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MODULUL I - INITIEREA ST MANAGEMENTUL AFACERII

1. Notiuni de baza privind antreprenoriatul

Dictionarul explicativ al limbii romane defineste termenul de afacere ca fiind:

Ltranzactie financiara sau industriald bazata de obicei pe speculd sau speculatie™;
»intreprindere cu rezultat favorabil”;
»treburi obstesti privind problemele interne si externe ale unei tari”.

Afacerea este eforul organizat al unor indivizi de a produce si vinde pentru profit bunurile si
serviciile care satisfac cereri ale societatii'.

Antreprenoriatul este un concept important in teoria economica, pe care fiecare etapa l-a
adaptat pentru a satisface inovatiile si spiritul timpurilor respective. Antreprenoriatul este adesea
dificil, multe afaceri avand o viata foarte scurta, ajungand la faliment. Cultura comunitatii exercita
o influentd importantd asupra antreprenoriatului.

Economia actuald impune identificarea unor solutii care sd asigure satisfacerea nevoilor
indivizilor, nevoi dintre cele mai diverse. In acest sens persoanele care doresc si realizeze o
activitate in care sunt propriul stapén, creative si inovative pot deveni intreprinzitori. Cuvantul
antreprenoriat provine din limba franceza unde ,,entreprendre” inseamna a intreprinde, a crea ceva,
a avea initiativd. Antreprenoriatul este un proces, o serie de activitéti si nu o activitate extraordinara
sau supranaturald destinati doar unor oameni predestinati. In general, dezvoltarea unei afaceri are
ca si obiective:

v" Posibilitatea de a face ceea ce iti place;

v" Utilizarea intregului potential pe care il are intreprinzatorul,

v" Obtinerea unui profit .

Chiar daca o persoana are abilitdti de mic intreprinzator si o anumita experientd in domeniu,
afacerea se poate sd nu reuseasca datoritd unor factori ce influenteaza esecul unei afaceri: lipsa unui
plan strategic pentru afacere, accesul la capital, lipsa de capital, ciclul afacerii, inflatia si dobanzile,
reglementdrile guvernamentale; incompetenta in management, investitii prea mari in mijloace fixe,
planificare necorespunzatoare, extindere neplanificata, lipsa unui inventar periodic, atitudini
neadecvate ale intreprinzatorului.

in egald masurd pentru derularea unei afaceri, intreprinzitorul trebuie si posede o serie de
calitati necesare atingerii scopurilor propuse.
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Intreprinzatorul este o persoana care propune si realizeaza o afacere, un om de afaceri. El
trebuie sa fie o personalitate credibild, inzestrat cu vointd si o motivatie puternica, precum si cu
competente profesionale si manageriale care determind orientarea spre satisfacerea optima a
consumatorilor.

Succesul in afaceri depinde de calitdtile si personalitatea intreprinzatorului, de: insusirile
intelectuale, temperamentale si caracteriale, deprinderi, abilitéti, aptitudini si competentd dobandite
prin invatare si experienta.

Fiecare tip de afacere are anumite trdséturi specifice, anumite secrete, care luate in calcul,
asigurd succesul. Insa cel care initiaza o afacere trebuie sa nu facd lucruri care sunt inacceptabile
din punct de vedere legal sau social. Nu trebuie folosite orice mijloace pentru a reusi in afaceri.

Ideea unei activititi economice este fundamental in crearea unei afaceri. In selectarea ei este
necesara sublinierea a doud puncte importante:

® qnu existd o idee buna de la sine, exista, insa, idei care pot fi oportun dezvoltate si idei
care raman la stadiul de idee. De aceea se poate aprecia ca ideea trebuie legatd de un
plan care sd permitd punerea ei in aplicare;

= o idee este creatoare atunci cind este legatd de o oportunitate, deoarece crearea unei
afaceri vizeazd satisfacerea unor nevoi economice in conditii de eficientd. De aceea,
noutatea, originalitatea si inovatia nu sunt puncte obligatorii in crearea unei afaceri dar
sunt necesare pentru o valorificare superioarda a oportunitatilor si pentru o activitate cat
mai profitabilda. Ea este pusd in valoare numai dacd este oportun dezvoltatd de
persoanele care o cunosc.

Exista o serie de elemnte care pot genera esecul pe piatd, respectiv:

e intreprinzdtorii nu sunt preocupati in primul rdnd de obtinerea profitului, dar nici nu
neglijeaza aceasta laturd, considerand ca este un mijloc de dezvoltare a afacerii si un criteriu
de reusita;

e intreprinzétorul isi asuma riscuri pe care trebuie sa le gestioneze astfel incat efectul acestora
sd fie minim;

e un intreprinzator trebuie sd stie sd administreze si esecurile
Analizand personalitatea intreprinzatorului se poate reliefa necesitatea unor capacitati sine-

qua-non:
Figura nr. 2
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comunicare eficienta,

cooperare

exercitarea atractiei == P — Inspirarea increderii
asupra celor din jur

N inovare

autocontrol si control Yy
asupra altor activitati



~

Instrumente Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA

Personalitatea antreprenoriald a identificat anumite trasaturi ce pot fi asociate

intreprinzatorilor:

e acestia sunt motivati de nevoia de realizare si de dorinta de a construi;

e sunt persoane puternice, pragmatice, conduse de nevoia de independentd si realizare,
dispuse rareori sa se supund unei autoritagi;
sunt schimbatori, perspicace, creativi si nesentimentali;
sunt inventatori, inovatori, initiatori si fondatori, categorii determinate nu de personalitate ci
de tipul de oportunitate cu care intreprinzatorul se confrunta;
trebuie sa fie sociabili;
au dorinta de a izbuti, de a exploata o oportunitate: initierea unei investitii de succes;
sunt persoane dependente de munca;
le place sa lucreze pentru ei;
sunt inovatori;
sunt creatori de imagine pozitiva;
au dorinta de independenta;
au o bund educatie combinata cu experienta profesionala.

e 6 o o o o o o

Functiile intreprinzdtorului
A.Functia de initiere si organizare a productiei.

Intreprinzitorul este cel care asigura utilizarea si combinarea optima a resurselor care sunt
necesare desfasurarii procesului de productie in scopul obtinerii celui mai ridicat rezultat.alea
procesului de productie pentru a obtine cel mai ridicat rezultat posibil.intreprinzitorul indeplineste
doua grupuri de sarcini majore:

» sarcini tehnice, ce constau 1in organizarea procesului de productie (stabilirea
amplasamentului, alegereautilajelor si angajatilor, salariile, asigurarea materiilor prime,
gdsirea pietei de desfacere).

» sarcini economice, care constau in diagnosticarea situatiei economice, alegerea strategiei,
controlul realizarii planului, adaptarea produselor la cerintele consumatorilor.

B: Functia de autoritate - Intreprinzatorul isi impune viziunea si conceptia privind societatea
si 1si exercitdautoritatea sa de initator al afacerii

C. Functia de asumare a riscurilor - Intreprinzitorul isi asuma toate tipurile de risc, specifice
activitatii, derivate din actiunile sale. Aceste riscuri pot fi financiare, psihice, sociale. Am putea
spune despre intreprinzator cdimpartdseste soarta intreprinderii, rea sau buna. Functia sa esentiald
este de a-si asuma riscul economic.

D. Functia de inovare - intreprinzatorul cautd schimbarea, 1i raspunde si o exploateaza ca pe o
oportunitate, el este un inovator, realizdnd mereu combinatii noi ale resursel
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2. Initierea unei afaceri
Ceea ce motiveaza un om pentru a porni o afacere diferda de la individ la individ, intrucat
depinde de nevoile si de felul fiecdruia de a fi, de a gandi, de a concepe rolul si valoarea vietii.

Tabelul 1. Clasificarea motivatiilor care pot influenta inceperea unei afaceri

Categoriile de motivatie Componente

1. Motivatii profesionale ¢ perspectiva unei munci atragatoare;

¢ perspectiva de a face descoperiri;

¢ perspectiva de a perfectiona metode si tehnici
antreprenoriale;

¢ perspectiva obtinerii prestigiului.

*

2. Motive psihologice statutul si respectul social ce decurge din pozitia de
intreprinzétor;

renumele ce se poate obtine;

extinderea relatiilor;

statutul de a fi propriul tdu stapan.

3. Motivatii materiale posibilitatea de a obtine castiguri mari;
asigurarea unui nivel de trai ridicat pentru familie;

siguranta locului de munca.

* | & O o o

4. Motivatii morale perspectiva de a realiza ceva deosebit;

¢ perspectiva de a participa la progresul societatii.

Multi dintre cei care lanseaza o afacere cunosc faptul ca buna pregatire a ceea ce se doreste a
fi realizat reprezintd, intotdeauna, jumatate din calea catre succes. Succesul in afaceri nu este
garantat. Aproape jumatate din totalul falimentelor s-a produs pe parcursul primilor 4 ani de la
lansare.

Principalele elemente care pot fi considerate adevarate capcane pentru un intreprinzator au in
vedere:

v" Alegerea unor parteneri nepotriviti;

v" Neintelegerea nevoilor clientilor;

v" Lipsa unei legaturi permanente cu clientii;

v" Adoptarea unor decizii sub infleunta emotiilor;

v" Dorinta de rezultate imediate;

v" Gestionarea necorespunzitoare a bugetului.

Lansarea unei afaceri presupune si asumarea unor elemente mai putin favorabile, respectiv:

v" Un venit nesigur — initierea unei afaceri nu adduce cu sine venituri mari, ba chiar in
momentele de inceput trebuie sd existe resurse care sd permit mentinerea afacerii pe linia dec
plutire,

v" Responsabilitate completd - intreprinzatorul este propirul lui sef, dar isi va asuma in
totalitat deciziile adoptate;

v" Riscul pierderii capitalului investit — intreprinzatorii care esueaza in afaceri isi vor
pierde capitalul investit insa pentru multi pierderea poate fi mult mai mare intrucat acestia vor fi
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afectati si psihologic considerand esecul in afacere ca un esec personal,de aceea inainte de a initia o
afacere trebuie sd vedem daca putem rezista pshic in caz de nereusita,

v Timp mai redus pentru viata personald — pornirea unei afaceri presupune o munca ce
se derleaza de minineata pana seara tarziu.

Fiecare intreprinzator are modul sdu specific de a initia si dezvolta o afacere, insa prevenirea
esecului acesteia este guvernata de un numar relativ redus de reguli:

v' Cunoasterea afacerii in profunzime — inainte de a lua decizia realizarii unei afaceri
intreprinzatorul trebuie sa se documenteze cat mai bin, sa se asigure ca are cat mai multe cunoistinte
despre lumea afacerilor.

v' Desfiisurarea afacerii dupd un plan — pentru a reduce cat mai mult riscul de esec
este necesra realizarea unui plan de afaceri.

v' Cunogtinte financiare. — intreprinzitorul trebuie si fie capabil sa emitd judeciti de
valoare cu privire la venituri, vanzari.

v' Administrarea resurselor financiare. Pentru a reusi demararea si dezvoltarea unei
afaceri, trebuie sa se urmareasca permanent obtinerea unui profit maxim,

v' Cautarea asistentei profesionale. Pentru domeniile pe care intreprinzatorul nu le
poate acoperi, trebuie sa apeleze la o echipad de consultanti competenti.

v’ Flexibilitatea in afacere. intreprinzitorul trebuie si fie flexibil si adaptabil la
cerintele mediului. Flexibilitatea in afaceri il va ajuta sa actioneze eficient in mediul inconjurator
care este foarte dinamic.

Cand un intreprinzator s-a decis sa initieze o afacere el trebuie sa aleagda cea mai potrivitd
forma de societate comerciala. Aceastd societate este o persoana juridica ce ia fiintd pe baza unui
contract de societate, prin care doua sau mai multe persoane fizice si/sau juridice convin sa isi
aduca aportul in bani sau natura pentru a constitui un capital social care sa serveasca la realizarea
unor activitagi profitabile.

Pentru alegerea formei juridice ideale orice intreprinzator trebuie sd analizeze conditiile
specifice ale situatiei sale si sa gaseasca raspuns la o serie de probleme, cum ar fi:

v'Natura activitatii pe care doreste sa o desfasoare
v'Volumul activitatii sau al afacerii si posibilitatile de extindere a acestora
v'Suma de bani necesara
v Cum poate obtine acesti bani
v Care ar fi profitul estimat
v'Sa fie realist cu privire la calificarea si competenta sa in domeniu; experienta sa in domeniu
v Partenerii de afaceri
v'Responsabilitati in caz de faliment
v Care sunt taxele pentru initierea afacerii si infiintarea firmei.
Principalele forme in care poate fi lansata o afacere sunt urmatoarele:

® intreprindere individuald - intreprinderea economica, fara personalitate juridicd, organizata
de un intreprinzator persoana fizica;

® intreprindere familialad - intreprinderea economica, fara personalitate juridicd, organizatd de
membrii unei familii;

® persoana fizica autorizata - intreprinderea economicd, fara personalitate juridica, organizata
de o persoana fizica ce foloseste, in principal, forta sa de munca;

® societate comerciala.
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Persoana Fizica autorizata (PFA)

v" PFA poate avea in obiectul de activitate cel mult 5 clase de activitati prevazute de codul
CAEN.

v PFA poate stabili relatii contractuale, in conditiile legii, cu orice persoane fizice si juridice,
cu alte PFA, intreprinderi individuale sau intreprinderi familiale, pentru efectuarea unei
activitati economice,

v" PFA poate desfasura activitdtile pentru care este autorizatd, singurd sau impreund cu cel
mult 3 persoane, angajate de aceasta, in calitate de angajator, cu contract individual de
muncd, incheiat si inregistrat in conditiile legii,

v" PFA 1si desfasoard activitatea folosind in principal forta de muncad si aptitudinile sale
profesionale. Ea nu poate cumula si calitatea de intreprinzator persoana fizica titular al unei
intreprinderi individuale

Intreprindere individuald

v Intreprinderea individuala nu dobandeste personalitate juridica prin inregistrarea in registrul
comertului.

v Intreprinderea individuala poate avea in obiectul de activitate cel mult 10 clase de activitati
prevazute de codul CAEN.

v Intreprinderea individuald poate angaja cel mult 8 salariati, terte persoane, cu contract
individual de muncad incheiat si inregistrat in conditiile legii si poate stabili relatii
contractuale, in conditiile legii, cu orice persoane fizice si juridice, cu alte intreprinderi
individuale, cu PFA sau intreprinderi familiale, pentru efectuarea unei activitati economice,
fara ca aceasta sa 1i schimbe statutul juridic dobandit potrivit prezentei sectiuni

Intreprindere familiald

v Intreprinderea familiald este constituita din 2 sau mai multi membri ai unei familii.

v" Membrii unei intreprinderi familiale pot fi simultan PFA sau titulari ai unor intreprinderi
individuale. De asemenea, acestia pot cumula si calitatea de salariat al unei terte persoane
care functioneaza atat in acelasi domeniu, cat si intr-un alt domeniu de activitate economica
decat cel in care si-au organizat intreprinderea familiala.

v" Membrii unei intreprinderi familiale sunt asigurati in sistemul public de pensii si alte
drepturi de asigurdri sociale si au dreptul de a fi asigurati in sistemul asigurarilor sociale de
sdnatate si al asigurdrilor pentru somaj, in conditiile prevazute de lege.

v Intreprinderea familiald nu poate angaja terte persoane cu contract de munca.

Societate comerciald
Societatile comerciale desfasoara activitati in nume propriu (sunt persoane distincte de
proprietar), au conducere si sedii proprii. Cele mai cunoscute forme sunt: SNC, SCS, SCA, SRL.
SNC — presupune asocierea unor persoane care s-au acceptat reciproc si isi recunosc diferite
calitati individuale, aportul la capitalul social se face sub forma partilor sociale si obligatiile sunt
garantate cu patrimoniul firmei si cu raspunderea nelimitata si solidara a asociatilor.
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SCS - se infiinteaza prin contract de societate, aportul la capitalul social se face sub forma
partilor sociale, a comandita inseamna a participa cu o suma de bani la o intreprindere, a-ti asuma
raspunderea fata de creditori pentru eventualele pierderi. Persoana care comanditeaza (finanteaza)
afacerea raspunde in limita capitalului adus si se numeste comanditar. Cel care se asociaza la castig
si pierdere cu comanditarul se numeste comanditat si raspunde nelimitat pentru patrimoniul
societatii. Obligatiile sunt garantate cu patromoniul social si cu raspunderea nelimitata si solidara a
tuturor asociatilor comanditati.

SCA — capitalul social trebuie sa fie minim 90.000 lei, respectiv echivalentul in lei a 25.000
euro, iar numarul actionarilor minim 2. Se infiinteaza pe baza de contract de societate si statut,
obligatiile sunt similare ca la SCS.

SRL — este o societate de capitaluri cu numar limitat de membrii, capitalul este divizat in parti
sociale si este de minim 2.000. lei. Se infiinteaza pe baza de contract de societate si statut cu
exceptia SRL-urilor cu asociat unic unde este de ajuns statutul. Aceasta forma este cea mai
raspandita.

Crearea unei afaceri poate porni de la:

" Activitate cunoscutd.

= Jdeea altora.

®  Dorinta de a valorifica o oportunitate.
= O aplicatie noud.

= Inovatia purd.

L. Initierea unei afaceri noi

Initierea unei afaceri este adesea cea mai bund metoda de lansare in afaceri si uneori singura
posibila.

A. Avantajele initierii unei afaceri noi:

= Libertate de actiune pentru intreprinzator, flexibilitate in punerea in aplicare a planurile,
amplasare adecvata.

» Prestanta sociald, imagine, mandrie.

» [ntreprinzatorul nu este obligat si corecteze greseli anterioare, poate dezvolta afacerea
conform propriei viziuni, isi poate alege mijloacele de productie si personalul.

= [nvestitie initiald mai redusé, cost mai scazut.

B. Dezavantajele initierii unei afaceri :

» Timp indelungat pana la lansarea produsului. Acest dezavantaj este mare atunci cand
intreprinzatorul vrea sa valorifice o oportunitate imediata de pe piata.

= Riscul ridicat determinat de deciziile complexe si variate care trebuie luate.

= C(Credibilitate mai micd 1n ochii partenerilor de afaceri, finantatorilor, clientilor,
furnizorilor.

» Dificultéti in atragerea de finantari initiale, birocratie.

» Rezistenta consumatorilor la intrarea produselor/serviciilor pe o piata deja formata.

= Reactia agresiva a concurentei.

= Subevaluarea resurselor si a eforturilor necesare, costuri suplimentare.

= Dificultatea formarii unei imagini proprii;
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2. Cumpdrarea unei afaceri existente

Intreprinzatorii care nu vor sa treaca prin greutatile infiintarii unei afaceri noi pot cumpara
una deja existentd, modalitatile de realizare practica acestuia fiind complet diferite. Cumpararea
unei afaceri deja existente are avantajele si dezavantajele ei.

A. Avantajele cumpdrarii unei afaceri existente:

» {n cazul unor afaceri de mari dimensiuni, cumpararea unei afaceri poate fi o optiune mai
bund, mai ales daca are un amplasament corespunzitor. Uneori, afacerile pot fi
cumparate la preturi foarte mici.

= Mostenirea unei situatii anterioare favorabile, continuitate, relatii cu furnizorii deja
stabilite, personal calificat, sistem de control prestabilit. Cel mai mare avantaj 1l
constituie faptul ca se obtine un mecanism de afaceri deja constituit.

= Credibilitate, imagine formata. Prin achizitionarea firmei, intreprinzatorul preia efectele
pozitive ale rezultatelor anterioare ale acesteia. In mod particular, acest lucru este
important 1n relatiile cu finantatorii.

= Posibilitatea planificdrii pe baza unor date reale, facilitate pentru fundamentarea
strategiei de dezvoltare a afacerii.

B. Dezavantajele cumpdrarii unei afaceri deja existentd:

= Inexistenta unei afaceri la vanzare.

» Imagine nefavorabild, fapt ce necesita un efort suplimentar din partea intreprinzatorului.

® Mostenirea unei situatii nefavorabile, echipamente invechite si stocuri demodate,
dificultati privind personalul, amplasament necorespunzdtor, situatie financiard proasta,
politica de marketing necorespunzatoare.

= Rezistentd la modificarea culturii organizationale, conform viziunii intreprinzatorului,
dificultatea introducerii schimbarilor.

= Supraevaluarea afacerii.

3. Concesionarea (franciza)

o oportunitate de afaceri prin care proprietarul unui serviciu sau produs inregistrat
garanteaza drepturi exclusive unei persoane pentru distributia si/sau vanzarea locala a serviciului
sau produsului, n conditiile respectarii standardelor de calitate si in schimbul unei plati sau
redevente.

A. Avantajele franchisingului:

= Preluarea unei afaceri viabile. Cumparatorul francizei obtine metoda de organizare

interna a activitatii, relatiile cu clientii, furnizorii, concurentii dar si asistenta tehnica,
manageriald, organizatorica si financiara a francizorului sporind astfel sansele de succes.

» Achizitionarea unui produs sau serviciu consacrat, avantaj ce poate fi considerat cel mai

important pentru francizat deoarece cheltuielile cu publicitatea sunt foarte mari.
Beneficiind de produse si servicii verificate, standarde recunoscute el are o reputatie,
clientii cunoscand deja produsele (numele si standardele de calitate);

» Investitie initiald mai micd, capital de lucru mai redus prin evitarea unor cheltuieli

neprevazute, posibilitati de crestere superioare.

* Imagine deja formatd care permite recunoasterea imediatad. Chiar daca contractul de

franciza este o relatie oficiald dintre francizor si francizat care conlucreaza pentru a
construi operatiuni de afacere reciproc avantajoase, utilizarea franchisingului ca
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modalitate de finantare a afacerii poate prezenta o seric de dezavantaje pentru
intreprinzator.
B. Dezavantajele franchisingului:
Dependenta puternica fata de francizor, libertate mai redusa in ceea ce priveste creativitatea
si inovatia intreprinzatorului deoarece franciza presupune respectarea strictda a ,,manualului
de functionare” al afacerii elaborat de francizor.
Costuri ridicate pentru franciza, atat pentru dreptul de a derula afacerea cat si pentru toate
serviciile furnizate de proprietarul francizei (o parte din profit si cheltuielile de publicitate).
Restrictii la vanzarea francizei, tranzactia putdndu-se efectua numai cu acordul
proprietarului francizei care trebuie sa accepte noul cumparétor.
Existenta unor riscuri specifice generate uneori de imaginea nefavorabila a proprietarului francizei,
pe principiul dominoului.

3. Dezvoltarea unui plan de afaceri
Necesitatea planului de afaceri

Planul de afaceri este ,,0 harta care indicd o cale printr-o piatd competitiva plina de schimbari
992,

si evolutii, unele previzibile, altele nu™”;

perioade viitoare

Planul de af3aceri defineste ,,metoda de derulare a unei activitati specifice pe parcursul unei
99.
Necesitatea intocmirii planului de afaceri este justificata de o serie de avantaje, cum sunt:

= fixarea unor obiective;

= identificarea si dezvoltarea unor strategii pentru realizarea obiectivelor;

= stabilirea eventualelor riscuri si obstacole si gasirea solutiilor pentru gestionarea acestora;

= eficientizarea folosirii resurselor, atragerea unor noi surse de finantare, a unor parteneri si
clienti noi;

® monitorizarea, reexaminarea periodica, evaluarea si actualizarea realizarii performantelor;

= finlesnirea comunicarii afacerii cu mediul extern.

Planul de afaceri trebuie:

* si aibd un continut clar si concis, sa permita a fi citit si rezumat. Conciziunea — presupune
sistematizarea informatiei in maxim 30-40 pagini (fird anexe) iar claritatea — un stil de
redactare simplu, direct. Se recomanda prezentarea datelor numerice in anexe iar planul sa
aiba o marime rezonabila astfel incat sa nu necesite un timp indelungat pentru a fi citit;

= credibil si convingitor, la obiect, s nu prezinte exagerari si discrepante intre cifrele cuprinse
in tabele si text. Documentele si datele prezentate in planul de afaceri trebuie sd asigure
credibilitatea acestuia;

= planul sd fie coerent, atragdtor, scris in mod profesionist. Structurarea datelor impune
organizarea acestora astfel incat sa permita cititorului parcurgerea lesnicioasa a lucrarii, atat pe
module, cat si in totalitate, sesizarea cu usurinta a punctelor tari si slabe. Planul poate fi
presarat cu ilustrafii ale produselor si amplasamentului, grafice si tabele ale situatiilor
financiare. Prezentarea trebuie sa fie sobrd, ingrijita, paginile numerotate si textul usor de citit
(sau bine tradus).

2 Richard Lloyd, Hans Peter Muth, Frederich H. Gerlach, Planul de afaceri, Ed. Expert, Bucuresti, 1997, p. 3

’ Richard Stutetz, Planul de afaceri perfect. Ghid sistematizat al planificdrii de afaceri inteligente pentru manageri i

intreprinzatori, Ed. ARC, 2001, p. 9
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Elaborarea planului de afaceri presupune atat culegerea informatiilor referitoare la afacere,
piatd, management, finante, componentele mediului extern, cit si o analizd si structurare a
informatiilor, in functie de obiectivul propus.

Etapele construirii planului de afaceri

Cunoasterea Cunoasterea Cunoasterea
amenintarilor pietelor competentelor
] intreprinderii
Analiza J
> pozitiei
strategice

\ 4

Alegerea unei [«
straIegii

Cuantificarea
4 resurselor

A Studierea mijloacelor de

procurare a resurselor

|
v

Planul
de afaceri

Procesul de elaborare a planului de afaceri poate sa cuprindd mai multe etape®, cum sunt:

e  examinarea in timp, o analiza detaliatd a performantelor firmei in ceea ce priveste: produsul si
servicille furnizate, ramura de activitate, marketingul, productia, situatia financiard, personalul,
administrarea;

° clarificarea scopurilor, a ceea ce se incearca sa se realizeze;

e  stabilirea premiselor/ipotezelor, adica definirea elementelor pe care se bazeaza planul de
afaceri;

e  cuantificarea sau traducerea in cifre sau sarcini a obiectivelor, pentru a face o evaluare a
impactului asupra situatiei financiare;

e  repartizarea resurselor si determinarea necesarului de resurse ce trebuie alocate pentru
realizarea obiectivului;

e verificarea fezabilitatii si veridicitatii obiectivelor;
e  analiza sensibilitatii si flexibilitatii planului de afaceri la modificarea unor ipoteze;

* Alan West, Planul de afaceri, Ed. Teora, 2000, p. 18
10
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2. Etape in realizarea planului de afaceri

A. Fixarea obiectivelor

D. Analiza SWOT

E. Stabilirea strategiei

Unde vreti si ajungeti?

- randamentul investitiei
- produse/piete

- productivitate

- expansiune/consolidare

B. Diagnosticul
situatiei

Unde vi aflati?

- produse/piete

- productie

- resurse: umane,
materiale, financiare

- puncte forte
- puncte slabe
- oportunitati
- amenintari

Care este cea mai bund
cale de a ajunge de la B

C. Analiza mediului
economic de evolutie
- cererea pietei

- clientii

- organizare
- rezultate

A4

- competitorii

- tehnologiile existente
- forta de munca

- alte influente

11

A 4

la A considerdnd C si D
- strategii

- resurse umane
Responsabilitati de
implementare si motivatii

intogmirea
planului de afaceri

v

Lansarea planului de
afaceri

- necesar resurse

- identificare sarcini
- stabilire
responsabilitati

- stabilire termene de
realizare

- proiectare scenarii

~
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masuri pentru situatii neprevazute, in sensul identificarii dificultdgilor ce pot sd apard in
derularea planului de afaceri si definirea solutiilor de abordare a acestor dificultati.
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3. STRUCTURA PLANULUI DE AFACERI

Pentru structura unui plan de afaceri nu poate fi propus decat un model orientativ, model care
sd fie adaptat in functie de particularititile afacerii si a obiectivului urmarit. Forma si structura
planului de afaceri sunt influentate de criterii precum: adresabilitatea (adresat conducerii
intreprinderii sau mediului extern); tipul afacerii (infiintarea unei noi intreprinderi, dezvoltarea uneia
deja existente, etc.); cerintele specifice (ale finantatorului, ale clientilor etc.).

Prin continutul sau, un plan de afaceri are in vedere: prezentarea afacerii/produsului, planul de
marketing, datele financiare.

El cuprinde urmatoarele componente:

a) Scrisoarea explicativd, in care se aratd scopul pentru care s-a intocmit acest document si
principalele puncte de interes;

b) Un rezumat al planului de afaceri care cuprinde referiri la: statutul firmei si proprietarii ei,
produsele, serviciile si avantajele oferite clientilor, piata si concurenta, situatia financiara, suma de bani
necesarda, modul in care vor fi utilizati banii si rezultatele financiare scontate. Rezumatul trebuie sa fie
concis, nu mai mare de doud pagini si sa cuprinda toate datele importante din plan.

Continutul cadru al unui plan de afaceri propriu-zis poate fi urmétorul:

¢) Sinteza, care este o prezentare scurta, clard, concisad si competenta a afacerii, a obiectivelor
acesteia, a scopului pentru care a fost intocmit planul de afaceri. Ea serveste la evaluarea planului
de catre partenerii de afaceri sau institutiile financiare si vizeazd informarea succintd asupra
intreprinderii, produsului oferit, pietei acestui produs, modalitatilor de realizare a produsului, felului
in care produsul va ajunge la utilizator, echipa manageriala (calificarea si disponibilitatile ei),
necesarul de fonduri, sursele de finantare si indicatorii economico-financiari. Ea trebuie scrisd cu
,.un ton” pozitiv si increzitor. Sinteza poate avea urmatoarea structurd’: istoria firmei si activitatea
curentd, conceptul si oportunitatea afacerii, descrierea produsului/serviciului, piata, echipa
manageriald, solicitarile financiare si beneficiile oferite, alte informatii cu impact asupra cititorilor.

Prezentarea afacerii, produsului are in vedere:

d) Identificarea agentului economic: denumirea firmei, forma juridica de constituire, adresa,
obiectul de activitate, structura actionariatului etc.

e) Descrierea afacerii prin produsele/serviciile ce urmeaza a fi dezvoltate, implementate,
misiunea intreprinderii, obiectivele strategice ale acesteia.

Planul de marketing este, in cadrul planului de afacere un element esential pentru a preciza
strategia, pentru a-i convinge pe clienti sa cumpere produsele si serviciile, pentru cresterea
vanzarilor, pentru planificarea tacticilor de vanzare si pentru a avea o vedere de ansamblu asupra
concurentei pe piata pe care firma actioneaza. in acelasi timp este un document anual care permite
identificarea oportunitatilor de piata, fixarea obiectivelor firmei si gasirea mijloacelor de realizare a
acestor obiective. Planul de marketing, se poate aprecia ca este un document clar care arata cum
creste firma. De aceea, la sfarsitul fiecarui an rezultatele planului de marketing vor fi evaluate astfel
incat sa se determine elementele care nu au functionat si trebuie sa fie modificate in planul de
marketing pentru anul urmator.

Planul de marketing trebuie s raspunda la cinci puncte: piata tinta; produsele si serviciile;
strategia de pret; publicitatea si promovarea; distributia si vanzarea.

f) Definirea pietei, o componentd importanta dar dificila, care priveste cererea, clientii,
concurenta, evolutia principalilor indicatori ce caracterizeaza piata. Se vor analiza dimensiunile si

5 Cristian Bisa (coordonator), Op.cit., p. 487
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structura cererii cu detalierea metodelor pentru evaluarea datelor; descrierea clientilor potentiali si a
ponderii lor in totalul cererii, evolutia cererii, prezentarea concurentei, estimarea segmentului de piata
pe care intreprinderea vrea sa-1 ocupe si evolutia acestui segment in perioada urmatoare.

Analiza pentru determinarea strategiei in ceea ce priveste pretul are in vedere urmatoarele situatii:
supravietuirea. maximizarea cregterii vanzdrilor (sau pret de penetrare a pietei, smdntdnirea piefei (un
pret ridicat pentru a atrage un segment de piatd), diferentierea prin marca (stabilirea unui preg ridicat
pentru a oferi un produs de lux).

O parte importantd a strategiei are in vedere determinarea pretului produsului/serviciului.
Aceasta se poate face in functie de piata, cerere, concurentd, de costuri etc.

Eficienta depinde de obiectivele firmei: dorinta de a maximiza sau creste cifra de afaceri. In
plus, pe langd dorinta firmei, piata si vanzarile pot influenta mult procesul de determinare a
pretului. Cu toate acestea, in ceea ce priveste stabilirea pretului, clientul, prin cererea sa reprezinta
un punct de referinta.

g) Distributia produselor/serviciilor adica, strategia, fluxurile, structura, facilitétile si costurile ce
privesc aceastd activitate. Planul de distributie sau de véanzare permite stabilirea unei relatii de
incredere intre firma si clienti in ceea ce priveste calitatea serviciilor si produselor.

h) Furnizorii de materii prime, materiale, utilitati, caracteristicile tehnice ale acestora, sursele
de aprovizionare.

Cu ajutorul planului de marketing se creeaza o imagine care permite pozitionarea firmei, astfel
incat produsele si serviciile sd atragd in mod natural clientii tintd. Clientii sunt adesea atrasi prin
utilizarea unor elemente cum sunt: pretul, serviciile post vanzare, personalul de vanzare, transportul
produsului, diversitatea, moda, accesibilitatea etc.

Planul de marketing este esential pentru firma care doreste sa-si comercializeze produsele sau
serviciile. El este recomandat pentru coordonarea mai exigentd a activitatii firmei. Complexitatea
crescuta a pietei, viteza de schimb si volumul mare de informatie publicitard confirma necesitatea si
importanta elaborarii unui plan de marketing anual, fiind recomandat pentru orice tip de firma.

Planul operational vizeaza:

i) Prezentarea produselor/serviciilor cu caracteristicile tehnice, tehnologice, avantajul
comparativ fatd de produsele concurente similare, aspecte legale privind dreptul de folosire a
brevetelor si marcilor.

J) fotografii, cataloage sau alte materiale de prezentare care sd sustind gradul de noutate al
produsului.

in aceasta etapa din procesul de elaborare a planului de marketing trebuie definite obiectivele
publicitdtii si comunicarii: obiectivele informarii, obiectivele de persuasiun, obiectivele de
reamintire au in vedere :

k) furnizorii de fortd de munca, necesarul de resursa umana, managementul, strategiile si
obiectivele, modalitatile de selectie a fortei de muncd, costurile, promovarea si motivarea
personalului.

) Costul de investitie si planul de finantare care cuprinde determinarea necesarului de capital
pentru investitie, cumpararea terenului si amenajarea acestuia, achizitionarea echipamentelor si a
dotérilor necesare realizarii produsului, identificarea modalitatilor de finantare a afacerii. Totodata se
va include si planul de rambursare a creditelor.

m) Analiza economico-financiara, care are ca obiective: identificarea variantei optime privind
configuratia proiectului, realizarea unui plan de finantare realist, prezentarea resurselor financiare
disponibile si verificarea nivelului de profit prognozat.

13
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Pe baza datelor financiare se calculeaza o serie de indicatori financiari cum sunt:

= indicatorii de solvabilitate (rata datoriilor, rata de solvabilitate, rata de acoperire a activelor fixe,
rata de acoperire a serviciului datoriei);

= indicatorii de gestiune (viteza vanzarilor, viteza de rotatie a stocurilor, a activelor, durata medie
de stocare);

= indicatorii de rentabilitate (marja de profit brut, rentabilitatea capitalului social, rentabilitatea
activelor totale);

= indicatorii de viabilitate (venitul net actualizat, rata interna a rentabilitétii financiare).

Determinarea unui prag de rentabilitate va permite:

= Repartizarea ansamblului cheltuielilor in cheltuieli fixe: chirii, salarii, asigurari si
cheltuieli variabile.

= Determinarea unei marje a costurilor variabile egala cu suma prevazuta a vénzarilor
diminuata cu cheltuielile variabile antrenate automat de aceste vanzari si traducerea acestei marje
intr-un procent din cifra de afaceri (rata marginala a costurilor variabile).

= Divizarea cheltuielilor fixe cu aceastd rata de marja pentru a obtine pragul de rentabilitate,
crescand cifra de afaceri care va permite plata tuturor cheltuielilor fixe.

Din momentul in care vanzarile depasesc punctul mort (pragul de rentabilitate), firma incepe
sd aiba beneficiu. Pragul de rentabilitate este un indicator care conferd un anumit realism planului
de afaceri, el permitand o transformare a rezultatelor in articole vandute, ore efectiv lucrate.

n) Anexele, la care se fac, obligatoriu, trimiteri in textul planului de afaceri. Acestea cuprind
contracte proforma, oferte de pret pentru materii prime, materiale etc., studii, fotografii.

Calitatea planului de afaceri depinde si de profesionalismul echipei de punere in aplicare a
acestuia. Planul de afaceri trebuie sustinut si promovat. Prezentarea trebuie sd fie competenta,
convingdtoare si coerentd utilizindu-se si materiale vizuale ajutdtoare astfel incat mesajul clar si
concis sa-si atingd tinta. Planul de afaceri poate fi considerat, deci, punctul de plecare in realizare
obiectivelor planificarii.

4. Etica in afaceri

Etica reprezintd un sistem de norme de conduiti a oamenilor, care permite aprecierea din
punctul de vedere al criteriilor morale §i sociale a ceea ce este bine sau rdu in comportamentul
indivizilor si al organizatiilor in scopul stabilirii unor raporturi, generatoare de performantd, de
stabilitate si convietuire pe bazd de reciprocitate.

Termenul de etica provine din greaca veche — ethos = ,,obisnuinta, moravuri, caractere”, iar cel de
morali din latind — mos, moris, in sens mai larg avand aceeasi semnificatie cu etica.

In afaceri etica urmireste dezvoltarea unor afaceri care si asigure durabilitate si
responsabilitate fatd de mediul inconjurdtor, consumatori, clienti, furnizori. in acest sens este
important ca intreprinzatorul sa aibda ca preocupare permanentd responsabilitatea pentru actele
proprii, pentru mediul socio —economic in care actioneaza organizatia.

Pentru derularea unor afaceri in conditii de etica vom tine seama de:

a)Reglementirile legale

Reglementarile stabilesc cadrul limitativ in care se poate desfasura o activitate.

b) Normele si regulamentele comunititii locale

Comunitatea locala emite o serie de regulamente prin care cautd sd-si protejeze cetatenii si
mediul inconjurdtor. Aceste reglementdri vizeaza protectia si gestionarea corectd a resurselor
naturale, reducerea nivelelor de zgomot, salubrizarea localitatilor, limitarea orelor de functionare a
firmelor etc.

14
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¢) Codurile etice sectoriale

Codurile etice reprezinta declaratiile unor grupuri de specialisti, care reglementeaza
relatiile dintre proprii membri si celelalte categorii de indivizi cu care se realizeazi un
contact. Astfel, poate s existe codul de conduita al medicilor, al inginerilor, al economistilor, al
managerilor etc.

d) Regulamentele si codurile firmei

Acestea stabilesc conduita in organizarea si functionarea interna a firmei. Firmele si-au
creat propriile coduri de eticd, materializate intr-o fisa de prezentare sugestiva ce prezintd modul in
care angajatii si conducétorii se implica in activitatile proprii si in tratamentul partenerilor.

Codurile etice si regulamentele firmei nu trebuie sa reprezinte doar declaratii frumoase, infirmate
prin actiunile derulate, continutul acestora trebuind sé fie insusit de citre angajatii firmei care vor milita
permanent pentru materializarea lor.

e) Caracteristicile individuale

Educatia din familie (se spune cd ,,cei sapte ani de acasa” conteaza foarte mult), invatamintele
din timpul scolarizdrilor, contributia bisericii in transmiterea unor mesaje cu un continut etic si
moral, mediul apropiat format din rude si prieteni, mentorii si modelele, experienta acumulata in
relatiile umane, toate aceste elemente conduc la o viziune personald a ceea ce este bine, cinstit,
corect, onest, altruist.

f) Starea firmei

intre standardul sau cum se spune in mod curent starea natiunii, a firmelor si comportamentul etic al
conducatorilor si al celor condusi exista o stransa legatura. O stare de prosperitate, de normalitate a tarii, a
firmei constituie o premisa importantd pentru respectarea angajamentelor sociale etice. Dimpotriva, o situatie
necorespunzdtoare a tarii, a firmei poate sd diminueze angajamentul etic, in conditiile unor rezultate
economice nefavorabile problemele sociale fiind neglijate sau chiar abandonate, generand un comportament
neetic.

g) Presiunea sociali

Presiunea sociald se poate manifesta sub diferite forme si, ca atare, are rezultate contradictorii.
Presiunea sociala manifestata prin lupta sindicald poate limita capacitatea de decizie a managerului in
ceea ce priveste reducerea personalului, deci a somajului, un act la prima vedere etic. Totusi, nu
intotdeauna aceastd masura este etica, deoarece uneori se intarzie o restructurare necesara si, pe termen
lung, intreprinderea da faliment.

Dezoltarea afacerii impune respectarea normelor specific definte de Autoritatea Nationala
de protectie a Consumatorilor in ceea ce priveste continutul produselor, etichetelor si modul de
comercializare.
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MODULUL II - MARKETINGUL SI MANAGEMENTUL MARKETINGULUI

PARTEA 1. BAZELE MARKETINGULUI

1.1.1.Intelegerea conceptului de marketing

Marketingul reprezintd procesul social si managerial prin care indivizi si grupuri de indivizi
obtin ceea ce le este necesar si doresc prin crearea, oferirea si schimbul de produse avand o anumita
valoare.

O definitie cuprinzatoare a marketingului trebuie sa includa urmatoarele trei elemente:

a) Noua conceptie sau opticd caracteristica marketingului inseamna:

e in primul rand ca orientarea, organizarea si desfasurarea activitatilor economice sa se
alinieze scopului satisfacerii nevoilor (efective si potentiale) ale consumatorilor si/sau utilizatorilor
cu maximum de eficienta.

e 1in al doilea rand, racordarea permanenta a activitatii intreprinderii la cerintele mediului,
printr-un set de strategii de adaptare a ofertei la cerintele, exigentele si dorintele reale ale
consumatorilor.

¢ 1n al treilea rand, preocuparea permanenta din partea intreprinderii de a adopta o atitudine
ofensiva fatd de mediul in care evolueaza si isi desfasoara activitatea.

b) Marketingul implicd desfisurarea unor activititi practice in masura sa faciliteze
materializarea noii orientari a intreprinderii. Este vorba, pe de o parte, de activitatile si operatiunile
obisnuite prin care intreprinderea 1si utilizeazd resursele materiale, financiare si umane si obfine
anumite bunuri sau servicii, aliniate necesitatilor pietei, si, pe de altd parte, de activitatile specifice
marketingului care materializeaza noile raporturi ale intreprinderii cu exteriorul.

¢) Desfasurarea activitatilor intreprinderilor in noua optica cere utilizarea unui instrumentar
stiintific de marketing care sa asigure cercetarea pietei si a nevoilor de consum si obtinerea setului
de informatii necesare procesului decizional

1.1.2.Cunoasterea functiile marketingului

Rolul marketingului este foarte bine pus in evidenta de functiile sale:

=> Investigarea pietei, a necesitdtilor de consum - functie premisd — care incepe cu mult
inaintea fabricarii produsului si continud pana in momentul intrarii sale in consum si chiar dupa
aceea;

=> Conectarea dinamicd a intreprinderii la mediul social-economic - functie mijloc — prin
care se asigurd mobilizarea resurselor materiale, financiare si umane ale intreprinderii, pentru a
raspunde cat mai fidel, prin produsele pe care le fabrica si/sau comercializeaza, nevoilor purtatorilor
cererii;

=> Satisfacerea pe un plan superior a nevoilor consumatorilor - functie obiectiv — ce
defineste finalitatea activitatii intreprinderii, recunoasterea sociala, de facto a concordantei dintre
utilitatea produselor fabricate si nevoile vizate;

= Maximizarea profitului, a eficientei economice - functie obiectiv — ce retine atentia
asupra faptului ca scopul activitatii economice a intreprinderii este profitul, iar satisfacerea nevoilor
de consum constituie mijlocul cel mai sigur de obtinere a profitului.

1.1.3. Descrierea etapelor de dezvoltare a conceptului de marketing

In dezvoltarea sa marketingul a parcurs urmétoarele etape:
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