partener si cu o firma
nou-infiintata.

In cazul in care un intreprinzitor convinge un fond de

capital de risc sa i se alature intr-o afacere, atunci firma

respectiva are trei mari avantaje:

1. Primeste o infuzie de capital pe o perioada indelunga-
ta, timp n care nu trebuie sa plateasca dobanzi

2. Aceastd infuzie de capital nu figureaza in evidentele
firmei ca datorii ci ca surse financiare proprii (este
aport la capitalul social)

3. 0Odata cu banii, fondul aduce si specialistii sai care vor

asista intreprinzdtorul la managementul firmei.

\\ » Credite bancare

= h

aw Pentru firmele nou infiintate, bancile sunt reticente in a

: »ju:orda qedlte Banca are nevoie de siguranta ca va primi

S napol‘banu acordati drept credit, si firmele nou-infiintate

<x

nu ofera aceasta garantie, din diferite motive (nu au istoric,
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experienta, nu au foarte multe elemente care sa faca
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te firme elemente stabile in cadrul economiei).
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Cu toate acestea (sau poate tocmai din acest motiv) pre-
zentarea unei firme nou-infiintate la o banca trebuie sa se
faca astfel incat firma sa fie pusa in cea mai buna lumina

posibila in fata bancii.

Pregatirea pentru accesarea unui credit bancar:

1. Informarea aspra liniilor de finantare existente la in-
stitutiile financiare (banci, agentii de microcredite,
organizatii non-guvernamentale, etc.)

2. Alegerea institutiei si liniei de credit in functie de
conditiile de finantare

3. Elaborarea planului de afaceri, eventual prin apelarea
la servicii de consultanta
Pregatirea documentelor solicitate la banca

5. Evaluarea corectd a garantiilor disponibile.

De foarte multe ori, la prezentarea firmei in fata bancii,

intreprinzatorii fac foarte multe greseli, unele usor de

evitat. O scurta listd a acestor greseli este urmatoarea:

1. Supradimensionarea creditului fata de necesitatile
afacerii

2. Supradimensionarea creditului fata de posibilitatile
firmei

3. Lipsa documentatiei necesare pentru acordarea
creditului

4. Lipsa necesare acordarea

garantiilor pentru

creditului
% *

| f |
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Evident, pentru obtinerea de la banca a unei finantari,
intreprinzatorul trebuie sa ofere bancii anumite garantii

reale pentru rambursarea creditului.

Garantiile reale sunt reprezentate de imobilele, echipa-
mentele, automobilele pe care intreprinzatorul sau firma
sa le au in posesie si pe care sunt dispuse sa le ipotecheze
sau gajeze In favoarea bancii in vederea acordarii credi-
tului. Pe de alta parte, bancile doresc o garantie cat mai
lichida si exigibild, pentru ca nu doresc sa se transforme

in agentii imobiliare.

Pentru oferirea altor tipuri de garantii decat cele imobi-
liare existd diverse formule (fonduri de garantare, rega-

rantare, scrisori de garantie din partea altor banci, etc.).

Cele mai cunoscute sunt fondurile de garantare de cre-
dite. Aceste fonduri garanteaza prin scrisori de garantie
firmele care doresc sa obtina un credit rambursabil.

in Romania, existi trei fonduri de garantare:

¢ Fondul National de Garantare a Creditelor pentru IMM;
e Fondul Roman de Garantare a Creditului;

e Fondul de Garantare a Creditului Rural.

» Diverse granturi

Fiind finantari nerambursabile, exista un model foarte

clar de documentatie care trebuie intocmit.

Documentatia astfel realizatda intra intr-un proces de
competitie cu alte documentatii ale altor firme nou infiin-

tate si cele mai bune proiecte primesc finantare.

Aceste tipuri de programe suport pentru IMM-uri sunt
atat finantari rambursabile cat si finantari nerambur-
sabile. Finantdrile rambursabile constau in finantarea
anumitor banci din banii publici, iar banca refinanteaza
IMM-urile. In acest caz, dobinda este mai scizuti decat
dobanda pietei.

Finantarile nerambursabile reprezinta ajutoare financia-
re, care provin in principal din:

1. Bugetul de stat;

2. Uniunea Europeang;

3. Alte organizatii internationale.
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Domeniile de activitate finantate:

Industrie
' |

Industrie prelucratoare

Agricultura

Ferme wvegetale
Industrie grea Ferme =zootehnice
Industrie uscard Ferme mite
Energie i utilitdti Ferme familiale
Constructii Frocesare

Ferme acvaculturd
Fond forestier

Plati compensatori

Toate companiile pornesc de jos! O afacere se dezvolta in
timp. Nu va comparati afacerea cu o alta, indiferent cat de
mult succes are aceasta.

La inceput de afacere, un exces de resurse financiare poa-

te afecta dezvoltarea armonioasa a afacerii in timp.

2.2 Fondurile europene
nerambursabile

POLITICA DE DEZVOLTARE REGIONALA
" 2014-2020

Politica de coeziune se adreseaza tuturor regiunilor si

oraselor din Uniunea Europeand, sprijinind reducerea

disparitatilor socio-economice prin crearea de locuri de
munca, cresterea economica, dezvoltarea durabila si im-
bunatatirea calitatii vietii. Politica regionala asigura, in
special, cadrul de investitii necesar indeplinirii obiecti-
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in perioada 2014-2020, au fost alocate 351,8 miliarde € -
- aproxima
litica de coeziune. Cea mai mare parte a fondurilor de care
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iv o treime din bugetul total al UE - pentru po-

dispun a de coeziune sunt orientate catre tarile si
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Sectorpublic  Servicii
N "I
(] Turism (] Tursm

[] Patrimoniu  cuttural [] Agrement

[] Educatie Omnc

[] Qcupare []cm

[] Social [] Comert

[] Sénétate [] Medical

[] Situatii de urgentd [] Formare profesionald

[] Transport [] Servicii diverse

[] Mediu & bisdiversitate

[] Administratie publicd

regiunile europene mai slab dezvoltate, in scopul sprijini-
rii acestora in vederea recuperarii si reducerii decalajelor
economice, sociale si teritoriale existente in continuare la
nivelul UE.

Exista formulate 11 obiective tematice destinate cresterii

pentru perioada 2014-2020:

1. Consolidarea cercetarii, dezvoltarii tehnologice si
inovarii

2. Imbunititirea accesului la tehnologiile informatiei si
comunicatiilor, precum si imbunatatirea utilizarii si
calitatii acestora
Sprijinirea trecerii la o economie cu emisii reduse de
carbon

5. Promovarea adaptarii la schimbarile climatice, pre-
cum si a prevenirii si gestionarii riscurilor

6. Conservarea si protejarea mediului si promovarea
eficientei resurselor

7. Promovarea unui transport durabil si imbunatatirea
infrastructurilor retelelor

8. Promovarea sustenabilitatii si calitatii locurilor de
munca si sprijinirea mobilitatii lucratorilor

9. Promovarea incluziunii sociale, combaterea saraciei
si a oricarei forme de discriminare

10. Efectuarea de investitii in domeniul educatiei, al in-
struirii si al Invatarii pe tot parcursul vietii

11. Imbunatatirea eficientei administratiei publice




3 instrumente financiare implementeaza Politica de

coeziune:
A. FONDURILE STRUCTURALE:

1. Fondul European de Dezvoltare Regionald (FEDR): ur-
mareste sa consolideze coeziunea economica si sociala la
nivel regional prin investirea In sectoarele care sporesc
cresterea, in vederea generarii unui grad mai ridicat de
competitivitate si a credrii de locuri de munca. Totodata,

FEDR finanteaza proiectele de cooperare transfrontaliera.

2. Fondul Social European (FSE): investeste In oameni, pu-
nand accentul pe imbunatatirea oportunitatilor in mate-
rie de ocupare a fortei de munca si educatie. Acesta vi-
zeazd, de asemenea, sprijinirea persoanelor defavorizate
care se confrunta cu riscul de saracie sau de excluziune

sociala.

Programe in Romania:
» Programul Operational
Competitivitate (POC) - FEDR

POC sustine cresterea inteligenta, promovarea economiei
bazate pe cunoastere si inovare, prin investitii in CDI si
TIC - 1,33 mld. Euro:

e AP 1 - Cercetare, dezvoltare tehnologica si inovare
(CDI) in sprijinul competitivitatii economice si dezvol-
tarii afacerilor (constructie/modernizare/reabilitare
si dotare laboratoare de CDI, realizarea/dezvoltarea
de parteneriate public-privat in domeniul CD, infiinta-
rea/dezvoltarea de infrastructuri CD in organizatii de
tip cluster, sprijinirea spin-off-urilor si start-up-urilor
inovatoare, acordarea de credite si garantii, dezvolta-
rea unor retele de centre CD, atragerea de personal cu
competente avansate din strainatate etc.);

e AP 2 - Tehnologia Informatiei si Comunicatiilor (TIC)
pentru o economie digitala competitiva (dotari si diver-
se servicii pentru realizarea de aplicatii pentru guver-
nare electronica, e-learning, incluziune digitala, cultura
online si e-sanatate, dezvoltarea produselor si servici-
ilor TIC, a comertului electronic, extinderea conexiunii
in banda larga si difuzarea retelelor de mare viteza,
precum si sprijinirea adoptarii tehnologiilor emergente
si aretelelor pentru economia digitala, asigurarea utili-
zarii tehnologiilor cloud computing si a tehnologiilor de
colaborare media sociale, e-guvernare tip 2.0 centrate
pe evenimente din viata cetatenilor si inreprinderilor,
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promovarea si utilizarea datelor deschise (Open Data)

si a bazelor de date de dimensiuni mari (Big Data) pen-
tru analiza si raportarea datelor la nivel national, dez-

voltarea de clustere/poli de competitivitate etc.).

» Programul Operational Capital
Umane (POCU) - FSE

POCU sustine cresterea economica incluziva, prin investi-

tii In: ocupare, incluziune si educatie:

e AP 1 - Initiativa locuri de munca pentru tineri (pentru
tineri: informare, consiliere si orientare pentru educa- \\;

tie, formare, ocupare, formare profesionald, recunoas ol

terea competentelor dobandite in context informal.si ~7%
. . . A3y 5> o 2
non-formal, stimulente financiare pentru angajatori, =]

programe de ucenicie si stagii de practica, stimulente
pentru infiintarea de noi intreprinderi, consili€re

mare in domeniul antreprenoriatului, prime de obil'%

oKl

tate si/sau de instalare etc.);
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¢ AP 2 - Imbunitatirea situatiei tinerilor din categoria

NEETs (idem, dar pentru grupul tinta tineri 25-26 ani
- categoria NEETS);
¢ AP 3 - Locuri de munca pentru toti (pentru persoanele
aflate in cautarea unui loc de munca: incurajarea an-
treprenoriatului, formare profesionald, modernizarea
SPO, acordarea de stimulente pentru angajatori si an-
gajati, informare, consiliere, mediere si motivare etc.);
¢ AP 4 - Incluziunea sociala si combaterea saraciei (pen-
tru comunitatile aflate in risc de saracie: educatie, sti-
mulente pentru ucenicie si stagii, antreprenoriat si eco-
nomie sociala, dezvoltarea serviciilor sociale, precum si
a serviciilor comunitare integrate medicale si sociale,
actiuni de facilitare si mediere a relatiilor dintre diver-
sii actori relevanti, actiuni de incluziune sociala a gru-
purilor vulnerabile etc.);
e AP 5 - CLLD (pentru persoanele expuse riscului de sa-
a4 racie si excluziune sociala: apeluri comune POCU/POR
¥ (urban) si POCU/PNDR (rural) pentru interventii inte-

grate, dezvoltarea economiei sociale, introducerea me-

_~canismelor de tip global grant, aldturi de apelurile de
5 _:7 < 4Tr,

(% proiecte);

e AP 6 - Educatie si competente (utilizarea ICT in procesul
de formare, reducerea si prevenirea abandonului sco-
mpuriu si promovarea accesului la invatamantul

presc imar si secundar de calitate, imbunatatirea

T e | v
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calitatii si a eficientei invatamantului tertiar si a acce-
sului la acestea, in special pentru rromi, promovarea

accesului egal la invatarea pe tot parcursul vietii).
» Programul Operational Regional (POR) - FEDR

e AP 1 - Promovarea transferului tehnologic (crearea,
modernizarea si extinderea infrastructurilor de inova-
re si transfer tehnologic, inclusiv dotare);
structia/modernizarea/extinderea spatiului de pro-
ductie/servicii al IMM, inclusiv dotare cu instalatii,
echipamente, sisteme IT, utilaje, masini, crearea/mo-
dernizare/extinderea incubatoarelor/acceleratoarelor
de afaceri, inclusiv dezvoltarea serviciilor aferente);

e AP 3 - Eficienta energetica in cladiri publice (imple-
mentarea masurilor de eficienta energetica a cladirilor
publice, inclusiv masuri de consolidare a acestora);

e AP 4 - Sprijinirea dezvoltarii urbane (eficienta energe-
tica a cladirilor rezidentiale, inclusiv masuri de conso-
lidare a acestora, investitii in iluminatul public, masuri
pentru transport urban (cai de rulare/ piste de bici-
clisti/achizitie mijloace de transport ecologice/elec-
trice etc.), regenerarea si revitalizarea zonelor urbane
(modernizare spatii publice, reabilitare cladiri/tere-
nuri abandnate, centre istorice etc.) pentru 7 poli de

| 1 |
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crestere, 33 poli de dezvoltare urbana - municipii rese-
dinta de judet, 271 centre de dezvoltare zonala - orase
si municipii;
e AP 5 - Conservarea, protectia si valorificarea durabila
a patrimoniului cultural (restaurarea, protectia si valo-
rificarea patrimoniului cultural);
AP 6 - Imbunititirea infrastructurii rutiere de impor-

tanta regionala si locala (reabilitarea si modernizarea
retelei de drumuri judetene care asigura conectivita-
tea, directa sau indirecta cu reteaua TEN T, constructia
/ reabilitarea / modernizarea soselelor de centura cu
statut de drum judetean aflate pe traseul drumului ju-
detean respectiv);

e AP 7 - Diversificarea economiilor locale prin dezvol-
tarea durabila a turismului (valorificarea economica a
potentialului turistic balnear, valorificarea economica
a potentialului turistic cu specific local, infrastructura
turistica publica de agrement);

e AP 8- Dezvoltarea infrastructurii de sanatate si sociale
(constructia de spitale regionale, reabilitarea/moder-
nizarea/dotarea cu echipamente a spitalelor judetene
de urgenta, a infrastructurii de servicii medicale (am-
bulatorii, unitati de primiri urgente), construirea/rea-
bilitarea/modernizarea/dotarea centrelor comunitare
de interventie integratd, reabilitare/modernizarea/
dotarea infrastructurii de servicii sociale fara compo-
nenta rezidentiald, constructie/reabilitare de locuinte
de tip familial, apartamente de tip familial, locuinte
protejate etc.);

e AP 9 - Sprijinirea regenerarii economice si sociale a
comunitatilor defavorizate din mediul urban (actiuni
integrate - construirea/reabilitare/modernizarea locu-
intelor sociale, investitii in infrastructura de sanatate,
educatie si servicii sociale, activitati de economie socia-
13, activitati de informare, consiliere etc.);

e AP 10 - Dezvoltarea infrastructurii educationale (con-
structia/reabilitarea/modernizarea/echiparea infras-
tructurii educationale anteprescolare (crese), presco-
lare (gradinite) si a celei pentru invatamantul general
obligatoriu (scoli I- VIII), reabilitarea/modernizarea/
extinderea/echiparea infrastructurii scolilor profesio-
nale, liceelor tehnologice, dar si a infrastructurii educa-

tionale universitare);

e AP 11 - Tmbunitatirea activititii cadastrale (proiect
major ANCPI - integrarea datelor existente si extin-

derea inregistrdrii sistematice in zonele rurale ale

s

Romaniei, servicii imbunatatite de inregistrare cadas-

g,

l‘,/

trala si Management, Strategie si Tactici.

) | | )
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» Programul Operational Capacitate » Programul Operationa Asistenta
Administrativa (POCA) - FSE Tehnica (POAT) - FEDR

e AP 1 - Structuri eficiente la nivelul tuturor palierelor =~ POAT va asigura capacitatea si instrumente necesare
administrative si judiciare (dezvoltarea si implementa-  pentru o eficientd coordonare, gestionare si control al in-
rea de politici, strategii si de mecanisme de monitori- terventiilor finantate din FESI, precum si pentru o imple-
zare si evaluare a acestora, de sisteme si instrumente  mentare eficientd, bine orientata si corecta a POAT, POIM
de management, de mecanisme de consultare si partici- si POC.
pare a partilor interesate in procesul decizional, mana-
gementul resurselor umane, dezvoltarea/realizarea de ~ AM - Ministerul Fondurilor Europene (MFE)
analize/ evaluari/ strategii/ instrumente/mecanisme/
proceduri etc., precum si formarea profesionald a per- B. FONDUL DE COEZIUNE
sonalului juridic etc.);

e AP 2 - Administratie publica si sistem judiciar eficace 1. Fondul de Coeziune (FC): investeste In crestere ecologica
si transparente (eficientizarea gestionarii furnizarii si dezvoltare durabild si imbunatateste interconectarea
serviciilor publice, implementarea sistemelor de ghiseu  1n statele membre cu un PIB sub 90% din media UE-27.
unic, schimburi de experienta si networking intre enti-
tati publice, imbundatatirea cadrului legal si operational, Programe in Romania:
dezvoltarea si implementarea de masuri privind redu- » Programul Infrastructura Mare - FEDR + FC
cerea coruptiei, imbunatatirea sistemului de asistentd ¢ AP1 - Dezvoltarea retelei TEN-T pe teritoriul Romaniei
juridica, a accesului la jurisprudenta in mediul on-line (dezvoltarea si modernizarea infrastructurii rutiere
etc.). (autostrazi, drumuri nationale, drumuri expres), fero-

viare si navale pe reteaua TEN-T);

e AP2-Crestereaaccesibilitatii regionale prin conectarea
la TEN-T (conectarea nodurilor secundare si tertiare la
infrastructura TEN-T, a nodurilor multimodale (auto-
strazi, drumuri expres, drumuri nationale, infrastruc-
tura feroviara prin electrificari si dotare cu material
rulant, infrastructura portuara si aeroportuara);

e AP3 - Dezvoltarea unui sistem de transport sigur si
prietenos cu mediul (transport intermodal, siguran-
ta rutierd, reducerea impactului asupra mediului, in-
frastructura modernizata la punctele de frontiera, efi-
cientizarea sistemului de transport);

e AP4 - Protectia mediului si promovarea utilizarii efici-
ente a resurselor (investitii in sectorul apa si apa uzata
si investitii in sectorul deseuri pentru a indeplini cerin-
tele acquis-ului de mediu al UE);

e AP 5 - Protejarea si conservarea biodiversitatii, decon-
taminarea siturilor poluate istoric si monitorizarea ca-
litatii aerului;

¢ AP6 - Promovarea adaptarii la schimbarile climatice,

prevenirea si gestionarea riscurilor (aplicarea unor

masuri orientate spre combaterea riscurilor generate
de schimbarile climatice (in special inundatii si seceta),
completate prin proiecte de infrastructura (amenaja-
rea cursurilor raurilor, indiguiri etc., investitii pentru
reducerea eroziunii costiere pe malul Marii Negre,

| 1 |
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dezvoltarea capacitatii de raspuns in situatii de urgen-

ta a serviciilor profesioniste si voluntare);

e AP7 - Energie sigura si curata pentru o economie cu
emisii scazute de dioxid de carbon (realizarea si moder-
nizarea capacitatilor de productie a energiei electrice
si termice in centrale pe biomasa/biogaz si a energiei
termice in centrale geotermale (inclusiv proiecte inte-
grate: productie si transport/distributie), consolidarea
retelelor de distributie a energiei electrice, in scopul
preluarii energiei produse din resurse regenerabile
in conditii de siguranta a functionarii SEN, realizarea
de centrale electrice de cogenerare de inalta eficient3,
pentru consum propriu, implementarea distributiei
inteligente pentru consumatori rezidentiali de energie
electricd, monitorizarea consumului de energie la nive-
lul unor platforme industriale prin contorizare inteli-
genta etc.);

e AP 8 - Sisteme inteligente si sustenabile de transport
al energiei electrice si gazelor naturale (extinderea si
consolidarea retelei electrice de transport in vederea
acomodarii productiei de energie electrica din resurse
regenerabile pentru Transelectrica, cresterea flexibili-
tatii Sistemului National de Transport al gazelor natu-
rale pentru Transgaz);

e AP 9 - Dezvoltarea infrastructurii urbane in Bucuresti
- llfov (extinderea magistralelor de metrou si moder-
nizarea retelei existente, achizitionarea de material
rulant pentru noile tronsoane de metrou si moderniza-
rea sistemului de transport al energiei termice al mun.
Bucuresti).

AM - Ministerul Fondurilor Europene (MFE

N 44

Aceste fonduri, impreuna cu Fondul european agricol pen-
tru dezvoltare rurald (FEADR) si Fondul european pentru
pescuit si afaceri maritime (EMFF/FEPAM), Fondurile
structurale si de investitii europene (ESI).

POLITICA AGRICOLA COMUNA 2014-2020

Instrument de finantare:

FONDUL EUROPEAN AGRICOL PENTRU DEZVOLTARE
RURALA (FEADR)

Programe in Romania:
» Programul National de Dezvoltare
Rurala (PNDR) - FEADR

14 masuri de dezvoltare rurald -9,363 mld euro (8,015

mld FEADR si 1,347 mld contributie nationala):

« Infiintarea, extinderea si modernizarea dotarilor la ni-
vel de ferma (cladiri, drumuri de acces, irigatii, tehno-
logii de reducere a poluarii si productie de energie din
surse regenerabile, facilitati de depozitare, comerciali-
zare si procesare, inclusiv in contextul lanturilor scurte
etc);

« Investitii in procesare si comercializare, inclusiv Tn efi- 3%
L . . . - W
cienta energetica, marketing, depozitare, conditionare \e&

2 ~
‘Wﬁ “(

adaptare la standarde, etc; N
N VA > ey
¢ Sprijin pentru restructurarea fermelor, in specidl a ce-==])
lor mici, si intinerirea generatiilor de fermieri;
» Gestionarea riscurilor in sectorul agro-alimentar;
¢ Activitati consiliere si formare, realizate inclusiv prin
intermediul grupurilor de producatori;

. K
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Sprijin pentru realizarea de investitii pentru microin-
treprinderi si Intreprinderi mici non-agricole in zonele
rurale;

Imbunititirea infrastructurii locale (sisteme de ali-
mentare cu apa, canalizare, drumuri locale), infrastruc-
turd educationalda, medicala si sociala;

Restaurarea si conservarea mostenirii culturale;
Sprijin pentru strategii generate la nivel local, care asi-
gura abordari integrate pentru dezvoltarea locald;
Actiuni de Impadurire a terenurilor agricole si neagri-
cole, precum si realizarea perdelelor forestiere pe aces-
te terenuri;

Plati compensatorii fermierilor care isi asuma in mod
voluntar angajamente de agro-mediu;

Plati compensatorii fermierilor care se angajeazad in
mod voluntar sa adopte sau sa mentina practici si me-
tode specifice agriculturii ecologice;

Plati compensatorii fermierilor care se angajeaza in
mod voluntar sa continue activitatea in zonele desem-
nate ca zone care se confrunta cu constrangeri naturale
sau cu alte constrangeri specifice.

Subprogramul dedicat sectorului pomicol - 378,9 mil

euro.

AM - Ministerul Agriculturii si Dezvoltarii Rurale (MADR)

POLITICA EUROPEANA DE PESCUIT
2014-2020

Instrument de finantare:

FONDUL EUROPEAN PENTRU PESCUIT SI AFACERI
MARITIME (FEPAM)

Programe in Romania:
» Programul Operational pentru Pescuit
si Afaceri Marine (POPAM) - FEPAM

Principalele obiective ale programului vizeaza:

e Reducerea impactului pescuitului asupra mediului, in-
clusiv evitarea si reducerea, in masura posibilitatilor, a
capturilor nedorite;
lor din domeniul pescuitului, inclusiv a flotei costiere la
scara mica si imbunatatirea sigurantei sau a conditiilor
de lucru;

¢ Furnizarea de sprijin privind consolidarea dezvoltarii
tehnologice si inovarii, inclusiv a cresterii eficientei
energetice, si a transferului de cunostinte;

» Sprijinirea consolidarii dezvoltarii tehnologice, a inova-

rii si a transferului de cunostinte in acvacultura;

e Sporireacompetitivitatiisiaviabilitatiiintreprinderilor




S

din sectorul acvaculturii, inclusiv imbunatatirea sigu-

ranteisauaconditiilor delucru,inspecial ale IMM-urilor;

Protejarea si refacerea biodiversitatii acvatice si imbu-
natatirea ecosistemelor legate de acvacultura si promo-
varea unei acvaculturi eficiente din punctul de vedere
al utilizarii resurselor;

e Promovarea acvaculturii cu un nivel ridicat al protec-
tiei mediului Inconjurator si promovarea sanatatii ani-

malelor, precum si a sigurantei si sanatatii publice;

Imbunititirea si furnizarea de cunostinte stiintifice
si Imbunatatirea colectarii si gestionarii datelor, dar si
asigurarea sprijinului pentru monitorizare, control si
aplicare, consolidarea capacitatii institutionale si a efi-
cientei administratiei publice, fara cresterea sarcinilor
administrative in cadrul PCP;

e Promovarea cresterii economice, a incluziunii sociale
si a credrii de locuri de munca si furnizarea de sprijin
pentru cresterea sanselor de angajare si a mobilitatii
fortei de munca in cadrul comunitatilor costiere si in-
terioare, dependente de pescuit si acvaculturad, inclusiv
diversificarea;

o Imbunititirea organizatiilor de piatd pentru produse-
lor de pescuit si acvacultura si incurajarea investitiilor
in sectoarele de marketing si procesare;

Maritime

e Dezvoltarea si implementarea Politicii

Integrate.
AM - Ministerul Agriculturii si Dezvoltarii Rurale (MADR)

ALTE FINANTARI DE ORIGINE COMUNITARA

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

OPORTUNITATI DE FINANTARE 2 0N

2.3 Fondurile
nerambursabile nationale

A. AJUTOARE DE STAT

e HG nr. 807/2014 pentru instituirea unei scheme de aju-
tor de stat avand ca obiectiv stimularea investitiilor cu
impact major in economie;

e HG nr. 332/2014 privind instituirea unei scheme de aju-
tor de stat pentru sprijinirea investitiilor care promo-
veaza dezvoltarea regionala prin crearea de locuri de
munca;

e HG nr. 797/2012 pentru sprijinirea investitiilor care
promoveaza dezvoltarea regionala prin utilizarea teh-
nologiilor noi si crearea de locuri de muncg;

e ..etc.
Finantator: Ministerul Finantelor Publice (MFP)

B. AJUTOARE DE MINIMIS

¢ Programului pentru stimularea Infiintarii si dezvoltarii
microintreprinderilor de catre intreprinzatorii debu-
tanti in afaceri - SRL-D;

Programul de dezvoltare si modernizare a activitatilor

de comercializare a produselor si serviciilor de piat3;

Programul pentru dezvoltarea abilitatilor antrepreno-
riale In randul tinerilor si facilitarea accesului la finan-
tare - START; )
¢ Programul national multianual pentru sustinerea mes j\;

tesugurilor si artizanatului; . w7

\V

%4

NS

TRy

. . " s 4"; > .
¢ Programul national multianual de infiintare si dezvol-= i
tare de incubatoare tehnologice si de afaceri;

s

e Programul national multianual pentru dezvoltareg'cul-

turii antreprenoriale in randul femeilor manager din

“

sectorul Intreprinderilor mici si mijlocii;

Y [\
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e Programul UNCTAD/EMPRETEC - Romania pentru
sprijinirea dezvoltarii Intreprinderilor mici si mijlocii;
dezvoltarii

e Programul destinat

IMM-urilor;

modernizarii  si

Finantator: Agentia pentru Implementarea Proiectelor si
Programelor pentru IMM (AIPPIMM)

2.4 Proiect, cerere de
finantare - o vedere
generala

Adesea apare o confuzie intre proiect si cererea de finan-
tare, de aceea trebuie sa stabilim, inca de la inceput, in
mod conventional, semnificatia fiecaruia dintre ele. Se
considera “proiectul” ca fiind o succesiune de activitati,
cu un inceput si un sfarsit bine stabilite in timp, in cadrul
cdruia se urmaresc anumite obiective si se consuma o
anumitd cantitate de resurse. Acesta devine “cerere de

»oa
1

finantare” in momentul in care i se da o anumitd forma,
cand devine un document pe baza caruia se solicita fon-
duri de la un finantator sau o linie de finantare. Cu alte
cuvinte propunerea de finantare este prezentarea proiec-
tului catre o institutie sau o persoana care va poate oferi
sprijinul financiar sau material pentru suplinirea lipsei

unor resurse necesare.

Planul de proiect (fisa) este documentul intern pe baza
cdreia se va completa cererea de finantare.

In primi etapa se realizeazd un document intern o fisa de
proiect sau plan de proiect, care va fi inclus intr-o cerere
de finantare, care va fi propus spre finantare cu toate do-
cumentele anexate catre finantator.

CE NU ESTE UN PROIECT?

e Activitatea cotidiand a unei persoane fizice sau
organizatii;

o Activitati anterioare ce sunt repetate in acelasifel in
mod periodic (concursuri, festivaluri, expozitii)

o Activitati fara scopuri bine definite sau cu scopuri
largi, de durata ce necesitda implementarea mai multor
activitati care, de regula, nu sunt intercorelate;

¢ Activitati ce pot fi repetate sau transpuse oriunde, in
orice moment;

¢ Activitati curente (regulate) organizationale (ex. sedin-
te ale personalului organizatiei).

CE ESTE UN PROIECT?

¢ Majoritatea proiectelor doresc sa atinga un obiectiv cu
totul nou (ceea ce in mod normal este indicat prin titlul
proiectului). Acest obiectiv deosebeste un proiect de o
activitate de rutina cu caracter repetitiv

e Majoritatea activitatilor se pot executa de mai multe
ori, in timp_ce proiectele se desfasoard o singura data,

4 1 k |
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fiind adaptat si ajustat locului si conditiilor existente
poate fi repetat in alta locatie.

e Un proiect consta intr-o insiruire de activitati cu in-
ceput si sfarsit stabilite, activitati ce sunt limitate de
timp, resurse sibuget, in scopul atingerii obiectivului
proiectului.

¢ Proiectul se realizeaza in conformitate cu descrierea
expusd in propunerea de proiect. Propunerea de pro-
iect este modul formalizat prin care se adreseaza unui
finantator “rugamintea” de a finanta un plan de activi-
tati, cu un scop bine definit, tinand cont de limitarile

financiare si temporale.
CICLUL DE VIATA AL UNUI PROIECT

Deoarece proiectele sunt compuse din activitati foarte
diverse si complexe, organizatiile care implementeaza
aceste proiecte trebuie sa le imparta in mai multe etape,
astfel Incat proiectul sa poata fi mai usor de administrat
si controlat. Aceste etape in care este impartit proiectul
formeaza ciclul de viata al proiectului.

Ciclul de viatd al unui proiect este reprezentat de succesi-
unea de etape (sau faze) prin care proiectul evolueazi, fi-
ecare dintre ele continand un set de activitati ce urmeaza

a fi realizate In cadrul proiectului.

La finalul fiecarei faze se analizeaza performantele obti-
nute, se ia decizia de continuare sau stopare a proiectului,
se identifica eventualele erori si se iau actiunile corective

ce se impun.

2.5 Etapele proiectului
in functie de domeniul in care este dezvoltat proiectul,
etapele pot avea denumiri diverse, insa cel mai des intal-
nit model este cel structurat pe urmatoarele etape:

e initierea

« planificarea

* implementarea
o finalizarea

Bineinteles ca acest model este unul simplificat, atat timp
cat unele etape se pot suprapune sau pot interactiona in-
tre ele (de ex. etapa de planificare a unui proiect poate
duce la identificarea unor proiecte noi, sau implementa-
rea unui proiect poate cuprinde sub-proiecte care, la ran-
dul lor, sa contina toate etapele unui proiect).

Fiecare etapa a unui proiect va avea un element de incepe-
re, un proces de evolutie si un rezultat. in general, rezul-
tatul unei etape va fi elementul de legatura si respectiv de
inceput pentru etapa urmatoare. Se recomanda ca intre
etapele proiectului sa fie prevazute activitati de evaluare
a etapei precedente, inainte de a trece la faza urmatoare.

Astfel, de exemplu, pentru etapele ciclului de viatd a pro- '\
iectului din figura de mai jos, rezultatul primei etape (inix,;

tierea) va fi un document de initiere a proiectului, care~a -

~
{
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4> 5
deveni punctul de pornire pentru etapa de planificare. Pe=*;
baza rezultatului etapei de planificare (planul proiectu-

lui) se va realiza implementarea proiectului, rezultatele

P

etapei de implementare devenind obiectul activitatilor dé
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finalizare (respectiv evaluare).
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Acest ciclu de viata a proiectului arata ca:

o fiecare etapd a proiectului va avea criterii clare prin
care sunt luate deciziile si criterii de evaluare a calitatii;

 etapele ce formeaza ciclul sunt legate unele de altele,
astfel Incat fiecare etapa trebuie intai sa se sfarseasca
pentru a permite etapei urmatoare sa inceapa.

« finalizarea unei etape a proiectului este, in general,
marcatd de o analiza atat a rezultatelor-cheie, cat si a
performantei proiectului, cu scopul de:

¢ a determina daca proiectul poate sa treaca la faza ur-
matoare, si

¢ a detecta si corecta erorile identificate (implicand cos-
turi cat mai reduse).

1. INITIEREA

Aceasta etapa acopera identificarea problemelor ce vor fi
abordate si analiza modului in care aceasta abordare va
fi facuta. Etapa de initiere poate cuprinde, in functie de

tipul proiectului, anumite activitati specifice:

stabilirea obiectivelor proiectului;
« analiza situatiei existente si identificarea necesitatilor;
e prioritizarea necesitatilor si luarea unei decizii in pri-

vinta prioritatilor carorali se va adresa proiectul;

definirea ideii principale a proiectului;

» consultarea cu potentialii beneficiari ai proiectului;

» formarea echipei de initiere a proiectului (cea care va
defini proiectul si il va “schita”)

2. PLANIFICAREA

Etapa de planificare este cea in care proiectul este definit

mai clar, In care se hotaraste cine ce face, cu ce resurse,

care vor fi activitatile si sarcinile din cadrul proiectului.

Ea poate contine:

e identificarea resurselor necesare (umane, financiare,
de timp, materiale) si a resurselor disponibile;

e stabilirea echipei proiectului, a bugetului, a duratei
proiectului;

e stabilirea activitatilor;

e stabilirea metodelor de monitorizare, evaluare si de
raportare;

e distribuirea sarcinilor pentru membrii echipei;

e stabilirea formei finale a planului de proiect
3. IMPLEMENTAREA

Aceasta etapa corespunde realizarii efective a proiectu-
lui, atingerii obiectivelor propuse si obtinerii rezultatelor
dorite (in masura in care acest lucru este posibil). Etapa
de implementare presupune:

* mobilizarea resurselor (umane, materiale, financiare)

pentru fiecare activitate;
¢ administrarea propriu-zisa a proiectului;
e monitorizarea si evaluarea permanenta a activitatilor

proiectului;

e identificarea problemelor aparute pe parcursul proiectului;

|
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e identificarea solutiilor necesare pentru contracararea
problemelor (managementul riscului);
e re-planificarea activitatilor - dacd este necesar (contro-

lul schimbarilor)

4, FINALIZAREA
Finalizarea proiectului include cateva activitati
importante:

 evaluarea atingerii obiectivelor propuse;

e identificarea necesitatilor pentru eventuale proiecte
viitoare;

e identificarea experientelor pozitive/oportunitatilor ce

OO
000,

Eligibilitate

(o]
°090°

Scrierea
proiectului

Lansare apel
de finantare

1. Stabilirea eligibilitatii:

« Stabilirea eligibilitatii solicitantului;

« Stabilirea eligibilitatii ideii de proiect si a activitatilor;
¢ Realizarea punctajului In baza criteriilor de selectie;

¢ Evaluarea sanselor de castig.

2. Pregatirea si depunerea documentatiei:

e Completarea unei Cereri de informatii - baza de lucru
pentru completarea documentatiei;

e Obtinerea avizelor si autorizatiilor necesare la do-
sar (Certificat urbanism, Autorizatie/aviz de mediu,
Certificat constatator, Certificate fiscale etc.);

e Realizarea documentatiilor tehnico-economice (con-
form unor modele disponibile in Ghidul solicitan-
tului sau conform legislatiei in vigoare: Studiu de

Dosarulpruiectului) Implementare )

ar putea fi folosite pentru dezvoltarea de alte proiecte.

2.6 Cum pot accesa
finantari nerambursabile?

Fiind finantari nerambursabile, exista un model foarte
clar de documentatie care trebuie intocmit si care este
livrat de catre finantator in cadrul Ghidului solicitantului.

Principalele etape derulate in accesarea finantarilor

nerambursabile:

PROIECT

implementat

fezabilitate/Memoriu justificativ conform HG 28/2008
pentru proiectele care prevad lucrari de constructii sau
constructii-montaj sau Plan de afaceri/Studiu de feza-
bilitate, Plan de marketing, Analiza Cost-beneficiu/pro-
iectii financiare conform modelelor anexate);
Completarea Cererii de finantare;

Completarea tuturor anexelor Cererii de finantare;

Pregdtirea celorlalte documente solicitate la dosar

(Situatii financiare, CV-uri, Fisele postului etc.);

Pregatirea dosarului pentru depunere/inregistrare
on-line: printare, numerotare, semnare si stampilare de
catre reprezentantul legal, opisare, scanare, realizarea

copiilor xerox, legare, inscriptionare CD;

Lansarea apelului de proiecte;

Depunerea fizica a proiectului/inregistrarea on-line.
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3. Evaluarea proiectului de catre Finantator:

« Solicitarea de informatii suplimentare, documente sau
de clarificari;

e Raspunsul la solicitarile de clarificari din partea

aplicantului.

4. Etapa de pre-contractare si contractare:

e Completarea dosarului proiectului cu documentele so-
licitate Tnainte de semnarea contractului de finantare;
¢ Obtinerea unui credit bancar sau dovedirea contributi-

ei proprii;
¢ Actualizarea unor sectiuni din Cererea de finantare;

¢ Semnarea contractului de finantare.

5. Implementarea proiectului:

AN O£OBTUNITA'[I DE FINANTARE

beneficiarii privati sau conform legislatiei nationale in
vigoare In cazul beneficiarilor publici;

Realizarea activitatilor de promovare si publicitate a
proiectului - activitati obligatorii;
Realizarea activitatilor proiectului, concomitent cu
efectuarea platilor;

Completarea si depunerea Cererilor de rambursare/
Cererilor de plata si decontarea lor;

Completarea si transmiterea rapoartelor trimestriale
de progres;

Actualizarea graficelor de implementare a proiectului,
transmiterea de notificari, semnarea de acte aditionale;
Monitorizarea si evaluarea activitatilor, indicatorilor si
bugetului proiectului;

Receptia finala si a stadiului

raportarea finala

e Realizarea procedurilor de achizitii publice, con- proiectului.
form indicatiilor din Contractul de finantare pentru
s Achizitii Finalizare
emnare proiect
contract
‘ ' Atragere
integrald
Raportari Plati GRANT
Decizia de finantare Implementare END
6. Durabilitatea proiectului Criteriile de eligibilitate a solicitantului sunt
e Transmiterea anuald a unui raport de durabilitate urmatoarele: forma de organizare (organizatie
prin care se dovedeste mentinerea si operarea inves- neguvernamentald, IMM), vechime, profitabilitate,

titiei timp de 3-5 ani de la finalizarea implementarii
proiectului;
e Mentinerea investitiei cel putin In parametrii de la mo-

mentul finalizarii implementarii proiectului.

2.7 Greseli in accesarea
fondurilor europene

RESELI DE REDACTARE SI DEPUNERE A
ERERJLOR DE FINANTARE

74 l'#v

« Eligibilitate si conditii administrative

de

ad nistrative este una dintre greselile frecvente.

. MIA

érespectarea  conditiilor eligibilitate  si

lipsa datoriilor catre bugetul de stat. Fiecare criteriu
de eligibilitate este eliminatoriu si daca nu corespunde
solicitantul criteriilor atunci demersul este sortit
esecului.

La fel conteaza eligibilitatea activitatilor si cheltuielilor
propuse, dacd investitia dorita nu apare pe lista activi-
tatilor si cheltuielilor eligibile atunci la fel cererea de
finantare nu va primi finantare.

Analiza superficiala a grilei de evaluare de catre
solicitant

Documentatia liniilor de finantare include si grila de
evaluare. Este foarte important ca solicitantul sa-si
evalueze singur sau cu ajutorul unui profesionist ideea
de proiect folosind acea grila de evaluare. Daca puncta-
jul obtinut este foarte mic atunci la fel sansele ca acea

idee de proiect sa fie finantata este mica.



Stabilirea unor obiective eronate

Demararea unui proiect care nu include obiective SMART
la fel va fi depunctat si cu sanse minime de finantare. Un
obiectiv SMART este:

 Specific - indica exact ceea ce se doreste a se obtine;

e Masurabil - pot fi cuantificate cantitativ si/sau calitativ;

Realizabil - pot fi intr-adevar atinse prin implementa-
rea proiectului;
¢ Relevant - contribuie la impactul vizat prin proiect;

(definite) in Timp - contine intervalul in care este pre-

vazut a se realiza

Activitati incomplete si necorelate cu obiectivele
proiectului

Activitatile nefiind corelate cu obiectivele proiectului
dovedesc lipsa unei abordari logice a problemei alese.
Planificareanerealistad a activitatilorla fel va generao gre-

seald in estimarea duratei de implementare a proiectului.

Fundamentare superficiala a proiectului

Identificarea problemei si fundamentarea proiectului
este tratat In mod superficial. Aceasta greseala apare in
realizarea planului de afaceri, la justificare sau la studiul
de fezabilitate. Lipsa detaliilor relevante va genera o ar-
gumentare superficiala si nerealista care se va vedea si in
bugetul proiectului.

Planificarea eronata a bugetului

Greselile cele mai frecvente la buget sunt greseli de aritmeti-
c3, nu sunt bine calculate sumele finale pe diferite linii buge-
tare. La fel o greseala des intalnita este legata de utilizarea
unor preturi care sunt umflate sau sunt nerealiste. Greselile
legate de buget sunt direct legate de greselile care apar la
activitati si la fundamentarea superficiala a proiectului.

GRESELI LEGATE DE IMPLEMENTARE

Nerespectarea procedurilor de achizitie

Fiecare linie de finantare impune respectarea proceduri-
lor de achizitie. Achizitiile facute dupa reguli modificate
nu vor fi recunoscute de finantator si implicit cheltuielile

nu vor fi rambursate.

Schimbarea unor elemente din proiect fara sa existe o no-

tificare a finantatorului.

Orice schimbare operata de solicitant in implementarea
proiectului fara o aprobare din partea finantatorului va
aduce suspendarea finantarii. Finantatorul este deschis
sa ofere posibilitatea operarii unor schimbari dar acestea
trebuie mai intai aprobate dupa care se pun in practica.

Lista greselilor ar putea sa fie mai lunga, dar ne-am limi-
tat la cele mai frecvente greseli identificate la finantarile
nerambursabile. Fiecare linie de finantare poate sa aiba
reguli specifice si cunoasterea acelor reguli va ajuta la im-

plementarea fara probleme a proiectului.
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3. PLANUL DE AFACERI
(ETAPA 5 - OBTINEREA RESURSELOR)

3.1 Scopul Planului
de afaceri

Planul de afaceri trebuie privit ca un instrument viu de
conducere a propriei afaceri. Pentru a convinge un finan-
tator sd acorde banii necesari implementarii unui proiect,
este absolut necesar ca intreprinzatorul sa demonstreze
cd are cunostinte temeinice, rezultate din studii si analize

concrete si temeinice.
Ce este un plan de afaceri?

O afacere trebuie asadar bine pregatita, din timp, exact
asa ca atunci cand iti construiesti o casa; trebuie ca ina-
inte de a te apuca de constructia efectiva, sa pui pe hartie

sub forma unui proiect conceptia si calculele tale.

Acest proiect este planul de afaceri: proiectul afacerii
tale. Si, evident o afacere buna necesita un plan de afaceri

bine conceput.

Un plan de afaceri se bazeaza pe urmatoarele elemente:
e un intreprinzator (omul de afaceri), care isi asuma

constient anumite riscuri si doreste sa obtind un anu-
mit profit

¢ mai multe activitati care consuma resurse si care gene-
reaza profit (ideea de afacere)

¢ un mediu in care se desfasoara aceste activitati (mediul
de afaceri).

De ce este nevoie de un plan de afaceri?

Inainte ca zidurile halei de fabricatie sau oricare alte spa-

tii ale firmei tale sa fie construite, conceptul firmei se

naste In mintea oricarui intreprinzator parcurgand cate-

va etape:

¢ laTnceput a fost ideea ta de afacere

e apoi din idee s-a nascut viziunea ta

« la care pentru a ajunge ai nevoie de o strategie

« sifin final pentru a aplica strategia ta ai nevoie de planul
afacerii tale.

Iata de ce acest plan reprezinta pe de o parte instrumen-
tul intern prin care tu poti conduce si controla, pentru

tine, intregul proces de demarare a firmei tale.




In egald masura planul de afaceri reprezinta si un instru-
ment extern, fiind si un instrument excelent de comunica-
re cu mediul economic. Acesta ,transmite” tuturor celor
din jurul tau, clienti, furnizori, parteneri strategici, finan-
tatori, actionari, ca tu stii cu certitudine ce ai de facut,
iar intr-o economie de piata functionald, partenerii tai de
afaceri seriosi apreciaza acest lucru si te vor percepe ca

pe un actor pertinent al mediului economic.
Care este continutul unui plan de afaceri?

Nu existd doud afaceri la fel. Nu exista doua organizatii la
fel. Si de asemenea nu exista formule magice pentru ela-

borarea planurilor de afaceri.

Planul de afaceri trebuie sa fie un instrument de lucru

simplu, sugestiv si pragmatic.

Anumite aspecte tipice este bine sa fie atinse in ela-
borarea planului de afaceri. Prin abordarea acestora,
intreprinzatorul demonstreaza ca are o perceptie glo-
bala asupra afacerii, ca intelege toate aspectele ei, atat
cele tehnice cat si cele financiare sau de resurse umane.
Demonstreaza mediului exterior (dar si celui interior) ca
stapaneste situatia.

Pentru Intocmirea sa e necesara parcurgerea urmatoare-
lor 3 etape:

a. culegerea informatiilor (preturi,

necesare

)
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concurenti, furnizori, date tehnice, juridice, etc.);
b. planificarea efectiva a activitatilor respective -
alegerea strategiei potrivite si gasirea cdilor de
atingere a obiectivelor stabilite;
c. redactarea planului (etapa de alegere a formei op-
time de prezentare cdtre destinatar a rezultatului
etapei anterioare).

Continutul planului de afaceri, lungimea si abordarea
unui plan de afaceri pleaca de la urmatorii factori:

¢ Destinatarul documentului

¢ Vechimea afacerii

« Specificul obiectului de activitate

¢ Amploarea investitiei dorite

Institutiile bancare si alti diversi finantatori au propriile
reguli de scriere si sustinere a Planului de afaceri, chiar

si un template ce trebuie completat conform indicatiilor.

nainte de a se incepe redactarea unui plan de afaceri,
este necesar sa se identifice atat obiectivul, cat si desti-

natarii acestuia, cele doua aspecte fiind strans corelate. . Q
Un plan de afaceri poate avea obiective diferite: atragerea \-A
de capital, motivarea personalului, comunicarea v1zmmL
companiei citre un partener strategic etc. Fiecare e dintre=

acestia va citi planul cu un scop distinct si, ca urmare, si

J
P&

gradul de detaliere a anumitor informatii, precum

7
Al

la ce

g,

niera de prezentare trebuie sa fie diferitd, adapta
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rintele lor particulare.
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STUDIU DE CAZ

» Reflectd asupra ideii tale de afaceri:
— Ce idei de afaceri ai?
— Ce std la baza ideii?
— Ce te motiveaza?
— Ce oportunitati ai identificat In comunitate?
— Care este oportunitatea ta?
e Completarea Fisei de lucru nr. 5 - Lista de control pen-

tru selectia afacerii

Completarea Fisei de lucru nr. 6 - Plasarea afacerii

e Completarea Fisei de lucru nr. 7 - Piata

e Completarea Fisei de lucru nr. 8 - Lista de control pen-
tru metodele de comunicare

e Completarea Fisei de lucru nr. 9 - Costuri start-up (de

infiintare)

Completarea Fisei de lucru nr. 10 - Resursele financiare

Atentie! Acest capitol este cel mai adecvat conceperii unui
Plan de afaceri. Puteti concepe un model propriu sau puteti
folosi modelele furnizate in prima zi de curs (Capitolul 1).

FISA DE LUCRU NR. 5 - LISTA DE CONTROL PENTRU
SELECTIA AFACERII

Urmatoarele foi de lucru te vor ajuta sa alegi ideea de afa-

cere potrivitd. Este important sa aloci atat timp cat este

nevoie pentru a evalua fiecare aspect cat mai atent si in
detaliu. Pentru a reusi, urmeaza pasii urmatori:

1. Pentruinceput, trece pe o lista toate ideile tale de afa-
ceri, in ordinea interesului pentru tine. In spatiul gol
din partea stanga trece ideile cele mai interesante.

2. Apoi, ia fiecare idee si evalueaz-o pe rand. Foloseste
urmatorul sistem de calcul:

Rating 0 - Nici unul
1 - Sub medie
2 - Mediu

3 - Peste medie
3. Incele din urmi, aduni totalul numerelor. Sunt citeva
indicatii pentru ca rezultatul sa aiba sens si pentru a
ingusta lista ta de posibilitati de afaceri:
— elimina orice idee care are un scor mai mic de 10
— elimina orice idee care nu a atins cel putin scorul 2
in fiecare categorie
— elimina orice idee care nu are un scor de minim 3 in
categoria "Unicitate”

Cate idei ti-au mai ramas? Daca raspunsul este "niciuna”,
atunci tu trebuie sa identifici unde este cazul sa imbuna-
tatesti si unde este cazul sa dezvolti o strategie pentru
cresterea dela “1”1a “2” sau “3.” Daca raspunsul este “mai
mult decat una,” ai o dilema. Daca raspunsul este “una,”
exista mari sanse ca tocmai sa fi gasit afacerea potrivita
pentru tine.

CUNOSTINTELE TALE LEGATE DE AFACERE

Cat de bine cunosti domeniul de activitate al afacerii? Ai
petrecut mult timp documentandu-te in plus sau ai chel-
tuit in vederea Invatarii afacerii tale? Vrei sa apelezi la un
partener pentru ca nu ai suficiente cunostinte in lansarea
si operarea investitiei?

Rating:

0 - Nu exista cunostinte solide In legatura cu afacerea

1 - Cunostinte indirecte

2 - Cunostinte limitate

3 - Inca mai invit
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EXPERIENTA TA iN DOMENIUL AFACERII

in unele cazuri, poti avea multe cunostinte despre o afa-
cere, dar nu si experienta, care poate face diferenta. Ai
mai lucrat in acest tip de afacere Tnainte? Cat de vastd e
experienta ta In domeniul de activitate al afacerii sau in
domeniul managementului?

Rating:

0 - Nu am experienta

1 - Experientd indirecta

2 - Experienta limitata

3 - Sunt familiar cu afacerea

ABILITATILE TALE

Ignora daca este posibil, acele abilitati sau competente
care sunt aplicabile tuturor afacerilor, la modul general
si Incearca sa te concentrezi pe cele care sunt unice ideii
tale de afaceri. Daca nu le ai, cat de dificil crezi ca va fi sa
le dobandesti si sa le si deprinzi?

Rating:

0 - Niciuna

1 - Competente limitate

2 - Cateva competente

3 - Competente extinse
USURINTA INTRARII PE PIATA

Gandeste-te si la costurile de lansare ale afacerii, dar si
la barierele competitive care pot exista pe piata afacerii

) | ) {
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tale. De exemplu, o afacere de servicii pe care o poti deru-
la de acasa poate fi mai putin costisitoare pentru inceput,
dar in alte privinte, lucrurile pot fi mai dificile in livrarea
serviciilor tale, la distantd spre exemplu.

Rating:

0 - Domeniu aglomerat, foarte greu de patruns

1 - Intrare disponibila destul de restransa

2 - Competitori diversi, mici si mari

3 - Nu exista limite de intrare, indiferent de dimensiunile

afacerii

UNICITATE

Unicitatea nu Inseamna neapdarat ca nimeni altcineva nu
va oferi acelasi produs sau serviciu ca al tau; poate insem-
na ca nimeni nu va oferi acelasi produs sau servicii in felul
in care tu o faci sau 1n arealul geografic unde tu iti desfa-
sori activitatea. Trebuie sa cauti niste modalitati/canale
prin care sa te distingi de competitorii aflati deja pe piata,
care sa convinga clientii la Intrebarea "De ce eu?”

AN

Rating:
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0 - Serviciul sau produsul tau este dis-
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ponibil pe scard larga
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1 - Cativa sau mai multi oferd produsul sau serviciul tau., -
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2 - Doar unul sau 2
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3 - Nimeni nu ofera acelasi produs / serviciu / in aceeasi
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Idei de Cunostintele Experienta tain | Abilitatile | Usurinta intrarii L.
. . . . Unicitate Total
afaceri | legate de afacere | domeniul afacerii tale pe piata
FISA DE LUCRU NR. 6 - PLASAREA AFACERII
Tine cont de raspunsurile tale In alegerea locatiei afacerii!

o . . . _ | Importanta
Criterii de analiza si alegere a Nu este Importanta |Importanta |Importanta .
amplasamentului important | redusa medie mare deosebit

de mare

L Posibilitati de angajare de personal cu
calificare corespunzatoare

2 | Accesul la materii prime

3 | Distanta fata de pietele de desfacere

4 | Puterea de cumpadrare in zona

5 | Servicii tehnice accesibile
Starea cailor rutiere (acces la

6 autostrada)
Comunicatii (posta, telefon, servicii

7 de curierat, internet, etc.)
Alte servicii pentru intreprinderi

8 (banci, alte institutii financiare)

9 | Aglomerarea de firme similare
Posibilitati de reclama din partea

10 institutiilor publice

1 Factori de mediu (clima, topografie
etc)
Conditii speciale pentru cladiri (ex.

12 seismicitate, regim de Tnaltime)
Compatibilitatea cu planul de

13 urbanism la zonei
Implicatii juridice (regim de proprietate,

14 | norme si taxe pentru obtinerea
autorizatiilor de constructie/amenajare)
Acces la alimentarea cu energie

1> electrica

16 |Posibilitati de alimentare cu apa
Acces lareteaua de canalizare,

17 epurarea apelor uzate

A /7¢8 Transport public (autobuz, cale
:.7 < 4v4‘ératé)
19 | Aspecte de ,imagine” a zonei
20, | Posibilitati de dezvoltare iIn viitor
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FISA DE LUCRU NR. 7 - PIATA

Nr |intrebare Sigur DA Partial Sigur NU

1 Produsele/serviciile oferite de tine, privite din punct de vedere al 5 4 3 2 1
clientului sunt peste cele ale concurentei?

Stii ce trebuie sa faci ca performantele produselor/serviciilor tale

sd se situeze In mod vizibil deasupra celor ale concurentei?

3 | Aiidentificat nise ale pietei pe care concurenta nu le acopera? 5 4 3 2 1

Ai definit cu claritate segmentul de piata pe care intentionezi in

mod strategic sd actionezi?

5 | Ofertata este adresata unei piete care are sanse si de viitor? 5 4 3 2 1
Accesul spre piata al produselor/serviciilor tale poate fi in prezent

6 |sau viitor Ingradit prin anumite modificari de natura tehnica sau 5 4 3 2 1
legala?

Ai analizat grupele de clienti care urmeaza sa constituie

principalii tai beneficiar?

Ai analizat pe baza unui studiu, cu exactitate care sunt problemele,
dorintele si asteptarile clientilor tai potentiali?

Cunosti modalitatile de influentare a comportamentului de
9 | cumpdrare a clientilor tai (pret, calitate, reclama, servicii acordate 5 4 3 2 1

clientilor, etc)?

10 Esti capabil sa realizezi o estimare a cererii pentru produsele si 5 " 3 ) 1
serviciile oferite de tine?

1 Cunosti care sunt obiceiurile de consum sau de utilizare ale 5 4 3 ) 1
clientilor potentiali in raport cu produsele/serviciile tale?

12 Dispui de suficiente cunostinte despre piata pentru a putea c 4 3 2 1
delimita si cuantifica diferite segmente de piata?

Poti aprecia in ce masura diferitele segmente de piata prezinta
13 |interes din punct de vedere al potentialului pietei si al capacitatii 5 4 3 2 1
de absorbtie?

Dintre concurentii tai 1i cunosti pe acei care au cea mai

14 . . .. 5 4 3 2 1
asemadndtoare ofertd pentru clientii tai?

15 | Cunosti punctele tari si slabe ale concurentilor tai? 5 4 3 2 1

Stii an ce masura sunt cunoscute de catre clientii tdi, produsele si
16 . . 5 4 3 2 1
serviciile concurentei?

Poti aprecia in ce mod va reactiona concurenta atunci cand vei
17 |. Lo 5 4 3 2 1
intra pe piata?

3,60 - 5,00 2,00- 3,59 Sub 1,99
Sansele de piata ale afacerii ) . . Se pare ca piata nu-ti este
Piata nu e nici buna dar nu . o
tale sunt bune. E momentul, . oL favorabila. Nu uita ca acolo
. . ] Lo . e nici rea. Ea exista! De Lo L o
Piata firmei tale |daca dispui de resursele . . o . »unde piata nu e, nimic nu e” si
) ] . . tine depinde cum ati poti o ] ] o
financiare si daca bineinteles . . _ |nici profit! Poate este bine sa-ti
o y | valorifica sansele. Nu uita ca ) ) . sy
te simti in stare, sa demarezi i L . reorientezi afacerea cdtreq altd |
) piata poate fi si stimulata. L MRS <
propria ta afacere piata

Calculati numarul total de puncte.
¢ Exemplu: la cele 28 de intrebari din categoria ,personalitatea intreprinzatorului” numarul total de puncte corespu

zator raspunsurilor este de 110.

L v | ‘ | K
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Determinati punctajul mediu pentru fiecare categorie de intrebari prin impartirea numarului total de puncte la numa-

rul de intrebari aferent categoriei respective.

¢ Conform exemplului de mai sus impartiti numarul total de puncte de 110 la numarul de intrebari (28) si obtineti

punctajul mediu pentru categoria respectiva de intrebari si anume valoarea de 3,93.

Interpretarea semnificatiilor punctajului mediu se face cu ajutorul tabelului de mai sus.

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

Dupa cum vei vedea in aceasta lista, exista zeci de moduri de a comunica. Accepta provocarea siiain considerare modul

in care poti folosi oricare dintre aceste instrumente pentru a imbunatati relatia ta cu angajatii, clientii, investitorii si

alte parti interesate.

1. MATERIALE SCRISE
Memo

Newsletter
E-mail

Antet

Carti de vizita

X Brosuri/pliante

Fluturasi
¥ Afise

. T
N A P

0 =2, INTALNIRILE
Fata in fata/individual

\

oS
——
-

Bi

Discutiijde grup

g2

:nté iri la micul dejun
Intaln

(50 RN

Carti

Magazine

Sondaje
Instructiuni
Manuale de utilizare
Rapoarte financiare
Rapoarte anuale
Grafice si diagrame

intalniri la cina
Discursuri
Seminarii
Conferinte

T

I

Vederi postale

Postere

Anunturi in presd/articole
Cataloage

Slogane

Contracte

Parteneriate

Stilul papetariei

Politica "usilor deschise”
Teleconferinte
Videoconferinte

Focus grupuri

i
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3. INDIVIDUAL
imbriciminte

Intonatie

4. TELEFONUL
Casuta vocala

Mesageria vocala de raspuns
E-mail instant

5. TEHNOLOGIAIT
E-Mail
CD-ROM
Geographical Information Systems (GIS)
Tehnologii inovative

6. FACILITATI
Design/Layout
Firma luminoasa

7. DIVERSE
Casete

Filme de prezentare
Premii

Bonusuri

Articole In media
Relatii publice

Spot TV/radio

v oA

Limbajul trupului

Contact vizual

800 numere
900 numere
Telemarketing

Memorie externa

Multimedia

Global Positioning Satellites (GPS)
Simulari virtuale

Culori
Vizibilitate

Confirmare de primire
Intrebari frecvente
Buletinul conducerii

Promo in mijloace transport
Panouri

Forta de vanzari

Zambet

Expresii faciale

Site-uri web/Internet
Intranet

Camera web

Programe de redactare
Back-up

Accesibilitate
Flexibilitate

Simboluri

Marci

Actiuni de responsabilitate sociala
Arome

Povesti/povete

Comunicarea, fard indoiald, este o arta. Provocarea consta In a stabili o relatie "unu-la-unu”. Comunicarea cu potentialii

clienti, dar in special cu clientii existenti/partenerii va face diferenta intre afacerea ta si a competitorilor de pe aceeasi

piata.
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FISA DE LUCRU NR. 9 - COSTURI START-UP

Costuri start-up Actuale Bugetate

Serviciu de contabilitate

Promovare si publicitate pentru deschidere

Design, arhitectura

Casa

Decoratii

Utilitati

Echipamente, mobilier

Taxe estimate

Alte costuri cu personalul sau de angajare

Montare si instalare echipamente

Asigurari

Costuri legale

Licente si drepturi de autor

Transport

Consumabile

Print

Design pentru materiale

Amenajari, constructii

Inchirieri spatii, echipamente

Salarii

Software

Inventar initial

Cheltuieli neprevazute

Autovehicule

Site web

Total costuri pentru lansare

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

Nr intrebare Sigur DA Partial Sigur NU
1 Ai efectuat un calcul cat de cat exact al resurselor financiare care 5 4 3 2 1
sunt necesare in stadiul de demarare a afacerii tale?
Dispui de resurse proprii pentru acoperirea macar partiala a nece- 5 4 3 2 1
2 |sarului (economii sau aport in natura: echipamente, constructii sau
altele)?
3 Exista posibilitatea de a obtine capital de la rude sau cunostinte, in 5 4 3 2 1
conditii avantajoase?
4 Dispui de garantii ce urmeaza a fi oferite unei banci pentru un 5 4 3 2 1
eventual credit?
5 Capitalul de start de care dispui este suficient pentru perioada in 5 4 3 2 1
care cheltuielile vor depdsi incasdrile?
6 Calculele tale referitoare la veniturile previzionate sunt funda- 5 4 3 2 1
mentate pe baza unor date certe de piata?
7 | Ailuatin calcul toate cheltuielile posibile? 5 4 3 2 1

Calculati numarul total de puncte.

Exemplu: la cele 28 de intrebari din categoria ,personalitatea intreprinzatorului” numarul total de puncte corespun-

zator raspunsurilor este de 110.

Determinati punctajul mediu pentru fiecare categorie de intrebari prin impartirea numarului total de puncte la numa-

rul de intrebari aferent categoriei respective.

Conform exemplului de mai sus impartiti numarul total de puncte de 110 la numarul de Intrebari (28) si obtineti punc-

tajul mediu pentru categoria respectiva de intrebari si anume valoarea de 3,93.
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Interpretarea semnificatiilor punctajului mediu se face cu ajutorul tabelului de mai jos.

3,80-5,00

2,60 - 3,79

1,40 -1,59 Sub 1,4

Daca sunt realiste
calculele tale inseamna
cd dispui de banii
necesari lansarii

in afaceri. Fii atent

sa-i cheltuiesti de la
inceput cu chibzuinta
chiar daca nu-ti lipsesc.

Resursele tale
financiare

Nu dispui in
totalitate de banii
necesari. Dar bani
se gasesc. Daca
ideile tale sunt bune,
daca piata ,,merge”
atunci si businessul
tau va merge

Fara sa dispui de
capitalul necesar este
extrem de greu sa
reusesti de la inceput.
Poate dupa o mica
asteptare lucrurile

se vor imbunatati.
Niciodata nu e prea
tarziu atunci cand
vrei sa mai gasesti

o alta solutie.

Din punct de vedere
financiar nu stai prea
bine. Inainte de a te
lansa 1n afaceri fara o
asigurare financiara
corespunzatoare
trebuie sa mai
reflectezi. Sigur

vei lua decizia cea
mai potrivita.

ETAPELE 6 Sl 7 - REALIZAREA AFACERII SI
CULEGEREA “ROADEI”

Ciclu unei afaceri

Wenituri

N

Start-up  Crestere Maturitate Declin

In mod uzual, o afacere presupune urmatoarele etape:

Start-up - reprezinta faza de inceput in care intreprin-
zatorul Incearca sa acumuleze suficiente active pentru
a porni o afacere. In aceasti perioadi afacerea este ex-
pusa puternic falimentului si veniturile sunt reduse.
Intreprinzitorul duce lipsi de capital, dar are foarte mult

entuziasm.

Cresterea afacerii - In aceasta etapa afacerea creste ra-
pid, ca urmare a penetrarii pietei si stabilirii unei pozitii
pe piata. Numarul de clienti creste si afacerea devine vi-
abila. Intreprinzitorul devine mult mai abil in conduce-
rea afacerii. In aceasta etap4, lipsa de capital poate limita

b

cresterea, o conditie esentiald pentru evolutia afacerii fi-

oA . s < . . . o
nd folosirea mai intensa a surselor financiare disponibile.

. NS
7 el o o
atufitate - etapa este caracterizata de stabilitate.
Personalul folosit este folosit la capacitate maxima, iar

~capacitdile manageriale ale intreprinzitorului fac fata-

sueces derularii afacerii. Este perioada in care se in-
regist

I

ofituri bune si_apare un capital in exces.

/]

Y
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Managerul este In permanenta preocupat de cresterea

eficientei economice a afacerii.

Declin - este etapa in care intreprinzatorul incepe sa
simta sfarsitul afacerii. Adesea nu mai face investitii noi,
folosind instalatiile si facilitatile curente pana la uzarea
lor totala. Exista de obicei capital in exces, dar piata pe
care actioneaza afacerea Incepe sa limiteze cererea exis-
tenta. Adesea presiunea concurentiala creste, ceea ce ma-

reste dificultatile de supravietuire ale afacerii. Si ceea ce

este foarte important - nu apar alte obiective ale afacerii.




Ideea unor noi oportunitati de afaceri trebuie sa fie o pre-
ocupare permenentd a intreprinzitorului. in primele 2
faze, toate resursele sunt folosite pentru asigurarea bu-
nului mers al afacerii existente si afacerea duce lipsa de
capital, avand foarte mult entuziasm.. in schimb, in eta-
pele 3 si 4 cand apare un surplus de capital, un intreprin-
zdtor precaut Incepe deja sa se gandeasca la alte obiec-
tive ale afacerii, cum ar fi produse/servicii noi, folosirea
tehnologiilor de ultima generatie etc. Folosirea resurselor
din afacerea curentd, aflata in perioada de expansiune,
permite abordarea mult mai usoara pentru o noua aface-
re. Desigur, ca si aceastd, noud afacere va strabate ace-
leasi cicluri, dar decalajul intre fazele celor doua afaceri
(curentd/noua) permite o implementare mult mai usoara
a noii afaceri pe structura existenta. Un bun manager nu
trebuie sa ajunga in ultima faza a ciclului afacerii, pentru
cd s-ar putea ca In aceasta faza sa nu posede suficiente

resurse pentru grefarea unei afaceri noi.

Procesul antreprenorial se finalizeaza cu succes numai
daca se aplica un bun management, astfel incat afacerea
sa creasca. Cum se dezvoltd insd o afacere? Numai o pro-
ductivitate ridicata permite unei companii sa creasca pe

piata.

Productivitatea tine exclusiv de managementul firmei: de
felul cum este compania organizata, de modul cum sunt

alocate resursele, de cum si ce tehnologie este utilizata.

Dupa demararea afacerii se costata in mod real abateri de
la previziunile financiare facute. Nici un plan de afaceri

) | ) {
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nu poate prevedea cu exactitate valorile care vor fi inre-

gistrate In mod real in informatiile financiare de baza.

Cele mai frecvente cauze care conduc la modificarea pro-

gnozelor facute in planul de afaceri sunt:

¢ Supraestimarea vanzarilor 1n afacere (cea mai frecven-
ta cauzad)

¢ Supradimensionarea pietei

¢ Concurenta mai mare decat cea anticipata

¢ Cheltuieli mai mari decat cale previzionate - cauze mul-
tiple - cost materii prime, materiale, forta de munca,

servicii terti etc.

Este pe deplin admisibil ca o afacere sa inregistreze pier-
deri in perioada de Inceput. Problema este insa de previ-
zionare a perioadei de pierdere, ceea ce permite atrage-
rea unui numerar suplimentar inca din perioada initiala.
Abaterile inregistrate fata de previziunile facute in planul
de afaceri constituie preocuparea managementului socie-
tatii, care trebuie sa gaseasca solutii pentru viabilizarea
afacerii. Managementul trebuie sa fie flexibil si sa adapte-
ze in permanenta afacerea la diferite situatii conjunctura-

le, uneori imposibil de prevazut.

Aceasta etapa nu face parte din tematica cursului nostru. .

ETAPA 8 - REINVESTIREA

L N

sirea de noi oportunitati pe piata si relnceperea

i

antreprenorial, prezentat anterior.

~y

A‘,/
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Exemple de noi oportunitati: extinderea unei linii de
productie, diversificarea produselor, introducerea unui
nou produs pe piata, deschiderea de puncte de lucru sau
sucursale in alte locatii, initierea unei afaceri distincte,
acordarea de licenta pentru un produs, vinderea afacerii,
pregatirea afacerii pentru procesul de succesiune etc.

3.2 Continutul
Planului de afaceri

COPERTA - TITLU
Alege un titlu potrivit intentiilor tale.

SUMAR/INTENTII

in multe cazuri, aceasta sectiune, care ar trebui sa suma-
rizeze si sa evidentieze punctele cheie ale unui Plan de
afaceri, are o importanta deosebita. Sumarul reprezinta
de fapt un rezumat al Planului de afaceri.

Serecomanda ca sumarizarea sa fie realizata cat mai sim-

plu si concis posibil, cu trimitere clara la:
Scopul planului

Destinatar (antreprenor, investitor, institutie bancara
etc)

Intentiile sale (Infiintare afacere/dezvoltare afacere prin
lucrari de constructii si/sau modernizare tehnologica
etc.)

Valoarea investitiei

Concluziile, fara a intra insa in detalii

Pentru o mai mare acuratete, sumarul se completeaza la

finalul redactarii Planului de afaceri. Nu trebuie sa depa-

seasca 1 pagina.

1. DESCRIEREA AFACERII

1.1. DATE DE IDENTIFICARE

Denumirea societatii

Adresa sediului social

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

Codul unic de inregistrare

Codul de inregistrare fiscala

Data Inregistrarii intreprinderii

Obiectul principal de activitate (cod CAEN principal)

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

Data infiintarii

Forma juridica de inregistrare (S.R.L., S.A., L.1. etc.)
Principalele realizari (volume productie, certificate, au-
torizatii, nr. angajati, lucrari importante sau clienti rele-
vanti pentru dezvoltarea activitatii) si evolutia societatii
pe scurt (pe fiecare an de activitate). Daca firma este nou
infiintata se vor mentiona calificarile, studiile si cursuri-
le urmate de actionari si/sau administrator, experientele
lor relevante in domeniul respectiv de activitate sau in

managementul organizational

Domeniul/piata in care activeaza/intentioneaza sa acti-

veze (coduri CAEN autorizate)
Natura si structura capitalului social, valoarea capitalului social

Adresa sediului social, a punctelor de lucru, a filialelor, su-
cursalelor etc. (strict a celor inregistrate)

Intentiile de dezvoltare pe termen scurt (1-3 ani) si mediu
(3-5 ani)

1.3. VIZIUNE, MISIUNE, OBIECTIVE
Viziunea societatii

Misiunea

Mesajul/sloganul companiei (daca e cazul)
Logo (daca e cazul)

Obiectivul general al companiei

Obiectivele specifice (maxim 3 - cantitative)

1.4. DESCRIEREA ACTIVITATII - GAMA DE PRODUSE/
SERVICII

Descrierea in detaliu gamei de produse si/sau servicii si/
sau lucrari (caracteristici tehnice, caracteristici functio-
nale, dimensiuni, culori, beneficii pentru clienti, certifi-

cari etc.)

Clasificarea gamelor de produse si/sau servicii in functie
de ponderea estimata in cifra de afaceri anuala/vanzari.
Pentru firmele existente, a se mentiona capacitatile/volu-

mele de productie/prestare a serviciilor

Atasati si fotografii pentru exemplificarea modelelor de
produse

Pentru firmele nou-infiintate, nu se completeaza aceasta y

sectiune. A

2
L,
1.5. TEHNOLOGIA $I ECHIPAMENTELE UTILIZATE, mwﬁ/
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Descrierea locatiei de desfasurare a activitatii, cu utilita-
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Descrierea tehnologiei folosite in cadrul locatiei/a des-
fasurdrii activitatii economice curente, cat de inovativa
este (dacad este cazul)

Mentionarea echipamentelor tehnologice, a utilajelor, a
echipamentelor IT, mijloacelor de transport etc. detinute
de catre societate, inclusiv numarul lor, starea lor functi-
onala si uzura morala

Descrierea fluxului tehnologic actual

Pentru firmele nou infiintate, nu se completeaza aceasta

sectiune.

1.6. POLITICA DE APROVIZIONARE

Descrierea modalitatii de aprovizionare (directa, indirec-

ta, fizic, on-line etc.)

Tabel cu principalii furnizori (denumire, locatie, denumi-

re produse/servicii, cantitate, procente din total achizitii)

Frecventa aprovizionarii

Criterii de selectie a furnizorilor companiei

Modalitatea de plata

Localizarea pietei de aprovizionare (urban, rural, zone,
localitati etc.)

Pentru firmele nou infiintate, a nu se completa aceasta

sectiune.

1.7. CLIENTH

Segmente de piata-tinta

Lista cu principalii clienti si servicii/proiecte/lucrari
efectuate, pe grupe de produse si/sau servicii (denumire,
localizare, produse/servicii/lucrari, procente din total

vanzari)

Descrierea primilor 3 clienti relevanti pentru vanzarile

efectuate

Cuantificarea procentuala a segmentelor de piata in acti-
vitatea companiei, cat merge la export - daca e cazul

Pentru firmele nou infiintate, a nu se completa aceasta

sectiune.

1.8. AVANTAJELE COMPETITIVE

Principalele avantaje competitive ale societatii sau ale

produselor/serviciilor sale, In raport cu concurenta
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Pentru firmele nou infiintate, a nu se completa aceasta

sectiune.
2. DESCRIEREA INVESTITIEI
2.1. PRODUSELE SI/SAU SERVICIILE NOI

Prezentarea pe scurt a domeniului de activitate (ex: tu-
rism, industria constructoare de masini, tamplarie etc.)
in cadrul caruia se va realiza investitia/se va infiinta

firma

Mentionarea categoriilor/gamei de produse si/sau servi-
cii si/sau lucrari noi sau existente, vizate prin investitie si
descrierea fiecarui produs/serviciu rezultat (caracteris-
tici tehnice, caracteristici functionale, dimensiuni, culori,

beneficii pentru clienti, certificari etc.)

Clasificarea gamelor de produse si/sau servicii functie de
ponderea estimata in cifra de afaceri anuala/vanzari

Mentionarea capacitatilor/volumelor de productie/pre-

stare a serviciilor
Politica In domeniul calitatii

2.2. DESCRIEREA INVESTITIEI PROPUSE

Descrieti oportunitatea

Locatia noii afaceri/a investitiei propuse

Descrierea terenului si a localitatii, accesibilitate (doar
daca investitia presupune lucrari de constructii). Puteti
atasa planse sau fotografii

Descrierea constructiei (daca e cazul) (bilant teritorial,
suprafete, regimul constructiei, functiuni etc.) - Plan teh-
nic (Studiu de fezabilitate/Memoriu justificativ)

Lista spatiilor (doar daca investitia presupune construc-

tii) cu functionalitatile aferente

Mentionarea echipamentelor tehnologice, utilajelor, mij-
loacelor de transport etc. care se doresc achizitionate
(sub forma tabelara cu denumire, nr. bucati, pret unitar
si pret total, functionalitate/destinatie, amplasament/

sectie)

Descrierea activelor corporale/necorporale necesare a fi
achizitionate (caracteristici fizice, tehnice), specificand
utilitatea acestora
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Durata realizarii investitiei (luni calendaristice). Folositi un grafic Gantt

ANUL 1 ANUL 2

ACTIVITATI

3/4(5|6|7|8| .. (12| ..|16| 17 |18

Atasati si oferte de pret la Planul de afaceri - minim 2,
pentru a demonstra ca preturile date sunt reale, 1a nivelul

pietei (daca e cazul).

2.4. FLUXUL TEHNOLOGIC

Descrierea fluxului tehnologic/fluxurilor tehnologice pe
categorii de produse/servicii care fac obiectul investiti-
ei/dezvoltarii sau pe procese. Atasati si o schema logica a
fluxului tehnologic. Eventual, pot fi explicate modificarile

aduse fluxului tehnologic datorita investitiei planificate

Date tehnice cu privire la principalele masini, utilaje si
mijloace de transport

Tehnologia aplicata, certificari necesare (daca este cazul)

Impactul asupra mediului - daca este cazul

2.5. FURNIZORI

Descrieti politica de aprovizionare, a logisticii folosite si a

modului de operare, frecventa aprovizionarii etc.

Tabel cu principalii furnizori de materiale, materii prime,
servicii (denumire, locatie, denumire produse/servicii,
cantitate, procente din total achizitii)

Criterii de selectie a furnizorilor companiei

Modalitatea de plata

Localizarea pietei de aprovizionare (urban, rural, zone,

localitati etc.)

Riscuri si dificultati in procesul de aprovizionare
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3. STRATEGIA DE MARKETING
3.1 ANALIZA PIETEI

» 3.1.1. Segmentarea pietei
Delimitarea pietelor de interes (1-2 piete)

Selectarea segmentelor de piata-tinta si descrierea lor pe
profile

Cuantificarea procentuala a segmentelor in cadrul activi-
tatii de vanzare

Lista cu principalii potentiali clienti si servicii/proiecte/
lucrari efectuate, pe grupe de produse si/sau servicii noi
introduse in activitate (denumire, localizare, produse/
servicii/lucrari, procente din total vanzari)

Descrierea primilor 3 clienti relevanti pentru vanzarile
preconizate

Indentificati factorii care determina decizia de cumpara-
re si USP (beneficiile resimtite de clienti la cumpararea
serviciilor/produselor societatii)

» 3.1.2. Evolutia pietei
Analiza evolutiei segmentelor de piata-tinta identificate,
utilizand o abordare concentrica: de la nivel national, re-

gional, judetean, local

Dimensiunea pietei de desfacere a produselor/serviciilor
pe categorii - relatia cerere-oferta

In cazul detinerii de informatii cu privire la o eventuala
tendinta si evolutie a pietei, se va realiza o prezentare
succinta a acestor informatii: care este prognoza cererii
si cum vor evolua vanzarile pe fiecare segment de piata
vizat?

3.2. ANALIZA MEDIULUI CONCURENTIAL

Stabilirea unor criterii de identificare a competitiei

Analiza mediului concurential comparabil: concurenti

primari, concurenti secundari si noii intrati pe piata.

4 i K 2 L e
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Care sunt avantajele lor competitive? Ce puncte tari si

puncte slabe au? Realizati un tabel comparativ cu in-
dicatori financiari, localizare geografica, categorii de
produse/servicii

Puteti aplica chestionare sau interviuri pentru a va funda-
menta afirmatiile. Va va ajuta in planificarea dezvoltarii

afacerii.
Avantaje competitive ale companiei
3.3. STRATEGIA DE MARKETING

Obiectivele de marketing (maxim 3 - calitative si %
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Formularea si descrierea Strategiei
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Mixul traditional de marketing - cei "4P”: Produs,
Promovare, Pret si Plasare

Politica de produs: analiza gamei de produse, caracteris-
tici tehnice si fizice (diversificare sortimentala, stabilitate
sortimentala, selectie sortimentala / adaptarea calitatii,
diferentierea calitativa, stabilitate calitativa / mentine-
rea gradului de noutate, perfectionarea produselor, asi-

milarea de produse noi etc.), beneficii

Politica de pret: descrierea politicii de pret (Strategia pre-
tului Tnalt, Strategia pretului de penetrare, Strategia pre-
tului comparabil etc.), identificarea factorilor de formare
a preturilor, tabel cu preturi pe fiecare produs si/sau ser-
viciu, descrierea politicii de ajustare a pretului (rabaturi
si bonificatii, preturi diferentiate, preturi promotionale,
preturi psihologice, preturi orientate pe valoare, pachete
de oferte etc.)

Politica de promovare: mesajul promotional, descrierea
strategiei de promovare (Strategia Pull, Strategia Push
sau mixt Pull-Push), descrierea mijloacelor de comunicare
(publicitate, relatii publice, promovarea vanzarilor, mar-
keting direct, organizarea si participarea de evenimente,

materiale publicitare, forta de vanzare)

Politica de distributie (plasare): canalele de distributie
(detailist, engrosist, agenti comerciali externi, distribu-

tie proprie, un intermediar, mai multi intermediari etc.),

metode de vanzare (din usa in usad, magazin de prezenta-
re, telefon, posta etc.)

Alte elemente ale Strategiei de marketing: echip3, calen-
dar, responsabil cu implementarea strategiei

Previzionati costuri pentru toate actiunile de marketing

incluse la promovare si distributie

3.4. MANAGEMENT S| RESURSE UMANE

Managementul companiei

Descrieti situatia angajatilor actuald, in varianta fara

investitie

Mentionati numarul locurilor de munca nou create ca ur-
mare a investitiei/lansarii afacerii, daca se lucreaza in
schimburi, salariile brute, beneficiile oferite, pozitiile li-

bere etc.

Organigrama companiei

3.5. ANALIZA SWOT A AFACERII

Mentionati Punctele tari si Punctele slabe (care provin
din mediul intern al companiei: vechime, calificari, gama

de produse/ servicii, angajati, fluxuri tehnologice, capital
etc.)
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Mentionati Oportunitatile si Amenintarile (care provin
din mediul extern al companiei: clienti, furnizori, compe-
titori, produse de substitutie, mediul economic, legal, cul-
tural, politic etc.)

4. ANALIZA FINANCIARA

Indicatiile de completare a capitolului se regasesc in ma-
cheta Excel.

4.1. IPOTEZE

4.2. ANALIZA SITUATIEI ACTUALE

4.3. BUGETUL DE VENITURI SI CHELTUIELI A INVESTITIEI
4.4. PROIECTIA CENTRELOR DE VENITURI

4.5. PROIECTIA CENTRELOR DE CHELTUIELI

4.6. PROIECTIA CONTULUI DE PROFIT SI PIERDERI

4.7. PROIECTIA BILANTULUI

4.8. PROIECTIA FLUXULUI DE TREZORERIE (CASH FLOW)
5. CONCLUzII

Principalele concluzii ale Planului de afaceri

6. ANEXE

Alte documente ce considerati a fi relevante, sau care sus-
tin anumite puncte de vedere din Planul de afaceri, func-
tie de caz:

Copie dupa ultimul Certificat constatator

Planse, desene, alte parti desenate

Copii dupa avize, autorizatii, certificari

Certificate de studii/calificari ale echipei manageriale si

ale resurselor umane

Oferte de pret

Detalii tehnologice sau constructive

CV-urile personalului si ale actionarilor

Liste de inventar

Extras de carte funciara

Copii dupa contractele de credite si/sau leasing si
scadentarele

Studii geometrice, topografice etc.

Studiu de fezabilitate/Memoriu justificativ

Orice altceva considerati relevant
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3.3 Greseli frecvente

Unde poate gresi antreprenorul?

¢ Aptitudini si calificari insuficiente

« Slaba documentare asupra afacerii

* Nu exista o strategie clara de piata

« Insuficienta cunoastere a competitorilor

¢ Dependenta excesiva de anumiti clienti sau furnizori
 Capacitate insuficienta de recrutare si selectie a personalului
e Necunoasterea reglementarilor legale

» Resurse financiare insuficiente

e Evaluarea gresita a cheltuielilor start-up si operationale
e Supraestimarea capacitatii de a realiza profit

« Planificarea eronata a lichiditatilor

e Alegerea inadecvata a partenerilor de afaceri

e Locatia aleasa este improprie sau neadecvata

e Lipsa viziunii
Toate companiile pornesc de jos! O afacere se dezvolta in timp.

Nu compara afacerea ta cu o alta, indiferent cat de mult succes are aceasta sau cat de mult se aseamana.
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