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Capitolul I. A fi intreprinzator

1.1 Definitia intreprinzatorului

Definitia 1: Intreprinzitorul este persoana care identificd oportunitatea unei afaceri,
isi asuma responsabilitatea initierii acesteia si obtine resursele necesare pentru incepe-
rea activitatii.

Cuvant cheie: INITIERE

Definitia 2: Intreprinzdtorul este persoana care isi asuma riscurile conducerii unei
afaceri.
Cuvint cheie: RISC

Definitia 3: Intreprinzatorul este cel care gestioneaza resursele necesare functionarii
unei afaceri bazate pe inovatie.
Cuvant cheie: INOVATIE

Definitia 4: Intreprinzitorul este o persoana fizicd autorizatd sau o persoana juridica
care, in mod individual sau in asociere cu alte persoane fizice autorizate sau cu persoa-
ne juridice, organizeaza o societate comerciald in vederea desfasurarii unor fapte si acte
de comert in scopul obtinerii de profit prin realizarea de bunuri materiale, respectiv
prestdri de servicii, din vanzarea acestora pe piatd, in conditii de concurenta. (Legea
133/1999 privind stimularea intreprinzatorilor privati pentru infiintarea si dezvoltarea
intreprinderilor mici si mijlocii).

Cuvint cheie: ORGANIZARE

Putem concluziona cd intreprinzatorul este o persoana care initiaza si deruleaza un
set de activitdti caracterizate de risc si inovare cu scopul de a obtine satisfactii materiale
si personale.

intreprinzétorii actioneazd in toate domeniile - educatie, medicina, cercetare,
inginerie etc. - dar cei mai multi se manifesta in domeniul economic.

[Exemplul 1-1]

Cornel Tabacaru era convins cd intr-o afacere informatiile si contactele personale re-
prezinta cheia succesului durabil. Avand deja un plan conturat pentru inceperea unei
afaceri, a luat hotdrarea sa emigreze in Canada. Aici a aflat cd, pentru a putea inregistra
oficial o firma cu profilul de activitate pe care si-1 propusese, trebuia mai intai sa urme-
ze un program special de perfectionare: fard sa stea prea mult pe ganduri, la 40 de ani,
s-a apucat din nou de studiu, inscriindu-se la Universitatea George Brown din Toronto,
unde s-a specializat in vanzarea stocurilor.

Cornel Tabdcaru s-a orientat cdtre una dintre zonele ramase descoperite in urma des-
fiintarii lagarului socialist din Europa: comertul derulat prin fostul sistem CAER. Prac-
tic, a aflat ce anume nu s-a produs niciodatd in Romania si ce exista pe stoc in celelalte
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foste tari socialiste. Astfel, a aflat ca in Roméania nu s-au fabricat niciodata vagoane de
dormit, iar parcul din dotarea CFR se deteriora tot mai mult. in continuare, s-a asigurat
cd nu existd nici o intreprindere capabild sa inceapa o astfel de productie in tard si s-a
indreptat catre fabricantul de la care se importau vagoanele de dormit inainte de 1989,
in fosta RDG.

In acest moment a primit un ajutor esential din partea unui partener german, ajuns
mai tarziu lider politic in Germania, care a reprezentat garantia pentru deschiderea unei
colabordri cu societatea de cdi ferate care vindea active.

Pe banii lui, Cornel Tabdcaru a organizat mai multe deplasari ale unor specialisti de
la Atelierele Grivita SA si Exploatarea Cdilor Ferate, pentru a se convinge daca merita
inceperea unei astfel de afaceri. In acea perioads, CFR era deja in cdutarea unor vagoane
de dormit pe care putea sd le modernizeze intr-una din fabricile din Romania. Pana in
acel moment, insd, nimeni nu venise cu oferte farad sd ceard in acelasi timp acreditive,
avansuri, contracte. Cornel Tabacaru a luat decizia de a risca si a achizitionat din Ger-
mania un vagon de dormit scos din circulatie si I-a adus la Atelierele Grivita, platind
din banii lui 150.000 USD.

Vagonul a fost modernizat si amenajat, fiind testat apoi printr-o caldtorie pana la
Viena. Totusi, pand la primirea avizului obligatoriu de la Autoritatea Feroviard Romana
au mai trecut 6 luni.

Cornel Tabdcaru a reusit, apoi, sa incheie un acord cu CFR pentru cumpararea acestui
prototip. Dupa primul vagon vandut, a inceput importul in serie din Germania. In acest
scop, a obtinut mai intai o exclusivitate prin intermediul partenerului sdu german, care a
garantat contractul: pand in 2006, are exclusivitate de import pentru 80 de vagoane,
exclusivitatea permitandu-i sa initieze colaborari cu parteneri din alte tari din regiune.

In cadrul Atelierelor Grivita, in programul de reconditionare a vagoanelor de dormit
importate a fost antrenata 10% din forta de muncd, modernizand lunar cate 3 vagoane,
costul fiind de zece ori mai mic decat pentru un vagon de dormit nou. Dintr-o valoare
de vanzare de 7 miliarde lei, profitul lui Cornel Tabdcaru este de 14%.

Implicarea in domeniul transportului feroviar a intreprinzatorului roméan a continuat.
Pornind de la analiza gradului extrem de redus de utilizare din transportul de caldtori pe
distante scurte, si studiind solutia mult mai economica aplicata in Occident, Cornel
Tabacaru a reinvestit banii castigati in achizitionarea unor automotoare aflate inca in
circulatie pe cdile ferate din Germania. A gésit un reparator roman care se ocupa chiar de
automotoare si care are experientd in domeniu incd din perioada interbelicd, iar pentru ca
in Romania exista licenta de producere a motoarelor MAN si a cutiilor de viteze utilizate
de automotoare, a estimat ca intretinerea automotoarelor va fi extrem de usoara.

Primul automotor a iesit deja pe calea feratd, la concurentd cu unul de lux, pentru
parcurs lung, achizitionat de Ministerul Transporturilor de la Siemens (acesta din urma
avand insa un pret de vanzare de 13 ori mai mare). Estimand o cerere de 80 de bucati
pentru perioada 2003-2004, Cornel Tabacaru a inceput colaborarea si cu intreprinderea
16 Februarie” din Cluj.

In aceastd afacere, profitul este de circa 20%, prin contract Cornel Tabdcaru obligan-

du-se sd asigure garantie si piese de schimb timp de 1 an. (Sursa: adaptare dupa revista
Capital, nr. 33 din 15 august 2002)
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1.2 Caracteristicile intreprinzatorului

1.2.1 Mituri si prejudecati

Auzim foarte frecvent in jurul nostru caracterizdri ale unor persoane intreprin-
zdtoare. Acestea sunt reflexele unor adevarate , mituri” care privesc intreprinzatorul.

a. Intreprinzdtorii sunt ndscuti, nu facuti

,Omul cat trdieste invatd”:

Existd o serie de trasdturi inndscute foarte utile pentru un intreprinzator, care exista
in fiecare dintre noi. In cazul anumitor oameni, aceste trdsaturi sunt puternic dezvol-
tate; in alte cazuri, ele existd in stare latentd si pot fi dezvoltate printr-un efort sistema-
tic. In acest sens, este foarte importanta educatia in cadrul unor scoli de afaceri. In plus,
intreprinzatorul va avea nevoie de cunostinte de specialitate in domeniul in care va
functiona afacerea sa si de cunoasterea legislatiei si reglementdrilor specifice. Aceste
cunostinte trebuie acumulate si perfectionate de-a lungul timpului.

[Exemplul 1-2]

La inceputul anului 1999, Stefan Calin Liute, Laurian Gridinoc si Marius Ursache
erau trei studenti la Facultatea de Medicind din lasi. Activau departe de lumea aface-
rilor, iar singura legdturd pe care o aveau cu lumea designului era datd de Marius
Ursache, care lucrase o vreme la agentii de design din Statele Unite si Marea Britanie.

Observand cererea generata de explozia ,dotcom”-urilor pe piata americand, lui Ur-
sache i-a venit ideea de a porni o afacere de design web in Romania, si s-a intors in tara
cu un capital pentru investitii de 2.000 USD si un geamantan plin cu carti de speciali-
tate, pe care de abia il tara. In perioada urmatoare a inceput s invete cum poate fi cons-
truitd o astfel de afacere.

I s-au aldturat Stefan Calin Liute, pentru partea de strategie economica si financiard,
si Laurian Gridinoc, priceput la programare, acestia intrdnd in afacere cu propriile com-
putere. Firma pe care cei trei au infiintat-o se numeste Grapefruit Design si a inceput sa
functioneze din luna noiembrie a anului 1999.

In primul an de functionare, cifra de afaceri a companiei a fost de aproximativ 70.000
USD, fiind integral obtinutda din vanzari in afara tarii. (Sursa: adaptare dupa revista
Capital, nr. 2 din 9 ianuarie 2003)

b. Intreprinzdtorii sunt oameni de actiune, nu filosofi

»,Unde nu-i cap, vai de picioare”:
Intreprinzatorii au spirit practic si sunt orientati spre cdutarea de solutii. In acelasi
timp, orice decizie si actiune este precedata de gandire si planificare.
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c. Existd un model perfect al intreprinzatorului

,Nici un copac nu creste perfect drept”:

Din punct de vedere statistic, pot fi evidentiate o serie de trasadturi comune intreprin-
zdtorilor de succes. Existd, in acelasi timp, numeroase afaceri de succes initiate de intre-
prinzdtori care corespund numai partial unui asa-numit , portret-robot”.

In plus, modelul ,ideal” de intreprinzator poate fi diferit de la un domeniu la altul,
de la o firmad la alta sau de la o perioada la alta.

d. Intreprinzdtorii sunt niste aventurieri

,Gospodarul e om cu scaun la cap”:

Riscul este o prezentd permanentd in activitatea intreprinzatorului. Succesul durabil
al unei afaceri este conditionat insa de evaluarea atenta si continud a riscurilor implica-
te; intreprinzdtorul nu cauta riscul in mod deliberat, dar are capacitatea de a si-l1 asuma
in intregime atunci cand acesta nu poate fi evitat - avand tot timpul in vedere castigu-
rile potentiale.

O ilustrare foarte buna o reprezinta exemplul prezentat in Exemplul 1-1.

e. Intreprinzitorii sunt complet independenti

»,Unde-s doi, puterea creste”:

Intreprinzitorul adopta singur toate deciziile privind afacerea proprie. Procesul
decizional, insd, implicd anturajul. El depinde intr-un grad important de investitorii,
creditori, parteneri, clienti, furnizori, angajati.

[Exemplu 1-3]

Cristian Ungureanu si Stefan Pop au lucrat o perioada indelungatd si au avut rezulta-
te deosebite in relatii publice si marketing in mari companii de publicitate din Romania.
Vlad Hiottu detine pachetul majoritar de actiuni intr-o firma de leasing si intr-o firma
din domeniul importului de produse farmaceutice veterinare.

In urma unei discutii cu cativa colegi din domeniul publicitar, Cristian Ungureanu a
hotérat sa intre in afaceri cu oi. In anul 2000, cu ocazia unei vizite in Figiras, a gasit o
rudda, Dani Martin, care se putea ocupa de aspectele practice specifice ale oieritului si au
achizitionat fiecare cate 70 de oi. Laptele, branza, mieii si lana comercializate (activitate
de care s-a ocupat in principal Cristian Ungureanu) au permis celor doi asociati sa-si
dubleze anual numarul de oi.

In anul 2002, Stefan Pop si Vlad Hiottu au intrat si ei in aceasta afacere. Ceilalti doi aso-
ciati au considerat acest lucru ca fiind foarte benefic deoarece, odata cu cresterea numa-
rului de oi, creste si forta financiara a afacerii si capacitatea de a investi si in alte domenii.
In acest fel, la inceputul anului 2003 cei patru asociati detineau circa 600 de oi adulte.

In anul 2002, cifra de afaceri a fost de 8200 USD, iar profitul realizat a fost de 5.500
USD. In anul 2003, au fost demarate demersurile necesare pentru infiintarea unei firme,
care va avea o cifra de afaceri estimata la circa 30.000 USD si un profit net de aproxi-
mativ 21.000 USD, care urmeaza sa fie reinvestit, rata profitului mentinandu-se la 70%.

Printre planurile de viitor se inscrie si realizarea unei unitdti de productie pentru lap-
te, pentru care cei 4 asociati intentioneazad sa obtind o finantare nerambursabild euro-
peanad. (Sursa: adaptare dupd revista Capital, nr. 4 din 23 ianuarie 2003)
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f. Intreprinzitorii sunt inovatori sau inventatori

,Omul gospodar nu reinventeaza roata”:

Inovarea este o caracteristicd importanta a activitatii unui intreprinzator. Deseori,
insd, intreprinzatorul nu inventeazd, ci identifica o oportunitate sau isi asuma un risc
prin demararea afacerii, ,imprumutand” o idee inovatoare.

[Exemplul 1-4]

Grupul de firme GFS s-a lansat cu activitati de distributie cu produse
Procter&Gamble si L'Oreal, apoi au creat o divizie de produse alcoolice si au infiintat
cel mai mare lant de magazine duty-free din tara.

Dorind sd facd un pas inainte, au luat hotdrarea de a crea un lant propriu de maga-
zine pentru toatd gama de produse de larg consum, sub o marca proprie: ,,Univers All”.
Primul supermagazin Univers’All a fost inaugurat la Sibiu, reprezentand prima investi-
tie romaneascd in retail de o asemenea anvergura, planurile de dezvoltare incluzand
supermagazine la Suceava, Targu Mures, Galati.

In acest domeniu, in Romania intraserd pe piatd mai intai investitorii strdini, aducand
nume impuse deja pe piata europeand: Metro Cash&Carry, Rewe (cu magazinele Billa,
Selgros si XXL Mega Discount), Carrefour, Delhaize si Gima, cu investitii care au depa-
sit, in unele cazuri, peste 100 milioane USD si care au creat retele de peste 10 superma-
gazine.

Univers’All a implementat toate elementele specifice unei madrci de magazin, dupa
modelul marilor retele de supermagazine: sigla proprie, culori distincte, marime stan-
dard (spatiu de vanzare de 2.500 mp, 16 case de marcat, peste 12.000 de articole - 75%
alimentare si 25% nealimentare, spatiu de joaca pentru copii, punct bancar, patiserie,
punct de relatii cu publicul, 200 de locuri de parcare, 500 mp suprafata de depozitare),
cladire proprie etc. toate personalizate. Si, la fel de important, aceleasi servicii comple-
mentare si aceeasi calitate a serviciilor pentru toate magazinele din retea.

Spre deosebire de marile firme internationale, insd, tinta Univers’All sunt orasele me-
dii, in care nu existd concurentd in acest sector si unde se estimeaza ca nu vor investi
imediat companiile strdine, magazinele fiind amplasate langd oras, dar in apropierea ce-
lui mai aglomerat cartier si pe o arterd de larga circulatie. (Sursa: adaptare dupa revista
Capital, nr. 17, 25 aprilie 2002)

g. Intreprinzitorii nu se pot incadra cu succes in alte organizatii

,Omul bun isi gdseste loc oriunde”:

Spiritul de initiativd caracteristic intreprinzatorului starneste deseori resentimentul
colegilor de echipa. Alteori, lucrul in echipa sub coordonarea si urmand ideile unui sef
provoaca frustrdri si reduce randamentul unei persoane intreprinzatoare.

Existd insa multe exemple de intreprinzatori care au avut rezultate deosebite in orga-
nizatiile in care au activat - asa-numitii , intraprenori” - inainte de a initia afaceri pe
cont propriu cu acelasi succes.

[Exemplul 1-5]

Dragos Ostafi lucra in calitate de director al unei companii care producea ambalaje.
In aceastd calitate, a avut numeroase ocazii de a observa modul cum, de foarte multe
ori, clientii mici care solicitd un ambalaj deosebit nu sunt tratati cu foarte multa atentie
de catre marile companii din domeniu.



Marius Alexa

Pentru ca firma la care lucra nu era dispusa sd faca schimbadrile necesare pentru a
profita de aceasta nisa de piatd, Dragos Ostafi impreuna cu un coleg din cadrul aceleiasi
firme, Tiberiu Bogdan, si-au dat demisia si au infiintat in a doua jumatate a anului 1999
compania Catos.

In prima lund de activitate cifra de afaceri a fost de circa 200 milioane lei, iar anul
1999 l-au incheiat cu incasari de peste 800 milioane lei, rata profitului fiind de aproxi-
mativ 20%. In 2000 cifra de afaceri a companiei a fost de circa 120.000 USD, simultan
insd cu reducerea marjei de profit sub 10% din cauza concurentei din piatd si pentru ca
au investit in imbunatatirea calitatii produselor. In 2001 cifra de afaceri a ajuns la
240.000 USD, profitul net fiind de circa. 14.500 USD. Evolutia cifrei de afaceri s-a datorat
in primul rand cresterii portofoliului de clienti si aparitiei comenzilor mari. Totusi, au
fost acceptati in continuare si clienti de mica anvergurad, care solicitd 50 sau 100 de cutii.

In anul 2002 au castigat un concurs organizat in intreaga lume de firma Coca-Cola
pentru un nou concept de ambalaj. Ca urmare, cifra de afaceri din 2002 a ajuns la apro-
ximativ 1,2 milioane USD, din care 72.000 au reprezentat profitul net. (Sursa: adaptare
dupa revista Capital, nr. 47 din 20 noiembrie 2002)

h. Singura resursd necesard sunt banii (si anume intr-un volum cit mai mare)

,Banii nu aduc fericirea”:

Banii constituie o resursa de baza in cadrul oricarei activitdti economice, mai ales in
faza de initiere si de crestere a unei afaceri.

In acelasi timp, un capital de pornire considerabil poate dispirea foarte usor din
cauza catorva idei mai putin inspirate.

Succesul depinde mai mult de competenta, abilitatile de planificare si atitudinea
potrivita pe care le dovedeste intreprinzatorul.

[Exemplul 1-6]

Ovidiu Toader are 28 de ani si este directorul firmei Minerva Com. Firma a infiintat-o
in studentie, in ianuarie 1997, dupa ce a lucrat o perioada ca reprezentant de vanzari pe
domeniul distributiei de accesorii pentru o importantd firma de mobila din Timisoara.

Primul furnizor cu care a inceput sa colaboreze l-a intrebat dacd are macar 20 de
milioane de lei, minimul necesar pentru a incepe o astfel de firma. A primit un raspuns
afirmativ hotdrat, desi la acea datd Ovidiu Toader avea doar 1 milion de lei, pe care i-a
cheltuit de altfel imediat pentru a-si cumpdra un pager pentru a putea fi gasit oricand.
Si, pentru cd nu mai avea bani, a incercat si a reusit sa convinga o serie de furnizori sa-i
vandd marfa pe credit.

Pentru distributie, Ovidiu Toader utiliza tramvaiul, depozitul de marfa fiind sub pa-
tul din caminul studentesc. Cateva luni mai tarziu, a reusit sd convingd o matusa sa-i
inchirieze masina. Din pacate, a fost implicat intr-un accident si a fost obligat sa utilize-
ze profitul acumulat in ultimele 3 luni pentru reparatii.

Firma a evoluat suficient de bine pentru ca sediul activitatii sd se mute, pe rand,
intr-o garsonierd, apoi intr-un apartament cu doud camere, intr-unul cu 3 camere, iar
din 1998 a fost posibila deschiderea primul magazin. Atunci a inceput sd colaboreze cu
firma elvetiand Franke (unul dintre cei mai importanti producatori de chiuvete din inox
si electrocasnice incorporabile), ceea ce a permis dezvoltarea ulterioara si mai accentua-
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ta. In 1999, afacerea s-a extins si in Arad si Oradea, iar in 2000 firma a devenit distribui-
torul numarul unu al firmei Franke in Roméania, cu show-room-uri in Timisoara, Arad,
Oradea si Sibiu. Din 2001, firma este distribuitorul exclusiv pentru Romaénia al firmei
germane Hattich, cel mai mare producator de accesorii pentru mobila din lume.

In 1999, profitul net al firmei reprezenta circa 10% din cifra de afaceri. In prezent, fir-
ma are 5 puncte de lucru in tard, o cifra de afaceri de 1,8 milioane EUR pe an, iar profi-
tul reprezintd 4-5%. Ca toti intreprinzatorii de succes, Ovidiu Toader a considerat esen-
tial sd reinvesteasca - in stocuri - profitul realizat si a evitat cat mai mult sa-1 foloseasca
in interes personal. (Sursa: adaptare dupad ziarul Adevarul din 18 septembrie 2003)

[Exemplul 1-7]

Afacerile companiilor specializate in web design au crescut simtitor in ultimii ani, in
conditiile unei cresteri evidente a cererii si dezvoltarea ofertei. In urma cu 5-6 ani, piata
era acoperitd mai mult de liber profesionisti sau companii de mici anvergura. In pre-
zent, aproape nu existd companie cu pretentii care sa nu aiba trecute in buget si inves-
titii pentru dezvoltarea propriului website. Treptat, prezenta dominanta au cadpatat-o
companii din ce mai specializate.

Valentin Béldanescu si Adrian Dumitru au infiintat firma Dezibel Media si au intrat pe
piata companiilor de web design in septembrie 2001. Adrian Dumitru fusese liber pro-
fesionist in domeniu si lucrase pentru o firmd norvegiana in domeniu. Valentin Bala-
nescu lucrase in domeniul vanzarilor la diversi dealeri GSM.

Primul proiect comun a fost wun portal pentru dealerii GSM
(http:/ /www.telefonultau.ro) care, desi a inregistrat un trafic destul de ridicat, din
punct de vedere financiar nu a fost un succes. Web designul a inceput sé fie cu adevarat
o afacere abia incepand din anul 2000.

Afacerea a fost inceputa cu 500 USD si doua calculatoare personale, bazandu-se doar
pe cunostintele lor in domeniul web design-ului si al vanzarilor (citindu-1 pe Valentin
Béldnescu: , Asta e esenta oricdrei afaceri: sd investesti cat mai putin la inceput. Noi cu-
nosteam insa destul de bine domeniul”). Strategia de cautare a comenzilor a fost la fel
de simpla: au pus mana pe telefon si au inceput sa caute clienti. Treptat au fost oferite
servicii web integrate: web hosting, vdnzarea de domenii de Internet.

In 2002, incasarile au ajuns la circa 20.000 USD, iar in primele sase luni ale anului
2003 au depasit 40.000 USD, la o ratd a profitului constantd de 10-15%. (Sursa: adaptare
dupad revista Capital nr. 33 din 14 august 2003)

i. Norocul este de ajuns

»,Dumnezeu iti d&, dar nu-ti pune in traista”, ,Norocul si-1 face omul”:

Multe afaceri de succes au beneficiat de circumstante favorabile intamplatoare, dar
pentru a te intalni cu norocul trebuie sa fii pregdtit, sa te uiti in jur si sd ai un spirit ino-
vator.

1.2.2 Intreprinzitor. Manager. Tehnician

In orice om de afaceri exista 3 tendinte deseori contradictorii. Pe de o parte, el este in-
treprinzator, avand are simt de previziune deosebit si mizand pe viitor. In acelasi timp,


http://www.telefonultau.ro

Marius Alexa

el este manager, gestionand resurse limitate si indeplinind obiective operationale. In
fine, el trebuie sj fie tehnician atunci cand realizeaza lucruri concrete.

Aceste tendinte ii influenteaza permanent comportamentul.

Domeniu

Tendinta

Intreprinzatorul
,Ce vreau si fac?”

Managerul
,Cu ce lucrez?”

Tehnicianul
,Cum lucrez?”

Orizontul de timp

- termen mediu si
lung

- termen scurt si
mediu

- termen scurt

- accent pe
viitoarele realizari;

- accent pe obiecti-
vele si recom-

- recompensa este chiar

Motivatia . . A realizarea in bune conditii
’ - incredere in fortele | pensele stabilite in . ’
. ’ ... | aprodusului.
proprii. cadrul organizatiei.
- vrea sa fructifice
gy - recunoaste o parte <
oportunitatile . e - nu acorda foarte mare
. ¢ din oportunitati, dar | . o . .

existente; . o .. Importanta strategier;

Elaborarea le filtreaza prin pris- ’

strategiei afacerii

- nu se limiteaza la
resursele dispo-
nibile in prezent;

ma resurselor dis-
ponibile in prezent;

se concentreazd asupra
detaliilor fiecdrei
operatiuni.

N . | - gestioneaza.
- creeazd si inoveaza
- vrea sa profite rofers - ignord numeroase opor-
rapid de opor- P o tunitati;
e oportunitati de " . i
. tunitati; . " - prefera solutiile verificate
Valorificarea e .. lunga durats; L ¢
s - prefera solutiile . y in timp;
oportunitatilor . ! - actioneazad lent; . <
¢ inovatoare; . . . . - are retinere fatd de
s < . - 1S1 asuma riscuri . e ey e
- 1si asuma riscuri riscurile initiativelor
7 moderate. . ’
ridicate. inovatoare.
- segmenteazd tinta in
- mentine tinta - adapteaza tinta obiective operationale de
propusd, chiar in functie de resursele | mici dimensiuni;
Utilizarea conditiile insufi- disponibile in opteazd deseori pentru so-
resurselor cientei resurselor; prezent; lutii care implicd un
mizeazd pe obtine- | - evalueaza foarte consum ridicat de resurse;
rea de resurse su- atent resursele - metodologia de lucru,
plimentare in viitor. | disponibile in viitor. | verificatd in trecut, exclude
aproape complet riscurile.
- se bazeaza pe <
. . | - controleaza in
utilizarea talentului .
. s detaliu resursele
si a abilitatilor ..
. utilizate; - controlul resurselor nu
celorlalti; y . .
Controlul . L . - controleaza foarte | este considerat o prioritate,
- 1si asuma riscuri . . A .
resurselor atent riscurile legate | primand calitatea

ridicate, mizand
foarte mult pe re-
sursele viitoare
atrase.

de alocarea resurse-
lor (risipad,
insuficientd).

produsului.

Stilul de conducere

- se implicd in mod
direct in fiecare
domeniu al afacerii;
- deseori, adopta

- delega atributii si
responsabilitati;

- este adeptul
structurilor formale

- preferd actiunile
individuale, in care nu
depinde si nu trebuie sa
aibd grija de altii;
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Tendinta
Domeniu Intreprinzatorul Managerul Tehnicianul
,,Ce vreau si fac?” ,,Cu ce lucrez?” ,Cum lucrez?”
structuri informale de conducere; - standarde externe, cu
de conducere; - standarde ale or- caracter tehnic.
- standarde auto- ganizatiei, externe.
impuse, interne.
- se concentreaza
- realizeaza plus- mai putin asupra
valoare ridicatd; maximizarii si
- recompensa bazatd | distribuirii valorii;
pe performants; - are ca obiectiv < .
. { . . - recompenseaza functie de
Distributia - atent la recompen- | prioritar protejarea . < !
L . o . o calitatea lucrdrilor
beneficiului sarea investitorilor; | propriei pozitii;
N -l efectuate.
- prefera sa - recompenseaza
recompenseze functie de perfor-
echipe, mai mult mantele individuale
decat persoane. si responsabilitatea
asumata.

Denumind aceste 3 tendinte ,,intreprinzétor”, »+Manager” si ,Tehnician” putem
spune, in alti termeni:

- Intreprinzitorul este un vizionar, avand abilitatea de a transforma situatii obignuite
in ocazii exceptionale. El trdieste cel mai bine in viitor, fara a tine prea mult cont de
trecut si ignorand in mare masura constrangerile prezentului.

- Intreprinzitorul are o nevoie extrem de mare de a detine controlul asupra oameni-
lor si evenimentelor.

- Intreprinzitorul provoacd dezordine in jur, schimbandu-si directia de actiune si
reconstruind foarte des; aceastd situatie este deseori obositoare si frustranta pentru cei
din jur.

- Pentru Intreprinzitor, lumea se caracterizeazi printr-o abundenta extraordinara de
ocazii care nu pot fi valorificate pentru ca oamenii nu reactioneaza suficient de prompt.
Practic, ceilalti oameni sunt mai degraba probleme in calea visului Intreprinzitorului.

- Managerul este pragmatic, ordonat, planificind totul cu mare atentie. Baza deciziilor
sale o constituie organizarea trecutd si resursele si constrangerile prezentului.

- Managerul are nevoie in primul rand de ordine, de organizare, mai degraba decat
de control.

- Managerul observa mai intai dificultdtile valorificarii unei oportunitati.

- Tehnicianul este realizatorul fiecarei activitati practice. El nu este interesat de organi-
zarea altor oameni pentru a construi proiecte novatoare, considerand mai important si
interesant sd construiascd personal fiecare lucru in parte, numai astfel fiind sigur de
calitatea rezultatului. Prezentul cu provocadrile lui tehnice, concrete, este cel mai impor-
tant in viziunea Tehnicianului.

- Tehnicianul lucreaza pe baza unor ,retete” indelung verificate si, de aceea, are ne-
voie sa controleze fluxul muncii.
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Sarcinile Managerului sunt substantial diferite de cele specifice Intreprinzatorului,
iar talentul managerial este fundamental pentru reusita afacerii. Toti intreprinzatorii au
tendinta de a deveni manageri insa, dincolo de un anumit nivel de complexitate orga-
nizatoricd, aceastd tendintd se reduce foarte mult. in acelasi timp, numai unii manageri
reusesc si-si dezvolte in mod individual aptitudinile specifice Intreprinzatorului.

Concluzia finald este cd reusita unei afaceri impune echilibrarea celor 3 tendinte.

[Exemplul 1-8]

La inceputul anilor 90, Sorin Paslariu era inginer electronist la o societate de stat din
lasi si-si suplimenta veniturile vanzand produse din piele pe care le confectiona el
insusi in timpul liber, activitate pe care o desfisura inci din studentie. In 1993, Paslariu
renunta la slujba sigurd de la compania de stat si sa isi deschida o firma producatoare
de obiecte din piele: ,Casa Teo”.

Primul pas a fost un import de piele din Italia in valoare de circa 5.000 USD. Pentru
desfdsurarea activitatilor a inchiriat un spatiu de 25 de metri patrati si a adus de acasa
propriile masini de cusut. Produsele rezultate din primul import de piele au fost vandu-
te in aproximativ 6 luni, marja de profit fiind de circa 40%. Din primele incasari a
inceput sa returneze banii imprumutati cu dobanda si sa caute noi surse de aprovizio-
nare cu piele.

Baza sistemului de vanzari in acea perioadd erau consignatiile; important era, in
acest caz, pretul de vanzare, care trebuia sd fie comparabil cu produsele aduse din Tur-
cia. Dupd primul an de activitate cifra de afaceri era de peste 10.000 USD, pentru ca
pana in 1996 cifra de afaceri a firmei sd depaseasca 60.000 USD.

Din cauza variatiilor importante ale cursului de schimb leu-dolar, Paslariu s-a vazut
nevoit s inceapa ciutarea de surse autohtone de aprovizionare cu piele. In acelasi timp,
aprovizionarea de la tabacariile din Roméania avea avantajul unor relatii mai sigure si
mai stabile, chiar daca pretul de cumparare nu era cu mult mai mic.

Pana in 1997, Casa Teo s-a concentrat mai mult pe vanzarile in zona lasi. Pentru a
asigura cresterea firmei au fost diversificate zonele de desfacere prin cdutarea unor
colaboratori din tard. Dezavantajul acestui nou sistem de vanzari il reprezenta dificul-
tatea de recuperare a banilor de la cei care vindeau marfa.

Sorin Paslariu a hotdrat ca este mai rentabil sd investeascd in propria retea de magazi-
ne si a inchiriat in 1997 un prim spatiu in Iasi. Marja de profit a scazut pe masura ce erau
infiintate alte magazine, dar incasarile companiei au crescut proportional cu extinderea
retelei: in 1999 cifra de afaceri a fost de 105.000 USD, in 2000 aceasta a fost de aproape
350.000 USD, iar in 2001 s-a apropiat de un milion de dolari, firma avand aproximativ 90
angajati si 7 magazine. (Sursa: adaptare dupa revista Capital nr. 18 din 1 mai 2002)

1.2.3 Avantajele intreprinzatorului

a. Independenta

Intreprinzitorul ia toate deciziile fundamentale privind propria afacere si o indreap-
td pe drumul stabilit de el.
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Pentru unele persoane, libertatea conferitd de activitatea de intreprinzitor este mai
degraba o necesitate decat un lux. Acesti oameni pun mare pret pe controlul propriului
destin, pe libertatea de decizie si de actiune.

[Exemplul 1-9]

La sfarsitul anului 1990, Cristi Cafritd, inginer hidromecanic la Romenergo, a hotarat
sd-si incerce norocul in SUA, plecarea fiind usuratd de includerea sa intr-o delegatie
care urma sd negocieze in SUA recuperarea unor creante de la partenerii de afaceri.

Dupa finalizarea negocierilor, Cristi Cafrita a ramas acolo si a reusit dupa un timp sa
se angajeze ca lucrator necalificat (incdrcare/descarcare marfa) la un cunoscut lant de
magazine apoi, prin intermediul unei agentii de recrutare si plasare a fortei de muncs,
ca inginer, obtinand si angajarea cu contract de munca permanent.

Atunci insa, cand sotia sa nu a primit aprobarea de a veni SUA, Cristi Cafritd a hotdrat
sd se intoarcd in tard. Ceea ce i-a rdmas dupa aceasta experientd a fost spiritul antrepre-
norial: ,, In 1993, cAnd m-am intors din America, eram hotirat si nu mai am nici un sef.”

Pentru ca a hotdrat ca banii pe care ii castigase in SUA ar trebui investiti in ceva sigur
(cumpadrarea unui apartament), a inceput prin a vinde diverse produse la taraba.

Dupa ce a fost pradat de tigani in plind zi, a hotdrat sa se mute in Piata Latind, unde a
gasit un loc liber chiar in partea cu cel mai bun vad. Comertul a fost prosper, astfel ca a
putut sa se dezvolte cu incd douad tarabe.

In 1995, in urma unei discutii cu un fost coleg de serviciu, a aparut ideea fabricarii de
mobilier. Au vizitat un targ de utilaje pentru industria lemnului, care se desfdsura in
acea perioadd, si au achizitionat o masina universala de tamplarie in valoare de circa
2.000 USD. Deoarece randamentul partenerului sau de afaceri nu era multumitor, Cristi
Cafritd a cumparat partea acestuia din firma.

Firma domnului Cafritd, Livisty SRL, a trecut de la prelucrarea lemnului natur la cea a
PAL-ului, specializandu-se pe mobila de comandd, un segment de piata ce nu poate fi
acoperit de firmele mari (din cauza unor costuri suplimentare prea mari). Printre cei care
au preferat mobila produsd de Livisty altor nume mari de pe piata s-au numadrat Elena
Lasconi, Radu Herjeu, Valentin Ceausescu, Dan Constantinescu (senator PNL) sau atleta
Violeta Beclea-Szekely. Firma are 9 angajati si a inregistrat in 2002 o cifra de afaceri de 2,5
miliarde de lei si un profit de 1% din cifra de afaceri (in 2001 profitul fiind de 7%, ca
rezultat al unui volum mai mic de investitii), iar numadrul de comenzi depdseste
capacitatea de productie. (Sursa: adaptare dupa revista Capital nr. 7 din 13 februarie 2003)

b. Exprimarea neingrdditd a calitdtilor personale

Majoritatea angajatilor au deseori tendinta de a acuza mediul intern al organizatiei
pentru randamentul redus al propriei activitdti. Din acest punct de vedere,
intreprinzdtorul este limitat numai de propriile abilitati in drumul sdu catre succes.

[Exemplul 1-10]

Un exemplu de intreprinzdtor care a stiut cum sa faca fata cu succes ostilitatilor din
jurul sdu este Constantin Popeci din Craiova. In 1989 Popeci era director general al IUG
- Intreprinderea de Utilaj Greu din Craiova, la care lucra de cand a fost fondatd intre-
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prinderea, in 1976. Imediat dupa revolutie, sefii au hotarat ca nu-l mai vor ca director,
iar salariatii il intAmpinau cu strigate de genul ,Nu avem nevoie de capitalisti!”.

Dezamadgit si putin debusolat, a reactionat totusi rapid si hotarat. Cu 300.000 de lei si
cu un credit bancar de 1.000 - 2.000 USD, a achizitionat o hald de la fosta intreprindere
de Masini Agricole si Tractoare, practic un strung stricat si o presd, vechi. Demersurile
de cumpadrare au fost dificile, trebuind chiar sd inventeze un investitor german bogat,
pentru a putea convinge factorii decizionali. Cand, la 21 mai 1990, a primit cheile halei,
a gdsit un nou mesaj de intdmpinare: ,Popeci, pleacd acasd! N-avem nevoie de
capitalisti!”; asa se face cd timp de 46 de luni a lucrat singur la strung.

Activitatea a avut insa destul succes pentru a permite initierea altora, in paralel (de
exemplu, aceea de dealer pentru marcile Mercedes sau Chrysler). Cand a considerat ca
are o pozitie destul de solid4, la sfarsitul anului 2002 a achizitionat Intreprinderea de
Utilaj Greu din Craiova. Planul de investitii pentru anul 2003 este de 2 milioane USD,
activitatea fiind finantata pentru moment din toate celelalte firme pe care le detine Con-
stantin Popeci. Intreprinderea avea o piata traditionals la exterior, fiind cunoscuts in
Europa, dar pierduse contracte din cauza marketingului, a nerespectdrii termenelor de
livrare, a neseriozititii in relatiile cu clientii. Inainte de cumpérare, angajatii ficeau gre-
va de dous-trei ori pe luni si nu-si luau salariile cu lunile. In prezent, intreprinderea a
reinceput sda exporte pe pietele traditionale, iar conducerea sperd sa recastige treptat
piata rusa. (Sursa: adaptare dupa revista Capital nr. 33 din 14 august 2003)

c¢. Cunoasterea mai bund a capacitatilor si limitelor proprii

Multitudinea problemelor la care intreprinzatorul este obligat sa gadseasca solutii du-
ce la 0o mai buna auto-evaluare. In plus, pentru dezvoltarea afacerii si pentru a depasi
concurenta, intreprinzatorul este obligat sa invete in fiecare zi ceva nou.

[Exemplul 1-11]

Bogdan Chiritoiu a fost comentator de fotbal american, rugby si lupte la postul de
televiziune Pro TV, manager de proiect pentru deschideri de canale (Acasd TV a fost
proiectul sau), sef de imagine si campanie pentru alegerea lui Ion Tiriac la Comitetul
Olimpic Roman, director executiv al Fundatiei Olimpice si a lucrat la departamentul de
marketing al unei agentii de publicitate. A realizat insa cd, desi castiga bine, nu reusea
sd se bucure prea mult de bani, pentru ca deseori nu avea timpul pentru a-i cheltui -
uneori nici macar pentru a plati curentul electric.

Discutand cu Raluca Andor, a realizat cd o firmad care isi propune sad presteze orice
tip de serviciu are un succes aproape garantat, bazat pe comoditatea celor mai multi
dintre oameni. Practic, firma urma sa facd orice solicita clientul: de la cumpdaraturi pen-
tru cei care nu au timp de asa ceva si pana la identificarea unor firme care produc cele
mai ciudate marfuri sau plata lunara a facturilor.

Investitia totald in primul an de functionare s-a ridicat la 10.000 EUR, o mare parte
fiind profitul reinvestit. Firma a fost denumitd ,James Butler”, pentru a impune respect
si a da senzatia cd este vorba de o firma serioasd, aspect esential in domeniul serviciilor.

Firma a inceput sa functioneze la sfarsitul lunii martie 2002, iar primele comenzi au
aparut in aprilie. In prima lund au fost peste 100 de comenzi, aproximativ 50% fiind
cereri de aprovizionare la domiciliu. Sistemul este urmatorul: clientul vrea sa i se faca
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piata, firma trimite un om care face acest lucru contra unei sume de bani, in functie de
suma cheltuitd - pentru cumparaturi intre 500.000 si 1.000.000 de lei comisionul firmei
este de 160.000 de lei. O alta parte importanta din comenzi se refera la obtinerea de acte.
In timp, au inceput si apars si alte servicii: catering, dar si situatii in care o persoan
vrea ca masina sd-i fie dusd la service. Uneori trebuie duse diferite pachete dintr-o zona
in alta a Bucurestiului, sau trebuie scos un caine la plimbare, sau trebuie gasitda o mena-
jerd, sau trebuie identificate firma care se ocupd de cele mai variate probleme. Printre
cele mai neobisnuite solicitari s-au numadrat plantarea unei livezi, construirea unui gard
folosind un tip bine precizat de material de constructie, dar si amenajarea unui aparta-
ment in perioada cand proprietarul era plecat in Canada.

Dupd prima luna de functionare, cifra de afaceri a fost de circa 1.000 USD, ceea ce a
permis acoperirea costurilor. Dupd un an de activitate, cifra de afaceri a companiei a
fost de aproximativ 800 milioane lei, iar profitul de 65 milioane lei. In 2003, cei doi intre-
prinzdtori spera sa dubleze cifra de afacere si au in vedere chiar dezvoltarea unui sistem
de franciza. (Sursa: adaptare dupa revista Capital nr. 12 din 20 martie 2003)

d. Sansa unui castig ridicat

Intreprinzitorul de succes castigd mai mult decat ar putea castiga in calitate de anga-
jat intr-o alta organizatie. Acest supliment de venituri este considerat, de reguld, o re-
compensd pentru riscul asumat si eforturile suplimentare depuse pe parcursul deruldrii
afacerii.

[Exemplul 1-12]

Daniel Ciobanu a lucrat cativa ani ca bucdtar in mai multe restaurante luxoase din
Bucuresti, apoi a plecat in 1994 cu un contract de munca in Germania, pentru a reusi sa
strangd banii necesari deschiderii propriei afaceri in Romania.

Dupa doi ani de munca s-a intors in tard si, in asociere cu un prieten, a deschis o mica
pizzerie, fiecare din ei investind cate 5.000 USD. Cifra de afaceri a pizzeriei a fost de
circa 3.000 USD pe lund, iar profitul de 1.000 USD era impartit in mod egal de cei doi
parteneri.

Dupad un an, Daniel Ciobanu a hotdrat sa isi mai deschida o pizzerie, de data asta pe
cont propriu, numele noii pizzerii urmand sa fie ,Ton-Ton”. Profitul acesteia a fost de
500 USD/luna.

Dupd inca un an de zile, a vrut din nou sa se extindad. A discutat cu asociatul sdu si
au ajuns la intelegere sa isi recupereze investitia initiala de 5.000 USD si sa se retraga
din prima afacere.

Banii recuperati i-a reinvestit intr-o noua locatie, a cdrei cifrd de afaceri a fost in 2002
de circa 2.100 USD lunar, profitul fiind de 700 USD/luna.

Din ambele locatii pe care le detinea, Daniel Ciobanu a dezvoltat un sistem de livrare
la domiciliu pentru zona centrald a orasului Bucuresti.

Practic, cele doud pizzerii realizeazd o cifrd de afaceri de 43.000 USD pe an, profitul
net fiind de 14.500 USD anual, adicd aproximativ 150 de salarii medii pe economie.
(Sursa: adaptare dupa revista Capital nr. 42 din 17 octombrie 2002)
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e. Siguranta locului de muncd

Intreprinzatorul isi creeaza propriul sau loc de muncd, a carui duratd depinde numai
de propria sa abilitate de a mentine afacerea in viata. Nu exista riscul concedierii si nici
cel al pensiondrii fortate.

f. Posibilitatea de a ajuta familia

Intreprinzdtorul poate asigura locuri de muncd membrilor familiei sau de a realiza
diferite lucrdri sau servicii in conditii avantajoase si in folosul familiei. In cazul angajarii
membirilor familiei, etica mediului intern a organizatiei poate cunoaste o imbunatatire
semnificativa.

Afacerile pot fi continuate de unii membri ai familiei.

[Exemplul 1-13]

Elena si Vasile Gliga din Reghin au invatat mestesugul viorilor dupa 20 de ani petre-
cuti in Fabrica de Instrumente de la Reghin. Dupd ce, colegi de liceu fiind, au fost
exmatriculati in clasa a 11-a pentru cd erau hotdrati sa se casdtoreascd, au fost nevoiti sa
se angajeze ca muncitori necalificati la Fabrica de Instrumente din Reghin. Nu au re-
nuntat insa la scoald si au fost mai departe colegi la seral, apoi Vasile Gliga a absolvit
cursurile Facultatii de Industrializarea Lemnului din Brasov. S-au intors apoi la Reghin,
la Fabrica de Instrumente, carierele lor avand un traseu ascendent.

Vasile Gliga a realizat prima vioard in debara, in 1988, expediind-o pe ascuns la un
concurs important destinat lutierilor, la Cremona in Italia. in 1990, au vandut vioara cu
care a participat la concurs, au cumparat o Dacie si au inceput lucrul acasd, realizand
doua viori pe luna.

In 1991 au plecat de la Fabrica de Instrumente. Activitatea inceputa atunci s-a dezvol-
tat atat de mult incat acum existd un intreg grup de firme Gliga, avand aproape 900 de
angajati si producand circa 3.000 de instrumente pe luna, la preturi cuprinse intre 50 USD
(instrumente scolare) si 5.000 USD (unicate), iar numele Gliga este cunoscut in randul
instrumentistilor la nivel mondial (Sir Yehudi Menuhin a primit, cu cativa ani in urmd, o
vioard Gliga pe care a apreciat-o printr-o scrisoare trimisd lutierului din Reghin).

Cifra de afaceri a depdsit 5 milioane USD in anul 2002, 98% din instrumente fiind ex-
portate. Dintre acestea, jumatate ajung in SUA, unde grupul are firma Gliga Violins USA
care este administratd de fiul cel mare. In cele mai multe firme sotia este actionarul
majoritar. Dumitrita, fiica de 23 de ani este directorul de marketing al grupului de firme,
iar sotul ei este directorul uneia dintre firme. Mirona, fiica cea mai mica de 17 ani, se
ocupi de relatiile cu clientii si participa la targuri internationale. In plus, pentru Mirona,
campioana nationald la dans sportiv si foarte bine plasatd in topul mondial, a fost infiintat
in 1998 clubul ,, Dansul viorilor” iar in 1999 a fost construit un gimnaziu privat cu specific
de dans sportiv, care are in prezent 100 de elevi. Vasile Gliga spune simplu: , Totul se
datoreaza familiei”. (Sursa: adaptare dupad revista Capital nr. 35 din 28 august 2003)

g. Libertatea de a decide singur modul de utilizare a resurselor acumulate

Resursele acumulate pot fi investite in afacerile altora, pot fi depuse la banci sau in-
vestite in propria afacere. Aceastd din urma varianta constituie alegerea intreprinza-
torului.
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[Exemplul 1-14]

Silviu Prigoana lucra, inainte de 1989, ca tehnician la Fabrica de Bere din Cluj. In
primavara lui 1990, insd, a renuntat la slujba pe care o avea la Fabrica de Bere si si-a
deschis un mic restaurant in orasul Gherla din judetul Cluj. Nu a fost insd pe deplin
multumit de satisfactiile personale pe care i le aducea afacerea sa si, dupa ce a citit
intr-o revistd economicd americand din 1991 despre ponderea foarte redusa a serviciilor
in economiile tdrilor foste comuniste fatd de situatia din tarile occidentale, a decis sa isi
dezvolte afacerile in domeniul serviciilor.

Si-a vandut restaurantul de la Gherla si a venit la Bucuresti, unde a infiintat firma de
salubritate Rosal. A hotdrat sa inceapa in fortd, a luat un credit de 100 de milioane de lei
si a investit in 8 masini de salubritate, continudnd pand in 1994 sa dezvolte compania.
Au avut numeroase contracte de salubrizare cu firme sau asociatii de locatari, iar in
1998 a reusit sa castige licitatia organizatd de Primaria Bucuresti pentru salubrizarea do-
meniului public din sectorul 3.

Intre timp, ins4, se extinsese in alte cateva domenii: a infiintat, de exemplu, o compa-
nie care realiza containere metalice (pornind de la necesitdtile firmei de salubritate, con-
tainerele fiind insa disponibile pe piatd la preturi foarte mari) sau o firma de software
(pornind tot de la nevoile specifice ale firmei de salubritate si analizand preturile ex-
trem de ridicate de pe piatd).

Asa a luat nastere grupul de firme Rosal Servis. Fiecare firma nou infiintata trebuie
sd deserveascad celelalte companii ale lui Silviu Prigoand, dar si sd aduca profit din rela-
tiile cu tertii. Principiul de functionare este destul de simplu: directorul si responsabilul
financiar al noii firme se ocupau de activitatea curentd iar, dacd in cateva luni firma nu
aducea un profit de minim 10%, firma era desfiintatd. Rata de succes a fost insd atat de
ridicatd incat in prezent grupul numadra circa 50 de firme, avand aproximativ 3.500 de
angajati care lucreaza in domenii foarte diferite: transport, constructii, deratizare si dez-
insectie, comunicatii, comert cu obiecte de artd, productia de proteze ortopedice, para-
farmaceutice, mobila si cherestea, media, management si consulting, leasing, productie
de electronice. Grupul de firme are un profit net mediu anual de circa 1 milion USD, la
o cifrd de afaceri anuala de peste 300 miliarde de lei.

Cea mai recentd mare investitie a lui Silviu Prigoana a reprezenta-o postul de televi-
ziune Realitatea TV, investitia finald urmand a se ridica la circa 8 milioane USD. (Sursa:
adaptare dupa revista Capital nr. 45 din 08 noiembrie 2001)

h. Obtinerea recunoasterii publice

Posibilitatea de a sprijini comunitatea ii oferd intreprinzatorului recunoastere in me-
diul sdu de activitate. Acest sprijin se concretizeaza in oferirea, prin intermediul pietei,
de produse sau servicii utile comunitatii, precum si in diferite initiative filantropice.

i. Putere si influentd in cadrul organizatiei

Salariatii firmei trebuie sa respecte indicatiile intreprinzatorului, ceea ce ofera aces-
tuia satisfactii de ordin psihologic, situatia fiind asemandtoarea celei din armata sau din
domeniul politic.

In plus, intreprinzitorul are posibilitatea de a selecta intreaga echipa de colaboratori,
functie de abilitdtile si nivelul sdu de instruire, ceea ce va facilita organizarea si
controlul afacerii.
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j. Diminuarea muncii monotone

Intreprinzatorul desfasoard, prin natura demersului sdau economic, o varietate de acti-
vitdti. In plus, are puterea de a transfera angajatilor realizarea unor asemenea activitati.

1.2.4 Dezavantajele intreprinzatorului
a. Riscul de a nu obtine veniturile asteptate

Evolutia oricarei firme este fluctuantd, inducand variatii importante ale veniturilor.
Acest lucru implica, firesc, variatii ale profitului si, deseori, ale salariilor. in plus,
intreprinzatorul acordd prioritate, de reguld, altor obligatii financiare in defavoarea
venitului imediat.

b. Riscul pierderii capitalului investit

Sunt foarte frecvente situatiile in care, atunci cand afacerea da faliment,
intreprinzatorul pierde resursele investite si inregistreaza o deteriorare a reputatiei.

¢. Responsabilitatea foarte mare asumatdi

Intreprinzitorul isi asuma singur eventualul esec al afacerii. El este responsabil de
gestiunea resurselor investite. Deciziile pe care le ia el au efect asupra salariatilor, clien-
tilor, familiei si comunitatii.

In acest context, este esentiald puterea de a lua decizii dificile in momente importante
pentru afacere, mentinandu-si o atitudine pozitiva chiar si in momentele defavorabile,
de crizd si, in plus, dezvoltarea capacitatii de a invata din greseli (care trebuie conside-
rate oportunitdti prin care se poate invdta cum se poate actiona mai eficient si nu doar
simple obstacole in calea reusitei).

d. Consum foarte mare de resurse personale

Conducerea unei afaceri - si, mai ales, a unei afaceri incipiente - impune un program
de lucru foarte incdrcat, iar odatd cu succesul si dezvoltarea afacerii existd o tendinta de
crestere a efortului care trebuie depus de intreprinzator.

In acelasi timp, recompensa - sub forma profitului - se poate l4sa asteptatd un timp
indelungat.

e. Riscul neglijdrii familiei
Consumul foarte ridicat de resurse (timp, bani) pe care il impune conducerea unei
afaceri duce, frecvent, la tensiuni in cadrul familiei. De multe ori, intreprinzatorii sunt

luati pe nepregdtite de aparitia acestor situatii, care le afecteaza performantele si chiar ii
poate determina sa abandoneze o afacere ale carei roade intarzie sd apara.

f. Deteriorarea sdndtdtii

Unul din cele mai importante riscuri pentru un intreprinzator este reprezentat de
deteriorarea propriei sanatdti, ca efect al efortului foarte mare depus sau al lipsei de
satisfactii; cele mai dificile situatii necesitd tratamente psihologice de specialitate.

g. Dependenta de experti externi in probleme cheie

Pentru realizarea activitdtilor variate si complexe ale firmei, intreprinzatorul trebuie
sd apeleze la experti (juristi, contabili, consultanti marketing etc.), ale caror activitati si
decizii nu le poate controla.
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h. ,Frustrarea parentald” in cazul dezvoltirii puternice a firmei

In cazul unei afaceri care creste foarte mult, apare in mod obiectiv necesitatea delega-
rii unor responsabilitdti salariatilor, ceea ce diminueaza controlul intreprinzatorul asu-
pra activitatilor propriei firme.

i. Aparitia unor conflicte de ordin etic

Intreprinzatorul este confruntat deseori cu tentatia de a incdlca unele norme etice
pentru a inregistra succese cu afacerea sa. Alteori, poate apdrea sentimentul cd o
anumita situatie dificila poate fi depasitd numai daca sunt ocolite niste norme etice.

j. Pierderea fostului loc de muncd

Atunci cand intreprinzatorul renuntd la un loc de munca si initiaza o afacere apare,
in cazul insuccesului acesteia, riscul imposibilitdtii de re-angajare in vechiul loc de
munca sau, chiar, de incadrare intr-o organizatie condusa de altcineva.
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1.3 Auto-evaluarea intreprinzatorului

Inainte de a incepe elaborarea oriciror planuri privind afacerea pe care ar dori si o
desfdsoare in viitor, intreprinzatorul trebuie sa aiba in vedere cateva elemente care tin
atat de contextul economic in care va functiona afacerea, cat si de motivatiile proprii ale
intreprinzdtorului si ale familiei acestuia (pentru cd, in cele din urmd, familia este cea
care suporta riscurile unui eventual esec sau se va bucura alaturi de ,omul de afaceri al
casei”, de succesul ideii puse in practicad).

Intreprinzatorul trebuie s rdspunda la cateva intrebari:

- Cat de bine este informat cu privire la domeniu in care va functiona afacerea?
- Va putea planifica actiunile in mod logic?

- Are capacitatea de a actiona cu succes in conditii de risc?

- Este o persoana perseverentd?
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- Are capacitatea de a lua decizii cu risc minim pentru afacere, fard a se implica foarte
mult afectiv?

- Este un bun organizator?

- Este o persoand responsabila in gandire si are putere de munca?

Orice afacere este orientatd cdtre crearea de profit, iar concurenta cu alti mici
intreprinzatori face parte integranta din lumea afacerilor.

Succesul depinde de doua elemente fundamentale: impactul afacerii asupra intre-
prinzatorului si planificarea afacerii.

1. Impactul afacerii asupra intreprinzitorului. Trebuie evaluate cat mai precis consecin-
tele si exigentele afacerii pe plan personal. Afacerea va costa probabil multe momente
petrecute in mijlocul familiei. Pentru a reusi este nevoie de multd ddruire si de foarte
multd munca. Din aceste motive, trebuie examinate potentialul si posibilitatile de care
dispune intreprinzatorul (punctele tari, punctele slabe, limitele inainte de a abandona
serviciul actual pentru a porni propria afacere). Daca sacrificiile sunt acceptate, se poate
trece la faza urmatoare.

2. Planificarea afacerii. Elaborarea planului de afaceri, care va prezenta schematic si
logic pasii urmati in derularea afacerii, va ajuta la organizarea ideilor, va obliga la ana-
liza obiectiva, critica si nesentimentald a proiectului de afacere, la modul de functionare
si la rezultatele estimate.

Unul din primi pasi pe care trebuie sd-i facd un intreprinzator este de a gdsi raspuns
la intrebarea:

,Gdsesc o idee de afaceri si apoi imi fac o firmd pentru a pune in aplicare aceasta
idee, sau imi fac mai intai o firma si apoi gdsesc o idee de afaceri?”

Raspunsul la aceastd intrebare este legat de evaluarea personald pe care trebuie sa si-
o facd in prealabil fiecare intreprinzator.

Majoritatea autorilor sustin cd stabilirea ideii de afaceri este prioritard, firma
reprezentand un instrument pentru transpunerea ei in realitate.

[Exemplul 1-15]

Lipsa unui plan initial de actiune duce la o risipa importanta de energie si timp, dar
poate fi suplinitd printr-un efort concentrat si coordonat. Acesta este cazul lui Constan-
tin Acostoaie, care a lucrat cativa ani ca inginer, ajungand in acelasi timp profesor la
Universitatea din Suceava. Mai multi prieteni din strdindtate au reusit sa-1 convinga de
bogatia de oportunitati de afaceri de pe piata romaneasca.

Acest lucru l-a determinat sd infiinteze in 1997 firma Alinter. Nu a putut face, insa,
decat primul pas, pentru cda nu avea, de fapt, nici o idee adevdrata de afaceri. A incercat
mai multe variante, de la intermedieri si pand la imobiliare, insd nu a avut succes.

La un moment dat si-a dat seama ca trebuia sa gaseascd un produs sau serviciu care
sd fie nou pe piata si s-a gandit cd, in viitorul apropiat, orice firma care se respectd va
lua propriilor angajati carduri personalizate. Avea acum, in sfarsit, o idee de afacere,
avea deja si firma; singura problemd erau banii. Nici o bancd nu a vrut sa-i acorde un
credit, iar Constatin Acostoaie s-a indreptat cdtre firmele care lucrau in domeniul birotic
si care se ocupau si de infolieri. Nici acestea, insa, nu au crezut in succesul economic al
unei astfel de initiative, pretextand ca vor fi obligatorii preturi de vanzare prea mari
pentru veniturile din Romania. Pana la urmd, insa, a reusit sa imprumute 10.000 USD,



Intreprinzatorul si ideea de afaceri

achizitionand o instalatie de personalizare a cardurilor si un prim stoc de materie prima
din Franta. Din februarie pana in aprilie 1998, inarmat cu rabdare, a batut la usile majo-
ritatii firmelor mari care isi puteau permite sa investeasca in carduri personalizate
pentru angajati. Prima comandd importantd a obtinut-o in aprilie si, timp de 4 luni, a
personalizat carduri pentru filialele Peco din Moldova.

Ideea initiald s-a dovedit cu atat mai bund cu cat i-a indicat noi nise de actiune, iar in
1999 Constatin Acostoaie s-a orientat catre sistemele de control al accesului prin carduri
magnetice sau coduri de bare si, mai apoi, spre sistemele de acces auto si sistemele de
securitate. Astfel, cifra de afaceri a crescut de la 20.000 USD in 1998, la 40.000 USD in
1999 si la 55.000 USD in 2000. in 2002, cifra de afaceri a fost de peste 95.000 USD, iar
profitul de aproximativ 15.000 USD. (Sursa: adaptare dupd revista Capital nr. 49 din 04
decembrie 2002)

1.3.1 Intreprinzitorul de succes

Existd o literaturd de specialitate foarte bogatd care trateaza problematica intreprin-
zdtorului si, in particular, caracteristicile comune celor care au succes in afaceri. Cu
unele exceptii inevitabile, intreprinzatorii de succes par a se inscrie in urmatorul , por-
tret robot”™:

- Sunt bdrbati cu varsta cuprinsa intre 24 si 35 ani;

- Sunt absolventi de facultate;

- Au beneficiat de o atentie deosebitd in familie (de reguld, sunt copii singuri la pa-
rinti);

- Au inceput sd castige bani incd din adolescenta;

- Tradiesc in zone favorabile afacerilor;

- Cadrul cultural-religios stimuleaza initiativele de tip antreprenorial.

In Romania, intreprinzdtorul de succes - in conformitate cu topul celor mai bogati
oameni din Romania realizat de Revista Capital in anul 2002 - pare a avea un profil
usor diferit: media de varsta a oamenilor de afaceri de succes din Roménia este de 45 de
ani, casatoriti si preocupati sd-si lasi lase afacerile copiilor.

In plus, majoritatea afacerilor de succes au fost initiate de specialisti din diferite
domenii de activitate, persoane care au trdit o perioada in strdindtate inainte de 1989
sau de fosti nomenclaturisti.

Totusi, asa cum intrunirea tuturor acestor caracteristici nu te include automat in
categoria intreprinzatorilor de succes, lipsa unora dintre ele nu trebuie sd constituie un
motiv de ingrijorare nejustificata.

Mediul economic si social poate si el influenta numarul si succesul noilor afaceri. De
exemplu, o perioadd de prosperitate economica si de rate reduse ale dobéanzii va stimu-
la deciziile de pornire a unor noi afaceri. (In acest caz este esential s& se estimeze cores-
punzdtor efectul unei incetiniri a activitdtii economice). Recesiunile insotite de rate
inalte ale somajului pot avea - paradoxal - un efect asemanator. Persoanele proaspat
concediate (sau care sunt nemultumite de deteriorarea conditiilor de lucru) pot hotari sa
incerce initierea unei afaceri proprii. Unele din aceste initiative se pot dovedi castigatoa-
re si pot contribui la redresarea situatiei economice de ansamblu.

1 Constantin Sasu, Initierea si dezvoltarea afacerilor, Editia a II-a, Polirom, lasi, 2003.
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Totusi, cele mai relevante raman trasdturile personale ale potentialilor
intreprinzatori.

a. Capacitatea de a-si asuma riscuri

Inainte de a initia o afacere, intreprinzitorul trebuie s accepte posibilitatea ca, in ca-
zul unui esec, sa piarda capitalul investit si celelalte resurse investite, dar si reputatia si
situatia sociald. Pe de altd parte, activitatea oricarui intreprinzator se desfasoara intr-un
mediu caracterizat de incertitudine.

Deoarece aceste riscuri sunt specifice activitdtii antreprenoriale, intreprinzatorul
trebuie sd si le asume. El incearcd insd permanent reducerea lor printr-un control cat
mai bun al afacerii.

Exemplul clasic este reprezentat, in majoritatea cursurilor cu aceastd tematicd, de Bill
Gates care a abandonat cursurile celebrei Universitdti Harvard pentru a incepe o afacere
cu computere, intr-un garaj, intr-o perioada cand acest concept nu avea nici un fel de
impact in societate - decat, poate in mediile academice. Evolutia ulterioara a firmei
creatd atunci, Microsoft, reprezintd unul din modelele cele mai frecvent utilizate de
succes indiscutabil.

Ins& nici istoria antreprenoriatului post-revolutionar din Romania nu a dus lipsa de
exemple de intreprinzatori care au stiut sd abordeze cu mare succes situatiile de risc. Un
exemplu deosebit ramane cel al lui Cornel Tabdcaru, care a reusit intr-un mod stralucit
sd imbine viziunea, strategia de dezvoltare personald in vederea valorificdrii optime a
ideii de afaceri, strategia de actiune dar si deciziile bazate pe risc, atunci cand situatia
le-a impus.

b. Spiritul independent

Majoritatea intreprinzatorilor se bazeaza numai pe propriile actiuni si abilitdti pentru
a reusi.

Astfel de persoane care lucreaza in organizatii mari, suportd o presiune psihologica
suplimentard, care ii stimuleaza sa aleaga calea antreprenoriatului.

¢. Creativitatea

Intreprinzatorul este caracterizat de capacitatea de inovare pe diferite niveluri (pro-
duse, metode de organizare, abordari ale pietei etc.), care ii creeaza un avantaj relativ.
Aceasta creativitate il deosebeste pe intreprinzadtor de manager.

[Exemplul 1-16]

Dan Dima, un intreprinzator bucurestean, a pus in 1998 bazele unei agentii de presa
destinatd posturilor de radio. Agentia sa, Standard Media, a adus ca element de noutate
faptul ca fiecdrei stiri ii corespundea un document audio (astfel incat dacd, de exemplu,
in stire era vorba despre reducerea taxelor sau impozitelor, acest document audio reda
ceea ce spune ministrul finantelor despre subiect).

Deoarece numele agentiei era necunoscut, iar serviciul oferit era absolut nou, benefi-
ciarii au fost foarte reticenti la inceput. Dan Dima a inceput prin a obtine o lista cu licen-
tele de radio active si cu adresele de contact ale posturilor de radio. Apoi a trimis oferte,
pana cand 12 posturi de radio locale au semnat contracte cu agentia sa.
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Aceste posturi de radio fdceau parte din retele media, astfel incat in curand au venit
noi clienti: in 1999 au fost incheiate contracte cu 29 de posturi de radio, iar in 2001 nu-
madrul acestora a trecut de 80.

Statiile de radio nu aveau bani sd pldteasca serviciile oferite de agentie si atunci le-a
fost propusa o colaborare in regim barter: Standard Media oferea flux de stiri si primea
in schimb spatiu publicitar. Dupa cateva luni de lucru apdrut o noua situatie nepreva-
zutd: agentia avea foarte mult timp publicitar, insa nici un ban. Solutia a fost dezvolta-
rea unui departament special pentru comercializarea spatiului publicitar, agentia fiind
in acel moment proprietara celei mai mare cantitati de timp publicitar disponibil pentru
cumpdrare in Bucuresti.

La sfarsitul anului 1998 firma a inregistrat pierderi. In 1999 a inceput si-si plateasca
datoriile, iar in 2000 si-a achitat impozitele si penalizari de aproximativ 300 milioane de
lei, reusind simultan sa inregistreze profit. (Sursa: adaptare dupd revista Capital nr. 30
din 26 iulie 2001)

[Exemplul 1-17]

Un alt exemplu este cel al inginerilor Constantin Burlacu, Aurelian Benu si Con-
stantin Preduchin, colegi inainte de 1989 la Uzina de Avioane Romaero Bineasa. In
1990, imediat dupa Revolutie, au hotdrat sa-si deschida propria afacere. Pentru cd aveau
copii destul de mici si stiau ca jucdriile de calitate sunt greu de gasit, domeniul de acti-
vitate a fost ales cu usurinta, dand nastere firmei Juno (initial Asociatia cu Scop Lucrativ
Juno - Jucdriile Noastre), una din primele firme particulare inregistrate in Romania.

Aceasta decizie a presupus initial cateva CAR-uri si imprumuturi facute de fiecare
dintre cei 3 asociati si, mai mult decat asta, o luptd acerba cu mentalitatea antiprivatiza-
re predominanta in Romania.

Primele jucdrii au fost niste masinute din plastic si tabld, din care au reusit sa vanda
intr-o singurd zi 100 de bucati, pe madsute amplasate in fata magazinelor Bucur Obor si
Unirii din Bucuresti. Cei trei ingineri concepeau, lucrau si montau jucariile, facand si
distributia si comertul in acelasi timp.

Raspunzand la cererea pietei, firma s-a axat treptat pe producerea jocurilor didactice
si de constructie, care dezvolta abilitdtile lingvistice, inteligenta si creativitatea copiilor
de peste trei ani. In 2001, Juno a castigat o licitatie organizata de Ministerul Educatiei si
Cercetdrii pentru dotarea cu material didactic a 1.000 de scoli rurale din cateva judete,
participand cu trei tipuri de produse: un alfabetar magnetic pentru uzul elevilor, un
macro-alfabetar magnetic destinat profesorilor si o balantd menita sa-i ajute pe scolari sa
inteleaga mai bine notiunile legate de cantdrire si mdsurare. (Sursa: adaptare dupa
revista Capital nr.42 din 18 octombrie 2001)

d. Nevoia de implinire

Foarte multi intreprinzatori sunt animati de dorinta de a atinge anumite obiective pe
care le considerd importante.

Nevoia de implinire este o componenta psihologicd importanta a personalitatii intre-
prinzatorilor.
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e. Increderea in fortele proprii

Aceasta multiplicd forta de actiune a intreprinzatorului fata de forta conferita de
suma resurselor economice investite.

Increderea in fortele proprii influenteaz si atitudinea partenerilor si colaboratorilor
firmei. Finantatorii si clientii sunt inclinati, in mod firesc, sd investeasca si sda cumpere
produse in care firma are incredere.

f. Perseverenta si initiativa

Cei mai multi autori considera cd perseverenta este un atribut fundamental al
intreprinzatorului.

O idee, oricat de inovatoare si bine articulatd, poate fi transpusé in realitate numai cu
multa muncd, rdbdare si insistentd. Unele idei de afaceri, care nu ar fi incadrate de obicei
in categoria ideilor de aur, pot fi dezvoltate, treptat, pand la stadiul la care dau roade.

Spiritul de initiativd il face pe intreprinzdtor sa raspundd mai bine provocarilor
mediului de afaceri, deschizand noi ,fronturi” pentru a obtine avantaje maxime.

[Exemplul 1-18]

Lucian Mihai este originar din Piatra Neamt. Dupa ce a urmat cursurile Facultatii de
Subingineri de la Targu Jiu, el a ajuns in Gorj, s-a angajat la Termocentrala Rovinari ca
subinginer, unde a lucrat 15 ani.

Absolvent al Liceului de Arte Plastice din lasi si fiind fascinat de dragostea gorjenilor
fata de traditii, Lucian Mihai a hotarat in 1995 sa inceapa o afacere: producerea de pa-
turi si macaturi traditionale.

In acest scop, s-a urcat in tren si a ajuns la Buhusi, acolo unde bunicii lui lucrasera la
Fabrica de Stofe. A aflat ca doud razboaie nemtesti de tesut foarte vechi sunt depozitate
la fier vechi. Le-a adus in Gorj, bucatd cu bucatd si, o perioadd, acestea au rdmas in
curtea sa sub forma unei gramezi de fier vechi.

Apoi a mers la Primdrie si l-a rugat pe primar sa-i inchirieze un grajd al fostului
CAP. Timp de cativa ani a platit chirie, desi spatiul era practic devastat, neavand nici
madcar usi la intrare. A reusit, treptat, sd-1 renoveze si sd-1 amenajeze chiar ca spatiu de
locuit. In paralel, timp de cateva luni, s-a luptat s3 monteze rdzboaiele de tesut.

Odatd finalizata aceastd etapd, pentru ca nu cunostea nimic despre tesutul covoarelor
si nu dispunea de nici o sursa accesibild de informatii in jurul sdu, a hotarat sa mearga
din nou la Buhusi pentru a invata secretele meseriei de tesdtor. Specialistii i-au cerut in-
sd bani in schimbul informatiilor. Pe masura ce reusea sa afle cate ceva despre domeniu,
constata ca mai are multe de invatat despre aceastd afacere si cd mai erau necesare ca-
teva investitii. Aproape la fel de greu s-a dovedit si deprinderea tehnologiei de vopsire
a lanii, marcatd de secrete bine pazite. In acest punct, sansa a reprezentat-o un bitran
din regiune, care s-a dovedit o sursa de informatii extrem de valoroasa.

Pana in anul 2001, Lucian Mihai a fost obligat sa investeasca in noi utilaje, investitia
totala ridicandu-se astfel la circa 1 miliard de lei, in conditiile in care la inceputul aface-
rii a fost obligat sd imprumute de la bancd suma necesara.

Practic, 2002 a fost primul an in care profitul nu a mai fost reinvestit, astfel incat abia
in 2003, dupa 7 ani de la inceperea acestei afaceri, Lucian Mihai vorbeste de succes si
face planuri de extindere de la realizarea tesdturilor traditionale si a vopsitului de piele
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la producerea de stofe si saci de iutd. In plus, Lucian Mihai poarta discutii cu cativa par-
teneri strdini in vederea desfacerii produselor pe piata externd. (Sursa: adaptare dupa
revista Capital nr. 33 din 14 august 2003)

g. Viziunea si realismul

Intreprinzatorul anticipeazi si recunoaste oportunitatile pietei, pentru a caror
valorificare el mobilizeaza toate resursele la care acces.

In acelasi timp, intreprinzitorul nu bate la porti inchise. El isi modifici metodele si
obiectivele, atunci cand strategia initiald nu da rezultatele scontate.

[Exemplul 1-19]

Bianca Vlaston, Florin Serbanescu si Vlad Tocae au pornit in afaceri la 20 de ani
propunandu-si sa realizeze un website specializat in informatii comerciale, o idee rela-
tiv banald astdzi dar de-a dreptul revolutionara 1997 in Romania. Ceea ce le trebuia erau
firme dispuse sd isi pund, contra cost, ofertele pe un site Internet.

In 1997 Internetul era inci in fazele de inceput in Romania. Cei trei intreprinzitori
mergeau cu oferte la clienti care habar nu aveau ce inseamna Internetul, asa incat tre-
buiau sa realizeze diverse scheme si sa le explice ce insemna de fapt acest concept.
Practic, au existat clienti care si-au platit aparitia pe acest site dar care nu au intrat nicio-
datd sa vada cum aratd aceasta.

Pana in 1999, afacerea s-a mentinut la un nivel de supravietuire, desi fara sa inregis-
treze rezultate spectaculoase. Treptat, piata s-a maturizat si au aparut primele oferte
mai consistente de design web, firmele cu care mai lucrasera cerandu-le sa le proiecteze
site-urile. Pretul fiecdrei lucrari a crescut treptat, iar firma a reusit sa castige cateva pre-
mii la concursuri de web design.

Avand vechime pe piatd, acum inteleg altfel modul in care se fac afacerile in acest
domeniu. Intelegand necesitatea strategiei si imaginii au reorganizat firma, fiecare din-
tre cei trei ocupandu-se de un anumit sector: vanzdri, imagine si comunicare, aspecte
tehnice. (Sursa: adaptare dupa revista Capital nr. 49 din 06 decembrie 2001)

[Exemplul 1-20]

Un alt exemplu de perceptie si valorificare rapidd a unei oportunitati de piata este
exemplul sotilor Badina.

De la niste prieteni din SUA, Mihai si Mihaela Badina au aflat de , paintball”, un joc
in care regula de baza este sa iti "impusti” cat mai repede adversarul cu niste bile cu
vopsea. Dupa ce au jucat o partida intre prieteni, cei doi au inteles ca are potential si ca
pot dezvolta o afacere cu asa ceva in Romania.

In toamna anului 2000, impreun cu niste prieteni, au luat in locatie de gestiune un
hectar de padure la Bdneasa, au importat echipamentul din SUA si Canada si au
inceput activitatea. Primele neintelegeri dintre asociati i-au facut sa decidd sa continue
pe cont propriu, ludnd in locatie de gestiune un teren situat la aproximativ 1 km depar-
tare de aeroportul Otopeni. A fost nevoie de un imprumut de 6.000 USD de la niste
prieteni cu o dobanda de 20% pe 6 luni, investitia totald ridicAndu-se la peste 10.000
USD, o mare parte fiind finantate din profitul obtinut. Pentru promovare au fost organi-
zate meciuri intre vedete.
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Astfel, in 6 luni, firma sotilor Badina a realizat o cifrd de afaceri de aproximativ
10.000 USD, avand in medie 40 de clienti pe sdptdmana si inregistrand venituri lunare
medii de 40 milioane lei.

Afacerea a fost diversificata si spre zona importului de echipament pentru cei care
vor sd porneascd astfel de afaceri in Romania. in paralel, au inregistrat marca
,Paintball”, lucrand la infiintarea unei federatii de paintball in Romania. (Sursa:
adaptare dupa revista Capital nr. 23 din 06 iunie 2002)

[Exemplul 1-21]

In 1996, fratii Daniel si Ovidiu lane au pornit o mici afacere in domeniul serviciilor
pentru computere, sub numele Indaco Systems, primele activitati fiind instalarea de
retele si repararea de calculatoare.

In 1998, temandu-se c4 activititile de service ar putea si nu mai meargd prea mult
timp, au hotdrat sa se dezvolte pe o nisa de piatd prea putin exploatatd pe atunci: apli-
catiile de contabilitate. Aplicatiile au fost realizate in scurt timp, cu ajutorul catorva
studenti, fosti elevi la liceele unde firma asigura service. Destul de rapid au descoperit
faptul cd exista o varietate prea mare de programe si au cautat o altd nisa de dezvoltare:
domeniul legislativ.

Si-au propus sa realizeze o bazd de date cuprinzand actele normative deja emise in
Romania, care urma sd fie actualizatd periodic, pe baza de abonament: programul
~Lege”. Pentru realizarea lui, au demarat negocieri cu Monitorul Oficial, care detinea
bazele de date cu textele legislative anterioare, Indaco Systems urméand sd dezvolte
programul, iar Monitorul Oficial sa furnizeze textele si actualizdrile. Desi colaborarea cu
Monitorul Oficial nu a durat decat foarte putin timp, Indaco Systems a reusit sa lanseze
produsul care reprezinta in prezent un punct de referintd in domeniul software
legislativ din Romaénia. (Sursa: adaptare dupad revista eWeek nr. 39 din 19 Martie 2002)

h. Hiarnicia
Intreprinzitorii au capacitatea de a lucra un timp indelungat si sunt dispusi sd-si de-

dice majoritatea timpului activitatilor antreprenoriale, reusind sd se auto-motiveze prin
indeplinirea unor obiective intermediare.

i. Capacitatea de organizare si planificare

Majoritatea intreprinzatorilor de succes au un plan scris care le ghideaza actiunile pe
parcursul initierii si dezvoltdrii afacerii. Este foarte important ca intreprinzatorul sa aiba
o viziune clard asupra actiunilor necesare in fiecare situatie/etapd. Cel putin la fel de
importantd este, in acelasi timp, capacitatea de a ajusta aceste planuri in cazul unor
schimbadri bruste ale conjuncturii.

1.3.2 ,Capcanele” intreprinzatorului

a. Ldcomia

O tentatie careia trebuie sa-i facd fata intreprinzatorul, prin prisma puterii pe care o
detine in firmd, este de a ,stoarce” cat mai multi bani din propria afacere. Acest com-
portament duce inevitabil la diminuarea prestigiului in cadrul organizatiei si pierderea
salariatilor si clientilor.
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b. Nerdbdarea

Ca o reguld generald, dezvoltarea unei afaceri necesitd cativa ani, deoarece multe
dintre etapele firesti de dezvoltare a afacerii nu pot fi ,sdrite”.

c. Lipsa de incredere in oameni

Atingerea obiectivelor intreprinzdtorului presupune, de reguld, o investitie de re-
surse si un efort uman care nu poate fi realizate de citre un singur om. Intreprinzatorul
are nevoie de ajutorul mai multor colaboratori (investitori, parteneri, angajati, furnizori,
clienti), cu care stabileste relatii bazate pe incredere si beneficiu reciproc.

d. Cunoasterea redusd a propriei afaceri

Implicarea intr-o afacere ale cdrei metode specifice, limite si posibilitati nu sunt
cunoscute suficient de bine (si pentru cunoasterea carora nu se depune un efort sustinut
permanent) este o retetd sigurd pentru esec.

Intreprinzitorul nu trebuie si se bazeze numai pe experti, el trebuie sa-si pdstreze
capacitatea de evaluare si control a afacerii.

1.3.3 Alte ,mituri” legate de intreprinzatori

a. Existd o ,,vdrstd de aur” pentru intreprinzdtori

Succesul in afaceri nu depinde in mod esential de varsta intreprinzatorului. Afaceri
de succes au fost initiate si dezvoltate de persoane foarte tinere, dar si de persoane de
varste Inaintate.

[Exemplul 1-22]

Ion Puscd n-a iesit din Panciu pana in clasa a noua. Numai pe perioada studiilor su-
perioare a stat departe de crame, iar dupa terminarea facultatii si-a petrecut intreaga
viatad in domeniul viticol.

Intre anii 1966 si 1988 a lucrat ca oenolog sef la IAS Panciu, actuala Veritas Panciu, si
pana in 1991 a fost director general al societdtii Vinicola Focsani, fosta Vinexport. Ion
Pusca si-a legat numele de vinul spumos produs la Panciu, prima sampanie produsa in
Romania dupa reteta frantuzeasca originald din 1670. Prima sticla de vin spumant pre-
parat la Panciu a fost desfacutd in 31 decembrie 1967, in august 1970 meritele fiindu-i
recunoscute prin atribuirea diplomei de inventator pentru realizarea sampaniei de
Panciu. In anii ‘80 a urmat diverse cursuri de specializare in Franta, a absolvit Faculta-
tea de Comert din Bucuresti, completatd cu studii postuniversitare de oenologie la Iasi.
Si cu un doctorat in agronomie, specialitatea enologie, luat in anul 1997.

Ion Pusca si-a infiintat propria companie, SC Orizonturi Noi SRL, cand implinise deja
60 de ani, iar magazinul sdau din Bucuresti, ,Colectia de vinuri imbuteliate si varsate”,
functioneaza de la inceputul anului 2003. (Sursa: adaptare dupa revista Capital din data
de 24 iulie 2003)
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[Exemplul 1-23]

Daniel Stefan a intrat in afaceri la 19 ani, cand si-a infiintat propria firma. A facut
comert cu gresie si faiantd, a vandut camasi, a fost distribuitor de ulei pentru 3 judete si
a deschis o companie de taximetre (Alfa Taxi).

A infiintat apoi o fabricd de incdltdminte, care a necesitat o investitie initiald de 2,5
miliarde lei, din care 1,5 miliarde lei au fost obtinuti printr-un imprumut de la niste
cunostinte. Firma s-a orientat apoi spre productia de incaltaminte pentru femei, cel mai
rentabil segment, care a fost ,atacat” printr-o politicd de vanzdri agresiva (reclama
puternicd, preturi avantajoase si disconturi). Echipa implicatd este foarte tanara, cel mai
in varstd angajat avand 29 de ani.

Firma a inceput si productia pentru export intr-o noud fabrica, pentru care a inchi-
riat cu 3.000 USD o hald de 700 de metri patrati, a modernizat-o cu 10.000 USD si a
dotat-o cu o linie tehnologicd noua in valoare de 200.000 EUR, cifra de afaceri in anul
2002 fiind de circa 1 milion EUR.

Sistemul de distributie s-a modificat odatd cu dezvoltarea afacerii. La inceput, au fost
utilizati distribuitori, apoi a fost organizat un sistem propriu de distributie, achizitio-
nand in leasing mai multe autovehicule de transport marfa. (Sursa: adaptare dupa revis-
ta Capital din data de 05 septembrie 2002)

b. Este suficientd educatia din scoald pentru reusita in afaceri

Indiferent de modul concret de acumulare a informatiilor, esential pentru un intre-
prinzdtor este cunoasterea aprofundatd a sectorului de activitate in care functioneaza
afacerea sa. Aceastd cunoastere trebuie dublatd, in mod firesc, de o cultura generala care
sd-i permitd sd se orienteze cat mai bine si rapid in mediul intern si extern.

c. Barbatii reusesc mult mai frecvent in afaceri decit femeile

Chiar dacd, in totalul intreprinzatorilor de succes, barbatii detin ponderea cea mai
importantd, pe ansamblu, rata de succes si de esec este aproape egald in cazul barbatilor
si a femeilor intreprinzatori.

[Exemplul 1-24]

Dana Jianu a ocupat o pozitie privilegiatd, fiind la un moment dat singura femeie
specialist in chirurgie plasticd din Romania intr-o lume dominata autoritar de barbati.
Téandra doctoritd a profitat de oportunitdtile aparute dupd 1989 in domeniul chirurgiei
plastice, ocupand primul din cele doud locuri de chirurgie plastica si reparatorie la
secundariat. Pentru ca in Romania chirurgia estetica era slab reprezentata la acea vreme,
a patruns in tainele profesiei in tdri cu practica in domeniu: o colaborare cu un chirurg
estetician din Germania (desi conducerea spitalului unde era angajatd a avertizat-o des-
pre posibilitatea pierderii locului de munca pand in momentul intoarcerii in tard), o
bursd de la British Council prin intermediul cdreia a putut sa studieze managementul
sistemului privat sanitar si sd se perfectioneze prin practicd in chirurgia esteticd, a
colaborat cu diferiti alti specialisti din diferite tari.

In paralel, a deschis un cabinet particular si a inceput si acorde consultatii pe mai
multe ramuri (cardiologie, pediatrie, ORL, ginecologie), in paralel cu activitatea de la
spitalul unde era angajata. Cand a considerat ca are o situatie suficient de stabild din
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punct de vedere profesional, in 1997, a renuntat definitiv la activitatea desfasuratd in
sistemul sanitar de stat.

Pentru cumpararea spatiului necesar si pentru amenajarea cu dotarile strict necesare,
investitia initiald a fost asigurata de familie. Creditul nu a fost utilizat nici pentru cumpa-
rarea echipamentelor specifice activitdtii chirurgicale, investitiile fiind facute pas cu pas.

Din 1994, de la infiintarea firmei Proestetica Medical, volumul consultatiilor de chirur-
gie plasticd a crescut de 5 ori; fata de anul 1997, volumul interventiilor chirurgicale a cres-
cut cu 300%. (Sursa: adaptare dupa revista Capital nr. 43 din data de 25 octombrie 2001)
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Capitolul II. Ideea si oportunitatea de afaceri

Ideea de afaceri constituie fundamentul unei afaceri de succes. Ideile de afaceri care pot
fi transpuse in realitate reprezinta oportunititile de afaceri.

2.1 Identificarea ideilor de afaceri

Intreprinzdtorul este permanent atent la noi idei de afaceri. El utilizeazd mai multe
surse de inspiratie:

a. Experienta anterioard de muncd

Avantaje:

Marea majoritate a afacerilor noi sunt infiintate de persoane cu experienta in acelasi
domeniu de activitate, in care au lucrat in calitate de angajati, deoarece intreprinzatorul
cunoaste foarte bine produsul vandut, procesul de obtinere a lui, furnizorii si piata pro-
dusului (clientii, concurenta), cunoaste organizarea interna necesara si functionarea fir-
mei dupd aceastd structura interna.

In ansamblu, aceastd experientd anterioars faciliteaza foarte mult orientarea proaspa-
tului intreprinzator in mediul de activitate al noii sale firme.

Dezavantaje:

Experienta in acelasi tip de activitate transforma deseori afacerea intr-un simplu loc
de munca: intreprinzatorul este tentat sa considere ca realizarea activitatilor tehnice im-
portante (asa cum le cunoaste deja din experientd) sunt cel mai important lucru pentru
intreaga afacere. In acest fel, el ignord cu usurinta activitatea de planificare strategica,
dar si celelalte activitati strict necesare oricarei afaceri dar pe care el nu le-a realizat pa-
nd acum: marketing, contabilitate. In plus, deseori este depasit de multitudinea activita-
tilor pe care trebuie sd le desfasoare, ajungand sa neglijeze si activitatile de personal sau
cele de management.

[Exemplul 2-1]

Elena Stefan a lucrat in Invatdmantul de stat timp de 26 de ani, a fost educatoare 12
ani si invatdtoare alti 14 ani. Desi era tentata inca din 1990 de posibilitatea de a intra in
sectorul privat, de-abia in anul 2002 a facut pasul decisiv: a devenit patroana gradinitei
de copii Melba, impreund cu sotul ei.

In luna octombrie, la deschidere, gradinita avea in ingrijire un singur copil. Cheltuie-
lile cu chiria (platita in avans pe 6 luni), mobilarea si dotarea cu jucarii si material didac-
tic nu au mai ldsat bani pentru publicitate, asa incat in timpul iernii gradinita a fost
frecventata doar de 2-3 copii.

in primdvard, familia Stefan a reusit sa stranga bani si sd realizeze un website pro-
priu pe Internet. Apoi au utilizat fluturasi speciali pusi in cutiile postale ale locuitorilor
din zona unde functioneaza gradinita. Pe aceasta cale, gradinita a ajuns sd aiba in vara
anului 2003 zece copii, iar pentru toamna s-au inscris inca 20 de prescolari.
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Pornind de la intrebdrile frecvente ale pdrintilor, sotii Stefan au hotdrat sa achizitioneze
si au amenajat un microbuz destinat transportului copiilor. In plus, gridinita oferd drept
facilitati suplimentare lectii de calculator, coregrafie cu un profesor angajat special, acto-
rie, muzicd, picturd, intensiv limbile engleza si germand, inot (de doud ori pe sdptamana,
vara, copiii sunt dusi cu microbuzul la bazinul Lia Manoliu). La aniversari, copiilor li se
organizeaza petreceri si sunt dusi la muzee si spectacole la teatrul de papusi. Multumiti
de succesul tot mai mare al gradinitei, sotii Stefan planuiesc deja infiintarea unei scoli
particulare. (Sursa: adaptare dupd revista Capital nr. 26 din data de 26 iunie 2003)

b. Hobby-uri sau experienta personald

Avantaje:

Deseori, intreprinzatorul este tentat sd transforme o activitate pe care o desfasoara cu
pasiune - un hobby - intr-o afacere. In cazul in care afacerea esueazi, intreprinzitorul
ramane cel putin cu satisfactia realizdrii unei activitati care il pasioneaza - bineinteles,
cu conditia sa nu fi investit foarte mult in afacere.

Dezavantaje:

O astfel de activitate poate fi desfdsuratd cu rezultate multumitoare de un numar
foarte mic de oameni, de obicei numai de intreprinzatorul pasionat.

Unul din cele mai mari pericole este subiectivismul inevitabil al intreprinzatorului in
privinta reactiei pietei la produsele pe care le realizeaza: daca intreprinzatorul pune
atata pasiune in realizarea produsului sdu, este obligatoriu ca si piata sd aiba o atitudine
foarte favorabila.

Mai mult decat atat, o firmd presupune desfasurarea unei game largi de activitati
care nu au nici o legaturd directa cu hobby-ul intreprinzatorului (de obicei contabilitate,
dar si management, marketing etc.). Astfel de activitati consuma foarte mult timp, pen-
tru cd intreprinzatorul nu are de reguld experienta in realizarea lor si nici in delegarea
lor cdtre un specialist.

Pentru contracararea acestor situatii negative, intreprinzatorul trebuie sd studieze in-
tai cu mare atentie piata, inainte de a investi intr-o afacere. in plus, el trebuie sa aiba in
vedere si situatia creata ca rezultat al dezvoltarii activitatii sale (activitdti noi care
trebuie realizate, informatii si resurse suplimentare necesare).

[Exemplu 2-2]

Inainte de Revolutie, Cristian Dulgheru muncea ca masinist intr-o tipografie si era
pasionat de culturism. Ideea de a infiinta o revistd de culturism i-a venit in primavara
anului 1990, insd marea problema a fost lipsa banilor. Pentru cd era convins cd exista
cerere pentru o astfel de revistd, a apelat la un imprumut de 25.000 de lei de la o coope-
rativd de credit. Creditul a fost utilizat pentru tiparirea unui poster, pe care l-a vandut
in circa 2 luni si din care a castigat, la final, 80.000 lei.

Acesti bani au fost investiti in revista de culturism, care nu s-a dovedit insa o afacere
prea bund, nereusind sa vanda spatiul de reclamd disponibil, asa cum planificase. Si a-
tunci a hotérat si promoveze prin revista produse pe care si le vanda chiar el. In 1994 in-
cepe sd importe, prin intermediul unui colaborator, suplimente proteice pentru sportivii
din salile de culturism pe care le promoveaza si le distribuie prin intermediul revistei.



Intreprinzatorul si ideea de afaceri

Tot in 1994 intrd in contact cu un profesor de la un institut de cercetdri, cdruia ii soli-
citd sd conceapa o mostra de supliment proteic. Multumit de rezultat, Cristian Dulgheru
inchiriaza un spatiu la Buftea si incepe productia. Succesul a fost imediat, in 2 luni van-
zand cateva tone de supliment proteic si inregistrand incasdri de aproape 50.000 USD.
Banii au fot investiti in achizitionarea unui teren si in constructia si utilarea unei fabrici.

In 1996, cifra de afaceri a firmei sale Redis a depasit 92.000 USD. In anul 2000, ca re-
zultat al functionarii fabricii proprii, cifra de afaceri a putut depasi 125.000 USD, pentru
ca in anul 2002 sa ajunga la aproape 200.000 USD, in conditiile unei rate a profitului de
circa 30%. In prezent, firma are peste 60 de angajati si colaboratori si realizeaza mai
mult de 23 de produse. Intre timp, Cristian Dulgheru a deschis un magazin propriu si a
investit 2.000 USD intr-un website prin intermediul cdruia isi vinde produsele. Totusi,
in continuare, secretul succesului afacerii sale ramane, dupa propriile spuse ale proprie-
tarului, revista de culturism, care nu a dus profituri directe dar s-a dovedit ,arma sa
secretd” hotdratoare in cucerirea pietei. (Sursa: adaptare dupa revista Capital nr. 16 din
data de 17 aprilie 2003)

[Exemplul 2-3]

Oana Greceanu si Monica Toderitd au terminat Academia de Studii Economice si au
lucrat mai multi ani pentru diverse firme de aparaturd medicala. Ideea unei afaceri ba-
zate pe livrarea la domiciliu de articole pentru gravide si bebelusi i-a venit Oanei Gre-
ceanu, care si-a adus aminte de perioada postnatald cand trebuia sd isi trimitad sotul la
cumparaturi. Cautand informatii pe website-urile americane, a descoperit un magazin
virtual cu astfel de produse si a realizat potentialul unei asemenea afaceri in Romania.

Impreuna cu Monica Toderits, a stabilit necesarul de investitii. Au realizat impreuna
cu cei doi soti website-ul http://www .bebelusultau.ro si au infiintat firma Ask Creativ.
Vanzdrile se realizeaza prin intermediul website-ului, in paralel cu promovarea prin
distribuirea de brosuri la cursurile prenatale, in maternitati si cabinete medicale. Initial,
afacerea s-a dezvoltat in Bucuresti, insd treptat au apdrut comenzi si din alte zone ale
tdrii. Website-ul a fost lansat in luna aprilie a anului 2002, prima comanda venind dupa
aproximativ o saptdmana.

In prima lund de functionare, cifra de afaceri a fost de aproximativ 20 milioane lei.
Veniturile au crescut treptat, astfel ca in luna decembrie a anului 2002 a ajuns la 200
milioane lei. Chiar daca cifra de afaceri a crescut lunar, profitul a inceput sa apara doar
din septembrie 2002, el ajungéand la peste 1.000 USD in toatd aceasta perioada, investitia
in firmd depasind 4.000 USD.

Website-ul ofera spre vanzare peste 600 de produse, iar dezvoltarea este planificata
in special in partea de informatii despre perioada pre si post natala. (Sursa: adaptare du-
pd revista Capital nr. 3 din 15 ianuarie 2003)

c. Interactiuni sociale

O sursd permanentd de informatii o constituie relatiile de serviciu, cu clientii,
distribuitorii, partenerii de afaceri, concurentii, prietenii, rudele, cunostintele.

In acelasi timp, intreprinzitorul obisnuieste s priveascd mediul social-economic ca o
sursd de oportunitati pe care le poate valorifica prin intermediul afacerii sale.


http://www.bebelusultau.ro
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[Exemplul 2-4]

Pand in septembrie 2001, Corina Moldovan a lucrat ca prezentatoare de stiri la postul
de televiziune Pro TV Cluj. A trebuit sa vina in Bucuresti pentru ca sotul sdu a fost mu-
tat cu serviciul. Pana in mai 2002 a lucrat, tot ca prezentatoare de stiri, la postul de tele-
viziune Realitatea TV. Dupa ce a vandut un teren in Cluj, a hotdrat sd initieze o afacere.
A cdutat ideea timp de 3 luni, dorindu-si o afacere unica, cu totul surprinzatoare.

Ideea deschiderii unui salon de infrumusetare dedicat exclusiv barbatilor i-a venit in
septembrie 2002, in urma unor discutii cu prietenii, cAind a observat ca barbatii sunt des-
tul de pudici atunci cand vine vorba de probleme legate de cosmeticd, masaj sau mani-
chiurd si pedichiura si cd, de fapt, acestia sunt mult mai interesati de propriul aspect
tizic decat se crede de obicei.

In urmétoarele aproape 4 luni a reusit si giseascd un spatiu adecvat si a cunoscut o
persoand cu experientd, care i putea fi de ajutor ca si consultant. A investit cateva zeci
de mii de euro in amenajarea spatiului inchiriat, achizitionarea aparaturii de specialitate
si a mobilierului de comandd, angajarea unui pictor ale cdrui tablouri urmau sa decore-
ze salonul. Numele salonului a fost ales , Assante Style”, una din regulile de baza fiind
aceea cd femeile nu au acces induntru. Strategia de dezvoltare include onorarea de ser-
vicii la domiciliu pentru clientii fideli, deschiderea catorva noi locatii sau dezvoltarea
unui sistem de franciza.

Cifra de afaceri in anul 2003 a fost de circa 75.000 EUR, rata profitului net fiind de 30-
35%. (Sursa: adaptare dupad revista Capital nr. 9 din 27 februarie 2003)

d. Cautdri sistematice

Cel mai frecvent, ideile de afaceri apar intdimplator. Chiar daca o cdutare sistematica
este o cale pe care cei mai multi intreprinzatori o ignora, identificarea unor noi idei de
afaceri depinde intr-o masura importanta de perseverenta intreprinzatorului.

Cautarea sistematicd presupune consultarea cartilor si a altor publicatii de
specialitate, utilizarea unor metode tip brainstorming cu implicarea prietenilor,
membrilor familiei, accesarea unor baze de date cu patente si inventii. In acest domeniu,
Internet-ul a devenit una din cele mai accesibile surse de informatii.

e. Evolutiile macro-economice (tendinte demografice, sociale, tehnologice, afaceri)

Intreprinzatorul este obligat sa tind cont de tendintele sociale, tehnologice si econo-
mice, care pot indica modificarea asteptdrilor si preferintelor clientilor, schimbarea
modalitatilor de organizare si functionare a afacerilor.

[Exemplul 2-5]

Liviu Tanase s-a ocupat, timp de cativa ani, de producerea si comercializarea branze-
turilor. Nu a fost insad pe deplin multumit de ceea ce-i oferea afacerea, asa incat a parasit
industria lactatelor pentru un fotoliu de functionar bancar.

Cea mai noud idee are in vedere un incinerator ecologic de deseuri, pornind de la
constatarea cd, in virtutea demersurilor de aderare la Uniunea Europeand, roménii vor
fi obligati sd protejeze mediul dupd reguli stricte, care vor impune rezolvarea problemei
gunoaielor, acum o prezentda mult prea frecventa.
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Firma Mondeco, pentru ca acesta este numele incineratorului, a presupus o investitie
de peste 300.000 EUR 1in utilaje automatizate austriece pentru incinerare ecologica. Deo-
camdatd insa, Mondeco lucreaza sub capacitate, pretul fiind inca prea ridicat pentru
marii poluatori (companiile de stat), dar fiind interesant pentru companiile private (in
majoritate, din industria farmaceutica).

Firma, care functioneaza in Suceava, are drept concurentd o singura firmad, care insa
functioneaza la Timisoara, un alt motiv pentru care Liviu Tdnase priveste cu optimism
noua sa afacere. (Sursa: adaptare dupd revista Capital nr. 44 din data de 01 noiembrie
2001)
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2.2 Evaluarea oportunitatilor de afaceri

Dupa identificarea oportunitatilor de afaceri este necesard o evaluare aprofundatad a
acestora.

In acest fel, pot fi evitate multe situatii in care subiectivismul intreprinzitorului poate
fi fatal afacerii. Este foarte frecventd tendinta de supralicitare a intuitiei in alegerea afa-
cerii; de foarte multe ori, insd, intreprinzatorul devine incapabil sa prevada piedicile po-
tentiale.

In plus, investigarea cu atentie a oportunititii de afaceri sporeste foarte mult sansele
de castigare a increderii unor potentiali investitori.

2.2.1 Procesul de evaluare

Atunci cand ajunge la momentul evaludrii oportunitatilor de afaceri, intreprinzatorul
trebuie sd raspunda la cateva intrebari:

a) Care este durata de viatd a oportunititii?

Studiile au aratat ca afacerile au un anumit ciclu de viatd, de regula de forma: lansare
- crestere - maturitate — declin.

Ideal pentru intreprinzdtor este sa intre in afacere in ,fereastra de oportunitate” a
acesteia, respectiv perioada din ciclul de viatd caracterizatd de concurenta redusa,
cererea mai mare decat oferta, pret de vanzare si rata profitului mai mare.
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b) Ce mdrime are piata produsului?

Bineinteles, piata potentiald trebuie sa fie suficient de mare pentru a justifica
investitia si efortul initial a intreprinzatorului.

O piatd foarte mare necesitd investitii mai mari pentru a o acoperi si inseamnad, in
acelasi timp, mai multi concurenti potentiali.

Din aceste puncte de vedere, deseori, o piatd de nisd (de dimensiuni reduse, cu
caracteristici foarte bine individualizate) se dovedeste o alegere mai potrivita.

¢) Ce investitie initiald este necesard?

Cele mai multe oportunitati transformate in afaceri necesitd o investitie initiala de
dimensiuni reduse.

Oportunitdtile mai costisitoare, dar capabile sad asigure beneficii mai ridicate si care
sunt mai atractive pentru investitorii externi, nu au sansa de a fi initiate deoarece intre-
prinzdtorul - cel care trebuie sd de-a viata efectiv afacerii - nu poate asigura investitia
initiald ceruta de investitori pentru a-si dovedi buna-credinta si interesul in afacere.

d) Ce risc implicd oportunitatea?

Gradul de risc este un criteriu fundamental de selectie. Riscul oportunitatii depinde
de madrimea investitiei initiale si de perioada de timp pentru recuperarea ei, noutatea
afacerii sau produsului si cunoasterea redusa a reactiilor clientilor si concurentilor.

e) Care este castigul minim acceptabil?

Profitul estimat al viitoarei afaceri trebuie sd acopere investitia initiala, efortul
intreprinzatorului si riscul asumat. In plus, alegand o anumita afacere, intreprinzitorul
renunta la alte afaceri potentiale (acesta este asa-numitul ,cost de oportunitate”),
pierdere pe care se asteaptd sd o recupereze, la un moment dat, din afacerea aleasa.

f) Cat de originald e afacerea si cum poate fi ea apdaratd de concurenti?

Originalitatea afacerii asigura impactul asupra clientilor oferindu-le satisfactii supli-
mentare si, simultan, creeaza un decalaj fatd de concurenta.

Pentru a mentine aceste avantaje, intreprinzatorul poate apela la patente, marci de
fabricd sau marci de comert.

Pentru a obtine o perspectiva cat mai corecta asupra impactului noii afacerii, aveti
posibilitatea de a realiza o evaluare preliminari. In acest scop, existd cateva metode de
lucru:

- Testul primei reactii: Prezentati afacerea potentiald unui grup de prieteni. Daca veti
primi reactii foarte favorabile, reluati testul pe un grup de persoane necunoscute. Daca
reactiile sunt in continuare favorabile, colectati cat mai multe informatii privind com-
portamentul consumatorilor (pretul acceptabil, calitatea asteptatd, cantitatea necesara).

- Testul prefului maxim acceptabil (pentru produse materiale): Studiati reactiile
clientilor potentiali la oferirea produsului cu un pret de 10 ori mai mare decat costul de
productie estimat. In acest fel, ar fi asigurat profitul pentru activitatile intermediare
dintre productie si vanzare-cumpadrare (marketing, distributie).

- Testul suprapunerii: incercati sa studiati dacd pe piata pe care o vizati existd si alte
produse asemdndtoare si evaluati succesul pe care acestea le au. Pe o piatd mica va fi
dificil de intrat cu un produs similar unuia existent dar pe o piatd mare exista sanse de a
castiga o cota de piatd acceptabild. De aceea trebuie studiata si marimea pietei.
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- Testul investitorului: puteti evalua oportunitatea prezentand-o unor investitori
experimentati (de exemplu bancheri) care pot sa isi foloseasca experienta in a finanta
astfel de proiecte. Ei pot sa va furnizeze chiar idei de finisaj asupra inceperii afacerii.

- Testul prototipului: inainte de inceperea afacerii, puteti realiza un prototip pe care sa
incercati sa-l vindeti unui esantion de clienti, in conditiile comerciale pe care le
planificati pentru activitatea propriu-zisa.

Odata ce ati receptionat semnale suficient de incurajatoare in urma evaluarii prelimi-
nare, urmeazd etapa analizei detaliate: realizarea planului de afaceri.

Un astfel de plan este extrem de necesar pentru clarificarea diferitelor aspecte legate
de initierea afacerii, inclusiv calendarul activitatilor. El este, in acelasi timp, un instru-
ment foarte important pentru castigarea increderii partenerilor si finantatorilor. In acest
context, trebuie remarcat faptul cd imaginea pe care o are un intreprinzator despre afa-
ceri este deseori semnificativ diferita de concluziile la care ajunge planul de afaceri ,,pus
pe hartie”.

Data fiind importanta acestui instrument, el va fi prezentat pe larg in cadrul unui
capitol separat.

Surse bibliografice de Internet
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2.2.2 Erori de evaluare

Cele mai frecvente erori care apar in procesul de evaluare a oportunitatilor sunt:
Subiectivismul

Aceasta eroare se manifestd prin ignorarea unor aspecte negative si accentuarea
aspectelor pozitive ale viitoarei afaceri.

Astfel, o persoana cu aptitudini foarte dezvoltate de intreprinzator are deseori ten-
dinta de a se complace in contemplarea previziunilor foarte optimiste, bazdndu-se
foarte mult pe viitor pentru a inldtura piedicile prezente.

O persoana cu abilitdti manageriale predominante se va concentra asupra unor as-
pecte precum durata de recuperare a investitiei initiale (raportul intre veniturile estima-
te si investitia initiala necesara), ignorand aspecte precum asteptdrile clientilor, calitatea
produselor, inovatia.

Un tehnician porneste de la calitatea produsului pe care il va realiza si nu de la piata
pe care el va fi distribuit.

Dacé in evaluarea oportunitatii de afaceri participd mai multe persoane, subiectivis-
mul se reduce foarte mult.

Studierea insuficientd a pietei

Studiul pietei este o latura esentiald a evaludrii oportunitatii de afaceri.
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Unul din cele mai importante aspecte care trebuie studiate este durata de viata, ,fe-
reastra” oportunitatii, subiect ignorat de cei mai multi intreprinzatori noi. Pentru acestia,
studiile de piatd devin necesare numai dupa aparitia unor dificultati continue in vanzari.

Optimismul exagerat privind rezultatele financiare

Experienta a dovedit cd, de cele mai multe ori, costul inceperii unei noi afaceri este
evaluat la circa 50% din necesarul real.

In plus, veniturile estimate inainte de inceperea afacerii sunt supraevaluate intr-o
madsurd importantd, ceea ce face ca multe firme sa ajungd in stare de faliment in aproxi-
mativ 1 an de la infiintare.

Analiza insuficientd a aspectelor tehnice ale afacerii

Atunci cand intreprinzdtorul nu cunoaste suficient de bine detaliile tehnice ale
procesului de realizare a produsului, nu este posibila planificarea calendaristica si
financiard a activitatii, previzionarea cheltuielilor si a potentialelor probleme tehnice.

Ignorarea sau incdlcarea legislatiei in domeniu

De foarte multe ori, intreprinzatorii au tendinta de a considera cd riscul inceperii aface-
rii include si nerespectarea unor prevederi legale, atunci cand acest lucru ii avantajeaza.

2.3 Riscul noilor afaceri. Factori ce influenteaza dezvoltarea
antreprenoriatului

Decizia de initiere a unei afaceri trebuie luatd numai dupa atenta analiza a riscurilor
implicate.

In acest scop, cunoasterea conditiilor in care au avut succes sau au esuat diferite
afaceri este un pas foarte important.

Activitatea antreprenoriald in ansamblul sdu este influentata de numerosi factori:

A. La nivel macroeconomic (economia nationald, relatii economice internationale) se
disting o serie de conditii generale a cdror evolutie intreprinzatorul trebuie sa o
urmadreascd, dar pe care nu le poate influenta in mod direct:

- situatia generald a economiei.

- nivelul si evolutia inflatiei;

- nivelul si evolutia ratei dobanzii;

- existenta unor politici de stimulare a accesului la capital;

- cadrul legislativ privind antreprenoriatul.

B. La nivel microeconomic (intreprinzatorul si afacerea sa) libertatea de actiune a
intreprinzatorului este maximad in ceea ce priveste:

- Nivelul de competentd si pregitire. Abilitatile inndscute si dezvoltate, cunostintele do-
bandite in domeniul productiei, financiar, al vanzarilor, al managementului resurselor
umane, precum si o atitudine corespunzdtoare reprezintd, impreund, singura baza pe
care se poate construi o afacere. Atunci cdnd implicarea in afaceri nu este rezultatul
unei autoevaludri aprofundate a intreprinzatorului si a unei concentrdri a tuturor resur-
selor disponibile, rezultatul este, cel mai adesea, falimentul.
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- Planificarea atentd a afacerii, care permite valorificarea oportunitatilor oferite de piata
si evitarea unor probleme frecvente (dificultdti rezultate din lipsa de informatii, proble-
me cauzate de o crestere prea rapida).

- Controlul financiar permanent, prin organizarea unui sistem eficient de evidentd finan-
ciar-contabild si controlul permanent a situatiilor financiare. In acest fel se evitd subcapi-
talizarea, investirea nejustificata in fonduri fixe si problemele legate de politica de credit.

- Salariatii, una din cele mai importante resurse intr-o afacere. intreprinzétorul tre-
buie sa aiba grijd ca angajatii sa-i fie loiali si sad lucreze eficient. Pentru acesta, el trebuie
sd aiba in vedere permanent nu numai situatia financiara sau problemele de productie
si de vanzare (asa cum se intAmpld de foarte multe ori), ci trebuie sa investeasca si in
procesul de angajare, instruire si coordonare a personalului.

- Activititile de marketing. Indiferent de calitdtile produsului, de regula este nevoie de
un efort de marketing sustinut pentru a asigura vanzarea, o strategie de marketing bine
realizata si pusd in aplicare fiind singura solutie de termen lung.

- Fraudele: furturi ale salariatilor (cazurile cele mai frecvente), spargerile, furturile din
partea clientilor sau a concurentilor. In acest domeniu, asigurarile pot fi de un real ajutor.

2.3.1 Tipuri de risc

Problematica riscurilor poate fi analizata din mai multe puncte de vedere.

Al. Evenimentele care au un impact negativ asupra afacerii, dar a carui moment al
producerii nu poate fi precizat dinainte sunt caracterizate de risc pur.

Exemple tipice sunt incendiul, inundatiile sau alte tipuri de evenimente catastrofice
naturale, furtul, decesul unor membri foarte importanti din cadrul personalului, fali-
mentul unor clienti etc.

n masura in care aceste riscuri pot fi analizate statistic, el pot fi asigurate.

A2. Atunci cand aparitia riscului a fost influentata direct de intreprinzator, este vorba
despre riscuri speculative.

Exemple tipice sunt situatiile in care se intreprinzatorul mizeaza pe evolutia favora-
bila a pietei (valutare, imobiliare etc.).

Astfel de riscuri nu sunt asigurate.

B1. Modificarile permanente ale pietei creeazad premisele pentru aparitia unor riscuri
privind piafa.

Exemple tipice sunt intreruperea fluxului de aprovizionare (ceea ce afecteaza direct
capacitatea de productie si duce, in timp, la inrdutdtirea pozitionarii pe piata a afacerii),
reducerea cererii (ca rezultat al modificarii asteptarilor clientilor, al pozitiondrii fata de
concurenti etc.) precum si deteriorarea mediului economic (evolutia inflatiei, modifica-
rea nivelului general al ratei dobanzii etc.).

Astfel de riscuri se manifesta si se dezvolta lent, ducand frecvent la falimentul aface-
rilor insuficient de bine planificate si controlate. In plus, astfel de riscuri se pot asigura
cu greutate si in conditii mai speciale.

B2. Riscurile privind proprietatea:

- Dezastrele naturale (cutremurele, inundatiile, alunecarile de teren, furtunile puter-
nice etc.) afecteazd, de reguld, mai multi intreprinzatori si au efecte negative majore.
Solutia cea mai eficientd de protectie impotriva acestor riscuri este asigurarea.
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- Incendiile reprezinta situatii de risc care se produc frecvent. Protectia presupune
atat mdsuri complexe de prevenire cat si asigurarea.

- Furturile, spargerile si talhariile, pentru prevenirea si limitarea carora se pot folosi
sisteme de alarmad, agenti de pazd, sisteme de supraveghere si, bineinteles, asigurarea.

B3. Riscurile privind clientii se refera la vanzarea pe credit, cand clientul rau-platnic
refuza sa plateasca produsul achizitionat, si la posibilitatea aparitiei unor nemultumiri
privind produsul oferit sau serviciile conexe prestate.

B4. Riscurile privind personalul se referd la furturi sau la falsuri realizate de cdtre
proprii angajati ai intreprinzatorului. Cauzele tin atat de neselectarea corespunzatoare a
persoanelor angajate, cat si de mediul intern al organizatiei (relatiile dintre angajati si
angajator, politica salariald si asteptdrile angajatilor, sistemul de control intern al aface-
rii i procedurile in cazul unor situatii negative). De cele mai multe ori, aceste riscuri pot
fi asigurate.

2.3.2 Strategii de gestionare a riscului

IPRYPE]

In ceea ce priveste gestionarea riscului, exists 4 posibilitati de actiune:

A. Evitarea situatiilor de risc (de exemplu, depunerea zilnicd a banilor in cont pentru a
evita riscurile legate de utilizarea numerarului).

B. Prevenirea riscurilor. Atunci cand riscurile nu pot fi eliminate, intreprinzatorul
trebuie sa incerce sa reduca probabilitatea de aparitie a unor astfel de situatii.

C. Transferul riscurilor asupra altei organizatii - asigurarea.

D. Asumarea riscurilor, atunci cand celelalte metode nu pot fi aplicate. Intreprinzi-
torul isi constituie un fond de risc pentru acoperirea pierderilor potentiale, bineinteles,
pentru cazul unor pierderi de dimensiuni destul de reduse.

Aceste metode sunt aplicate, de reguld, impreuna.
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Capitolul IIl. Construirea afacerii

3.1 Lansarea in afaceri

Efortul necesar pentru initierea unei afaceri noi reprezintd una din componentele
principale ale , mitului” intreprinzatorului luptator, deschizator de drumuri.

Dacd in anumite situatii o oportunitate de afaceri poate fi valorificatd optim numai
pe aceastd cale, existd si alte posibilitdti alternative prin care se poate manifesta un spirit
intreprinzdtor: preluarea, perfectionarea si dezvoltarea unei afaceri existente sau
concesionarea unui model de afaceri care s-a dovedit functional.

Fiecare dintre aceste variante are caracteristici distinctive, are avantaje si dezavantaje
specifice.

3.1.1 Initierea unei afaceri noi

Deseori, initierea unei noi afaceri se dovedeste a fi solutia cea mai buna. Acesta este,
spre exemplu, cazul realizarii unui produs nou (cand nu exista practic nici o alternativa)
sau atunci este avuta in vedere o piata in crestere (unde existd deja mai multe firme
concurente, dar care pot fi achizitionate, de reguld, cu mare dificultate).

In plus, initierea unei noi afaceri oferd intreprinzitorului satisfactii importante de
ordin psihologic.

Aceasta metoda de lansare in afaceri are o serie de avantaje importante:

- Libertate maximd de actiune pentru intreprinzator, care isi poate pune in aplicare
planurile asa cum doreste. Poate stabili in mod liber modul de organizare a activitatii
functie de ritmul de dezvoltare a firmei si isi poate crea o imagine favorabild, functie de
ideea pe care o are despre propria sa firma.

- Prestantd sociald. Initierea unei afaceri noi presupune un efort important si solicita
foarte mult abilitdtile intreprinzatorului. Chiar dacd va avea nevoie, probabil, de diversi
experti colaboratori, intreprinzatorul este cel care va primi recunoasterea pentru reusita
afacerii si pentru efectele pozitive asupra comunitatii (locuri de munca nou-infiintate,
servicii si bunuri foarte utile, activitati caritabile).

- Lipsa unor ,pietre de moard”. Intreprinzitorul nu este obligat s& corecteze gregelile
facute de predecesorii sdi in cadrul afacerii, nu trebuie sa onoreze obligatii contractuale
la a cdror negociere nu a participat, nu trebuie sd adapteze structura organizatorica a
unei firme vechi la viziunea sa novatoare, isi poate alege mijloacele de productie dorite
(echipamente, stocuri).

- Investitia financiard initiald mai redusd prin comparatie cu achizitionarea unei afaceri
functionale, al carei pret include elemente precum pozitionarea pe piatd, imaginea,
functionalitatea prezenta.

Decizia de initiere a unei afaceri noi trebuie sa tind cont de o serie de dezavantaje:

- Interval de timp indelungat pand la lansarea produsului. Chiar daca intreprinzatorul
detine experienta si informatiile necesare, este necesar un interval de timp variabil
pentru infiintarea noii firme (atunci cand este cazul), organizarea activitdtilor, stabilirea
relatiilor cu furnizorii, rezolvarea problemelor de personal, lansarea produsului noii
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afaceri. Acest dezavantaj este cu atat mai important atunci cand intreprinzatorul vrea sa
valorifice o oportunitate imediata de pe piata.

- Riscul implicat, mai ridicat decat in cazul achizitionarii unei afaceri. Deciziile
complexe si variate care trebuie luate pe parcursul procesului de initiere a noii afaceri
reprezintd tot atatea posibilitati de eroare.

- Credibilitate mai micd in ochii partenerilor de afaceri, finantatorilor, clientilor, furni-
zorilor. Relatiile firmei cu tertii sunt cu atat mai bune cu cat imaginea sa este mai bund,
iar construirea unei imagini reprezentative favorabile poate dura foarte mult timp si
poate solicita resurse foarte importante.

- Dificultdti in atragerea de finantdri initiale. Lipsa situatiilor financiare anterioare im-
piedicd utilizarea anumitor instrumente de analiza financiard in evaluarea viitorului
afacerii, ceea ce provoaca deseori reticente din partea finantatorilor.

- Obisnuintele de consum ale clientilor potentiali. In cazul intrérii pe o piatd deja formats,
va exista o perioada de retinere din partea cumparatorilor, care vor evita produsul nou
oferit in favoarea produselor pe care le cunosc de mai mult timp furnizate de produca-
tori cunoscuti. Aceasta este una dintre cele mai importante piedici pe care noua firma
trebuie sa le depaseasca la inceputul functionarii sale.

- Reactia concurentei. Intreprinzitorul trebuie s identifice si si evalueze din timp
punctele sale slabe pentru a anticipa probabilele atacuri din partea concurentei.

- Subevaluarea resurselor si a eforturilor necesare. Pentru intreprinzator, initierea afacerii
presupune un efort personal foarte mare si, de regula, pe o perioada de cativa ani.

Infiintarea unei noi firme este solutia aleasa cel mai frecvent de intreprinzatorul care
ia decizia de a initia o0 noua afacere.

Din punct de vedere legal, infiintarea unei firme presupune parcurgerea urmatoare-
lor etape:

A. Pregitirea dosarului de inregistrare si autorizare. Intreprinzitorul trebuie s& realizeze
o serie de activitdti obligatorii:

- Verificarea si/sau rezervarea firmei si/sau emblemei;

- Pregatirea actelor doveditoare pentru sediu;

- Redactarea declaratiei pe proprie raspundere pentru inregistrare;

- Obtinerea autorizatiei emise de administratia publica locald;

- Redactarea actului constitutiv;

- Depunerea capitalului social;

- Acordarea imputernicirii;

- Redactarea declaratiei de avere;

- Pregidtirea actelor privind activitatea comerciala anterioard;

- Depunerea specimenului de semnatura;

- Depunerea garantiei de cdtre administratori;

- Pregatirea copiilor de pe actele constatatoare ale operatiunilor incheiate in contul
societdtii comerciale;

- Redactarea contractului de administrare;

- Pregatirea copiilor de pe actele de identitate;

- Pregdtirea actului de inregistrare a fondatorilor persoane juridice;

- Adoptarea hotdrarii organului statutar al persoanei juridice privind participarea la
constituirea societatii comerciale;
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- Redactarea mandatului persoanei care va semna actul constitutiv in numele si pe
seama fondatorului persoand juridics;

- Obtinerea certificatului de bonitate;

- Certificarea copiilor;

- Obtinerea avizelor prealabile prevazute de lege.

B. Inregistrarea firmei. Dupa depunerea dosarului, se realizeazd urmatoarele activitati:

- Autorizarea constituirii comerciantului de cétre judecdtorul delegat;

- Obtinerea, pe cale electronicd, a codului unic de inregistrare de la Ministerul
Finantelor Publice;

- Redactarea incheierii judecdtorului delegat;

- Inregistrarea comerciantului in registrul comertului;

- Editarea certificatului de inregistrare.

C. Autorizarea functiondrii firmei, respectiv activitdtile necesare pentru autorizarea
functiondrii unei firme de catre institutiile publice abilitate. Aceste activitati sunt reali-
zate dupa data depunerii dosarului la Biroul Unic si pana la data eliberarii anexei conti-
nand avizele/autorizatiile/acordurile necesare functionarii: autorizatia PSI, sanitard,
sanitar-veterinara, pentru protectia muncii, pentru protectia mediului etc.

D. Notificarea cdtre institutiile publice, respectiv activitatile de notificare a inregistrarii
firmei cdtre alte institutii publice cu atributii legate de publicitatea, inregistrarea sau
evidenta comerciantilor.

Efectele juridice ale etapelor obligatorii din procedura de inregistrare a unei firme sunt:

- Semnarea actului constitutiv de catre asociati reprezinta etapa consensuald, care
produce efecte intre partile semnatare.

- Autorizarea legalitdtii constituirii unei societdti comerciale revine judecdtorului
delegat. Acesta autorizeazd constituirea comerciantului persoand juridica si dispune in-
registrarea in registrul comertului.

- Inregistrarea (inmatricularea) societitii comerciale in registrul comertului are rol
constitutiv. De la data inregistrarii in registrul comertului societatea a dobandit perso-
nalitate juridica.

- Publicarea in Monitorul Oficial a incheierii judecatorului delegat produce efecte fata
de terti.

3.1.2 Cumpararea unei afaceri existente

Uneori, in special in cazul unor afaceri de mari dimensiuni, infiintarea unei noi firme
este mult prea costisitoare. In astfel de situatii, cumpdrarea unei afaceri existente poate
fi o optiune mai bund, chiar daca poate fi dificila identificarea unei afaceri de vanzare in
domeniul de interes al intreprinzatorului.

Aceasta solutie de intrare in afaceri are o serie de avantaje:

- Mostenirea situatiei anterioare favorabile. Cel mai mare avantaj al achizitionarii unei
firme existente il constituie faptul cd se obtine un mecanism de afaceri deja constituit.
Firma are deja o imagine formatd, este cunoscuta de clienti, are o retea de relatii stabile
cu furnizorii, dispune de salariati calificati si de un sistem de organizare interna a
activitatii.
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- Credibilitatea. Prin achizitionarea firmei, intreprinzatorul preia efectele pozitive ale
rezultatelor anterioare ale firmei. Acest lucru este in mod particular important in rela-
tiile cu finantatorii.

- Posibilitatea planificirii pe baza unor date reale. Intreprinzitorul va utiliza datele finan-
ciare ale activitatii anterioare pentru a-si fundamenta strategia de dezvoltare a afacerii.
Acest lucru este in mod particular important in relatiile cu finantatorii.

Uneori, afacerile pot fi cumpadrate la preturi foarte mici, functie de motivele care au
stat la baza deciziei proprietarilor de a vinde.

Achizitionarea unei afaceri existente poate prezenta, in acelasi timp, o serie de
dezavantaje:

- Imaginea nefavorabild, pentru imbunadtatirea careia intreprinzdtorul trebuie sa depu-
nd un efort important.

- Mosgtenirea situatiei anterioare nefavorabile. Deseori, situatia firmei achizitionate se
incadreaza numai partial in imaginea pe care o are intreprinzatorul despre noua afa-
cere, fiind necesare investitii semnificative pentru modificare. In plus, de multe ori si-
tuatia curentd a firmei achizitionate impune schimbari importante (inlocuirea unor uti-
laje uzate fizic sau moral, modificari ale politicii de personal, imbundtatirea manage-
mentului firmei si a strategiei de marketing).

- Rezistenta la schimbare. Deseori, intreprinzatorul ajunge la concluzia cad este utila
modificarea culturii organizationale in conformitate cu noua sa viziune.

Uneori, intreprinzatorul constatd, dupa incheierea tranzactiei, cd a obtinut bunuri su-
praevaluate sau cd nu a fost informat de aspectele nefavorabile legate de afacerea tran-
zactionatad.

Pentru achizitionarea unei afaceri trebuie parcurs un proces complex. Pentru a putea
identifica cea mai potrivitd afacere, intreprinzatorul trebuie sd-si stabileasca o serie de
criterii de evaluare a afacerilor disponibile si sa desfasoare o serie de cercetari.

Practic, procesul de cumpadrare a unei afaceri se desfasoard sub forma unei succesiuni
de etape:

Etapa 1: Definirea obiectivelor achizitiondrii afacerii, functie de care va fi orientat intreg
procesul de ciutare si evaluare. In acest scop, obiectivele trebuie sa fie clar stabilite si
realizabile.

Etapa 2: Studierea pietei vizate. Intreprinzitorul trebuie sd evalueze evolutia cererii si a
ofertei de pe piata pe care ar intra daca achizitioneaza afacerea.

Etapa 3: Evaluarea ofertelor. In analiza informatiilor furnizate de vanzitorul potential,
intreprinzdtorul trebuie sd tind cont de motivele pentru care firma este oferitd spre van-
zare. Pentru aceasta, este obligatorie consultarea mai multor surse de informatii: clienti,
concurenti, furnizori, salariati, investitori, institutii financiar-bancare.

Motivatia de vanzare poate avea mai multe motive:

- retragerea din activitate (pensionarea), problemele de sandtate, dorinta unei schim-
bari majore in viatd, neintelegeri intre partenerii de afaceri, probleme legate de mosteni-
re (motive frecvent invocate);

- presiuni si neintelegeri in familie, tendinta reducerii pietei, aparitia unei oportuni-
tdti mai bune pentru vanzdtor, aparitia unor rezultate negative pe care vanzatorul nu
reuseste sd le controleze (motive invocate mai rar);

- concurenta agresiva, relatii dificile cu furnizorii, nemultumiri din partea salariatilor
sau plecarea unor salariati-cheie, baza materiala nu mai permite atingerea unor perfor-
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mante maxime, produse depdsite, probleme juridice potentiale de anvergurd, lichidare
fortatd (motive foarte rar invocate).

In masura in care identificarea motivelor reale de vanzare nu aduce la lumina infor-
matii care sd transforme achizitia planificata intr-o capcanad pentru intreprinzator, acesta
trebuie sd realizeze o analizi a situatiilor financiare existente. In aceasta faza, colabora-
rea cu experti contabili poate ajuta la identificarea eventualelor incercari de imbunata-
tire fortatd a situatiei contabile (cresterea fortatd a volumului fizic al vanzdrilor si a ve-
niturilor sau reducerea costurilor).

In continuare, intreprinzitorul trebuie si evalueze fizic bunurile care formeaza patri-
moniul vizat.

Este esentiald evaluarea utilajelor si echipamentelor, stocurilor, echipamentele de
birou. Trebuie obtinute informatii privind planurile de reparatii si cheltuielile curente
de functionare si intretinere. A

Existd o componentd a patrimoniului mai dificil de evaluat: ,goodwill”-ul. In acest caz,
trebuie utilizate drept surse de informatii clientii, furnizorii, colaboratorii, concurenta.

Foarte importantd este evaluarea resurselor umane. Este foarte importanta cultura
organizationald, relatiile dintre angajati si conducere, relatiile dintre angajati, structura
si nivelul de calificare a personalului. In acest scop sunt extrem de utile discutiile
prealabile cu salariati-cheie, inclusiv pentru a stabili care dintre acestia au intentia de a
pdrasi firma odata cu schimbarea proprietarului.

De asemenea, trebuie clarificatd situatia afacerii din punct de vedere legal. Data fiind
importanta si complexitatea deosebitd a problemelor de aceastd naturd, este necesara
prezenta unor specialisti in domeniu. Acestia vor trebui sa verifice in ce masura aface-
rea vizata este in litigii privind proprietatea, clientii, furnizorii etc. Trebuie analizate
contractele aflate in derulare (chirii, concesiuni, leasing, achizitii, vanzari). De aseme-
nea, trebuie prospectate perspectivele sectorului de activitate in termenii posibilelor
restrictii legale viitoare, cerinte de protectia mediului etc.

In misura in care afacerea vizati se dovedeste in continuare interesantd, este necesa-
rd determinarea unei valori estimative a afacerii, care va constitui o baza pentru nego-
cierea cumpararii sale.

Din punctul de vedere al vanzatorului, pretul trebuie sa fie destul de mare pentru a
acoperi efortul depus pand in momentul vanzarii si valoarea patrimoniului curent. Pen-
tru cumparator, afacerea este in mod esential un patrimoniu pe care el il va reorganiza
si dezvolta functie de propria sa viziune.

Nu existd o reguld general acceptatd de evaluare a unei afaceri, ci doar diverse
metode de calcul care trebuie utilizate in paralel si, intotdeauna, numai ca o baza pentru
negocierea propriu-zisa.

Factorii luati in calcul in estimarea valorii unei afaceri sunt: valoarea activului,
~goodwill”-ul estimativ, profitul potential si randamentul asteptat al investitiei in afacere.

Stabilirea valorii estimative a afacerii trebuie realizatd cu concursul unor specialisti si
presupune parcurgerea urmadtoarelor etape:

- Analiza preliminara (pe baza stabilirii exacte a obiectului tranzactiei si a informatii-
lor necesare din interiorul si din exteriorul afacerii);

- Calcularea valorii estimative a afacerii, pe baza metodelor clasice (metode patrimo-
niale, metode bazate pe cifra de afaceri, metode bazate pe profit sau metode mixte) ori
metode bursiere (nerelevante pentru firme mici sau mijlocii, de regula.).
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- Alegerea intervalului de negociere, respectiv al pretului minim si al pretului maxim
pe care este interesat intreprinzatorul sa-1 plateascd pentru afacerea avuta in vedere.

Etapa 4: Elaborarea ofertei de cumpdrare, tinandu-se cont si de eventualele cerinte
particulare ale vanzatorului.

Etapa 5: Negocierea achizitiondrii afacerii.

3.1.3 Concesionarea (franciza)

Aceastd modalitate de afaceri se concretizeaza in garantarea de catre proprietarul
unui produs sau a unei afaceri (francizor) a unor drepturi exclusive cdtre un franciz, in
schimbul platii unor redevente.

Existd doud tipuri principale de franciza:

- Franciza de produs sau marcd de comerf, care are ca obiect un produs sau o marca
comerciald, pe care francizorul vrea sa distribuie intr-o anumitd zond geografica prin
distribuitori exclusivi.

- Franciza de afacere, care are ca obiect modul de functionare al unei afaceri (echipa-
mente de lucru, proceduri de operare, standarde de calitate dar si management, marke-
ting, instruire pentru personal etc.).

[Exemplul 3-1]

Dupa ce a lucrat in cadrul departamentului de marketing al unei companii produca-
toare de tigari, Cristian Onetiu s-a hotdrat sa isi deschida propria afacere. O perioada
destul de lunga de timp a castigat destul de bine din intermedieri, fdcand rost de ceea ce
piata avea nevoie. Prima afacere importantd a constat in transformarea a 3 garaje
intr-un mic bar de karaoke in Timisoara. Cu banii obtinuti astfel a deschis un club in
centrul orasului si, ulterior, a investit intr-un strand.

Ceea ce isi dorea, insa, cel mai mult Onetiu era dezvoltarea unui sistem "network
marketing". In acest scop, s-a interesat pe Internet pentru a gasi potentiale companii
interesate sd vind in Romania. Cum, de cele mai multe ori, interesul pentru Romania era
aproape anulat de teama riscurilor sau a puterii scizute de cumpdrare a romanilor, a
achizitionat franciza unei companii din Statele Unite printr-un francizor englez pentru a
implementa sistemul acesteia in Romania. Impreuni cu fratele siu si, mai apoi cu inca 2
prieteni, Onetiu a reusit sa stranga fondul pentru investitiile initiale.

In anul 2001 au achizitionat pentru 30.000 USD franciza, adics un program si cunostin-
tele despre cum sd organizeze reteaua: firma lui Cristian Onetiu urma sa cumpere
produse vrac de la furnizori externi cu care francizorul din Marea Britanie a negociat in
prealabil pretul, produsele urmau sd fie ambalate in Romaénia, distributia facandu-se
printr-o retea care functioneaza pe principiul acordarii de disconturi celor care comanda
mai mult. Un prim distribuitor vine si comanda produse de la firma lui Cristian Onetiu si
cautd alti furnizori cdrora sa le distribuie produsele, sistemul functionand mai departe.
Cu cat acest prim distribuitor isi creeaza o retea de distributie mai vastd, cu atat volumul
de vanzari al acestuia creste, iar comisioanele obtinute sunt din ce in ce mai mari.

Primii pasi au presupus venirea in capitald (conform contractului de franciza) pentru
a cauta depozite. Apoi au infiintat firma Vision Grup International si au inceput sa
avizeze si sd inregistreze produsele la OSIM. Activitatea lor a debutat in luna martie a
anului 2003, iar sistemul de distributie a inceput cu 4 distribuitori, functionand doar in
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zona dintre Bucuresti si Timisoara. In prezent, sistemul are peste 1.400 de oameni,
incasdrile Vision Grup International crescand in fiecare luna: in prima lund au fost de 60
de milioane de lei, iar in luna iulie au ajuns la aproape 800 milioane lei, rata profitului
variind intre 8 si 15%. Dupd dezvoltarea retelei, in circa 2-3 ani, Cristian Onetiu
estimeaza chiar posibilitatea ca francizorul sa vind sa cumpere intreaga retea. (Sursa:
adaptare dupa revista Capital din data de 07 august 2003)

Aceasta metodd de intrare in afaceri are o serie de avantaje majore:

- Preluarea unei afaceri viabile. Afacerea care face obiectul francizei este indelung
verificatd in practicd, in economia reald, fiind astfel organizatd incat sa faciliteze
transferul prin franciza. Cumparatorul francizei obtine metoda de organizare internd a
activitatii productive, dar si a relatiilor cu clientii, furnizorii, concurentii sau alti terti. In
plus, francizorul sprijind cumpadrdtorul tehnic, organizatoric, financiar, la inceperea
activitatii sau daca existd posibilitdti de extindere. Practic, toate aceste lucruri inseamna
implicit ca francizul are sanse de succes mai ridicate.

- Asistentd tehnicd si manageriald. Deoarece castigul francizorului depinde de succesul
activitatii desfasurate de franciz, el il sprijind pe acesta in toate fazele stabilirii noii
activitati, incepand cu sugestii privind alegerea locului de desfdsurare a activitatii si
amenajarea spatiului si pand la selectarea si pregitirea personalului si instruirea in
management. Activitdtile de instruire continud, de reguld, pe parcursul deruldri
activitatii functie de necesitati.

- Investitie initiald mai redusd. De reguld, experienta posesorului francizei permite
stabilirea mai precisa a fondului de rulment si evitarea unor cheltuieli neprevazute.

- Imagine foarte bund. Apartenenta la un lant de francize garanteaza intreprinzatorului
recunoasterea extrem de rapida, pe baza prestigiului de care se bucurd francizorul. In
plus, cumpadrdtorul francizei este instruit cu privire la tehnicile de marketing care
trebuie utilizate pentru mentinerea acestei imagini favorabile.

Franciza are, totusi, cateva dezavantaje importante:

- Libertate redusd de miscare. Franciza presupune respectarea strictd a ,manualului de
functionare” al afacerii cu un grad de detaliere foarte mare, ceea ce se va dovedi o
ingradire majord pentru intreprinzatorul creativ si dornic sd inoveze.

- Costuri ridicate pentru francizd. Nu numai dreptul de a desfasura afacerea sub forma
stabilitd de proprietarul francizei costd o sumad importantd, dar toate serviciile furnizate
de acesta (organizare, instruire etc.). Pentru toate acestea, cumparatorul plateste o parte
din profit si efectueaza o serie de cheltuieli de publicitate.

- Dificultiti la vanzarea francizei. Atunci cand, din diferite motive, intreprinzatorul
decide sd nu mai continue activitatea luata sub franciza, el o poate vinde numai cu
acordul proprietarului francizei care trebuie sd accepte in prealabil cumpdratorul.

- Existenta unor riscuri specifice. Identificarea cu franciza duce, atunci cand imaginea
francizorului se deterioreazd, la o inrdutdtire a imaginii francizului; acest lucru se poate
produce si atunci cand o serie de cumpadrdtori ai francizei aduc, prin activitatea lor,
atingere imaginii afacerii iar proprietarul francizei nu reactioneaza destul de prompt
pentru a-si repara imaginea.

Pe de alta parte, uneori cumpdrdtorul nu primeste tot sprijinul asteptat din partea
proprietarului francizei, cea mai sigurd cale de evitare a unor astfel de situatii fiind
redactarea cu maxima atentie a contractului (acordului) de franciza.
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Surse bibliografice de Internet

http:/ /www .biroulunic.ro

http:/ /www.mimmc.ro/consultanta/ modele.php

http:/ /www.cci.ro/

http:/ /www.onrc.ccir.ro/

http:/ /www.apaps.ro

http:/ /www.onlinewbc.gov/docs/starting/

http:/ /www.sba.gov/starting_business/index.html

http:/ /www.bizroadmap.com/bizroadmap/actionguides/index.asp
http:/ /www. franchisesearch.com/

http:/ /www.successmanifesto.com/

3.2 Alegerea tipului de firma

Conform legislatiei in vigoare, pentru a derula o afacere intreprinzatorul are
urmatoarele posibilitati de organizare:

- intreprinzator individual sau asociatie familiald;

- societate comerciala.

a. Intreprinzdtor individual sau asociatie familiald

Acestea sunt cele mai simple forme de organizare a activitatii economice. Nu au
statutul de persoane juridice.

Intreprinzatorii individuali (PF) pot fi persoane fizice cu domiciliul in Romania sau
in spatiul european. Ei pot desfdsura o activitate independentd in baza Decretului-lege
nr. 54/1990 privind organizarea si desfasurarea unor activitdti pe baza liberei initiative,
in urma unei autorizatii eliberate de Primadria locald si inregistrate la Oficiul registrul
comertului.

Asociatiile familiale (AF) se pot constitui cu participarea membrilor unei familii cu
gospoddrie comund din aceeasi localitate, in baza aceluiasi Decret-lege nr. 54/1990 si pe
baza unor proceduri similare celor specifice intreprinzatorilor individuali.

In ambele cazuri, activititile permise sunt prevazute in Decretul-lege nr. 54/1990.

Activitatile nepermise prevazute in H.G. nr. 201/1990 privind aprobarea Decretului-
lege nr. 54/1990 sunt:

- fabricarea si comercializarea de produse explozibile, toxice, otravuri, droguri, nar-
cotice, radioactive;

- prelucrarea tutunului;

- extractia si prelucrarea titeiului si gazelor naturale;

- fabricarea spirtului;

- imprimarea hartilor;

- contrabanda, specula;

- jocuri de noroc, remedii secrete (vrdjitorie, ghicit);

- comert cu inamicul.

Aceste forme de organizare a activitatii intreprinzatorului au o serie de avantaje:


http://www.mimmc.ro/consultanta/modele.php
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http://www.successmanifesto.com/
http://
http://www.biroulunic.ro
http://
http://www.apaps.ro
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- Procedura simpld de autorizare, ceea ce permite intreprinzatorului sd profite mai
rapid de oportunitatea descoperita.

- Costuri reduse de autorizare.

- Evidenta contabila simplificata.

Existd insd si o serie de dezavantaje:

- Rdspunderea nelimitatd a intreprinzatorului cu intreaga sa avere.

vy

- Posibilitati mai reduse de dezvoltare.

- Posibilitati mai reduse de finantare de catre investitori si creditori.

Pasii de urmat pentru ca o persoana fizica sa poata fi autorizata:

1. Trebuie obtinuta o autorizatie de la Primarie.

2. Cazierul fiscal (care se obtine de la Finante) insa, pentru a obtine cazierul fiscal,
trebuie prezentat cazierul judiciar (care se obtine de la Politie); in plus, cazierul fiscal
este valabil 15 zile.

3. O dovada de spatiu (contractul casei sau un contract de inchiriere a unui spatiu),
care trebuie sa fie in copie.

4. O copie a actului de identitate (B.I. sau C.I.).

5. Cu toate aceste acte trebuie mers la Registrul Comertului (in termen de 15 zile, ata-
ta timp cat e valabil cazierul fiscal), unde un consilier juridic se va ocupa de autorizarea
persoanei fizice in cauza.

b. Societate comercialdi

Actul normativ fundamental pentru organizare si functionare il constituie Legea nr.
31/1990 republicata.

Societatea comerciald dobandeste personalitate juridicd de la data inregistrdrii in
Registrul comertului. Societdtile comerciale pot avea una din urmatoarele forme
juridice:

- Societate in nume colectiv (SNC);

- Societate in comanditd simpld (SCS);

- Societate pe actiuni (SA);

- Societate in comanditd pe actiuni (SCA);

- Societate cu raspundere limitatd (SRL).

Cateva aspecte cheie care trebuie avute in vedere la alegerea tipului de firma sunt
sintetizate in tabelul urmator:

PF SNC SA

Criterii AF SCS SCA SRL
Numar minim | 1 persoand Minim 2 Minim 5 1 - 50 asociati
persoane sau
participante membrii unei

familii

Capital social | _ - 25.000.000lei | 2.000.000 lei

minim

Structura

capitalului:

- numerar - - obligatoriu - obligatoriu - obligatoriu
- In natura - optional - optional - optional

- creante - admis - numai la SA -




Marius Alexa

e PF SNC SA
Criterii AF SCS SCA SRL
prin constituire
simultana
Raspunderea Nelimitata (cu Nelimitata si Limitatd la Numai cu
intreprinzdtorul | averea personald) | solidard, cu capitalul sub- capitalul subscris

ui exceptia scris, cu excep-
asociatilor tia asociatilor
comanditari comanditari

Restrictii pentru | Nu este cazul Asociatii nu pot | - Asociatul unic nu

asociati lua parte ca aso- poate avea
ciati cu raspun- calitatea de unic
dere nelimitata asociat decat
in alte societdti intr-o singurd
concurente, fard societate
consimtamantul
celorlalti
asociati

Procedura de inregistrare si autorizare a functiondrii:

Autorizarea X - - -

primadriei locale

Rezervare X X X X

firma/

emblema

Redactare act - X X X

constitutiv

Dovada X X X X

sediului

Depunere - X X X

capital social

Constituire X X X X

dosar

Inregistrarein | X X X X

registrul

comertului

Autorizarea X X X X

functionarii :

PS], sanitarad, Se obtine Se obtine prin Prin Biroul Prin Biroul Unic

sanitar-veteri-
nard, protectia
muncii, pro-

personal de la
autoritatile com-

petente, odatd cu

Biroul Unic

Unic

tectia mediului | autorizarea
primadriei
Costuri medii PFE: 500.000 lei 4.000.000 lei 5-6.000.000 lei 4-5.000.000 lei
estimate pentru | AF:1.000.000 lei
constituire
Durata 50 zile 20 zile 20 zile 20 zile

procedurilor de
constituire
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o PF SNC SA
Criterii AF sCs SCA SRL
Institutii unde | Primarie Camera de Camera de Camera de
trebuie sa comert si comert si comert si
mearga Camera de industrie industrie industrie
intreprinzatorul | comert si
industrie
Evidenta Contabilitate in Contabilitate in | Contabilitate in | Contabilitate in
financiar-contab | partida simpla partida dubla partida dubla partida dubla
ild a afacerii
Sistem de Impozit pe Impozit pe Impozit pe Impozit pe profit
impozitare venitul anual profit profit
Administrare si | Nu exista 1 sau mai multi | Administrator 1 sau mai multi
control reglementari administratori, | unic sau administratori,
exprese numiti prin consiliu de numiti prin actul
actul constitutiv | administratie constitutiv sau
sau alesi alesi ulterior de
ulterior de Controlul este adunarea
adunarea asigurat de cel | asociatilor
asociatilor putin 3 cenzori,
care au 3 Controlul este
supleanti exercitat de

asociati sau,
facultativ, de un
cenzor (numirea
cenzorilor este
obligatorie daca
numarul
asociatilor trece

de 15)

Sursa: adaptare dupa http:/ /www.biroulunic.ro, august 2003

3.3 Planul de afacere

Multi autori considera ca realizarea planului de afacere este cea mai importanta
etapa din procesul de lansare a unei noi afaceri (sau de dezvoltare a unei afaceri exis-
tente).

Intocmirea unui plan de afaceri coerent necesits un timp si un efort important, inclu-
siv pentru oamenii care au experientd in domeniu. El reprezintd o hartd a viitoarei
afaceri, imbunatatind sansele intreprinzatorului de a atinge tinta propusa.

Nu existd doud afaceri la fel. Nu existd doud organizatii la fel.

In acelasi fel, nu existd o formuld magici pentru elaborarea planurilor de afaceri.
Existd insd anumite aspecte tipice care trebuie atinse in elaborarea planului de afaceri,
astfel incat planul sa fie un instrument de lucru simplu, sugestiv si pragmatic.

In acest fel, intreprinzitorul demonstreaza c4 are o perceptie globali asupra afacerii,
cd intelege toate aspectele ei, atat cele tehnice cat si cele financiare sau de resurse
umane. El demonstreaza mediului exterior (dar si celui interior) ca stapaneste situatia.
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Pentru ca viitorul afacerii s nu devind o necunoscutd imposibil de controlat,
intreprinzatorul trebuie sa raspundd, inca din faza de initiere a afacerii, la cateva intre-
bari (din care se dezvolta, practic, planul de afaceri):

- Cine este utilizatorul produselor?

- Cine este clientul produselor oferite?

- Care este amplasamentul adecvat pentru afacere?

- Ce pret este potrivit pentru situatia pietei?

- Cum vor fi distribuite produsele cétre clienti?

- Care sunt perspectivele piefei pe termen scurt si lung?

- Cum poate fi extinsd gama de produse?

- Cine sunt concurentii si care sunt punctele lor tari si slabe?

- Ce motivatii va avea un client pentru a cumpara produsul?

- Care este conceptul de marketing prin care se conduce afacerea?

- Care este necesarul de capital?

- Care este forma juridicd cea mai potrivita pentru afacere?

Realizarea planului de afaceri are cateva avantaje:

- Analiza detaliatd a activitdtii viitoare pe care o presupune realizarea planului de
afaceri permite evitarea multor greseli cauzate de lipsa de informare (cunoasterea insu-
ficientd a concurentilor sau clientilor, cunoasterea insuficientd a unor concepte econo-
mice sau tehnice implicate in activitate);

- Planul de afaceri indica cu destul de mare precizie investitia initiald necesard, in ce
se va investi si cum va fi recuperata investitia. In acest fel, se reduce semnificativ riscul
aparitiei unor probleme cu cash-flow-ul (fluxurile de numerar), una din cauzele princi-
pale de esec in primele etape de functionare ale noilor afaceri.

In plus, intreprinzatorul poate alege cele mai avantajoase surse de finantare.

Mai mult, un plan de afaceri bine realizat creste credibilitatea intreprinzatorului in
fata investitorilor si partenerilor de afacere.

- Realizarea planului de afaceri intdreste abilitdtile de planificare ale intreprinza-
torului. Chiar daca planul de afaceri nu va putea fi pus in practica in toate detaliile sale,
pentru cd mediul economic este in continua schimbare, intreprinzatorul va fi mai bine
pregadtit si capabil sd se adapteze mai rapid.

Daca intreprinzatorul dispune de resurse financiare pentru a incepe afacerea, el
preferd deseori sd nu mai realizeze un plan de afaceri, fiind inclinat sd actioneze pentru
a valorifica mai rapid oportunitatea identificatd, in loc de a consuma timp cu activitati
»birocratice”. Totusi, de obicei, multi clienti si furnizori nu respecta regulile teoretice ale
jocului economic, nu pldtesc la timp sau nu livreaza produsele contractele in conditii
optime, iar intreprinzatorul ajunge deseori sa se confrunte cu intarzieri si blocaje.

De foarte multe ori, intreprinzatorul este inclinat sa priveasca foarte optimist afacerea
pe care vrea sd o initieze. Pentru investitor, afacerea este interesantd numai daca asigura
recuperarea, suficient de rapidd, a investitiei initiale si obtinerea unui profit.
Intreprinzatorul care adopta o optica similara va realiza planul de afaceri astfel incat:

- Sa fie orientat spre piatd: oricat de novator este produsul realizat, o afacere reuseste
atunci cand realizeaza vanzdri, iar pentru aceasta identificarea precisd a nevoilor clien-
tilor potentiali este esentiald. Intreprinzatorul trebuie sa poata sa facd unul-doud lucruri
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foarte bine, iar afacerea sa trebuie sa se concentreze pe realizarea lor atunci cand exista
o oportunitate clara de afaceri.

- 5S4 dovedeasca interesul clar al clientilor: dincolo de parerea personald despre pro-
dusul realizat, este necesard o evaluare mai obiectiva a interesului manifestat de clientii
potentiali. In acest scop, sunt utile testele practice realizate preliminar de cativa clienti.

- Sa se bazeze pe previziuni realiste: intreprinzatorul trebuie sa fie atent ca optimismul
sdu sd nu se transfere fara argumente solide asupra estimarilor privind evolutia afacerii.
In acest fel, cresc sansele de atingere a obiectivelor propuse si credibilitatea in fata
investitorilor.

Procesul complex de auto-evaluare al intreprinzatorului, al resurselor de care dispu-
ne acesta si a ideii de afacere, necesar pentru realizarea unui bun plan de afaceri face
mai ugoard evitarea unor erori frecvente:

- aptitudinile si abilitatile personale sau calificarea profesionald ale intreprinzatorului
sunt insuficiente;

- lipsa unei strategii clare de piata;

- cunoasterea insuficientd a competitorilor;

- organizarea internd a firmei defectuoass;

- dependentd excesiva de anumiti furnizori;

- capacitate insuficientd de recrutare si selectie a personalului;

- necunoasterea reglementdrilor legale relevante;

- resurse financiare insuficiente;

- evaluare gresitd a cheltuielilor de functionare a afacerii;

- supraestimarea capacitatii de a realiza profit;

- profitabilitate prea redusa pentru a permite rambursarea creditelor;

- politica imprudentd in domeniul investitiilor;

- calculatie gresita a costurilor;

- contabilitate necorespunzatoare si incompletd;

- necunoasterea obligatiilor fiscale;

- alegere neadecvatd a partenerilor de afaceri;

- alegerea necorespunzdtoare a amplasamentului afacerii.

Surse bibliografice de Internet

http:/ /www finantare.ro/ro/resurse/instrumente/ ghid_plan_afacere.shtml

http:/ /www finantare.ro/ro/resurse/instrumente/ modele/ modele.shtml

http:/ /www.smallbiz.md /Ghidul_managerului/Planul_de_afaceri/index.html

http:/ /www finantare.ro/link.php?id=1036

http:/ /www.mdp.ro/romana/dezvoltare/str_nationale/ mdp/prog_regionale/pharel
998/ proiecte_succes/index.htm

http:/ /www finantare.ro/ro/resurse/instrumente/ modele/
model_plan_afaceri_ue.shtml

3.4 Finantarea afacerii

Sursele potentiale de fonduri pentru finantarea activitatii sunt:
- fondurile proprii si fondurile imprumutate de la familie si prieteni;
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- creditele bancare;

- emiterea de actiuni;

- emiterea de obligatiuni;

- finantdrile din programe speciale;

- fondurile de capital de risc;

- leasingul;

- creditele de la furnizori si clienti;

- creditele pe efecte de comert (factoringul si scontarea)

a. Fondurile proprii si cele imprumutate de la persoane apropiate

Acestea reprezintd cel mai frecvent punct de plecare in cazul afacerilor mici si noi.
Institutiile financiare sunt mai putin deschise - in special in perioade de instabilitate
economica - firmelor aflate la inceput decat celor cu o ,istorie” deja bine conturata.
Aceasta decizie se bazeazd pe ratele mari de ,mortalitate” inregistrate de afacerile noi.

Fondurile proprii ofera avantajul unei sigurante mai mari - nu vor fi retrase in cazul
deteriorarii situatiei financiare, ca in cazul unui credit bancar. Nu este necesara expu-
nerea detaliatd a planului de afaceri in fata unor parteneri externi, si nici aprobarea
acestora pentru luarea deciziilor importante. Aceastd sursa de finantare asigura deci fle-
xibilitate, siguranta si independenta. Totodata, in perspectiva atragerii de surse de fi-
nantare exterioare firmei angajarea unor fonduri proprii reprezinta o garantie a motiva-
tiei intreprinzatorului pentru asigurarea succesului afacerii.

Dezavantajele finantdrii din surse proprii sunt si ele importante:

- fondurile proprii sunt in general destul de limitate si pot frana dezvoltarea afacerii;

- in caz de nereusitd, pierderea va fi suportatd in intregime de intreprinzator (sau de
apropiatii sdi);

- firma va fi putin cunoscutd de institutiile financiare si va putea mai greu mobiliza
fonduri in situatii speciale.

Data fiind conjunctura economicd care a caracterizat evolutia economiei roméanesti in
perioada de tranzitie, majoritatea intreprinzatorilor nu au avut rezerve suficiente si nici
nu au avut intotdeauna posibilitatea sau curajul de a apela la credite bancare. Aproape
fara exceptie, prietenii si cunoscutii au reprezentat una din cele mai importante surse de
capital initial de imprumut pentru exemplele de afaceri prezentate in cadrul acestui curs.

b. Creditul bancar

Creditul bancar reprezintda o sursa principald de fonduri, in special pentru firmele
mici si mijlocii. In cazul Romaniei, accesul la credit al firmelor noi sau de mici
dimensiuni este mai dificil.

Avantajele creditului bancar:

- obtinerea de fonduri suplimentare, peste cele proprii;

- stabilirea unei relatii cu o institutie financiara cunoscutd, accesul mai usor la alte
servicii furnizate de catre banca;

- obtinerea unui credit poate functiona ca un semnal ce atestd viabilitatea afacerii in
fata altor investitori potentiali;

- in cazul anumitor forme de credit existd un grad de flexibilitate in ceea ce priveste
sumele angajate, datele la care se angajeazd sumele respective, dobanzile si termenele
de rambursare;
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- necesitatea de a convinge banca de viabilitatea afacerii sau simpla completare a unei
cereri de creditare poate ,forta” intreprinzatorul sa isi analizeze in mod obiectiv
afacerea, sa obtind o imagine clard a situatiei sale financiare si un tablou al punctelor
slabe, punctelor tari, oportunitatilor si amenintarilor care caracterizeaza situatia firmei.

Dezavantaje ale creditului bancar:

- reticenta bancilor in ceea ce priveste finantarea noilor firme, banca avand nevoie de
siguranta cd va primi inapoi banii acordati drept credit, in timp ce firmele nou-infiintate
nu oferd aceastd garantie, din diferite motive (nu au istoric, nu au experientd, nu au foarte
multe elemente care sd facd din aceste firme elemente stabile in cadrul economiei);

- riscul de a pierde garantiile depuse sau chiar riscul de faliment in cazul nerestituirii
creditului;

- implicarea unui factor ,,extern” in managementul firmei, aparitia unor restrictii;

- expunerea la riscuri noi - de exemplu riscul ratei dobanzii;

- riscul intreruperii creditdrii in cazul unor evenimente nefavorabile pentru firma.

c. Emiterea de actiuni si obligatiuni

Reprezinta o sursa importanta de finantare pentru firmele mari, dar sunt foarte putin
accesibile firmelor aflate la inceput.

d. Programe speciale de finantare

Firmele au acces la diferite programe de finantare nerambursabile. Surse potentiale
de finantare sunt programele Uniunii Europene, cele ale guvernului Romaniei, ale
USAID etc. (o sursda cuprinzdtoare de informatii in acest domeniu este website-ul
http:/ /www finantare.ro).

Obtinerea unor astfel de finantari presupune:

- informarea permanentd asupra programelor existente;

- studierea criteriilor de eligibilitate, a documentatiei necesare, a termenelor de depu-
nere a cererilor de finantare si a conditiilor de derulare a finantarii si de evaluare a
proiectului;

- selectarea variantelor potrivite cu profilul de activitate al firmei;

- alcdtuirea documentatiei necesare si depunerea proiectului.

Este recomandabila evaluarea riguroasa a sanselor de reusita ale cererii de finantare
inainte de a o initia; astfel putand fi evitate consumuri ineficiente de timp si bani.

Este posibil ca insusi programul sa sugereze posibilitati de extindere/diversificare a
activitatii firmei.

Inainte de a se angaja pe aceasta cale, intreprinzitorul va trebui si estimeze corect
efectele unei astfel de miscari strategice. Fondurile acordate in conditii teoretic avanta-
joase se pot dovedi o problema in cazul in care firma nu are capacitatea de a le folosi in
conditiile prevazute de finantator. In plus, intreprinzitorul trebuie s& fie constient de
importanta conditiilor referitoare la contributia proprie in cadrul proiectului, precum si
la eventualele garantii.

Mai mult, contractarea unui consultant pentru realizarea unei cereri de finantare este,
in ea insdsi, a activitate care comporta o serie de riscuri: pe langd riscurile legate de
confidentialitatea datelor privind firma, uneori consultantul nici nu are intentia de a
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realiza macar documentatia solicitatd. De obicei, persoanele care incearca asemenea ac-
tiuni se incadreaza intr-un anumit , portret robot”2:

- Se aratd foarte sigure pe ele;

- Se lauda cu relatii in institutiile care deruleaza programul de finantare;

- Pot incerca sa obtind bani pentru ghidul solicitantului sau pentru alte documente
din pachetul informativ, care sunt disponibile gratuit la sediile agentiilor si pe Internet;

- Cer toti banii inainte: de reguld, in cazul consultantei reale, se solicitd o parte din
bani inainte - procentual din valoarea finantarii, aproximativ 2% - si un comision de
succes - de exemplu, 5% - daca proiectul e aprobat;

- Sumele cerute variaza foarte mult de la un client la altul;

- Pot practica preturi de dumping, foarte reduse in comparatie cu firme concurente
sau, dimpotriva, pot cere foarte mult.

[Exemplul 3-2]

Firma Arcade Trading care importa din Germania accesorii, feronerie si sisteme de
glisare pentru usi. Treptat, clientii firmei au solicitat intregul produs. Proprietarii firmei
au hotdrat sa extinda afacerea si sa produca game de usi care sa includa usi clasice si usi
glisante. Pentru productie, a fost infiintata o noua firma, Arcade Doors, pentru care s-a
decis solicitarea unor fonduri nerambursabile PHARE.

Proiectul a fost realizat in colaborare cu o firma de consultantd dar, din pacate, rezul-
tatul licitatiei a ajuns la directorul Alexandru Dinu cu mare intarziere. Oricum, insa,
programul de finantare a avut o latura foarte bund, si anume faptul ca Arcade Doors a
primit prima transd de 80% din fondurile solicitate, fara a fi nevoie sda depund propria
cofinantare. In acest fel, cheltuielile au putut fi esalonate mai bine, existand posibilitatea
de a obtine cu mai mare usurinta banii care reprezintd cofinantarea obligatorie din
profitul obtinut din functionarea firmei.

Desi investitia totald necesard pentru pornirea firmei Arcade Doors a fost de circa
160.000 EUR, suma nerambursabild acordata de Uniunea Europeand a fost binevenitd,
determinand proprietarii firmei sa decidd participarea la urmatoarele licitatii de
proiecte de finantare nerambursabild europeana.

Programul PHARE 2000 al Uniunii Europene a finantat proiecte diverse: SC Porale
SRL - Linie de productie a sosetelor sport, SC Mogos Med SRL - Mic cabinet de
chirurgie, SC Casel Impex SRL - Linie performanta de productie mobild si prelucrarea
lemnului, SC Fanirom Com SRL - Infiintarea unei fabrici de panificatie si patiserie, SC
Til Montana Cerna Sat - Baza de agrement pentru turisti si sportivi, SC Frapant SRL -
Procesarea si conservarea fructelor, legumelor si ciupercilor, SC Grup Auto SRL -
Centru de reparatii, intretinere si inspectii auto, SC Filip Grup SRL - Abator si fabrica
de prelucrare a cdrnii etc. (Sursa: adaptare dupa revista Capital nr. 11 din 13 martie
2003)

2 Manuela Preoteasa, ,,Bani fara contracte”, Capital, nr. 45, Bucuresti, 8 noiembrie 2001.
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[Exemplul 3-3]

Doua firme, Publipres Com si Marcos, acuzd Syntegra SRL care s-ar fi angajat sd le
ofere consultantd dar nu si-a respectat angajamentul. Dovezile sunt insad putine, ba mai
mult, nici una dintre firme nu a incheiat contract cu Syntegra.

Ionut Lucan, imputernicit manager de proiect de cdtre directorul Publipres Com,
povesteste: ,Cu o zi inainte de a expira termenul de depunere, am stat la firma Syntegra
toatd noaptea si am refdcut proiectul. Ceea ce lucraserd ei arata ca o compunere. Daca
nu pldteam acei bani, faiceam eu proiectul de la bun inceput si il depuneam eu. Marea
greseald a fost ca l-am ldsat lor, sa il depund”, iar mai apoi, dupa trecerea termenului
limitd de depunere ,Trecuserd mai multe sdptamani si nu stiam nimic de proiect, iar
firma de consultantd ne tot aména cu raspunsul. In cele din urma, ne-a dat o copie de pe
numadrul de inregistrare a proiectului”.

In lipsa contractelor, Syntegra isi poate declina orice responsabilitate in privinta
depunerii proiectelor, iar in ceea ce priveste calitatea acestora, ramane intotdeauna loc
de discutii. Unul din asociatii firmei Syntegra a declarat mai intai ca un colaborator a
depus proiectele si cd acesta i-a inménat numerele de inregistrare. Dupa o zi, a declarat
cd a Inmanat proiectul Publipres delegatului firmei beneficiare.

In ceea ce priveste firma Marcos, reprezentantul acesteia Ilie Ionitd sustine cd a platit
2.000 USD pentru obtinerea fondurilor PHARE, banii pe care i-ar fi platit fara chitanta.
El spune cd a contactat Syntegra in urma unui anunt publicitar, crezand cd aceastd firma
deruleaza fondurile si cd inregistrarea proiectului echivaleaza cu primirea banilor -
bineinteles, fard sa stie de existenta Agentiei de Dezvoltare Regionald.

In ambele cazuri, numerele de inregistrare prezentate firmelor beneficiare au fost
doar niste falsuri, numerele fiind modificate si, in plus, bonurile de inregistrare fiind
doar copii si nu originale.

In alte situatii, consultantii pretind cd sunt ,agreati de Agentia de Dezvoltare” (sau
de alt finantator sau agentie de implementare a unui anumit program de finantare) -
informatii pe care unii clienti nu le verificd direct la sursd, sau incearcd sa vanda docu-
mente din pachetele informative (cererea de finantare, ghidul solicitantului, matricea
logicd, grila de evaluare etc.) - oferite de altfel gratuit de cdtre finantatori. (Sursa:
adaptare dupad revista Capital nr. 45 din 08 noiembrie 2001)

e. Fondurile de capital de risc

Sunt surse de finantare specializate in investitii in cazul carora probabilitatea unui esec
este mai mare - dar cazurile de succes sunt suficiente pentru a compensa pierderile.

Fondul de risc investeste in capitalul firmei - de reguld ca actionar minoritar -,
urmand sa isi retragd aceastd participatie dupd o anumita perioada (de reguld 3-5 ani).
Fondul de risc castiga din diferenta dintre valoarea participatiei intre momentul efec-
tudrii investitiei si cel al lichiddrii participatiei la capitalul firmei.

Principalele avantaje ale acestei forme de finantare sunt:

- primirea unei infuzii de capital pe o perioadd indelungata, timp in care nu trebuie
platite dobanzi (nici dividendele nu sunt o prioritate a acestui tip de fond);

- primirea unei sume care nu figureaza in evidentele firmei ca datorii ci ca surse
financiare proprii. Prin urmare, capacitatea de indatorare a firmei nu este afectatsd;

- 0 datd cu banii, fondul aduce si specialistii sdi care vor asista intreprinzatorul la
managementul firmei;
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- pastrarea controlului majoritar asupra capitalului firmei;
- existenta unui semnal asupra viabilitatii firmei pe termen mediu.

Existd si dezavantaje ale acestei forme de finantare, cum ar fi:

- dificultatea de obtinere a fondurilor (in general, in economiile dezvoltate, se
apreciaza ca numai 1% din cererile de finantare sunt aprobate);

- necesitatea de a participa cu fonduri proprii considerabile la afacere (fondurile de
risc sunt de regula actionari minoritari);

- implicarea unui partener extern in managementul firmei;

- necesitatea unor eforturi suplimentare privind prezentarea regulatd a situatiei
firmei catre fondul de investitii;

- necesitatea gdsirii unei surse alternative de finantare in momentul retragerii fondu-
lui de risc si posibilitatea interpretdrii acestei retrageri ca un semnal negativ privind
firma.

In Romania, fondurile de capital de risc nu sunt destinate in special IMM-urilor, ci
mai ales firmelor mari care doresc o infuzie de capital pentru o anumitd perioada.

Evident, existd posibilitatea ca un fond de risc sda doreascd sa fie partener si cu o
firma nou-infiintata.

f. Leasing

Leasing-ul este o forma speciald de realizare a operatiei de creditare pe termen mediu
si lung pentru procurarea, de reguld, de echipament industrial.

Echipamentul este cumpdrat de catre societatea de leasing si se inchiriaza ulterior
solicitantului. De multe ori, solicitantul insusi este mandatat in numele societdtii de
leasing sa cumpere echipamentul de care are nevoie.

Contractul de leasing se incheie apoi intre societatea de leasing si solicitant si prin
acest contract solicitantul primeste in folosinta echipamentul. Aceasta forma de leasing
se mai numeste si leasing comercial, si reprezintd forma principald de leasing.

Forme speciale de leasing sunt lease-back si time-sharing;:

- In forma de lease-back, posesorul echipamentului se confund4 cu solicitantul care are
nevoie urgentd de bani. In acest caz, el vinde utilajul unei societiti de leasing,
inchiriindu-1 apoi de la aceasta;

- In forma de time-sharing, sunt mai multi solicitanti care vor sd utilizeze acelasi
echipament, dar fiecare il foloseste o anumita perioadad de timp.

Indiferent de forma in care se face leasingul, la sfarsitul perioadei solicitantul are mai
multe optiuni:

1. Incetarea contractului;

2. Continuarea lui pentru o noud perioada de timp;

3. Cumpdrarea utilajului la pretul prestabilit.

g. Creditele de la furnizori si clienti

Din momentul in care firma a primit bunurile/serviciile livrate de cdtre furnizori si
pana in momentul platii efective, intreprinzatorul beneficiaza efectiv de un credit din
partea furnizorului. O situatie aseméanatoare apare in cazul in care clientii firmei platesc
anticipat.

Evident, acest tip de finantare reciproca se face intre parteneri de afaceri care pre-
zintd incredere unul pentru celalalt, iar sumele care se vehiculeazd nu sunt foarte mari,
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dar sunt suficiente pentru a optimiza fluxul de numerar al unei firme pentru o perioada
scurta de timp.

Este in interesul firmei sd prelungeasca perioada de platd a furnizorilor si, in acelasi
timp, sd isi incaseze cat mai repede creantele. Aceasta ,optimizare” nu trebuie totusi sa
afecteze relatiile de afaceri ale firmei.

Acumularea unor datorii excesive intre parteneri poate duce la blocaje financiare.
Cunoasterea metodelor alternative de platd si negocierea avantajoasa a contractelor sub
acest aspect se pot dovedi extrem de utile in managementul firmei.

h. Factoringul si scontarea

Factoringul reprezintd o forma de creditare pe termen scurt acordatd de banci
comerciale prin compensarea creditului furnizor. Creditul se garanteaza cu o factura
inainte de scadentd aparutd dintr-un contract de vanzare-cumparare intre un furnizor si
un cumpadrator.

Din punct de vedere juridic, factoringul reprezintd un contract incheiat intre banca
(factor) si client (aderent) prin care factorul (banca) se obligd sa pldteasca la prezentarea
documentelor care atestd o creantd comerciald o anumitd sumd de bani in schimbul
unui comision.

Suma de bani pe care o pldteste banca la prezentarea facturilor poartd denumirea de
finantare imediata sau factoring disponibil. Suma de bani pe care banca o achita in
momentul incasdrii facturilor poartd denumirea de finantare la incasare sau factoring
indisponibil.

In cazul in care existd o facturd achitabili la scadentd, dar necesitatea de bani apare
inainte de scadenta, atunci factura va fi achitatd de cdtre banca la un pret mai mic decat
cel inscris pe facturd, urmand ca banca sd incaseze pretul total. Din diferenta intre
pretul pldtit de banca si cel incasat de ea la scadenta facturii, banca isi acopera che-
Ituielile si se formeaza profitul ei. Banca va cumpadra, practic, factura la un pret mai mic.

In Romania factoringul are o rispandire reduss, este accesibil pentru firmele cu o
reputatie deja constituita si presupune garantii importante solicitate de catre banca.

Scontarea reprezintd o formd de creditare pe termen scurt acordatd de banci comerciale
prin achitarea inainte de scadentd a unor efecte comerciale (trate, bilete la ordin etc.).

Scontarea reprezintd o operatiune de cumparare de catre banci a efectelor de comert
detinute de clientii lor in schimbul acordarii creditului de scont si retinerii de cdtre ban-
cd a unei sume denumitd agio formatd din valoarea scontului adunata cu comisioanele.

Ca orice operatiune de creditare, scontarea presupune depunerea unei garantii stabi-
lite de comun acord si concretizate printr-un procent aplicat la valoarea nominalad a
efectelor scontate.

Un efect comercial reprezintd un angajament pe care un tragator il ia in numele unui
tras in favoarea unui beneficiar. De exemplu, un platitor (trdgdtor), depune banii la o
banca comerciald (trasul) si emite un cec (efectul comercial) catre un furnizor (beneficia-
rul), urmand ca furnizorul (beneficiarul) sa recupereze banii de la banca comercialad
(trasul) la scadentd prin prezentarea cecului (efectul comercial). In cazul in care benefi-
ciarul are nevoie de bani inainte de scadentd, el poate sconta efectul comercial respectiv
la 0 bancd comerciald, urmand ca banca sd-1 onoreze la o suma mai mica decat cea ins-
crisa pe efectul comercial, si sa recupereze la scadentd banii de la tras, sau sd resconteze
efectul comercial inainte de scadentd la altd banca sau chiar la Banca Nationala.
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3.5 Amplasamentul si amenajarea

a. Amplasarea afacerii

Functie de specificul afacerii, amplasamentul poate constitui un element de baza al
succesului sau esecului sau.

Pentru alegerea amplasamentului, intreprinzatorul trebuie sa tind cont de o serie de
aspecte:

- Conditiile economico-sociale din regiune, respectiv situatia economicd si tendintele
privind dezvoltarea regiunii si a localitatii.

Semne care indicd o situatie de declin pot fi: declinul productiei industriale locale, re-
ducerea activitatii comerciale, lipsa initiativelor din partea comunitatii de afaceri locale,
dificultdti majore la obtinerea unui loc de munca etc.

Semne specifice unei conjuncturi favorabile: existenta unei zone industriale dezvol-
tate, activitate importantd in domeniul constructiilor, existenta unor institutii de invata-
mant superior etc.

De mare importantd este analiza situatiei si a tendintelor demografice, mai ales
atunci cand afacerea presupune vanzarea produsului citre populatie.

O zond aflatd in proces de dezvoltare oferd mai multe posibilitati de actiune pentru
intreprinzatori. in acelasi timp, insd, ea se caracterizeaza, de reguld, de o concurentd
ridicatd, ceea ce poate face dificild initierea unei noi afaceri si pune la incercare
experienta si abilitatile intreprinzatorului.

- Preferinte personale. De multe ori, intreprinzatorul decide sd initieze noua afacere in
localitatea sa de domiciliu, profitind de avantajul de a cunoaste mai bine comunitatea
de afaceri locala si clientii potentiali locali, pentru ca are o credibilitate mai mare in fata
partenerilor, investitorilor, furnizorilor, clientilor si pentru ca poate obtine mai usor
sprijin de la familie sau prieteni.

Existd insa si afaceri care depind atat de mult de comunitatea locald incat o situatie
nefavorabild a localitdtii poate condamna afacerea inca de la lansare.

- Pozitionarea in cadrul localititii. Functie de caracteristicile afacerii, intreprinzatorul
este interesat de diferite aspecte:

PR

- Activitati industriale: deoarece mutarea unei asemenea afaceri este, de regula, extrem
de costisitoare, intreprinzatorul trebuie sd aleagd cu maxima atentie zona de amplasare,
tinand cont de posibilitdtile de acces la materiile prime (in particular, accesul la resurse
perisabile), costurile de aprovizionare si de desfacere, structura si costurile legate de

personal, costul terenurilor si al utilitdtilor industriale, posibilitdtile de extindere etc.
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- Comert cu amanuntul: relatia cu clientii este esentiala, de aceea intreprinzatorul va
fi interesat de asigurarea accesului facil al acestora (vizibilitate, acces la mijloacele de
transport in comun, asigurarea de spatiu pentru parcare).

- Servicii: in multe cazuri, cerintele specifice sunt asemdandtoare activitatilor de
comert cu amanuntul (de exemplu, in cazul unui studio fotografic sau al unei frizerii).
Deseori, insd, afacerea se bazeaza pe crearea unei imagini deosebite despre serviciile
oferite, astfel incat calitatea acestora este cea mai importantd, chiar in conditiile unui
acces mai dificil. Pe de alta parte, atunci cand afacerea se bazeaza pe prestarea de servi-
cii la domiciliul clientilor, amplasamentul se stabileste functie de costurile implicate si
mai putin de accesibilitatea imediata.

- Comert cu ridicata: intreprinzatorul este interesat in principal de costul aprovizio-
ndrii si al distributiei, respectiv de accesul la cdi de transport, la sursele de aprovizio-
nare, accesul clientilor.

b. Amenajarea sediului activitdatii

Odatad ales amplasamentul cel mai favorabil pentru afacere, trebuie amenajate
facilitatile fizice necesare (in principal, cladiri si echipamente).

In cazul clddirilor, sunt determinante caracteristici precum dimensiunile spatiului
disponibil, configuratia cladirii si adaptabilitatea sa la specificul afacerii, accesul catre si
in interiorul cladirii, impactul asupra vizitatorului.

Pentru cd, de cele mai multe ori, intreprinzatorul nu dispune de resurse suficiente
pentru a construi clddirea ideald pentru afacerea sa, i raman ca alternative inchirierea
sau cumpararea unei cladiri existente.

- Inchirierea are ca avantaje principale investitia reduss solicitatd, existenta unor
responsabilitdti mai reduse in calitate de chirias si libertatea de miscare in cazul in care
se doreste schimbarea sediului. Cele mai importante dezavantaje sunt, de reguld, difi-
cultatea operdrii unor modificari ale cladirii (dupa necesitdti), interesul mai redus al
unor proprietari pentru intretinerea corespunzatoare a cladirii dupd semnarea contrac-
tului de chirie, dificultatea mutarii intr-un alt sediu in cazul unor contracte de chirie pe
termen lung.

- Cumpirarea are ca avantaje principale libertatea de a amenaja sediul afacerii in func-
tie de necesitdti si de a o intretine in conditii optime, precum si detinerea unui bun al
cdrei valoare creste, de reguld, in timp. Dezavantajele cele mai importante sunt capitalul
mare necesar la inceputul afacerii si costurile ridicate cu reparatiile si intretinerea, pre-
cum si cresterea riscului asumat (legat de producerea unor evenimente neprevazute:
incendii, inundatii, cutremure, alunecdri de teren).

Sediul afacerii trebuie apoi amenajat la exterior si la interior pentru a facilita desfasura-
rea activitatii cu eficientd maxima. Data fiind complexitatea factorilor obiectivi si subiec-
tivi implicati, rezultatele maxime se obtin prin colaborarea cu specialisti in domeniu.

In cazul echipamentelor necesare, amenajarea depinde de specificul afacerii, existand
criterii specifice pentru cazul desfasurdrii unor activitati industriale, a unor activitati de
comert cu amanuntul, a unor prestdri de servicii sau a unor activitdti de comert cu
ridicata.
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3.6 Resursele umane

Datoritd importantei fundamentale a resurselor umane in succesul oricdrei afaceri,
este necesard realizarea unui plan de organizare a personalului bine pus la punct.

In faza de inceput a unei afaceri, multi intreprinzdtori considerd nejustificata
realizarea unei structuri de personal clare si a unor fise de post, pentru ca activitdtile au
dimensiuni reduse si pot fi realizate de mai multi membri ai echipei pe care intreprin-
zdtorul a angajat-o in afacere. O astfel de situatie creeazad, in fapt, frictiuni si frustrari:
nimeni nu stie tot ceea ce are de fdcut si care ii sunt responsabilitatile, procesul decizio-
nal este confuz, este dificil de realizat un plan de activitati de catre fiecare angajat (ceea
ce duce invariabil la intarzieri si rezultate de calitate redusa).

Gestiunea personalului se bazeaza pe:

- Realizarea fiselor de post, cuprinzand descrierea activitatilor specifice fiecarui loc de
munca si a relatiilor ierarhice si functionale cu celelalte posturi.

- Compartimentarea internd, cele mai intalnite metode fiind compartimentarea functiona-
la (functie de natura activitdtii: productie, financiar, marketing etc.) si ierarhica (salariatii
desfasoard activitdti similare si raporteaza direct managerului). Trebuie avuta in vedere si
compartimentarea informald care poate aparea in diferite situatii (existenta unor relatii
anterioare intre unii angajati, dezacord fatd de unele decizii ale conducerii etc.). In masura
in care este posibild, structurile informale trebuie transformate in structuri formale.

- Stabilirea ariei de control a fiecdrui post, respectiv a persoanelor care se afld in subordi-
nea ierarhicd a fiecdrui post. Cu cat marimea afacerii si a resurselor umane implicate es-
te mai mare, este din ce in ce mai importantd delegarea sarcinilor si responsabilitatilor.

Practic, pentru a fi sigur de rezultatele angajatilor sdi, intreprinzatorul trebuie sa
recruteze, sd selecteze, sa asigure instruirea, sa evalueze si sd recompenseze fiecare
angajat astfel incat sd existe permanent motivatia pentru a lucra cu maxima eficienta.

a. Recrutarea

Recrutarea are drept scop identificarea potentialilor candidati pentru diferite posturi
in cadrul firmei.

In cazul recrutdrii din interiorul firmei, avantajele principale sunt cunoasterea salaria-
tului si a deprinderilor sale de lucru, costul angajdrii (legat practic numai de asimila-
rea noilor deprinderi necesare), posibilitatea preludrii sarcinilor fara intreruperea acti-
vitdtii, precum si crearea motivatiei salariatilor de a munci mai bine pentru a fi promo-
vati la randul lor.

Dezavantajele principale sunt legate, in principal, de experienta superioara si de ideile
noi pe care le poate avea un specialist adus din afara organizatiei.

Recrutarea din exteriorul firmei se poate baza pe prietenii sau cunostintele intreprin-
zdtorului, informatiile furnizate de Oficiul fortelor de munca sau institutii de invata-
mant, fostii salariati, recomandari din partea unor angajati, furnizori sau clienti,
anunturi in mass-media. O sursd cu o importanta particulara o reprezinta concu-
rentii, ai caror fosti angajati pot aduce intreprinzatorului nu numai experienta ci si
informatii privind fostul angajator.
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b. Selectia

Intreprinzitorul trebuie si evalueze capacitatea fiecirui solicitant de a rezolva pro-
blemele specifice locului de muncd vizat. Pentru aceasta, informatiile obtinute in mo-
mentul recrutarii trebuie completate cu informatii mai detaliate privind studiile pe care
le are solicitantul, experienta in muncd, deprinderi aplicabile in muncd, istoricul
muncii, pregdtirea speciald cerutd, experienta manageriala. Sunt importante si refe-
rintele profesionale sau cele personale.

Deseori, pot fi aplicate diferite tipuri de teste, care furnizeaza informatii suplimentare
foarte utile. Pot fi utilizate teste de performantd in realizarea diferitelor tipuri de
activitati specifice postului, teste de aptitudini, teste de personalitate, teste de inteligenta.

Decizia finald se ia, de regula, numai dupa ce solicitantii au fost si intervievati.

c. Pregdtirea angajatilor

Personalul selectat si angajat trebuie introdus rapid in mediul de lucru al activitatii ce
se va desfasura.

Intreprinzitorul trebuie sa familiarizeze noii salariati cu firma si cu munca pe care
o vor desfisura. In primele zile vor avea loc intalniri cu ceilalti salariati, vor fi prezenta-
te facilitdtile fizice, procedurile si politicile firmei. Un accent deosebit trebuie pus pe
modul in care este prezentat noul venit celorlalti salariati, pentru ca acestia sa nu-1
respingad.

Chiar dacd noul angajat are calificarea necesard postului respectiv, un anumit grad
de instruire este probabil necesar. Intr-o firma mica este deosebit de important ca
salariatii sd poatd realiza mai multe activitati. Ei reprezintd un activ puternic pentru
intreprinzator, in lipsa altora, ei ii pot suplini pe cei absenti, asigurand continuitatea
activitatii. De asemenea, salariatii bine instruiti nu trebuie supravegheati permanent, asa
cd intreprinzatorul va avea mai mult timp disponibil pentru alte activitati.

Metodele de instruire cele mai frecvent utilizate sunt instruirea la locul de muncs,
rotatia posturilor, cursuri de calificare.

Perfectionarea profesionald are drept consecintd imediatd o munca mai eficientd si o
crestere a productivitati. Astfel, cheltuielile pentru pregatirea personalului reprezintd o
investitie ca oricare alta.

Pregdtirea angajatilor poate fi realizatd la locul de munca si in afara locului de
munca.

Micile intreprinderi folosesc in special metoda pregaitirii la locul de muncd, care are un
mare impact asupra angajatilor, intrucat este legatd direct de performante.

Pregatirea in afara locului de munci presupune urmarea unor scoli, seminarii ori
lucrul in afara locului de munca.

Ca o regula generald, impulsul principal al perfectiondrii profesionale trebuie sa il
dea intreprinzatorul. Daca el va continua pregdtirea, ceilalti il vor urma.

3.7 Marketingul

Un intreprinzator nu trebuie sa invete pe de rost definitii ale conceptului de marke-
ting. Desi utile, acestea nu au nici un rost, dacd intreprinzatorul nu intelege acest con-
cept si nu constientizeazad adevdratul rol al marketingului.
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Pe larg, marketingul implica actiunea directa a intreprinzatorului pe piatd. Acesta tre-
buie sd gandeasca inteligent strategii de marketing clare prin care sa dezvolte si sa pla-
seze produse acolo unde existd, e nevoie pentru ele si celor care le doresc. Pentru a face
asta, intreprinzatorul trebuie: si cerceteze, si identifice nevoile si dorintele clientilor actuali
si potentiali, si realizeze produse care sa rdspunda necesitdtilor si dorintelor existente, si
distribuie produsele acolo unde sunt solicitate constient sau nu, sa stabileascd un nivel
optim al pretului, si promoveze produsele astfel incat piata sa le cunoascd, sa le inteleagd,
sa fie convinsi de utilitatea lor, sa le doreasca si apoi sa actioneze (adicd sa le cumpere).

Tntreprinzétorul trebuie sd urmareasca, asadar, ca afacerea sd satisfacd nevoile si
dorintele clientilor actuali si potentiali.

Dar, pentru a fi si eficient, el trebuie sa mearga mai departe si sd se gandeascd cum ar
putea sa satisfaca aceste nevoi si in acelasi timp sd actioneze pe piata prin costurile cele
mai mici posibile.

Pentru a putea actiona intocmai, coerent si eficient, intreprinzdtorul trebuie sa
realizeze un plan de marketing pentru afacerea sa. In general, acesta cuprinde urma-
toarele etape: Analiza SWOT - Oportunitati, Amenintari, Puncte tari, Puncte slabe, care
presupune: observarea mediului intern si extern al firmei; Obiectivele de marketing si
strategii viabile; mixul de marketing optim; Actiunea directa pe piatd; Urmarirea pietei.

a. Cercetarea de marketing

Este un proces prin care se culeg, se prelucreaza, se analizeaza si se interpreteaza
informatii despre piata - concurenti, consumatori, furnizori, salariati etc. pentru ca apoi
sd fie difuzate si exploatate in vederea ludrii unei decizii.

Pentru a realiza o cercetare de marketing intreprinzatorul trebuie sa parcurga cateva
etape:

- stabilirea exactd a cauzei care trebuie cercetatd (Atentie: nu trebuie confundat efectul
cu cauza: faptul ca numarul clientilor a scazut nu constituie problema, ci doar efectul).

Prin urmare, studiul trebuie sd plece de la elaborarea unei liste cu cauze posibile si
apoi cu comandarea sau organizarea unui studiu propriu-zis;

- strangerea informatiilor. Existd doud surse principale de culegere a datelor: surse
interne (registrele de evidentd, inregistrarile contabile ale firmei, bonurile, cecurile,
facturile, etc., constituie surse de informatii utile in functie de situatia existentd); surse
externe (care provin din doua surse: secundare - informatii care exista deja si care pot fi
accesate gratis sau contra cost, si primare - informatii culese direct de cdtre intreprin-
zdtor prin metode diverse: testul, observarea, experimentul, ancheta etc.);

- analiza datelor si interpretarea - se dd o semnificatie datelor culese;

- concluziile - este important ca informatiile rezultate in urma studiului sa fie si folo-
site.

Intreprinzitorul trebuie s urmireascd permanent ca produsele firmei si fie mai
bune ca ale concurentilor, iar clientii sd perceapa intocmai acest lucru.

Astfel, intreprinzatorul trebuie sa alegd o directie asupra cdreia sa se concentreze.
Aceste directii pot fi: Consumatorul - si atunci se urmadreste ca tot ce tine de afacere sa
raspunda nevoilor acestuia; Calitatea si Inovatia - adica capacitatea de a oferi constant
produse noi si serviciile ireprosabile.
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b. Strategii de marketing

Intreprinzitorul trebuie si dezvolte strategii de marketing viabile. Pentru aceasta, el
trebuie sd urmadreascd si sa aprecieze, in primul rand punctele tari si slabe, precum si
oportunitatile si amenintarile firmei. Astfel el va putea stabili o strategie eficienta.

- Strategia penetrdrii pietei - se urmadreste obtinerea unui nivel ridicat al vanzarilor
prin practicarea unor preturi scazute sub nivelul concurentilor si prin reclama.

- Strategia dezvoltdrii pietei - se urmadreste obtinerea unui nivel ridicat al vanzarilor
prin dezvoltarea de noi produse si servicii pe piete noi.

- Strategia dezvoltdrii produsului - se urmadreste obtinerea unui nivel ridicat al
vanzdrilor prin dezvoltarea produselor si serviciilor actuale - imbunatatiri, largirea
gamei etc.

- Strategia pietei - urmareste obtinerea celor mai bune rezultate prin concentrarea
asupra unor segmente de piatd omogene, suficient de mari, profitabile si accesibile.

- Strategia de nisa - se urmadreste patrunderea pe un singur segment de piata
urmarind obtinerea unor rezultate maxime.

c. Mixul de marketing

Intreprinzitorul trebuie si dezvolte un mix de marketing optim, care si raspunda
nevoilor si dorintelor clientilor actuali si potentiali.

Mixul de marketing este un concept care cuprinde patru variabile principale:
produsul, plasarea (distributia), promovarea si pretul.

- Produsul constituie totalitatea elementelor materiale si abstracte care sunt percepute
de client sub forma unor avantaje si functii. Intreprinzitorul trebuie si cunoasci toate
elementele care compun un produs - numele, marca, modalitatea de folosire a produsu-
lui, de livrare, de platd, garantiile, service-ul, ambalajul, eticheta, culoarea, gustul etc. si
sd le acorde o importanta deosebita in faza de constructie si apoi de dezvoltare a produ-
sului, tindnd cont de nevoile clientilor si de necesitatea de a o opera prin costuri reduse.

- Distributia reprezinta cdile prin care intreprinzatorul ajunge la clientii sdi. Pentru a
alege o strategie de distributie eficientd, intreprinzatorul trebuie sd ia in considerare, in
mare: natura produselor pe care le vinde, clientii sdi si modul in care acestia percep
produsul, infrastructura existentd, si bineinteles puterea financiara existentd. Astfel el
va putea alege trei strategii de distributie principale: distributia exclusiva - care presu-
pune distribuirea produsului intr-o zonda anume de cdtre un singur distribuitor;
distributia intensiva - care presupune distribuirea produsului prin orice cale si in orice
zond posibila; distributia selectiva - care presupune o alegere atenta a zonei si distribui-
torilor care sa se ocupe de plasarea produselor.

[Exemplul 3-4]

Studierea insuficientd a canalelor de distributie care urmeaza sa fie utilizate poate
avea efecte grave. Este grditor in acest sens exemplul Antenusei Zestroiu din judetul
Gorj, care a avut in 1992 ideea de a realiza o crescdtorie de vipere, in urma citirii unor
articole privind fabricarea medicamentelor pe bazi de venin. In acest scop, a inceput s
studieze biologia acestor reptile si, in 1998, a cumpadrat 49 de vipere, cu cate 4 milioane
de lei bucata. Treptat, crescdtoria pe care a amenajat-o personal a ajuns sa numere, in
1999, 280 de vipere cu corn. Cei 4 oameni angajati pentru crescatorie nu se ocupa insa
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niciodata de recoltatul veninului, operatiunea, extrem de riscantd, fiind realizatd numai
de Antenusa Zestroiu.

In anul 1999 a incheiat un contract cu un partener olandez, care a obtinut exclusivitate
pentru preluarea marfii pe o perioada de 10 ani. Timp de 1 an, partenerul nu a cumpadrat
insd nimic si, in instantd, Antenusa Zestroiu a reziliat contractul. Bineinteles, in aceasta
perioadd nu a avut voie sd colaboreze cu alta firmd, pierzand foarte mult. Apoi a incheiat
un contract cu un partener grec, cdruia i-a livrat 20 de grame de venin, urmand ca in
cateva zile sa primeasca banii; din pdcate, noul partener a ,,uitat” sa mai plateasca.

Ca urmare, intreprinzatoarea si-a lichidat firma, preferand sa ramanda persoana fizica
independentd, detindnd in stoc mai mult de 500 de grame de cristalizat, care valoreaza
circa 500.000 USD. Ulterior, a mai incercat un contract cu Antibiotice Iasi, dar a fost
informatd cd intreprinderea farmaceutica tocmai incheiase un contract cu o firmad italiana.

Din aceastd afacere, Antenusa Zestroiu a pierdut 2 miliarde de lei si doud autoturis-
me Cielo, pierderea fiind acoperita din activitatea de comert. (Sursa: adaptare dupa
revista Capital nr. 30 din 24 iulie 2003)

Pretul este o componentd importantd, in stabilirea sa trebuind sad se tind cont de
cateva aspecte: cat de mult isi doresc clientii acel produs, care sunt costurile pe care le
suportd intreprinzatorul pentru realizarea acelui produs, concurenta si perioada de
cand existd acest produs pe piatd. Cantarind bine aceste aspecte, intreprinzatorul va
putea alege mai multe strategii de pret, in functie de rdspunsurile date.

Strategia reducerii treptate a pretului - presupune reducerea in timp a pretului
produsului, care initial pleaca de la un nivel ridicat.

- Strategia pretului minim presupune stabilirea unui nivel minim al pretului sub cel
al concurentei pentru a castiga cotd de piatd, atunci cand se intra pe o piatd noua.

- Strategia pretului diferentiat in functie de volumul cererii si in functie de natura
clientului presupune stabilirea unor niveluri diferite ale preturilor: - in timp, pentru
fiecare nivel al cererii (de exemplu: preturi diferite pentru fiecare moment al zilei); -
tinand cont de cantitatea cumpdratd de client; - pentru fiecare categorie de client in
parte (de exemplu: preturi diferite pentru pensionari, studenti etc).

- Strategia pretului final presupune impunerea de catre producator a unui pret final
fix.

- Strategia pretului psihologic presupune stabilirea unui pret in functie de modul in
care persoanele percep cifrele si forma acestora.

Promovarea presupune comunicarea cu clientii si transmiterea de informatii despre
produsele oferite de intreprinzdtor. Existd patru astfel de forme de comunicare:

- publicitatea (reclama), o formd de comunicare realizatd prin diferite canale media
care necesita investitii de naturd financiara;

- promotiile (promovarea vanzarilor) constituie un ansamblu de tehnici specifice prin
care se urmadreste ca intr-un timp limitat sd se obtind un anumit nivel al vanzarilor;

- relatiile publice (PR-ul), aspect important al unei afaceri care cuprinde toate moda-
litdtile prin care un intreprinzator realizeazd o comunicare permanentd si eficientd cu
mass-media, clientii, salariatii, partenerii etc.;

- vanzarea personald, o formd de promovare eficientd deoarece presupune contactul
direct al unei persoane (vanzatorul) cu clientul.
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[Exemplul 3-5]

Cristian Octavian Frasin a avut, timp de 7 ani mai, o firma de consultantd, cu care si-
a adunat un capital de pornire. In anul 2000 a infiintat un restaurant cu servire la
domiciliu: Yin - Yang China Express Restaurant.

Inspirat din filmele americane, unde cutiutele cu méancare sunt nelipsite in cele mai
diverse situatii, a organizat un sistem de livrare la comanda, printre clientii sdi numa-
randu-se PriceWaterhouseCoopers si Unilever.

Mai intai de toate, a dorit sa se diferentieze de concurenta. In acest scop, a comandat
ambalaje dintr-un carton rezistent, testat si omologat de Larex, a conceput un design
mai sugestiv si a imbunatatit calitatea meniurilor apeland la bucatari chinezi care au
instruit personalul restaurantului.

Apoi a realiza un website care include un sistem de comanda online, element de nou-
tate pe care nici un restaurant din Bucuresti nu-I folosea in acel moment.

Imediat dupa website, a realizat pliante si cataloage cu meniuri, care au adus o
crestere a vanzarilor cu 30%.

In 2002, Cristian Octavian Frasin a ajuns la concluzia c& publicitatea prin posta ar fi
foarte avantajoasd, asa cd a inceput sd trimitd oferte prin postd, indeosebi in zonele unde
avea cele mai bune vanzari.

In luna iulie 2002 a fost realizata si prima promotie, aldturi de doi parteneri puternici,
ceea ce a avut ca efect cresterea numadrului de comenzi, intr-o perioada in care, de
reguld, vanzirile scad ca urmare a plecérii in concediu a clientilor potentiali. In conti-
nuare, a inceput un parteneriat cu Coca-Cola si cu Orbit: fiecare comanda de 350.000 de
lei include cate douad sticle gratuite de 0,25 litri, iar la 700.000 lei sunt incluse 4 sticle de
0,25 litri si un pachet de guma Orbit.

In plus, restaurantul are un contract permanent cu clubul de fotbal Dinamo, ceea ce
asigurd un venit zilnic stabil.

A fost organizata si o baza de date cu clienti fideli, care sunt informati cu privire la
ultimele noutati si modificari ale preturilor.

La inceputul anului 2003 a fost introdus un card de fidelizare a clientilor prin care
sunt acordate o serie de reduceri.

Meniul se diversificad foarte frecvent, pentru a reusi sa satisfaca gusturile si dorinta de
nou a celor mai pretentiosi clienti.

In acest mod, de la o investitie initiald de circa 20.000 USD, restaurantul lui Cristian
Octavian Frasin a realizat in anul 2001 o cifra de afaceri de aproximativ 700 de milioane
de lei, iar in anul 2002 de peste 780 milioane de lei. (Sursa: adaptare dupa revista Capital
nr. 37 din 12 septembrie 2002)

Surse bibliografice de Internet

http:/ /www.markmedia.ro
http:/ /www.unibuc.ro/eBooks/Stiinte ADM/sica/1.htm
http:/ /www.smartbiz.com/
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3.8 Controlul financiar al afacerii

Pe parcursul deruldrii afacerii, intreprinzdtorul trebuie sa urmdreasca permanent
evolutia acesteia pentru a evita surprizele nepldcute si a avea capacitatea de a profita de
oportunitatile care apar pe parcurs. Prin analogie cu stiintele medicale, se vorbeste ade-
sea de ,diagnosticul financiar” al unei intreprinderi. Ca si in domeniul medical, exista
anumiti indicatori care sunt folositi pentru determinarea punctelor bune si a riscurilor.

Cat de familiarizat trebuie sa fie un intreprinzdtor cu latura financiar-contabild a
afacerii sale? Pot fi imaginate doud situatii extreme: cea a intreprinzatorului care lasa
totul in sarcina contabilului si priveste rapoartele periodice doar ca o corvoada in plus
si cea a iIntreprinzdtorului care incearca sa tind totul sub control, inclusiv evidenta
contabila. Evident, varianta optima se afld undeva intre cele doua extreme.

Evaluarea situatiei firmei presupune existenta unui set de repere adecvate. In acest
sens se poate dovedi utild intocmirea de bugete, sau chiar si a unor bilanturi/conturi de
profit si pierdere previzionale. Compararea indicatorilor cuprinsi in aceste documente
cu cei efectiv realizati oferd o imagine a situatiei firmei la un moment dat.

a. Bilantul, contul de profit si pierderi, fluxul de numerar

Pe parcursul anului se intocmesc mai multe documente financiar-contabile, care pot
fi folosite si in analizele proprii ale firmei:

Bilantul contabil prezinta situatia patrimoniald a intreprinderii. El aratd pe de o parte
sursele de finantare ale firmei (PASIV) si pe de altd parte modul in care acestea au fost
utilizate (ACTIV).

ACTIV PASIV
Active imobilizate Capital propriu
— Imobilizari necorporale — Capital social
— Imobilizari corporale — Rezultatul exercitiului
— Imobilizari financiare — Rezerve
Active circulante — Stocuri — Creante —  Provizioane pentru riscuri si cheltuieli
Disponibilitati
Conturi de regularizare - activ Datorii totale — Datorii pe termen lung — Datorii pe

termen scurt

Prime privind rambursarea C . . .
obligagiunilor onturi de regularizare - pasiv

Activele sunt prezentate in ordinea crescdtoare a lichiditatii lor (viteza cu care pot fi
transformate in numerar), iar pasivele, in ordinea crescdtoare a exigibilitatii (cele care
vor trebui rambursate mai repede mai jos decat cele care sunt exigibile mai tarziu sau
chiar la un termen nedeterminat - capitalurile proprii).

Contul de profit si pierderi prezintd cheltuielile si veniturile firmei pe o anumita pe-
rioadd, de reguld un an. Dacad bilantul prezinta , fotografia” firmei la un anumit moment
(,fluxurile”), contul de profit si pierderi prezinta ,fluxurile” dintr-o anumitd perioada.
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Atat veniturile cat si cheltuielile sunt grupate in trei categorii principale: de
exploatare (legate de activitatea de baza a firmei), financiare si exceptionale.

(+) Venituri din exploatare = Venituri din vanzarea marfurilor + Productia exercitiului
+ Alte cheltuieli de exploatare

(-) Cheltuieli pentru exploatare = Cheltuieli privind marfurile + Cheltuieli cu materiale
+ Cheltuieli cu servicii + Cheltuieli cu personalul + Cheltuieli cu amortizadrile + Alte
cheltuieli de exploatare

(=) REZULTATUL DIN EXPLOATARE

(+) Venituri financiare
(-) Cheltuieli financiare
(=) REZULTATUL FINANCIAR

REZULTATUL DIN EXPLOATARE + REZULTATUL FINANCIAR =
= REZULTATUL CURENT AL EXERCITIULUI

(+) Venituri exceptionale
(-) Cheltuieli exceptionale
(=) REZULTATUL EXCEPTIONAL

REZULTATUL DIN EXPLOATARE + REZULTATUL FINANCIAR + REZULTATUL
EXCEPTIONAL =
= REZULTATUL BRUT

(+) REZULTATUL BRUT
(-) Impozit pe profit
(=) REZULTATUL NET

Contul de profit si pierderi reflecta situatia fiscala a firmei. Exista si un alt document
care prezintd situatia financiard a firmei - tabloul fluxurilor de lichiditati. Desi acesta
din urma nu este obligatoriu in Romania, el poate reprezenta o sursa valoroasd de
informatii. Asa cum am mentionat anterior, profitabilitatea indicata de contul de profit
si pierderi nu este acelasi lucru cu capacitatea firmei de a genera lichiditati. Este posibil
ca firme profitabile , pe hartie” sd intre in faliment.

Bilantul si contul de profit si pierderi se intocmesc in baza balantelor de verificare
realizate periodic (de reguld lunar).

b. Calculatia costurilor si bugetarea

Elaborarea bugetelor se poate realiza prin doud metode de baza:

- evaluarea veniturilor si a cheltuielilor/intrdrilor si iesirilor de numerar pe baza
datelor anterioare, ajustate in functie de schimbarile previzibile pentru perioada de
previzionare;

- evaluarea fiecarui articol in parte pornind , de la zero”.
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Evident, ambele metode au avantajele si dezavantajele lor. In realitate, va fi utilizat
un amestec al celor doua metode, in functie de importanta schimbadrilor intervenite in
activitatea firmei si in mediul sdu economic.

c. Indicatorii financiari ai unei afaceri

Pe baza documentelor prezentate mai sus se calculeaza indicatorii care prezintd sin-
tetic anumite aspecte legate de , starea de sanatate” a firmei. Acesti indicatori pot fi gru-
pati in mai multe categorii:

C1. Indicatori de utilizare a activelor
C2. Indicatori de solvabilitate

C3. Indicatori de lichiditate

C4. Indicatori de rentabilitate

Problematica indicatorilor financiari este abordatd mai pe larg in cadrul seminariilor.
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Organizatii suport pentru intreprinzatori

FIMAN. Fundatia Internationald de Management - FIMAN - a fost infiintata in 1992,
cu intentia de a facilita dezvoltarea unui sistem managerial modern in Romania.

Fundatia pentru Asistenta Intreprinzitorilor din Romania. FAIR este persoan juridi-
ca romand, neguvernamentald, apolitica si non-profit, infiintatd printr-un proiect al Or-
ganizatiei Natiunilor Unite pentru Dezvoltare Industrialda (ONUDI) in colaborare cu
Programul Natiunilor Unite pentru Dezvoltare (PNUD), in scopul promovarii si dezvol-
tarii sectorului intreprinderilor particulare mici si mijlocii. FAIR este in acelasi timp o
retea de centre de consultantd in domeniul intreprinderilor mici si mijlocii, rdspandita
pe intreg teritoriul tdrii (18 centre), fiind deschisa pentru cooperare cu orice institutie
care doreste si este capabild sd ofere sprijin sectorului particular.

Fundatia Centrul Roman pentru Intreprinderi Mici si Mijlocii - CRIMM are drept
obiective promovarea infiintdrii de intreprinderi private si dezvoltarea unui sector domi-
nant de Intreprinderi Mici si Mijlocii (IMM) in Romania ca o contributie la realizarea
dezvoltarii economice durabile, incluzand: protectia mediului, competitivitatea econo-
miei si industriilor in contextul globalizarii, crearea de locuri de munca si reducerea so-
majului, imbunatatirea standardului de viata, dezvoltarea clasei mijlocii si a democratiei.

IRIS Center Romania - IRIS, Centrul pentru Reforma Institutionald si Sectorul Infor-
mal (Center for Institutional Reform and the Informal Sector), este o organizatie non-
profit afiliatd Universitatii din Maryland, Statele Unite ale Americii. IRIS implementea-


http://www.finantare.ro/link.php?id=1146
http://www.finantare.ro/link.php?id=1147
http://www.finantare.ro/link.php?id=1149
http://www.finantare.ro/link.php?id=1150

Intreprinzatorul si ideea de afaceri

za in Romania un proiect de asistentd tehnica pentru imbunatatirea mediului de afaceri
al intreprinderilor mici si mijlocii.

Centrul de Studii si Programe pentru Dezvoltare - CSPD este o organizatie non-gu-
vernamentald ce functioneaza din anul 1996. Programele organizatiei au ca scop
facilitarea proceselor de transformare a economiei si sistemului politic roméanesc de la
un sistem centralizat la unul bazat pe piata libera.

Programul de dezvoltare a sistemului contabil din Romania - Programul de dezvolta-
re a sistemului contabil din Romania, care este finantat de Departamentul guverna-
mental pentru dezvoltare internationala al Marii Britanii (DFID), a inceput in 1997.

Basepoate - Acest proiect de comunicare publicd este menit sd promoveze spiritul
antreprenorial in randul tinerilor din Romania.

Afaceri Banat - Cuprinde o serie de informatii utile pentru intreprinzatori.

Micul Business on-line - Prezintd informatii diverse utile in activitatea
intreprinzatorilor din Republica Moldova.

IdeaViewer Portal - Cuprinde numeroase informatii utile intreprinzatorilor.

Agentia de Promovare si Dezvoltare Arad - Agentia de Promovare si Dezvoltare
Arad - ADAR este o institutie non-profit specializatd in prestari de servicii de interes
public pentru dezvoltarea economico-sociald a judetului, infiintatd in anul 1995 de
Consiliul Judetean Arad cu sprijinul financiar si logistic al Landului Renania de Nord-
WestFalia/Germania.

International Association for Development East-West Cooperation [en] - Aceastd
organizatie non-profit italiand are drept obiectiv stimularea dezvoltdrii economice,
sociale si culturale intre tdrile Uniunii Europene si cele din estul Europei. In acest scop
este stimulatd participarea IMM-urilor italiene in cooperarea economica cu organizatiile
din Europa de est. Activitatea este directionatd, in special, asupra judetelor Arad, Alba
si Timis.

Consult ASE - Centrul Romano-American de Excelentd in Afaceri are drept scop
dezvoltarea spiritului intreprinzdtor in cadrul economiei romanesti in tranzitie.

Larive Roméania - Aceastd companie de consultantd ofera servicii complexe pentru
dezvoltarea afacerilor.

Uniunea Generald a Industriasilor din Romanial903 - UGIR 1903 este o confederatie
patronald apolitica si independentd, care reprezintd interesele patronale ale membrilor
sdi la nivel national si international, ofera sprijin si servicii specifice complexe pentru
membri.

ChiarPoti - Acest program este destinat tinerilor care intentioneaza sa-si deschida o
afacere proprie si care pot beneficia de instruire, informatii si consultanta.

Rompan - Patronatul Roman din Industria de Morarit, Panificatie si Produse Fai-
noase oferd acces la o serie de informatii generale privind programul SAPARD (masuri
lansate, cereri de finantare, prezentarea Fondului de garantare a creditului agricol).
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