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Prefata

Initierea unei afaceri poate deveni o adevarata
provocare, mai ales pentru tinerii care, chiar
daca au idei minunate de afaceri, nu detin
suficiente cunostinte in domeniu: nu cunosc
modalitatile de analiza a pietei si tehnicile de
marketing, nu stiu cum sa elaboreze un plan
de afaceri si cum sa lanseze mai eficient un
produs sau serviciu pe piata.

Acest Ghid, elaborat si adaptat la contextul
national de catre expertii Organizatiei
Internationale a Muncii (ILO) vine in ajutorul
tuturor tinerilor care planifica sa lanseze o
afacere.

Ghidul a fost adaptat si testat in cadrul
Parteneriatului Local de Ocupare (LEP),
lansat in aprilie 2019 in raionul Cahul. Prin
aceasta publicatie, ILO si-a propus sa creeze
un instrument util de instruire pentru tinerii
inactivi identificati si Tnregistrati in calitate de
someri de catre Directia pentru Ocuparea
Fortei de Munca (DOFM) Cahul si cei care
au dat dovada de motivatie pentru a se auto-
angaja, prin intermediul lansarii unei activitati
economice in apicultura, oierit, industrie
creativa si mestesugarit.



Materialul prezentat in aceasta publicatie

a fost aplicat Tn cadrul instruirilor sustinute

de catre partenerii de implementare ai LEP
Cahul: Centrul de Business Cahul, Asociatia
Apicultorilor din Cahul, Asociatia de Economii Si
Imprumut "Faguras-Vadul lui Isac’.

Organizatia Internationald a Muncii aduce
multumiri Universitatii de Stat Cahul "B.P.
Hasdeu”, in persoana rectorului Andrei
Popa, pentru tot suportul oferit in organizarea
instruirilor. De asemenea, exprimam
recunostinta dr., conf. univ. Ana Nedelcu, din
cadrul Departamentului de Stiinte Economice
a Universitatii de Stat ,B.P. Hasdeu” pentru
adaptarea ghidului, completarea acestuia cu
exemple elocvente si pregatirea materialului de
instruire pentru partenerii de implementare ai
LEP Cahul.

Suntem siguri ca acest material va contribui
mult la imbunatatirea cunostintelor si abilitatilor
tinerilor care au lansat sau isi propun sa
lanseze o afacere, in special in zonele rurale.
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Introducere

Prezenta brosura a fost elaborata ca fisa de insotire
pentru setul de instrumente Biz-up. Abilitati de au-
to-angajare pentru tineri. Ghidul facilitatorului si setul
de instrumente. Aceasta brosura ofera un exemplu de
elaborare a unui ghid specific pentru tara de catre fa-
cilitatori pentru a fortifica abilitatile de auto-angajare a
tinerilor. In vederea adaptarii acestui Ghid al utilizato-
rului, facilitatorul trebuie sa ia in consideratie urmatoa-
rele puncte cheie pentru a raspunde nevoilor tinerilor
participanti la cursul de formare:

e Scopul Ghidului - sa decida daca Ghidul va fi uti-
lizat preponderent in timpul atelierului de instruire
(urmand a fi distribuit sub forma de brosura sau de
fise separate la fiecare sesiune) sau ca instrument
de referinta independent pentru cursul de formare
(de exemplu, ar putea fi distribuit la sfarsitul unei
sesiuni de consiliere in grup sau in timpul eveni-
mentelor de ghidare in cariera).

e Tintirea - sa stabileasca daca Ghidul ii va viza pe
toti tinerii sau un anumit grup de tineri.

e Caracteristicile auditoriului - sa selecteze cele mai
bune metode de instruire, exemple si activitati
tinand cont de sex, varsta, nivel de educatie, sta-
tutul profesional (studenti, persoanele in cautarea
unui loc de munca, angajati).

e Continutul - sa identifice daca toate subiectele
si sesiunile sunt relevante atat pentru circum-
stantele nationale, cat si pentru nevoile grupului
tinta. Aceasta va conduce la acel tip de ajustare,
care este necesar pentru a face continutul mai
adecvat si mai pertinent, inclusiv adaugand ori-
ce subiect sau sesiune care ar fi necesare. De
asemenea, identificati exemple locale, care pot fi
incorporate in versiunea ajustata la nevoi a Ghi-
dului utilizatorului.




Explicatie
pentru utilizator

Pentru ce
s-a elaborat
acest Ghid?

Scopul general al acestui ghid este de a oferi
tinerilor ghidare, ca acestia sa poata explora
diverse optiuni de auto-angajare si sa poata
intelege pasii necesari pentru initierea unei afaceri.

O persoana auto-angajata poate avea o viata foarte
multumitoare, atat in plan personal, cét si financiar.
Totusi, multi tineri, chiar daca au idei minunate de
afaceri, se confrunta cu dificultati in elaborarea
unui plan de afaceri sau lansarea unui produs

sau serviciu. Pot aparea dificultati si in obtinerea
banilor pentru finantarea afacerii, mai ales daca
persoana care planifica sa se auto-angajeze nu

are o istorie de creditare sau are o experienta de
muncé limitata. Tns&, existd numeroase exemple de
tineri care chiar conduc afaceri de succes.

Acest Ghid il conduce pe cititor prin diverse etape,
ajutand la imbunatétirea intelegerii oportunitatilor si
provocarilor legate de auto-angajare.




Pentru cine
este acest
Ghid?

Cum

utilizam
acest Ghid?

Acest instrument a fost conceput pentru tinerii cu
varste cuprinse intre 15 si 35 de ani, care pot citi,
scrie si face calcule aritmetice elementare.

Ghidul este conceput ca material insotitor pentru
activitatile de formare. insa, cititorul 7l poate folosi
si ca material de referintd, precum si in scopuri de
auto-invatare.

Procesul de invatare incepe cu autoevaluarea
punctelor forte si a punctelor slabe in raport cu

un set de abilitati si atitudini de auto-angajare;
apoi urmeaza cateva sfaturi despre generarea
ideilor de afaceri, evaluarea fezabilitatii acestora si
elaborarea unui plan de afaceri.




Cum este
structurat
acest Ghid?

Ghidul cuprinde sase capitole. Consecutivitatea

si continutul acestora sunt prezentate pe scurt

in graficul de mai jos. Capitolul introductiv ajuta
cititorului sa inteleaga termenii principali de afaceri
si sa-si descopere abilitatile de antreprenor. Al
doilea capitol se axeaza pe generarea de idei de
afaceri, gasirea informatiilor si pe activitati de retea.
Al treilea capitol vizeaza evaluarea fezabilitatii
ideilor de afaceri si conduce la o analiza a pietei.
Al patrulea capitol ajuta cititorului sa identifice
resursele umane si financiare necesare pentru
functionarea afacerii si introduce conceptul

de planificare a afacerii. Al cincilea capitol se
concentreaza pe gasirea si gestionarea resurselor
financiare. Capitolul final ajuta utilizatorului sa
uneasa toate elementele impreuna intr-un plan

de afaceri. Unele exemple si formulare sunt fie
incorporate n text, fie oferite in anexe. Anexele
includ si un glosar al termenilor de afaceri.
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CE PRESUPUNE AUTO-ANGAJAREA

Ce presupune

Capitolul :
auto-angajarea

1. Despre ce este  Aveti toate cele necesare pentru a deveni auto-angajat?

auto-angajarea? Ce inseamna auto-angajarea? Auto-angajarea se preo-
cupa de modul in care oamenii creeaza si pun in aplicare
idei si metode noi pentru a produce bunuri si a presta
servicii. Termenii ,auto-angajat”, ,antreprenor”, ,proprietar
al unei afaceri” se refera la orice persoana, care isi cre-
eaza propriul castig sub forma unei activitati de afaceri,
contract sau activitati de liber profesionist. Auto-angaja-
rea are centrata o persoana, care are un loc de munca
sau o activitate independenta, sau un grup mic de oa-
meni, cu sau fara angajati remunerati.

Pentru a intelege mai bine ce inseamna antreprenoriatul,
ganditi-va la o afacere locala bine cunoscuta, la o acti-
vitate independenta sau la un antreprenor de succes si
incercati sa descrieti intr-o propozitie ce fac aceste intre-
prinderi sau persoane.

Ex1: Brutaria La Plopi coace si Ex2: Domnul Albu este instalator;

ambaleaza paine si prajituri pentru el monteaza si repara instalatii de

vanzare catre comunitatea locala aprovizionare cu apa (de exemplu,
chiuvete, robinete, conducte de apa,
bai).



Cum inteleg
daca
auto-angajarea
este pentru
mine?

Generalizand cele de mai sus, antreprenorul de succes
nu se rezuma doar la detinerea unei afaceri profitabile,
ci presupune niste calitati profesionale si personale bine
dezvoltate prin experienta si efort.

In anul 2017 numérul de intreprinderi din Republica Moldova a
atins nivelul de peste 54 300, din care 85 % erau intreprinderi mi-
cro (péna la 9 salariati). lar populatia antrenata in aceste intreprin-
deri a atins nivelul de 1,2 milioane de persoane, din care 35 % sunt
implicate in gestionarea afacerii proprii sau de familie.

Tnainte de a initia o afacere, merita sa revizuiti ideile de
afaceri si sa evaluati cat de bine aveti dezvoltata compe-
tenta antreprenoriala. incercati s& raspundeti la urmatoa-
rele intrebari:

v' Cat de bine va este dezvoltata imaginatia si cat de
creativ sunteti?

v’ Cat de clara va este viziunea privind viitorul dvs.?

v" Cat de increzut sunteti in propriile forte si cat efort
depuneti pentru dezvoltare?

v" Care este nivelul motivatiei de a atinge succesul si
cat de bine i puteti motiva pe cei din jur?

v' Cat de ambitios sunteti si cat de des atingeti scopu-
rile propuse?

v Cum gestionati resursele (ex. finantele, timpul)?

v" Cat de eficient comunicati si lucrati in echipa?

v" Cum reactionati la stres, risc si incertitudine?

v" Sunteti gata sa luati initiativa, cand e cazul?

v Invétati din propria experienta?

Caracteristicile mentionate mai sus sunt fundamentale
pentru competenta antreprenoriald, care poate fi dezvol-
tata, desi unii oameni sunt mai predispusi decéat altii sa se
angajeze in activitati independente.

Primul pas catre initierea unei afaceri sau auto-angaja-
re este cunoasterea de sine, adica evaluarea propriilor
abilitati si determinarea nivelului de pregatire pentru

a deveni un antreprenor. Sunt disponibile diferite in-
strumente de evaluare, care va pot ajuta sa obtineti o
imagine clara despre ce semnifica «a fi antreprenor».
O selectie de instrumente de autoevaluare care pot fi
descaércate din internet sunt incluse in anexa 4 la acest
ghid. Aveti in vedere ca nu exista raspunsuri «corecte»
sau «gresite» in procesul autocunoasterii.
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Odata ce ati finalizat testele de autoevaluare, adresati-va
unui prieten sau unui membru al familiei pentru a va veri-
fica raspunsurile. Exista vreo abilitate pe care altii o apre-
ciaza mai mult, decét ati apreciat-o dvs.? Daca da, credeti
ca vati subevaluat sau ati supraapreciat abilitatile? Gan-
diti-va cum va puteti imbunatati abilitatile (de exemplu,
organizarea si planificarea, asumarea de riscuri, comuni-
care eficienta). Retineti ca imbunatatirea acestor abilitati
nu este utilda numai pentru initierea unei afaceri, dar si
pentru perspectivele de angajare si viatd personala.

Ce faceti, daca rezultatele testelor de autocunoastere nu
v-au dat rezultate clare? Va fi nevoie s& va ganditi mai
atent la obiectivele carierei dvs. si s& efectuati cercetari
suplimentare inainte de a initia o afacere proprie.

Raspunsurile v" Cautati venituri mai mari, satisfactie personala, un pro-
la urmatoarele gram de lucru flexibil? Ganditi-va la obiectivele personale
intrebiri sau de cariera pe care sperati sa le realizati.

va pot ajuta v Aveti un spirit de initiativa bine dezvoltat? Va depinde
si va clarificati de dvs., nu de altcineva, cum va veti organiza timpul, ce

ideile proiecte veti dezvolta.

v' Cat de bine va descurcati cu diferite tipuri de oameni?
Ali putea sa va ocupati de clienti exigenti, furnizorii nesiguri
si angajati nesatisfacuti in interesele afacerii dvs.? Pro-
prietarii de afaceri trebuie sa dezvolte relatii de lucru cu o
varietate de persoane, inclusiv clienti, furnizori, angajati,
bancheri si profesionisti, cum ar fi avocati si contabili.

v' Cat de bun sunteti la luarea deciziilor? Proprietarii de
intreprinderi trebuie sa ia decizii in mod independent,
deseori rapid si sub presiune.

v Cum se potrivesc abilitatile dvs. curente si experienta de
lucru cu tipul de afacere care va intereseaza? Ganditi-va
la abilitatile pe care le-ati dobandit la scoala si la locul de
munca.

v' Cat de bine va puteti planifica si organiza? O buna or-
ganizare si planificare - a finantelor, a resurselor umane si
a productiei - sunt esentiale pentru operatiunile de afaceri.

v Determinarea dvs. este suficient de puternica pentru
a va mentine motivatia? Gestionarea unei afaceri este
foarte solicitanta. Motivatia va va ajuta in perioadele de
incetinire si suprasolicitare.



Ce spune Comisia Europeanda despre antreprenoriat: ,,Antrepreno-
riatul este sursa principaléa a cresterii economice si credrii de locuri
de muncé, ce deschide noi piete si promoveaza noi competente
si capacitati. Antreprenoriatul face economiile mai competitive si
inovatoare si este esential pentru atingerea obiectivelor mai multor

politici sectoriale europene. Provocarea cea mai mare a Uniunii
Europene — cét mai multi antreprenori in Europa.”
(Planul de Actiuni ANTREPRENORIAT 2020).

2. Cum sa
identifici cea
mai potrivita
idee de
afacere?

v Cum afacerea va va afecta viata de familie? Primii cati-
va ani dupa lansarea afecrii pot fi solicitanti pentru viata
de familie. Pot exista dificultati financiare pana cand afa-
cerea devine profitabila, ceea ce ar putea dura luni sau
chiar ani. Este posibil sa fiti nevoit sa va adaptati la un
nivel de trai mai mic sau sa va riscati bunurile familiei.

Pentru a dezvolta o afacere proprie este nevoie, in primul
rand, de o idee viabild. Generarea de idei este un proces
inovator si creativ. Uneori, aspectul cel mai dificil in initie-
rea unei afaceri consta in alegerea ideii de afaceri. Chiar
daca aveti in minte o idee de afaceri generala, de obicei
aceasta necesita sa fie analizata, adaptata sau regandita.
Cele mai bune idei de afaceri, in cele mai multe cazuri, se
refera la abilitati, hobby-uri, interese si retele sociale ale
persoanei. Cu alte cuvinte, cele mai bune idei pentru o
afacere noua sunt cele In care persoanele stiu ce sa faca
si le place sa faca.

Orice idee buna de afaceri ar putea fi o inventie, un pro-
dus sau un serviciu nou, o idee originala sau o solutie
pentru o problema de zi cu zi. Ca ideea de afaceri sa de-
vina o afacere de succes nu trebuie neaparat ca aceasta
sa se refere la produse sau servicii unice. Majoritatea
antreprenorilor au obtinut succes prin exploatarea ideilor
obisnuite, fabricAnd un produs sau prestand un serviciu
care este similar cu ofertele existente, oferind in acelasi
timp o valoare mai mare pentru clienti prin calitatea mai
nalta a produsului, deservirii s.a.

Atunci cand creati idei de afaceri, este mai bine sa incer-
cati sa va mentineti mintea deschisa la tot. Obiectivul de
baza este sa gasiti cat mai multe idei posibile si sa faceti
o lista a tuturor oportunitatilor de afaceri posibile. Cu o lis-
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ta, veti avea mai multe optiuni! Apoi, puteti s& scanati lista
si sa evidentiati ideile care va suna cel mai bine si par sa
fie cele mai profitabile.

Cateva metode » Regula 10/8{5. Re_latat,i ideea de afacgri _Ia 10 persoane

de evaluare cunoscute, daca 8 din acestea vor aprecia ideea, atunci
C se merita sa o prelucrati mai departe. Daca numai 5 din

a ideilor cei intrebati au sustinut-o, atunci stergeti-o de pe lista.

de afaceri > Consultarea expertului din domeniu. intalnirile de

afaceri si atelierele de lucru sunt acele locuri unde puteti
intalni diferiti afaceristi de succes, ce va pot ajuta cu o
opinie.

> Utilizarea internetului si a retelelor de socializare.
Motoarele de cautare si retelele sociale va pot ajuta sa
determinati potentialul ideii de afaceri (cat de des se cau-
ta asa oferte, care este reactia de raspuns in cadrul gru-
purilor tematice pe retelele sociale).

» Analiza SWOT. Pentru acele idei ramase din lista initi-
ala aplicati tehnica de analiza SWOT:

v puncte tari (ex. cunostinte si experienta in domeniu,
surse proprii, preturi accesibile pentru produs/serviciu;

v puncte slabe (ex. Lipsa strategiei de marketing si abili-
tati de management, acces limitat la materie prima),

v oportunitati (ex. acces la surse de finantare, sustinerea
de stat a afacerilor mici, lipsa concurentei) si

v’ riscuri (ex. Utilizarea gajului ca garantie, concurenta
mare).

10



Idei de afaceri de succes

Servicii de cleaning

in 2011 lon Lapteanu, revenind din strainatate, a decis sa investeasca
banii castigati si experienta acumulata intr-o afacere proprie de prestare
a serviciilor de curatenie in case si oficii.

Participarea in diverse programe de instruire si de finantare, i-a permis
sa extinda considerabil afacerea. Actualmente, intreprinderea sa, denu-
mita ,Arta curateniei”, presteaza o gama larga de servicii de cleaning:
servicii de curatenie (generala, expres, dupa reparatie), servicii de intre-
tinere (oficii, hoteluri, spatii comerciale), spalarea geamurilor, curatare
chimica si servicii suplimentare (gradina, garderoba s.a.).

Printre clienti si parteneri se enumera companiile mari din diferite dome-
nii. Comunicarea cu consumatorii este facilitata prin intermediul site-ului
sau (http://www.artacurateniei.md), unde clientii actuali si potentiali pot
face cunostinta cu serviciile propuse (este disponibil si un magazin on-li-
ne cu produse aferente serviciilor prestate), preturile si promotiile (este
propus si un calculator online), diverse certificate si politici.

N

Afacere de familie in domeniul apiculturii

Alexandr Gaidarji din UTA Gagauzia a reusit sa transforme pasiunea
familiei pentru apicultura intr-o afacere profitabild. Acumuléand cunos-
tinte si experienta inca din frageda copilarie despre procesele legate
de hrand, dezvoltarea familiilor de albine si colectarea mierii din faguri,
Alexandr a reusit sa acceseze finantari suplimentare (180 mii credit si
120 mii sprijin financiar nerambursabil), ceea ce i-a permis sa mareas-
ca numarul de familii de albine de la 30 la 125.

Alexandr planifica sa-si extinda afacerea prin procurarea liniei de amba-
lare, ceea ce va permite sa acceseze alte piete, precum si prin diversifi-
carea activitatii apicole si anume prin inmultirea si vanzarea familiilor de
albine.

11



IMPORTANTA INFORMATIEI

Capitolul

Tipologia afacerilor
si modalitatile
de lansare

12

Importanta informatiei

Afacerea proprie poate fi lansata in diferite modalitati,
cele mai esentiale tipuri sunt:

lansarea afacerii proprii (de la zero), cumpaérarea unei
afaceri existente si franciza.

Deschiderea afacerii proprii bazata pe idee de afaceri
selectate de antreprenor este cea mai preferabila, dar
si cea mai riscanta metoda de initiere a unei afaceri.
Aceasta modalitate de lansare a afacerii este avan-
tajoasa prin faptul ca permite implementarea nelimi-
tata a ideilor proprii si formarea unei reputatii proprii.
Antreprenorul si creeaza afacerea in conformitate cu
propria viziune, selectand, in mod independent, per-
sonalul si amplasarea.

Totodata, mentionam ca deschiderea unei afaceri
de la zero presupune investitii mai mari si timp mai
mult acordat proceselor antreprenoriale: angajarea
personalului, procurarea echipamentului, funda-
mentarea si dezvoltarea relatiilor de parteneriat,
fidelizarea clientilor s.a.



1. Cautarea Exista mai multe institutii si agentii care ofera informatii
informatiei despre oportunitatile de auto-angajare si despre modul de
’ infiintare a propriei afaceri. Acestea includ de obicei came-

re de comert, agentii de dezvoltare a afacerilor, serviciile
publice de ocupare, banci si institutii de microcreditare,
organizatii comunitare si servicii publice, cum ar fi munici-
palitatea si autoritatea fiscala. Astazi, cel mai obisnuit mod
de a gasi informatii este prin internet, poate fi utila si lista-
rea serviciilor publice si private locale. Daca nu sunteti si-
gur unde gasiti tipul informatiei de care aveti nevie si unde
sa o localizati, vizitarea bibliotecii publice locale poate fi un
bun punct de plecare. Consultarea cu vecinii, prietenii si
membrii familiei ar putea fi o optiune. Acestia s-ar putea sa
cunosca pe altcineva la care sa va poata referi.

Exemple de organizatii care pot oferi informatii:

ORGANIZATIA PENTRU DEZVOLTAREA SEC-

TORULUI INTREPRINDERILOR MICI $| MIJLOCII
ODIMM  comm

oRamzaa e pevoares siconul - gste 0 institutie publica care sustine antreprenoriatul

din Republica Moldova. Obiectivul ODIMM este de
a-i ghida pe cei care isi doresc sa lanseze o afacere prin verificarea ideilor ori-
ginale survenite, sursele de finantare disponibile, accesarea unor programe si
oferirea posibilitatii de a-si dezvolta businessul, de a-I face prosper si functio-
nal, atatintara cat sipeste hotare.

https://odimm.md/ro/

AGENTIA NA'[IONALA PENTRU OCUPAREA
u Agentia Nationala pentru FORTEI DE MUNCA (ANOFM)

OcupareaforeideMuncd  oste gutoritatea administrativa subordonata Ministe-
rului Sanatatii, Muncii si Protectiei Sociale, imputer-

nicita sa asigure implementarea politicii in domeniul promovarii ocuparii fortei de
munca, migratiei fortei de munca si asigurarii de somaj. Obiectivul ANOFM este
de a spori posibilitatile de ocupare a persoanelor aflate in cautarea unui loc de
munca si sustine angajatorii la identificarea fortei de munca calificate si crearea
locurilor noi de munca. Una din masurile deocupare implementate de catre AN-
OFM este oferirea de consultanta, asistenta si sprijinirea initierii unei afaceri ( art
39, Legea 105/ 14.06.2018)

http://anofm.md
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IMPORTANTA INFORMATIEI

2. Networking-ul

Ce presupune
networkingul?

Exemplu
de networking

14

Cautarea si analiza de informatii, precum si crearea de
networking, sunt factori cheie in intelegerea fezabilitatii
ideii dvs. de afaceri.

Networkingul presupune gasirea, cultivarea si extinde-
rea de ,contacte” utile, altfel spus crearea de retele de
contacte. Acesta incepe prin identificarea cine detine
informatiile si cunostintele de care aveti nevoie. Fami-
lia, prietenii, cunoscutii, administratorii locali si oamenii
de afaceri care va pot oferi multe informatii si pot crea
contacte suplimentare utile pentru afaceri, angajare si
viata comunitatii. Va puteti dori sa faceti o inventariere
a networkingului prin enumerarea tuturor persoanele pe
care le cunosteti, indicand cine sunt (hume si date de
contact), ce fac si cum va pot ajuta. Apoi puteti reorgani-
za aceasta lista n functie de categorii (de exemplu, infi-
intarea afacerii, angajarea,instruirea, finantarea).

Domnul Peter Violet (hnumarul de telefon 3030303) este
instalator. El are nevoie de ajutor in luna aprilie, cand
locuitorii Tsi instaleaza sistemele de irigare a gradinilor
pentru vard. Domnul Violet imi poate oferi un loc de mun-
ca (angajare), el imi poate arata cum sa devin instalator
(formare) si putem deveni parteneri de afaceri (angajare
independenta).



INVENTARIEREA RETELEI




IMPORTANTA INFORMATIEI

Intreprinderea cu statut de persoand fizicd se echiva-
leaza cu insusi antreprenorul, care poarta raspunderea
’ nelimitata pentru obligatiile intreprinderi cu intreg patri-

N y  moniul sau.

In cadrul intreprinderii cu statut de persoand juridi-
ca, antreprenorul poarta rdaspundere pentru obligatiile
acesteia doar in limita cotei sale de proprietate.
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Aspecte Iegale Antreprenorul poate lansa o afacere sub diferite forme orga-
ale initierii nizatorico-juridice, unele dintre care detin statut de persoana

unei afaceri fizica, iar altele de persoana juridica.

Activitatea de antreprenoriat cu statut de persoana fizica
poate fi practicata in Republica Moldova sub urmatoarele
forme organizatorico-juridice:

v Intreprindere individuala - apartine cetdteanului, cu drept de proprietate
privata, sau membrilor familiei acestuia, cu drept de proprietate comuna. Pa-
trimoniul intreprinderii individuale se formeaza pe baza bunurilor cetateanului
(familiei). Tn agricultura exist& un singur tip de intreprindere individuala - gospo-
daria taraneasca (de fermier).

v Societate in nume colectiv reprezinta o intreprindere fondata de doua si
mai multe persoane juridice si (sau) persoane fizice care si-au asociat bu-
nurile in scopul desfasurarii in comun a unei activitati de antreprenoriat, sub
aceeasi firma, Tn baza contractului de constituire. Pentru obligatiile societatii
toti asociatii poarta raspundere solidara nelimitata cu intreg patrimoniul lor.

v" Societate in comandita reprezinta o intreprindere fondata de doua si mai
multe persoane juridice si (sau) persoane fizice care si-au asociat bunurile in
scopul desfasurarii Tn comun a unei activitati de antreprenoriat, sub aceeasi
firma, Tn baza contractului de constituire (de societate) incheiat intre acestea.
Societatea in comandita are in componenta sa cel putin un comanditat (asoci-
at cu cota deplina de participare, poarta raspundere nelimitata si solidara pentru
obligatiile societatii) si un comanditar (membru-finantator al intreprinderii, care
raspunde pentru obligatiile asociatiei numai Tn limita cotei de participare, nea-
vand dreptul sa participe la conducerea si administrarea societatii).

Activitatea de antreprenoriat cu statut de persoana juridica
poate fi practicata in Republica Moldova sub forma de societa-
te comerciala sau cooperativa.

Societatea comerciala poate avea forma fie de societate pe
actiuni, in care antreprenorii sunt denumiti actionari si partici-
pa la administrarea afacerii, precum si raspund pentru obliga-
tiile societatii in limitele valorii actiunilor sale, fie de societate
de raspundere limitata, in care antreprenori sunt denumiti
asociati, ce gestioneaza afacerea in limitele cotelor sale.
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1. Brandul -
element cheie
in lansarea unei
afaceri

18

Cercetarea pietei
si tehnici de marketing

Brandul sau marca comerciala se utilizeaza de mult
timp, poate chiar de la Tnceputul relatiilor comerciale,
rolul sau initial rezumandu-se la crearea unei imagini a
produsului, aftfel incat consumatorul sa-l identifice si sa-|
recunoasca usor.

Crearea brandului unei afaceri sau brandingul este, de
fapt, cheia succesului unei afaceri. Odata cu globalizarea
si digitalizarea proceselor antreprenoriale, consumatorul
de azi este tentat sa procure bunuri si servicii din orice
colt al lumii. De aceea, diferentierea de concurenti, crea-
rea unei brand, ce presupune un stil si o cultura distincta,
reprezintd fundamentul fidelizarii clientilor si dezvoltarii
ulterioare a afacerii.

v Brandul reprezinta sufletul unei afaceri, care
ofera o infatisare clara unei activitati antreprenoriale ,fara
chip”. Prin brand, antreprenorul reuseste sa-i comunice
consumatorului tintd care este filosofia afacerii, valorile si
solutiile oferite;

v" Brandul este un instrument de formare si dezvol-
tare a relatiilor de incredere cu clientii si partenerii sai;

v Brandul influenteaza decizia clientului, caci in-
crederea (castigata) acestuia permite afacerii sa-| fidelize-
ze, iar, prin urmare, clientul va continua sa aleaga produ-
sul sau serviciul oferit anume de aceasta companie;

v Brandul poate deveni un puternic avantaj com-
petitiv, care va oferi o prioritate afacerii fata de concuren-
tii sai.

v Branding reprezinta baza strategiei de expansiu-
ne a afacerii. Cum poti sa cuceresti mai multi clienti, daca
nu poti sa asiguri loialitatea clientilor actuali?

v In cele din urm4, brandul face produsul sau ser-
viciul deosebit, ceea ce ofera posibilitatea antreprenorului
sa vanda mai scump.



Compania ,,Oldcom” S.A. activeaza Tn domeniul indus-
triei usoare din 1994, specializdndu-se in producerea
incaltamintei si accesoriilor. Actualmente, aceasta in-
treprindere detine pozitia de lider in segmentul sau (in-
caltaminte din PVC, incaltaminte cu fete textile si talpa
injectata si incaltaminte din EVA).

La baza crearii brandului au stat urmatoarele:

- Diferentierea clara de concurenti prin oferirea
calitatii maxime la cele mai avantajoase preturi, prin aspect placut si lejeritate
sporita;

- Misiune simpla, dar nobila: oferirea clientilor motive pentru mai multa
miscare, prin producerea incalfamintei confortabile, lejere, absolut practice, dar
si placute ca aspect;

- Transmiterea clientilor a valorilor sincere: responsabilitate si grija fata
de tot ce fac; atasament fata de clienti; deschidere si interes fata de noi piete si
provocari;

- O denumire si un logo ce-si pastreaza valoarea oriunde (pe produse,
cutii, online);

- Un mesaj simplu, dar care reflecta esenta: Absolutely practical (abso-
lut practic).

2. Analiza pietei Urmatorul pas dupa crearea brandului este elaborarea
si marketing-fjl strategiei de marketing a afacerii. Activitatea de mar-

’ keting este o activitate complexa, care implica nu doar
promovarea produsului, ci si cercetarea pietii, cunoaste-
rea potentialilor clienti, stabilirea preturilor si canalelor de
distributie, elaborarea politicilor de promovare si comer-
cializare a produselor.

in domeniul marketingului, setul de instrumente utilizate
de catre antreprenor pentru obtinerea reactiei dorite de
la consumatorii tintd este denumita ,mixul de marketing”,
care se aplica, cel mai des, sub forma ,celor 4 P”: produ-
sul, pretul, plasamentul (distributia) si promovarea.
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Produsul

La lansarea afacerii, antreprenorul tre-
buie, neaparat, sa cunoasca trasaturile
specifice ale produsului/ serviciului sau,
prin ce se deosebeste acesta de ceea
ce propun concurentii si cui este destinat
produsul/serviciului. in prezent, se folo-
sesc pe larg urmatoarele doua tehnici:

- Elaborarea portretului clientului
ideal;

- Elaborarea propunerii unice de
vanzare (USP).

Portretul clientului ideal este un exerci-
tiu de vizualizare a potentialului client.
Identificarea detaliata a specificului, inte-
reselor, problemelor si necesitatilor po-
tentialilor clienti ne permite sa intelegem
cum sa elaboram o oferta unica, cum sa
distribuim si sa promovam eficient pro-
dusul nostru. Etapele elaborarii portretu-
lui clientului ideal sunt urmatoarele:

- Informatia generala despre
client: genul, varsta, starea civila si

mediul de trai. De exemplu, ne orientam
spre tineri din mediul rural sau urban,
plecati din localitatea natala, care inca
nu au intemeiat familii.

- Educatia si serviciu: identifi-
cam nivelul studiilor si sursa principala
de venit. Continuam exemplul nostru
prin adaugarea unor detalii, clientii ideali
sunt studentii sau tineri angajati in cam-
pul muncii, veniti din alte localitati pentru
studii sau serviciu, deci care traiesc la
camin sau gazda.

Tehnica ,,Propunere unica de van-
zare” implica cunostinte aprofundate
despre preferintele consumatorului tin-
ta. Astfel, dupa elaborarea portretului
clientului ideal, puteti trece la elabora-
rea ofertei unice, care reprezinta o pro-
pozitie despre produsul/ serviciul oferit
consumatorului si rdspunde la principa-
la intrebare a clientului: ,De ce trebuie
sa aleg anume produsul dvs. sau cu ce
este mai bun produsul dvs. fata de cel
al concurentilor?”.




Pretul

La stabilirea pretului produsului, antre-
prenorul trebuie sa ia in considerare
valoarea perceputa pe care o ofera
produsul. Exista mai multe strategii de
stabilire a preturilor, cele mai principale
fiind urmatoarele:

1. Strategia de penetrare a pietei.
Aceasta strategie se aplica pe termen
lung si consta in stabilirea unui pref re-
dus la lansarea produsului in vederea
atragerii clientilor si fidelizarii ulterioa-
re. Ea trebuie insotitd de o promovare
si o distributie intensiva a produsului.
Volumul mare de vanzari contribuie la
reducerea costului unitar al productiei,
iar pretul scazut impiedica patrunderea
concurentilor noi pe piata.

2. Strategia de fructificare a avanta-
jului de piata. Aceasta strategie con-
sta Tn stabilirea unui pret foarte inalt
la un produs nou si unic, astfel oferind
posibilitate antreprenorului sa obtina
profit semnificativ si sa recupereze
investitia. Strategia pretului Tnalt este
potrivita atunci cand consumatorul tinta
isi permite asa pret si cand produsul,
desi e nou si unic, poate fi rapid imitat
de concurenti.

3. Strategia preturilor ,,captive”. Se
utilizeaza atunci cand produsele unei
game sunt complementare, stabilindu-se
un produs care, prin pretul sau accesibil,
sa stimuleze consumatorii in cumpara-
rea celuilalt produs.

4. Strategia pretului prestigios. Aceas-
ta strategie se utilizeaza atunci, cand

se urmareste formarea unei imagini de
prestigiu a unei gamei sortimentale,
ceea ce devine posibil prin introducerea
unui produs de calitate ridicata la un pref

ridicat in cadrul unei game de produse,
urmand ca celelalte articole sa benefi-
cieze de imaginea pozitiva asigurata de
acesta.

5. Strategii de ajustare a preturilor.
Aceasta categorie de strategii presupu-
ne utilizarea diverselor tehnici promotio-
nale, reduceri comerciale, diferentierea
pe categorii de consumatori.

6. Strategii reactive la preturile concu-
rentilor. Alinierea la preturile concuren-
tilor poate fi realizata imediat sau cu o
oarecare intarziere, in aceeasi proportie
sau in proportji diferite.

Pentru a alege strategia potrivita de
stabilire a preturilor, antreprenorul
trebuie sa fie capabil sa raspunda la
urmatoarele intrebari: Care este costul
produsului sau serviciului sau? Care
este valoarea produselor/ serviciilor
percepute de clienti? Ar putea o scade-
re usoara a pretului s sporeasca sem-
nificativ cota de piata? Poate pretul
curent al produsului sa respecte pretul
concurentilor?

Plasamentul

Antreprenorul trebuie sa aiba o viziune
clara despre locul in care consumatorii
vor cumpara produsul sau si cum il
vor cumpara. Totodata, este nevoie sa
se determine cel mai bun loc si cea
mai buna metoda de vanzare pentru

a ajunge la potentialii clienti si pentru
a avea cel mai inalt nivel posibil de
vanzari. De asemenea, e important

ca antreprenorul sa inteleaga daca
are nevoie sa aiba mai mult de un loc
de vanzare pentru a satisface nevoile
diferitilor potentiali clienti.
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Trebuie sa cercetati si examinati diferite
locatii, precum si sa comparati costurile
de Tnchiriere sau de cumparare a aces-
tora. Va trebui sa observati fluxul de
persoane si vehicule la diferite ore si zile
ale saptamanii, precum si sa atrageti
atentia asupra prezentei instalatiilor de
transport, spatiilor de incarcare, accesul
catre furnizori, etc.

Promovare

In primul rand, o strategie de promovare
ar trebui sa contina niste obiective spe-
cifice, clare si masurabile (nr. de clienti
noi, volumul vanzarilor, nr. de accesari
s.a.). Aceste obiective pot fi usor tra-
sate, daca cunoasteti bine cine sunt
consumatorii tinté (Portretul clientului
ideal) si cu ce puteti sa atrageti acesti
consumatori tinta (propunerea unica de
vanzare).

Tn alegerea metodelor de promovare
conteaza mult marimea bugetului de
promovare, cu cat mai mare e bugetul,
cu atat e mai simplu pentru antreprenor,
caci poate recurge la servicii profesio-
niste de marketing.

Printre metodele ce pot fi aplicate,
atunci cand antreprenorul dispune de
un buget de promovare, se enumera
urmatoarele:

- Publicitatea — o metoda de
promovare prin intermediul: spoturilor
publicitare transmise pe TV sau radio;
avize tiparite in ziare, reviste; publicitate
exterioara (panouri stradale, avize in
mijloacele de transport public; materi-
ale tiparite (fluturasi, pliante, cataloage
s.a.); publicitate on-line (reclama con-
textuala, banere pe site-uri, publicitate
in retelele de socializare s.a.).

- Promovarea vanzarilor — o
metoda de promovare ce utilizeaza
diverse promotii si are ca scop genera-
rea de vanzari suplimentare imediate
(reduceri de pret, tombole, concursuri,
vanzari pe credit s.a.).

- Negocierea. Daca afacerea
presupune vanzari directe, adica inter-
actiunea angajatilor (vanzatorilor) cu
consumatorul final, atunci ca tehnica de
promovare poate fi utilizata negocierea,
sau promovarea prin vanzatori. In acest
caz, vanzatorii trebuie sa fie antrenati
cum sa abordeze diferite categorii de
clienti, cum sa negocieze si sa vanda
diverse produse si servicii.

- Relatiile cu publicul. Aceasta
metoda consta in promovarea imaginii
afacerii, dezvoltarii unor relatii de incre-
dere cu publicul prin intermediul sponso-
rizarilor, activitatilor sociale s.a.

- Promovarea in cadrul expo-
zitiilor.

Cum sa promovezi afacerea/produ-
sul/serviciul daca bugetul este limitat
sau foarte limitat?

Era digitala ofera antreprenorilor diver-
se oportunitati de promovare a propriilor
afaceri, o0 mare parte dintre care implica
mai mult creativitate, decat buget. Ast-
fel, daca initiati propria afacere si nu
dispuneti de un buget consistent pentru
a promovare, atunci va recomandam
urmatoarele tehnici:

- Marketing prin retele soci-
ale (SMM). COrice retea de socializare
propune servicii de publicitate, dar,
in acelasi timp, ofera si posibilitatea
promovarii gratuite a afacerii. De
exemplu, reteaua ,Facebook” ofera



posibilitatea crearii gratuite a profilului
(pentru persoane), a paginii (pentru
afaceri, organizatii, institutii publice
sau persoane publice), a grupurilor
tematice sau locale si a evenimente-
lor. Postarea diverselor anunturi, ima-
gini si video materiale pot fi realizate
gratuit.

- Video-marketing. Orice an-
treprenor ce are un smartphone poate
filma si prelucra niste video materiale,
care pot deveni virale si aduce beneficii
simititoare la dezvoltarea brandului,
promovarea in masa a produsului. Un
video facut de sine statator nu poate
concura cu un spot publicitar realizat de
o echipa de profesionisti, dar prin niste
secvente video postate pe retelele de
socializare (facebook, instagram s.a.)
antreprenorul se aproprie de publicul
larg, de consumatorii tinta.

Pentru ca aceste doua metode sa con-
duca la rezultate palpabile, este nevoie
ca acestea sa fie combinate cu urma-
toarea metoda de promovare:

- Marketing prin continut
(Content-Marketing). Aceasta metoda
are la baza ideea ca pentru a vinde
ceva, trebuie sa oferi clientului tu ceva
util in mod gratuit. Astfel, prin interme-
diul blog-ului sau retelelor de socia-
lizare, un antreprenor poate construi
o relatie de lunga durata cu publicul,
format atat din clienti actuali, cat si din
cei potentiali. De exemplu, o afacere din
domeniul alimentatiei publice ar putea
sa se promoveze prin diverse postari
utile Tn diferite formate (text, imagini,
video) — ,,cum sa combini corect ali-
mentele?”, ,7 retete culinare de post”,
,Cum sa cuceresti inima unui barbat prin
gatit’s.a.m.d.

Analiza de piata va va ajuta sa descoperiti cat de
fezabila este ideea dvs. de afaceri inainte de a inves-
ti timp si bani in aceasta. In aceasts faza este posibil
sa descoperiti ca ideea dvs. de afaceri are sanse
mici de succes (ar costa prea mult, nimeni nu ar fi
interesat, etc.). Tn medie, doar doua din zece idei de
afaceri pot avea potential de dezvoltare si doar una
poate fi cu adevarat fezabild. Asa ca pastrati-va en-
tuziasmul si angajamentul in viata si incercati din nou
cu o alta idee.
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Capitolul

1. Resursele
umane

Resursele

Lansarea si dezvoltarea unei afaceri implica realizarea mai
multor sarcini, care, deseori, nu pot fi indeplinite doar de
catre antreprenor. De aceea, se recurge la recrutarea sa-
lariatilor, carora se poate delega o mare parte de sarcini.
Tnainte de toate, pentru a intelege de cata fortd de munca
are nevoie si cum sa o angajeze (norma deplina, partiald),
antreprenorul trebuie sa analizeze sarcinile ce vor fi delega-
te, complexitatea si frecventa acestora.

1

Faceti o lista cu toate sarcinile si activitatile care urmeaza
a fi intreprinse in cadrul companiei dvs., indicati frecventa
acestor sarcini (de exemplu, in fiecare zi, deseori, rar) si
bifati cele pe care le puteti indeplini singur (adica cele cu
care va simtiti competent si confortabili). Luati in consi-
derare frecventa sarcinilor pe care nu le puteti indeplini
pentru a decide daca urmeaza sa angajati pe cineva (cu
norma intreaga sau cu jumatate de norma) pentru a le
indeplini sau pentru a le subcontracta unei persoane sau
companii, atunci cand este nevoie. Ultima etapa este de
analiza daca afacerea dvs. isi poate permite costurile pe
care le implica recrutarea sau contractarea resurselor
umane. Cand recrutati angajati, nu uitati ca exista standar-
de de munca pe care trebuie sa le respectati. Standardele
minime de munca care sunt cuprinse in normele internati-
onale stabilite
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DREPTURILE LA A

0/{ \\ Organizatia Internationala a Muncii este o agentie specializata a Or-
1 I]_Q \) ganizatiei Natiunilor Unite care promoveaza justitia sociala, drepturile
V‘ A - y omului si drepturile la munca, recunoscute la nivel international.

) S

Fondata in 1919, OIM formuleaza standarde internationale de munca
sub forma de Conventii si Recomandari care stabilesc standardele
minime ale drepturilor de baza la munca: libertatea de asociere, dreptul la organiza-
re, negocierile colective, abolirea muncii fortate, egalitatea de oportunitati si trata-
ment si alte standarde care reglementeaza conditiile pe intregul spectru de probleme
legate de munca.

Varsta minima de munca si interzicerea muncii copiilor:

Varsta minima pentru admiterea la munca nu trebuie sa fie mai mica decat varsta de
finalizare a scolarizarii obligatorii. Exista dispozitii specifice pentru eliminarea imediata
a celor mai grave forme de munca a copiilor (de exemplu, sclavia, prostitutia, traficul
de persoane). O astfel de interdictie se aplica tuturor copiilor cu varsta sub 18 ani.

Standarde de egalitate si nediscriminare:

Interzicerea discriminarii in accesul la angajare, formare si alte conditii pe motive de
rasa, culoare, sex, religie, opinie politica, nationalitate sau origine sociald. Obiectivul
este de a promova egalitatea de oportunitati si tratament, precum si salarii si beneficii
egale pentru munca cu valoare egala.

Munca fortata

Aceste standarde interzic utilizarea oricarei forme de munca fortata sau obligatorie
ca mijloc de constrangere politica sau educatie, ca pedeapsa pentru exprimarea
opiniilor politice, metoda de disciplinare, ca pedepse pentru participarea la greve si
discriminare.

Dreptul la organizare si negocieri colective:

Aceste standarde prevad dreptul tuturor lucratorilor si angajatorilor de a se asocia, de
a se proteja impotriva discriminarii anti-sindicale si de a promova negocierile colective.
Sanatatea si securitatea in munca

Fiecare intreprindere are responsabilitati legale n vederea asigurarii sanatatii si sigu-
rantei angajatilor si a altor persoane, precum si obligatia de a proteja mediul inconjura-
tor. Aceste atributii includ asigurarea faptului ca locul de munca indeplineste standar-
dele minime de confort si curatenie si include raportarea ranilor grave, a bolilor sau a
accidentelor periculoase autoritatii relevante (inspectia muncii, alte autoritati).

Sursa: www.ilo.org/standards/index.htm
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Cum atragem
angajati
talentaliti?

Multi antreprenori debutanti se intreaba cum sa atra-
ga in afacerea sa persoane competente si talentate,
cand, practic, nimeni nici nu a auzit despre aceasta
afacere. Metodele clasice de recrutare si selectare
par a fi insuficiente pentru aceasta. In acest sens,
va propunem niste puncte de reper pentru atragerea
persoanelor talentate in afacerea proprie:

v' Misiunea si viziunea afacerii. Un antrepre-
nor debutant, deseori, nu dispune de posibilitatea sa
achite salarii mari, de aceea, pentru a avea in jurul
sau persoane competente si deosebite, care vor
impartasi valorile si viziunea antreprenorului, acesta
trebuie sa elaboreze o viziune pe termen lung a afa-
cerii sale, care va inspira -viitorii angajati.

v" Brandul afacerii. Elaborarea si dezvolta-
rea brandului afacerii sale nu este doar un element
necesar al marketingului si pozitionarii pe piata, dar
si 0 cale de a atrage profesionisti, care vor fi dornici
sa se asocieze cu un brand nou, ce poate oferi niste
oportunitati considerabile de crestere profesionala.
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v Branding personal. Orice antreprenor
poate lansa si dezvolta afacerea proprie conectand
propria personalitate (brand) la brandul afacerii. Pro-
movarea persoanei si experientei sale, il va ajuta pe
antreprenor sa se pozitioneze in mediul de afaceri,
sa atraga atentia nu doar a clientilor si partenerilor
potentiali, dar si a potentialilor angajati talentati.

v' Promovarea online. Digitalizarea relatiilor
antreprenoriale impune alte standarde pentru bran-
ding (atéat al afacerii, cat si al celui personal). Prin
propriul blog sau a paginii pe retelele sociale (ex.
Facebook, Instagram), antreprenorul va reusi sa
sporeasca sansele atragerii persoanelor talentale
catre afacerea sa.

v' Evenimente din mediul afacerii. Antre-
prenorul trebuie sa-si formeze o atitudine proactiva
si participativa pentru a atrage oameni talentati. O
oportunitate pentru aceasta sunt diverse evenimente
din domeniul antreprenoriatului organizate local sau
national (ex. Forumul antreprenorilor, seminare, ex-
pozitii, conferinte s.a.).

v Reputatia unui loc agreabil de munca.
Un loc de munca bun nu semnifica doar cel bine
platit. Pentru a forma o atmosfera creativa la locul
de munca, trebuie sa fie luate in considerare si alte
aspecte, decét cele financiare (social, psihologic
s.a.). De aceea, antreprenorul, chiar daca afacerea
sa presupune doar 3 persoane (el, ca adminis-
trator, si 2 angajati), trebuie sa formeze o cultura
organizationala buna, ce va fi acel factor motivati-
onal pozitiv pentru angajatii sai si cei potentiali. De
asemenea, graficul flexibil de munca sau munca la
domiciliu, daca e posibil, pot fi un avantaj al firmei
in procesul de recrutare a angajatilor competenti si
talentati.
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2. Resursele
unei afaceri

Tipurile
de resurse
ale afacerii?

28

Tot de ce dispune antreprenorul pentru lansarea si ges-
tionarea afacerii sale poarta denumirea de resurse, care
pot fi incadrate Tn mai multe categorii:

- resurse materiale: terenuri, cladiri, utilaje, mij-
loace de transport si resurse minerale, stocuri de bunuri
si marfuri;

- resurse nemateriale: brevete de inventii, mar-
cile, licentele, know-how-urile, francizele, programele
informatice, desenele si modelele industriale, website-uri-
le, drepturile de utilizare a imobilizarilor corporale primite
sub forma de aport la capitalul social, drepturile de autor
si drepturile care rezulta din titluri de protectie;

- resurse umane, adica angajatii;

- resurse financiare: numerar in caserie si in con-
turi bancare, depozite bancare, actiuni ale altor firme s.a.

Resursele materiale sunt elemente obligatorii ale unei
afaceri, chiar daca activitatea acesteia se refera la pre-
starea serviciilor. Resursele materiale se impart n resur-
se materiale pe termen lung (imobilizari corporale) si in
cele pe termen scurt (stocuri).

Resursele materiale pe termen lung includ terenuri,
resurse minerale si mijloace fixe (daca valoarea lor este
mai mare de plafonul stabilit de legislatia fiscala — 6 000
lei si acestea se preconizeaza sa se utilizeaze in activita-
tea antreprenoriala pentru o perioada mai mare de 1 an).

Resursele materiale pe termen scurt (pana la 1 an),
denumite si active circulante, se refera la stocuri de ma-
terie prima si materiale, combustibil, obiecte de mica va-
loare si scurta durata, produse finite si marfuri.

Caracteristic pentru mijloacele fixe este procesul de
degradare sau pierdearea valorii utile pentru cel ce il
utilizeaza, denumit uzura. Se disting doua tipuri de uzu-
ra si anume: fizica si morala. Sursa de baza de finantare
a Tnlocuirii mijloacelor fixe a unei afaceri este fondul

de amortizare, ce reprezinta repartizarea sistemica a
valorii mijlocului fix asupra valorii produselor fabricate/
comercializate sau serviciilor prestate pe durata utila de
functionare a acestuia. Astfel, includerea in costul pro-
duselor si serviciilor o parte din mijloace fixe ii permite
antreprenorului sa modernizeze propria afacerea prin



asigurarea procesului de productie, comercializare sau
deservire cu mijloace fixe performante.

Resursele nemateriale nu au o forma fizica, dar importan-
ta lor nu poate fi subapreciata.

Resursele nemateriale includ:

v’ Brevete de inventii - un produs sau un procedeu
din orice domeniu tehnologic, cu conditia ca prezinta
noutate, implica o activitate inventiva si poate fi aplicat
industrial;

v' Mércile - semne care servesc la individualizarea
si deosebirea produselor si/sau serviciilor unei persoane
fizice sau juridice de cele ale altor persoane fizice sau
juridice;

v' Licentele - act permisiv care investeste titularul
cu drept de a desfasura un anumit gen de activitate, in-
tegral sau partial, asupra caruia se rasfrang criteriile de
licentiere stabilite de prezenta lege;

v' Know-how-urile - informatii importante despre
diferitele aspecte si domenii ale activitatii economice de
productie,de administrare, tehnico-stiintifice, financiare
ale afacerii;

v’ Francizele - drepturi de a produce si/sau a co-
mercializa anumite produse (marfuri), de a presta anumi-
te servicii in numele si cu marca franchiserului, precum
si dreptul de a beneficia de asistenta tehnica si organiza-
torica a acestuia;

v Programe informatice - totalitate sau o parte a
programelor, procedurilor, regulilor si documentelor asoci-
ate ale unui sistem de prelucrare a informatiei;

v' Desenele si modelele industriale — aspecte ex-
terioare ale produselor sau al unei parti ale acestora,
rezultat in special din caracteristicile liniilor, contururilor,
culorilor, formei, texturii si/sau ale materialelor si/sau ale
ornamentatiei produselor in sine;

v website-urile;

v’ drepturile de utilizare a imobilizérilor corporale
primite sub forma de aport la capitalul social, drepturile
de autor si drepturile care rezulta din titluri de protectie.
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Cum pot calcula
costurile

si cheltuielile
pentru initierea
propriei afaceri?

Dupa ce ati inteles procesul de productie, trebuie sa ince-
peti sa dezvoltati bugetul pentru afacerea dvs. Acesta pre-
supune calcularea costurilor si cheltuielilor necesare pentru
afacere si previziunea veniturilor pe care le va genera
activitatea dvs. Informatiile furnizate mai jos va pot ajuta sa

calculati costurile de lansare a afacerii.

COSTURILE DE LANSARE A AFACERII

TOTAL START-UP

DESCRIERE

TOTAL

1. Licente, permise si inre-
gistrare

Verificati cu oficiile municipale si de stat care
sunt taxele necesare inregistrarii afacerii si
obtinerii licentei de activitate si permisului de
afaceri

2. Depozite
* Arenda
« Utilitati

» Suma a fi achitata inainte de a deschide o
afacere (contract de arenda)

* Verificati costul mediu al utilitatilor

(de ex. apa, electricitate, telefon)

3. Cladire, renovare

Verificati cu o companie locala de constructii
cat ar costa renovarea sau constructia incaperii
intreprinderii

4. Instalatii si echipamente

* Verificati cu magazinele locale care este cos-
tul instalatiilor

* Pentru costul echipamentului de producere si
materiale, verificati cu furnizorii locali

5. Taxe profesionale

Includeti taxele pentru contabilitate, suport
juridic si inginerul in constructii. Solicitati o esti-
mare pentru servicii

6. Asigurare Solicitati o estimare de la compania de asigu-
rare
7. Masini Verificati preturile pentru matinile noi si cele

uzate (nu uitati sa includeti in declaratia de
venit costul pentru benzina, asigurare si men-
tentanta)

8. Costuri de inceput
* Publicitate
« Salarii
* Aprovizionari
* Diverse

» Materiale promotionale pentru deschiderea
afacerii

(postere, fluturasi, etc.)

« Salariile conform contractelor de angajare.
Daca nu aveti idee ce salariu sa aplicati, intre-
bati un facilitator.

* Pentru oficiu, produse de curatat, etc.

* Includeti o suma pentru cheltuieli neprevazute

9. Inventar de inceput

Echipament si consumabile necesare pentru
deschiderea afacerii.
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Ce este declaratia Un alt pas important in planificarea afacerii se refera la re-

de venit?

latia dintre costurile si castigurile afacerii. O declaratie de
venit enumera veniturile si cheltuielile intreprinderilor pe o
perioada de timp. Diferenta dintre cele doua reprezinta profi-
turile (sau pierderile) afacerii tale. Majoritatea intreprinderilor
nu pot fi profitabile chiar din prima perioada de functionare.
Cu toate acestea, se presupune sa detina un plan care
prevede cand se vor realiza profiturile. Diferitele parti unei
declaratiei de venit, le puteti vedea in tabelul ce urmeaza

DECLARATIA DE VENIT

DESCRIERE TOTAL

1.Total vanzari

Suma veniturilor generate de afacere.
Suma inregistrata din vanzarile totale, minus orice
retururi de produse sau reduceri date.

2. Costul bunurilor

* Profit brut

Costuri asociate direct cu fabricarea produselor.
Costurile includ materialele achizitionate de la furnizori,
precum si orice cheltuieli interne efectuate in procesul de
fabricatie sau furnizare a serviciului.

« Profitul brut se obtine scazand costul

bunurilor vandute din veniturile vanzarilor. Acesta

nu include cheltuieli operationale sau taxe pe venit/impo-
zite (1 minus 2).

3. Cheltuieli ope-
rasionale
* Salarii
* Cheltuieli de
promovare
* Cheltuieli de
publicitate
* Alte costuri
* Arenda
« Utilitati
* Depreciere
* Cheltuieli ge-
nerale

Cheltuielile zilnice suportate de afacere.

« Salarii platite personalului.

+ Cheltuielile promotionale includ mostre de produse utili-
zate pentru promovarea produsului.

» Toate costurile implicate in crearea si plasarea materia-
lelor tiparite sau multi-media de promovare.

« Alte costuri asociate cu vanzarea produsului.

Acestea pot include calatorii, inchiriere de echipamente si
alte costuri de imprimare.

« Taxe suportate pentru inchirierea spatiului pntru birou
sau atelier.

« Costuri pentru electricitate, telefon, apa etc.

» Suma anuala care tine cont de pierderea in valoare a
echipamentelor utilizate in afacere (amortizarea).

* Cheltuieli care nu intra in nicio alta categorie.

Aceste tipuri de cheltuieli pot include asigurarea,
rechizitele de birou sau serviciile de curatare.

4. Total cheltuieli

Suma tuturor cheltuielilor, cu exptia taxelor

5. Venit Net
(inainte de taxe)

Suma de afacere obtinuta Tnainte de plata
taxelor. Se ajunge scazand costurile totale de operare din
profitul brut.

6. Taxe

Suma impozitelor datorate guvernului central sau local.

7. Venit et

Suma totala obtinuta de intreprindere dupa plata tuturor
taxelor (5 minus 6).
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Ce este economia
informala?

Economia
informala

Nu va lasati ademeniti de economia informala (de exem-
plu, evitarea impozitelor si taxelor de inregistrare sau
angajarea persoanelor fara contract de munca sau secu-
ritate sociald). Dezavantajele pe termen lung ale activarii
in economia informala depasesc cu mult avantajul imedi-
at al profiturilor majorate pe termen scurt. Vedeti mai jos
cum este definitd economia informala si dezavantajele
acesteia pe termen lung.

Economia informala cuprinde toate activitatile economice
ale lucratorilor si unitatilor economice care — conform le-
gii sau in practica - nu sunt acoperiti sau sunt insuficient
acoperiti de aranjamentele formale. Intr-adevar, economia
informala poate oferi surse de venit pentru cei care in caz
contrar ar ramane fara mijloace de trai, dar dezavantaje-
le pentru intreprinderi, lucratori si comunitate sunt mari.
Dezavantajele includ:

* neconformitate cu legile si reglementarile;

* necontribuirea la veniturile guvernamentale datorate
evaziunii fiscale;

+ concurenta neloiala cu intreprinderile formale, prin
evitarea costurilor asociate afacerii la inregistrare si
reglementare;

* productivitate scazuta, de ex. contributia la angajare
este mai mare decéat contributia la produsul national
al tarii.

Pentru muncitori, ,Informalitatea ” inseamna:

+ a nu fi protejat din punct de vedere al legislatiei mun-
cii si protectiei sociale;

* incapacitatea de a se bucura si exercita sau apara
drepturile la locul de munca;

* munca la locuri de munca mici, in conditii nesigu-
re si nesanatoase de munca, cu nivel scazute de
competente si productivitate, nivel de venit scazut
imprevizibil;

» confruntare cu bariere in calea organizarii si repre-
zentarii eficiente Tn raport cu angajatorii si autoritatile
publice;

« a fi exclus sau cu acces limitat la infrastructura publi-
ca si ajutor.
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FINANTAREA AFACERII

Capitolul
¢

1. Tipuri
de finantare

Finantarea afacerii

Transformarea unei idei intr-o afacere de succes nu se
termind cu strategia de marketing, o importantd majora
o are partea financiara si anume cum antreprenorul isi
finanteaza afacerea si cum Tgi gestioneaza finantele.

La lansarea propriei afaceri, antreprenorul trebuie sa
aleaga cea mai optima structura a finantarii, adica sa
combine diverse surse de finantare (proprii si imprumu-
tate), astfel incat costul finantarii sa fie cat mai mic posi-
bil, iar profitul generat de activitate sa fie cat mai sporit.

Cu toate acestea, orice tip de finantare are atat avanta-
je, céat si dezavantaje.

Finantarea propriei afaceri poate fi realizata din surse
interne si surse externe.




Sursele interne reprezinta capitalul propriu al intreprinderii, acele surse proprii
ale antreprenorului (ale antreprenorului si familiei sale, daca e afacere de fa-
milie; ale antreprenorului si partenerilor sai, daca afacerea e o cooperativa sau
societate comerciala) declarate drept capitalul afacerii lansate.

Principalele avantaje ale finantarii din surse proprii se refera la aceea ca
acestea constituie un mijloc sigur de finantare, avand in vedere ca in anu-
mite situatii intreprinderile intdmpina greutati la atragerea surselor externe.
De asemenea, finantarea din surse proprii Ti asigura o independenta financi-
ara antreprenorului. Totodata, capitalul propriu asigura afacerii o stabilitate
financiara si constituie o garantie in cazul in care antreprenorul apeleaza la
surse externe de finantare. Cu toate acestea, unele firme pot avea o mare
capacitate de autofinantare, dar sa nu necesite finantari mari, in timp ce alte
firme sa se confrunte cu fenomenul invers. Din acest motiv, autofinantarea
nu asigura o intalnire reala dintre capacitatea de finantare si nevoia de fi-
nantare, ceea ce poate produce unele dezechilibre la nivelul economiei na-
tionale. In plus, capacitatea de autofinantare poate fi extrem de fluctuanta in
timp, deseori din cauza instabilitatii mediului economic.

Sursele externe de finantare ale unei afaceri includ urmatoarele tipuri de finan-
tari: creditul bancar, creditul comercial, leasingul, factoringul, programele
speciale de finantare, emisiunea de actiuni si obligatiuni, incubatoare de
afaceri, business angels.

Creditul bancar reprezinta o modalitate de finantare la care apeleaza multi
antreprenori debutanti, constituind sursa principala de obtinere a fondurilor su-
plimentare. Totodata, creditul bancar genereaza mai multe efecte pozitive:

v Pentru a obtine aceasta finantare, antreprenorul trebuie sa depuna
efort considerabil pentru a demonstra ca afacerea lui merita aceasta finantare.
De obicei, aceasta se realizeaza prin intermediul unui plan de afaceri bine gan-
dit si scris;

v Formarea si dezvoltarea relatiilor de incredere cu institutii financiare
prin crearea unei istorii creditare bune;

v" Obtinerea unui credit (imprumut) de la o institutie financiara reprezinta
un semn pozitiv in viziunea potentialilor investitori.

Tnsa, ca orice tip de finantare, creditul are si anumite dezavantaje si anume:
este complicat sa obtii credit pentru infiintarea unei afaceri, de obicei, este ne-
voie de garantii (imobil, bunuri mobile s.a.); aparitia unor restrictii in gestiona-
rea afacerii; finantarea prin credit implica mai multe riscuri (riscul ca va creste
considerabil rata dobanzii, ca antreprenorul nu va putea rambursa creditul si va
pierde garantiile depuse).
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FINANTAREA AFACERII

Creditul comercial. Odata cu inceperea activitatii sale, antreprenorul poate
beneficia de asa- numitul credit comercial, care poate fi acordat atat de furni-
zor, cat si de client. Din momentul obtinerii materiei prime sau a marfurilor de
la furnizor si pana la momentul platii, antreprenorul utilizeaza banii destinati
furnizorului, de fapt, beneficiind de un credit din partea acestuia. De aseme-
nea, in cazul in care clientii achita anticipat pentru bunuri sau serviicii, antre-
prenorul beneficiaza de credit de la clienti.

Programe speciale de finantare au scopul stimularii spiritului antreprenorial
intr-un anumit domeniu. Acest programe pot prevedea diverse finantari: ram-
bursabile, partial rambursabile sau granturi. Fondurile date pot provine din
bugetul statului, bugetele locale, fonduri structurale si de garantare sau de

la institutii financiare nebancare. Obtinerea unor astfel de finantari necesita
ca antreprenorul sa se informeze permanent asupra programelor existente,
criteriilor de eligibilitate, a documentatiei necesare, a termenelor de depunere
a cererilor de finantare, a conditiilor de derulare a finantarii si de evaluare a
proiectului.

Incubatoare de afaceri isi propun sustinerea dezvoltarii intreprinderilor inova-
toare aflate la inceput de activitate. Afacerile incubate sunt gazduite intr-un in-
cubator pe o perioadd determinata de timp. In acest interval, firmele beneficiaza
de birouri dotate si utilate, suport consultativ si servicii de consultanta, precum si
de sustinere financiara in termeni de plati limitate pentru utilitati, internet, chirie
etc.

Business angels (ingeri de afaceri, ingeri investitori) sunt oameni de afaceri,
ce sunt gata sa investeasca in afaceri noi. Acesti investitori pot oferi nu doar
finantare, dar si spatiu, mentorat, accesul la relatiile sale de afaceri, suport

legal s.a.
2. Gestionarea Gestionarea resurselor - bani, clienti, personal si informa-
resurselor tia - este un aspect important al afacerii. Aceasta include

planificarea si organizarea veniturilor si cheltuielile, care
sunt abilitati care pot fi usor invatate, desi competenta va
veni cu practica. Pentru aceste sarcini de care aveti nevo-
ie de ajutorul institutiilor specializate

(de exemplu, servicii de consultanta Tn afaceri, banca si
credit, sindicate, asociatii de contabilitate, angajatori, or-
ganizatii). De asemenea, poate fi o idee buna sa devii un
membru al organizatiei patronale pentru a ramane de varf
a dezvoltarilor industriale si au acces la aceste

Servicii.
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Cum invat
sa gestionez
resursele?

\

Tn acest scop, dvs. ar trebui s& tineti evidenta, pentru o
perioada de timp, cat de multi bani primiti pe parcursul
unei saptamani, cat cheltuiti (si pe ce) si cat de mult sun-
teti in stare sa economisiti.

Puteti apoi sa calculati de cat timp aveti nevoie ca sa eco-
nomisiti suficienti bani pentru a cumpara ceea ce va doriti,
tindnd cont si de faptul ca pot interveni cheltuieli neastep-
tate. La sfarsitul perioadei, dvs. ar trebui sa verificati daca
ati reusit s& economisiti cat v-ati propus sau daca planul
dvs. nu era realist.

Un exercitiu mai complex consta in simularea gestionarii

veniturilor si cheltuielilor dvs. In acest scop, trebuie sa

aflati:

e venitul lunar al gospodariei dvs. (nu numai castiguri din
salarii, dar si dabanda din investitii);

e cat se cheltuie in fiecare luna pentru intretinerea gospo-
dariei dvs. (de ex. chirie, mancare, utilitati, scolarizare);

e suma economisita de gospodarie (de exemplu, depusa
pe un cont la banca);

e suma cheltuielilor planificate pe termen scurt pana la
mediu (adica suma necesara pentru a fi satisfacute
nevoile si obligatiile majore si minore ale gospodarie).

De asemenea, trebuie sa planificati cheltuieli neasteptate
(de exemplu, costul reparatiilor auto neprevazute).

Luati in considerare si optiunea de a imprumuta bani de
la banca pentru a plati necesitatile gospodariei. Acest im-
prumut va trebui rambursat intr-un anumit interval de timp
si va trebui de asemenea sa calculati dobanda lunara.

Pregatiti-va planul, selectati optiunile si discutatile cu un
membru al familiei dvs. sau cu profesorul dvs. sau con-
silierul. Veti afla ca este foarte usor sa faceti greseli, mai
ales atunci cand decideti care cheltuielile au prioritate fata
de altele.




STRUCTURA S| ETAPELE ELABORARII
UNUI PLAN DE AFACERI

Capitolul

1. Planul
de afaceri

Ce este un plan
de afacere
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Structura si etapele
elaborarii unui plan
de afaceri

Planul de afaceri este un document care formuleaza
scopul si obiectivele unei afaceri sau a unei propuneri

de investitie care trebuie depusa la institutiile financiare.
Totodata, planul de afaceri este un instrument operational
pentru planificarea necesarului si utilizarii cat mai optime
a resurselor afacerii.

De obicei, acest document este elaborat dupa decizia de
lansare a unei afaceri. Majoritatea informatiilor continute
in planul de afaceri este colectata in timpul analizei de
piata si a planificéarii financiare. De asemenea, este nevo-
ie de o atentie deosebita la strategia de marketing si de
organizat toata informatia disponibila intr-o succesiune
logica.

Un plan de afaceri este o descriere completa si scrisa a
activitatii unei intreprinderi. Este un raport detaliat privind
produsele sau serviciile unei companii, tehnicile de pro-
ductie, pietele si clientii, strategia de marketing, resursele
umane, organizarea, cerintele privind infrastructura si
aprovizionarea, cerintele de finantare si sursele si utili-
zarile fondurilor. Planul de afaceri descrie situatia trecuta
si prezenta a unei afaceri, dar scopul sau principal este
prezentarea viitorului unei intreprinderi. In mod normal,
acesta este actualizat anual si are in vedere o perioada
de obicei de la trei pana la cinci ani, in functie de tipul de
activitate si de tipul entitatii. Este un element crucial in ori-
ce cerere de finantare, fie ca este vorba de o organizatie
de capital de risc sau de orice alta sursa de investitii sau
de imprumut. Prin urmare, ar trebui sa fie complet, sincer,
real, bine structurat si usor de citit.



De ce am nevoie de un plan de afaceri?

Exista multe motive importante pentru elaborarea unui plan de afaceri. Unele
dintre cele mai semnificative sunt urmatoarele:

* Obtinerea unei viziuni integrate asupra afacerii dvs. Prin pregatirea
planului de afaceri, obtineti o viziune integrata asupra tuturor problemelor legate
de afacerea dvs. De exemplu, planul de afaceri va ajuta sa identificati mai bine
clientii dvs. tinta, sa identificati segmentul de piata, sa modelati strategia de sta-
bilire a preturilor si sa definiti conditiile concurentiale in care trebuie sa lucrati
pentru a reusi. Planificarea de afaceri asigura ca toate aceste considerente sunt
consecvente si armonizate in mod corespunzétor. De asemenea, procesul de
elaborare a unui plan de afaceri duce deseori la descoperirea unui avantaj com-
petitiv sau a unor noi oportunitati, precum si a deficientelor.

. fn;‘elegerea reciproca in cadrul echipei manageriale. Atingerea intele-
gerii reciproce in randul membrilor echipei este deosebit de importanta, caci doar
prin cooperare si intelegere se poate de lucrat eficient asupra atingerii obiective-
lor prestabilite.

» Determinarea nevoilor financiare si solicitarea de fonduri. Fara un
plan de afaceri, antreprenorul nu poat recurge la finantari suplimentare, fie im-
prumutate, fie fonduri nerambursabile.

* Aprobarea din partea consiliului de administratie / actionarilor. Se
poate utiliza ca baza pentru obtinerea aprobarilor de la consiliul de administratie
si de la actionari.

* Recrutarea. Planul de afaceri bine elaborat poate fi instrument cheie in
atragerea persoanelor talentate in afacere.

* Formularea obiectivelor pentru angajati. Planul de afaceri permite clari-
ficarea viziunii antreprenorului si obiectivelor de atins pentru angajatii sai.

* Informarea angajatilor, creditorilor si partenerilor. Planul de afaceri
este un instrument eficient pentru informarea principalilor utilizatori, dar si pentru
motivarea angajatilor si monitorizarea de catre creditori si parteneri.

Un plan de afaceri nu ar trebui sa fie ceva ce pregatiti

o data, apoi il puneti pe raft si uitati de el. Planificarea
dinamica ar trebui sa fie o parte integranta a gestionarii
afacerii dvs. Cele mai reusite intreprinderi pregatesc
anual un plan de afaceri de trei pana la cinci ani. Aceasta
presupune actualizarea planului de afaceri de anul tre-
cut prin compararea cifrelor si obiectivelor planificate cu
rezultatele obtinute si ludnd in considerare schimbarile,
noile informatii, experiente si idei.
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Factorii
importanti
pentru un plan
de afaceri
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Structura, continutul si profunzimea unui plan de afaceri
depinde de mai multi factori, cum ar fi: obiectivul principal
al planului de afaceri; stadiul afacerii (start-up sau com-
panie existentd); tipul afacerii / industriei; situatia financi-
ara si structura finantarii; marimea companiei, etc.

Daca veti activa in comert, planul dvs. de afaceri nu se
va referi la aspecte precum procesul de fabricatie sau
investitiile Tn utilaje. Veti pune mai mult accent pe obti-
nerea de fonduri pentru a finanta construirea retelei dvs.
de achizitii si vanzari si pentru prefinantarea bunurilor cu
care veti tranzactiona.

Daca sunteti unicul proprietar al unei intreprinderi mici,
probabil ca veti elabora singur intregul plan de afaceri.
Intr-un astfel de caz, planul de afaceri trebuie sa puna
accentul pe persoana antreprenorului. Pot fi necesa-

re informatii financiare personale pentru a va sustine
declaratia ca veti aloca o anumita parte din fondurile
proprii ca o investitie Tn afacere. De asemenea, trebuie
sa furnizati detalii specifice cu privire la orice active per-
sonale nefinanciare pe care intentionati sa le utilizati in
afacerea dvs.

Daca tocmai lansati afacerea proprie, va confruntati cu o
provocare speciald, deoarece nu aveti o experienta docu-
mentata. In schimb, trebuie sa va concentrati foarte mult
asupra capacitatii dvs. de ,a vinde” ideea de afaceri si

pe partenerii pe care ii puteti avea ca oameni de afaceri
potentiali.

Desi structura planului de afaceri poate varia, prezentam
principalele elemente ale acestuia:



2. Scrierea
unui plan
de afaceri

v' Pagina de coperta si rezumatul. Pagina de coper-
ta include numele companiei, al proprietarilor si informatia
de contact. Rezumatul ar trebui sa precizeze in mod clar
viziunea afacerii si structura acesteia. De asemenea, ar tre-
bui sa identifice produsele si serviciile, oportunitatile de piata
Si obiectivele afacerii pentru primii cativa ani de functionare.
Daca planul are drept scop solicitarea unui imprumut, rezu-
matul ar trebui sa includa suma necesara, utilizarea fondu-
rilor si modul in care afacerea va avea succes in desfasura-
rea activitatilor planificate.

v' Descrierea activitatii. Aceasta sectiune ofera
informatii generale despre companie si despre avantajul
competitiv, ce se refera la caracteristicile produselor in ra-
port cu concurentii (de exemplu, livrare si locatie). Descri-
erea afacerii ar trebui sa includa numele si natura afacerii
(de fabricatie, servicii, etc.), o scurta descriere a acesteia,
preturile si distributia produselor/ serviciilor si cum este
structurata afacerea. Scopul acestui compartiment este
prezentarea ideilor principale. intrebarile de baz& sunt:

e Ce tip de servicii va furniza intreprinderea?

e Care este starea afacerii? Start-up, extindere sau pre-
luare?

e Care este forma afacerii? Proprietate individuala sau
de familie, asociatie sau societate comerciala?

e Care sunt produsele/ serviciile oferite de afacere?

e Cine sunt (vor fi) clientii?

Intrebéri suplimentare pentru start-up-uri sunt:

e De ce considerati ca veti avea succes in aceasta afa-
cere?

e Care este experienta dvs. cu acest tip de afacere?

e Ce va fi special sau unic n legatura cu aceasta aface-
re?

v Produse / Servicii. In aceasta sectiune, descrieti
oferta de produse. Aceasta va include detalii despre carac-
teristicile produsului si o prezentare generala a tehnologii-
lor sau proceselor unice. Dar nu va opriti aici Si nu va con-
centrati prea mult pe tehnologie. Trebuie sa descrieti, de
asemenea, avantajele produsului si de ce clientii vor dori
sa-l cumpere. Daca produsele/ serviciile sunt unice, pro-
fitati de acest lucru, iar daca produsele/ serviciile dvs. nu
sunt unice, trebuie sa gasiti o modalitate de a le pozitiona
in mintea clientului dvs. si de a le diferentia de concurenti.
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v' Analiza pietei. Pentru start-up-uri sau intreprinderi
existente, analiza pietei este importanta ca baza pentru
planul de marketing si pentru a justifica prognoza vanza-
rilor. Intreprinderile existente se vor baza in mare masura
pe performanta anterioare ca indicator al viitorului. Start-
up-urile au o provocare mai mare - se vor baza mai mult pe
cercetarea pietei. Asigurati-va ca analiza de piata este re-
levanta pentru stabilirea viabilitatii afacerii si rezonabilitatea
prognozei vanzarilor.

e De ce cumpara de la dvs.? (Calitate, pret, reputatie
etc.)

Intrebérile de bazi la aceasta sectiune sunt:

e Cine sunt consumatorii tinta? (Caracteristici geografi-
ce, demografice si psihologice)

e Care este dimensiunea pietei? Este in crestere?

e Care este (va fi) cota dvs.? Cum se va schimba cota
dvs. in timp?

e Care este perspectiva industriei?

e Exista segmente de utilizatori care nu sunt satisfacuti
de concurenta?

v Amplasarea. intrebari de baza:

e Care este adresa firmei?

e Este detinuta sau inchiriatd? Daca sunt inchiriate, care
sunt termenii?

e Sunt necesare renovari sau modificari si care sunt
costurile?

e Descrieti proprietatea si zona Tnconjuratoare.

e De ce este aceasta locatie buna pentru afacerea dvs.?

v’ Concurenta. ,Cine este competitorul dvs.?” este
una dintre primele Tntrebari pe care un bancher sau inves-
titor o va adresa . Afacerile prin natura lor sunt competitive,
iar putine intreprinderi sunt complet noi. Daca nu exista
concurenti, aveti grija; este posibil sa nu existe o piata pen-
tru produsele dvs. Extindeti conceptul de concurenta. Daca
intentionati sa deschideti primul patinoar din oras, concu-
renta dvs. include cinematografe, mall-uri, alei de bowling
etc. Intrebari de baza:

e Cine sunt (vor fi) cei mai mari competitori?

e Care va fi avantajul competitiv?

e Care este situatia concurentilor? Care sunt vanzarile si
profiturile acestora?

e (In cazul unui start-up) Cum vor raspunde concurentji
la intrarea mea pe piata?
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v' Planul de marketing detaliat. Componentele de
baza ale unui plan de marketing sunt: strategii de produs,
pret si promovare. Intrebérile de baza sunt:

e Cum vor fi ambalate produsele?

e Cat de mare va fi linia de produse?

e Ce produse noi veti introduce?

e Ce pozitie sau imagine veti incerca sa dezvoltati sau
sa consolidati?

o Care vor fi strategiile dvs. de stabilire a preturilor?

e Cum veti concura cu concurentii si cum acestia va
vor raspunde?

e De ce clientii platesc pretul stabilit de dvs.?

e Care vor fi politicile de creditare?

e Exista ceva cu referire la afacerea dvs., care va difi-
rentiazé de concurenti in domeniul preturilor?

o Puteti adauga valoare si puteti concura in baza altor
elemente decét preturile?

e Care sunt pietele dvs. tinta?

e Cum veti ajunge la pietele tinta? (Ce Media veti utili-
za?)

e Cum ii veti motiva sa cumpere? (Care este mesajul?)

e Care este costul si calendarul pentru implementarea
planului de marketing?

v Plan de management. Aceasta sectiune descrie
structura de gestionare a afacerii. Ar trebui sa indice, de
asemenea, daca va fi recrutata expertiza pe piata (de
exemplu, consiliere juridica, servicii de contabilitate).
Sectiunea de personal descrie rolurile si responsabilitatile
personalului, precum si diferitele locuri de muncé create
pentru operatiunile de zi cu zi a afacerii. Sectiunea de
operatiuni indicd modul in care bunurile si serviciile sunt
produse si distribuite. Deoarece problemele de mana-
gement sunt principala cauza a esecurilor afacerii, este
important sa se discute despre calificarile si structura ma-
nagementului. Daca afacerea dvs. va avea putini angajati
si se va baza in mare parte pe profesionisti din afara, enu-
merati specialistii cheie si calificarile acestora. Intrebéri de
baza:

e Care este experienta echipei de management?

e Care sunt domeniile functionale ale afacerii?

e Cine va fi responsabil pentru fiecare zona functiona-
1a?
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e Cine raporteaza catre cine?

e Care vor fi salariile?

e Care sunt resursele de management din afara compa-
niei?

e Care sunt nevoile de personal acum? in viitor?

e Ce abilitati trebuie s& aiba personalul? Ce instruiri veti
oferi?

e Aveti persoanele necesare?

v' Plan financiar.
Planul financiar descrie cantitatea de bani necesara pen-
tru infiintare, viziunea asupra modului in care va fi finan-
tata afacerea n viitor si performanta proiectata a afacerii.
In mod normal, acesta include urmatoarele elemente:

e situatia financiara (o estimare a veniturilor totale, a
cheltuielilor totale si a sumei totale de bani pe care
proprietarul o poate investi in afacere);

e situatia veniturilor (cea mai buna estimare (pe baza
cercetarii de piata) cu privire la modul in care afa-
cerea va functiona pe o perioada de timp (venituri si
cheltuieli);

e analiza partiala pentru determinarea cantitatii de pro-
ductie necesara pentru atingerea unui nivel prin care
veniturile companiei vor acoperi costurile;

o fluxul de numerar proiectat; efectul imprumutului sau
al investitiei.

Recomandari Dupa finalizarea planului de afaceri si verificarea informatiilor,

finale... puteti cere unuia dintre prieteni sau membrii familiei sa-I citeas-
ca. Puteti solicita, de asemenea, sfatul preliminar al unui expert
(de exemplu, un om de afaceri sau un ofiter bancar). Puteti in-
cepe cautarea resurselor financiare numai atunci cand va simtiti
suficient de Tncrezator in planul elaborat.

Retineti, planul de ri\faceri nu este un document pe care il prega-
titi o singura data. In mod ideal, ar trebui sa-I actualizati si sa-I
utilizati ca instrument de management de-a lungul vietii afacerii.
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INSTRUMENTE DE AUTO DESCOPERIRE

Anexa 1 — Instrumente de auto descoperire

Exemp|u| 1 A. Folosind sistemul de notare, verifica-ti abilitatile in
coloana “Auto”.

B. Rugati alta persoana, care va cunoaste bine, sa va apre-
cieze abilitatile in coloana a doua.

Ati putea dori sa reflectati asupra scorurilor acordate de
alte persoane.

@ Acesta este unul din punctele mele forte; @ Acesta este un domeniu pe care l-as
mai putea dezvolta

© Acesta este un punct slab. Este un domeniu in care trebuie sa lucrez mai bine;
@ Nu sunt sigur - trebuie sa aflu mai multe

Alta

AM URMATOARELE ABILITATI Auto persoani

Comentarii

1. Cautarea si valorificarea oportunitatilor

2. Preluarea initiativelor

3. Manifestarea creativitatii

4. Tnvatarea din greseli

5. Planificarea eficienta

6. Asumarea responsabilitatji

7. Stabilirea eficienta a retelei de contacte

8. Folosirea criticii pentru asumarea riscurilor

9. Solutionarea conflictelor

10. Tncrederea in sine

11. Capacitatea de a evalua propria performanta

12. Perseverenta

13. Abilitati de negociere
14. Flexibilitatea

15. Corelarea abilitatilor cu sarcinile

16. Abilitatea de a solicita ajutor
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Exemplul 2

Esti gata sa fii © Raspundeti la urmatoarele intrebari prin:

intreprinzator? D (da), N (nu), U (nu sunt sigur)

1. Va place sa luati decizii?

2. Va place competitia?

3. Sunteti auto disciplinat?

4. Planificati dinainte si faceti lucrurile la timp?

5. Puteti solicita sfaturile altora?

6. Sunteti adaptabil?

7. Sunteti gata sa lucrati mai multe ore, in zilele de odihna si de sarbatori?

8. Aveti multa energie fizica si emotionala?

9. Stiti care abilitati si cunostinte sunt cruciale pentru succesul proiectului dvs.?
Aveti aceste abilitati?

10. Sunt aptitudinile si abilitatile dvs. utile pentru a pune in functiune idea dvs.?

11. Stiti cum sa gasiti alte persoane care au cunostintele pe care nu le aveti dvs.?

12. Proiectul satisface aspiratiile dvs. de cariera?

@ Intrebati un prieten sau un membru al familiei ca
sa vedeti daca el/ea gandeste despre dvs. la fel ca
si dvs.
© Vedeti raspunsurile “nu” si ganditi-va cum atj
putea sa le schimbati in “da”
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Exemplul 3

Chestionare d_e Acest chestionar de auto descoperire este mai po-
auto descoperl re trivit, daca aveti deja oarecare experienta de lucru.

PREZENTATI DOAR UN RASPUNS LA FIECARE INTREBARE

PARTEAA

1. Daca ar trebui sa lucrati 50 ore pe saptdmana dvs.:

As mormai si m-as plange

As face lucrul, daca ar trebui

As spune oamenilor ca a fost o saptamana usoara

M-as imbolnavi de stres si epuizare

m o o W

Nu stiu

2. Ce ati dori sa faceti pentru a initia o afacere?

As cere o reducere de plata

Mi-as asuma riscul financiar

As pune in gaj casa familiei

Toate cele de mai sus

m o 0o W

Nu stiu

3. Daca atij telefonat de doua sute de ori clientii potentiali si de fiecare
data ati fost respins, ce veti face?

As mai telefona de doua sute de ori

As incerca sa obtin clientii prin alte metode

As cumpara un telefon mobil

As ruga pe altcineva sa telefoneze

m o 0o W

Nu stiu
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4. Daca ati observa ceva ce ar face mai eficient lucrul dvs., ati:

m o/ 0o W

Spune prietenilor tai cat de magnific esti
Spune sefilor despre ideile tale

Merge inainte si vei schimba lucrurile singur
Face o pauza pana idea va dispare

Nu stiu

5. Cum v-ar descrie oamenii?

m o 0 W

Optimist si entuziasmat
Atent si rezervat
Vorbaret si placut
Relaxat si perseverent

Nu stiu

6. Inainte de a va acorda un imprumut banca vé& roaga s& scrieti un plan de afaceri. Dvs...

m o 0 ®w

Te duci la alta banca
Ceri bani de la familie
Mergi si cercetezi concurenta si potentialul pietei

Gajezi casa familiei

Nu stiu
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7. Va aparut o idee buna de afaceri - ce veti face in primul rand?

m o 0| ®

Voi pune un anunt pe usa

Incepe reclama produsului

Voi merge si voi cerceta piata potentiala
Solicita un imprumut de la banca

Nu stiu

8. Cum atij descrie obignuintele dvs. de lucru?

m o 0 ®

Lucrez de la 9 la 5, luni - vineri, in zilele de odihna ma odihnesc
Relaxate

Hectice

Lucrez la ceva pana finalizez sarcina

Nu stiu

9. Vineri tarziu primiti o comanda mare de la un client care trebuie indeplinita
pana luni dimineata. Stiti ca aveti nevoie de timp pentru a o indeplini. Ce veti face?

A

m o 0 ®

Vei explica ca n-o poti indeplini
Vei chema asistentul si vei delega sarcina
Vei lucra peste program si vei indeplini comanda pana luni

Vei transmite cererea sefului tau

Nu stiu




PARTEA B

1

1.

12.

. Eu ma inteleg pe mine si stiu ce pot face

. Daca cred in ceva, eu pot convinge alte persoane
de meritele respective

. Desi tin cont de opiniile altor persoane, eu iau
decizia finala singur

. Imi place s& depun tot efortul in ceea ce fac: final-
izarea cu succes a lucrului imi aduce satisfacere

. Ma simt confortabil conducand alte persoane,
inclusiv spunandu-le ce sa faca

. Imi este fric& de lucrul greu si indelungat, eu prefer
sa fac cate un lucru intr-o perioada de timp

. Situatiile neasteptate ma stimuleaza, in special
cand stiu ce am de facut

. Cred ca munca imi intareste abilitatile
. Pentru mine banii sunt masura buna a succesului

. Imi este greu s& nu fac nimic sau s stau linistit.
Responsabilitatea de a face anumite lucruri imi da
energie

Sunt in stare sa fac planuri de lunga durata si sa-
mi realizez scopurile, sa ajung unde Tmi doresc

Niciodata nu ma gandesc ca as putea face lucrurile
altfel

DDa
DDa

[Ipa
[Ipa
[Ipa
[Ipa
[Ipa

|:|Da
DDa
DDa
|:|Da

|:|Da

I:lNu
I:lNu

[ INu
[INu
[ INu
[INu
[INu

DNu
I:lNu
I:lNu
DNu

DNU
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SISTEMUL DE SCORURI

PARTEA A

Total 36-28: Aveti spirit antreprenorial.
Sunteti o persoana independenta si gata
sa acceptati responsabilitatile. Aveti un
simt bun al afacerilor si dorinta de a
reusi.

Total 27-20: Sunteti interesat in a de-
veni un antreprenor. ins3, aveti un simt
moderat al afacerilor. Mai ezitaii si aveti
nevoie de timp pentru a lua o decizie.

Total 19-10: Preferati o structura stabila
pentru a lucra bine si eficient. Simful
dvs. de afaceri este mic.




PARTEA B

Daca raspunsul dvs. este DA:

® intre 7 si 9 ori: aveli spirit antreprenorial

® intre 6 si 4 ori: aveti doar un interes moderat in afaceri

@ patru ori sau mai putin: aveti un interes foarte mic in afaceri

10

1"

(=2}
Z, 0O,o,z, 00, =z, 0, 0| 0|0, 0
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MODEL DE PLAN DE AFACERI

Anexa 2 — Model de plan de afaceri

Plan de afaceri
compania XXX

1. Rezumat
executiv

54

Compania XXX,
orasul MMM 345
Tel. (098) 876543

Compania XXX este o afacere de spalare a masinilor auto
care deserveste clientii orasului MMM. Compania ofera
doua servicii principale: servicii de spalare exterioara si
interioara a autovehiculelor. Compania XXX nu are con-
curenti care sa ofere servicii de Thalta calitate la preturi
convenabile. Capacitatea companiei de a furniza ser-
vicii de Tnalta calitate, atat pentru spalarea, cét si pentru
intretinerea autovehiculelor se bazeaza pe calificarile
angajatilor sai.

Compania XXX va tinti trei grupuri principale de clienti:
proprietari de masini individuale, dealeri de masini si intre-
prinderi locale. Zona din jur este destul de bine aranjata,
40% dintre rezidenti castiga peste 40.000 de dolari pe an.
Exista cinci dealeri auto diferiti pe o suprafata de trei mile,
care necesita servicii de spélare a masinilor.

Exista, de asemenea, multe intreprinderi locale care au
masini proprii.

Avantajul competitiv al companiei este experienta lui Mark
Smith, care este proprietarul afacerii.

El a fost implicat in afacerea de reparatie a masinilor in
ultimii doi ani. Tnainte de aceastd Mark Smith a studiat
auto-mecanica la liceul local.

Compania XXX prognozeaza sa ocupe 20% din cota
pietei. Compania va genera 95% din marja bruta si 1%
din marja net dupa un an de activitate.



2. Descrierea

afacerii

Proprietatea
companiei

Misiunea companiei XXX este de a livra servicii de
calitate top de spalare a autovehiculelor in orasul MMM.
Obiectivele companiei sunt:

® sa devina o afacere de top de spalare si deser-
vire a autovehiculelor in orasul MMM,;

® sa mentina o marja de profit bruta de 95%;

® sa genereze o marja de profit net de 11% dupa
primul an;

O sa extinda afacerea intr-o noua incapere dupa al
treilea an de functionare.

Compania va fi inregistrata pe numele lui

Mark Smith, unicul proprietar al afacerii. Cheltuielile de
initiere a companiei XXX se vor finanta din imprumutul
personal al proprietarului in suma de US$ 30,000,
care a fost contractat de catre Mark Smith. Atelierul

de lucru si oficiul se vor arenda pe minimum trei ani.
Arenda va costa $1,200 pe luna. Asigurarea va fi circa
$200 pe luna.

Mark lucreaza cu un designer local la elaborarea lo-
go-ului, foii cu antet si a brosurilor companiei.

Echipamentul necesar include trei pompe de apa, doua
aspiratoare industriale, doua computere si un registru al
numerarului. Inciperea a fost folosita anterior ca mag-
azin de servicii auto rapide, deci este amenajata pentru
deservi automobilele rapid. Se vor contracta serviciile
unei companii de amenajare pentru a reutila incaperea.

Tabelul de mai jos descrie cerintele pentru inceperea
activitatii afacerii si bilantul de numerar.
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MODEL DE PLAN DE AFACERI

CERINTE DE START- UP $ SOLDUL NUMERARULUI $
Plati legale 500 | Soldul numerarului la inceput 8,700
Rechizite si cheltuieli de birou. etc. 400 Inventorul la Tnceput 1,250
Brosuri, logouri si reclame 1,150 | Total active curente 9,950
Asigurarea 200 | Active pe termen scurt 10,000
Arenda 1,200 Total active 19,950
Echipament 4,400 | Total necesare 30,000
Cladirea si renovarea 2,200 Investitor 1 30,000

Pierderi la inceput (10,050)
TOTAL 10,050 | Total capital 19,950
3. Analiza Orasul MMM ofera un sir de avantaje afacerilor de
. . spalare a masinilor. Circa 40% din gospodariile din
ple;el vecinatatea apropiata castiga peste $40,000 pe an.

Multe persoane au masini noi $i pun multa valoare in
intretinerea perfecta a acestora. Sunt multi dealeri
auto in localitate (cinci din ei sunt la departare de trei
mile de locatia propusa). Compania XXX va presta
servicii de spalare, curatare si deservire a masinilor
(mini reparatii si verificari de rutina).
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Clientii tintd ai companiei sunt:

@ Proprietarii de automobile noi: Proprietarii acestor
automobile probabil vor folosi serviciile de spalare a
masinilor. Acesti proprietari se mandresc cu masinile lor
si le spala frecvent.

@ Proprietari de masini de lux: Acesti proprietari de obi-
cei detin cativa ani masini de lux si vor sa le intretina n-
tr-o stare buna. Acestia aduc regulat masinile la spalare.

© Proprietarii masinilor sportive: Proprietarii acestor
masini sunt tineri care acorda o atentie deosebita as-
pectului automobilele lor. De obicei, le spala Tn fiecare
saptamana.

O Proprietarii de masini de viata: Multi din acesti propri-
etari detin masinile de cinci sau sase ani. Ei le aduc la
spalare ocazional. Le place ca automobilele lor sa arate
bine si vor sa le mentina in forma buna.

® Dealeri: Sunt cinci dealeri de masini noi si second hand
in vecinatatea locatiei propuse. Acesti dealeri deseori
folosesc serviciile de spalare a masinilor din apropiere
inainte de a le propune spre vanzare.

@ intreprinderile locale: Unele intreprinderi locale au
masini $i microbuse care apartin companiei, pe care
trebuie sa le mentina curate. Aceste intreprinderi cauta
servicii cost efective si eficiente pe care le prefera pe
parcursul saptamanii.

57



MODEL DE PLAN DE AFACERI

Strategia
de tintuire
a pietei

Concurenta
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Strategia companiei XXX este de a atrage clienti care
vor folosi frecvent serviciile companiei Tn perioadele mai
lejere ale saptamanii. Nu va fi dificil de a atrage clientii
in timpul verii si la sfarsit de saptamana. Pe parcursul
saptamanii, indeosebi iarna, oamenii nu se prea gandesc
sa-si spele masinile. Din acest motiv Compania XXX va
tintui clientii care nu sunt legati de orele de varf, de genul
proprietarii masinilor de serviciu, pensionarii, dealerii si
companiile de comert.

n orasul MMM exista un sir de companii mici de spalare
a masinilor, inclusiv de spalare automata, care-l pot face
concurenta companiei XXX. XXX va {intui persoanele
individuale constiincioase care isi apreciaza automobilele
si pot cheltui $12 per saptamana pentru a le spala.

Mai este o intreprindere mare de spalare manuala a
masinilor in orasul MMM. Aceasta este o companie
noua, si Tincearca sa concureze cu spalatoriile automate
de masini oferind preturi mai mici. ins&, ea nu atrage
clientii care cauta o curatire de calitate si anume pe acesti
clienti ii fintuieste XXX deoarece ei sunt cei mai interesati
de calitatea lucrului. Ei nu sunt impotriva sa cheltuiasca
putin mai multi bani dar ca masina lor sa fie spalata bine
si lustruita.

Succesul cheie al companiei XXX este proprietarul sau
si relatiile sale din vecinatate. Datorita relatiilor sale,
vanzarile si marketingul se va axa pe tintirea clientilor
unul cate unul, punand accentul pe atragerea clientilor
loiali. Avantajul competitiv consta Tn faptul ca proprietarul
va acorda mai multa atentie la crearea unui serviciu care
este si rapid si eficient, pastrand in acelasi timp costul la
un nivel minim.



Prognoza
vanzarilor

Tabelul dat prognozeaza vanzarile bazate pe strate-
gia de piata. Compania are drept scop sa mareasca
vanzarile prin tintuirea segmentelor de clienti care do-
resc sa-si pastreze masinile curate pe parcursul anului.

VANZARI PRETURI <

UNITATI 2004 UNITATI 2004 COST UNITATI 2004
Spalare completa 1,760 | Spalare completa $15.00 | Spalare completa $0.70
Spalare exterioara 2,050 | Spalare exterioara $9.00 | Spalare exterioara $0.40
Spalare interioara 770 | Spalare interioara $8.00 | Spalare interioara $0.30
Servicii 129 | Servicii $140.00 | Servicii $3.00
?palarga mgslnllor 615 ASpaIar.ea mg§|mlor $10.00 ?palarga mg§|nllor $0.70
intreprinderilor intreprinderilor intreprinderilor
Servicii de dealeri Servicii de dealeri Servicii de dealeri
de automobile 494 a automobilelor $70.00 de automobile $3.00
Tot_aJ vanzari 5,818
unitati
TOTAL VANZARI 2004 TOTAL COSTURI | 2004 PERSONAL 2004
Spalare deplina $26,400 | Spalare deplina $1,232 | Proprietar $18,000
Spalare exterioara $18,450 | Spalare exterioara $820 ﬁ]zzli?]tiorl de $30,240
Spalare interioara $6,160 | Interior clean $231 | Admin/ Vanzari $13,440
Servicii $18,060 | Servicii $387
§pa|ar§a m§§|nllor $6.150 §pa|ar§a m§§|nllor $431
intreprinderilor intreprinderilor
Serwcu_d_e dealeri $34.580 Serwcu_d_e dealeri $1.482
de masini de masgini
Total vanzari $109,800 | Total costuri $4,583 | Total salarii $61,680
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MODEL DE PLAN DE AFACERI

4. Plan Mark Smith va fi unicul proprietar si manager al compa-
niei. Oricum, el va avea un contabil pentru gestionarea
de Management finantelor companiei.

Planul privind Compania va angaja un specialist in spalarea/deser-

virea masginilor cu program deplin, cand se va deschide
personalul afacerea. In plus, el va avea un ajutor cu program
redus sau deplin. Compania va mai angaja un asistent
administrativ care va ajuta proprietarul cu documentatia
si va lucra ca receptionist.

5. Planul Planul traseaza dezvoltarea financiard a companiei

. . XXX. Lainceput afacerea se va finanta din suma de
financiar $30,000 din fmprumutul personal al proprietarului. n
anul trei se preconizeaza ca compania va putea de-
schide cea de a doua spalatorie.

Analiza Costurile lunare fixe ale companiei XXX sunt estimate
tabilitatii la circa $7,500, unitatile limita pe luna sunt 203 auto
rentabilitatii vehicule.

ANALIZA RENTABILITATII

Rentabilitatea lunara unitati (masini) 203
Rentabilitatea lunara - venituri $9,122
Costurile fixe lunare estimate $7,500
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Profituri
si pierderi
proeictate

PROFITURI $I PIERDERI Anul 1
Vanzari $109,800
Total costuri si vanzari $4,583
Profit brut $105,218
Profit brut % 95.83%
Cheltuieli
Salarii $61,680
Vanzari si marketing $2,600
Depreciere $2,070
Utilitati $3,325
Asigurare $1,800
Arenda $4,800
Impozitarea salariilor $15,420
Total cheltuieli operationale $91,695
Profit inainte de impozitare $13,523
Taxele achitate $3,204
Profit net $10,318
Profit/ vanzari net 9.40%

Sursa: Adaptare de pe pagina web a Planuri Model
descarcata de la http://www.sampleplans.com/
(vizitat Tn ianuarie 2007).

Tabelul de profituri si pierderi ilustreaza venitul si chel-
tuielile din primul an.
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Anexa 3 — Glosar de termeni de afaceri

Unele din cuvintele folosite in auto - angajare si afacerile start-up ar putea fi dificile de

inteles.

Pentru a intelege mai bine acesti termeni vezi lista de cuvinte si definiti si

noteaza le pe cele pe care le cunosti.
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Publicitate

Active

Bilant contabil

Contabilitate

Punct
de rentabilitate

Buget

Plan de afaceri

Gestionarea fluxului
de numerar

Gaj

Deservirea clientilor

Incercarea de a influenta comportamentul de cumparare al
clientilor prin furnizarea unui mesaj persuasiv de vanzare
despre produse si servicii.

Orice proprietate detinuta de o persoana sau afacere. Activele
includ bani, terenuri, cladiri, investitii, inventar, masini, camio-
ane sau alte obiecte de valoare

Declaratia pozitiei financiare a unei intreprinderi care prezinta
lista de active, pasive si capital propriu la un moment dat

Procesul de inregistrare a tranzactiilor comerciale in evidenta
contabila.

Nivelul de activitate la care veniturile (profitul) este egal cu
cheltuielile (costurile).

Plan exprimat in termeni financiari, de ex: cati bani sunt nece-
sari pentru a conduce afacerea si cati bani se vor castiga.

Un document care rezuma obiectivele operationale si financ-
iare ale unei afaceri si contine un plan si buget detaliat care
arata cum se vor indeplini obiectivele. Planul de afaceri in-
clude, de asemenea, prognoze financiare privind performanta

afacerii si planul de marketing.

Procesul de monitorizare, analiza si ajustare a fluxului de
resurse financiare. Pentru intreprinderile mici, cel mai import-
ant aspect al gestionarii fluxurilor de numerar este evitarea
deficitului de numerar, cauzata de un decalaj intre intrarile si
iesirile de numerar.

Active pe care antreprenorul este dispus sa le puna la dis-
pozitie pentru a asigura un Tmprumut. Case, masini, propri-
etati sau echipamente sunt exemple de active care pot fi
utilizate in calitate de gaj.

Capacitatea de a satisface nevoile clientilor. imbunétatirea

deservirii clientilor implica cunoasterea nevoilor clientilor si

elaborarea planurilor de sustinere a proceselor prietenoase
clientilor.



Depreciere

Antreprenor

Cost fix

Costuri marginale

Cercetarea pietei

Marketing

Parteneriat

Stabilirea prefului

Promovarea

Vanzare
cu amanuntul

Tmprumut
pentru afaceri mici

Capital de Tnceput

Cost variabil

Descresterea valorii echipamentului cu timpul.

Oricine, care fsi creeaza propriile castiguri sub forma unui ac-
tivitati de afaceri, contractuale sau independente. De aseme-
nea, termenul este utilizat pentru a indica o persoana care
incepe o noua activitate de afaceri.

Costul care nu variaza semnificativ de volumul productiei. Un
exemplu: salariile angajatilor. (Vezi si VARIABILA COSTUR-
ILOR

Costuri suplimentare asociate de producerea unei unitati de
produs.

Colectarea si analiza informatiilor despre clienti, concurentj si
strategii de marketing. Antreprenorii folosesc cercetarile pietei
pentru a determina fezabilitatea unei noi afaceri, a testa intere-
sul pentru produsele sau serviciile noi, a-si imbunatati activitatea
si a dezvolta strategii competitive. Cu alte cuvinte, cercetarea
pietei permite intreprinderilor sa ia decizii care ii ajuta sa fie mai
sensibili la nevoile clientilor si sa-si sporeasca profiturile.

Proces de obtinere a potentialilor clienti ai unei afaceri, intere-
sati de aceste produse si servicii.

Un raport juridic intre doua sau mai multe persoane care
impartasesc responsabilitati comerciale, resurse, profituri si
obligatiuni.

Stabilirea pretului de vanzare al unui produs sau serviciu.

in general, promovarea include comunicarea cu potentiali
clienti ca sa-i influenteze sa cumpere produsele si serviciile
companiei. Promovarea include toate metodele disponibile
pentru realizarea unui produs cunoscut clientilor, astfel incat
acestia sa doreasca sa-l achizitioneze.

Vanzarea direct citre consumatori. In schimb, vanzarea in
cantitati mari catre dealeri pentru revanzare este o activitate
,en-gros”.

Un imprumut pentru intreprinderi mici reprezinta bani impru-
mutati de o persoana pentru a incepe sau conduce o afacere
mica. Este o expresie folosita de institutiile de creditare pentru
a descrie imprumuturile acordate persoanelor care au mici
afaceri.

Fonduri necesare pentru initierea unei afaceri.

Orice cost care se modifica semnificativ odata cu nivelul mar-
furilor si/ sau serviciilor. Un exemplu este costul materialelor.
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LISTA RESURSELOR INTERNET

Anexa 4 - Lista resurselor internet

Includerea fiecarei pagini de internet disponibile si de folos cu privire la dezvoltarea
afacerii si serviciile de auto-angajare este inafara domeniului de aplicare a acestui
ghid. Cu atat mai mult, ca informatia din internet este permanent actualizata si re-
vizuita, ceea ce inseamna ca paginile web disponibile la momentul publicarii ar putea
sa nu fie accesibile pentru utilizatori la o data mai tarzie.

A. SERVICII DE AUTO - OCUPARE

http://www.donnadouglas.com/links.html
http://www.sedi.org/html/new/fs1_new.html
www.exploreselfemploy.ca

http://www.cbsc.org

http://www.strategis.ic.gc.ca

http://www.yea.ca

http://www.cybf.ca
http://www.adviceguide.org.uk/index/life/femployment/self-employment_checklist.htm
http://www.nase.org
http://www.wevonline.org/Training/SETOrientation.htm
http://www.inc.com/home
http://www.entreworld.org/Channel/SYB.cfm
http://www.myownbusiness.org/
http://www.benlore.com/
http://www.business.com/directory/small_business/
http://www.businesstown.com/
http://www.toolkit.cch.com/
http://www.businessownersideacafe.com

http://wl.office.com/




B. AUTO-EVALUARE

http://www.cbsc.org/alberta/tbl.cfm?fn=self_analysis
http://www.profitguide.com/quizzes/entre.asp

http://www.bdc.ca/en/business_tools/entrepreneurial_self-Assessment/
selfassessment.htm?iNoC=1

http://www.wd.gc.ca/apps/amianent.nsf

C. PLANIFICAREA AFACERILOR

http://www.cbsc.org/
http://www.morebusiness.com/
http://www.business.gov
http://www.businessnation.com/smallbiz.html
http://www.planware.org/busplan.htm
http://www.businessplans.org/business.html

http://www.bplans.com/sp/
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