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Noftiunea de antreprenor si procesul antreprenorial merg in paralel, semnificand persoana

si activitatea desfasurata de acesta.

Antreprenoriatul este in primul rand un mod de gandire. Pentru a intelege mai bine ce este
antreprenoriatul si cum a evoluat trecem in revista cateva definitii formulate de catre expertii

interesati de studiul acestui domeniu.

Antreprenoriatul se ocupa cu descoperirea si exploatarea oportunitatilor profitabile si
prezinta o legétura intre doud fenomene: prezenta unor oportunitati profitabile si prezenta
unor indivizi cu spirit antreprenorial. Oportunitatile antreprenoriale sunt acele situatii in care
noi bunuri, servicii, materii prime, metode organizationale pot fi introduse pe piata si vandute
la un pret mai mare decéat costul productiei. (Mark Casson)

Antreprenoriatul este un proces dinamic ce presupune viziune, schimbare si creatie. El
necesita energie si pasiune pentru crearea si implementarea noilor idei si a solutiilor
creative. Ingredientele necesare antreprenoriatului sunt-urméatoarele: dorinta de a-si asuma
riscuri calculate, abilitatea de a forma o echipa eficientéd pentru afacerea ce va fi infiintata,
abilitatea de a gestiona resursele necesare, abilitatea de a concepe un plan de afaceri solid,
viziunea de a recunoaste oportunitati unde altii vad haos, contradictii si confuzii. (Kuratko
& Hodgetts)
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Antreprenoriatul este abilitatea manifestata si dorinta individuala sau colectiva, in interiorul
sau in afara organizatiilor existente, de a percepe si de a crea noi oportunitati economice
(noi produse, noi metode de productie, noi scheme organizationale, noi combinatii produs-
piata), de a introduce idei pe piata infruntand incertitudinea si alte obstacole prin luarea unor
decizii vis a vis de locatia si forma institutiilor, precum si de modul de utilizare a resurselor.
(Wennekers & Thurik)

Antreprenoriatul este procesul prin care un individ sau un grup de indivizi depun eforturi
organizate pentru a gasi metode prin care pot urmari oportunitatile de a crea valoare si profit,
satisfacénd dorinte si nevoi prin inovatie si unicitate, farad sa se tind seama de resursele
controlate in prezent. (Mary Coulter)

Antreprenoriatul reprezintd un proces ce constad in identificarea si urmarirea unei
oportunitdti de afaceri, in scopul valorificarii acesteia. Antreprenoriatul a inceput sa fie
recunoscut in timpul monarhului francez Ludovic al XIV-lea care obisnuia sa afirme ca
sburghezii si mestesugarii vor deveni artizanii bogatiei”. De-a lungul timpului mai muite
institutii nationale si internationale avand ca principald activitate studierea mediului si a
comportamentului antreprenorial au definit antreprenorul astfel: ,Un antreprenor este o
persoana care, pe baza unor clauze si conditii contractuale, se obligd sa presteze in
favoarea altei persoanesi organizatii, diverse lucrari (industriale, de constructii, etc.), in
schimbul unei recompense dinainte stabilite. De obicei, aceste lucrari sunt parti
componente ale unui proiect.” Sau ,Antreprenorul care contracteaza cu subantreprenori
parti din lucrarea pentru care s-a angajat fatide beneficiar, se numeste antreprenor
principal. Raspunderea pentru intregul proiect ii apartine antreprenorului principal.
Contractul prin care antreprenorul se obliga faté de beneficiar s& execute un anumit proiect
se numeste contract de antreprizd” Cea de-a doua definitie este mai putin cuprinzatoare,
dar introduce concepte noi privind activitatea unui antreprenor.

in sensul modern al economiei de piata, un antreprenor este un agent economic care adopta
un comportament activ si inovator, care igsi asuma riscuri financiare pentru a dezvolta
proiecte noi. in acest sens, un numar semnificativ de societati acordd o mare atentie si
recunoastere antreprenorilor, in mare parte si datorita aportului pe care il aduc acestia la
evolutia mediului antreprenorial si a influentei pe care o au asupra indicatorilor
macroeconomici.

Activitatile antreprenoriale implica o serie de competente si abilitati care pot fi invatate si pot
fi aplicate oricéror contexte organizationale (poti sa fii antreprenor inclusiv ca angajat). De
asemenea, aceste activitati trebuie analizate pentru a invata din greseli si pot fi imbunatatite
in permanenta.
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Oricare ar fi definitia cu care rezonam cel mai mult, antreprenoriatul inseamna in primul rand
schimbare si inovare. inseamna abilitatea de a face ceva din absolut nimic, de a identifica
oportunitati si de asumarea riscurilor aferente:

TIPURI DE ANTREPRENORIAT

Initierea si dezvoltarea unei activitati antreprenoriale este strans legata de contextul, nevoile
si oportunitatile existente la un moment dat, motiv pentru care intalnim antreprenoriatul in
diverse modalitati de manifestare.

Antreprenoriatul comercial clasic

Acesta este cel mai comun mod ce constd in deschiderea unei noi afaceri de catre un
intreprinzator, cu scopul de a obtine profit si plus valoare.

Antreprenoriatul social

Consta in infiintarea si dezvoltarea unei entitti juridice pentru sustinerea grupurilor sociale
vulnerabile care dezvolta diverse activitati economice destinate pietei de consum pentru a
se autosustine si a-si creste gradul de independenta financiara.

Antreprenoriatul social este acea activitate antreprenoriala care porneste de la identificarea
unei probleme sociale, cu privire la educatie, sanatate, sau alte aspecte sociale importante
pentru o comunitate. Dupa care rezolvd aceastd problema sociald prin metodele tipic
antreprenoriale. Adicé structurand o organizatie si gasind solutii de actiune, finantare si
dezvoltare a acestei organizatii.

Antreprenoriatul corporativ

Este cunoscut si cu numele de intraprenoriat. Intraprenoriatul este comportamentul de tip
antreprenorial al angajatilor din organizatiile mari. Intraprenoriatul se refera la acei angajati
care din proprie initiativa se ocupa de diferite proiecte din firma in care lucreaza pentru a
imbunatati munca sau chiar pentru a creste profitabilitatea. Ba mai mult, ei isi asuma
responsabilitati care nu fac parte din fisa postului, inoveaza si isi asuma riscuri.

Forme de organizare

Pornind de la definitiile antreprenoriatului de la mai sus, antreprenoriatul trebuie corelat si
cu perspectiva legala, esentiala si prioritara in manifestarea oricarei forme de antreprenoriat.
in termeni legali, pentru a desfasura o activitate economica, orice business are nevoie de o
forma de organizare in concordanta cu legislatia din Romania.

Din perspectiva Legii societatilor nr. 31/1990, republicatd, cu modificarile si completarile
ulterioare, putem vorbi despre: societate in nume colectiv, societate in comandita simpla,

societate pe actiuni, societate in comandita pe actiuni si societate cu raspundere limitata;
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Din perspectiva Legii nr. 182 din 17 octombrie 2016 pentru aprobarea OUG nr. 44/2008
privind desfasurarea activitdtilor economice de céatre persoanele fizice autorizate,
intreprinderile individuale si intreprinderile familiale, distingem:
« Intreprinderea individuala. Este intreprinderea economica, fara personalitate juridic,
organizatd de un intreprinzator persoana fizica;
o Intreprinderea familiald. Este intreprinderea economica, faré personalitate juridic,
organizatd de membrii unei familii;
e Persoana fizicA autorizatd. Este intreprinderea economica, fara personalitate
juridica, organizata de o persoana fizica ce foloseste, in principal, forta sa de munca;

Activitatea de antreprenoriat este a fi activitatea de zi cu zi a antreprenorului iar notiunea
de baza utilizatd Tn domeniu fiind aceea de ,antreprenor” — O persoand care reuseste sa
transpuna un vis (o idee) inrealitate (intr-o afacere).

Activitatea de antreprenoriat este o activitate independenta, desfasurata pe propriul risc
si orientata spre obtinerea sistematica a profitului ca urmare a utilizarii bunurilor, vinderii
marfurilor, executarii lucrarilor sau prestarii serviciilor de catre persoanele inregistrate oficial
in aceasta calitate in modul stabilit de lege. Referitor la antreprenor, in literatura de
specialitate s-au desprins doua directii:

v' potrivit primei conceptii, Intreprinzatorul este persoand ce indeplineste sarcina
identificarii si obtinerii resurselor necesare infiintarii unei afaceri si Tn acelasi
timp isi asuma riscul utilizérii resurselor alocate.

v potrivit celei de a doua conceptie, este inifiatorul unei afaceri care se
concentreaza pe inovatie, elaborand produse si servicii noi si creand o noua piata si
un nou client.

Antreprenoriatul este o activitate care implicdi mai multi actori $i nu doar
antreprenorul. Acesta nu actioneazé izolat, ci trebuie sa identifice colaboratori, s&-i
motiveze si sd-i coordoneze cétre realizarea propriei viziuni asupra afacerii pe care a initiat- -
o. Antreprenorul trebuie sa creeze valoare pentru el si pentru societate, deoarece in caz
contrar isi pierde motivatia pentru activitatea desfasurata, isi pierde clientii si implicit
ratiunea de a-actiona ca antreprenor.

Activitatea antreprenoriald implicd inovare ih cele mai variate forme: ca mod de
mobilizare si utilizare a resurselor, ca mod de servire a clientilor, de obtinere a produselor,
de identificare si satisfacere a nevoilor de pe piata.

Procesul antreprenorial, dupa cum regasim in literatura de specialitate, cuprinde cinci etape

distincte. Aceste etape sunt:
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identificarea si evaluarea oportunitatilor;
elaborarea planului de afaceri;

obtinerea resurselor necesare;

AN NI NN

infiintarea firmei;

v/ asigurarea managementuiui
Identificarea gi evaluarea oportunitdfilor se poate realiza Tn mod intuitiv sau Tn maniera
stiintifica, cercetand tipurile cunoscute de oportunitati, dintre care unele pot fi accesibile
intreprinzatorului care se lanseaza intr-un proces intraprenorial sau antreprenorial.
Obflinerea resurselor necesare se realizeaza prin combinarea resurselor obtinute din

surse proprii, atrase si imprumutate, tinand cont de costurile fiecarei surse.

Elaborarea planului de afaceri, unul dintre cele mai des intrebuintate instrumente
antreprenoriale.

Infiintarea firmei este dependenta de factorii care influenteaza ritmul acestui fenomen (fluctuatii
macroeconomice, caracteristicile ramurilor economiei nationale, costul somajului etc.)
Asigurarea managementului este conducerea de tip antreprenorial ce este absolut necesara in
orice domeniu. Cunoasterea practicilor antreprenoriale, chiar si cele mai vechi, nu este folosita

doar de firmele care se confrunta cu situatii din ce Tn ce mai complexe, generatoare de tot mai

multe schimbari, ci si in interesul societatii.
ANTREPRENORUL

Antreprenorul este persoana care isi asuma riscul de antreprenoriat si cautd mijloace pentru
organizarea intreprinderii. El trebuie sa cunoasca modul de efectuare a activitafi de
antreprenoriat, mediul de afaceri, problemele cu care se poate ciocni in activitatea sa si
posibilitatile de solutionare. Pentru a lua decizii corecte, antreprenorul trebuie s& estimeze
la justa valoare conjunctura pietei si pozitia sa efectiva. inainte de a fi antreprenor, persoana
respectiva-trebuie sa renunte la confortul oferit de un loc de munca, sa fie un intreprinzator.
intreprinzitorul este persoana sau grupul ce initiazd o activitate lucrativd, promovand
schimbarea si inovand noi produse pe piatd, asumandu-si riscurile inerente unei afaceri in
schimbul unor satisfactii si interese personale.

Sinonime pentru antreprenor: intreprinzator, capitalist, inovator, proprietar, contractor.
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{n sensul modern al economiei de piatd, un antreprenor este un agent economic care adopta un
comportament activ si inovator. $i care accepta deliberat riscuri financiare pentru a dezvolta
proiecte noi. Wikipedia ne spune ca antreprenorul este o persoana fizica sau juridica ce se obliga,
pe baza unor clauze si conditii contractuale, sa execute diferite lucrari in beneficiul altei persoane

sau organizatii, in schimbul unei sume de bani dinainte convenite.

fn interiorul unei firme, antreprenorii detin toatd responsabilitatea si controlul. Ei dirijeaza
productia si isi asuma riscurile economice. Ei coordoneaza capitalul si forta de munca. Si sunt
atat manageri cat si angajatori. Prin introducerea si implementarea unor idei inovatoare la nivel
de produse, procese de productie, piatd sau organizatii, antreprenorii stimuleazd economia,
genereaza crestere economica si noi locuri de munca.

Caracteristicile unui antreprenor

Concluzia comuna a specialitilor care studiaza antreprenoriatul este ca toti antreprenorii de
succes prezintd o serie de caracteristici comune precum: sunt comunicatori de exceptie,
capacitate mare de autocontrol, capacitate de planificare si géndire strategica, asumarea
riscurilor, independenta si orientarea spre rezultate.

» Alte caracteristici ale antreprenorilor sunt urméatoarele:
Determinare, perseverenta si curaj

Rezolvarea problemelor

Initiativa si responsabilitate

Orientare spre oportunitati

Toleranta pentru esec

incredere in sine si optimism

Creativitate si spirit de inovatie

Pasiune si viziune

YV V .V V V V VYV VY

Capacitate de invatare

Atributele unui antreprenor

In general, antreprenorul este vazut ca fiind o persoana care inoveaza constant. Care vine cu
idei pentru noi si noi afaceri, sau pentru a-si dezvolta o singura afacere. Un antreprenor vrea sa
schimbe lumea. Vrea sé o imbunététeasca, sa aduca din cunostintele pe care le-a dobandit si
acumulat in réndul cat mai multor persoane. Un antreprenor are initiativa si isi asuma riscuri.
Este persoana care doreste sa-si realizeze ideile de afaceri folosindu-se de oportunitatile pe

care le identifica si uneltele pe care le are la dispozitie sau pe care le creeaza. Este freelancer-
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ul antreprenor? Un freelancer are curaj sé-si ia viata profesionala in propriile maini. El vine cu
idei si realizeaza proiecte bazate pe cunostintele pe care le are. Se foloseste de oportunitatile
pe care le are la dispozitie, intelege care sunt nevoile clientilor si dezvolta propria afacere.
Un antreprenor este caracterizat de:
Angajament si determinare

v Tenacitate, hotérére, disciplina
Persistenta in rezolvarea problemelor

Dorinta de a-si asuma sacrificiu personal
Creaza valoare
Toleranta la incertitudine si la lipsa de structura

AN N NN

v Toleranti la stres si conflict
Toleranta fata de risc si incertitudine
v Asumarea unor riscuri calculate
v Minimizarea riscului
v Impéartasirea riscului
Creativitate, incredere in sine si abilitate de adaptare
v Neconventional, lipsit de prejudecati
Gandire deschisa
Abilitatea de a se adapta
Abilitatea de aTnvata
Nu exista teama de esec
Abilitatea de a conceptualiza

AN N N N N

Capacitatea de a avea o
imagine de perspectiva
Motivare spre a excela
v Orientare spre obiective si rezultate
v Motivat de a
realizari si  de
crestere/dezvoltar
e
v" Nevoie scazuta pentru statut si putere
v" Simtul umorului

Leadership
v Initiator;
v" Rabdare;
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v Constructor de echipe;

v Integritate giincredere;

v Experienta.

Calitatile necesare unui antreprenor de succes:
Viziune

Inteligenta si creativitate

Cunoasterea domeniului de activitate
Perseverenta si determinare

Charisma si persuasiune

Responsabilitate
Vede solutii acolo unde sunt probleme

Are fler antreprenorial

Gandire pozitiva

Pasiune pentru propria afacere

Sé fie o persoana care ia decizii rapid si eficient
Etica personald

Increderea in oameni

AN N N NN Y U N N N N N

Atitudine de nvingator

Principalele caracteristici ale antreprenorilor:

Determinare si perseverenta

Dorinta de a castiga

Céautarea feedback-ului

Rezolvarea problemelor persistente Initiativa si responsabilitate
Orientare spre oportunitati

Toleran{a pentru esec

Tncredere in sine si optimism

Viziune

Lucru in echipa

Abilitati manageriale

N N N N Y N N N N N

Creativitate

-
=9

Instrumente Structurale
0142020

10



-

el

UNIUNEA BUROPEANA i Instrumente Structurale
2014-2020

Proiect co-finantat din Programul Operational Capital Uman 2014-2020

MOTIVE SA DEVII ANTREPRENOR:

v Vei face mai multi bani;

v’ Vei fi propriul tau sef;

v T’;i vei stabili singur programul de lucru;

v" Vei lua singur deciziile;

v Vei lucra cu oameni pe care tu insuti i-ai angajat;
v’ Vei progresa datoritd provocarii concurentei;

v' Te vei bucura de aprecierea celorlalti;

v" Vei crea noi locuri de munca;

TRASATURILE SI ABILITATILE CHEIE ALE ANTREPENORULUI DE SUCCES:

Antreprenorii iubesc ceea ce fac;

Antreprenorii isi cunosc punctele forte (si punctele slabe);

Antreprenorii pot dezvolta si comunica o viziune convingétoare;
Antreprenorii sunt pregatiti sa invete;

Antreprenorii sunt concentrate pe actiune;

Antreprenorii au o intelegere financiara si se concentreaza pe rezultatul final;
Antreprenorii sunt orientati spre client si sunt pregatiti sa vanda;

AN N NN Y N N

Antreprenorii sunt pregétiti s esueze, apoi se ridica si incearca din nou.

II. MANAGEMENTUL S| DEZVOLTAREA AFACERII

LANSAREA UNE! AFACERI

1"
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Administrarea unui business nu este o treaba usoara, indiferent c& este un business mic, de
familie sau unul in care te bazezi pe zeci sau sute de angajati.

Primul pas catre administrarea cu succes a unei afaceri este unul clar, prin care trebuie sé treaca
absolut orice antreprenor: infiintarea unei firme. Acest proces implica o informare atentd, o
multime de acte si uneori nervi de fier. Orice idee de afacere este inclusa in trei categorii
generale:

\

servicii: turism, pictura, decorare, menaj sunt doar cateva exemple;

v' comert: vanzarea cu amanuntul, vanzare cu ridicatd, comanda prin e-mail,

vanzare prin telefon, vanzari ,din usé in usad”;
v" productie: cand este vorba de mici afaceri, productia se refera la domenii precum
arte mestesugaresti, articole vestimentare, bijuterii, mici ferme, mic mobilier.

Daca ai o idee interesanta care se incadreaza in categoriile de mai sus si iti doresti sa investesti
in ea, aceasta nu poate fi dezvoltata fara o forma juridicé adecvata.
Principalele forme juridice sub care iti poti infiinta o afacere sunt:
Intreprinzatori individuali:
Persoane fizice autorizate (PFA), intreprindere individuald si intreprindere familiala.
Persoana fizica autorizata (PFA)
Persoana fizica autorizaté sa desfagoare orice forma de activitate economica permisa de lege,
folosind in principal forta sa de munca; PFA poate angaja cu contract de muncé terte persoane
pentru desfasurarea activitatii, pentru care a fost autorizata
intreprindere individuala (Il)
Intreprinderea economica, firé personalitate juridic, organizata de un intreprinzator persoana
fizicd; in acest caz intreprinzétorul persoana fizica titular a unei intreprinderi individuale poate
angaja terte persoane cu contract de munca.
ntreprindere familiali (IF)
Intreprindere economica, fara personalitate juridica, organizatd de un intreprinzétor persoana
fizica impreuna cu membrii familiei sale, in baza unui acord scris.

Societati comerciale:

v’ Societate in nume colectiv (S.N.C.)
Societate in comandita simpla (S.C.S.)
Societate in comandita pe actiuni (S.C.A)
Societate pe actiuni (S.A.)

NN NN

Societate cu raspundere limitata (S.R.L.)

12
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Societatea cu raspundere limitatd (SRL)

Este acea societate ce se constituie de catre una, doud sau mai multe persoane care pun in
comun anumite bunuri pentru a desfasura o activitate comerciald, in vederea dobandirii si
impartirii beneficiilor si care rdspund pentru obligatiile societaii in limita aportului.

Societatea in comandita simpla

Este societatea care se constituie pe baza deplinei increderi, a uneia sau mai multor persoane,
numite comanditati, care asigura gestiunea si conducerea societatii si raspund pentru obligatiile
sociale, solidar si nelimitat, cu una sau mai multe persoane, numite comanditari, care nu participa
la conducerea societatii i raspund pentru obligatiile sociale, numai in limita, a aportului lor la

capitalul societatii.

Societate pe actiuni (SA)

Este acea societate constituitd prin asocierea mai multor persoane numite actionari, care
contribuie la formarea capitalului social prin cote de participare de valoare egald, reprezentate
prin titluri de credit circulabile, numite actiuni, in scopul Tmpartirii beneficiilor, si care raspund

pentru obligatiile sociale, in limita aportului lor incorporat in acfiuni.

Societatea in comandita pe actiuni (SCA)

Capital social este impartit in actiuni, iar obligatiile sociale sunt garantate cu patrimoniul social si
cu raspunderea solidara si nelimitata a asociatilor comanditati; acestia sunt obligati numai la plata
actiunilor lor.

Societatea cooperativa

Potrivit Legii nr. 1/2005 cu modificarile ulterioare, este o asociatie autonoma de persoane fizice
si/sau juridice, dupa caz, constituitd pe baza consimtdmantului liber exprimat de acestea, in
scopul promovaérii intereselor economice, sociale si culturale ale membrilor cooperatori, fiind
detinutad in comun si controlatd democratic de catre membrii sai, in conformitate cu principiile
cooperatiste. Capitalul social al societétii cooperative este variabil si nu poate fi mai mic de 500
lei. Numarul minim de membri cooperatori ai unei societati cooperative se stabileste prin statut,

dar nu este mai mic de 5.
Societatile cooperative de gradul 1 se pot constitui in una dintre urmatoarele forme:

v’ societati cooperative mestesugaresti
v’ societafi cooperative de consum
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v' societati cooperative de valorificare - asociatii de persoane fizice care se constituie in
scopul de a valorifica produsele proprii sau achizitionate prin distributie directd sau prin
prelucrare si distributie directa

v’ societati cooperative agricole, etc.

Multi dintre antreprenorii care se decid sa-si deschida o firma opteaza pentru infiintarea unui
SRL. Aceasta este cea mai raspandita forma de organizare a societatilor din tara noastra si una
dintre cele mai avantajoase, intrucét raspunderea este limitata doar la capitalul social al entitatii.
Daca te-ai decis sa-{i faci propria ta afacere, descopera, mai departe, cateva informatii utile
despre deschiderea unui SRL

iNFIINTAREA UNUI SRL

Societatea cu réspundere limitatd (SRL) reprezintéd cea mai frecventd forma de organizare.
Aceasta este o forma legala de companie care are o raspundere limitatd, atat in fata legii, cat si
fatd de proprietari. Este foarte sigurd pentru asociati si se considera a fi o forma hibrida de
business, fiindca are caracteristici ce {in si de un parteneriat, dar si de o corporatie. Societatea
cu raspundere limitata este cel mai ieftin mod prin care poate fi infiintatéd o firméa si asta pentru
cé nu este necesar un capital social foarte mare, minim un leu. in plus, SRL-ul este o forma de
societate comerciala mai flexibila si mai adecvata pentru un proprietar unic sau un numar maxim
de 50 de membri, asociati si administratori. Pentru infiintarea SRL-ului, pot fi alese, in obiectul
de activitate, toate codurile CAEN fara restrictii, firma fiind usor de autorizat si fara costuri ridicate
in oricare dintre activitatile existente

infiintarea unui SRL este reglementats de Legea societatilor nr.31/1990, cu modificari (Legea
nr.163/2018, Legea nr.102/2020).

In cazul in care, intr-un SRL, partile sociale sunt ale unei singure persoane, aceasta, in calitate
de asociat unic, are drepturile si obligatile ce revin, potrivit prezentei legi, adunarii generale a
asociatilor. Mai mult, daca la infiinfarea SRL, asociatul unic este administrator, ii revin si
obligatiile prevazute de lege pentru aceasta calitate.

Pasii necesari pentru infiintarea unui SRL

Pentru deschiderea unei SRL, este nevoie de parcurgerea unor pasi ce tin de elaborarea si
intocmirea dosarului de inmatriculare. laté care sunt etapele necesare:

Rezervarea denumirii firmei

Primul pas in procesul de infiintare a unei SRL este alegerea si rezervarea unei denumiri pentru

societate. Pentru asta, se va completa o cerere de verificare si/sau rezervare firmé, care se
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gaseste pe site-ul ONRC. Formularul trebuie completat cu trei variante de denumire pentru
viitoarea firma, in ordinea preferintelor.

Stabilirea sediului social al firmei

Urmatorul pas pentru infiintarea SRL-ului il reprezinta stabilirea unui sediu social pentru firma.
Viitoarea companie trebuie s& aiba o locatie pentru desfasurarea activitatii, o cladire sau un
apartament, pentru care poate fi dovedit dreptul de folosintd asupra imobilului, prin acte de
proprietate, contract de comodat sau contract de inchiriere.

Redactarea actului constitutiv al firmei

Cel mai important document la deschiderea unui SRL il reprezinta actul constitutiv. Acesta este
unul dintre actele necesare pentru infiintarea SRL si trebuie s& cuprinda datele de identificare
ale asociatilor si rolul lor in companie si informatii referitoare la sediul social.

Pe langa acestea, trebuie mentionat numele firmei, date despre capitalul social, partea fiecarui
asociat la beneficii si pierderi in cadrul firmei, aportul fiecarui asociat si semnaturile asociatilor,
in original. De asemenea, actul constitutiv va include si obiectele de activitate ale firmei, atat cele
principale cat si secundare. in acest sens, poti face unele verificari de firme pentru a sti care sunt
activitatile principalilor jucatori din domeniul ales

Depunerea capitalului social

Deschiderea contului bancar pentru depunerea capitalului social al firmei. Pentru asta, asociatii
vor depune, la o unitate bancara, contributiile fiecaruia in parte, dar vor prezenta si actul
constitutiv, documentele de identitate si dovada rezervarii numelui.

intocmirea declaratiei pe propria raspundere

Din acest document reiese faptul ca asociatul unic/asociatii, respectiv administratorul si cenzorul,

indeplinesc toate conditiile legale pentru a detine aceste functii in cadrul societatii.

Depunerea actelor si inmatricularea la ONRC

Ultimul pas pentru infiintare SRL il reprezinta depunerea dosarului cu acte la Oficiul Registrului
Comertului, in zona in care se afla sediul social al firmei. In trei zile lucritoare de la depunerea
documentelor, autoritatile competente vor elibera certificatul de inmatriculare al noii societati
Care sunt costurile infiintarii unui SRL?

Cand te gandesti la costurile de infiintare ale unui SRL, trebuie s& nu pierzi din vedere faptul ca
este vorba despre cea mai ieftind forma de organizare juridica. Pentru infiintarea SRL-ului, ai
nevoie, in primul rand, de un capital social minim un leu. Bineinteles, asociatii pot opta si pentru
un capital social mai mare. Pe langa aceasta suma, se mai achita taxele pentru depunerea
dosarului la Registrul Comertului.

De ce acte si documente ai nevoie ca sa infiintezi un SRL?
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Chiar dacéa procedura nu este tocmai simpld, nu este dificil s& obtii toate aceste acte necesare
pentru infiintarea unui SRL. Dosarul pe care il vei depune la Oficiul Registrului Comertului trebuie
sa contina
Cererea de inregistrare, disponibild pe site-ul ONRC
Anexa 1 privind inregistrarea fiscala si, daca este cazul, Anexa 2 privind investitia straina,
disponibile pe site-ul ONRC

v' Declaratia pe propria réspundere a asociatilor
Dovada verificérii disponibilitatii si rezervarii firmei si acordul pentru utilizarea denumirii

Actul constitutiv al societatii

AN NN

Contractul de sediu social, de inchiriere, leasing imobiliar, comodat sau alt tip de contract,
dupa caz

Extrasul de cont care dovedeste depunerea capitalului social

Actele de identitate ale fondatorilor, administratorilor

Specimenul de semnéatura al administratorului/administratorilor firmei

Declaratie privind beneficiarul real al persoanei juridice, disponibild pe site-ul ONRC

AN N N N

Dovezile privind plata tarifului legal.

Toate aceste documente necesare pentru o infiintare SRL se pun intr-un dosar cu sina si se
depun la Registrul Comertului in vederea inmatriculdrii societétii. Ulterior, dupa deschiderea
firmei, iti poti derula activitatea si chiar ai posibilitatea de a opta pentru un produs de monitorizare
a propriei firme sau a firmelor partenere de la termene.ro, prin intermediul cérora vei fi avertizat
rapid atunci cand apar schimbari care ti-ar putea afecta relatiile de afaceri.

Infiintarea unui SRL reprezintd un proces de scurtd durata. in doar cateva zile, se pot obtine
documentele necesare pentru demararea activitati economice. Dupa intrarea in posesia
certificatului de inregistrare fiscald, mai ales daca esti nou in mediul de business, este indicat sa
nu omiti verificarea clientilor si a furnizorilor, dar si analiza concurentei, ca sa-ti limitezi riscul de
a dezvolta afaceri paguboase chiar de la intrarea pe piata.

INFIINTAREA SA

Pentru deschiderea unei afaceri in Romania poti infiinta si o societate pe actiuni.

Ce este o societate pe actiuni (SA)? Societatea pe actiuni este o forma de societate in cadrul
careia, ca gi in cazul societatii cu raspundere limitatd, patrimoniul este constituit din capital social.
In cadrul societatji pe actiuni, persoanele care isi aduc aportul se numesc actionari i raspund
numai in limita aportului.
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Avantajele infiintarii unei SA se refera la: posibilitatea emiterii de obligatiuni (valoarea nominala
a acestora trebuie sa fie de minim 1 leu), r@spunderea actionarilor in limita aportului adus la
capitalul social al firmei, posibilitatea obtinerii capitalului social prin emiterea de obligatiuni de pe
piata financiara, precum si la participarea actionarilor la deciziile privitoare la desfasurarea
activitatii firmei proportional cu aportul adus la capitalul social al SA.
Cerintele legale pentru infiintarea unei SA in Roménia
De multe ori, infiintarea unei SA este comparaté cu infiintarea unui SRL, desi cerintele pot fi
asemanatoare in ceea ce priveste documentele necesare inmatriculdrii ambelor tipuri de
societati, cerintele legale sunt destul de diferite din anumite puncte de vedere.
Pentru a infiinta o SA sunt necesare:
v un numar minim de 2 actionari; cu toate acestea nu existd un numar maxim de
actionari;
v’ capitalul social minim ce trebuie subscris societétii pe actiuni nu poate fi mai mic
de 90.000 lei sau 25.000 de euro;
v" nu toatd suma trebuie depusa la infiinfarea firmei, insd 30% din capitalul social
trebuie varsat;
v'aportul fiecarui actionar poate fi in numerar, in natura sau in creante, insa trebuie
sa poata fi evaluat;
v’ actionarii si asociatii firmei pot fi persoane fizice, dar si persoanele juridice pot
avea una din aceste doud calitati.
Toate aceste informatii trebuie sa apara in actul constitutiv al societatii care trebuie depus la
Registrul Comertului din orasul in care firma isi va desfasura activitatea economica.
Cum se infiinfeaza o societate pe actiuni?
Societatea pe actiuni se poate constitui prin contract de societate si statut, prin urmatoarele
modalitati:
a) prin subscriere integrald si simultand a capitalului social de catre semnatarii actului
constitutiv
b) in acest caz, capitalul social varsat la constituire nu poate fi mai mic decat 30% din cel
subscris;
Societatea pe actiuni nu poate avea mai putin de doi actionari iar pragul minim al unei astfel de
societati este de 90.000 lei, acest capital social fiind divizat in acfiuni — nominative sau la purtator
transmisibile si negociabile.
c) prin subscriptie publica, in cadrul céreia persoanele interesate pot subscrie actiuni - in
acest caz este necesara intocmirea unui prospect de emisiune semnat de catre fondatori.
Societatea pe actiuni poate fi infiinfata:
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v' intr-un sistem unitar — societatea este administrata de unul sau mai multi administratori,
in numér impar, care se constituie intr-un consiliu de administratie. Acesti administratori
vor fi numiti de catre adunarea generald ordinara, exceptie facand primii administratori
care vor fi numiti prin intermediul actului constitutiv.

v' intr-un sistem dualist societatea este administratd de un directorat si un consiliu de
supraveghere.

Directoratul este organul care aduce la indeplinire actele necesare pentru a realiza obiectul de
activitate al societatii cu exceptia celor care revin in sarcina consiliului de supraveghere ori a
adunarii generale. Numarul membrilor directoratului este impar iar acestia isi desfasoara
activitatea sub controlul consiliului de supraveghere.
Consiliul de supraveghere, asemanator administratorilor, este numit de catre adunarea generala,
cu exceptia primilor membri care sunt desemnati prin actul constitutiv, iar numéarul membrilor
variaza intre 3 i 11.
Capitalul social al unei SA este constituit din actiunile emise de cétre societate care pot fi, in
functie de modalitatea de transmitere, actiuni nominative sau actiuni la purtator. Modalitatea
actiunilor va fi stabilita prin actul constitutiv. in caz contrar, ne vom afla in prezenta unor actjuni
nominative.
Este obligatoriu cé valoarea actiunilor sa fie egala, acestea conferind titularilor sai drepturi egale.
Cu toate acestea, Legea nr. 31/1990 privind societatile prevede posibilitatea unor actiuni care
instituie drepturi diferite titularilor sai.
Actiunile platite vor conferi, de asemenea, titularilor séi, dreptul de vot in adunarea generald. Ca
si in cazul unui SRL, adunérile generale pot fi ordinare si extraordinare, in functie de problema
care necesita rezolvare in ceea ce priveste activitatea si functionarea SA. Hotarérile in cadrul
acestor adunari se iau cu majoritatea voturilor exprimate de catre actionari.
Etapele infiintarii unei societati pe actiuni sunt:

v’ rezervarea numelui societdtii care se poate face pe portalul Registrului

Comertului;

v’ selectarea obiectului de activitate al firmei conform normelor Codului CAEN;

\

redactarea si notarizarea actului constitutiv al societétii pe actiuni;
v depunerea documentelor la Registrul Comerfului si obtinerea Certificatului de
Inmatriculare a societétii:
v'obtinerea codului unic de identificare fiscala si a codului de TVA.
in ceea ce priveste rezervarea numelui firmei, acesta trebuie s3 fie unic. Acest lucru se poate
verifica pe portalul Registrului Comeriului. Este recomandaté alegerea a 3 nume si verificarea
lor, dupa care se poate retine doar cel dorit de fondatori. Aceastd operatiune este gratuita.
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L.a redactarea actului constitutiv al societatii trebuie avute in vedere cateva informatii obligatorii.
Printre acestea se numéara numele fondatorilor, informatii despre capitalul social al firmei precum
si aportul fiecarui actionar Tn parte. Principalul obiect de activitate, dar si cele secundare (acolo
unde existd) trebuie, de asemenea, sa se regaseasca in acest document.
Alte informatji importante care trebuie sa apara in actul constitutiv al unei societati pe actiuni se
referd la administratorii si managementul firmei. Avand in vedere ca o astfel de firma trebuie sa
aiba un consiliu de administratie si cenzori ale caror nume trebuie trecute in document. O
particularitate a SA-ului tine de consiliul de administratie care trebuie sa aiba intotdeauna un
numar impar de membri.
Capitalul social si specimenul de semnatura la infiinfarea unei SA
Alte aspecte importante ce tin de infiintarea unei SA se refera la capitalul social pentru depunerea
caruia trebuie deschis un cont bancar special. Pentru aceasta operatiune bancile au proceduri si
formulare specifice. Va puteti baza pe agentii nostri specializati in infiintare de firma pentru
deschiderea unui cont bancar pentru afacerea dumneavoastra.
Specimenul de semnatura este un alt demers ce trebuie avut in vedere la infiinfarea unei SA.
Acesta se poate obtine la un notariat si trebuie depus la Registrul Comertului impreuna cu restul
documentelor necesare inmatriculdrii firmei. Specimenul de semndatura se obtine de catre
administratorul firmei.
Care este modalitatea de impozitare a unei SA?
Potrivit Codului fiscal, persoanele juridice sunt considerate contribuabili si sunt platitoare de
impozit pe profit in valoare de 16%. Cu toate acestea, in cazul in care SA-ul se organizeaza sub
forma unei microintreprinderi, aceasta are posibilitatea de a alege intre aplicarea unui impozit de
3% asupra cifrei de afaceri, vorbind astfel despre un impozit pe venit, in schimbul cotei de 16%
aplicabila asupra profitului.
O microintreprindere nu reprezinta, insa, o altd forma de societate, ci reprezinta o posibilitate
fiscala pusa la dispozitia intreprinderilor care indeplinesc anumite conditii in ceea ce priveste
cifra de afaceri, numarul de salariati s.a.
in ceea ce priveste modalitatea de impozitare a venitului obtinut din cedarea actiunilor, Codul
fiscal clasifica acest venit drept castiguri obtinute din transferul titlurilor de valoare si stabileste
asupra acestora o coté de impozitare de 16%.
Primul pas in inregistrarea unei societati pe actiuni consta in efectuarea anumitor operatiuni
prealabile, cu ar fi:

v' cererea privind verificarea disponibilitatii si/sau a rezervarii denumirii — este bine sa

alegeti trei variante de denumire, in ordinea preferintelor.
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stabilirea obiectului de activitate a societétii — este obligatoriu sa stabiliti un obiect de
activitate principal al societatii pe care urmeazéa sa o infiintati, analizand categoriile de
activitati carora le sunt atribuite coduri CAEN.

intocmirea actului constitutiv,

Actul constitutiv trebuie sa cuprindd urméatoarele:

AN N NN

<

<

datele de identificare ale fondatorilor;

forma, denumirea si sediul social;

obiectul de activitate al societatii, cu precizarea domeniului si a activitatii principale;
capitalul social subscris si cel varsat;

natura si valoarea bunurilor constituite ca aport in natura, numarul de actiuni care au fost
acordate pentru acestea si numele sau denumirea persoanei care le-a adus ca aport;
numarul si valoarea nominald a actiunilor, cu precizarea dac& sunt nominative sau la
purtator;

in cazul in care sunt mai multe categorii de actiuni, este necesar numarul, valoarea
nominala si drepturile conferite fiecarei categorii de actiuni;

orice restrictie in ceea ce priveste transferul de actiuni;

datele de identificare ale primilor membri ai consiliului de administratie, respectiv ale
primilor membri ai consiliului de supraveghere, cu precizarea puterilor conferite acestora
si modul in care aceste puteri vor fi exercitate;

datele de identificare ale primilor cenzori sau ale primului auditor financiar;

clauze privind conducerea, functionarea, administrarea, si controlul gestiunii societatii de
catre organele statutare, precizand numarul membrilor consiliului de administratie sau un
anumit mod de stabilire a acestui numar;

durata societatii;

modul de distribuire a beneficiilor si de suportare a pierderilor;

sediile secundare - sucursale, reprezentante, agentii, sau alte unitati fard personalitate
juridica;

orice avantaje acordate special, in momentul infiintarii societétii sau pana in momentul in
care societatea este autorizata s& inceapa activitatea, oricarei persoane care a participat
la constituirea societatii dumneavoastra sau la tranzactii care au condus la acordarea
autorizatiei in cauza, mentionand si identitatea beneficiarilor unor astfel de avantaje;
cuantumul total sau estimativ al tuturor cheltuielilor aferente constituirii;

modul de dizolvare si de lichidare a societatii.
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Actul constitutiv se semneaza de catre fondatori iar, in cazul constituirii societatii prin subscriptie

publica, se incheie in forma autentica.

Documentele de care aveti nevoie pentru Tnregistrarea unei astfel de societéti sunt:

v copie actelor de identitate/pasaportului actionarilor;

v dovada sediului social — veti avea nevoie de documentele care atesta dreptul de folosinta
asupra spatiului cu destinatie de sediu social,

Dosarul care se depune la Registrul Comertului cuprinde urmatoarele documente:

v cererea de inregistrare in Registrul Comertului, in original;

v anexa de inregistrare fiscald disponibila pe site-ul ONRC;

v dovada de verificare si de rezervare a denumirii firmei;

v dovada dreptului de folosintd asupra spatiului cu destinatie de sediu social, precum si un
certificat emis de Agentia Nationald de Administrare Fiscala in a carei circumscriptie se
situeaza imobilul cu destinatie de sediu social, care face dovada faptului ca pentru acest
imobil nu a mai fost inregistrat un alt document care atesta cedarea dreptului de folosin{a
asupra acestuia, cu titlu oneros sau gratuit, sau existenta altor contracte prin care s-a cedat
dreptul de folosinta asupra aceluiasi imobil;

actul constitutiv;

acordul asociatiei de proprietari si acordul vecinilor;

dovada depunerii capitalului social;

cazierul fiscal al actionarilor si al administratorului;

A N NN

declaratie pe proprie raspundere a fondatorilor/fadministratorilor din care sa rezulte ca
indeplinesc cerintele legale detinerii acestor calitatj;

AN

specimenele de semnatura ale reprezentantilor societatii;

AN

dovezile privind plata taxelor sau a tarifelor legale;

AN

imputernicire avocatiala.

Avantajele infiintarii unei SA in Roméania
Infiintarea unei SA are mai multe avantaje, printre care:
v posibilitéfi mai multe de atragere de capital pentru firma, printre care emiterea de
actiuni;
v fondatorii cu aport in natura pot obtine diverse beneficii;
v' raspunderea actionarilor este limitatd la contributia acestora la capitalul social al
firmei;

v' SA-ul poate emite doua tipuri de actiuni: la purtator sau nominative;
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v' persoand poate fi asociat unic intr-un SRL, dar poate fi i asociat intr-o SA;
v SA-ul va fi supus unui sistem unic de impozitare.

IDEEA DE AFACERI

Toate afacerile pleaca de la o idee. Dar cat de importantd este ideea originala din spatele unei
afaceri? Cat de mult succesul unei afaceri poate fi atribuit ideii fatd de munca ulterioard? Stim c&
nu are niciun rost sé& punem toata munca daca ideea initiald nu este ceva special. Dar, pe de alt3
parte, o idee, chiar si una grozava, nu valoreaza prea mult fara urmdrirea si mijloacele pentru a
0 executa.

Am putea spune ca triunghiul de aur in business este:

a0 P
& %
o 'y
%3 <
& )

& T
& “’Q\
$ 2
MEDIUL DE AFACER|

Ideea poate veni ca un fulger de inspiratie sau ceva la care ai visat de ani de zile.

Nu exista o formula magicé pentru a crea stralucirea antreprenoriald. Exista, totusi cateva lucruri
pe care le putem face pentru cresterea sanselor.

Definirea scopului este esentiald. Raspunde la intrebarea ,de ce”. De ce faci asta? De ce este
important? Las&-ti mintea sa rataceasca. Scrie toate ideile si nu judeca ideile. Creativitatea poate
fi sever atenuatd de inhibitii, cand suntem ingrijorati de calitatea fiecarei idei, nu vom putea s&
ne exploram cu adevarat imaginatia. Pentru un brainstorming cu adevarat eficient, l3sati-va sa
ganditi liber si sa va dezlantuiti - pastrati judecatile pentru mai tarziu.

Dupa ce lista cu idei a fost facuta, este timpul sa incepeti sa faceti cateva cercetéari pentru a
perfectiona si concentra ideile.

Trei filtre comune pe care antreprenorii de succes le folosesc pentru a-si concentra prioritétile
principale sunt timpul, banii si resursele. Pentru a-{i evalua ideile, pune-ti aceste intrebari pentru

fiecare idee din lista:
v’ Céat de greu va fi acest produs/serviciu?

v Cét va costa producerea lui?

v Cum se face livrarea?
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Cat va costa expedierea?

Ce se doreste a se obtine?

Ce rezultate se doreste a fi atinse?
Care este cererea?

Ce profit poate fi ob{inut?

AN NN A

Cat de mare echipa aveti nevoie pentru a va ajuta sa va creati si sa va vindeti produsul?

EVALUAREA UNEI IDEI DE AFACERI
Evaluarea este necesara pentru orice fel de activitate, cu atat mai mult in business.
Pentru a evalua ideea de afaceri, viitoru! antreprenor va stabili:
v ce i place sa facg;
care este gradul de risc acceptabil;
care va fi rolul familiei in afacere;

cat de mult si perseverent intentioneaza sa lucreze;

A NI NN

ce conditii ar prefera la locul de muncs;

v’ care sunt scopurile majore si obiectivele personale.
Nicio afacere nu va reusi fara obiective personale clar stabilite. La evaluarea realizarii obiectivelor
personale se vor avea in vedere urmatoarele: interesele si dorintele personale; familia si rudele;
intretinerea relatiilor, Intalnirile cu prietenii; relatile sociale si societatea; dezvoltarea personala
si profesionald. Finantarea ideii de afaceri este un aspect central, constituind, deseori, o bariera
serioasa in dezvoltare.
Cea mai simpla cale este de a aduna resursele financiare necesare pe parcursul anilor. O alta
cale este suportul familiei, rudelor si prietenilor. Finantarile nerambursabile pentru dezvoltarea
afacerilor este deasemenea o solutie buna.
Mai putin solicitate sunt creditele bancare, care se acorda doar la respectarea anumitor cerinte,
dar si cu o dobanda considerabila.
O solutie mai potrivitd este imprumutul sau atragerea investitiilor, precum si asocierea cu
antreprenorii de succes.
Relatiile bune cu furnizorii sunt importante, deoarece scutesc antreprenorul de investiti mari
pana la vanzarea marfii.
La selectarea ideii de afaceri se va {ine cont si de urmatoarele sfaturi;

v s& se {ind seama de momentul propus pentru demararea afacerii — sa nu fie nici

prea devreme, nici prea tarziu;
v s& nu se considere ca toate ideile bune sunt oportunitéti si vor avea succes;

v' 88 nu se permit altora sa spuna ce fel de afaceri s3 fie initiate;
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AN

sa nu se concluzioneze c& lipsa competitiei inseamnad o oportunitate
extraordinara;

s nu se caute concepte de business care vor schimba lumea;

sa ne ferim de parerile prietenilor si familiei despre ideea de afaceri;

sa nu se deschida afaceri — copie exacta a altor afaceri;

sa nu se initieze afaceri care nu coincid cu scopurile personale;

s& nu se inceapa afacerea fara a intocmi planul de afaceri;

D N N N N N N

sa fie evitati consultantii care se ofera s& elaboreze planul de afaceri la un pret
mic.
Respectarea acestor sfaturi va permite evitarea sau eliminarea unor cauze care conduc la esecul
afacerilor, cum ar fi:

v planificarea inadecvata a businessuilui;
capitalul initial insuficient pentru perioada de lansare si etapele urmatoare;
estimarea eronaté a cererii pe piatd pentru produsul séu serviciul respectiv;
lipsa abilitatilor manageriale;

R N NN

incompetenta de a selecta si a aplica sfaturile adecvate ale unor consultant
profesionisti.
Este bine sa se refind urmatoarele principii:

Viabilitatea afacerii depinde de:

v" clienti si concurenti;

v’ strategia de marketing;

v’ profitabilitatea businessului.

Resursele sunt importante: atat cele de personal, cat si cele financiare necesare pentru initierea
afacerii. O atentie deosebita se va acorda duratei i modului de rambursare a investitiei.
Credibilitatea cere evidenta si acumularea de experienta si consta in:

v"incompetenta de a lansa eficient produsul sau serviciul respectiv;

v increderea prea mare intr-o singuré persoana sau eveniment prezis anterior;
v lipsa de inelegere a necesitatilor de capital pentru businessul in crestere;
v graficul nepotrivit de efectuare a cheltuielilor ca urmare a unei planificari

inadecvate;
v luarea de decizii pripite.
Aspecte puse in discutie:
v’ Care au fost problemele la inceput?

v" Ce probleme specifice au apérut dupd un ande  activitate?
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AN

Care sunt furnizorii de incredere?

<

Cat dureaza obtinerea unui credit comercial?

AN

Care sunt cele mai bune surse de informare pentru o afacere ca cea propusa?

Ce fel de echipament este bine de utilizat? De ce?
Care este profitul asteptat in primul an de activitate?
Ce programe de instruire ar trebui s& urmeze un antreprenor incepator?

Ce probleme specifice in afacere trebuie sa fie {inute sub control?

AV N N NN

Care sunt aspectele pozitive si negative ale afacerii?

EVITAREA GRESELILOR COMUNE
Un Incepator trebuie sa constientizeze ca nu este primul care initiaza o afacere proprie. Printre
cele mai frecvente greseli ale incepatorilor pot fi mentionate urmatoarele:
A) Cercetarea neadecvata si incorecta a pietei
B) Evaluarea gresita a concurentilor
C) Lipsa de inovatie
D) Lipsa de consecventa
E) Presupuneri simpliste
F) Proiecte ireale
G) Stabilirea inadecvata a preturilor
H) Capital initial insuficient
I) Prea multe cheltuieli de regie.
J) Lipsa de atentie fatad de fluxul de numerar.
K) Delegarea functiei de vanzari unui angajat.
L) Necunoasterea clientilor.
M) Elaborarea unui program de marketing nepotrivit
N) Tratarea incorecta a angajatilor

0O) Tendinta de a actiona de unul singur

SUGESTII PRACTICE

Decizia de lansare intr-o afacere nu trebuie luata doar |a sfatul sdu dorintele altora indiferent ca
sunt prieteni, rude sau posibili asociati. Decizia, si mai ales responsabilitatea apartin
antreprenorului. Sa se estimeze cat mai precaut beneficiile si riscurile afacerii. De cele mai multe

ori, durata si costurile lansarii unei afaceri de succes sunt subestimate.
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Asocierea cu alte persoane in afacere trebuie foarte bine ganditd. Bunele relatii de prietenie sau
rudenie nu sunt intotdeauna si cele mai bune relatii de afaceri.

Antreprenorul sa fie deschis la idei sau abordari noi si sé ceara sfatul celor care au reusit.

Sa apeleze la specialistii recomandati de altii pentru expertiza si onestitatea lor: contabili, avocati,
consilieri in diverse domenii.

De retinut: Pentru a dezvolta o afacere de succes, este nevoie de talent, clarviziune, intuitie,
charisma, calitati de lider, caracter independent, bani si un plan de afaceri!

LANSAREA AFACERII
Ideea oportund de business poate fi materializatd numai printr-o afacere, intreprinzétorului
revenindu-i sarcina s& aleaga modul de lansare.
Activitatea de antreprenoriat poate sa inceapa in una din variantele:
v deschiderea unei afaceri noi;
v procurarea unei francize;

v' cumpararea unei afaceri existente

Deasemenea, este important sa faceti o analizé SWOT (puncte forte, puncte slabe, oportunitati
si amenintari), chiar la demararea afacerii, pentru a va ajuta sa v evaluati ideea.

Analiza SWOT este un instrument extrem de simplu, popular care nu costa este poza afacerii si
iti arata directiile de actiune.

Analiza SWOT

WEAXNESSES [ THREATS
¥ .

. I
STREMGTHS OFPORTUMNITIES

Este un instrument usor de folosit (foarte popular) dar si foarte eficient. Acesta este un proces

foarte simplu care poate oferi intelegere foarte profunda a problemelor potentiale si critice care
pot afecta o afacere.
Principalul scop al analizei SWOT este de a identifica si de a atribui fiecare factor, pozitiv sau

negativ, uneia din cele patru categorii, permitandu-va sa va priviti afacerea dintr-un punct de
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vedere obiectiv. Analiza SWOT va fi un instrument foarte util in dezvoltarea si confirmarea
telurilor dvs si a strategiei dvs de marketing

PUNCTE TARI

Punctele forte descriu atributele pozitive, tangibile si intangibile, interne, ale organizatiei dvs.
Acestea sunt sub controlul dvs. Ce faceti bine? Ce resurse aveti? Ce avantaje aveti fata de
concurenta?

Poate doriti sa va evaluaii punctele fore in functie de zona, ca marketing, finante, manufactura
si structura organizationald. Punctele forte includ atributele pozitive ale oamenilor implicati in
afacere, incluzand cunostintele lor, trecutul lor, educatie, referinte, contacte, reputatie sau
capacitate, pe care acestia le aduc in afacere.

Punctele forte includ bunurile tangibile ca de exemplu capital disponibil, echipament, credit,
clienti stabili, canale de distributie existente, materiale cu drepturi de autor, patente, sisteme de
informare si procesare, si alte bunuri de valoare din afacere.

Punctele forte capteaza aspectele interne pozitive ale afacerii dvs gi adauga valoare sau va ofera
un avantaj in fatd concurentei. Aceasta este o oportunitatea pentru de a va reaminti valoarea
afacerii dvs.

PUNCTE SLABE

Tineti cont de punctele slabe ale afacerii dvs. Punctele slabe sunt factori care sunt sub controlul
dvs si care va impiedica sa obtineti sau s& mentineti o calitate competitiva. Ce zone trebuie
imbunatatite?

Punctele slabe ar putea include lipsa de experienta, resurse limitate, lipsa de acces la tehnologie
sau capacitate, oferta de servicii inferioarad sau o localizare slaba a afacerii dvs. Acestia sunt
factori care sunt sub controlul dvs, dar dintr-o varietate de motive, au nevoie de imbunatatire
pentru a va putea atinge efectiv obiectivele dvs de marketing. Punctele slabe capteaza aspectele
dezavantaj concurential. Aceste sunt zone pe care trebuie sa le imbunatatiti pentru a putea
concura cu cel mai puternic competitor al dvs. Cu cét va identificati punctele slabe cu mai multa

acuratete, cu atat mai valoroasa va fi aceasta analiza pentru dvs.

OPORTUNITATI
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Oportunitétile evalueaza factorii atractivi externi care reprezinté motivul existentei si prosperitaii
afacerii dvs. Acesti sunt factorii externi ai afacerii dvs. Ce oportunitati exista in sectorul dvs de
piata sau in jurul dvs din care puteti spera sa beneficiati?

Aceste oportunitéti reflectd potentialul pe care-l puteti realiza prin implementarea strategiilor dvs
de marketing. Oportunitatile pot fi rezultatul cresterii pietei, schimbului in stilul de viata, rezolvarea
problemelor asociate cu situatii curente, o perceptie pozitivé asupra afacerii dvs din partea pietei
sau capacitatea de a oferi o valoare mai mare ceea ce va crea o cerere crescuta pentru serviciile
dvs. Daca este relevant, plasati perioade de timp in jurul oportunitatilor. Reprezinté o oportunitate
constanta sau este ceva de moment? Cat de importanta este sincronizarea dvs.? Oportunitatile
sunt externe afacerii dvs. Dacé ati identificat "oportunitati" care sunt interne organizatiei si sunt

sub controlul dvs, va trebui sa le clasificati ca si puncte forte.

AMENINTARI

Ce factori reprezintd potentiale amenintari pentru dvs? Amenintarile includ factori in afara
controlului dvs. care ar putea sa va puna strategia de marketing si chiar si afacerea intr-o pozitie
de risc. Acestia sunt factori externi - nu aveti nici un control asupra lor, dar pe care-i puteti anticipa
daca aveti un plan de urgentéa care s& se ocupe prevenirea si rezolvarea acestor probleme.

O amenintare este o provocare creata de un trend nefavorabil care ar putea conduce la scaderea
castigurilor sau profitului. Concurenta — existenta sau potentiald — este mereu o amenintare. Alte
amenintari ar putea include cresterea intolerabild a preturilor de cétre furnizori, reglementari
guvernamentale, caderi economice, efect negativ al media, o schimbare in comportamentul
consumatorilor care s va reduca vanzarile sau introducerea unei tehnologii mult mai avansate
care sa faca produsele, serviciile sau echipamentele demodate. Ce situatii ar putea s& ameninte
eforturile dvs de marketing? Puneti pe hartie cele mai mari temeri ale dvs. O parte din aceasta
lista ar putea fi de natura speculativa, dar va adduga valoare analizei dvs SWOT.

S-ar putea sa va ajute sa va clasificati amenintarile in functie de seriozitatea lor si de
probabilitatea de a se intdmpla. Cu cét identificati mai bine amenintarile potentiale, cu atat mai

mult puteti sa va pozitionati si sa planificati proactiv pentru a le rédspunde.

Denumiti-va afacerea!

Poate parea ciudat sa te gandesti la denumirea atat de timpurie in procesul de brainstorming,
dar exista un motiv pentru care un nume te poate ajuta devreme: atunci cand numesti ceva, il
face sa para mai real. Acordarea unui nume companiei sau produsului dvs. acum poate ajuta s&
va dati viata si energie ideilor.
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Pentru a gasi cateva nume pentru afacerea sau produsul dvs., incercati sa jucati un mic joc de
asociere de cuvinte in timpul sesiunii de brainstorming. Fara sa te gandesti prea mulit,
concentreaza-te pe afacerea ta si noteazé rapid primele cinci pana la zece cuvinte care iti vin in
minte. Acum joacéa-te cu acele cuvinte — combiné-le sau schimba o literad sau doua si vezi ce

poti gasi.

MARKETINGUL iN AFACERI

Ignorarea marketingului nu este o optiune!

Daca incepeti o afacere mica, un factor major in succesul acesteia consta in cat de bine o
comercializati. Marketingul atrage prospecti, potentialii devin cumpérétori, iar cumparatorii ofera
profit. Dar marketingul inseamna mai mult decat a-ti prezenta numele companiei in lume:
Marketingul reprezinté tot ceea ce face o organizatie pentru a construi o relatie intre companie
si consumator. Aceasta definitie este mai relevantad astazi decat oricand, cand consumatorii
intalnesc reclame la fiecare pas si se asteapta ca firmele sé fie implicate si receptive. Unul dintre
cele mai inteligente lucruri pe care le poate face proprietarul unei mici afaceri este sa aloce timp
pentru a dezvolta un plan de marketing. Un plan de marketing subliniaza clar modul in care veti
ajunge la clientii exili prin implementarea eficientd a strategiei dvs. de marketing. Exista
nenumarate modalitati de a va promova afacerea micé, asa ca este important sa identificati si sa
va concentrati asupra celor mai eficiente.

PLANIFICAREA MARKETINGULUI

Marketingul inseamna gasirea clientului ideal si impartasirea mesajului dvs. Cum le veti face
viata mai buna. Pentru a face acest lucru, trebuie sa cercetati si sa identificati piata tinta, sa

decideti cum se va remarca afacerea dvs. si sa dezvoltati un plan. lata strategii pentru a incepe:

Actualizati sau creati un plan de marketing pentru afacerea dvs.

Revizuiti sau incepeti cercetarea de piata.

v

v

v Identificati publicul tinta si nisa.

v’ Scrieti o propunere de vanzare unica
v

Definiti caracteristicile si specificatiile produsului séu serviciului dvs,

MATERIALE DE MARKETING
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Fiti pregatiti cu resurse personalizate pe care le puteti partaja atat online, cat si in persoana. Ar
trebui sa aveti mereu cu dumneavoastrd, ceva care sa reprezinte misiunea si imaginea
companiei. Aceleasi concepte se aplica si in forumurile online; o prezenta digitala este cruciala
pentru succes.

v Creati sau actualizati cértile de vizita astfel incat acestea s& iasa in evidenta de restul.

v' Luati in considerare producerea unui pliant sau a unei brosuri, daca va ajuti la
raspandirea cuvantului in industria dvs.

v Construiti un site web.

v' Fiti creative cu produse promotionale si oferiti-le la urmatorul targ comercial sau
eveniment de networking la care participati.

v" Oamenii se agaté de lucrurile pe care le pot folosi, asa c& magnetii, pixurile, caiete, mingi
de stres reprezinta o solutie.

RETEAUA PERSONALA

Amintiti-va, succesul in afaceri se refera la relatii, iar crearea de retele conduce la vanzari,
recomandairi si alte cresteri importante ale afacerii.

v" Mergeti la conferinte. Pregatiti un discurs scurt in care s& punctate avantajele dar mai
ales beneficiile produselor sau serviciilor.

v' Aldturati-va unui grup oficial de retea, cum ar fi Business Network International.

v Inchiriaza un stand la o expozitie comerciala.

DIRECT EMAIL
Posta directa poate fi costisitoare, dar daca aveti o lista si trimiteti oferte atractive, poate fi, de
asemenea, foarte eficienta si profitabila. De fapt, posta directa are ca rezultat vanzari de cinci ori
mai multe decat prin e-mail.
v" Includeti un indemn clar si atrégator la actiune pentru fiecare articol de corespondent&
directa.

v" Trimiteti clientilor-din-trecut mostre gratuite si alte stimulente pentru a le aminti de dvs.
PUBLICITATE

Publicitatea si marketingul sunt adesea confundate, dar de fapt sunt doua lucruri diferite.
Marketingul implica toate aspectele aduse produsului sau serviciului dumneavoastra pe o piata.
Publicitatea este o parte a marketingului care implica transmiterea pe piatd a mesajului tau
despre produsul sdu serviciul tau.
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Este costisitor dar merita, campania la radio.

Faceti publicitate intr-o publicatie pe care o citeste grupul inta.
Inchiriaza un panou publicitar.

Foloseste autocolante sau magneti pentru a face reclama pe masina ta.
Publica un anunt in ziarul local.

Faceti publicitate la un post local de televiziune prin cablu.

A N N N N N

Cumpérati spatiu publicitar pe un site web relevant.

SOCIAL MEDIA MARKETING

O prezenta pe retelele sociale nu mai este optionalad pentru intreprinderile mici. Majoritatea
consumatorilor se asteapta s& poaté urmari progresul unei companii, s& vada actualizarile si sa
faca conexiuni cu comunitatea. Retelele sociale va pot ajuta s va definiti imaginea, sa va
promovati produse, sa castigati clienteld si sa construiti relatii. Dar, ca toate celelalte forme de
marketing, trebuie sa aveti o idee solida despre cine este publicul dvs., unde sa le gasiti si cum
sa vorbiti cu ei. in cele din urma, aveti nevoie de un plan de social media.

Gestionarea mai multor conturi de retele sociale, raspunsul la comentariile si intrebarile
utilizatorilor si tinerea pasului cu tendintele inseamna multd munca pe care o puteti face la
inceput dumneavoastréd Daca se aliniaza cu strategia dvs. de marketing, luati in considerare
angajarea unui manager profesionist de social media sau externalizarea muncii.

v Tncepeti cu retelele sociale pentru afaceri.
Creeaza o pagina de Facebook pentru afacerea ta.
Obtineti o adresd URL sau un nume de utilizator pentru pagina dvs. de Facebook.
Creati un cont de Twitter si incepeti s& urmariti experti si influenti.
Raspundeti, retweetati sau comentati alte conturi.
Explorati platforme mai putin cunoscute sau de nisa, cum ar fi Pinterest...

Creeaza un profil Linkedin pentru tine si afacerea ta.

N N N N N R N

Scrieti postari pe blog in mod regulat; postati versiuni personalizate pentru diferite
platforme.

\

Daca doriti sa ajungeti la o multime mai tanara, faceti videoclipuri pe TikTok.

AN

Creeaza un cont de Instagram si dezvolta o estetica atractiva.
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Creati un calendar editorial pentru blogul dvs. si continutul social.

INTERNET MARKETING

Exista o varietate de moduri de a folosi internetul pentru marketing dincolo de retelele sociale.

lata alte cateva idei:

v
v

RN NN

<

v
v

Asigurati-va ca va optimizati site-ul web si alt continut online folosind SEO.
Tncepeti o campanie folosind Google Ads sau Facebook Ads

Conecteaza-te cu influenti din retelele sociale pentru postari promotionale pentru a
ajunge la baza lor de utilizatori.

anegistrat,i 0 postare video pe blog pentru a atasa o fatéd numelui.
fncércati un videoclip pe YouTube

Faceti publicitate pe Facebook.

Faceti publicitate pe LinkedIn.

Configurati Google Analytics pe site-ul dvs. Web.

Examinali statisticile de analiz& pentru a afla mai multe despre piata dvs. si cum sa
ajungeti la aceasta.

Ramaneti la curent cu tendintele actuale si in crestere, cum ar fi noile platforme sau
instrumente de social media.

Aflati mai multe despre marketingul de cautare local.
Urmariti-va reputatia online.

Marketing prin e-mail

Este usor sa faceti clic pe ,urmariti” pe retelele sociale, dar consumatorii nu sunt intotdeauna

dornici sa-si dea e-mailul. Cand o fac, inseamna ca vor sa stie ce oferi.

v
v

lista de e-mail bine adaptaté poate fi extrem de valoroasa in eforturile tale de marketing.
Creati o inscriere prin e-mail pe site-ul sau blogul dvs.

Oferiti o descarcare gratuitd sau un cadou gratuit pentru a atrage oamenii s& va dea
adresa lor de e-mail.

Trimiteti e-mailuri regulate in lista dvs.
Tncepet,i un buletin informativ lunar gratuit prin e-mail.

Utilizati un serviciu de e-mail pentru a va gestiona lista, cum ar fi Mailchimp.
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Concursuri, cupoane si stimulente. Oamenii iubesc lucruri gratuite si reduceri. Daca poti oferi

acel pic de serotonina care vine cu bunatati gratuite sau daca poti castiga un concurs, vei avea

un nou fan.

v

AN N N N N

v

Lanseaza un concurs.

Creati un cupon de reducere

Creati un program de recompense ,cumparator frecvent”.

incepeti un program de apreciere a clientilor sau de ambasador al marcii.
Creati un program pentru clientul lunii.

Ofera o mostra gratuita.

Incepeti un program de filiere.

Construirea relatiilor

Majoritatea marketingului se refera la crearea constientizarii afacerii tale. Dar odata ce ai atentia

oamenilor, trebuie s& construiesti incredere si relatii, fie ca este prin e-mail sau prin retelele

sociale.

AN

N N N N N N N N N

Trimiteti un sondaj de satisfactie a clientilor.

Solicitati recomandari.

Faceti o recomandare.

Ajutati-va sa promovati sau sa va oferiti voluntar timp pentru un eveniment caritabil.
Sponsorizeaza o echipa sportiva locala.

Promovati-va produsele si serviciile incrucisate cu alte afaceri locale.
Alaturati-va unei organizatii profesionale.

Planifica-ti urmatoarea promotie de vacanta.

Planificati cadouri de sarbatori pentru cei mai buni clienti.

Trimite felicitari de ziua de nastere clientilor tai.

Abordati un coleg cu privire la o asociere in participatie.

Doneaza premii de marca pentru strangerile de fonduri locale.

CONTINUT MARKETING
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Furnizarea de continut distractiv poate atrage oamenii cétre afacerea dvs., unde apoi ii puteti
atrage sa cumpere. Dar pentru a transcende simpla publicitate, asigurati-va ca oferiti ceva util i
relevant pentru cititor sau privitor.

v" Planificati o teleconferinta sau un webinar gratuit.

v Incepeti un podcast.

v Trimiteti un comunicat de presa la magazinele locale sau la serviciile de comunicatii daca
aveti posibilitatea

v" Reutilizati continutul pentru a-l distribui in alte locuri. De exemplu, imbinati continut
YouTube pentru Instagram, TikTok sau Facebook.

AJUTOR DE MARKETING

Marketingul poate fi un loc de muncd cu norma intreagd, asa ca daca existd aspecte ale
marketingului dvs. care nu va plac sau la care nu sunteti bun, luati in considerare obtinerea de
ajutor.

Angajeaza un consultant de marketing.

Angajati un profesionist in relatii publice.

v

v

v Angajeaza un copywriter profesionist.

v Angajati o firma de marketing pentru motoarele de cautare.
v

Angajati un stagiar sau un asistent virtual care sa va ajute cu sarcinile zilnice de
marketing.

v' Daca aveti un buget redus, utilizati aplicatii si instrumente de marketing pentru a
automatiza anumite sarcini, cum ar fi programarea postarilor pe retelele sociale.

IDEI DE MARKETING

Marketing inseamna si sa-ti faci afacerea sa iasé in evidentd din multime. A fi creativ sau
provocator poate fi 0 modalitate eficientd de a fi remarcat.

v" Colaborati cu o marca complementara sau cu un produs care functioneaza in tandem cu
al dvs. si promovati incrucisat.

v' Creati o mascota de afaceri pentru a va ajuta s& v& promovati brandul.

v" Predati un curs gratuit de marketing sau startup pentru un public tinta, folosind afacerea
dvs. ca model.
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v" Platiti pentru articolele purtate de marca.

v Inscrieti-va la cursuri online de afaceri pentru a va reinnoi, extinde si perfectiona toate
abilitatile dvs. comerciale.

FUNCTIILE MARKETINGULUI
a) Functiile operationale ale marketingului sunt legate de activitatile specifice ale
marketingului, care 1l diferentiaza de alte functii ale afacerii, cum ar fi cea de productie,
financiar contabild, de personal (resurse umane), comerciala. Ele includ:
cercetarea pietei si a cerintelor consumatorilor;
formarea gamei de produse ale firmei;

stabilirea preturilor si a rabaturilor;

v
v
v
v’ formarea retelei de distributie a produselor;
v’ gestionarea stocurilor de produse;

v" livrarea produselor catre clienti si incasarea platilor;

v' promovarea firmei si a ofertei ei.

b)Functiile manageriale legate de conducerea marketingului, sunt, in linii mari, aceleasi
pentru toate compartimentele functionale din firma, avand in vedere cd managementul
este indispensabil pentru oricare dintre ele.

Functile manageriale includ analiza, planificarea, implementarea si controlul planurilor

si al programelor de marketing.

PRINCIPILE MARKETINGULUI

v primordialitatea consumatorului (marketingul relational);

abordarea pietei pe baza de segmente (marketingul diferentiat);

corelarea componentelor ofertei (mixul de marketing si marketingul integrat);

corelarea obiectivelor pe termen lung si scurt (marketingul strategic);
inovarea continua pentru a oferi noi solutii la problemeleconsumatorilor

AU NI N N

(marketingul inovational);
v abordarea etica a activitafilor firmei care afecteazad domenii de ordin public,social,
ecologic, personal etc. (marketingul social-etic);

v aplicarea principiului relatiei ,vanzator-client” in interiorul firmei (marketingul intern).

STRATEGIH DE PRETURI

Satisfacerea obiectivelor de marketing ale firmei presupune selectarea unor strategii in
domeniul preturilor, decizie asupra careia influenteaza atat factorii caracteristici ai pietei,
cat si conditiile interne de activitate ale firmei.
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Aceste strategii vizeaza patru domenii distincte: preturile la produsele noi, preturile corelate
in cadrul gamei sortimentale a firmei, oferirea de reduceri si preturile in raport cu cele ale

concurentei.

Stabilirea preturilor la produsele noi

1. Strategia de fructificare a avantajului de piatd are ca principald caracteristica

vanzarea produsului nou la un nivel de pret inalt, in scopul realizérii unui profit cat mai

mare fintr-un interval de timp foarte scurt. Aceasta strategie este recomandata in

urmatoarele situatii:

v' produsul este destinat unui segment restrans de consumatori, care au resursele
necesare si sunt dispusi sé-1 cumpere indiferent de preful acestuia;

v’ diferentierea fata de produsele concurentilor este semnificativa;

v’ ciclul de viata al produsului se preconizeaza a fi scurt;

v" produsul nou poate fi imitat relativ rapid si usor de catre firmele concurente(pretul

mare fiind, in aceste conditii, singura optiune pentru rentabilizarea investitiei);

v’ cererea este neelastica in raport cu variatiile pretului.

Principalele obiective de ordin calitativ si cantitativ intalnite in afaceri sunt urméatoarele:
De ordin cantitativ:

v’ cresterea cifrei de afaceri;
v' mentinerea si sporirea cotei de
piata;
v’ sporirea profitului si a rentabilitatii;
v’ cresterea investitiilor in inovare;
De ordin calitativ:
v’ imaginea favorabila in randul consumatorilor (a marcii sau a firmei);

v' gradul de cunoastere a produselor intreprinderii;
v’ gradul de satisfacere a clientului;
fidelizarea clientilor.
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STRATEGII DE PRETURI

Satisfacerea obiectivelor de marketing ale firmei presupune selectarea unor strategii in
domeniul preturilor, decizie asupra careia influenteaza atat factorii caracteristici ai pietei,
cét si conditiile interne de activitate ale firmei.

Aceste strategii vizeaza patru domenii distincte: preturile la produsele noi, preturile corelate
in cadrul gamei sortimentale a firmei, oferirea de reduceri si preturile in raport cu cele ale
concurentei.

Stabilirea prefurilor la produsele noi

1.Strategia de fructificare a avantajului de piatd are ca principald caracteristica

vanzarea produsului nou la un nivel de pret inalt, in scopul realizarii unui profit cat mai

mare intr-un interval de timp foarte scurt. Aceastad strategie este recomandata in

urmatoarele situatii:

v" produsul este destinat unui segment restrans de consumatori, care poseda
resurselenecesare si sunt dispusi sa-1 cumpere indiferent de preful acestuia;

v’ diferentierea fatd de produsele concurentilor este semnificativa;

v ciclul de viata al produsului se preconizeaza a fi scurt;

v produsul nou poate fi imitat relativ rapid si usor de catre firmele concurente (pretul
mare fiind, in aceste conditii, singura optiune pentru rentabilizarea investitiei);

v cererea este neelastica in raport cu variatiile pretului.

2 Strategia de penetrare a pietei vizeaza stabilirea unui pret redus la lansarea

produsului, urmarindu-se in principal incurajarea cresterii cererii gi obtinerea unei

cote de piatd cat mai semnificative. Este o strategie pe termen lung si trebuie nsotita

de o distributie intensiva a produsului si de campanii publicitare sustinute.

Ea este aplicabila in urmatoarele situatii:

v cererea este elastica in raport cu pretul, iar firma se adreseaza cu produsul sdu

intregiipiete, luand in calcul bugetele tuturor categoriilor de consumatori;

<

posibilitatea de imitare a noului produs de catre un numar important de firme

v’ concurente, iar practicarea unui pret scazut constituie o bariera in calea
patrunderiinoilor concurenti pe piata;

v cresterea volumului productiei antreneaza reducerea costului unitar prin

exploatareaeconomiilor de scara.

Strategii de pret in cadrul gamei sortimentale.

Variante:
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1. Strategia preturilor ,,captive”. Se utilizeaza atunci cand produsele unei game sunt
complementare, stabilindu-se un produs care, prin pretul sdu accesibil, s& stimuleze
consumatorii in cumpdararea celuilalt produs (de exemplu, imprimante ieftine si
consumabilele aferente scumpe).
2. Strategia pretului de ,prestigiu”. Obiectivul vizat prin aceastd strategie nu este
cresterea profitului sau a cifrei de afaceri, ci consolidarea imaginii si a prestigiului gamei
sortimentale. Ea presupune introducerea in cadrul gamei a unui produs de calitate
ridicatd sau care inglobeaza o tehnologie superioara la un pret ridicat, urmand ca celelalte
articole sa beneficieze de imaginea pozitiva asigurata de acesta.
3. Strategia de diferentiere a prefului. Produsele din cadrul unei game pot avea preturi
diferentiate in m&sura in care se deosebesc prin caracteristicile lor si prin opiniile
consumatorilorcu privire la valoarea produselor. in caz contrar consumatorul va avea
dificultdti in alegerea produsului (observand, de pilda, diferente mari de preturi,
caracteristicile fiind asemanatoare
4. Strategii de ajustare a preturilor
a) acordarea de rabaturi si bonificatii pentru a recompensa clientii care isi achita la timp
facturile, achizitioneaza marfuri in cantitati mari sau fac achizitii in extrasezon;
b) folosirea preturilor diferentiate pe categorii de consumatori, pe tipuri de produse, in
functie de amplasament sau momentul vanzarii, atunci cand firma comercializeaza un
produs folosind mai multe preturi, fara o diferentiere corespunzatoare a costurilor;
c) folosirea preturilor de acceptabilitate (psihologice), care se bazeazd pe starea
emotionald a cumparatorilor fata de nevoile rationale.
d) folosirea preturilor promotionale.
Stabilirea prefului produsului trebuie sa fie o activitate strans legata de politica de
promovare, luandu-se in calcul, din acest punct de vedere, alternative strategice
precum:
v' pretul lider-pdgubas”, aplicat atunci cand firma fixeaza la unele produse
preturi subnivelul pietei, celelalte produse ale sale ramanand destul de scumpe;
v' reducerea preturilor cu ocazia unor evenimente speciale, cand se mizeaza pe
majorareasemnificativd a volumelor de vanzari.

5. Strategii reactive la preturile concurentilor.

Schimbarea prefului de catre firmele concurente reclama o reactie similaré din partea
firmei.Initierea reducerii preturilor (pentru a spori vanzarile) poate avea mai multe
cauze: excesul de capacitate, reducerea cotei de piata, dorinfa de a obtine pozitia de

lider pe piata prin practicarea unor preturi mici etc. Imitarea strategiei de catre concurenti
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poate conduce la reducerea profiturilor tuturor ofertantilor pe piata. Daca concurentii
procedeaza la ridicarea prefului pentru a evita reducerea profitului in conditiile in care
costul materiilor prime se majoreaza, firma va imita aceasta strategie numai daca nu
dispune de posibilitdti de aprovizionare mai avantajoase sau de rezerve de reducere a
propriilor costuri de produciie. Alinierea la preturile concurentilor poate fi realizata imediat

sau cu o oarecare intarziere, in aceeasi proportie sau in proportii diferite.

ALEGEREA LOGOULUI $! A DENUMIRIlI FIRMEI
LOGOUL FIRMEI

Alegerea logoului potrivit pentru afacere este un exercitiu dificil si complex.
Unul dintre criteriile de care trebuie sa se {ind seama la alegerea unui logo este reprezentat de
masura in care acesta exprima trasaturile pe care brandul alege sa le considere importante.
Alte criterii importante sunt memorabilitatea gi impactul vizual.
Orice antreprenor are cel putin patru posibilitati in elaborarea unui logo:
v’ utilizarea in calitate de logo a unui nume (inclusiv a numelui sau initialelor proprii)
v’ utilizarea unui simbol abstract (precum cel utilizat de Audi sau Mercedes);
v’ utilizarea unei figuri simple (de exemplu cel al editurii Penguin);
v’ utilizarea combinarii intre un nume si un desen (Nike, Puma etc.).
La demararea afacerii, cand logoul este incd necunoscut, se recomanda combinareadesenului
si a numelui, cu timpul insa se poate renunta la utilizarea numelui.
Principalele caracteristici ale unui logo de succes sunt:
Simplitatea. Principala trasatura comuna a celor mai reusite logouri este simplitatea Cucat un
logo este mai simplu, cu atat el va fi mai ugor de memorat si de explicat.
Reflectarea profilului si valorilor companiei. De exemplu, reprezentarea unui sarpe pelogoul
unei companii farmaceutice pare ceva normal, in timp ce pentru o banca comerciala este total
neadecvat.
Alegerea corectd a culorilor. Culorile logoului trebuie specificate foarte clar (codul culorilor
conform unei anumite palete). Unii specialisti fac anumite recomandari cu privire la utilizarea
culorilor in functie de domeniu:
ALB —medicina si domeniul stiintific;
NEGRU - domeniul financiar, moda, constructii, cosmetice, minerit, domeniul petrolier,
marketing, comert;
ROSU - alimentatie, confectii, moda, cosmetice, imobiliare, divertisment, ingrijirea sanatéatii,
servicii de urgenta;

VERDE - medicina, stiin{a, administrare publica, recrutare, resurse umane, turism, ecologie;
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ALBASTRU - medicina, stomatologie, stiinta, utilitati, administrare publica, ingrijirea sanatatii,
IT, tehnologie, recrutare, coment, juridica;

PORTOCALIU — produse pentru ingrijirea copilului, alimentatie, divertisment, educatie,
recrutare, sport;

GALBEN - produse pentru ingrijirea copilului,alimentatie, divertisment, comert electronic, auto
VIOLET - astrologie, aromaterapie, masaj, yoga;

MARO —minerit, constructii, domeniile veterinar, financiar, imobiliar, hotelier, marketing, PR,sport.
Logoul trebuie s& arate bine atat in versiunea alb-negru, cat si in cea color. Se recomanda
specificarea culorilor de fundal pentru aceste doua cazuri, dar si pentru varianta obignuita.
Posibilitati de scalare si de aplicare pe suprafete non plane. Un logo reusit permite mérirea sau
micgorarea acestuia, iar aplicarea lui pe obiecte sferice, cilindrice sau alungite (pixuri, mingi de
golf etc.) nu se va solda cu deformari serioase ale designului.

Utilizarea unor caractere simple pentru denumire (wordmark). Tentatia de a utiliza caracterecét
mai artistice si cu un design sofisticat poate crea probleme pentru lizibilitatea textului. in afar3
de aceasta, pot aparea dificultati si la utilizarea logoului la realizarea de reclame, aplicarea pe
ambalaje si produse. Din aceste considerente cele mai frecvent utilizate caractere sunt Verdana,
Arial, Garamond sau Times New Roman

Un nume inspirat poate fi de mare ajutor in lansarea afacerii, deoarece el reprezinta prima forma
de comunicare a intentiilor antreprenoriale ale persoanei. Un nume reusit devine prin sine
insusi o forméa de publicitate. Numele gandit ca o fortd autonoma creeaza o constiinta a
Brandului, de aceea alegerea lui nu mai este o optiune personald, ci o stiinta. Antreprenorii
incepatori dispun de urmatoarele optiuni pentru a alege numele de firma:

Numele fondatorului.

Conditia de baza in acest caz este evitarea combinatiilor stranii, impropriisau cu sonoritate
bizara. In afard de aceasta, un nume ales pe astfel de criterii va reusi mai greu sa creeze asocieri
cu atributele produsului/serviciului oferit. Trebuie {inut cont si deunele inconveniente legate de o
eventuala vanzare a afacerii i schimbare a proprietarului.

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

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

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

Un nume abstract nou-creat. Numele este creat fie prin insumarea silabelor din alte 2-3 cuvinte
Asa numitele nume semi asociative (de exemplu ,Microsoft’, ,Carmez’ — carne-mezeluri), sau
prin inventarea unui nou cuvant (spre exemplu Kodak, Toyota).

Reguli:

Numele ales trebuie sa reflecte produsul oferit pe piata. Astfel, potentialii clienti vor fi mai
informati, iar antreprenorul mai sigur de sine. Un nume scurt, format dintr-un singur cuvant, isi
va dovedi eficienta atat in spatiul fizic, cat mai ales, in cel virtual.

Pentru ca Internetul a devenit un mijloc de promovare extrem de eficient, numele domeniului
trebuie stabilit cu aceeasi grija ca si numele firmei, pentru a nu se transforma in antireclama.

O alta regula importanta este evitarea unui nume apropiat de al unei firme existente, in special
renumite. O astfel de greseala poate conduce la nenumarate neplaceri, pana la proces intentat
de

Firma al carei nume este plagiat. Din aceste considerente antreprenorul trebuie sa verifice in
registrele comertului daca nu sunt Tnregistrate gi alte firme cu aceeasi denumire sau cu denumire
apropiata de cea pe care vrea sa o foloseasca.

Un nume se impune mai bine daca este vizual, daca trezeste imagini si asociatii, chiar daca
produsul sdu serviciul dezvoltat nu este vizual-orientat, un cuvant care genereazd o imagine
sau o senzatie placuta ori care induce subliminal o asociere pozitiva.

Fonetica numelui poate fi, la r&ndul ei, de ajutor. Consoane precum p, k, t ,prind” urechile
ascultatorilor, potrivit unor studii fonetice. Un exemplu de companie care pare aplica perfect
aceasta regula este Kodak. Numele incepe si se termina cu consoane, inmuiate in interior de o
alternanta ritmata de vocale. Este o denumire usor de retinut, cu un impact sonor maxim.
PROCESUL DE PROMOVARE $1 TEHNICILE PROMOTIONALE

Promovarea include totalitatea metodelor de comunicare utilizate de firma pentru a informa si
a convinge consumatorii sa cumpere produsele sale si pentru a forma o imagine favorabila
despresine in ochii celor din jur.

Principalele metode de promovare utilizate in acest scop includ:

Publicitatea:

Reprezintd promovarea prin anunturi in ziare si reviste, televiziune, radio, Internet panouri
stradale si reclama exterioara, cu ajutorul materialelor tiparite (fluturasi, pliante, brosuri,
cataloage), scrisorilor publicitare;

Stimularea vanzarilor (promovarea véanzarilor):
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Reprezintéd promovarea prin promotii, adicd actiuni de scurtd durata, pe parcursul cérora se

oferé avantaje economice clare, menite s& genereze vanzari suplimentare imediate (reducerea

preturilor, vanzari grupate, vanzari pe credit, schimbarea unui obiect vechi pe unul nou, tombole,

cadouri, concursuri);

Promovarea prin vanzatori: reprezinta difuzarea informatiilor de catre vanzatori in procesul

denegociere si de vanzare cu clientii;

Relatiile cu publicul:

Reprezintd promovarea prin imagine si implica activitati (sponsorizéri, sustinerea diferitelor

cauze sociale etc.) orientate spre castigarea atitudinii favorabile din parteaconsumatorilor,

organelor statale silocale, populatiei etc

Merchandisingul si manifestarile promotionale:

Includ promovarea prin expunerea atractivé siestetica a produsului in unitatile comerciale si la

expozitii.

Planificarea siaplicarea corectd a mixului de promovare presupune parcurgerea urmétoarelor
v' |dentificarea pietei-tinta.

Stabilirea obiectivelor comunicarii.

Conceperea mesajului.

Alegerea canalelor de comunicare.

Stabilirea bugetului promotional

Elaborarea mixului promotional.

N N N N NN

Evaluare
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PLANIFICAREA AFACERII
IMPORTANTA $I NECESITATEA INTOCMIRII $I UTILIZARII PLANULUI DE AFACERI

Planul de afaceri este instrumentul necesar pentru:
v previzionarea afacerii;
v' finan{area intregii afaceri;
v organizarea, coordonarea si controlul proceselor implicate in
demersulantreprenorial de valorificare a unei oportunitati economice.
Scopurile elaborarii unui plan de afaceri sunt:
v determinarea profitabilitatii respectivei idei de afacere;
v stabilirea principalelor elemente de naturd economica, financiar3,
productie, management, precum si a elementelor de marketing;

v’ obtinerea surselor de finantare (de la banca, atragerea de fonduri nerambursabile, atragerea
unor fonduri de investitii etc).

DEFINIREA $I CONTINUTUL PLANULUI DE AFACERI

Planul de afaceri este “un document care prefigureazd perspectivele de evolutie a
unei afaceri si potentialul de crestere a acesteia, demonstrand in detaliu fezabilitatea ideii
pe care intreprinzatorul intentioneaza sa o materializeze prin intreprinderea pe care a creat-
o sau ainvestitiilor pe baza cédrora se urmareste dezvoltarea intreprinderii.
Planul de afaceri este definit ca fiind “un document care face cunoscute resursele
existente si perspectivele de dezvoltare ale unei firme si invitd, in acest fel, sprijinul
si cooperarea unor sustinatori potentiali (antreprenori, creditori si investitori)
Alte abordari trateaza planul de afaceri prin prisma stiintei managementului. Astfel, planul
de afaceri este definit ca fiind o metoda manageriald de proiectare si promovare a unei
afaceri noi sau de dezvoltare semnificativd a unei afaceri existente, pornind de la
identificarea unei oportunitati economice, prin care se determind obiectivele de realizat, se
dimensioneazi saulsi se structureaza principalele resurse si activitidti necesare,
demonstrand ca aceasta este profitabild, ca merita sa fie sprijinita de stakeholder.
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Conform unei alte conceptii, planul de afaceri reprezinta “un instrument managerial flexibil
de analiza, implementare, supraveghere si control a afacerii ce cuprinde toate etapele si
resursele necesare transpunerii in practica a obiectivelor stabilite precum si un instrument
de comunicare cu mediul economic, demonstrand profitabilitatea, fezabilitatea si
credibilitatea demersurilor managerului sau intreprinzatorului “.

Planul de afaceri este practic un instrument managerial de actiune, elaborat in mod logic,
ce presupune o gandire de perspectiva asupra dezvoltarii unei afaceri si pornind de la
obiectivele acesteia, include toate acele faze si resurse care sunt implicate in atingerea lor,
intr-un termen prestabilit.

Un plan de afaceri se bazeaza pe urméatoarele elemente:
v'un intreprinzétor (omul de afaceri), care isi asuma constient anumite riscuri si

dorestesa obtina un anumit profit; mai multe activitdti care consuma resurse si

care genereaza profit (ideea de afacere);

AN

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

v' Este imperios necesar ca la baza viitoarei afaceri si stea un proces riguros de

colectare sianalizare a informatiilor necesare.

Aceste informatii vizeaza:
Piata — studiul acesteia implicad atat clientii, concurentii, furnizorii,
intermediarii, cat sioportunitatile oferite de piata respectivd, gradul s3u de saturatie,
contextul economic etc.
Natura juridica — legislatia, fiscalitatea si reglementarile reprezintd aspecte importante,
caretrebuie luate in considerare pentru ca intregul proces s3 fie desfagurat fara probleme.
Resursele (financiare, materiale, umane).

v’ Care e suma de bani necesara pentru a demara afacerea?
Care e necesarul de personal pentru inceput?
Care sunt resursele materiale necesare?
De ce fel de spatiu este nevoie?
Este mai rentabilé inchiriereafachizitionarea spatiului?

AN N N R

Care sunt utilajele/masinile de care e nevoie?

ETAPELE DE REALIZARE $| CONTINUTUL UNUI PLAN DE AFACERI
ETAPELE INTOCMIRII PLANULUI DE AFACERI

in elaborarea planului de afaceri se parcurg etape distincte care pornesc de la culegerea
informatiilor necesare si se finalizeaza cu redactarea efectiva a lui.
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Etapa 1 — Informare si documentare

Informare si documentare privind potentialul intern

Tn mediul de afaceri, potentialul intern se referé fie la intreprinzator, fie la starea siviabilitatea

firmei.

v

DN N N N N N N Y N N

Daca se refera la intreprinzator, informatiile necesare sunt:
starea de sanatate;

disponibilitate in asumarea riscului;

capacitatea sa de a conduce o afacere;

spiritul competitiv;

nivelul de pregatire;

abilitatea de a conduce o afacere;

capacitatea de organizare;

flexibilitate;
perseverenta;

capacitate de previziune si control.

Dacé informarea vizeaza starea si viabilitate a firmei, sunt necesare date referitoare la

AR N N N Y U N N N

nivelul prevazut al rezultatelor firmei;

nivelul efectiv realizat in perioada curents;

dimensiunea abaterilor (pozitive si negative);

cauzele care au generat abaterile;

corectarea abaterilor negative sau de sustinere celor pozitive;

nivelul performantelor pe care firma le poate atinge in viitor;

mijloacele si metodele prin care se pot atinge performantele previzionate;
resursele necesare pentru atingerea obiectivelor propuse;

sursele de asigurare a capitalului necesar.

informatii legate de necesarul de finantare si de modul de procurare a lor;

informatii referitoare la aspectul financiar al afacerii
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Etapa 2 — Stabilirea obiectivelor

In cadrul acestei etape se vor avea in vedere obiectivele ce urmeaza a fi realizate prin
derulareaefectiva a afacerii, dar si cele urmarite prin redactarea planului.
Obiectivele afacerii:
v valoarea investitiei;
perioada de recuperare a investitiei;
rentabilitatea;

gradul de lichiditate a afacerii;

AN

perioada de rambursare credite;
v’ perspectiva dezvoltarii afacerii

Obiectivele urmarite prin redactarea
planului:

v' obtinerea finantarii dorite;
v’ perfectionarea relatiilor cu partenerii;
v’ atragerea de specialisti

Etapa 3 — Stabilirea cuprinsului planului de afaceri

Aceasta activitate depinde foarte mult de contextul in care se elaboreaza planul

1. Prezentare generala
1.1. Prezentarea agentului economic:

v denumirea si forma juridica;

v'adresa i numarul de inregistrare la Oficiul Registrului Comertului;
v’ proprietarii;
v obiectul de activitate;
v prezentarea produselor sau serviciilor;
v" managementul firmei.
1.2. Prezentarea afacerii:
v descrierea afacerii;
v’ data demarérii si stadiul actual,
v' prezentarea dimensiunii afacerii si a necesarului de finantare;
v' activitatile care se vor realiza dupa obtinerea finantarii;
v’ prezentarea obiectivelor urmarite prin realizarea afacerii:

v' impactul asupra mediului.
2. Analiza pietei
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Produsul care se va realiza sau serviciul ce se va presta:
v' descriere;
v’ parametrii

economici.

Segmentul de

piata vizat:

caracteristici;

localizare si tendinte;

clienti;

N N NN

concurenti.
Strategia de
comercializa
re:
v politicile de produs, de pret si de distributie;
v" modul de vanzare;
v" modul de promovare.
3. Organizarea activitatii
Conditiile in care se va desfasura activitatea
Organizarea activitatii:
v' functionare si organizare;
v procesul de productie;
v’ asigurarea si controlul calitatii;
v" manipulare si
transport. Suprafete
de productie si
desfacere

\

caracteristici;

AN

gradul de asigurare a suprafetelor
necesare.Echipamente si utilaje

mijloace fixe necesare si caracteristicele lor;
modul de achizitionare;

regimul de exploatare;

AN NI NI

asistenta tehnica si

service. Materii
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prime, material si

marfuri

necesar,;

furnizori;

cheltuieli pentru achizitionarea lor;

A N NI N

ponderea cheltuielilor cu materii prime, materiale si marfuri in
costul total. Conducerea afacerii:

echipa de conducere;

responsabilitati;

persoana cheie;

NN KN X

modul de supraveghere a

personalului.Resurse umane:

necesarul de personal;
personalul angajat;
structura si pregatire profesional;

A R NN

politica de salarizare si de securitate a muncii.

4. Informatii financiare
Situatia
actuala:

v’ patrimonial firmei;

v' eventuale informatii
istorice. Situatia
previzionatad pe 3-5 ani
pentru:
bilant;
contul de profit si pierderi;
flux de numerar sau de lichiditati;

RN NIRN

pragul de rentabilitate.

Cand cuprinsul planului este stabilit de antreprenor, fird limitiri sau
conditionariexterne, forma poate fi de exemplu astfel:
1. Sinteza:

v misiunea firmei;

v'avantajul concurential propriu;
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vanzari si profituri previzionate;
necesarul de resurse;

eventuala procedura de rambursare a creditelor.

2. Contextul afacerii

v
v
v
v

starea actuala a ramurii;
potentialul de crestere a ramurii;
tendin{e economice;
particularitztile produsului.

3. Profilul afacerii

v

D R N NN

v

scurt istoric al afacerii;

tipul de afacere;

organizarea;

factori de influenta;

activitatea de cercetare dezvoltare;
procesul de productie.

4. Piata

v
v
v

clientj;
furnizori;

acoperirea geografica ce poate fi realizata;

5. potentialul de crestere al segmentului de piata vizat. Planul de marketing

v
v
v
v

publicitate
promovarea;
comercializarea;
studiul pietei.

6. Situatia financiara

v
v
v

situatia istorica (bilanful, contul de profit si pierderi si fluxul de numerar) pe ultimii 3 ani;
situatia previzionata pe urmatorii 3 ani;

analiza pragului de rentabilitate.

7. Anexe

Etapa 5 — Redactarea planului de afaceri

Planul de afaceri poate fi redactat de la inceput in forma detaliatd sau se poate realiza o

schemade plan ce poate fi ulterior detaliata.

Pe parcursul elaborarii se vor avea in vedere scopurile care trebuie sa fie atinse.
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La finalul redactarii continutului se va intocmi rezumatul sau sinteza planului de afaceri.

Etapa 6— Revizuirea si actualizarea planului de afaceri

CONTINUTUL UNUI PLAN DE AFACERI

Principalele aspecte care pot fi avute in vedere in cadrul unui plan de afaceri sunt:

v’ Viziunea, misiune, strategia

Istoric, management, resurse umane
Analiza pietei

Analiza costurilor de operare

Investitii necesare

N N N NN

Proiectii financiare

Totul pleacé de la viziune. Fiecare intreprinzator are o viziune, ca de exemplu:
> saproducéd subansamble pe care sdle vanda firmei ce obtine produsul finit
sa fabrice incél{dminte
sa producd si sd comercializeze produse alimentare bio
sd infiinteze o retea de calculatoare zonala

YV V V VY

sa organizeze cursuri de perfectionare si calificare in domeniul informatic
etc. Calea pe care antreprenorul a hotdrat sd porneascad pentru a atinge si
implini viziunea estestrategia firmei sale.

Pentru a clarifica notiunea de strategie trebuie sa se raspunda la urméatoarele intrebari:

v Care este esenta afacerii?

Ce anume va genera bani si profit?

Cum se doreste sa arate produsele/serviciile?
Exista deja un model sau un prototip
Cine vorfi clientii?

Existd o ofertd comparabila pe piata?

AR N N N NN

Unde se doreste sa se ajunga intr-un interval de 5 ani? Se vor fixa in
acestsens obiective cuantificabile.

AN

Care este punctul forte ce determina succesul?

\

Existé un consens infre asociati/actionari referitor la problemele mai
susmentionate?
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Istoric, management, resurse umane, activitatea curenta
Istoricul unei afaceri este foarte important pentru a intelege afacerea in sine, afacerea din
prezent. lar afacerile nu se nasc din neant. Ele se nasc in jurul vointei unui om/unor cameni,
apoi se dezvolta si functioneaza, conduse de acei oameni.
In ceea ce priveste managementul si resursele umane, e nevoie de un program al
managementului activitatilor, care cuprinde:

- prezentarea organigramei,

- prezentarea echipei manageriale, punctand abilitdtile acesteia, cu sopul de a

accentuaaportul pe care echipa il va aduce viitoarei dezvoltari a afacerii;
- Descrierea conceptiei manageriale si a practicilor utilizate in raport cu clientii,
personalulfirmei, intermediarii, societatea etc.

Cu privire la activitatea curenta, este recomandat ca antreprenorul sa ofere, in cadrul
planului de afaceri, informatii legate de organizarea procesului de productie, programarea
productiei, gestiunea stocurilor etc. Astfel, el poate recurge la un program al activitatilor
antreprenoriale:

v' modalitdtle de programare a aproviziondrii cu materii prime, materiale,
consumabile etc, infunctie de organizarea procesului de productie;

programarea productiei in timp;
gestiunea stocurilor;

AN N

relatiile contractuale cu furnizorii actuali si alternativele de aprovizionare;

v’ obiectivele privind cresterea capacitatii de productie.
Dupa descrierea activitatii curente, antreprenorul trebuie sa isi dovedeasca -abilitatile de
vizionar. El trebuie sa identifice mereu noi oportunitati de Tmbunatatire a actualelor
produse/servicii, a actualelor modalitati de productie, promovare, distributie etc. In acest
sens, este foarte important ca antreprenorul s& se axeze pe viitoarele inteniii legate de
dezvoltarea afacerii.
Aceste intentii trebuie sa vizeze:

v dezvoltarea actualelor produse/servicii;
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desfasurarea de noi cercetéri;

identificarea unor noi piete/segmente de piata;

dezvoltarea mijloacelor de promovare;

permanenta imbunatatire a relatiilor cu clientii;

implementarea unor noi metode de fidelizare a clientilor;

dezvoltarea mijloacelor privind motivatia personalului;

construirea unor relatii puternice cu intermediarii;

intentia de a contribui la dezvoltarea societatii, la protectia mediului inconjurator;
dezvoltarea unor programe sociale etc. Managerul sau

viitorul manager, ar trebui s&-si puna intrebari de genul:

Cu ce experienta practica se vine in afacere?

v

AN NEEAN

AN AN Y U N N NN

De ce cunostinie teoretice dispune?

Ce referinte pot fi prezentate?

Este familia dispusa sa il sprijine?

Dispune de mijloace financiare pentru a intretine familia in perioada dificild deinceput
a afacerii?

Dispune de mijloace financiare pentru a sprijini afacerea?

Dispune de aport in hatura pentru a sprijini afacerea?

Cunostintele/experienta lui sau a partenerului acopera domeniile cheie aleafacerii?
Unde va localiza sediul organizatiei?

De céti angajati are nevoie?

Ce calificari trebuie s aiba angajatii?

Ce nivel de salarizare trebuie prevazut?

Pot fi gasite pe piata muncii specializérile necesare?

A schitat o structura organizatorica?

Intrebarea speciald cu o semnificatie deosebita se

referd la:

Unde va fi localizata afacerea?

Amplasarea geografica a firmei este deosebit de importantd, atata timp cat spatiul real de

care este nevoie nu e utilizat doar pentru desfasurarea afacerii in mediul virtual. Afacerile

online sunt singurele pentru care spatiul real este relativ lipsit de importanta. Cand vine vorba

insa de afaceri care se desfagoara in mod traditional, afaceri care implica interactiunea

propriu-zisé cu clientul, alegerea unei locatii favorabile reprezinta una din cheile succesului.

De preferat sunt zonele (fie ca vorbim la nivel de orag/cartier/strada etc) cu trafic intens.
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Comoditatea cu care clientii din ziua de astazi s-au obignuit este un criteriu care fii impiedica
sa parcurga o distanta prea mare pentru a putea obtine produsul/serviciul dorit. Pozitionarea
geografica trebuie sa fie cat mai aproape de segmentul tinta de clienti.
Analiza pietei
O analiza a pietei, a modului in care a evoluat in trecut si @ modului in care se anticipeaza
pe viitor evolutia acesteia, sunt pilonii fundamentali pentru determinarea veniturilor viitoare
pe care afacerea le va genera. Trebuie luati in considerare si factorii economici, politici,
culturali, sociali, demografici, naturali si tehnologici care influenteaza tendintele pietei.
In ceea ce priveste factorii economici, este necesar sa cunoagtem:
v salariul minim/mediu realizat la nivelul economiei nationale sau la nivelul unor
segmentede populatie;
v’ preturile produselor/serviciilor;
v’ veniturile populatiei;
v"indicii preturilor;
v ratainflatiei etc.
Factorii demografici detin si ei o importanta deosebita si se refera la:
v’ distributia consumatorilor dupa sex;
v distributia dupa grupe de varsts;
v'  statut matrimonial;
v' ocupatie;
v"mediul de domiciliu (rural/urban) etc.

Intrebarile privitoare la clienti:
v" Cine sunt clientii? Firme sau persoane fizice?
v Audlientii nevoie de produsul/serviciul care urmeaza a fi distribuit?
v" Sunt acestia dispusi sa incerce produsul/serviciul in detrimentul celui cu care sunt

dejaobisnuiti?

v Care e preful pe care clientii sunt dispusi sa il plateasca pentru a
beneficia deprodusul/serviciul propus de antreprenor?

v' Cum se poate segmenta piata firmei?

v' Cum este piata potentiald impartita din punct de vedere geografic?

v' Cét de mare este volumul pietei potentiale?

v Exista un plan de actiune pentru atragerea clientilor?

v

Cum se intentioneaza sa fie pastrati client;i?

Intrebarile privitoare la concurenta:
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Ce se stie despre concurenta?

Cati angajati au? Ce forta de vanzare?

Ce cote de piata au?

Ce avantaje competitive au comparativ cu el?
Ce strategii de pret are concurenta?

Dar strategii de comunicare/reclama

AN N N N Y N N

Cum reusesc concurentii sa-si atraga si sa-si pastreze clientji?

Intrebarile privitoare la piata:

<

Cum apreciaza ca vor evolua vanzarile?
Care este prognoza cererii?
Care sunt tendintele pietei?

ANENEEN

Ce influenta au factorii economici, demografici, culturali, politici, sociali,
tehnologiciasupra tendintelor pietei?

Intrebarile privitoare la politici de marketing:

Exista o strategie de produs?

AN

Este stabilita o politica de distributie?

Are o politica de pret si conditii de plata?

Este gandita o politica de imagine, de comunicare cu piata?
Ce fel de cercetare va exista la baza viitoarelor strategii?

R N NI NN

Care sunt mijloacele de promovare pentru care va opta?

Analiza costurilor de operare

Aceasta activitate reflecta intelegerea si evidentierea costurilor de functionare curents
a activitatii. Realizarea ei demonstreaza intelegerea aspectelor tehnologice, economice si
manageriale ale activitatii curente. Demonstreaza ca intelegem fluxul tehnologic, ca stim de
ce infrastructura de utilitdti avem nevoie, cati oameni trebuie sa angajam si in ce structura
trebuie sa i dispunem.

Este recomandat s& se tind cont de urmatoarele costuri:

Investitii necesare

De foarte multe ori planul de afaceri este necesar la inceputul unei noi activitati. Si, de cele
mai multe ori, 0 noua activitate presupune o investitie noua. Din acest motiv trebuie sa se
fundamenteze in mod pragmatic, onest si realist investitia. A diminua sau a ignora aspecte

conexe investitiei (de. Ex. Infrastructura de utilitati) sau de a o supradimensiona nejustificat
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(introducerea unor echipamente foarte scumpe, de lux) sunt greseli frecvente care ridica

imediat semne de intrebare (justificate) in mintea actionarilor, partenerilor, finantatorilor.

MANAGEMENTUL FINANCIAR

De multe ori confundat cu activitatea de administrare a firmelor, managementul financiar a
aparut, ca obiect individual de studiu, pe la jumatatea secolului trecut, cand intensificarea
industrializarii si avansurile economice la nivel mondial, prin aparitia de noi firme si cautarea de
solutii de finan{are, au inceput sa ridice o serie de probleme complexe privind abordarea de noi
tehnici de maximizare a profitului si cresterea recompenselor actionarilor pentru capitalurile
investite.

Tn acest scop se contura deja o nevoie tot mai acutd pentru elaborarea de noi modalitéti si metode
de obtinere a informatiilor financiare necesare factorilor de decizie in luarea unor decizii corecte
pentru evolutia pozitiva a activitatii firmei. Astfel, a luat nastere o noua ramura a managementului
concentratd pe partea financiard a activitatii firmei si care se ocupa de dirijarea proceselor
corespunzatoare. Aceasta dirijare este orientata spre valorificarea resurselor de natura financiara

in sensul conservarii si cresterii valorii de piata a firmei.

Privitd in ansamblu, activitatea de conducere a unei firme se poate divide in managementul
proceselor si operatiunilor (asa cum este cazul, de exemplu, al conducerii productiei, optimizarea
resurselor umane, aproviziondrii cu materii prime si materiale, vanzarilor, etc.) si in
managementul financiar.

Managementul financiar poate fi privit si ca o ramurd a managementului general al unei
intreprinderi avand misiunea de a se asigura ca firma va beneficia de resursele financiare
necesare activitatii si atingerii scopurilor propuse. De asemenea, aceastd ramurda a
managementului are raspunderea repartizarii acestor resurse din punct de vedere strategic in
ariile de activitate ale unei firme si vegheaza la indeplinirea obiectivelor de performanta si
eficienta.

Managementul financiar poate fi definit ca o activitate de planificare, accesare, conservare si
contributie la sporirea patrimoniului si a resurselor financiare ale companiilor, aducand beneficii
n cadrul cresterii competitivitatii pe piata prin oferirea de produse si servicii la preturi mai bune,
asigurarea oportunitatii unor salarii mai mari pentru angajati si realizarea unui profit convenabil
care sa justifice efortul investitional al actionariatului.
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In cadrul functiei financiare a unei intreprinderi exista o serie de activitati esentiale pentru
atingerea scopurilor propuse. Acestea includ:

Previziunea si prognoza financiara — care sunt activitati ce tin de intocmirea bugetelor de venituri
si cheltuieli pe baza carora se va desfasura activitatea firmei pe termen mediu si lung;

Analiza financiara — care presupune o activitate de studii, estimari sau prognoze pe baza datelor
avute la dispozitie privind puterea financiara a firmei i posibilitétile acesteia de a se lansa in noi
operatiuni dar si privind rezultatele preconizate din punct de vedere al rentabilitatii si eficientei
activitatilor si ale altor indicatori financiari, aga cum sunt, de exemplu, profitul sau cifrele de
afaceri estimate pe o anumitd perioada de timp.

Desigur, in prezent, aceste analize sunt mult ugurate de folosirea softurilor specializate pentru
afaceri, aga cum este si cazul ERP — ului de la CIEL, care este prevazut cu inteligenta artificiala
si care poate oferi, odata implementat in fluxul de activitate al unei companii, seturile de date atéat

de necesare pentru luarea unor decizii informate necesare cresterii afacerilor.

Coordonarea financiara presupune luarea unor decizii unitare la nivel de companie in ceea ce
priveste conducerea activitatilor din punct de vedere al finantarilor orientate spre indeplinirea
scopurilor stabilite prin strategia adoptata.

Controlul financiar este una din activitatile esentiale din cadrul managementului financiar al unei
firme deoarece este un instrument de asigurare a corectitudinii i eliminare a posibilelor erori ce
pot apare. Aceasta activitate este apanajul departamentelor de control financiar preventiv si de
gestiune.

Executia financiara este partea managementului corespunzator care se ocupa cu implementarea
si executarea actiunilor ce privesc toate activitatile cu impact banesc, de la operatiuni de capital
si pana la platile efectuate pentru multiplele procese sau investitii ce au loc intr-o firma.

Este de la sine inteles ca managementul financiar se afla intr-o foarte stransa legatura directa
cu contabilitatea firmei care, de fapt, este baza pe care se sprijind toate deciziile de natura
financiara. Contabilitatea este cea care ofera intregul inventar informational care sta in spatele
oricarei directii de actiune decise de management. Prin intermediul programelor de contabilitate,
asa cum este, de exemplu, programul CIEL Conta Pro, angajatii acestui departament pot oferi la
timp si intr-o forma ugor inteligibila situatiile la zi sau la anumite date precum si rapoarte si grafice
pe baza carora se poate forma o imagine reald si completa in cadrul procesului decizional.

Gestionarea financiara a unei firme in raport cu managementul general al acesteia
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Activitatea de gestiune financiara a unei firme joaca un rol crucial in managementul general al
acesteia deoarece este principala activitate responsabild cu mentinerea si progresul economic
si financiar al companiei.

Gestionarea financiara a unei firme implica o serie intreagé de actiuni la nivel microeconomic.
Dintre acestea, cele mai importante sunt:

Analiza

Activitatile de analiza din cadrul gestionarii financiare sunt concentrate pe mai multe domenii
care, in ansamblu, ofera o imagine completa a pozitiei firmei din punct de vedere al capacitatii

de finantare, al profitabilitatii sau a capacitatii de rezistenta la activitatea curenta.

O prima directie de actiune a analizei priveste echilibrul financiar al firmei care este menit sa
reliefeze raportul dintre activele si pasivele firmei. De maxima importanta in acest domeniu este
bilantul firmei. Tns&, forma acestuia, asa cum este ea solicitatd de reglementarile legale in
vigoare, nu ofera suficiente date privind mai ales lichiditatile de care poate dispune o firma la un
moment dat.

De aceea, in cadrul acestei analize se va incerca evidentierea activului si pasivului in functie de
gradele de lichiditate pe care le prezinta.

Diagnosticul
Diagnosticul, ca activitate din cadrul gestionarii financiare a firmei, are drept scop final evaluarea

stadiului de risc al companiei prin masuratori de rentabilitate a capitalurilor si evaluarea factorilor
de echilibru economic si financiar.

Diagnosticarea rentabilitatii unei firme este de fapt un ansamblu de rapoarte care ilustreaza
eficienta activitatii companiei. Acest ansamblu cuprinde rate de marja, rate de rotatie si rate de
structura a capitalurilor.

Rata de marja sau, asa cum mai este denumit, rata de rentabilitate comerciald, indica gradul
de profitabilitate raportat la cifra totala de afaceri, cu alte cuvinte, la intreaga activitate de natura
comerciala.
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Rata de rotatie este un indicator care ilustreaza masura in care activele intreprinderii sunt utilizate
pentru cregterea cifrei de afaceri, iar ratele de structurd a capitalurilor indica echilibrul intre
capitalul atras si obligatiile care rezultd din asumarea acestor finantari si se determina ca raport
intre rezultatele obtinute de companie si capitalurile investite.

Managementul financiar al unei firme consta intr-o serie de functii de natura speciald prin care
se realizeaza gestiunea unor domenii de maxima importantd pentru activitatea companiei.
Acestea sunt:

Gestiunea activelor companiei, atat a celor fixe cét si a celor circulante, curente;

Gestiunea capitalurilor de orice natura, fie ele proprii firmei, fie cele atrase prin imprumuturi sau
emisiuni de actiuni sau obligatiuni;

Gestiunea investitiilor de natura mijloacelor de productie, imobiliare sau altele asemenea ori a
celor de natura financiara (de exemplu, plasamente in actiuni si alte instrumente financiare);
Gestiunea cash-flow-ului sau a numerarului;

Gestiunea riscurilor de natura financiara mai ales in privinta evitari situatiilor care pot duce la
insolvabilitate sau faliment, adicd la disparitia firmei din circuitul economic si juridic.
Managementul financiar si contabilitatea — diferentele intre contabilitatea financiara si ce de
gestiune

O problemé care poate naste confuzie in randul multor antreprenori si chiar a oamenilor de
afaceri mai experimentati este aldturarea notiunilor de contabilitate financiara si contabilitate de
gestiune, ambele fiind domenii de baza ale managementului financiar.

Asa cum ai vazut deja in articol, contabilitatea, in general, este activitatea pe care se sprijina
intreg managementul financiar datoritd informatiilor pe care acesta le furnizeaza si pe baza
carora se pot lua decizii la nivel inalt. Contabilitatea este, daca vrei, un sistem de informatii
corecte si de prima importantd in activitatea oricarei firme. Aceste informatii se impart insa in

doua mari fluxuri: financiare si de gestiune.

Informatiile contabile financiare sunt prelucrate de contabilitatea financiard unde ele sunt
convertite si agregate in situatii financiare si rapoarte. De notat ca aceste informatii servesc, cu
precadere, jucatorii externi ai intreprinderii sau firmei cu care aceasta are relatii de afaceri sau
relatii bazate pe obligatii legale: bancile de la care firma doreste s& obtina credite, furnizorii cu
care firma doreste sa intre in relatii comerciale, investitorii care pot fi atrasi s& aduca infuzii de
capital, autoritaile statului, etc.
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Specifice contabilitafii financiare ii sunt intocmirea de rapoarte financiare pe care managementul
firmei trebuie sa le elaboreze la intervale regulate de timp si care cuprind: rezultatele financiare
anuale, bilanturi, fluxuri de lichiditati, performantele inregistrate, inventarieri, pozitia si riscul
financiar.

Informatiile contabile de gestiune, pe de alta parte, sunt folosite in lucrul zilnic pentru
inregistrarea operatiunilor curente si a tranzactiilor la care firma ia parte. Contabilitatea de
gestiune, spre deosebire de cea financiara, lucreaza cu o serie de rapoarte adresate mai ales
uzului intern, necesare managementului companiei pentru construirea unui tablou exact in orice
moment pe baza caruia se iau deciziile ce privesc viitorul firmei.

Relatia dintre cele doua activitati de contabilitate este de la parte la intreg. Astfel, contabilitatea
de gestiune este cea care oferd informatia brutd de baza (avand ca sursd operatiunile si
tranzactiile inregistrate zilnic) care sunt prelucrate de contabilitatea financiard in vederea
elaborarii rapoartelor pomenite.

Desigur, diferentierile enumerate intre cele doua concepte nu ar trebui sa te duca cu gandul ca
intr-o firma exista doua tipuri de contabilitati ce lucreaza in paralel. Dimpotriva, trebuie refinut ca
ambele fsi extrag informatiile dintr-un trunchi comun al fluxului, doar utilizarea acestora fiind
oarecum diferitd. Totusi, pot exista cazuri, mai ales Tn privinta marilor corporatii care, pentru
eficienta activitatii, pot organiza departamente separate care sa se ocupe cu fiecare dintre aceste
doud activitdti contabile dublate de alte compartimente cu rol de control si verificare asupra
lucrarilor elaborate. Totusi, In cazul firmelor mici si chiar mijlocii, cele doua activitati sunt
executate in cadrul aceluiasi departament financiar contabil si, uneori, chiar de catre o singura
persoana, contabilul.

Asadar, managementul financiar este una din cele mai importante activitati la nivelul unei
companii care se bazeaza pe o structura eficienta de luare a deciziilor. Aceasta parte decizionala
a conducerii firmelor are rolul crucial de a servi atat ca sursa de luare a unor decizii informate si
corecte pentru evolutia pozitivd a entitatii cat si ca element de echilibru si control a intregului
mecanism-functional al unui agent-economic.

Proiecfii financiare

Proiectiile financiare sunt anticipari/planificari pe viitor ale situatiilor financiare ale afacerii.
Proiectiile financiare sunt modeldri matematice viitoare ale bilantului, contului de profit si

pierdere si a calculului de lichiditaii (cashflow) pe baza carora se calculeaza, eventual, si
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anumite rate de profitabilitate a afacerii. Proiectiile sunt indisolubil legate de punctele ¢, d si
e de mai sus. Aceste puncte furnizeaza datele de intrare in modelul matematic si daca aceste
date sunt eronate, rezultatele modelului matematic al proiectiilor financiare sunt eronate si
deci complet inutile.

Tn general nu pot fi propuse formate cadru, limitative, pentru planul de afaceri. ins in cazul
anumitor programe de finantare pot fi puse la dispozitia solicitantilor formate cadru specifice.
Orice manager - intreprinzator trebuie s&-si alcatuiasca planul afacerii sale. Pot fi
introduse acele materiale care pot ajuta prezentarea mai buna a afacerii, ca de exemplu:
certificate de studii/calificari ale echipei manageriale si ale resurselor umane, certificate de
calitate, aprecieri de la clienti, aprecieri de la banca, detalii tehnologice sau constructive si
orice alte materiale sau documente pe care managerul - intreprinzatorul le considera relevante
in prezentarea propriei afaceri.

in practica, pe lang& planul de afaceri, se poate utiliza si studiul de fezabilitate. Acesta
reprezintd o metoda mai putin complexa si mai rapida prin care oportunitatea de afacere
(ideea unei afaceri) este analizatd din punct de vedere al viabilitatii sale. Cu alte cuvinte,
acest studiu il poate ajuta pe antreprenor sa decida daca ideea respectivd meritd sau nu
efortul de a fi implementata. Studiul de fezabilitate contribuie, totodata, la diminuarea riscului
la care antreprenorul se expune in momentul valorificarii oportunitatii economice.

Se recomanda ca un studiu de fezabilitate sa realizeze succesiv mai multe studii de
fezabilitate, dintre care:

v Testul de fezabilitate generald (de ansamblu a activitati): acesta presupune o
analiza riguroasé a punctelor tari, a punctelor slabe, a oportunitatilor si amenintarilor
afacerii (analiza care in literatura de specialitate poartd numele de analizd SWOT -
Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats).

v' Testul de fezabilitate financiara: are drept scop determinarea capacittii economice a
ideii de afacere, generarea de profit.

v' Testul de fezabilitate privind vanzarea cantitétii de produse si servicii previzionate:
este necesar pentru a determina posibilele stocuri ulterioare, in cazu! in care
cantitatea realdvanduta nu corespunde cu cea previzionata, sau, din contra, in cazul
in care cantitatea reald vanduta o depaseste pe cea previzionatd, se impun actiuni

de intensificare a procesului deproductie, pentru a putea face fata cererii

v Testul de fezabilitate de marketing: vizeaza principalele modalitsti de cercetare,
promovare,comunicare, distributie etc considerate a fi optime pentru ideea de afaceri
data.
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v Testul de fezabilitate umana sau a personalului: se referd atat la dimensiunea
personalului necesar, sustenabila din punct de vedere al resurselor materiale si
financiare, cat si la pregatirea personalului, in vederea existentei unei
concordante intre obiectivele personale ale salariatilor si obiectivele firmei.

V. RESURSELE UMANE S| MANAGEMENTUL LOR iN IMM-URI

Pentru fiecare post sau activitate se va elabora descrierea postului sau a activitaii, care sa
cuprinda precizarea sarcinilor ce trebuie indeplinite, a responsabilitatilor, a conditiilor de
munca, precum si a relatiilor dintre activitatea respectiva si restul activitatilor din cadrul
intreprinderii. Dupa ce se elaboreaza descrierea postului se trece la stabilirea calitatilor
personale, a calificarii si experieniei necesare desfasurarii activitatii respective, acestea
constituind de fapt "specificatiile postului" (sau cerintele activitatii) si reprezintd baza
recrutarii i selectarii noilor angajati.

in intreprinderile mici si mijlocii este necesar ca descrierea postului sa fie flexibil& pentru a
oferi intreprinzatorului.mai multa libertate n atribuirea sarcinilor-la angajatii de care dispune.
in acest sens este bine sa se analizeze calificérile care se intentioneaza a se pretinde
angajatilor, in sensul de a nu fi exagerate, intrucat in acest caz managerul trebuie sa plateasca
salarii mai mari.

in continuare trebuie identificate cele mai adecvate surse pentru recrutareaangajatilor
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din Intreprinderile mici si mijlocii.

Aceste surse pot fi:
1) Surse interne, adicd asigurarea necesarului de personal pentru anumite activitati
folosind angajatii actuali ai intreprinderii, aceasta contribuind la cresterea motivatiei
angajatilor care isi dau seama cé au sansa de a promova in cadrul aceleiasi intreprinderi.
Sursele interne sunt mai putin costisitoare si mult mai eficiente, intrucat rezultatele in
munca ale persoanelor respective au fost observate si evaluate de-a lungul unei perioade
de timp anterioare, ceea ce confera stabilitate intreprinderii.
Acoperirea necesarului de personal folosind surse interne se poate face prin:
- Reciclare, adicd un angajat care in prezent nu mai este capabil sa-si indeplineasca
sarcinilecare fi revin (pentru ca a crescut complexitatea acestora) este trimis la un curs de

pregatire pentru a-si actualiza cunostintele si a-l face corespunzator cerintelor;

v' transfer, adica un angajat este mutat dintr-o subunitate (sau compartiment)
in alta fara ca prin aceasta sa i se schimbe neaparat functia sau salariul;

v’ promovare, adicd un angajat este mutat intr-o pozitie ierarhicd mai mare, ceea
cepresupune in mod frecvent responsabilitati mai mari, o functie mai mare si un
salariu mai mare.

2) Surse externe la care se apeleaza pe masura ce intreprinderea isi largeste activitatea
si are nevoie de un personal suplimentar sau in situatia in care sunt necesare calificéri noi,

diferite de cele ale angajatilor actuali. Aceste surse constau in:
v' fostii angajati, care reprezintad o sursa potentialda de muncitori calificati, in sensul c&
daca un muncitor a plecat din intreprindere din proprie initiativa pentru c& a avut un

motiv intemeiat, poate solicita ulterior reangajarea;

AN

prietenii si rudele actualilor angajati;

AN

solicitari de angajare primite din partea unor persoane;

v’ atragerea unor angajati de la alte intreprinderi, chiar si de la concurenti, intrucat in
anumite domenii de activitate (de exemplu in comert) persoanele sunt dispuse sa-si
schimbe frecvent locurile de munca;

v’ atragerea unor persoane cu calificare mare care sunt absolventi recenti ai
facultatilorsau fac parte din anumite organizatii profesionale;

v/ angajarea unor pensionari pentru a presta o jumatate de norma sau o norma

intreaga. De fapt angajatii sezonieri sau cu jumatate de norma conferd mai multa

flexibilitate intreprinderii si constituie o modalitate de a reduce costurile privind

angajarea.
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RECRUTAREA PERSONALULUI

Dupa ce se cunosc sursele potentiale pentru recrutarea angajatilor, managerul intreprinderii
mici sau mijlocii trebuie sa treaca la recrutarea efectiva a personalului care se poate face
astfel:

v prin reclama efectuata la panourile din fata intreprinderii, in presa sau la radio-TV,

v prin oficiile fortei de munca;

v' prin recomandari date de angajatii actuali pentru prieteni sau cunostinte, modalitate
care s-a dovedit a fi foarte eficientd pentru intreprinderile mici si mijlocii, intrucat
angajatii sunt cei mai in masurad sa aprecieze cerintele fatd de persoanele care vor
trebui sa efectueze anumite sarcini;

v prin atragerea studentilor care s& presteze o jumatate de norma in cadrul
intreprinderii, ca urmare a unor actiuni de recrutare intreprinse la universitati.

SELECTIA PERSONALULUI
Este procesul prin care se stabileste daca un candidat are calitatile personale necesare
sa satisfaca specificatiile postului respectiv. Niciodata nu poate fi gasit un angajat "perfect”,
care sa aiba toate calitdfile necesare activitatilor care urmeazéd a fi prestate. De aceea
managerul unei intreprinderi mici sau mijlocii trebuie sa gaseasca persoane ale caror

aptitudini si calificari le completeaza armonios pe cele ale angajatilor actuali.

in selectia personalului trebuie s& se aiba in vedere faptul ca realizérile anterioare ale
candidatilor constituie 0 baza pentru performantele viitoare ale acestora. Cantitatea de
informatie care trebuie colectata despre fiecare candidat depinde de natura posturilor.
Procesul de selectie a personalului se poate derula in urmatoarele etape:
Completarea de catre candidat a formularelor tip pentru cererea de angajare. Prin aceasta
se obtin informatii generale asupra candidatului privind: datele personale, pregatirea
profesionald, experienta in munca (locurile de munca avute, functiile definute, motivele
parasirii locurilor de muncé anterioare), persoanele care pot da recomandari (relatii) asupra
candidatului.
Interviul preliminar al candidatului care da posibilitatea managerului sa-si faca o
imagine generald asupra pregatirii, personalitatii si cunostinielor candidatului
referitoare la munca ceurmeaza a fi prestata. Foarte multi candidati sunt eliminati

nca din aceasté etapd pentru c& nu corespund sub aspectul pregatirii sau experientei.
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Testarea care urméareste verificarea inteligentei, aptitudinilor, capacitatii de munca si de
performanta ale candidatului, pentru a vedea in ce masura acesta se poate adapta la noile
sarcini de munca.

Consultarea persoanelor care pot da informatii sau recomandari referitoare la candidati.
Daca respectivul candidat are sau a avut anterior un loc de muncd, atunci cu permisiunea
acestuia se poate consulta managerul de la intreprinderea respectiva asupra rezultatelor
si comportamentului in munca a candidatului.

Interviul de selectie prin care managerul urmaregte s& cunoascad in detaliu candidatul.
Eficienta interviului depinde de abilitatea celui care il conduce. Dar un manager isi poate

imbunatati aptitudinile de a conduce un interviu dacd are in vedere

urméatoarelerecomandari:
v Intrebarile care urmeaza a fi puse sa fie fixate (sau cel putin schitate) in prealabil;
v' saacorde intreaga atentie candidatului;
v' atmosfera sa fie calma;
v candidatul trebuie ascultat cu atentie, fara a se face evaluarea verbald a afirmatiilor
acestuia;

v nivelul discutiei trebuie adaptat candidatului
v'  sa fie urmérite cu atentie modul de exprimare si manierele candidatului, vestimentatia

acestuia, dacé acestea sunt importante pentru muncé ce urmeazai a fi prestata.

Examenul medical prin care se constatd dacd starea sanatatii candidatului este adecvata
muncii pe careel urmeaza sa o presteze si se previne contaminarea celorlalti angajati.

Stabilirea ofertei de munca, ce se refera la faptul ca unui candidat care a trecut cu succes
prin toate etapele anterioare i se prezintd postul de munca, conditile de munca si nivelul
salariului. Candidatii care sunt considerati respinsi trebuie anuntati despre aceasta intr-

0 maniera politicoasa si in timp util.

Complexitatea desfasurarii procesului de selectie depinde de natura posturilor. Astfel
pentru posturile care necesitd angajati calificati procesul de selectie trebuie s& cuprindd
toate etapele mentionate.

Dacé posturile necesité personal necalificat sau cu calificare redusa, atunci procesul de
selectie este suficient s& cuprinda urmatoarele etape: completarea formularelor tip pentru
cerere, interviul preliminar, testarea aptitudinilor, examenul medical si stabilirea ofertei de

munca.

PERFECTIONAREA PREGATIRII PROFESIONALE, COMUNICAREA Si
MOTIVAREAANGAJATILOR iN IMM-uri
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Functionarea continua si eficientd a unei intreprinderi mici sau mijlocii depinde intre alti
factorisi de: aptitudinile angajatilor, perfectionarea pregatirii profesionale a acestora si
motivarea in munca.
Perfectionarea pregatirii profesionale trebuie sa vizeze atat angajatii mai recenti pentru
a preveni anumite greseli in prestarea muncii lor, cat si angajatii cu vechime in intreprindere
pentru a-i ajuta sa se adapteze cerintelor in schimbare ale muncii lor.
Perfectionarea pregatirii profesionale a angajatilor are efecte care se concretizeaza in:

v’ cresterea productivitdti muncii;

v reducerea fluctuatiei in munca;

v’ cresterea veniturilor angajatilor;

v

reducerea costurilor privind functionarea utilajelor si a celor cu materiile prime

PREGATIREA PROFESIONALA A ANGAJATILOR CU FUNCTIl OPERATIVE

Se poate desfasura in intreprinderile mici si mijlocii pe urmatoarele cai:
a) Pregatirea la locul de muncé care constd in realizarea sarcinilor de munca ce
revinunei persoane sub supravegherea unui muncitor calificat sau a unui manager.
Astfel in timp ce persoana respectiva invatd cum sa-si exercite atributiile care ii revin,
actioneaza totodatd ca un angajat obisnuit, contribuind la realizarea produselor sau
prestarea serviciilor careconstituie obiectul de activitate al intreprinderii.
Aceasta modalitate de pregéatire a angajatilor presupune urmatoarele:
v' aspune muncitorului cum trebuie s& actioneze;
v' aspune ce sarcini de munca are;
v aarata cum sa actioneze;
v ada posibilitatea sa-si presteze munca sub supravegherea celui care il pregateste;
v’ aspune si a-i ardta ce afacut bine si ce a gresit, precum gi modalitatea

de acorecta greselile;

<

repetarea executarii acelorasi sarcini pand cand muncitorul le insuseste
corespunzator. Avantajele acestei forme de pregatire sunt legate de faptul ca
productia continudsad se desfasoare pe intreaga duratd a pregétirii, iar
cheltuielile generate de rebuturi si remanieri se diminueaza.

b) Pregatirea de ucenicie care imbina teoria cu practica si se recomanda a se
aplica in cazulmuncitorilor calificati

¢) Pregatirea mixtd care imbina instruirea in cadrul unei institutii de Tnvatdmant

(liceal sausuperior) cu pregatirea la locul de munca in cadrul unei intreprinderi mici
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sau mijlocii. Ea se aplica in special studentilor, prin aceasta oferindu-le sansa de a se
convinge daca le-ar place sa lucreze in intreprinderea respectiva.
PREGATIREA ANGAJATILOR CARE URMEAZA SA OCUPE FUNCTII MANAGERIALE

Tn cadrul IMM-urilor, aceasts activitate prezintd anumite aspecte particulare, deoarece
un angajat care are rezultate bune la nivel managerial nu este sigur ca va putea fi si un
bun manager, cunostintele necesare la cele doud nivele de management diferind foarte
mult. In derularea procesului de pregatire a managerilor, in atentia managerului unei
intreprinderi mici sau mijlocii trebuie sa se afle urmatoarele probleme: sa determine nevoia
pentru pregéatire, diferentiat pe persoane;

v’ sa stabileasca un plan al pregatirii care sa cuprinda: modalitatile concrete de
pregatire (de exemplu atribuirea unor sarcini suplimentare sau a unor sarcini
temporare in alte domenii de activitate), orarul pregatirii (cand sa inceapa si cum
sa sederuleze in timp);

v sa se consulte sistematic cu angajatii pentru a vedea in ce masura nevoile lor de
pregatiresunt satisfacute.

COMUNICAREA S| MOTIVAREA ANGAJATILOR
Practica a dovedit faptul ca intreprinderile mici si mijlocii care actioneaza cu succes practica
relatii umane foarte bune. Relatile umane implica interactiunea angajatilor din cadrul
intreprinderii. Desi managementul si leadershipul se confunda deseori, totusi sunt diferente
semnificative intre ele.

Leadershipul exprima abilitatea unei persoane de a-i influenta pe altii, formal sau informal,
in scopul atingerii obiectivelor Tintreprinderii. Managementul necesitéd folosirea
leadershipului, dar include totodata si celelalte funciii: planificarea, organizarea, recrutarea
si selectia angajatilor, respectiv controlul.

Leadershipul este important mai ales pentru intreprinderile mici si mijlocii, intrucat in
absenta lui managerii nu-i pot determina pe angajali s& se straduiascd in atingerea
obiectivelor intreprinderii si a celor personale. Existd mai multe stiluri de leadership, intre
care cele mai frecvent utilizate sunt urmatoarele:

Participativ - care implica participarea angajatilor ca indivizi sau ca un grup la stabilirea
obiectivelor intreprinderii, a strategiilor si a sarcinilor de munca.

Autocratic - caracterizat prin faptul cd managerii iau singuri majoritatea deciziilor faré a
seconsulta cu angajatii si se poate aplica in situatii in care nu sunt admise erori.

Permisiv - managerii dau posibilitatea angajatilor sa actioneze aproape cum doresc ei.
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Este greu a aprecia care dintre aceste stiluri de leadership este cel mai recomandabil pentru
intreprinderile mici si mijlocii. Practica a dovedit ca nici unul dintre ele nu este ideal, optiunea
depinzand de situatie si de persoanele implicate.
In majoritatea cazurilor managerii intreprinderilor mici si mijlocii folosesc concomitent mai
multe stiluri de leadership, in sensul ca in anumite probleme iau decizii singuri si le
comunica apoi subordonatilor, iar alteori stabilesc anumite limite si dau posibilitatea
angajatilor sa actionezecum doresc ei in cadrul acestora.
Felul in care un manager actioneaza la un moment dat depinde de urmétorii factori:

v’ situatia din momentul in care managerul trebuie sa actioneze;

v’ pregatirea, aptitudinile si preferintele managerului;

v’ aptitudinile si atitudinea angajatilor.

Comunicarea este procesul de transfer a ideilor si informatiilor de la o persoana la alta si
constituie o sarcind importanta a managerului unei intreprinderi mici sau mijlocii. Practica a
dovedit cadin timpul unui manager, comunicatiile verbale ocupa 80%. Comunicarea prezinta
importantd intrucat angajatii doresc si au nevoie sd stie ce se intampla in cadrul
intreprinderii pentru a-si putea desfasura activitatea in mod corespunzator. Un studiu
efectuat asupra unui grupde angajatia pus in evidenta cele mai importante informatii care fi
preocupd si a caror ierarhizare este: programul de stimulare materiald, metodele de
salarizare, planul strategic al intreprinderii, modalitatile de crestere a productivitatii muncii.
In majoritatea cazurilor managerii intreprinderilor mici si mijlocii folosesc concomitent mai
multe stiluri de leadership, in sensul ¢& in anumite probleme iau decizii singuri si le comunica
apoi subordonatilor, iar alteori stabilesc anumite limite si dau posibilitatea angajatilor sa
actioneze cum doresc eiin cadrul acestora.
Felul in care un manager actioneaza la un moment dat depinde de urmétorii factori:

v’ situatia din momentul in care managerul trebuie sa actioneze;

v’ pregatirea, aptitudinile si preferintele managerului;

v' aptitudinile si atitudinea angajatilor.
Motivatia este procesul prin care managerii ii determina pe angajati sa lucreze foarte bine,
-dandu-le motive pentru aceasta. De fapt managerii intotdeauna motiveaza angajatii, cu toate
ca uneori nu sunt constienti ca o fac. Astfel daca managerul le da angajatilor un motiv pentru
a lucra mai bine, inseamna ca el genereaza o motivatie pozitiva. Dimpotriva, dacd managerul
spune sau face ceva care ii enerveaza pe angajati, atunci acestia vor reactiona negativ, cu

consecinte nefavorabile asupra rezultatelor activitatii lor. Rezultatele in munca ale angajatilor
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depind de abilitatea lor de a munci, de folosirea motivatiei pozitive si de gradul in care munca
satisface asteptarile angajatilor.

Principalele modalititi de motivare a angajatilor aplicabile in intreprinderile mici si mijlocii
sunt:

Stimularea baneasca

Aprecierea obiectiva

Asigurarea participarii angajatilor la luarea deciziilor
Folosirea cercurilor de calitate

Imbogaétirea continutului muncii

Folosirea managementului prin obiective

Programul de munca flexibil
Aplicarea sistemului de munca "zero defecte

AN N N NN T N N

Pregatirea la locul de muncé care constd in realizarea sarcinilor de munca ce revin unei
persoane sub supravegherea unui muncitor calificat sau a unui manager. Astfel in timp ce
persoana respectiva invata cum sa-si exercite atributiile care i revin, actioneaza totodata ca
un angajat obignuit, contribuind la realizarea produselor sau prestarea serviciilor care
constituie obiectul de activitate al intreprinderii.
Aceasta modalitate de pregatire a angajatilor presupune urmatoarele:

v' a spune muncitorului cum trebuie s& actioneze;

v/ aspune ce sarcini de munca are;

v’ aarata cum sa actioneze;

v' ada posibilitatea sa-si presteze munca sub supravegherea celui

care fipregateste;

AN

a spune si a-i ardta ce a facut bine si ce a gresit, precum si modalitatea de a
corectagreselile;
v' repetarea executarii acelorasi sarcini pana cand muncitorul le insuseste
corespunzator.
Avantajele acestei forme de pregatire sunt legate de faptul ca productia continud sa
se desfasoare pe intreaga duratd a pregatirii, iar cheltuielile generate de rebuturi si
remanieri se diminueaza.
Pregatirea de ucenicie care imbina teoria cu practica si se recomanda a se aplica in
cazulmuncitorilor calificati.
Pregatirea mixta care imbina instruirea in cadrul unei institutii de invatamant (liceal sau

superior) cu pregéatirea la locul de munca in cadrul unei intreprinderi mici sau mijlocii. Ea se
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aplica in special studentilor, prin aceasta oferindu-le sansa de a se convinge daca le-ar place
sa lucreze inintreprinderea respectiva.

Vi. Comunicare si relatii interpersonale

Comunicarea este procesul de impartasire a unor informatii prin utilizarea unor semne, semnale,
simboluri, pentru a transmite si pentru a primi mesaje. Oamenii comunica idei, semnificatii,
emotii, sentimente etc

O comunicare interpersonald eficienta intr-o organizatie se desfasoara intre persoane, nu intre
functii, astfel putem identifica trei tipuri principale de relatii intre angajati:

v relatia interpersonala,

v relatia amicala

v relatia oficiala
Comunicarea organizationala

O organizatie care isi insuseste principiile dezvoltarii organizationale va trebui sa optimizeze
relatiile interumane prin imbunatatirea comunicarii interne. Procesul presupune:

v dezvoltarea unei strategii de comunicare interna,
v utilizarea corecta si eficientd a mecanismelor de comunicare interng,
v' imbunatétirea permanentd a mecanismelor de comunicare interna.
Dezvoltarea strategiei pentru comunicare interna este necesara pentru a stabili obiective clare in
domeniu si prioritati pentru atingerea acestora. Scopul ei este:

v' séa dea un infeles clar procesului de schimbare,

sa castige atasamentul angajatilor fatad de schimbarea propusa,
s& minimizeze neinfelegerile si dezinformarea

sa tempereze ingrijorarea excesiva

AN N NN

sd ajute la intelegerea schimbarii propuse atét la nivelul indivizilor cat si al echipelor

Impactul unei bune strategii de comunicare interna duce la:

v cresterea increderii angajatilor in.comunicare;

v angajatii inteleg si pot explica obiectivele organizatiei si stiu cum trebuie s& contribuie la
realizarea acestora;

v angajatii se simt incurajati s& se implice in luarea deciziilor la un nivel corespunzator rolului
lor;

v/ angajatii se simt parte a unei echipe care impartaseste obiective si valori comune

69



-
<

instrumonte Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA
Proiect co-finantat din Programul Operational Capital Uman 2014-2020

Comunicarea de sus in jos (dinspre conducere spre angajati) este utilizatd pentru a informa si
explica, pentru a convinge si insufla Tncredere si indica directia de actiune.

Comunicarea de jos in sus (dinspre angajati spre conducere) consté in feedbackul angajatilor
privind obiectivele propuse si deciziile luate, precum si asteptarile lor.

Comunicarea orizontal& are loc intre angajatii din diferite compartimente, managerii diverselor
divizii etc. Poate fi formala sau informala, contribuie la circulatia informatiei si experientei
dobéndite intre diversele compartimente ale organizatiei.

Conducerea trebuie sé dovedeasca angajament fatd de acest obiectiv si sa vegheze ca acesta
sa fie impartasit de toate verigile organizationale.

Conducerea organizatiei are datoria:

v"  sa se asigure ca existd o strategic de comunicare cu angajatii,

v' sédesemneze o persoana pentru coordonarea comunicarii si sa aloce resursele necesare
pentru elaborarea si implementarea acestei strategii;

v' sa se asigure ca toti managerii dispun de toate informatiile necesare pentru a le comunica
angajatilor

STILURI DE COMUNICARE

STILUL PASIV - tendinta de a se ascunde, de a fugi mai mult decat a infrunta camenii. Se poate
manifesta printr-un exces de amabilitate si conciliere, prin tendinta de a améana luarea unor
hotarari si adesea prin imposibilitatea luarii acestora, insotitd de cedarea catre altii a dreptului
de a decide. La baza acestor manifestari std o teamé de a nu fi judecat de ceilalti, ca si
supararea intensa resimtitd in cazul unui eventual esec - pentru a le evita individul prefera sa
se supuna hotararii celorlalti.

STILUL AGRESIV - tendinta de a fi mereu in fata, de a avea ultimul cuvant, de a se impune cu
orice pret, chiar cu pretul lezarii si supararii altor persoane. Pentru a domina, orice mijloc pare
a fi utilizabil - infricosarea, contrazicerea, umilirea, compromiterea celorlalti, atitudinile si
comportamentele socante, razbunarea, asumarea unor riscuri excesive. Aceastad atitudine
stimuleaz& agresivitatea si antipatia partenerilor si are ca efect pentru persoana in cauza
sentimentul de a nu fi iubitd, respectata si apreciata, fapte ce o fac si mai agresiva - se creaza
un adevarat cerc vicios al agresivitatii.

STILUL MANIPULATOR - preferinta pentru un rol de culise, tendinta de a astepta clipa prielnica

pentru a iesi la lumina si a se pune in valoare, tendinta de a cauta intentii ascunse in spatele
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oricaror afirmatii ale celorlalti. Persoana evita sa spuna deschis ceea ce gandeste, isi schimba
opiniile dupa cele ale interlocutorului, 1i place sa fie in preajma celor mari si puternici (ca o
compensare a propriilor slabiciuni) sperand s& obtind beneficii din vecinatatea cu acestia.
Persoanele din aceasta categorie urmaresc ca ceilalti sa faca ceea ce ar dori ele, dar acest

lucru sa nu presupuna confruntari deschise. Adesea aceste persoane "joaca roluri" diverse.

STILUL ASERTIV - capacitatea de autoafirmare, de exprimare onesta, directa si clara a opiniilor
si a drepturilor proprii fara agresivitate si fara a-i leza pe ceilalti; capacitatea urmaririi propriilor
interese fara incalcarea nevoilor celorlalli. Persoand stie s& asculte si este dispusa sa
inteleaga, stie sa fie ea insasi (fara simulari si "jocuri de rol") si sa se bazeze pe sine. Este cea
mai buna atitudine pentru ca permite atingerea scopurilor propuse fara a provoca
resentimentele celorlalti si chiar castigndu-le adesea simpatia.

Ghid pentru comunicare
Fii la obiect:

v' Formuleaza clar ideea si motivul de ingrijorare;
v Foloseste un limbaj simplu si direct.

v Exprima sentimentele:

v Foloseste mesaje de tip “eu”

Vorbeste in humele tau.

v/ Exprima verbal sentimentele;
Vorbeste cu o voce calma;
Nu face presupuneri.
Foloseste incurajarile:
Priveste-l in ochi;

LSRN NI NN

Spune-i concret ce a facut;
v Foloseste mesaje de tip “eu” ca sa spui cum te simti.
Verifica ceea ce simte sau gandeste celalalt:

v’ Asculta cu atentie, nu-l grabi;
Pune intrebari cand nu intelegi;
Repeta ce ai auzit si intreaba daca ai inteles bine;

Pune mai multe intrebari.

AN NN

Fii clar si specific:
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v' Evita propozitiile lungi sau introducerile;
v" Fii direct atunci cand soliciti celuilalt s& faca ceva;

v" Concentreaza-te la fiecare subiect pe rand, nu la mai multe deodata

Organizatiile de succes se concentreazé pe comunicarea buné cu toate partile interesate
interne si externe. Mentinand oamenii informati despre diferite activitati de afaceri, puteti
limita neintelegerile, clarificati obiectivele si imbunatatiti productivitatea. Cand comunicati
cu partile interesate, asigurati-va ca va adaptati comunicarea in functie de nevoile publicului
dvs. si de cunostintele actuale.

Tntelegeti beneficiile comunicarii cu partile interesate

Comunicarea eficientd poate imbunatati operatiunile de afaceri la mai multe niveluri.
Unele dintre beneficiile comunicarii cu partile interesate includ:

v" Reducerea neintelegerilor in jurul produselor, serviciilor si proiectelor
Asigurarea respectarii termenelor si a bugetelor

Clarificarea asteptarilor de la partile interesate

Reducerea conflictelor intre grupurile de parti interesate

AR NEENIRN

Cresterea angajamentului si a investitiilor din partea partilor interesate
Prin comunicarea eficienta cu toate partile interesate, organizatia dvs. poate nu numai
s& imbunétateasca operatiunile interne cu angajatii, dar va puteti influenta si relatia cu
partile interesate externe.

Primul pas catre o comunicare eficienté este identificarea clara a publicuiui tinta. Care
sunt pariile interesate cu care trebuie sa comunicati? Pértile interesate interne pot include
angajati din prima linie, manageri de departamente, lideri de echipa si directori de
companie.

Partile interesate externe includ:

v’ clienti

v furnizori
producatori
parteneri de afaceri
investitorilor
mass-media

AN NN N

membrii comunitatii
Stabiliti obiective clare de comunicare
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Comunicarea eficientd necesitéd stabilirea clara a obiectivelor. Este esential sa
intelegeti scopul comunicarii dvs. Incercati s& informati oamenii despre informatii noi sau
incercati sa-i convingeti sé ia masuri? Doriti sa clarificati o neintelegere sau doriti sa oferiti
feedback? Cunoscéndu-va obiectivele, va puteti pregati mai bine mesajul si puteti identifica

modul potrivit de comunicare.

De exemplu, daca doriti s& spuneti clientilor potentiali despre o noua vanzare pe care o
are magazinul dvs., scopul dvs. nu este pur si simplu sa ii informati despre promotie. Scopul
tau, In acest caz, este sa-i convingi pe potentiali s& ia masuri: sa-ti cumperi produsele.
Cunoasterea acestui obiectiv final va afecta totul, de la cuvintele pe care le folositi pana la
modul in care comunicati.

Indiferent de céat de informala poate fi comunicarea dvs., este important sa va pregatiti
inainte de a vorbi cu partile interesate. in acest fel, nu pierzi timpul si resursele descoperind
mesajul tau pe loc. Fa-ti timp pentru a intelege ce informatii critice trebuie sa auda publicul tau.
Ce stiu ei deja? Unde sunt lacunele lor de cunostinte? Acest lucru va va ajuta sa va asigurati

ca comunicati informatiile potrivite la momentul potrivit.

Daca va intainiti cu managerii de departament despre actualizérile proiectelor, dar toate
partile interesate au deja cele mai recente informatii, ati putea sa le pierdeti timpul si sa le
scadeti productivitatea. in loc s treceti peste actualizarile pe care le cunosc deja, puteti folosi
timpul pentru a depana problemele proiectului, deoarece toate partile interesate critice vor fi in

camera. Acest tip de pregatire este important pentru cresterea productivitatii la locul de munca.

Ori de cate ori este posibil, este vital sa le spuneti partilor interesate despre ce veti discuta
in avans, astfel incat acestia sa aiba timp sa se pregateasca.

Evitati sa utilizati termeni prea tehnici sau jargonul din industrie daca publicul dvs. tinta nu
intelege acest lucru. In schimb, folositi termeni cu care sunt familiarizati si pe care s fi

foloseasca confortabil. Acest lucru ajutd la reducerea neintelegerilor si va clarifica obiectivele.

Daca vorbiti cu clienti potentiali despre o caracteristica tehnica a produsului dvs., de
exemplu, luati in considerare cat de multe stie deja prospectul. Daca nu au cunostinte tehnice,
informatiile pot fi irelevante pentru ei. in schimb, veti putea comunica mai bine daca va
concentrati pe beneficiile acelor caracteristici in limbajul de zi cu zi, mai degraba decét pe

specificatiile lor tehnice.

Asigurati-va ca tineti cont de diferentele culturale atunci cand comunicati. Unele culturi
sunt mai directe in conversatiile lor, in timp ce altele sunt mai blande. Tn unele culturi, contactul

vizual si gesturile agresive ale mainii sunt normale, in timp ce in altele sunt descurajate.
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Este important s& selectati modul potrivit de comunicare pentru a va atinge obiectivul. Este
posibil sa nu aveti nevoie de o intalnire personald cu un angajat daca obiectivul dvs. poate fi
indeplinit folosind un mesaj instantaneu rapid, de exemplu. Luati in considerare si nevoile
partilor interesate. Asigurati-va ca comunicarea este convenabila pentru ei. Incercati sa oferiti
stimulare vizualé in timpul prezentérilor lungi si a documentelor text lungi. Tmpér;i;i textul cu

fotografii, imagini, diagrame si videoclipuri pentru a va captiva publicul.

Atunci cand aveti de-a face cu potentiali si clienti, este important sa incercati s3 le captati
atentia fara a ocupa prea mult timp. Tn loc sa trimiteti un e-mail cu mai multe paragrafe,
incercati sa trimiteti un e-mail mai scurt, care s& contina marcatori. Acest lucru face continutul
mai usor de citit si poate imbunatati cantitatea de informatii pe care o digera potentialii dvs.

Acordati atentie dinamicii audientei

Comunicarea eficientd necesita o atentie atenta la indiciile nonverbale. Concentrati-va pe
limbajul corpului partenerului dvs. de comunicare, contactul vizual, tonul vocii si gesturile
mainilor.

Ajustati-va comunicarea in functie de modul in care reactioneaza publicul. De exemplu,
daca va intalniti cu investitori si va prezentati planul de afaceri, acordati atentie modului in care
acestia raspund. Dacé expresiile lor faciale par confuze, clarifica-ti punctele. Daca par iritati,
poate fi necesar s& dezamorsati tensiunea sau s cresteti viteza prezentarii. Poate fi necesar
sé& va ajustati propriul ton al vocii sau limbajul corpului pentru a ajuta publicul s& se simta mai
in largul dvs. si sa se concentreze pe prezentarea dvs.

De exemplu, dupa o intélnire de echipa, asigurati-va ca trimiteti proces-verbal de intalnire
partilor interesate. Acest lucru ii ajuta pe cei care au elemente de actiune s& vada termenele
limita si alte detalii relevante. Cei care nu au putut sé participe la intalnire pot ajunge din urma
la orice afacere importanta

Daca va intainiti cu potentiali client la un stand de expozitie, de exemplu, asigurati-va ca le
luati cartea de vizita, astfel incat sa ii puteti contacta pentru a-fi continua conversatia. Amintiti-
le de beneficiile produsului dvs. i incepeti s& construiti incredere prin impartasirea experientei
dvs. in industrie. Solicitati in mod regulat feedback

Partilor interesate dintr-o organizatie ne ofera rapid feedback ceea ce este un mare
beneficiu. Partile interesate externe sunt, de asemenea interesate sa-si ofere perspectivele
asupra afacerii dvs. Includeti sondaje regulate de comunicare pentru angajatii dvs., astfel incat
acestia sa aiba ocazia sa isi spuna péarerea. Puteti face sondajele anonime, astfel incat
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oamenii sa se simta confortabil sa fie sinceri. De asemenea, puteti cere feedback direct de la
partile interesate importante in timpul intalnirilor.

Pentru stakeholderii externi, luati in considerare trimiterea de scurte chestionare prin e-mail
in care clientii potentiali, clientii si partenerii au posibilitatea de a-si impartasi cunostintele
despre materialele dvs. de marketing si comunicare. Asigurati-va ca ati invatat din feedback-
ul primit si sa il incorporati in afacere, acolo unde este posibil. De exemplu, daca in prezent
trimiteti oferte prin e-mail o data pe saptamana si majoritatea respondentilor au spus ca este
prea des, este posibil s luati in considerare sis a reduceti numarul mesajelor. imbunatatiti-va

comunicarea concentrandu-va pe ceea ce doresc pariile interesate.

VI. MANAGEMENTUL RISCULUI

Managementul riscurilor cuprinde procesele de efectuare a planificarii, identificarii, analizei,
planificarii raspunsurilor, monitorizarii i controlului riscurilor in cadrul unui proiect. Obiectivele
managementului riscurilor in afaceri sunt majorarea probabilitaii si impactului evenimentelor
pozitive si reducerea probabilitatii si impactului evenimentelor negative.

Riscul este un eveniment sau o conditie incertad care, daca apare, are un efect pozitiv sau
negativ asupra unuia sau mai multor obiective ale proiectului cum ar fi continutul, programul de
executie, costul si calitatea. Un risc poate avea una sau mai multe cauze si, daca apare, acesta
poate avea unul sau mai multe efecte. O cauza poate fi o cerinta, ipoteza, constrangere sau o
conditie care creeaza posibilitatea unor efecte negative sau pozitive.

Identificarea riscurilor este procesul de determinare a riscurilor care pot afecta proiectul si de
documentare a caracteristicilor acestora. Principalele beneficii ale acestui proces sunt
documentarea riscurilor existente, dar si cunostintele si abilitatile pe care le dobandeste echipa
proiectului prin anticiparea evenimentelor.

Procesul de identificare a riscurilor conduce la completarea Registrului Riscurilor. Acesta este
un document in care sunt inregistrate rezultatele analizei de risc si planificarea réspunsurilor la
riscuri.

Lista riscurilor identificate - riscurile identificate sunt descrise cat mai detaliat posibil. Pentru
descrierea riscurilor se poate utiliza o structura simpla folosind detaliile riscurilor, de exemplu:
poate interveni un EVENIMENT care cauzeaza un IMPACT, sau daca existd o CAUZA, poate
aparea un EVENIMENT care conduce la un EFECT.

Lista raspunsurilor potentiale - raspunsurile potentiale fata de un risc pot fi identificate uneori in
timpul procesului ,ldentificarea riscurilor”. Daca sunt identificate in acest proces, raspunsurile

trebuie sa fie utilizate ca intrari in procesul ,Planificarea raspunsurilor la riscuri”.
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Planificarea raspunsurilor la riscuri

Cele patru strategii de tratare a riscurilor negative sau a amenintarilor sunt:

Evitarea (,,avoid”) - este o strategie de raspuns la risc prin care echipa de proiect actioneaza
pentru a elimina ameninfarea sau pentru a proteja proiectul de impactul sdu. De obicei implica
schimbarea planului de management al proiectului pentru a elimina complet amenintarea.
Transferul - este o strategie de raspuns la risc prin care echipa de proiect transfera impactul
negativ al amenintarii, impreuna cu responsabilitatea rdspunsului, catre un tert.

Diminuarea (,,mitigate”) - este o strategie de raspuns la risc prin care echipa de proiect
actioneaza pentru a reduce probabilitatea de aparitie sau impactul unui risc. Aceasta implica
reducerea probabilitatii si/sau impactului unui risc negativ pentru a se inscrie in limitele fixate
acceptabile.

Acceptarea - este o strategie de raspuns la risc prin care echipa de proiect decide sa
recunoasca riscul gi s& nu intreprinda nicio actiune decat daca acesta apare. Aceast3 strategie
este adoptata atunci cand nu este posibil sau este ineficient din punct de vedere al costurilor,
ca un risc specific sa fie tratat.

Cele patru strategii de tratare a oportunitatilor sunt:

Exploatarea (,,Exploit”) - poate fi selectatd pentru riscurile cu impact pozitiv atunci cand
organizatia doreste s& se asigure ca oportunitatea este realizatd. Aceasta strategie cautd sa
elimine incertitudinea asociata cu un anumit risc pozitiv, asigurandu-se c& oportunitatea are loc
cu certitudine.

Intensificarea (,,Enhance”) - este utilizata pentru a creste probabilitatea si/sau impactul pozitiv
al unei oportunitati. Identificarea si maximizarea generatorilor importanti ai acestor riscuri cu
impact pozitiv pot duce la cresterea probabilitatii aparitiei lor.

Partajarea (,,Share”) — impartirea unui risc pozitiv implica alocarea integrald sau partiala a
responsabilitatii oportunitatii catre o tertd parte care poate cel mai bine s& capteze oportunitatea
in beneficiul proiectului.

Acceptarea - reprezinta disponibilitatea de a profita de oportunitate atunci cand apare, dar fara
a o urmari Tn mod activ.

Succes!

Gabriela Mocanu — Expert Business Center SRL

“Fii atat de bun in ceea ce faci incat oamenii sa nu te poatd ignora.” - Robin Sharma
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