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Dezvoltarea conceptului de antreprenoriat

Antreprenoriatul reprezinta un proces ce consta in identificarea si urmarirea

unei oportunitati de afaceri, in scopul valorificarii acesteia.

Antreprenoriatul a inceput sa fie recunoscut in timpul monarhului francez

Ludovic al XIV-lea care obisnuia sa afirme ca ,,burghezii si mestesugarii vor deveni

artizanii bogatiei”. De-a lungul timpului mai multe institutii nationale si
internationale avand ca principala activitate studierea mediului si a
comportamentului antreprenorial au definit antreprenorul astfel: ,,Un antreprenor
este o persoana care, pe baza unor clauze si conditii contractuale, se obliga sa
presteze in favoarea altei persoane si organizatii, diverse lucrari (industriale, de
constructii, etc.), in schimbul unei recompense dinainte stabilite. De obicei, aceste
lucrari sunt parti componente ale unui proiect.” sau ,Antreprenorul care
contracteaza cu subantreprenori parti din lucrarea pentru care s-a angajat fata de
beneficiar, se numeste antreprenor principal. Raspunderea pentru intregul proiect
ii apartine antreprenorului principal. Contractul prin care atreprenorul se obliga fata
de beneficiar sa execute un anumit proiect se numeste contract de antrepriza..”
Cea de-a doua definitie este mai putin cuprinzatoare, dar introduce concepte noi

privind activitatea unui antreprenor.

Odata cu aparitia si evolutiile rapide in domeniul tehnologiei si al globalizarii,
lumea a devenit un sat global, caracterizat printr-o crestere exploziva in afaceri si

concurenta internationala.

A face parte din economia globala reprezinta nenumarate si substantiale
provocari pentru organizatii si industrii din intreaga lume. Antreprenoriatul, care
este una dintre cele mai puternice forte economice cunoscute omenirea,
imputerniceste indivizii sa caute oportunitati in care altii gasesc probleme
intractabile.

Antreprenoriatul este simbolul tenacitatii si realizarii afacerilor; este o sursa vitala

de schimbare in toate fatetele societatii.
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Antreprenorii, cu inteligenta, conducerea si munca lor, au folosit cel mai bine

oportunitatile de care dispun. Au modificat istoric directia economiilor
nationale,industrii si piete. Au inventat produse noi, organizatii dezvoltate si
izbucniri de pionierat in noile tehnologii. Multe inovatii antreprenoriale au

transformat societatea in care traim astazi.

Termenul de antreprenor, in franceza, daca este tradus literal, inseamna ,,a
intreprinde” si a fost folosit din Secolul al XlI-lea. Unul dintre primele exemple de
antreprenor ca intreprindere este Marco Polo, care a incercat sa stabileasca rute
comerciale citre Orientul indepartat. in timp, intre parteneri, Marco Polo va semna
un contract comun cu un furnizor de capital (capitalist) pentru a-si vinde bunurile,
care a acordat imprumut comerciantului - aventurierului la un nivel ridicat.
Capitalistul, fiind purtétorul de risc pasiv, iar comerciantul, purtatorul riscului fizic
si emotional utilizat pentru comercializarea marfurilor. Dupa ce comerciantul a
vandut complet bunul,profiturile au fost impartite intre ambele parti, cu o
capitalizare de aproximativ 70-75 la suta, in timp ce comerciantul-aventurierul
obtinand restul de 25-30 la sutd. Tn Evul Mediu, sistemul feudal era dominant in

Europa si a impiedicat dezvoltarea si spiritul antreprenorial.

Tn secolul al XVII-lea, termenul de antreprenor a fost folosit pentru o persoana
care a incheiat un contract - aranjament cu guvernul pentru a efectua un serviciu
sau a furniza produse stipulate din contract pretul a fost fixat, profiturile sau

pierderile rezultate apartinand antreprenorilor, asumandu-si astfel riscul izvorat.

S-a dezvoltat Richard Cantillon, un economist remarcat in timpul secolului al
XVll-lea, una dintre teoriile timpurii ale antreprenorului, si este creditata ca
fondator al termenului. El a vazut antreprenorul ca un beneficiar de risc, respectand
discrepantele dintre oferta si cerere si optiuni pentru cumpararea ieftina si vanzarea
la un pret mai mare. El a definit un antreprenor ca un comerciant sau fermier ,,care

cumpara la un anumit pret si vinde la un pret incert si prezinta riscul de exploatare

Antreprenoriatul este procesul dinamic de creare a bogatiei si de inovare a
unor lucruri de valoare care influenteaza bunastarea unui antreprenor.
Ofera civilizatiei o cantitate enorma de bunuri si servicii si imbunatateste cresterea

bunastarii sociale. Principala importanta a antreprenoriatului este crearea de
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oportunitati de munca, inovare si  imbunatatirea economiei.

M. Kirzner (1973) observa antreprenorii ca; ,,Unul care percepe ceea ce
ceilalti nu au vdzut si  actioneazd  dupa acea  perceptie”.
Astfel, antreprenorii duc economia si societatea care este intreaga civilizatie la

starea de progres si prosperitate.

Influente pozitive:

a. Influentele pozitive ale factorilor de naturd legislativ-normativa: - crearea unui
cadru normal de desfasurare a activitatilor intreprinderilor mici si mijlocii,
acordarea de beneficii pentru a stimula extinderea mediului antreprenorial,
consultanta gratuitd in domeniul juridic si contabil, cursuri de perfectionare,
organizarea de evenimente special adresate comunitatii antreprenoriale, inlesnirea

unei comunicari facile cu autoritatile statului roman si accesul la fonduri europene.

b. Factorii sociali pot aduce mediului antreprenorial urmatoarele beneficii: - putere
creativa si diferentiere in fata concurentilor, “fata umana” a unei companii,
contracte avanatajoase pe termen lung, pot reprezenta subiecte de negociere n

privinta obtinerii anumitor facilitati de la statul roman.

c. Factorii de ordin financiar: - contribuie in mod semnificativ la cresterea
lichiditatilor unei companii, dezvoltarea pe termen lung, bugetul de promovare a
produselor/serviciilor oferite si la o imbunatatire continua in relatia cu clientii,
atunci cand se refera preponderent la atragerea de fonduri prin diferite modalitati.
Sunt principalul suport pentru dezvoltarea companiei si un fond bine gestionat creste

viteza de rotatie a capitalului.

d. Factorii tehnologici: - imbraca activitatea antreprenoriala si imbunatateste

serviciile oferite, sustin evolutia si competitivitatea mediului antreprenorial.
Influente negative:

a. Factorii de naturd legislativ-normativa: - aplicarea legilor constituie unuil dintre
cele mai dese motive de disputa intre companie si statul roman, multe articole de
lege sufera lipsa cercetarii sau a concordantei dintre nevoile mediului antreprenorial
si ceea ce se vor a fi aceste nevoi. Desi au existat initiative din partea statului pentru

simplificarea procedurilor de infiintare a unei firme, procesul este inca anevoios.
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b. Factorii sociali: - sunt cei care reclama cea mai mare atentie din partea

antreprenorilor. Din cauza caracterului subiectiv necesita resurse de motivare,
perfectionare continua si monitorizare. Influentele negative pot fi evitate de
antreprenori inca de la inceput prin planul de afaceri: daca se proiecteaza numarul
optim de oameni de care firma va avea nevoie, un plan salarial care sa nu aiba
consecinte negative asupra cash-flow-ului companiei, sarcini bine trasate si evaluare
neintrerupta la un anumit interval de timp. Astfel, pentru o companie care a
inregistrat o crestere a numarului de salariati peste media admisa, va fi destul de

complicat sa-si urmeze planurile de dezvoltare in perioade economice de regres.

Este factorul cel mai sensibil la schimbarile mediului antreprenorial si se formeaza
intr-un timp indelungat. De multe ori, cel putin in cazul companiilor care activeaza
in zona serviciilor, factorul uman este determinant in stabilirea nivelului de calitate

pentru produsele oferite.

c. Factorii de ordin financiar: - constituie punctul de atractie in mediul
antreprenorial. in raport cu legile in vigoare, atrag impozite mai mari, cereri
nejustificate de sponsorizari (mai bine: cereri de sponsorizare nejustificate),
pretentii salariale. Cererea pentru un credit mai mare decét este capabila structura
financiara a companiei sa sustina, va amplifica lipsa de lichididate si nu-si va arata

eficienta.

d. Factori tehnologici: - sunt conditionati de pregatirea antreprenorilor, de bugetul
alocat, de acestia pentru modernizare si retehnologizare si de modul cum angajatii
vor sti sa profite de investitia facuta. Sunt factorii cu cel mai inalt grad de
perisabilitate, si din acest motiv intampina dificultati din partea antreprenorului

asupra luarii unei decizii ferme de modernizare a activitatii.

Importanta antreprenoriatului este:

- Cresterea antreprenoriatului.

- Crearea de oportunitati de munca.

- Inovatie.

- Impact asupra dezvoltarii comunitatii.
- Consecinta esecului in afaceri.

- Integrare politica si economica
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- Imbunatateste nivelul de trai.

- Promoveaza cercetarea si dezvoltarea.

Impactul asupra dezvoltarii comunitatii

O comunitate este mai buna daca baza sa de angajare este diversificata intre multe
intreprinderi mici de antreprenoriat. Promoveaza facilitati de vanzare cu
amanuntul, un nivel mai ridicat de proprietate a casei, mai putine mahalale, mai
bune, standarde de salubrizare si cheltuieli mai mari pentru educatie, recreere si
activitati religioase. Astfel, antreprenoriatul duce la o mai mare stabilitate si o

calitate mai inalta a vietii comunitare.

Consecinta esecului in afaceri

Prabusirea marii industrii are aproape o dauna irezistibila dezvoltarii statului si a
starii economiei si a starii financiare a persoanelor relevante. Exemplu: Cei doi au
pierdut locul de munca: furnizorii si institutiile financiare se confrunta cu o criza de
redresare. Clientii sunt lipsiti de bunuri, servicii si impozite pe pierderi
guvernamentale. Acest lucru nu se poate intampla in cazul esecului
antreprenoriatului. Nu va exista niciun efect masurabil asupra economiei si nici

repercusiuni politice.

Promoveaza cercetarea si dezvoltarea

Antreprenoriatul este inovatie si, prin urmare, ideile inovate de bunuri si servicii
trebuie testate prin experimentare. Prin urmare, antreprenoriatul ofera fonduri
pentru cercetare si dezvoltare cu universitati si institutii de cercetare. Acest lucru
promoveaza dezvoltarea generald, cercetarea si dezvoltarea in economie.
Antreprenoriatul este zelul de pionierat care ofera evenimente in civilizatia noastra.
Suntem indatorati pentru ca avem prosperitate in toate domeniile vietii umane, din

punct de vedere economic, tehnologic si cultural.
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Antreprenor: definitie, caracteristici, tipuri de antreprenor

Antreprenorii sunt indivizi motivati puternic orientati catre actiune, care isi asuma
riscuri pentru atingerea obiectivelor. Un antreprenor este un inovator al unei noi
combinatii in domeniul productiei. Antreprenorul este fondatorul intreprinderii care
identifica oportunitati, aduna forta de munca calificata si resurse necesare pentru
functionarea intreprinderii, atrage persoane si institutii financiare si isi asuma

responsabilitatea psihologica pentru gestionarea cu succes a intreprinderii.

Conceptul de antreprenor

Cuvantul ,,antreprenor” este derivat din cuvantul francez ,,Entreprendre” inseamna
,a intreprinde”. Exista doua credinte populare despre cine a fost persoana care a

folosit termenul de antreprenor in economie.

Se crede ca cuvantul ,antreprenor” a fost folosit pentru prima data de bancherul
irlandez care opereaza in Franco - Ricardo Cantillon.

O alta credinta este ca economistul francez J. B. Say (1824) a folosit pentru
prima data cuvantul antreprenor in economie. Este derivat din cuvantul francez

,Entreprendre” inseamna ,,a intreprinde”.

Dictionarul englez de la Oxford a adoptat acest cuvant in 1897 si se intelege
ca ,,director sau manager al unei institutii publice”. Termenul trece prin schimbari
evolutive de sens. Pana acum, nu exista un concept consensual asupra
antreprenorilor. La inceputul secolului al XVI-lea, ea a fost aplicata celor care s-au
angajat in expeditii militare. A fost extins pentru a acoperi activitati de constructii
civile, cum ar fi constructia si fortificarea in secolul al XVlI-lea. Abia la inceputul
secolului al XVllI-lea, cuvantul a fost folosit pentru a se referi la aspecte economice.
in acest fel, evolutia conceptului de antreprenor este consideratd pe parcursul a
peste patru secole. De atunci, termenul ,,antreprenor” este utilizat in diferite

moduri si opinii diferite.
Aceste puncte de vedere sunt clasificate in general in trei grupuri, si anume:

purtator de risc organizator innovator.



UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat din Fendul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

Antreprenor ca purtator de risc

Richard Cantillon, un irlandez care locuia in Franta, a fost primul care a introdus
termenul de ,,antreprenor” si functia sa unica de asumare a riscurilor in economie
la inceputul secolului al XVlll-lea. El a definit un antreprenor ca un agent care
cumpara factori de productie la anumite preturi pentru a-i combina intr-un produs
pentru a-l vinde la preturi incerte in viitor. El a ilustrat un fermier care plateste
venituri contractuale care sunt sigure proprietarilor si muncitorilor si vinde la preturi
Jincerte”. In plus, el afirma ca la fel si comerciantii care fac anumite plati in
asteptarea unor incasari incerte. Astfel, acestia sunt si agenti de productie ,care
suporta riscurile”. De asemenea, a descris un antreprenor ca fiind un grup specializat

de persoane care suporta incertitudine.

Incertitudinea este definita ca un risc care nu poate fi asigurat si este incalculabil.
Astfel, el face distinctia intre riscul obisnuit si incertitudinea. Un risc poate fi redus
prin principiul asigurarii, unde se cunoaste distributia rezultatului intr-un grup de
cazuri. Dimpotriva, incertitudinea este riscul care nu poate fi calculat.
Intreprinzatorul, in opinia lui Knight, este functionarul economic care isi asuma o
astfel de responsabilitate de incertitudine care, prin natura sa, nu poate fi asigurat,

nici valorificat, nici salarizat.
Antreprenor ca organizator

Jean-Baptiste Say, un industrias aristocratic, cu experientele sale neplacute
practice, a dezvoltat conceptul de antreprenor putin mai departe, care a
supravietuit timp de aproape doua secole. Definitia lui asociaza antreprenorul cu
fisele de coordonare, organizare si supraveghere. Potrivit acestuia, un antreprenor
combind pamantul unuia, munca altuia si capitalul altuia si, astfel, produce un
produs.

Vanzand produsul pe piata, el plateste dobanda de capital, inchiriere pe pamant si
salarii muncitorilor si ceea ce ramane este profitul sau. Astfel, Say a facut o
distinctie clara intre rolul capitalistului ca finantator si antreprenorul ca
organizator. El mai explica faptul ca, in cursul intreprinderii mai multor operatiuni

complexe, cum ar fi obstacolele care trebuie depasite, anxietatile de reprimat,
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factori. Acestia sunt:

- Calitati morale pentru judecata muncii, perseverenta si cunostinte despre lumea
afacerilor.

- Stapanirea capitalului suficient
- Incertitudinea profiturilor

Marshall a sustinut, de asemenea, importanta organizarii in cadrul serviciilor unei

clase speciale de intreprinderi de afaceri.
Antreprenor ca innovator

Joseph A, Schumpeter, pentru prima data in 1934, a atribuit intreprinzatorului un
rol crucial al ,inovatiei” in opusul sau ,,Teoria dezvoltarii economice”. Schumpeter
a considerat dezvoltarea economica ca o schimbare dinamica discreta adusa de un
antreprenor prin instituirea de noi combinatii de productie, adica inovatii. Dupa el,
introducerea unei noi combinatii de factori de productie poate aparea in oricare

dintre urmatoarele cinci forme:

e Introducerea unui nou produs pe piata.

e Instituirea unei noi tehnologii de productie, care nu este inca testata de
experienta din ramura de fabricatie in cauza.

e Deschiderea unei noi piete in care produsul specific nu a intrat anterior.

e Descoperirea unei noi surse de aprovizionare cu materii prime.

e Efectuarea noii forme de organizare a oricarei industrii prin crearea unei

pozitii de monopol sau ruperea de daca.

Schumpeter a facut, de asemenea, o distinctie intre un inventator si un inovator.
Un inventator este cel care descopera noi metode si materiale noi. $i, un inovator
foloseste inventii si descoperiri pentru a crea noi combinatii. Experti in domeniul
economiei, afacerilor si sociologiei au definit antreprenorii din diverse puncte de

vedere.



UNIUNEA EUROPEANA Firumante St

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

Ce este un antreprenor?

Adam Smith (1776) il considera antreprenorul ca pe un capitalist proprietar care
furnizeaza capital si lucreaza ca manager intervenind intre forta de munca si
consumator.

Francis A. Walker (1870) numeste antreprenorii ca ingineri ai progresului si
agentii sefi ai productiei.

F. H. Knight (1921) sustine ca antreprenorii sunt un grup specializat de
persoane care prezinta riscuri si se confrunta cu incertitudine.

J-A. Mill (1848) pledeaza pentru utilizarea cuvantului antreprenor in sensul unui
organizator care este platit pentru munca sa non-manuala.

J.B. Say (1824) defineste un antreprenor drept ,,un agent economic care
reuneste factori de productie, vede pretul produsului astfel incat sa asigure costul
si profitul, re-acumuleaza capitalul si poseda cunostinte administrative si
productive.” Definitia pune accent pe activitatile economice ale unui antreprenor.

Acest concept este sustinut si de Hagen Se Robinson (1942). Accentul pus pe
contributiile socio-economice si pe caracteristicile antreprenorilor. Inovatia de aici
este conceputa ca introducerea unui nou produs sau a unei noi utilitati a
produsului vechi, a unei noi piete, a noilor metode de productie, a unei noi surse

de materii prime si a unei noi organizari.

Herberton G. Evans (1957) defineste: ,,Antreprenor este persoana sau grupul de
persoane care are sarcina de a determina tipul de afacere care urmeaza sa fie
operat.” Antreprenorul Evan se angajeaza doar la stabilirea naturii afacerii, a
bunului care urmeaza a fi produs sau a serviciului care trebuie servit si a tipului de
clienti care urmeaza sa fie furnizati.

H. Cole (1959) observa: ,,Antreprenorul este persoana fizica care initiaza,
intretine sau agrandizeaza o sare de afaceri orientata spre profit pentru productia
sau distributia de bunuri si servicii economice.” Cole considera ca persoana care se
angajeaza in orice activitate economica pentru a obtine un profit este
antreprenorul. Prin urmare, castigul de profit este punctul focal pentru
identificarea unui antreprenor. Aceasta definitie se concentreaza pe conceptul de

conducere si presupune ca si un antreprenor este un manager.
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Antreprenorul a fost inteles diferit in conditiile contemporane, intr-un seminar

sustinut in antreprenoriat in Delhi in 1981.

Consensul a fost ca ,,Antreprenorul este o persoana care accepta provocari,
pune accent pe productie pentru dezvoltare, exercita vigilenta cu privire la succes
si esec in momentul asumarii riscurilor standard si ia in considerare conditiile de
aragaz cu atentie si semnificative inainte de a lua orice decizie.”

Conceptul ne-a dus la ideea de eforturi si proiecte care contribuie la aparitia
progresului facial care duce la bunastarea umana; se construieste pe activitati
fizice implicate cu generarea de produse, asa cum este scris ca aspectul psihologic
asociat cu succesul antreprenorial.

G. Burch (1986) spune:,, Antreprenorul este cel care intreprinde o activitate,
o organizeaza, strange capital pentru finantare aceasta si si asuma tot sau o parte
majora a riscului ”. Intreprinzatorul lui Burch nu este doar o asociere, ci si un risc
asumat si un furnizor de capital. Antreprenorul aduce talente, idei de aventura
pentru produse, servicii, know-how si, de obicei, asigura finantarea asumarii

riscurilor necesare.

- Antreprenorul este un furnizor de capital

Antreprenor o persoana care opereaza o afacere investind capitalul sau. Abbett a
subliniat prima data aceasta caracteristica in 1967. A fost sustinut de Nadkami
(1979) si Sharma (1981). Ei considerau antreprenorul drept fondatorul unei
intreprinderi care adund resursele necesare pentru functionarea intreprinderii.

- Antreprenorul este determinantul naturii afacerii

Aceastd caracteristica / concept a antreprenorului a fost promovata de Evans in
1957. Se spune ca un antreprenor este persoana sau grupul de persoane care
indeplinesc sarcina de a determina tipul de afacere operat. Prin urmare,

antreprenorii promoveaza tipuri de afaceri diversificate si distincte in societate.

- Antreprenorul este un inovator

Joseph A. Schumpeter (1934) l-a caracterizat pe antreprenor ca un inovator al unei

noi combinatii in domeniul productiei. Mai tarziu, Robinson (1962) si Hagen (1962)
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au descris antreprenorii drept o persoana care are ca obiect o mica actiune pana la

marginea succesului de catre eforturi, inovatie si motivatie. Inovatia este perceputa
de Schumpeter ca o actiune care introduce un produs, o noua calitate, o noua
metoda de productie, o noua piata si o nouda organizatie.

Prin urmare, un antreprenor inoveaza ceva care provoaca dezechilibre in industrie.

- Antreprenorul este un primitor de recompense

Un antreprenor este o persoana care creeaza ceva nou de valoare, dedicand timp
si efort si primeste recompense monetare si personale. Max Weber, Hartman,

Hisrich si Peters au recunoscut acest fenomen distinct al antreprenorilor.

- Antreprenorul este un provocator

Percepe un antreprenor ca o persoana care accepta provocari pentru dezvoltarea si
exercitarea vigilentei cu privire la succes si esecul de a-si asuma un risc si de a

genera produse.

Tipuri de antreprenori

Exista o lista lunga de antreprenori din civilizatia noastra care au contribuit la
introducerea de noi metode, produse, noi piete si noi forme de organizare
industriala.

Au fost persoane care au apreciat afacerile ca mijloc de realizare, au fost acei
oameni care au apreciat posibilitatea inovatiilor si au fost oameni care au incercat
sa depaseasca rezistentele si obstacolele care stau in calea de a face lucruri noi. Au
fost marile figuri ale Revolutiei industriale din Anglia care si-au castigat reputatia

de inovatori si organizatori.

Antreprenorii iau diverse initiative cu diverse motive care ii directioneaza catre
diverse domenii functionale. Acest context si motive sunt luate aici ca baze pentru

clasificarea antreprenorilor in diferiti
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Clasificarea antreprenorilor

Antreprenorii reprezinta motorul sistemului economic; ei sunt cei care
creeaza acea multitudine de firme si organizatii care genereaza cele mai multe
locuri de munca la nivel mondial si din randul carora se vor dezvolta viitoarele
corporatii multinationale. Toate corporatiile multinationale actuale au pornit ca si
idei de afaceri ale unor antreprenori care prin munca, perseverenta, relatii sau

noroc au reusit sa supravietuiasca si sa se dezvolte in mod spectaculos.
Ce este antreprenorul si antreprenoriatul?

Antreprenorul este persoana care identifica oportunitatea unei afaceri, isi
asuma responsabilitatea initierii acesteia si obtine resursele necesare pentru
inceperea activitatii, deci persoana care isi asuma riscurile conducerii unei afaceri
si gestioneaza resursele necesare functionarii unei afaceri bazate pe inovatie.
O alta abordare apreciaza ca Antreprenorul este o persoana fizica autorizata sau o
persoana juridica care, in mod individual sau in asociere cu alte persoane fizice
autorizate sau cu persoane juridice, organizeaza o societate comerciala in vederea
desfasurarii unor fapte si acte de comert in scopul obtinerii de profit prin realizarea
de bunuri materiale, respectiv prestari de servicii, din vanzarea acestora pe piata,
in conditii de concurenta. (Legea 133/1999 privind stimularea intreprinzatorilor

privati pentru infiintarea si dezvoltarea intreprinderilor mici si mijlocii).

O alta definitie apreciaza antreprenoriatul ca ,,un proces prin care indivizi si
grupuri mobilizeazd un ansamblu unic de resurse pe care le utilizeazd pentru a crea

valoare si a exploata oportunitdtile existente pe piata”.

Antreprenoriatul este un proces, o serie de activitati si nu o activitate extraordinara
sau supranaturala destinata doar unor oameni predestinati. Activitatile
antreprenoriale implica o serie de competente si abilitati care pot fi invatate si pot
fi aplicate oricaror situatii organizationale. De asemenea, aceste activitati trebuie

analizate pentru a invata din greseli si pot fi imbunatatite in permanenta;
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Este o activitate care implica mai multi actori si nu doar antreprenorul. Acesta nu

actioneaza izolat, ci trebuie sa identifice colaboratori, sa-i motiveze si sa-i
coordoneze catre realizarea propriei viziuni asupra afacerii pe care a initiat-o;
Antreprenorul trebuie sa creeze valoare pentru el si pentru societate, deoarece n
caz contrar isi pierde motivatia pentru activitatea desfasurata, isi pierde clientii si
implicit ratiunea de a actiona ca antreprenor;

Activitatea antreprenoriala implica inovare in cele mai variate forme: ca mod de
mobilizare si utilizare a resurselor, ca mod de servire a clientilor, de obtinere a
produselor, de identificare si satisfacere a nevoilor de pe piata;

Activitatea antreprenoriala vizeaza exploatarea diferitelor oportunitati de catre cei

care sunt deschisi si pregatiti sa le intampine, adica de catre antreprenori.
Procesul antreprenorial se deruleaza in 5 etape:

Identificarea oportunitatii. Sursele de oportunitati identificate de Peter Drucker, in
cartea sa de referinta ,,Inovare si antreprenoriat” sunt: (1) evenimentele declansate
de succesul/ esecul neasteptat al unei activitati sau idei; (2) discrepantele care
exista intre situatia curenta si ceea ce se doreste; (3) posibilitatea de obtine un bun
sau serviciu intr-un mod mai rapid, mai eficient sau la o calitate superioara; (4)
schimbari ale structurii unui sector sau a pietei in ansamblu sub actiunea unor factori
diversi; (5) trendul unor schimbari demografice; (6) schimbari ale comportamentelor
de cumparare si consum, a stilului de viata si ale perceptiilor la nivelul grupului
tinta; (7) aparitia de noi cunostinte si tehnologii;

Motivarea conceptului de afacere. Conceptul afacerii trebuie sa raspunda unei nevoi
existente si sa indeplineasca urmatoarele criterii: sa fie unic (sa se diferentieze de
celelalte similare), sa fie acopere mixul de marketing(sa vizeze pe langa
produs/serviciu si variabile precum pret, promovare, distributie), sa fie fezabil (sa
poata fi dezvoltat la timp), sa fie sustenabil (dupa implementare, conceptul trebuie
sa reziste suficient timp pe piata pentru a genera profitul vizat);

Identificarea resurselor necesare. Principalele categorii de resurse sunt:
antreprenorul (sanatate, timp, motivare), forta de munca, logistica canalelor de
distributie, materii prime, resurse financiare, locatii, licente si brevete, utilaje si

echipamente, capital social (relatii);
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Obtinerea si armonizarea resurselor necesare. O regula fundamentala pentru o

afacere de succes este sa nu investeasca in active fixe, la inceput, pentru a ramane
cat mai flexibila sa raspunda riscurilor care sunt la nivel maxim la inceput.
Antreprenorul trebuie sa se concentreze asupra asigurarii finantarii activitatii
curente si pe termen lung. Ca regula generala, antreprenorii apeleaza mai ales la
patru categorii de finantatori ai noilor lor idei de afaceri: familie, prieteni, banci si
la fonduri nerambursabile, cea mai actual si profitabila sursa;

Implementarea si managementul afacerii. Cu cat antreprenorul va sti sa utilizeze
mai eficient resursele de care dispune pentru a obtine rezultate care diferentiaza
firma sa, cu atata va fi mai protejat de atacurile concurentei. Managementul
eficient al afacerii implica utilizarea rezultatelor obtinute pentru a dezvolta
afacerea, a diversifica si a ataca noi piete, pentru a o vinde la un pret bun sau pentru

initierea unui nou ciclu antreprenorial;

Activitatea de antreprenoriat are trei trasaturii fundamentale: proactivitate
(orientarea catre actiune), inovatie (cautarea si identificarea in permanenta de noi
solutii si perspective), cunoasterea si asumarea riscurilor de esec. O caracteristica
esentiala a unui antreprenor de succes este capacitatea sa de a identifica, masura,
minimiza sau controla riscurile activitatii sale. O parte din literatura de specialitate
a consacrat ideea ca pentru a fi antreprenor, trebuie sa ai o anumita inclinatie catre
risc dar parintele managementului, Peter Drucker, contrazice in mod categoric si
afirma pe buna dreptate ca in toata cariera sa de peste 50 de ani, nu a cunoscut un
singur antreprenor de succes caruia sa-i placa sa riste. Din contra, el a constatat o
adevarata aversitate fata de risc a acestora, in sensul identificarii tuturor riscurilor

potentiale, a minimizarii si controlului acestuia.

in ceea ce priveste profilul, educatia si provenienta antreprenorului, studiile
evidentiaza faptul ca nu exista niste parametri standardizati in acest sens. Exista
foarte multe exemple despre antreprenori de succes care nici macar nu au urmat
studii superioare, care pana si-au pus ideea in aplicare au fost someri, au stat la
prieteni, la parinti, traind de pe o zi pe alta. O diploma de facultate este tichetul
unei persoane catre un job bine platit, o functie cat mai inalta si un salariu pe

masura. Cu toate acestea, sunt numeroase cazuri in care oameni fara studii



i ;°o A 5
; \ e Srchesie

UNIUNEA EUROPEANA Mg 2008

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Opearational Capital Uman 2014-2020

superioare au reusit sa faca milioane, chiar miliarde, din afacerile pe care le-au

deschis. Sunt clasice exemplele cu miliardari americani care si-au interupt studiile
pentru a devein oameni de succes in afaceri (Steve Jobs, co-fondatorul Apple, care
a creat un imperiu tehnologic, in ciuda faptului ca a renuntat la facultate inca din
primul an de studii, Bill Gates, co-fondatorul Microsoft, nu a avut nevoie de o
diploma pentru a deveni cel mai bogat om de pe planeta iar Mark Zuckerberg,
fondatorul celui mai de succes site de socializare si-a inceput afacerea in camera sa
din campusul Universitatii Harvard si a renuntat la facultate, pentru a se putea

concentra pe dezvoltarea site-ului).

Totusi, specialistii au identificat o serie de caracteristici psihologice si

compentente care sporesc sensibil sansele unui potential antreprenor.

Astfel, se poate spune cd un comportament antreprenorial este determinat in mod

decisiv de trei competente esentiale: motivatie, viziune si leadership:

Motivare, o persoana aloca o anumita cantitate de energie pentru a-si satisface in
cel mai bun mod nevoile. Motivatia de a deveni antreprenor si de a incepe o
activitate independenta implica a) stabilirea unei directii - care sunt actiunile si
activitatile care urmeaza sa le intreprindem; b) Stabilirea efortului pe care suntem
dispusi sa-l depunem in cadrul acelor actiuni si activitati; c) Perseverenta - cat timp
suntem dispusi sa depunem acel efort. Principalii factori de motivare pentru o
persoand care doreste sa devinda antreprenor sunt dorinta de independenta
(financiara, ierarhica, decizionala), dorinta de autorealizare (de a obtine rezultate
clare, de recunoastere publica, de a invata lucruri noi) si increderea in propriile
capacitati (de a face fatd provocarilor, de a exploata oportunitatile ivite, de a
realiza ceea ce si-a propus);

O viziunea clara a ceea ce vor face implica sa-si defineasca exact scopul si
performanta pe care o urmareste in cadrul firmei pe care o initiaza. Viziunea
antreprenorului defineste obiectivele la nivelul firmei si ghideaza eforturile intregii
echipe. O viziune clard si puternica a antreprenorului va permite acestuia sa

dezvolte orice fel de activitate, in orice sector;



NERAN
) /
”
UNIUNEA EUROPEANA - Imatrumente Structrale

20142034

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

Abilitdtile de lider sunt necesare pentru succesul activitatii antreprenoriale

deoarece acesta trebuie sa-i determine pe colaboratorii sai sa actioneze conform
viziunii sale personale asupra afacerii. Un antreprenor trebuie sa stie sa-si
mobilizeze echipa, sa fie suficent de creativ incat sa transforme amenintarile in
oportunitati, sa stie cum sa profite de oportunitati, sa-si asume riscuri in numele
intregii organizatii, sa identifice noile directii de dezvoltare, sa-si asume
responsabilitatea pentru eventualele esecuri ale echipei, sa invete din ele si sa le

foloseasca pentru a reusi in eforturile sale pe termen mediu si lung.

La cele trei competente de bazd amintite, se adaugd o serie de caracteristici si

compente psihologice, sociale si de management si anume:

Inovatia - capacitatea de a face ceva diferit, de a dezvolta ceva nou care sa raspunda
mai bine nevoilor clientilor. Peter Drucker insist pe faptul ca prin inovare nu se
intelege neaparat o noua tehnologie sau echipament rezultat din ani intregi de
cercetare (in fapt, aceste inovatii le considera a fi cele mai riscante din punct de
vedere al timpului si resurselor utilizate), ci orice procedeu, activitate,
imbunatatire a ceva deja existent care permite o mai buna satisfacere a nevoilor
clientilor vizati. Acelasi autor considera ca datorita ritmului tot mai accelerat al
schimbarilor si globalizarii, viitorul va fi al antreprenorilor, considerati de el ca fiind
persoanele independente sau angajate care isi asuma riscuri si initiative de
dezvoltare de produse si servicii noi, care sunt capabile sa ia decizii autonome si sa
se adapteze la oportunitatile si amenintarile cotidiene aparute;

Inteligenta emotionald - capacitatea unei persoane de a percepe in mod corect
emotiile celor din jur, de a le controla pe ale sale si de a genera emotii care sa
stimuleze cresterea emotionala si intelectuala a celor din jur.

Capacitatea de a comunica convingdtor cu salariatii, partenerii in legatura cu ideile
si viziunea;

Capacitatea de perceptie corecta a partenerilor si salariatilor, de a face o prima
impresie buna si de a-i convinge sa-si schimbe opiniile sau comportamentele;
Capacitatea de a valoriza reteaua de relatii in favoarea afacerii. Valoarea retelei
de relatii pe care o are un antreprenor, constituie capitalul sau social, reprezentand

resursele tangibile si intangibile la care acesta poate sa aiba acces prin intermediul
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membrilor retelei. Cu cat aceasta retea este mai mare, cu atat identificarea de noi

oportunitati si resurse este mai usoara;

Cunostinte si competente de management ale antreprenorilor se refera la
competente de administrare a afacerii, de marketing, de IT, de cunoasterea
legislatiei si a fiscalitatii, capacitatea de a identifica si mobiliza resursele necesare
dezvoltarii activitatii, in special resursele informationale (despre piata, despre
mediu, legislatie), resursele umane (parteneri, colaboratori, angajati), resursele
operationale (echipamente, locatiii, utilaje) si financiare, capacitatea de a obtine

profit financiar, social sau personal

Natura denota aici caracteristicile umane care actioneaza ca un motivator principal
pentru intreprinderi antreprenoriale. Pe aceasta baza, antreprenorii sunt clasificati

in doua grupuri;

Imaginea profesionala a unui Antreprenor, care sunt componentele imaginii
de succes in antreprenoriat sau ca angajat:

- Comunicarea verbal3;

- Comunicarea non-verbala;
- Aspectul exterior;

- Prezentare personala.

Comunicarea verbald - Pentru a avea o comunicare verbala eficienta si
convingatoare antreprenorul urmeaza sa tina cont de urmatoarele aspecte:

- Sa formuleze propozitii scurte, directe si simple;
- Sa vorbeasca rar si calm, deoarece denota siguranta de sine;
- Sa utilizeze pronumele voi si eu;

- Sa intrebuinteze verbe active (a desfasura, a initia, a efectua, a
implementa, a aplica, a folosi etc.);

- Sa introduca adjective in discursul sau;

- Sa ofere exemple;
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- Sa foloseasca un arsenal de cuvinte simple dar care sunt efi ciente intr-o

prezentare, intr-un discurs De exemplu: Eu presupun..., Eu cred..., Daca..., As
sugera..., Este un fel de..., Posibil cd..., Sper cd..., Ati putea sa..., Eu voi incerca,
Eu stiu cd..., Eu sunt sigur..., Atunci cind..., Recomand, Este un..., Cu sigurantd...,

Stiu..., Puteti, Eu voi face...).

Comunicare non-verbald: Se refera la mimica, gesturi si distanta dintre
partenerii ce comunica. In acest context, de asemenea, sunt aspecte de care
urmeaza sa se tina cont: o Stringerea sigura de mina arata respect si fl exibilitate,
una prea puternica - dominanta, una slaba - pasivitate; Au dreptul sub aspectul
etichetei sa intinda mina persoanele mai in virsta, cu statut mai mare si femeile;
Nu se recomanda zimbetul continuu, chiar si cind nu e cazul, deoarece apare riscul
de a deveni ridicol; Interlocutorii trebuie priviti in fata, insa fara a-i fi xa cu
insistenta; E preferabil sa utilizati gesturi deschise: orientarea palmelor si bratelor
deschise catre partenerul de comunicare, orientarea corpului si a fetei catre
interlocutor; Pastrarea unei distante de la 0,45 metri pina la 1,22 metri intre
persoanele care comunica, pentru ca interlocutorul sa nu se simta stingherit.
Aspectul exterior: Primele impresii se formeaza in cele 15-30 de secunde din
momentul Tn care am intrat pe usa. De aceea, este important cum aparem. lata

citeva reguli simple privind infatisarea antreprenorului si angajatului:

- Imbracamintea trebuie aleasd in functie de imprejurare, virsta si
personalitate;

-Sa adaptam imbracamintea la aspectul fizic;
- Haina trebuie sa fi e impecabil de curata si calcata;

-Parfumul nu tine loc de deodorant! Se vor evita urmatoarele: Machiajul
strident; Pantalonii scurti; Bluzele si rochiile transparente, mulate pe corp, adinc
decoltate, in culori tipatoare si din stofe lucioase; Bijuteriile numeroase,
voluminoase sau incomode; Unghiile prea lungi si murdare etc.
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Portofoliul de prezentare personala:

A. Curriculum Vitae, sau, pe scurt C.V. este un document personal scris in
scopul de a convinge angajatorul sa ia in considerare o cerere de angajare sau de a
convinge partenerul de afaceri cu privire la experienta profesionala. C.V.-ul include
toate informatiile relevante despre studiile si locurile de munca anterioare ale
solicitantului, dar trebuie sa contina si informatii care sa arate ca solicitantul are
calitatile functionale pentru postul pe care il solicita sau afacerea care
intentioneaza sa o demareze. Detaliile se vor restringe la minimum, dar fara a scapa
lucruri relevante, experienta profesionala sau califi cari relevante. Se poate incepe
cu studiile liceale, si se vor nota in mod cronologic pina la ultimul loc de munca sau
sa se vor prezenta informatiile in ordine inversa, incepind cu postul actual si mergind

inapoi pina la studii.

B. Scrisoarea de motivatie (sau intentie) este parte integranta din orice anunt a unui
post, insa nu intotdeauna este solicitata de catre angajator. Acest document trebuie
sa rezume compatibilitatea candidatului cu postul oferit sau cu afacerea ce urmeaza
afi deschisa, si va avea formatul unei scrisori de afaceri. Candidatul va indica scopul
sau, se va prezenta si apoi va aduce argumente in favoarea compatibilitatii sale

pentru postul respectiv in citeva fragmente scurte.

C. Scrisoarea de recomandare este un document sub semnatura privata prin care se
ofera informatii personalizate despre o persoana afl ata in cautarea unui loc de

munca, a contractarii unui credit, a obtinerii unei burse etc.

Educatia precara ocupa primul loc in topul celor mai importante obstacole pentru

cei care vor sa inceapa si sa dezvolte o afacere in Romania

Procentul antreprenorilor care sustin ideea ca educatia precara este
principalul obstacol pentru inceperea si dezvoltarea unei afaceri se afla in crestere
cu 7%. Situatia indica o constientizare a importantei educatiei antreprenoriale si a
lipsei acesteia, fie ca este vorba de cea de business, de obtinerea unei finantari, de
marketing, leadership, vanzari sau alte zone care tine de dezvoltarea unei afaceri

de la zero, se arata in raportul EY. Conform editiei din acest an a barometrului, 73%
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dintre respondenti au declarat un castig lunar de peste 500 de euro, numarul celor

care obtineau venituri sub acest prag ajungand la 27% in 2017, fata de 38% in 2016.
In acelasi timp, a crescut numarul antreprenorilor care obtine intre 1.000 si 2.000
euro lunar ( 25% in 2017 fata de 18% in 2016) si a celor cu castiguri de peste 2.000
euro (16% in prezent fata de 11% in 2016).

44% dintre respondenti considera ca mentoratul si discutiile cu alti
antreprenori sunt principala lor sursa de invatare. Antreprenorii intervievati au
declarat in procent de 44% ca mentoratul si discutiile cu alti antreprenori reprezinta
principala lor sursa de invatare. Totusi, activitatea de mentorat a scazut in
importanta pe agenda antreprenorilor maturi, in ciuda faptului ca este considerata
ca esentiala de tot mai multi antreprennori de startup. Aceasta scadere ar putea fi
justificata de contextul generat de o cerere in crestere pentru acest tip de invatare,
care nu mai poate fi sustinuta de antreprenorii maturi, in mod special intr-o
economie in plina expansiune care lasa mai putin timp la dispozitie acestora pentru

a se dedica mentoratului.

Antreprenor individual:

Persoana este pionierul antreprenoriatului in istoria civilizatiei umane. Atunci
cand o singura persoana intreprinde o intreprindere antreprenoriala, aceasta este

denumita antreprenor individual.

Antreprenor institutional:

Institutiile sunt grupuri de persoane cu un scop comun. Atunci cand o
institutie intreprinde actiuni antreprenoriale, atunci este numita antreprenor
institutional.

Ambele categorii de mai sus; arcul individual si institutional clasificat in continuare

in diferite tipuri de forta motivationala.
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Antreprenor tehnic

Antreprenorul care utilizeaza o forma modificata de tehnologie existenta
pentru producerea unui serviciu bun sau de prestare este cunoscut ca antreprenor
in tehnologie.
Persoana familiara unei anumite tehnologii poate vedea unele dintre modificarile
potentiale, ceea ce va face un randament rentabil. Aceasta genereaza / promoveaza
antreprenori tehnici. Acesti antreprenori pot intra in afacere pentru a-si exploata
comercial inventiile si descoperirile. Principalul lor atu este expertiza tehnica.
Acestia strang capitalul necesar si angajeaza experti in domeniul financiar, juridic,
de marketing si alte domenii de activitate. Succesul lor depinde de cat de repede

incep productia si de acceptarea produselor pe piata.

Antreprenor innovator

Un antreprenor inovator este o persoana care descopera o noua utilizare a produsului
vechi prin adaugarea de noi utilitati; inovatia denota noi tehnici de lucru, o piata
noud, o noua sursa de materiale, un nou stil sau sistem de management, o noua
strategie sau o noua oportunitate in mediul actual sau viitor. Prin urmare, persoana
care ia initiativa de a face activitati existente intr-un mod nou care are valoare

pentru clienti este numita antreprenor inovator.

Drone Antreprenor

Antreprenorii Drone sunt acele persoane care pot transfera imediat o oportunitate
intr-un proiect viabil. Mediul este un fenomen in continua schimbare. Orice
modificare a oricarei variabile a unui mediu poate aduce o oportunitate profitabila
pentru initierea unei activitati de antreprenoriat. Un antreprenor intelept si prudent
poate intelege schimbarea vizibila si potentialitatea acesteia si initiaza o aventura
enorma de prosperitate. Prin urmare, sunt cunoscuti ca drone sau antreprenori

oportunisti.
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Antreprenori imitative

Imitatia este arta de a crea un produs similar cu un alt produs deja in (el
comercializeaza. O persoana care adopta aceasta tehnica este un antreprenor
imitativ sau adoptiv. Francizarea este o modalitate populara de a imita un produs.
Antreprenorii imitativi sunt cei mai potriviti pentru tarile subdezvoltate, deoarece
in aceste tari oamenii prefera sa imite tehnologia, cunostintele si abilitatile

disponibile deja in tarile mai avansate.

Antreprenori Fabian

Antreprenorii fabieni sunt foarte precauti si sceptici in timp ce practica orice
schimbare. Sunt timizi si lenesi. Tratarea lor este determinata de obiceiuri, religie
si practici trecute. Antreprenorii fabieni nu au prea mult interes sa isi asume un risc
si incearca sa urmeze pasii predecesorilor. Cand le este clar ca sansa de esec nu
exista si nu exista posibilitatea pierderii intr-o anumita intreprindere din experienta

altora pe piata, atunci iau initiativele de risc.

Antreprenori fortati

Antreprenorii care sunt obligati sa fie asa de mediul concurent sunt cunoscuti
ca antreprenori fortati. Caderea unei afaceri poate obliga o persoana sa initieze o

noua activitate.

Antreprenorii sunt clasificati in functie de diviziunea naturala a omului si, prin
urmare, exista doua sectiuni ale antreprenorilor pe criterii de sex. Sunt antreprenori

barbati si femei.

Istoric, antreprenorii barbati sunt clasa antreprenoriala dominanta in

civilizatia noastra.

Locul activitatii antreprenoriale este baza clasificarii antreprenorilor in doua

categorii, cum ar fi antreprenorii din mediul rural si urban.
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Antreprenorii urbani sunt persoanele care isi initiaza activitatea in zona urbana

a unei tari. Sunt numeroase in toate tarile lumii. Cresterea echilibrata a economiei

necesita si antreprenori din mediul rural.

Antreprenorii din mediul rural isi iau initiativele in zonele rurale ale tarii. Ei

folosesc resurse autohtone, care sporesc utilizarea resurselor naturale locale si

imbunatatesc nivelul de trai local.

Clasificarea bazei de marime a antreprenorilor

Marimea unui proiect antreprenorial este luata ca baza pentru clasificarea

antreprenorilor in doua clase. Sunt:

- Antreprenori la scard micd: intreprinzatorii la scara mica sunt cei care au
capitaluri mici sau investitii, precum si capacitate de productie mica, numar de
locuri de munca si o suprafata mica a pietei, aceasta denota functionarea limitata

a unei afaceri.

- Antreprenori de scard largd: antreprenorii de talie mare sunt acele
persoane sau grupuri de persoane cu capacitate mare de productie si un numar mare

de locuri de munca.

Un antreprenor este perceput ca o persoana sau un grup de persoane care
detine multiple puncte forte psihice si depune multiple eforturi pentru a genera si
a face succesul unei aventuri. Pe scurt, conceptul de antreprenor este intim asociat
cu cele 3 elemente; care genereaza riscuri, organizeaza si inoveaza. Astfel, un
antreprenor poate fi definit ca o persoana care incearca sa creeze ceva nou,
organizeaza productia si isi asuma riscuri si gestioneaza incertitudinea economica

implicata in intreprindere.
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Afaceri: definitie, elemente, functii, caracteristici, obiective, importanta

in continuare, afacerile sunt considerate cel mai important factor care
influenteaza viata umana. Desi Allah (SWT) ne-a creat pentru ,,Obadiah” (Inchinare)
sub indrumarea Alrantei si a Sunnei, suntem nebunesti implicati in a servi dorintele
noastre provocate de firmele traditionale de afaceri sub motivele lor exterioare!
Acesta este motivul pentru care civilizatia umana acolo - acolo unde nu ar trebui sa
fie! Si avand in vedere ca activitatea de astazi este afacerea de afaceri, scopul final
al afacerii este acela de a crea clientii care sa nu le satisfaca cerintele sau sa le

maximizeze satisfactia!

In consecinta, firmele de afaceri incearca sa transforme fiintele umane in ,,oameni
economici” care s-au nascut sa consume si sa ,castige” in societate, sub forma

satisfacerii cerintelor lor materiale si spirituale.

Am fost prinsi de afacerea in mod subconstient, dar care o marim cu asa-
numita prudenta. Este vorba despre domeniul de afaceri predominant, nu de
domeniul de afaceri ,,dorit” asa cum este incurajat, fiind 80% din rezervele umane

din afaceri.

Cu toate acestea, daca lasam singurele aspecte filozofice ale afacerii si
vorbim pe tonul cercetatorilor de afaceri, ar trebui sa-l glorificam si sa definim
activitatea ca fiind procesul de creare a unor utilitati si de distribuire a acestor
utilitati pentru a obtine un profit si pentru a face clientul loial.

Procesul include productia / cumpararea si vanzarea / distributia. Mai exact,

acolo unde productia lipseste, are loc achizitionarea.

O afacere nu poate crea nicio problema. Problema este darul naturii. Ceea ce
poate face afacerea este sa adaugati pur si simplu unele utilitati la darul naturii,
schimbandu-le forma, dimensiunea, calitatea sau cantitatea. Utilitatile pot fi
formate: utilitate, utilitate loc, utilitate timp, utilitate posesie, utilitate financiara

si utilitati impotriva riscului.

In mod obisnuit, din utilitati se refera la productie, iar utilitatile locului se

refera la distributie.



%

Instrumanis Jructar e
20

UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat din Fendul Sccial Eurcpean prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

Ce este afacerea?

Desi definitia exacta a afacerii este o problema datorita complexitatii sensului, ar
trebui sa privim mai degraba punctul de vedere al unor savanti:

Koontz si Fulmer definesc activitatea ca fiind ,,Orice persoand, companie,
departament sau agentie guvernamentald al cdrei scop este sd producd sau sa vanda

produse sau servicii”.

Potrivit lui Keith si Carlo, ,, Afacerile reprezinta o suma de activitati implicate in
productia si distributia de bunuri si servicii pentru profituri private.
Potrivit lui Ivancevich si Skinner ,, Afacerile sunt un schimb de bunuri, servicii

sau bani pentru profit reciproc.”

Potrivit lui Robert.N.Owens ,,Afacerile sunt o intreprindere implicatd in productia
si distributia de bunuri destinate vanzdrii pe piatd sau prestarea de servicii pentru
profit.”

Afacerile se refera la orice activitate economica indreptata spre crearea de valori
pentru satisfacerea cererilor clientului (persoanelor) prin productia si schimbul

regulat de bunuri si servicii cu obiectul obtinerii unui profit.

Citate motivationale despre afaceri

1. Un om de succes este acela care poate construi o fundatie solida cu caramizile
pe care altii le arunca in el. - David Brink

2. Ziuain care vei fi responsabil si nu vei mai cauta scuze, aceea este ziua startului
care te va purta spre succes. - 0. J. Simpson

3. Invinsii vad strazile acoperite de gheata, dar invingatorii isi pun in picioare
patinele. - Denis Waitley

4. ,la decizii din inima si foloseste-ti capul pentru a le face sa functioneze.” - Sir
Girad

5. ,,Concurenta scoate la iveala ce este mai bun dintr-un produs si ce este mai rau
din oameni.” - David Sarnoff

6. ,,Daca esti neglijent in gandire, afacerea ta va fi neglijenta. Daca tu esti

dezorganizat, afacerea ta va fi dezorganizata. Daca tu esti lacom si angajatii tai
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vor fi lacomi, dandu-ti mai putin si intotdeauna cerand mai mult.” - Michael

Gerber

7. ,,Prin perseverenta, multi oameni ajung la succes cu proiecte care pareau sa fie
destinate esecului.” - Benjamin Disraeli

8. ,,Afacerile au doar doua functii: marketing si inovatie.” - Peter Drucker

9. ,,Afacerea este intotdeauna o lupta. Intotdeauna exista obstacole si competitori.
Nu exista niciodata un drum deschis, cu exceptia celui care merge catre esec.
Orice mare reusita a fost obtinuta prin lupta. Orice invingator are cicatrici, cei
care reusesc sunt putinii oameni care detin ambitia si vointa sa se dezvolte.” -
Herbert N. Casso

10.,,Pentru a avea succes trebuie sa gasesti ceva de care sa te agati, ceva care sa

te motiveze, care sa te inspire.” - Tony Dorset

Elemente ale afacerii:

a) ldeea de afaceri

Fiecare afacere incepe cu o idee. ldeea trebuie sa fie justificata in ceea ce priveste

practicabilitatea si profitabilitatea ei.

b) Antreprenoriat

Nasterea afacerii necesita un fel de antreprenoriat. Este la fel de aplicabil indiferent

de natura si marimea intreprinderii.

c) Estimarea

Un plan de afaceri este o descriere scrisa a viitorului preconizat al afacerii. Prognoza

ajuta la pregatirea unui plan de afaceri.
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d) Organizarea

Terenul, munca si capitalul sunt mijloacele de productie imprastiate care sunt
aranjate, corelate si coordonate de antreprenor pentru a transforma ideea in

realitate.

e) Incertitudinea

In economia de piatd liberd, incertitudinea este inevitabild, deoarece exista

concurenta atat in domeniul productiei, cat si in distributie.

f) Legalitatea

Productia si distributia adica afacerea trebuie legalizata. Pentru a face acest lucru,

trebuie sa treaca printr-un cadru legal.

g) Motivul de a cauta profit

Toate activitatile activitatii precum achizitii, productie sau creare de utilitati,
distributie etc. sunt ghidate de motivul de cautare a profitului, adica un excedent

de venituri peste cheltuieli.

h) Finantarea

Fie ca este mare sau mica, fiecare afacere necesita doua tipuri de capital - capital
fix si capital de lucru. Astfel, afacerea necesita asigurarea finantarii la cel mai mic

cost.

i) Cercetare si dezvoltare (cercetare si dezvoltare)

Pentru a fi avansat si a creste cota de piata, cercetarea si dezvoltarea raman singura

alternativa pentru intreprinderea de afaceri.



Iratumente Serwtcns

UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

j) Satisfactia clientilor
Lupta organizatiei de afaceri pentru a asigura satisfactia clientilor prin crearea de
utilitati.

Modalitati de initiere a unei afaceri:

- prin lansare de la ,,zero”,

- prin cumpararea unei afaceri existente,

- prin contractul de franchising (franciza)

Acestea sunt cele mai accesibile modalitati de initiere a unei afaceri, atit
pentru diferite tipuri ale acestora, cit si pentru diferite caractere ale
antreprenorilor. Astfel, optiunea pentru deschiderea unei intreprinderi trebuie sa se
bazeze pe o evaluare minutioasa a avantajelor si dezavantajelor ce le ofera

modalitatea data.

Cumpdrarea unei afaceri existente - o alta posibilitate de lansare a afacerii,
care necesita o abordare metodica. In acest scop, e bine ca viitorii antreprenori sa
solicite de-a le fi prezentate datele economice si financiare din ultimii 2-3 ani sau
sa apeleze la o persoana de incredere pentru a-i consulta in adoptarea acestei decizii

analizind:
Rapoartele financiare
Datoriile fata de creditori, inclusiv fata de buget
Existenta conturilor bancare si starea acestora
Existenta litigiilor
Managementul afacerii si persoanele-cheie
Investitiile recente
Producerea, dezvoltarea de produse noi

Tehnologiile utilizate
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Contractele comerciale si actele de constituire.

Pentru a adopta o decizie finala viitorii antreprenori trebuie sa se determine
cit mai exact posibil citi bani va mai trebui sa investeasca si in cit timp se vor

recupera investitiile.
Avantajele Contractul de franchising (franciza)

Prevede cumpararea dreptului spre utilizare a unei anumite marci comerciale
cunoscuta sau un concept de afacere care a fost deja testat in practica. Francizor
(engl. franchiser) este persoana care acorda o franciza. Francizat (engl. frachisee)
este persoana care cumpara o franciza. De regula, se plateste o anumita suma la
inceput pentru a deschide afacerea, pentru a instrui personalul, pentru echipamente

si utilaje care au un anumit design standard,etc.

Francizorul poseda:

Marca si numele comercial;
Ofera ca suport: finantare (uneori) si publicitate si marketing;
Primeste taxe.

Francizatul dupa achitarea taxei:

Foloseste marcile si numele comercial al firmei;
Dezvolta afacerea cu suportul francizorului.

Dupa incheierea contractului proprietarul afacerii in franciza urmeaza sa

plateasca anual o suma pentru dreptul de franciza.

Modalitati de iesire din afacere

Falimentul, cea mai nefericita situatie, perceputa negativ in societate. Partea
pozitiva, pentru ca exista si o parte pozitiva, este faptul ca, prin declararea starii
de insolventa, un antreprenor este protejat de creditori si de terti. Asadar,
insolventa poate fi privita ca un instrument legal extrem de aparare a bunurilor, la

care antreprenorul trebuie sa apeleze in ultima faza.
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Cand alegem calea antreprenoriatului, trebuie sa luam in calcul si un eventual

esec, care, din nefericire, este destul de comun in cazul startup-urilor. Trebuie pe
cat de mult posibil sa ne invatam din business-uri care au esuat si sa evitam aceste
greseli, nu sa le invatam pe propria afacere. Aceste exemple exista si nu ar trebui
sa ne sperie, ba din contra, ele nu sunt de evitat, ci sunt o sursa importanta de
inspiratie. Chiar daca economiile din Romania si SUA sunt extrem de diferite si in
SUA, mai mult de jumatate dintre firmele noi se inchid in trei ani de viata. O
explicatie pentru esecul antreprenorial poate fi extinderea afacerilor in zone in care
antreprenorii nu au cunostintele si experienta necesare. Falimentul este dureros din
punct de vedere emotional, dar este bine ca antreprenorul care s-a confruntat cu
aceasta situatie sa aiba curajul nu numai sa inceapa un nou business, ci sa
impartaseasca experienta esecului cu ceilalti. Exista bloguri de specialitate, iar
acestea sunt intr-adevar folositoare. Nu sunt de condamnat esecurile, de condamnat

143

este faptul ca nu le impartasim si nu le recunoastem. In cele mai multe cazuri, “a
doua sansa” a adus o afacere de succes. Chiar daca prima experienta antreprenoriala
se dovedeste a fi un esec, renuntarea nu este o solutie. Foarte multi antreprenori
de succes au inceput cu experiente falimentare insa, in zilele noastre, procentul se
reduce considerabil in randul acelora ce incep afacerea dupa ce se documenteaza,

dar mai ales in randul acelora ce citesc despre esecurile altor startup-uri.

Succesiunea in familie sau in afara ei

Fondatorul unei firme trebuie sa fie pregatit si pentru transmiterea propriei
afacerii unei alte persoane, fie ea un membru al familiei sau terta persoana.
Momentul unei succesiuni poate surveni nu numai din cauza varstei sau a
incapacitatii fizice, ci si din alte cauze de ordinul imprevizibilului.
Succesiunea in cadrul familiei pare calea naturala pentru transferul unei
intreprinderi, de cele mai multe ori copiii participand activ la afacerea de familie si
capatand pregatirea antreprenoriala. Totusi, si in acest caz pot aparea o serie de
aspecte negative, atat de ordin tehnic, cat mai ales emotional care pot influent
continuare cu succes a afacerii. Trebuie tinut cont de persoana potrivita in acest

caz care trebuie sa aiba pregatirea necesara continuarii, cat si capacitatea unei
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schimbari lente care sa nu afecteze in niciun fel cultura organizatie si indirect,

angajatii. De aceleasi principii trebuie tinut cont si in cazul transferului catre terti.

Si intr-un caz, si in celalalt, important este sa continuam prin respectarea
acelorasi principii de business in relatia cu clientii, prin pastrarea calitatii
produselor/serviciilor si prin pastrarea culturii organizationale care a facut ca

afacerea sa fie una de succes.

Vanzarea totala sau partiala

Ca si succesiunea, vanzarea firmei poate fi o iesire cu succes, iar in urma
transferului toate partile au de castigat: vechiul proprietar isi valorifica investitia
obtinand capitalul corespunzator, cumparatorul devine proprietarul afacerii dorite,
iar firma ar putea sa creasca datorita noului suflu antreprenorial. Pe de alta parte,
exista si riscul ca noul proprietar sa nu inteleaga afacerea sau sa nu fie la nivelul
fostei echipe manageriale provocand esecul intreprinderii.
Antreprenorul care nu mai reuseste sa isi mentina afacerea profitabila este bine sa
renunte in favoarea unei persoane dispuse sa o preia si sa o valorifice eficient,

inainte de a aduce firma la limita esecului.
Ultima dar nu cea din urma este fuziunea, modalitate de crestere a unei firme
prin aportul de capital al altei companii si de cele mai multe ori nu coincide cu

exitul, desi fuziunea poate sa ramana o ruta de exit in timp.

Functiile unei afaceri

Functia principald a afacerii este de a crea utilitati astfel incat sa poata
satisface dorintele umane. Pe langa crearea de utilitati, sunt importante

urmatoarele functii ale afacerii:

a) Functia de asumare a riscurilor
intr-o afacere in fiecare moment exista sanse de pierdere. De exemplu,

pretul produsului poate scadea brusc. Exista, de asemenea, o sansa de
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d)

distrugere a proprietatii. Deci o functie importanta a unui om de afaceri

este ca isi asuma riscul si incepe afacerea.

Administrare

Functia de baza a omului de afaceri este de a gestiona afacerea.
Managementul rezolva multe probleme precum inceperea, operarea,
planificarea, personalul si controlul afacerii.

Conducerea trebuie sa ofere directie tuturor subordonatilor.

Planificare
O firma de afaceri are nevoie de planificarea a ceea ce urmeaza a fi produs.

Cand si pentru cine urmeaza sa fie produs.

Functia financiara

Banii joaca un rol foarte important in afaceri. Fara capital, un om de afaceri
nu poate stabili si extinde afacerea. Atunci cand o firma nu are o suma
suficientd, imprumuta banii de la banci si alte institutii financiare pentru a
opera afacerea. Imprumuturile pentru controlul creditului, salariile,

reducerile la cumparare si vanzare sunt functii financiare.

Functii inovatoare

Astazi existd o concurenta dura pe piata afacerilor. Inovatia este esentiala
pentru avansarea afacerilor. Un om de afaceri tine cont de nevoile si
dorintele consumatorului, introduce bunuri noi in functie de cerintele
popoarelor. Asa ca incearca sa afle noi tehnici de productie si noi forme de

organizare a afacerilor.

Plata salariilor si dobanzilor
Un om de afaceri angajeaza factori precum pamantul, forta de munca si
capitalul pentru a produce bunuri si servicii. El plateste recompensa acestor

factori sub forma de chirie, salarii si dobanzi.

Functia de productie

Un om de afaceri combina factorii de productie si produce bunurile cu
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h)

obiectul obtinerii unui profit. Un om de afaceri conduce acest proces pentru

profitul sau.

Utilizarea tehnologiei
Un om de afaceri foloseste, de asemenea, tehnologia si noile metode de

productie in functie de natura afacerii sale. Ti creste profitul.

Combinatie optima
Un om de afaceri incearca sa combine factorii de productie astfel incat

costul de productie sa ramana minim si profitul pana la nivelul maxim.

Imbunadtdtirea calitdtii
Un om de afaceri imbunatateste, de asemenea, calitatea produsului pentru

a-si creste vanzarile. Tn caz contrar, el va suferi pierderi.

Functia de vanzare

Este o munca foarte dificila pentru omul de afaceri, deoarece exista o
concurenta grea pe piata. De remarcat, un om de afaceri indeplineste, de
asemenea, alte alte sarcini inainte de a vinde, cum ar fi clasificarea,

sortarea si ambalarea.

Functia de transport si comunicare
Functii de transport si comunicare indeplinite de omul de afaceri,

presupune transferul marfurilor de la 0 méana la alta in schimbul banilor.

m) Functie sociala

n zonele urbane, poluarea este in crestere din cauza expansiunii
industriale. Deci, intreprinderile ar trebui sa partajeze si la costurile
poluarii. Este responsabilitatea intreprinderilor sa reduca poluarea ca parte

a functiei sociale.

Organizarea sunetului
Este nevoie de o structura organizationala solida pentru afacere. Va folosi

sursele in mod corespunzator si va creste profitul si productia.
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0) Motivatia
Este o functie important a unei afaceri. Incurajeaza angajatii s& dea cele
mai bune performante pentru atingerea obiectivelor. Pentru a rezuma,
toate aceste functii sunt necesare pentru a asigura satisfactia clientilor si

pentru a castiga in lupta concurentei.

Caracteristici ale afacerii

Desi organizatia de afaceri difera in multe feluri, acestea au o caracteristica comuna
,transformare-transformare” a intrarilor (resurselor) in rezultate (bunuri sau
servicii).

Pe langa conversie, sunt caracteristicile comune ale preocuparilor de afaceri:

Oferte de bunuri si servicii

Oamenii din afaceri sunt angajati in productia si distributia de bunuri si servicii.
Bunurile pot fi bunuri de larg consum, precum paine, unt, lapte, ceai, etc. sau bunuri
de capital precum o instalatie, utilaje, echipamente etc.
Serviciile pot fi sub forma de transport, servicii bancare, asigurari, depozitare,

publicitate si asa mai departe.

Vanzarea sau schimbul de bunuri si servicii

Daca o persoana produce sau cumpara un produs pentru autoconsumare sau pentru
a-l face cadou altuia, nu se angajeaza in afaceri. Dar cand produce sau cumpara
marfuri pentru a le vinde cuiva, el se ocupa de afaceri. Astfel, in afaceri, bunurile
si serviciile produse sau cumparate trebuie schimbate cu bani sau bunuri (in cadrul

sistemului de barter dintre cumparatori si vanzatori).

Fara vanzarea sau schimbul de bunuri, activitatile nu pot fi tratate ca o afacere.
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Schimbul regulat de bunuri si servicii

Activitatile de productie sau cumparare si vanzare trebuie desfasurate in mod
regulat. Tn mod normal, o tranzactie izolatd nu este tratatd ca o afacere. De
exemplu, daca Adam si-a vandut masina veche Toyota lui Moise, aceasta nu este
considerata o afacere, cu exceptia cazului in care continua sa efectueze cumpararea

si vanzarea de masini in mod regulat.

Necesita investitie

Fiecare activitate de afaceri necesita o anumita investitie in ceea ce priveste
terenul, forta de munca sau capitalul. Aceste resurse sunt utilizate pentru a produce

o varietate de bunuri si servicii pentru distributie si consum.

Vizeaza obtinerea de profit

Activitatile de afaceri sunt desfasurate cu obiectivul principal de a obtine venituri
pe baza de profit.
Fara profit, nu este posibil sa supravietuim o perioada lunga de timp. Obtinerea

profitului este, de asemenea, necesara pentru cresterea si extinderea afacerii.

Implica riscul si incertitudinea venitului

Stim ca fiecare afacere isi propune sa obtina un profit. Omul de afaceri care

investeste diferitele resurse se asteapta la o suma corecta de rentabilitate.

Obiective de afaceri

In general, se crede ca o afacere are un singur obiectiv, adica sa faca profit. Dar
acesta nu poate fi singurul obiectiv al unei afaceri. In timp ce urmaresc obiectivul
obtinerii unui profit, unitatile de afaceri pastreaza interesul proprietarilor lor. Cu
toate acestea, orice unitate de tip bus nu poate ignora interesele angajatilor,
clientilor, comunitatii, precum si interesele societatii in ansamblu.

De exemplu, nicio afacere nu poate prospera pe termen lung, cu exceptia cazului
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in care salariile echitabile sunt platite angajatilor si satisfactia clientilor li se

acorda importanta cuvenita. Din nou, o unitate de afaceri poate prospera numai
daca se bucura de sprijinul si bunavointa oamenilor in general.

Obiectivele de afacerii trebuie, de asemenea, sa vizeze sa contribuie la obiectivele
si aspiratiile nationale, precum si la bunastarea internationala.

Astfel, obiectivele afacerii pot fi clasificate in:

- Obiectivul economic.

- Obiective sociale.

- Obiective umane.

- Obiective nationale.

- Obiective globale.

Starea pietei
in primul rand, oamenii de afaceri tin cont de cererea pentru bunurile pe care

doreste sa le produca si isi pastreaza in vedere abilitatea si experienta.

Daca cererea este neelastica, atunci sansele de reusita sunt mari.

Disponibilitatea capitalului

Capitalul este considerat un factor important in afaceri. Este necesar pentru
achizitionarea de terenuri, masini si salarii si materii prime. Un om de afaceri

trebuie sa decida inainte de a incepe afacerea cat de mult capital poate investi.

Scara de productie

Inainte de a incepe afacerea, un om de afaceri decide, de asemenea, ca trebuie s&
produca marfurile la scara mica sau mare. El ia decizia tindnd cont de

disponibilitatea capitalului si a cererii pentru bunuri.

Forma de organizare

Un om de afaceri sa decida si despre forma de organizare. El poate incepe afacerea

ca unic proprietar sau poate fi un parteneriat sau sub forma unei societati pe actiuni.
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Selectarea locatiei

Un om de afaceri selecteaza locul pentru pastrarea afacerilor, avand in vedere
disponibilitatea de materii prime ieftine de munca si transport.

Daca aceste lucruri sunt usor disponibile atunci el va incepe afacerea acolo.

Politica guvernamentala

Atitudinea guvernului fata de afaceri este considerata si de omul de afaceri. Daca

Govt, incurajeaza afacerea, atunci va fi profitabil pentru omul de afaceri.

Concesiuni
Uneori, guvernul acorda imprumuturi cu o rata scazuta de interes pentru anumite
industrii. Uneori, vacanta fiscala este oferita in anumite zone. Asadar, un om de

afaceri ia in considerare si guvernul, concesiuni inainte de a incepe afacerea.

Disponibilitatea materiei prime

Un om de afaceri ar trebui sa tina cont si de disponibilitatea materiei prime.

Daca este importat din alte tari, atunci poate crea probleme pentru el.

Disponibilitatea fortei de munca

Tnainte de a incepe afacerea, un om de afaceri ar trebui sa ia in considerare si
disponibilitatea fortei de munca. Daca nu este disponibila forta de munca

calificata si eficienta, afacerea nu va fi profitabila.

Disponibilitatea masinilor

Un om de afaceri ar trebui sa examineze, de asemenea, ca masinile necesare
pentru afacere sunt disponibile sau nu in tara. Daca acestea vor fi importate,

guvernul va furniza sau nu schimbul valutar.

Mijloace de transport si comunicare

Daca mijloacele de transport sunt rapide si ieftine, costul de productie va fi
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scazut, iar rata profitului va fi ridicata. Extinderea pietei depinde si de mijloacele

de productie rapide si ieftine.

Conditii administrative

Succesul unei afaceri depinde de administratie. Daca administratia este
eficienta si capabild, atunci rata profitului va fi ridicata in afaceri. Asadar, un om

de afaceri ar trebui sa acorde o atentie sporita.

LANSAREA UNEI AFACERI: MOTIVE SI CONDITII

Pentru a avea un start bun in afaceri, fiecare antreprenor ar trebui sa
analizeze care sunt motivele initierii afacerii sale si daca acestea sunt sau nu

intemeiate, apoi in baza unei idei de afaceri sa intocmeasca un plan de afaceri, sa-

si deschida o intreprindere si sa activeze conform principiilor si conceptiilor sale.

De raspunsul la intrebarea ,,Pentru ce am nevoie de o afacere?” depinde
viitorul si succesul acesteia. Analizand esecul mai multor antreprenori, s-a ajuns la
concluzia ca totusi raspunsul la aceasta intrebare conteaza enorm de mult pentru
initierea si gestionarea cu succes a unei afaceri.
Dupa parerea d-voastra, ce succes il asteapta pe antreprenorul care a hotarat sa-si
deschida o afacere doar pentru ca un cunoscut sau prieten de-al sau l-a convins,
oferindu-i multe argumente, precum ca fiecare om ar trebui sa detina o afacere
personald, in caz contrar el nu este implinit personal, nu are suficienti bani pentru
a-si satisface necesitatile si tot asa mai departe? Eu as zice ca are sanse minime de

reusita in mediul de afaceri.

Sfatul meu este urmatorul: mai intai de toate analizati-va gandurile si clarificati-va
cu propria persoana, ganditi-va bine daca aveti nevoie cu-adevarat sa initiati o
afacere si la ce bun sa faceti acest lucru? Daca aveti scopuri concrete si marete,
atunci se merita sa continuati in aceasta directie, in caz contrar, daca doriti sa

deschideti o afacere doar pur si simplu pentru ca v-a venit o idee, insa nu aveti
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obiective exacte pe care ati dori sa le atingeti, mai bine nu, nu e cazul sa lansati o

afacere, cel putin in acest moment.

Si daca vorbim despre scopuri — acestea de asemenea pot fi diferite. Spre exemplu
cineva doreste sa-si deschida o afacere pentru a demonstra cuiva ceva, pentru a fi
propriul sef, pentru a nu merge la munca zilnic si la o anumita ora, pentru auto-
realizare, pentru a avea posibilitati mai mari de oferi ajutoare, donatii persoanelor
care au nevoie de acestea, pe cand altcineva poate avea cu totul alte obiective,
cum ar fi: sa-si procure o insula sau sa faca o calatorie in cosmos. Scopurile pot fi
dintre cele mai diverse, de aceea si succesul este diferit pentru toti.
De fapt scopurile pe care le avem influenteaza nu doar initierea unei afaceri,

dar si dezvoltarea acesteia. Sunt situatii cand antreprenorul deschide o afacere,
obtine rezultate bune, are un oarecare profit, dar sa-l mareasca nu-i reuseste
nicidecum. Tn continuare, pentru a progresa, e nevoie de alte scopuri, pentru a pasi
alte trepte ale succesului. Cred ca aici ne vin in ajutor dorintele si visele pe care le
are fiecare dintre noi. Ma refer la visele care poate in trecut pareau irealizabile,
insa acum, fiind deja la un alt nivel, prin multa munca ar putea deveni realitate.
Si daca vorbim despre scopuri si vise, aici iarasi apar mai multe nuante. Un
antreprenor va obtine succes doar atunci cand raspunsul la intrebarea ,,De ce am
nevoie de o afacere?” va fi atingerea acelor scopuri si vise care sunt foarte, foarte
importante pentru el, care vor schimba viata lui in mai bine, acesta fiind implinit
atat sufleteste, cat si material, iar in cazul cand nu va ajunge la obiectivele propuse,
acest lucru sa-l afecteze cu-adevarat. Doar in acest caz, prin multa perseverenta,
intreprinzatorul ar ajunge sa detina 0 afacere prospera.
in imaginea de mai jos, va prezentam factorii care il influenteaza si il motiveaza pe

antreprenor sa lanseze o afacere si s-0 administreze cu succes.
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Factorii ce influenteaza asupra deciziei de a initia propria afacere

BLOCAJ

« Lipsa unor venituri regulate

« Neintelegeri/nemultumiri in sanul familiei
« Lipsa de capital

= Neincrederea in fortele proprii

(T T (Frids e v )
IDEEA | [ > 1 ACTIUNE
S C B S i

& FACTORI DE IMPUNERE FACTORI DE MOTIVARE

« Lipsa unui serviciu/gsomaj | *Independentd, autorealizare

» Insatisfactia pentru functia ocupata l « Dezvoltare personala

« Neintelegeri cu conducatorul |+ Independents financiara
K. Lipsa unor alternative t Luarea deciziilor in mod independent j

Cred ca fiecare persoana cel putin o data in viata s-a gandit la ideea de a
avea o afacere proprie, desigur in domeniul care ii place. Doar ca un simplu gand
sau o idee nu va rezolva nimic, e nevoie de asumarea unor riscuri si de actiuni in
directia respectiva. Multora le este frica de responsabilitate si risc, de aceea
prefera sa mearga zilnic la locul de munca, care este deja stabil, sa primeasca
acelasi salariu si sa se multumeasca cu ceea ce are. Pe de alta parte, mai sunt si
alte persoane, pe care nu le aranjeaza conditiile in care muncesc, recompensa
financiara pe care o primesc si seful pe care il au. lata din aceste motive,
hotarasc sa deschida o afacere proprie, chiar daca sunt constienti ca au foarte

mult de muncit.

Principalii factori care influenteaza decizia de a deschide o afacere sunt somajul,
neplaceri la locul precedent de munca, conflicte cu seful, lipsa unui echilibru
emotional, necesitati mai mari decat va permite salariul, dorinta de auto-
realizare etc. Anume acesti factori il determina pe antreprenor sa ia unele decizii
radicale de a-si schimba viata, de a initia o afacere si de a avea alte scopuri

decat a avut.
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S-a demonstrat faptul ca analizand motivele pentru care un intreprinzator ia decizia
de a intra in mediul de afaceri, e posibil in cele mai multe cazuri de previzionat
viitorul afacerii respective. In continuare va explic si cum este posibil acest lucru?
Spre exemplu, atunci cand o persoana tinde spre independenta financiara,

dezvoltare personala, auto-realizare, si are dorinta ferma de a ajuta oamenii din jur

prin intermediul afacerii sale — putem afirma ca acest antreprenor are sanse mari
de reusita. Acest lucru se datoreaza faptului ca in cazul respectiv factorii de
motivare se combina cu factorii de impunere si creeaza o energie dubla si o dorinta
de succes mult mai mare decat in cazul acelor antreprenori care nu au alte scopuri

decat a castiga bani.

Este demonstrat ca circa o treime din antreprenori, deschid o afacere personala
avand o experienta in acest domeniu. O parte dintre antreprenorii incepatori, circa
7-10% au la baza lansarii intreprinderii o idee de afaceri conceputa de ei, 4% copiaza
ideile altor antreprenori, pe cand 6% deschid o afacere pornind de la un hobby. De
asemenea, circa 4% dintre antreprenori aleg sa-si desfasoare o activitate in domeniul

in care gasesc o nisa libera pe piata.

Daca vorbim despre varsta optima pentru lansarea unei afaceri, atunci am putea
spune ca nu exista o varsta exacta la care si-a putea deschide o afacere oricine
doreste. Acest lucru ne vorbeste despre influenta factorilor, care in mare parte
determina perioada in care ar putea un antreprenor sa-si initieze o afacere. Exista
3 categorii de factori care influenteaza asupra varstei in care o persoana se lanseaza

in afaceri:

« Influenta varstei, a educatiei, si nu in ultimul rand a experientei de munca

asupra spiritului antreprenorial al intreprinzatorului;

» Detaliile ce tin de organizarea afacerii referitor la amplasarea intreprinderii,

experienta de munca in pozitii similare, abilitatile de lider si alte competente

necesare pentru domeniul de activitate ales;
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e Factorii mediului antreprenorial, cum ar fi economia, concurenta, sursele de

finantare, partenerii si personalul de suport, asistenta consultativa etc.

Pentru ca afacerea lansata sa aiba succes pe termen lung, e nevoie ca antreprenorul
sa posede anumite calitati si aptitudini profesionale, sa aleaga o idee de afaceri care
i se pare mai promitatoare conform analizei si calculelor, sa studieze piata, sa-si
cunoasca concurentii, sa gaseasca resursele financiare necesare si sa produca bunuri

calitative sau sa presteze servicii la un nivel cat mai Jnalt.

Schema de lansare a unei afaceri

| Abilitatile personale |

Strategia de lansare

Cunostintele despre concurenti

Calitatile personale

—

Resursele Clientii |
ey,

) SRS

Orice antreprenor trebuie sa parcurga mai multe etape atunci cand doreste sa
dezvolte o afacere, iar mai concret:
» sa ia decizia de a intra in mediul de afaceri;
= sa-si aleaga genul de activitate care ii este mai apropiat dupa experienta sau
hobby, iar apoi sa aleaga care vor fi bunurile pe care le va produce sau

serviciile pe care le va presta intreprinderea sa;

= sa determine modalitatea de organizare a afacerii, sa aleaga statutul
organizatorico-juridic al intreprinderii, sa analizeze piata si avand toate

resursele la indemana, sa-si initieze afacerea pe care a ales-o;

Riscurile de a incepe o afacere personala sunt destul de mari si pentru a depasi
multe stari de nesiguranta, e nevoie de entuziasm si o dorinta cat mai puternica de

a dezvolta in timp o afacere prospera. Foarte multi isi doresc sa aiba o intreprindere,
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sa castige mai mult decat un simplu salariat, dar inainte de aceasta, e nevoie de

cunoscut si conditiile care trebuie respectate atunci cand se ia decizia lansarii unei

afaceri.

1. Prima etapa consta in determinarea obiectivelor afacerii

Pentru a le stabili, e nevoie ca viitorul antreprenor sa raspunda la urmatoarele

intrebari:

O

O

Ce as vrea sa primesc de la activitatea pe care o voi desfasura?

Ce rezultate Tmi doresc sa obtin si in cat timp?

Care este genul de activitate pe care il aleg sau cu ce produse/servicii
voi incerca sa cuceresc piata?

Care va fi cererea pentru produsele/serviciile respective?

Ce profit as putea obtine daca dezvolt o astfel de afacere?

2. A doua etapa consta in gasirea raspunsurilor pentru intrebarile de mai jos:

o

@)

o

Ce posibilitati personale am pentru a deschide aceasta afacere? Ce
actiuni as putea intreprinde de sine statator pentru a initia afacerea
pe care o doresc?

Care sunt resursele de care as avea nevoie pentru deschiderea afacerii
si producerea primelor loturi de produse si marimea acestora? Aceeasi
intrebare e obligatoriu sa si-o adreseze antreprenorul si in ceea ce
priveste prestarea serviciilor.

Ce actiuni vor trebui intreprinse in faza initiala de lansare a afacerii?

Corespund oare ele posibilitatilor de piata (cererii)?

3. Etapa a treia constd in raportarea posibilitatilor la beneficiile posibile

rezultate din afacerea respectiva.

Se analizeaza propria experienta a antreprenorului, cunostintele pe care le

detine, calificarea, aptitudinile si calitatile personale ale acestuia. De

asemenea, se vor analiza punctele forte si slabe ale intreprinzatorului, pentru

a preciza la ce detalii mai are acesta de muncit, pentru a reusi in afaceri.
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in final, toate obiectivele urmeaza sa fie raportate la posibilitatile pietei, la

profitul preconizat si la scopurile stabilite pe termen lung.

o Alegerea produselor care vor fi fabricate sau a serviciilor care vor fi
prestate inseamna:
= Analiza experientei personale, a calificarii detinute si a aptitudinilor
personale ale antreprenorului. De asemenea, se vor studia
tendintele businessului in domeniul ales de antreprenor si se va
cerceta competitivitatea viitoarei intreprinderi pe piata.
= Existenta resurselor necesare pentru initierea afacerii.
= Analiza viitoarei intreprinderii prin metoda SWOT.
o Alegerea unei modalitatii de organizare a afacerii dintre cele trei
expuse mai jos:
= Crearea unei intreprinderi noi.

« Cumpararea unei intreprinderi.

= Cumpararea unei francize.

Nu va mirati ca nu obtineti profit atunci cand v-ati stabilit ca scopuri principale sa
nu mergeti la munca zi de zi, sa fiti propriul sef sau pentru auto-realizare —
obtinerea profitului nu a fost inclusa in lista d-voastra cu obiective, de aceea nici nu
prea aveti la ce spera. Analizati situatia, modificati scopurile in directia pe care o
doriti si cu siguranta peste ceva timp, veti ajunge sa obtineti si un profit bunicel.
Atunci cand timp de un an de zile nu reusiti nicidecum sa va majorati profitul si
sunteti indignati de acest lucru, intrebati-va: ”La ce bun imi trebuie un profit mai
mare? Oare valoreaza atat de mult pentru mine lucrurile pe care le voi cumpara cu
banii suplimentari? Doar cand veti raspunde la aceste intrebari, se va clarifica

situatia respectiva.

Desigur, inca un lucru destul de important, nu va stabiliti obiective de care nu aveti
nevoie si care nu sunt importante pentru d-voastra, chiar daca acestea par a fi
frumoase. Nu incercati sa va mintiti propria persoana, pastrati-va puterile si energia
pentru lucrurile cu-adevarat importante. Si, daca ati hotarat ca scopurile propuse
merita a fi indeplinite, va doresc succes in initierea unei afaceri si pe parcursul

dezvoltarii acesteia.



Iatrumente Structrme
182020

UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

Top 5 cei mai de succes antreprenori americani

America este cunoscuta ca o "melting pot" (amestecatura) de nationalitati si
culturi si a devenit rapid una dintre cele mai inovatoare natiuni pana in prezent. Cu
cetateni si imigranti, America este una dintre cele mai de succes tari din punct de
vedere al antreprenoriatului.
De la companii mai vechi, cum ar fi Standard Oil, Ford Motor Company si Carnegie
Steel Company, pana la companii mai contemporane, precum Facebook si Google,
antreprenorii americani au modificat modul in care functioneaza lumea.
Urmatoarele cinci exemple dintre cei mai de succes antreprenori americani in ceea

ce priveste impactul mondial.

1. Andrew Carnegie

Andrew Carnegie a fost un antreprenor american care a emigrat efectiv din
Scotia. Nascut in clasa inferioara, Carnegie si familia sa au emigrat in
Pennsylvania, unde au trait un stil de viata mai bun. Carnegie a fondat
ulterior Carnegie Steel Company, crescand-o pentru a deveni una dintre cele
mai mari companii din istoria S.U.A.

Pe langa succesul companiei sale, Carnegie a devenit un investitor de mare
succes. Folosind banii obtinuti prin intermediul companiei sale de otel, a
investit in diverse companii auto, servicii de mesagerie si terenuri care
contineau rezerve de petrol. La moartea sa in 1919, Carnegie avea o valoare
neta estimata de $350.000.000, care, in 2019 ar fi in valoare de aproape
$4.500.000.000.

2. Henry Ford
Spre deosebire de Andrew Carnegie, Henry Ford era un cetatean care a
crescut in Michigan. S-a nascut intr-o familie originara din Anglia si Irlanda,
el era bine, desi nu era bogat. Ford era un om muncitor si, in cele din urma,
a incheiat ucenicia cu Detroit Dry Dock Company. in 1891, s-a intalnit cu
Thomas Edison si i-a povestit despre conceptul sau de automobil. Lui Edison

i-a placut ideea si l-a lasat pe Ford sa isi foloseasca depozitul pentru a
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dezvolta si produce doua prototipuri.

Folosind prototipurile, Ford a infiintat curand Detroit Automobile Company.
Cu toate acestea, compania a avut o durata scurta de timp, deoarece
produsul nu respecta standardele Ford. El a continuat sa intemeieze Cadillac
Automobile Company, care a esuat si ea, inainte de a incepe Ford Motor
Company pentru care este celebru. Cea de-a treia incercare asalao
companie auto a facut foarte mult succes, iar compania ramane o

preocupare continua, cu vanzari anuale de peste 160 de miliarde de dolari.

3. Oprah Winfrey

Oprah Winfrey este un exemplu stralucitor al unei povesti de succes
americane. Desi nu si-a dezvaluit trecutul pana in 1986, Winfrey a fost
victima a agresiunii sexuale la varsta de 9 ani si a ramas insarcinata la 14 ani
inainte de a pierde copilul in timpul nasterii. Aceste procese si necazuri
timpurii i-au oferit perspectiva si increderea care i-au ajutat sa-si prezinte
primul ei show TV in 1983. De acolo, Winfrey si-a crescut constant brandul si
imperiul, fondand Harpo Studios, o companie multimedia, in 1988.
Compania, a crescut constant la peste 12 500 de angajati.

Winfrey a co-fondat Oxygen Media, o alta companie de media care atrage
milioane de telespectatori anual. Winfrey, un antreprenor transformat in
personalitate TV, are o valoare neta de 2,5 miliarde de dolari incepand cu
2019.

4. Bill Gates
Bill Gates, unul dintre cei mai cunoscuti antreprenori americani in
tehnologie, este a doua cea mai bogata persoana din lume, cu o valoare
neta de peste 98,9 miliarde de dolari incepand cu 2019. Gates a crescut in
Seattle, Wash. Si a inceput sa tinteasca cu computere personale la o varsta
frageda cu prieteni precum Paul Allen. Aratand o tona de aptitudine si
promisiune, Gates s-a inscris la Harvard, unde l-a cunoscut pe Steve Ballmer
inainte de a renunta la Microsoft.

Gates, cu ajutorul lui Allen Ballmer si altii, au creat Microsoft pentru a
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deveni una dintre cele mai mari si mai influente companii tehnologice din

lume. Tncepand cu 2019, Gates se afld inca pe tabloul Microsoft, care este
evaluat la aproape un trilion de dolari pe baza capitalizarii sale de piata,

dar si-a refocalizat eforturile personale pe fundatia Bill si Melinda Gates.

5. Larry Page

Larry Page este co-fondatorul Google, motorul de cautare numarul unu din
lume. Google a fost creat de Page si de partenerul sau, Sergey Brin, pe cand
erau doctoranzi la Universitatea Stanford. Cu o investitie initiala de doar
100.000 USD, cei doi parteneri au transformat rapid Google intr-un
conglomerat multinational. in 2015, Google a fost restructurata pentru a
forma compania-mama Alphabet Inc., cu Page in functia de CEO. Page are o

valoare neta de peste 50 de miliarde de dolari din 2019.

Top 5 realitati despre antreprenori

Antreprenorul este un actor principal si un simbol al economiei de piata.
Rolurile si contributia antreprenorilor se amplifica substantial, simultan cu
manifestarea lor pe plan calitativ superior, ceea ce se reflecta in revolutia
antreprenoriala actuala, care, potrivit afirmatiilor a numerosi specialisti, va ajunge
la apogeu in perioada imediat urmatoare, generand multiple mutatii, unele inca

dificil de imaginat in prezent.

Un antreprenor un om fizic sau juridic care se obliga, pe baza unor clauze si
conditii contractuale, sa execute (intreprinda) diferite lucrari (industriale, de
constructii etc.) in beneficiul altei persoane sau organizatii, in schimbul unei sume
de bani dinainte convenite. El este un tip de agent economic reprezentativ in
economia de piata care adopta un comportament intreprinzator, de esenta activa si
inovatoare, specific sistemelor economice bazate pe concurenta, risc si initiativa

privata.

Un intreprinzator social poate crea si gestiona atat organizatii comerciale,
cat si organizatii non-profit, dar existenta lor este conditionata de indeplinirea unei
anumite misiuni sociale. Pentru a realiza schimbarile sociale necesare, o persoana

trebuie sa aiba initiativa si vointa de a apara interesele altor persoane.
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Antreprenorul este in general vazut ca inovator - un designer de idei noi si de

procese de afaceri. Abilitatile de management si abilitatile puternice de construire
a echipei sunt adesea percepute ca atribute de lider esentiale pentru antreprenorii
de succes. Economistul politic Robert Reich considera ca conducerea, capacitatea

de management si team building-ul sunt calitatile esentiale ale unui antreprenor.

Antreprenorii sunt caracterizati ca interactiune intre numeroase calitati.
Acestia trebuie sa fie perseverenti si determinati in tot ceea ce fac, responsabili si
toleranti, lideri, buni manageri, independenti, dar in acelasi timp apti pentru lucrul
in echipa. Exista, insa, cinci realitati despre antreprenori care, indiferent de

situatie, nu trebuie trecute cu vederea, potrivit Times Online.

Realitatea 1: Un antreprenor este un inventator, desi foarte putini
inventatori sunt si antreprenori.
Un inventator vede lumea in care traieste cu ochii larg deschisi, intr-o alerta
continua. De asemenea, un inventator traieste adresand intrebari de tipul “Ce
lipseste din aceasta imagine?” si tot el ofera raspunsul, gasind astfel piesa lipsa care

face imaginea completa.

Ceea ce face insa diferenta intre un simplu inventator si un antreprenor de succes
este faptul ca acesta din urma inventeaza noi idei de afaceri, pe care le pune in

aplicare pentru a atrage atentia consumatorilor, angajatilor, investitorilor.

Daca o afacere nu obtine inca de la inceput acea nota de unicitate si originalitate
atunci aceasta nu mai reprezinta o inventie, drept pentru care nu se poate vorbi nici
de o afacere antreprenoriala. In plus, in timp ce o afacere antreprenoriala nu este
in mod garantat un succes, a esua in crearea unei afaceri antreprenoriale este cu

siguranta o nereusita.

Realitatea 2: Antreprenorii nu cumpara oportunitati de business. Acestia le
creeaza.

In timp ce oportunitatile de business, cum sunt francizele, garanteaza mai degraba
succesul pe care il poate avea o persoana care cumpara afacerea respectiva,
oportunitatile reprezinta reusite daca spiritul antreprenorial este unul pasional, in

care inventatorul pune suflet. De aceea, antreprenorii care cumpara oportunitati de
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afaceri sunt condamnati sa fie dezamagiti, indiferent de cat de reusita este afacerea

pe care o conduc. Pasiunea antrprenorului nu consta in abilitatea de a conduce o

afacere, ci in inventarea uneia care sa devina de succes.

Aceste oportunitati sunt inventate pentru managerii si tehnicienii care nu detin nici
o aspiratie in ceea ce priveste calitatea de a fi antreprenor, care nu au nici o

aspiratie pentru a crea ceva anume singuri.

99% din oportunitatile de afaceri sunt, de fapt, niste joburi pentru cei care le
cumpara. Acestea pot fi slujpbe mai bune (cele mai multe nu sunt!) decat cele pe
care le-au avut acestia inainte, insa ele raman joburi, si nu oportunitati REALE de

afaceri.

Acestea din urma sunt sansele pe care le are un antreprenor care inventeaza si,

totodata, creste un business.

Realitatea 3: Inventarea este contagioasa.

Oamenii adora sa experimenteze lucruri noi sau idei originale de business care
au cunoscut un succes spectaculos in intreaga lume. Asadar, pasiunea antrprenorilor
nu vine doar din inventarea unor afaceri noi, ci si din dorinta altora de a se bucura

de experientele celor care au inventat o oportunitate reala de afacere.

Pentru un antreprenor, nu este nimic mai de pret decat recunoasterea
propriilor performante de catre o audienta larga. Orice client care cumpara ideea
de succes a unui antreprenor si se intoarce catre acestea laudandu-i originalitatea,

inteligenta si performanta, ii da o anumita satisfactie respectivului inventator.

Odata ce afacerea a atins un anumit prag al succesului, mentinerea acestuia,
si eventual, cresterea sa, reprezinta o prioritate pentru antreprenor. In plus, cu cat
este mai semnificativa o inventie, cu atat este mai usor de mentinut succesul

inregistrat de aceasta si invers

Realitatea 4: Pentru un antreprenor, succesul inventiei sale (al afacerii
propriu-zise) este masurat prin cresterea business-ului sau.
Cu cat o afacere creste mai repede, cu atat inventia este mai infloritoare. Pentru

un antreprenor, cresterea lenta a afacerii sale inseamna esec total si ireversibil.
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Pe Broadway, spectacolele care nu se bucura de o audienta sporita sunt scoase din

program. La fel se poate intampla si in cazul unor afaceri care nu se bucura de

succes.

Realitatea 5: Oricine poseda calitatea de a fi antreprenor - pentru a
inventa, a concepe o idee minunata de afacere si pentru a crea un business
original bazat pe o idee exploziva.

Pentru unii dintre noi ar putea dura mai mult dezvoltarea unei asemenea abilitati
si, de asemenea, aceasta nu s-ar putea finaliza niciodata. Totusi, este important
pentru fiecare din noi sa stim sa inventam, sa creem si sa concepem idei originale
de business-uri pentru a ne dezvolta abilitatile si talentele in “meseria” de

antreprenor.

Dezvoltarea abilitatilor antreprenoriale necesita practica. Antreprenorii se fabrica,

nu se nasc astfel. Importanta e dorinta.
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Top 5 prioritati pentru tinerii antreprenori

Tinerii antreprenori se confrunta cu multe probleme. Oamenii sunt
sceptici cand vine vorba de abilitatile lor, insa totusi, chiar daca sunt suficient

de tineri, realizarile lor conteaza.

Mutarea de la tabara scepticilor la tabara admiratorilor este dificila. Multi
oameni renunta inainte sa ajunga acolo. Putini dintre ei au ceea ce este necesar
pentru a se deplasa intre tabere. Antreprenorii tineri vor avea intotdeauna
zambete si sprancene ridicate cand oamenii isi vor aminti cat de mari sunt

aspiratiile lor.
Din fericire, nu exista nimic care sa determine esecul unui tanar antreprenor. Ideal
ar fi sa lucrezi mai mult prentru tine, decat pentru altii, sa te concentrezi asupra

catorva activitati.

In acest articol iti prezentam 5 prioritati pe care orice antreprenor ar trebui sa le

aibe:

1. Alege un obiectiv clar

La inceputul unei afaceri, tinerii antreprenori au tendinta de a se axa pe un
obiectiv maret, fara a fi atenti si la lucrurile din jur. De cele mai multe ori acest
obiectiv este axat pe obtinerea unui anumit element material. Nimeni nu are
impresia ca tinerii vor munci constant si vor lupta pentru a indeplini acest

obiectiv.
Tinerii antreprenori stiu sa gaseasca imediat solutii daca ceva sau cineva intervine
in indeplinirea obiectivului lor. Ei raman fixati pe scopul lor, indiferent cat de

grele sunt obiectivele.

2. Stabileste-ti ritualurile zilnice
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Tu, ca tanar antreprenor trebuie sa gasesti ritualul tau zilnic, care sa te faca sa fii

mai productiv, sa te simti energizat, sa te bucuri de viata. Trezeste-te la aceeasi
ora in fiecare zi, mergi la alergat, citeste o carte sau gaseste activitati care iti

plac si care contribuie la dezvoltarea ta.

Desigur, vor exista momente in care aceste ritualuri trebuie sa fie rezervate pentru

chestiuni presante, insa trebuie sa stii cum sa te intorci.

3. Urmeaza-ti propriul ceas

Multi oameni se lupta sa faca lucruri de dragul celorlalti sau pentru ca asa fac
ceilalti. Unii se trezesc la 5 pentru ca asa fac toti miliardarii, altii incearca sa
lucreze la miezul noptii pentru ca asa au auzit ca face competitia si fel si fel de

alte lucruri.
Trebuie sa fii sincer cu tine, sa vezi la ce ore esti productiv. Nu e nimic in neregula
cu tine daca alegi sa lucrezi la ore tarzii, insa trebuie sa-ti cunosti organismul, sa

stii cand ai nevoie de somn si cand ai mai multa energie.

Daca esti mai mult o bufnita de noapte, atunci ar trebui sa stii ca trebuie sa

recuperezi orele de somn. Fa tot ce trebuie sa faci astfel incat sa fii mai productiv.

4. Fii sincer cu oamenii

Probabil ai incercat sa-ti asumi o multime de responsabilitati dintr-o data. Ai
incercat sa petreci timp cu familia, timp cu prietenii tai, sa iesi cu partenerul tau
si in tot acest timp sa faci si progrese in ceea ce priveste indeplinirea obiectivelor
tale. Stai linistit, acest lucru nu functioneaza prea mult timp, iar mai devreme sau

mai tarziu oamenii din jurul tau vor observa asta.

Nu esti Superman. Nu te astepta sa fii oriunde e nevoie, nu ai timp nelimitat. Cel

mai bine este sa fii sincer cu oamenii din viata ta. Spune-le in fata cand esti
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ocupat, cand muncesti, cand esti concentrat. Daca merita sa fie in viata ta, ei te

vor intelege si te vor sprijini.

5. Ramai entuziast chiar si in timp ce esuezi

Inevitabil mai devreme sau mai tarziu vei da gres. Vei fi obosit, jenat, descurajat.
Acest lucru se intampla fiecarui antreprenor. Tot ce trebuie sa faci este sa-ti
mentii entuziasmul si sa continui sa incerci. Testeaza fiecare esec, accepta esecul

dupa un alt esec fara a-ti pierde impulsul.

Tinerii intreprinzatori sunt unii dintre cei mai buni din lumea aceasta. Ei au
energie, creativitate si ambitie. Daca te simti descurajat, ai destul timp sa iti dai

seama ce a mers prost si cum sa faci totul mai bine.

Sa stii ca esti capabil de lucruri uimitoare, iar acum este momentul sa arati lumii

asta.
Romania are viitor: 10 (zece) antreprenori de succes

Campania, The Face of Romania, a strans portretele a mii de romani: tineri
sau Varstnici, corporatisti sau artisti, pragmatici sau boemi, cu totii au raspuns
entuziasmati initiativei de a schimba felul in care este vazuta Romania prin
exemplul personal. Fiecare a avut sansa de a-si incarca propriul portret sau portretul
unui roman pe care il admird pentru a contribui cu 10 mile ca un strain sa vina in
Roménia si s& ne descopere tara. lata portretele unor antreprenori din Romania care
au facut posibile realizari despre care nici ei nu credeau, la un moment dat, ca sunt

in stare.

lonut Popescu, Centrul de Echitatie Potcoava: ,,Proiecte ca cel pe care |-

am dezvoltat eu sunt aproape imposibil de realizat in tarile din Vestul Europei”

lonut Popescu a pus bazele Centrului de Echitatie Potcoava, dupa ce ,s-a
imbolnavit de cai”, dupa cum el insusi spune, la un eveniment de profil, in 2008.

Opt ani mai tarziu, a lansat proiectul pe care il descrie drept o ascunzatoare de la
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munte, in Runcu (judetul Dambovita). Rezultatul unei investitii de 500.000 de euro,

acesta a ajuns in 2016, primul an de functionare, la un grad de ocupare de 41,5% si
o cifra de afaceri de aproximativ 150.000 de euro. Dupa o experienta profesionala
care a inceput la 18 ani si care a evoluat in varii domenii, Popescu a inceput sa
dezvolte proiectul visurilor sale in 2009. Chiar daca a intampinat si dificultati legate
de realizarea acestuia, el a ales sa se concentreze pe oportunitatile gasite pe piata
locala. ,,Astfel de proiecte sunt aproape imposibil de realizat in tarile din Vestul
Europei, unde nu mai sunt terenuri virgine disponibile”, spune el. Ca multi
antreprenori romani, si lonut contribuie activ la schimbarea Fetei Romaniei in
domeniul in care activeaza si ofera si un reper in acest sens: ,,In turism, Austria este
un model interesant si potrivit cu potentialul Romaniei. Cred ca in masura in care
autoritatile publice vor continua sa imbunatateasca infrastructura si in acelasi timp
sa sprijine dezvoltarea turismului pornind de la specificul si resursele locale, sunt
sanse mari ca zona de turism sa devina tot mai atractiva pentru investitori si

oaspeti”.

Alina lancu, CrameRomania.ro: ,,Fata Romaniei trebuie sa fie reprezentata si de
industria viti-vinicola, iar accentul trebuie pus pe calitate si pe soiurile

autohtone”

Alina lancu a lansat proiectul non-profit CrameRomania.ro, singura baza de
date bilingva online a cramelor din Romania, precum si ReVino.ro, un site dedicat
jubitorilor de vinuri. Tn completarea acestor proiecte, anul trecut a organizat prima
editie a unui targ de vinuri si turism viticol - ,,ReVino - Decopera vinurile din
Romania”. Alina lancu este si fotograf; de altfel, baza de date cu fotografii ale
cramelor si reprezentantilor acestora au condus-o spre realizarea CrameRomania.ro.
A investit in proiect 5.000 de euro, din economiile personale; valoarea totala a
investitiei in proiectele sale a ajuns insa la 25.000 de euro (proiectele ReVino.ro si
Revino - Descopera vinurile din Romania fiind sustinute partial de crame). Prin ceea
ce face, Alina lancu sustine ideea ca Fata Romaniei trebuie sa fie reprezentata si de
industria viti-vinicola, iar accentul in acest sens trebuie pus pe calitate si pe soiurile

autohtone. ,,Soiurile autohtone ne pot reprezenta cu succes in afara tarii. Dar aici
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avem nevoie de brand de tara si de unitatea cramelor. in afard, prea putini oameni

stiu ca Romania exista pe harta mondiala a vinului.”

Cosmina Voichita Mesesan, VBS Business Solutions: ,,Vrem sa facem ceva bun
pentru tara, chiar daca mediul economic si fiscal a fost departe de a fi unul

prielnic micilor antreprenori”

Cosmina Voichita Mesesan a dezvoltat VBS Business Solutions, afacere axata
pe imbunatatirea serviciilor din Romania prin noi tipuri de cercetari de marketing,
precum Mystery Shopping sau Vocea Clientilor. Povestea VBS a inceput in 2004, cand
Cosmina Mesesan era in ultimul an de facultate si a vrut sa isi ia destinul in propriile
maini devenind antreprenor. Zece luni mai tarziu a decis insa sa-si consolideze
pregitirea printr-un stagiu de aproape trei ani in Statele Unite ale Americii. in 2008
s-a intors in tara, unde a simtit ca poate sa schimbe ceva datorita experientei
acumulate peste hotare. ,,Simteam nevoia familiei si a prietenilor, relatiile fiind mai
calde si mai sincere acasa, in Ardeal”, isi aminteste ea. Cosmina spune ca o inspira
multe lucruri, locuri si oameni din tara noastra, multe dintre acestea legate de
istorie, de valorile de baza, pe care le-a primit de la bunica ei, dar este optimista
si In ceea ce priveste dezvoltarea Fetei Romaniei si in viitor: ,,Fata Romaniei se
schimba incet-incet. Vreau sa cred ca va prospera si antreprenorul care se implica
in comunitate si care doreste mai mult decat bunastarea personala. Exista si aici

oameni frumosi, cu adevarat de valoare. Ei sunt fata Romaniei”.

Paul Fulea, Crama Histria: ,,imi doresc sa pot dezvolta afacerea si sa o las copiilor

si nepotilor mei”

Paul Fulea a preluat de la tatal sau si dezvolta mai departe singura plantatie
de vie din nordul judetului Constanta, regiunea Histria-Babadag, unde odinioara erau
cultivate peste 1.000 de ha de vita de vie. Plantatia familiei Fulea a fost infiintata
intre 1976-1978, iar in prezent antreprenorul cultiva 200 de hectare. Paul si-a
petrecut copilaria in vie, astfel ca cele mai frumoase amintiri ale sale din perioada
aceea se leaga mai ales de goana dupa tatal sau prin vie, care ,,avea un pas foarte
mare pentru un copil”, precum si de perioada recoltei. Dupa o cariera in

multinationale, in domenii precum industria hartiei, a sondajelor de opinie,
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outsourcing si a berii a preluat, in 2013, plantatia de la tatal sau, cu obiectivul de a

o moderniza si a o face mai adaptata pietei. A investit, de pilda, peste 2 milioane
de lei in reconversia plantatiilor de vita de vie. Anul trecut, Crama Histria a intrat
pe piata vinului cu doua branduri: Mirachi, care inseamna ,,dorinta” in aromana si
Ammos, ,,nisip” in limba greaca. Ambele pot fi gasite in HoReCa si magazinele de
specialitate. Paul Fulea este motivat sa dezvolte afaceri in Romania fiindca, pe de
o parte, a observat ca exista o mare lipsa a afacerilor de familie duse din generatie
in generatie: ,,Eu acest lucru mi-l doresc, sa pot dezvolta afacerea, sa o pot
lasa copilului meu sau nepotilor mei”. Din punctul lui de vedere, Romania este cel
mai bine reprezentata in domeniul in care activeaza de Feteasca Neagra: ,,Pentru
piata vinului, Fata Romaniei este Feteasca Neagra. Este un soi absolut minunat, este
un soi pretentios, dar care, daca este ingrijit cum trebuie, ofera niste struguri

extraordinari si vinuri de exceptie.”

Ana Visian, Piscina Urbana: ,,Suntem datori sa intoarcem ceva societatii care ne-

a format”

Dupa o discutie la o terasa, pe timp de vara, Ana Visian a dezvoltat impreuna
cu Adina Zanet un business dintr-o camera cu bile - cu 100.000 de bile mai exact -
asemanatoare spatiilor de joaca de acest tip destinate copiilor. Au investit in proiect
25.000 de euro, din care aproape jumatate au fost fonduri europene. Acum, Piscina
Urbana a devenit unul dintre locurile preferate ale angajatilor din Capitala, care
vin aici sa se relaxeze dupa orele de munca si sa uite, uneori, ca sunt adulti. ,,Piscina
Urbana este un business atipic, dar care reuseste sa aduca zambetul pe buzele celor
care ne viziteaza. Faptul ca oamenii pleaca bine dispusi de la noi, cred ca ma
motiveaza cel mai mult in toata povestea asta”, descrie Ana Visian modul in care
priveste afacerea creata. Ana are experienta profesionala in media si advertising si
este angajata si intr-o multinationala, astfel ca se ocupa de proiectul antreprenorial
dupa orele de la birou. Hintr-un fel sau altul, desi este un cliseu, suntem datori sa
intoarcem ceva inapoi societati in care traim, societate care ne-a format, pana la
urma. Cred ca asta e un motiv suficient de puternic pentru a incerca sa faci proiecte

faine in Romania”, spune ea de ce pariaza in continuare pe Romania. lar Fata
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Romaniei in domeniile in care activeaza ar trebui sa fie: ,,Sincera, de bun simt si cat

mai creativa”.

Catalin Melinte, Cutia cu poze: ,$tiu ca putem sa reusim aici, s imbun&titim

aceasta tara”

Fotograful Catalin Melinte si-a transformat pasiunea pentru fotografie intr-un
business care a ajuns in trei ani de activitate pe nisa fotografiilor facute la
evenimente la venituri de 100.000 de euro. El a pus bazele afacerii ,,Cutia cu poze”,
axata pe realizarea de magneti de frigider cu pozele clientilor, in 2014, la
evenimentele din Centrul Vechi al Capitalei. Conceptul a prins bine in randul
clientilor, astfel ca ajunsese sa castige la fiecare dintre aceste evenimente cate 150-
200 de lei. Din dorinta de a transforma acel job intr-un business de succes, i-a venit
ideea automatizarii conceptului de poza printata in PhotoBooth. ,,Ca sa construiesc
acest PhotoBooth, lucram aproape non-stop. Ziua mergeam la job, iar seara
mergeam la evenimente, astfel, cu banii stransi am reusit sa cumpar echipamentele
pentru prima cabina foto”, povesteste Catalin. Antreprenorul spune c3, in prezent,
afacerea este una dintre primele trei companii din domeniu, aflandu-se printre
promotorii curentului de cabine foto din tara, cu peste trei ani experienta si peste
600 de evenimente in portofoliu. Cel mai mult in tara noastra ii place generatia de
antreprenori din care face parte: ,,Noua generatie de antreprenori care schimba fata
Romaniei - cei care creeaza business-uri cu multd munca si pasiune si ajung sa
reuseasca. Sunt cei la care ne uitam si spunem ca daca ei au reusit, atunci putem si
noi. Este un fel de <Romanian dream>". Acest mod de a vedea lucrurile il motiveaza
sa dezvolte proiecte aici: ,,$tiu ca putem sa reusim aici, sa imbunatatim aceasta

tara, sa lucram cu persoane a caror cultura si istorie le cunoastem si le respectam”.

Mihai Rotaru, Clever Tech: ,Piata locala pare mica, dar piete vest-europene par

mult mai mari decéat sunt cu adevarat”

Mihai Rotaru a lansat in 2011, impreuna cu partenerul sau, Alexandru Dumitru,
prima aplicatie de taxi de pe piata locala, Clever Taxi. Recent, aceasta a fost
cumparata de liderul european de pe piata serviciilor de e-hailling, mytaxi, intr-o

tranzactie cu o suma de ,,opt cifre”. |deea dezvoltarii Clever Taxi le-a venit celor
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doi fondatori in anul 2010, in cadrul unui eveniment destinat dezvoltatorilor care

vor sa lanseze o afacere, in care ideile lor prind contur in 48 de ore. Un an mai tarziu
au infiintat firma si au lansat prima versiune a platformei. Anterior, Mihai Rotaru a
mai avut doua firme, una de outsourcing, despre care spune ca ,,nu m-a entuziasmat
foarte mult” si un alt start-up, ,,care nu a avut evolutia fericita a Clever Taxi”. ,,Pe
mine ma face cu adevarat fericit sa creez lucruri care au impact, care sa
imbunatateasca viata oamenilor - Clever Taxi a fost destul de impact si a schimbat
destul de multe in industrie si astfel de lucruri as vrea sa fac si in viitor”, descrie
Rotaru lucrurile care il motiveaza sa dezvolte proiecte pe piata locala. Din
experienta sa, el observa ca aceasta este mica, dar pare mult mai mica din exterior.
in acelasi timp ,,alte piete vest-europene par mult mai mari decat sunt cu adevarat”.
Tn plus, Romania se misca foarte repede pe partea de tech, aplicatiile de taxi de aici
au prins foarte bine, si, ca procent din cursele totale, suntem, potrivit CEO-ului
Clever Taxi, mult peste media europeana. ,Sunt multi factori care adunati

favorizeaza tehnologia in Romania.”

Andreea Uceanu, Floria: ,,Din ce in ce mai multe branduri devin cunoscute si

respectate atat pe plan local, cat si international”

Andreea Uceanu este general manager si fondator al Floria, un business
format din platforma de e-commerce Floria.ro, reteaua de florarii - Floria In Strad3,
divizia de evenimente speciale - Floria La Evenimente, divizia Floria Vanzare Engros
de flori, plante si accesorii florale, precum si Floria Amenajari Peisagere. Toate
aceste activitati au generat anul trecut o cifra de afaceri de 10 milioane de lei. Ea
si-a inceput cariera ca angajat intr-o multinationala, unde evoluase pana in functia
de retail manager in momentul in care a ales antreprenoriatul. Andreea descrie
Floria drept un este un business nascut din pasiune si considera ca domeniul floristic
are un potential urias in Romania, rezultatele si ritmul de dezvoltare ale Floria fiind
un argument in acest sens. Mandria pentru crearea unui business romanesc de succes
o face de altfel sa fie si cel mai inspirata de faptul ca din ce in ce mai multe branduri
autohtone devin recunoscute si respectate atat pe plan local, cat si international.
De asemenea, crede cu tarie in talentele locale, motiv pentru care a creat o sectiune

de home deco cu obiecte, carti si vinuri romanesti in una dintre unitatile Floria. Fata
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Romaniei in domeniul in care activeaza ar trebui sa fie reprezentatd de o piata

sanatoasa si bine reglementata, alaturi de competitori seriosi. Si-ar dori de

asemenea ca tinerii romani sa-si urmeze pasiunile mai mult.

Ina Natu: ,,Sunt oameni la tot pasul care ne demonstreaza ca se pot face si aici

proiecte inedite, cu impact pozitiv”

Ina Natu este o antreprenoare de 29 de ani care a lansat, in luna aprilie a
anului trecut, magazinul de cadouri online InaBox.ro. Investitia initiala a fost de
circa 2.500 euro, iar antreprenoarea mizeaza pe nisa de piata a cadourilor
personalizate formate din produse 100% romanesti. Absolventa a Facultatii de
Jurnalism din cadrul Universitatii din Bucuresti, Ina Natu a lucrat anterior in echipa
de marketing a unei companii din domeniul brokerajului de asigurari.. ,,Cu toate ca
de multe ori nu-i usor, sunt oameni la tot pasul care ne demonstreaza ca se pot face
si aici proiecte inedite, cu impact pozitiv. Creatorii de produs local sunt un exemplu
perfect in acest sens, iar eu chiar asta imi doresc: sa descopar cat mai multi astfel
de oameni si sa fac cunoscute lucrurile care le ies din maini”, descrie Ina motivele
pentru care a ales sa dezvolte acest business pe piata locala. Tanara antreprenoare
isi gaseste inspiratia zilnica in oamenii din Romania si povestile lor. , Oamenii
onesti, inteligenti, deschisi. insd m-am format astfel incat sa caut inspiratie oriunde
in jurul meu, indiferent de domeniu - nu stii niciodata de unde rasar ideile
bune.” De altfel, ei reprezinta Fata Romaniei asa cum si-o doreste: ,0 fata
curioasa, prietenoasa si etica, care devine curajoasa si neclintitd atunci cand

lucrurile dau semne ca nu mai sunt la locul lor”.

lonel Burtea, Abund Berrry: ,Mai ales de acum incolo oportunitatile incep sa

apara in Romania”

lonel Burtea este un tanar care, la 21 de ani, in perioada in care era inca
student la Academia de Studii Economice din Bucuresti, si-a convins parintii sa
investeasca intr-o plantatie de zmeura si mure, ce se intinde pe o suprafata de 5
hectare in orasul de origine, Ticleni, judetul Gorj. inc& din al doilea an de rod, cu o
recolta de doua tone de mure si 500 kilograme de zmeura, familia Burtea a avut

vanzari de peste 5.000 euro. AbundBerry si-a vandut anul trecut productiile in
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Carrefour Targu-Jiu, cofetariilor si direct consumatorilor. Planurile ambitioase ale

lui lonel presupun insa livrarea fructelor la nivel national, dezvoltarea unei mici
unitati de procesare a fructelor de pe plantatia sa, precum si, pe termen lung,
exportul brandului de fructe romanesc. Considera ca sa pleci in strainatate este
drumul cel mai usor, iar sa dezvolti la tine in tara proiecte reprezinta o provocare,
dar mai ales oportunitati, care ,,mai ales de acum incolo incep sa apara in Romania.”
Cel mai mult ii plac oamenii din tara noastra: ,,Stim sa facem lucruri, dar ne ne
demotivam rapid, asta este cred cea mai mare problema, incepem, vedem ca e greu
si o lasam balta, dar trebuie sa ne ducem pana la capat proiectele.” Fata Romaniei
in domeniul agricol ar trebui, potrivit lui lonut, sa fie caracterizata de un mod mai
usor de desfasurare a activitatilor: ,Ar trebui sa existe o colaborare colaborare

corecta, deschisa si rapida intre producatori si retaileri”.

PLANUL DE AFACERI

Planul de afaceri este un instrument de planificare ce are rolul de a oferi o
mai mare vizibilitate asupra telurilor si evolutiei unei anumite afaceri careia ii este
dedicat. Primele planuri de afaceri au aparut cu mult inainte de aparitia
computerului si a tehnologiei informatice, dar rolul si importanta unui plan bine
facut, a ramas aceeasi pana in zilele noastre. De fapt principiile de baza ale
afacerilor de succes raman mereu neschimbate. Planul de afaceri este un document
confidential in care sunt scrise obiectivele si scopurile intreprinderii, demonstrandu-

se In detaliu modalitatile de atingere a acestora.

Planul de afaceri este un instrument foarte util nu numai pentru
managementul firmei, dar si pentru potentialii sai creditori si investitori, mai ales
in situatia in care se urmareste tragerea de capital. Acestia vor aprecia in mod
deosebit un plan de afaceri obiectiv, concis, si care cuprinde informatii utile si
complete necesare in procesul de luare a unei decizii. Inainte de a oferi finantare,
investitorii vor dori sa fie siguri ca planul de afaceri a fost bine conceput si gandit,
si ca echipa manageriala din cadrul firmei dispune de capacitatile si calitatile
necesare pentru a asigura o conducere eficienta, sa evalueze toate ipostazele, si sa

fie capabila sa rezolve toate problemele care pot sa apara.
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Valoarea reala a crearii unui plan de afaceri nu este de fiecare data
palpabilitatea produsului, adica aceea ca, la final, vei simti produsul in mana.
Adevarata valoare este ca necesita un proces de cercetare si gandire despre tipul de
afacere pe care vrei sa-| faci, totul decurgand intr-un mod sistematic. In timp ce
scrii un plan de afaceri, vei studia, vei cerceta, te vei gandi de mai multe ori inainte
sa-ti raspunzi la intrebari, vei analiza orice idee si cat de buna este ea pentru tine.
Necesita timp acum, dar efectele viitoare sunt cat se poate de profitabile. Lipsa
unui plan de afaceri te poate costa grav in viitor si duce chiar la falimentul afacerii.
Un plan financiar consta intr-un plan pe 12 luni a previziunilor privind profitul si
pierderile, un plan pe patru ani a previziunilor privind profitul si pierderile, un plan
al fluxurilor de numerar, o foaie cu balanta activelor si pasivelor, si un calcul al

punctului de rentabilitate.

La baza initierii unui plan de afaceri sta chiar insasi intreprinzatorul care doreste

sa-si deschida o afacere sau are deja una existenta, cu asumarea de riscuri pentru
desfasurarea unor activitati comerciale sau de producere, in scopul obtinerii de

profit.

Astfel, putem constata ca la baza oricarui plan de afaceri stau trei elemente:

1. Antreprenorul — persoana care-si asuma responsabilitatea de a initia o
afacere, cu scopul de a obtine profit, in conditiile respectarii legislatiei in

vigoare.

2. Ideea de afaceri — activitatile care urmeaza a fi executate de catre

intreprinzator, pentru a dezvolta o afacere profitabila, ce are la baza

obtinerea de profit.

3. Mediul de afaceri — mediul in care antreprenorul isi lanseaza si dezvolta

afacerea, tinand cont de toate aspectele legale, etice si comerciale.

Acum ca ati inteles de ce aveti nevoie de un plan de afaceri si ati petrecut

ceva timp pentru a va face temele culegand informatiile de care vetii nevoie pentru
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a crea unul, urmatoarele pagini vor descrie in detaliu sectiunile esentiale ale unui

plan de afaceri: ce ar trebui sa includeti, ce nu ar trebui sa includeti, cum sa lucrati
la numere si resurse suplimentare la care puteti apela pentru ajutor.

in cadrul conturului general al planului de afaceri, rezumatul executiv va urma
pagina de titlu. Rezumatul ar trebui sa spuna cititorului ce doriti. Este foarte
important. De prea multe ori, ceea ce doreste proprietarul afacerii este ingropat la

pagina opt. Enuntati clar ce solicitati in rezumat.
Descrierea activitatii

Descrierea afacerii incepe de obicei cu o scurta descriere a industriei. Cand descrieti
industria, discutati perspectivele prezente, precum si posibilitatile viitoare. De
asemenea, ar trebui sa furnizati informatii despre toate diferitele piete din
industrie, inclusiv orice produse sau dezvoltari noi care vor beneficia sau afecta

negativ afacerea dvs.
Strategii de piata

Strategiile de piata sunt rezultatul unei analize de piata minutioase. O analiza de
piata il obliga pe antreprenor sa se familiarizeze cu toate aspectele pietei, astfel
incat piata tintd sa poata fi definita si compania sa poata fi pozitionata pentru a

obtine cota sa de vanzari.

Analiza competitiva

Scopul analizei concurentiale este de a determina punctele forte si punctele slabe
ale concurentilor din piata dvs., strategii care va vor oferi un avantaj distinct,
barierele care pot fi dezvoltate pentru a impiedica concurenta sa intre pe piata dvs.
si orice puncte slabe care poate fi exploatat in cadrul ciclului de dezvoltare a

produsului.
Plan de proiectare si dezvoltare

Scopul sectiunii de proiectare si plan de dezvoltare este de a oferi investitorilor o

descriere a designului produsului, sa grafica dezvoltarea acestuia in contextul
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productiei, comercializarii si companiei in sine si sa creeze un buget de dezvoltare

care sa permita companiei sa isi atinga obiectivele.
Planul de operatiuni si management

Planul de operatii si management este conceput pentru a descrie doar modul in care
functioneaza afacerea in mod continuu. Planul de operatiuni va evidentia logistica
organizatiei, cum ar fi diferitele responsabilitati ale echipei de management,
sarcinile atribuite fiecarei divizii din cadrul companiei si cerintele de capital si

cheltuieli aferente operatiunilor afacerii.
Schema planului de afaceri
1) Rezumatul executiv

in timp ce apare prima datd, aceastd sectiune este scrisa ultima. Rezuma
elementele cheie ale intregului plan de afaceri si este primul lucru pe care oricine
il priveste pe planul de afaceri pe care il citeste, asa ca este esential faptul ca

rezumatul executiv este restant.

2) Prezentare generald a afacerilor / industrie

O imagine de ansamblu a sectorului din care va face parte afacerea dvs., incluzand
tendintele industriei, jucatorii importanti din industrie si vanzarile estimate ale
industriei. Aceasta sectiune va include, de asemenea, un rezumat al locului afacerii

dvs. in cadrul industriei.
3) Analiza pietei

O examinare a pietei tinta principale pentru produsul sau serviciul dvs., incluzand
locatia geografica, demografia, nevoile pietei dvs. tinta si modul in care aceste
nevoi sunt indeplinite in prezent. Scopul tau aici este sa arati cititorului planului tau
de afaceri ca ai o cunostintd minutioasa a persoanelor pe care intentionezi sa le
vanda bunurile si / sau serviciile - atat de amanuntit incat poti face predictii educate

despre cat de mult din bunurile tale si / sau servicii pe care le-ar putea cumpara.
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4) Analiza competitiva

O investigatie a concurentilor dvs. directi si indirecti, cu o evaluare a avantajului
lor competitiv si 0 analiza a modului in care veti depasi orice bariere de intrare pe
piata aleasa. In aceastd sectiune a planului de afaceri, trebuie sa distingi afacerea
de concurenta, convingand cititorii (planurile) planului tau ca afacerea ta va putea

concura Ccu succes.

5) Planul de vanzari si marketing

O explicatie detaliata a strategiei dvs. de vanzari, a planului de preturi, a activitatii
propuse de publicitate si promovare si a avantajelor produsului sau serviciului.
Acesta este locul in care prezentati cititorului propunerea de vanzare unica a noii
dvs. afaceri, descrieti cum veti scoate bunurile si / sau serviciile pe piata si cum

veti convinge oamenii sa le cumpere.
6) Planul de proprietate si management

O prezentare a structurii legale a afacerii dvs. si a resurselor de management,
inclusiv echipa dvs. de management intern, resursele de management extern si
nevoile de resurse umane. Daca scopul planului dvs. de afaceri este sa obtineti
finantare, este intelept sa va asigurati ca planul dvs. de management include un

consiliu consultativ ca resursa de management.

7) Planul de operare

O descriere a locatiei fizice a companiei dvs., a instalatiilor si a echipamentelor, a
tipurilor de angajati necesari, a cerintelor de inventar si a furnizorilor si orice alte

detalii de operare aplicabile, cum ar fi o descriere a procesului de fabricatie.

8) Planul financiar

O descriere a cerintelor dvs. de finantare, situatiile financiare detaliate si o analiza

a situatiilor financiare. Aceasta parte a planului de afaceri este aceea in care veti
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prezenta cele trei documente financiare principale ale oricarei afaceri, bilantul,

situatia veniturilor si situatia fluxului de numerar. (In cazul unei afaceri noi, acest

ultim document va fi o proiectie a fluxurilor de numerar.)

9) Anexele si exponatele

in plus fatd de sectiunile prezentate mai sus, la sfarsitul planului de afaceri veti
dori, de asemenea, sa includeti orice informatii suplimentare care va vor ajuta sa
stabiliti credibilitatea ideii dvs. de afaceri, cum ar fi studii de marketing, fotografii
ale produsului dvs. si / sau contracte sau alte acorduri legale pertinente afacerii

dumneavoastra.

Rezumatul executiv, fiind o imagine de ansamblu, trebuie sa vina pe primul
loc. Dincolo de asta, este logic sa aveti toate materialele referitoare la piete
(Prezentarea generala a industriei, Analiza de marketing, Analiza competitiva si
Planul de marketing). Cu toate acestea, nu exista niciun motiv pentru care sectiunea
Plan de gestionare nu ar putea urma direct Rezumatul executiv, de exemplu, daca
doriti sa va jucati cu comanda.

in general, intr-un plan de afaceri, doriti sa "puneti piciorul cel mai bun
inainte". Asadar, daca, de exemplu, aveti un grup de persoane care slujesc in
consiliul consultativ al noii dvs. afaceri, puneti toate sectiunile direct dupa
rezumatul executiv. Evidentierea punctelor tari ale noii dvs. afaceri va incuraja

cititorii dvs. sa continue sa citeasca planul dvs.
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10 SFATURI IMPORTANTE IN SCRIEREA PLANULUI DE AFACERI

Un plan de afaceri bine pus la punct este esential pentru succesul afacerii
dumnevoastra, indiferent daca intentionati sa il utilizati pentru obtinerea unei
finantari sau pentru managementul afacerii. Planul de afaceri este ca o harta a
intregii afaceri, fiind principalul instrument pe baza caruia veti stabili de ce resurse

aveti nevoie si care sunt pasii pentru a obtine profit.

Scrierea planului de afaceri va pune in situatia de a va analiza obiectiv propria
afacere, iar procesul in sine va poate deschide noi oportunitati si oferi noi strategii
la care nu v-ati gandit anterior. Planul in sine va ramane ca un reper la care veti
apela pe parcursul dezvoltarii afacerii pentru a verifica daca sunteti pe drumul cel
bun sau daca trebuie sa operati modificari in strategia. Cele 10 sfaturi de mai jos va
vor ajuta sa parcurgeti procesul realizarii planului de afacere si sa concepeti un plan

util si realist care sa va ghideze deciziile:

1. Stabiliti o viziune. Intotdeauna la inceputul unei afaceri este mai tentant sa intri
direct in actiune si in detaliile operationale de zi cu zi: sa evaluezi si sa creezi
produsul, sa cauti clienti si sa te promovezi agresiv. Dar acest tip de atitudine iti
poate face mai mult rau decat bine pe termen lung.

Inainte de a va pierde in detalii, creionati o viziune clara si un set de valori pentru
compania dumneavoastra. Stabiliti care este misiunea companiei si pe baza ei,
definiti-va obiectivele si prioritatile.O data ce veti avea o imagine de ansamblu

clara, veti putea trece mai usor la urmatoarea etapa de planificare.

2. Bugetul nu este acelasi lucru cu planul. Asta inseamna de fapt ca nu puteti crea
un plan de afaceri solid si realist fara un buget si niste previziuni financiare, dar ca
bugetul trebuie obligatoriu sa reflecte toate celelalte elemente ale planului. Daca
nu aveti o imagine clara asupra industriei in care activati, a clientilor, a
concurentilor si a conditiilor specifice pietei (marje de profit, termene de plata,
preturi furnizori, etc.) exista sanse foarte mari ca cifrele incluse in buget sa nu

reflecte realitatea din piata. Pentru inceput puteti utiliza template-uri cum ar fi:
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Costuri start-up, Prag de rentabilitate, Previziunea vanzarilor, pe care sa le

adaptati in functie de nevoile dumneavoastra.

3. Nu va ignorati clientii. Unul dintre riscurile antreprenoriatului este ca de multe
ori intreprinzatorul are senzatia ca stie cel mai bine ce isi doreste clientul, uneori
chiar mai bine decat clientul.

Pentru a elimina riscurile de acest gen, asigurati-va ca faceti tot posibilul pentru a
va cunoaste piata si clientii, aflati care sunt nevoile si dorintele lor si construiti-va

planul in jurul acestora.

4. Nu va subestimati concurenta. Increderea este importanta in afaceri, dar
aroganta poate fi periculoasa. Daca plecati de la ipoteza ca firma voastra va si
singura care conteaza pe piata ignorand complet concurenta, va expuneti la riscuri
inutile. Concurenta trebuie analizata asa cum va analizati si clientii: este important
sa stiti care le sunt punctele tari si punctele slabe, ce strategii adopta si ce oameni
recruteaza. In acelasi timp, concurenta poate reprezenta o sursa de inspiratie

valoroasa pentru propriile strategii.

5. Fiti pregatiti sa va asumati riscuri. Daca ati trecut la realizarea planului de
afaceri nu inseamna ca veti elimina riscurile ci ca le veti intelege si veti avea niste
planuri de management pentru acestea. De asta, rolul unui plan de afaceri este acela
de a anticipa provocarile care pot aparea pe parcurs si de a oferi scenarii alternative
pentru fiecare varianta. De asemenea, planul trebuie sa includa strategii atat pentru
contracararea amenitarilor cat si pentru exploatarea oportunitatilor.

In afaceri, ca si in viata, exista o diferenta majora intre asumarea unor riscuri
calculate si imprudenta, iar planul de afaceri va ajuta sa faceti aceasta distinctie.
Cereti 0 a doua (si a treia) opinie. Chiar si cei mai experimentati antreprenori stiu
ca pot beneficia de pe urma diferitelor puncte de vedere emise de persoane din
afara afacerii lor. Asa ca o solutie este sa gasiti pe cineva complet detasat de

afacere, care sa va citeasca planul de afaceri si sa va expuna perceptia lui cu privire
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la obiectivele stabilite, la punctele tari si punctele slabe, la anumite aspecte pe

care ati omis sa le includeti in plan, etc.

7. Fiti flexibili! Fiecare plan de afaceri trebuie sa lase spatiu de manevra pentru
situatii neprevazute. Asta inseamna ca planurile de marketing si bugetele trebuie
concepute relativ flexibil sau ca uneori veti fi pusi in situatia de a renunta la anumite
practici care s-au dovedit de succes in trecut si care acum nu mai corespund cu
realitatile pietei. Planul de afaceri este un instrument menit sa va ghideze, fara sa

va incorseteze, asa ca fiti mereu deschisi!

8. Nu pierdeti din vedere elementele care va fac unici. Unul dintre cele mai
importante elemente in afacere este abilitatea de a va diferentia, asa ca, chiar daca
este intelept sa urmariti activitatea competitorilor, nu va limitati la a copia
strategiile lor. Vedeti care sunt punctele tari si punctele slabe ale concurentei si
gasiti modalitati de a exploata punctele lor slabe si de a va imbunatati planul de

afaceri.

9. Stabiliti un sistem clar de recompense. Construirea unei afaceri implica multa
munca si sacrificii si de asta ar trebui sa includa si o serie de beneficii atat pentru
dumneavoastra cat si pentru angajatii dumneavoastra. Nu uitati ca oamenii sunt mai
motivati atunci cand inteleg pentru ce lucreaza, asa ca asigurati-va ca angajatii
dumnevoastra cunosc obiectivele firmei si sistemul de recompense. Si nu in ultimul

rand, respectati-va promisiunile!

10. Puneti planul pe hartie! Indiferent cat de mult timp investiti in planificarea
afacerii, cele mai mari sanse de reusita le aveti atunci cand totul se concretizeaza
intr-un plan scris pe care puteti sa il cititi si reviziuti constant. Un plan de afaceri
bun este cea mai inteleapta modalitate de a va transforma viziunea intr-o afacere
coerenta si concreta. Asa ca, nu este de ajuns sa va ganditi la el, ci trebuie sa il

faceti si sa il puneti in practica.
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20 de idei de afaceri pentru oricand

1. Servicii de curatenie

O idee de afacere care infloreste din ce in ce mai mult in Romania. Sunt din
ce in ce mai multi oameni care apeleaza la astfel de servicii datoritd timpului mult
petrecut in fiecare zi la serviciu. Multi apeleaza la servicii de curdtenie inaintea
sarbatori pentru a nu mai pierde zile intregi pentru a face curatenie intr-o casa sau
intr-un apartament. Tipuri de servicii pe care le poti realiza din punct de vedere al
curateniei pot fi: curatenie la persoane fizice in garsoniere, apartamente sau case,
curatenie in scarile de bloc, n hali industriale, in birouri si in tot felul de locuri unde

este nevoie de igienizare.

2. Incubatoare de afaceri / HUB-uri

in ultima perioada au tot aparut astfel de locuri in diferite orase si toate au
avut un succes destul bun. HUB-urile sunt anumite locuri (open-space) in care ai
posibilitatea sa-ti inchiriezi un birou. Partea frumoasa este ca in acel spatiu vei
intalni multe persoane dornice de munca cu care te poti asocia pe viitor. In astfel
de locuri se pot realiza anumite comunitati in care sa se dezvoltate anumite idei de
afaceri care pot fi implementate prin asociere. Acum se cauta astfel de HUB-uri cat
mai nisate si cat mai specifice pe un domeniu. Domeniul IT este cel mai in crestere

si ar avea multe de castigat intr-un astfel de incubator de afaceri.

3. Servicii editoriale / Copywriting

Este unul dintre cele mai cautate servicii online, dar si ofline, din momentul
de fata. Tn Romania nu sunt foarte multi copywriteri sau content writeri, iar acestia

sunt la mare cautare.

Sunt cautati de acei antreprenori care si-au facut un site, dar nu stiu cum sa-si

redacteze textele astfel incat acestea sa vanda cat mai mult, dar si de strainii care
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doresc sa intre pe piata romaneasca si au nevoie de oameni care sa le traduca si sa

le dezolvate comunicarea online.

4. Servicii de planificare si organizare de evenimente de business

Din ce in ce mai multe evenimente, traininguri sau workshopuri au inceput sa
se organizeze in Romania. Problema cea mai mare nu este continutul acestora sau a

trainerilor care vor fi prezenti la aceste evenimente, ci practic promovarea si

—

organizarea acestora. Multe evenimente isi incep promovarea dar putine se s
organizeaza. Lipsa de participanti este o mare problema, iar unul din motivele
pentru care nu sunt participanti este pentru ca mesajul nu ajunge la publicul tinta
asa cum trebuie. Aici vine si ideea afacerii. O persoana/firma care sa se ocupe cu
planificarea evenimentului sau al cursului si de promovarea acestuia, iar trainerul

sa vina doar sa sustina evenimentul sau cursul.

5. Consultanta welness, fitness si alimentatie

Este una dintre cele mai promitatoare idei de afaceri din aceasta lista. O idee
de afaceri de care cred ca are nevoie piata din Romania avand in vedere sistemul
nostru de sanatate si de alimentatia. Obezitatea a crescut foarte mult in ultima
perioada in Romania, iar astfel de specialisti sunt la mare cautare. Multi ar dori un
consilier care sa-i ajute sa slabeasca si sa aiba un stil de viata sanatos. Vorbim de
stil de viata sanatos din ce in ce mai mult in Romania si multi sunt in cautarea

acestuia.

6. Consultanta 1n calatorii - servicii de planificare a vacantelor

Serviciu destinat oamenilor mai instariti din Romania care au posibilitatea sa-
si organizeze cel putin o vacanta pe trimestru, dar nu au timp prea mult sa se
gandeasca la ele. Consultanti carora sa le placa turismul si sa calatoreasca astfel

incat sa le ofere clientilor circuite perfecte..
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7. Servicii de reduceri de costuri pentru firme/persoane fizice

intotdeauna cand dorim s& ne maximizam profitul incercdm sa vindem mai
mult. Ne stoarcem creierii pana dimineata, apelam la tot felul de metode de
marketing neconventionale sau ne schimbam locul de munca pentru a face rost de
mai multi bani. Este un serviciu atat pentru persoanele juridice (firme), cat si pentru
persoanele fizice. Pentru o persoana fizica ar fi ideal o persoana care sa-i analizeze
comportamentul de consum si sa-i ofere directii in privinta remedierii acestuia.
Asadar, cei care sunt meticulosi si pasionati de finante, puteti incepe aceasta

afacere.

8. Consultanti financiari si specialisti in investitii

Birocratia este din ce in ce mai stufoasa si constant ai nevoie de cineva care
sa te ajute sau sa-ti preia din indatoriri. Este o idee de afacere de care ar avea
nevoie toate celelalte idei de afaceri din aceasta lista. Ce servicii ar putea afacea

acest consultant de afaceri:

Consiliere pentru start-up-uri: cum sa-ti incepi o afacere, cum sa atragi fonduri

pentru un start-up si cum sa iti faci un prim portofoliu de clienti;
Pregatirea documentatiilor pentru planuri de afaceri;
Pregatirea documentatiei de export - import intre diferite firme;

Cum sa-ti scazi taxele si impozitele catre stat. Realizarea unui plan care sa te

scuteasca de atatea taxe catre statul roman.

Pregatirea dosarelor pentru diverse fonduri, atat bancare, cat si nerambursabile.
9. Servicii de administrare a imobiliarelor (Property Management)

Un serviciu destian special pentru strainii care isi cumpara acum terenuri si
imobile in Romania, dar nu numai. Multi oameni isi cumpara diverse imobile pentru

a le da in inchirie sau pentru vacante. Problema apare atunci cand vrei sa le
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administrezi. Timpul este destul de scurt, iar daca ai afaceri de tip time-consuming,

cu greu vei putea sa ai grija de ele si sa-ti organizezi chiriasii.

De aici a venit aceasta idee de afacere. Ai nevoie de cineva care sa aiba grija de
imobilul tau, sa incaseze banii de la chiriasi si sa-l administreze. Este un serviciu
complementar celui de vanzari/inchirieri imobile, insa este unul din ce in ce mai

cautat in Romania.

10. Home decoration

Serviciile de amenajare sunt la mare cautare in momentul de fata. Toti vrem
sa scapam de vechile amenajari comuniste realizate de parintii nostri pe timpul
comunismului si sa ne simtim foarte confortabili si productivi in propria casa. Unul
dintre studiile realizate in acest domeniu spun ca modul in care ne sunt organizate
camerele unde dormim sau unde muncim au un impact foarte mare asupra starii
noastre mintale si asupra productivitatii. Aici intervin acesti oameni care ne ajuta
sa ne facem camera exact cum ne-o imaginam noi si care sa ne ofere un plus de
valoare in viata noastra. Dintr-un spatiu mic, acestia pot realiza un mediu spatios si
productiv. Spatiile care pot necesita decoratiuni de la un specialist sunt: birourile,
apartamentele, garsonierele, vilele, diferite spatii comerciale sau chiar HUBurile

(cea de-a doua idee de afaceri din lista)

11. Consultanta/Consiliere a elevilor/studentilor

Una dintre acele idei de afaceri foarte interesante de care au nevoie elevii
sau stundetii din zilele de astazi. Cautam sa ne formam, dorim sa avem un salariu
bun dupa facultate, dar noi pe toata perioada liceului sau al facultatii nu facem
nimic. Tn zilele de ast&zi dac& nu faci nimic in plus fata de scoald ajungi foarte usor
in incapacitatea de a-ti gasi un job. Consideram ca cineva care sa-i ajute pe elevi si
studenti si sa-i consilieze pe partea aceasta este foarte important. Cineva care sa le
realizeze un plan de cariera si sa 1i sfatuiasca la ce joburi part time sa se inscrie pe
timpul verii, in ce organizatii non-profit sa intre sau la ce fel de cursuri de

specializare sa participe, ar fi foarte perfect in momentul de fata. Cred ca aceasta
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idee de afaceri ar avea succes pe zi ce trece avand in vedere ca elevii si stundetii

au inceput sa constientizeze din ce in ce mai mult ca scoala nu e de ajuns..

12. Consiliere personala in dezvoltare personala

Dezvoltarea personala a ajuns din ce in ce mai cunoscuta si apreciata in
Roménia. Blogurile au crescut destul de mult in ultimii 2-3 ani, insa e momentul de

ceva si mai mult.

Pentru asta a inceput consilierea personala pe partea de dezvoltare
personala. O consiliere care se bazeaza pe anumite obiective pe care clientul si le
seteaza, iar consilierul este cel care ii formeaza un plan si ii tine tracking pe
indeplinirea acestuia. Este ca si cum ai avea pe cineva care sa-i pese de tine si

dezvoltarea ta pe mai multe planuri.

13. Consultanta si implementare de servicii de marketing online

Daca nu esti prezent in mediul online, nu existi. Si aici fac referire la toate
firmele mici care vand local si care nu gasesc moduri cum sa se dezvolte. Mediul
online le ofera posibilitatea sa-si gaseasca clienti, parteneri, furnizori si angajati,
insa e greu sa se organizeze un departament in interiorul firmei. Daca esti pasionat
de marketing si cunosti instrumentele de marketing online, atunci poti oferi servicii

in acest sens.

14. Consultanta in energie solara/eoliana

Trandul spune ca in viitorul apropiat casele autosustenabile sunt la mare
cautare. Dar ce inseamna mai exact o casa autosustenabila? Casa autosustenabila
sau verde cum mai este numita, este casa care isi produce energia de care nevoie
pentru a se intretine. Este casa care nu mai are nevoie de curent sau gaz pentru a

se intretine.
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Un sistem care va fi din ce in ce mai cautat in urmatorii ani si pentru care se

vor acorda si fonduri nerambursabile. Asadar, daca ai cunostinte si studii in energie
solard sau eoliana, te invit sa-ti deschizi un birou in acest scop. Poti chiar sa incepi

in online si sa oferi educatie in acest sens.

15. Mobile Apps - Developer

La cum se dezvolta mediul aplicatiilor mobile cred ca aceasta este una dintre
cele mai profitabile si mai putin riscante idei de afaceri pe care le poti incepe de
acum inainte. Partea mai putin placuta este ca ai nevoie de cunostinte tehnice
destul de multe. Partea buna este ca daca ai un asociat care sa cunoasca o astfel de

activitate este foarte bine sa incepeti o afacere impreuna.

Aplicatiile sunt cautate din ce in ce mai mult, iar costul unei aplicatii poate

incepe de la cateva mii de euro.

16. Grafician (designer)

Cea mai miguloasd, dar creativa activitate de care avem nevoie in fiecare
moment. La cum arata majoritatea banerelor, website-urilor, materialelor de
promovare cred ca este un una dintre acele idei de afaceri care sunt cele mai

cautate.

Competitia este mare, dar multi designeri nu pun accent pe calitate. Daca iti
pasa de calitatea materialelor pe care le faci si esti pasionat de corel sau photoshop,

atunci ai o idee de afaceri cu are poti face profit frumusel.

17. Camine pentru animalele de casa

Au tot aparut aceste adaposturi “de lux” in ultima perioada pentru animalele
de companie. Partea buna este ca nu sunt in toate orasele. Cele mai multe sunt in

Bucuresti, dar sunt multe alte orase care ar avea nevoie de asa ceva.
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18. Website-uri pentru publicitate

iti place sa scrii? Esti pasionat de blogging? Atunci iti poti dedica tot timpul
pentru asa ceva. iti poti face mai multe site-uri din diferite domenii si sa incepi sa

atragi trafic.

O idee de afacere care se preteaza cel mai bine oamenilor de marketing sau
copywriterilor care vor sa lucreze linistiti de acasa. Fiecare blogger poate sa se
inscrie foarte usor pe o platforma, sa gaseasca produsele dorite si sa dea startul
promovarii. Vei fi platit de fiecare data cand o persoana care a accesat linkul tau
de afiliere va cumpara acel produs. Poti promova aceste produse oriunde in lume,

chiar si in Romania. Este o platforma internationala cu multe recenzii pozitive.

19. Reparatii de biciclete, role si trotinete

Un serviciu care era supra-saturat acum 10 ani, dar de care avem nevoie din
ce in ce mai mult in aceste zile. A fost o perioada in care aceste instrumente au fost

lasate si s-a trecut la masini, insa incetul cu incetul istoria a revenit.

Vrem sa facem miscare cat mai multa, iar o bicicleta este foarte buna.
Problema apare ca nu mai sunt service-uri de reparatii asa de multe. Asadar, daca
esti pasionat de astfel de instrumente si ai timpul necesar, iti poti face un atelier sa

le repari. Atelier pe care sa-l1 deschizi intr-un loc unde chiar se practica acest sport.

20. Consiliere financiara pentru persoanele fizice

Educatia financiara in Romania pot spune ca este la pamant, dar partea buna
este ca se afla in crestere. Multi oameni au inceput sa constientizeze de beneficiul
educatiei financiare personale si de cat de mult conteaza aceasta in gestionarea
propriilor finante. Totusi, este nevoie de specialisti care sa-i ajute pe cei care se

afla in perioade mai dificile din punct de vedere financiar sa-si planfice urmatoarele:
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Cum sa scape de datorii;

Cum si in ce sa investeasca;
Cum sa-si faca propriul fond de urgenta;
Cum sa-si sporeasca venitul;

Cum sa-si reduca din costurile familiale.

10 STRATEGII DE PROMOVARE ALE UNEI FIRME

1. Promovarea cu ajutorul materialelor promotionale

Toata lume a auzit de flyere si brosuri. Poate multi dintre voi au si primit
asa ceva. Acele mici hartiute cat mai colorate, cu putin text, care ne vorbesc despre

serviciile si produsele unei afaceri, ne ofera o adresa si un numar de telefon.

Sau acele mici carti - reviste care ne detaliaza istoricul unei companii,
serviciile ei, echipa si alte detalii despre acea afacere. Acestea reprezinta o
strategie de promovare clasica a unei firme. Ea este eficienta in cazul unor afaceri
locale. Spre exemplu, daca aveti un restaurant, impartirea unor flyere in fata
locatiei va creste considerabil rata de succes al acestora. Daca, spre exemplu,
serviciile voastre se adreseaza unei firme, prezentarea unei brosuri - o mapa de
prezentare oferita reprezentantilor acestei firme s-ar putea sa va ajute. Tot in
aceasta categorie intra si oferirea de cadouri personalizate catre clienti sau
parteneri: pixuri, cani, brichete etc personalizate cu logo-ul si datele de contact ale
afacerii dumneavoastra. Daca aveti totusi un magazin online, flyerele si brosurile nu
va vor folosi prea mult. Nimeni nu va sta sa tasteze url-ul vazut pe flyere si, in fond,

poate 1 din 10 oameni va pastra flyerul pana va ajunge acasa.
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2. Mostre de produs

Stim cu totii acele standuri personalizate ce apar in spatiile comerciale, unde
promoterii ne invita sa degustam tot felul de bunatati sau sa testam un nou parfum

aparut pe piata.

Acesta este un mod de promovare extrem de eficient. Asta se aplica mai ales
daca suntem siguri pe produsele noastre si pe calitatea acestora, deoarece aceasta
strategie de promovare a firmei presupune ca posibilul client sa aiba o experienta
directa cu produsul pe care urmeaza sa-l cumpere. Aceasta metoda nu va functiona
insa in cazul in care vindeti servicii. Si nu este o metoda foarte des intalnita nici in
cazul vanzarii B2B. Acesta strategii sunt gandite in special pentru sectoarele food /

beauty. Daca activati in alt sector, poate ar trebui sa va orientati spre alta strategie.

3. Concursuri cu produse oferite gratuit - una dintre cele mai pretuite strategii
de promovare a unei firme
Aceasta este una dintre cele mai apreciate strategii de promovare a unei

firme.

Peste tot in mediul online gasim astfel de concursuri. Daca ele sunt realizate
cum trebuie, iar premiul oferit este unul destul de motivant, un astfel de concurs ar
putea atrage mii sau zeci de mii de participanti, iar strategia ar avea un mare succes.
Aceste concursuri sunt instrumente perfecte de castigare a notorietatii. Insa,
aceasta este una dintre cele mai nerecomandate tehnici in cazul in care doriti
fidelizarea consumatorilor. Daca vreti vanzari pe termen lung si fidelizare, nu

aceasta este strategia ideala.

4. Promovarea prin intermediul evenimentelor

Evenimentele sunt o modalitate perfecta de a ne face serviciile cunoscute.
Fie ca sponsorizam un eveniment extern, fie ca realizam un eveniment chiar in
firma sau ca organizam o conferinta de presa, promovarea prin evenimente are un

real succes.

Asta mai ales daca evenimentul nostru a atras atentia presei. Putem participa
la targuri de specialitate din domeniu, putem organiza evenimente de prezentare a

produselor noastre sau putem sa ne oferim serviciile pentru a sponsoriza un alt
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eveniment. Spre exemplu, putem oferi echipament pentru spital, daca suntem

producatori de uniforme. Sau putem realiza un costum de calitate pentru conferinta
unui om de afaceri, daca suntem o firma de croitorie. In schimbul acestora,

beneficiarul ar urma sa ne afiseze ca parteneri la evenimentul la care participa.

Daca va bazati in principal pe vanzare directa, aceasta idee s-ar putea sa nu
functioneze la fel de bine. Prezenta la un eveniment nu garanteaza vanzarea. In
nicun caz nu vei putea influenta vanzarea unei masini printr-un singur eveniment de
lansare a acelei masini. Ai nevoie de un test drive, de o analiza mai atenta a
produsului in acest caz. Insa, daca vinzi o carte, o lansare de carte este perfecta

pentru vanzari.

5. Promovarea prin Radio sau TV - strategii de promovare a unei firme cu buget

mare

Ei bine, radioul si televiziunea sunt visele oricarei afaceri. Pentru a realiza
un spot radio sau o reclama televizata care sa vorbeasca despre noi si despre

afacerea noastra este insa nevoie de un buget consistent.

Insa si rezultatele sunt pe masura. Prezenta pe TV a unei firme este apogeul
in promovarea acelei companii, considera specialistii. Insa si aici difera extrem de
mult de la afacere la afacere. Un magazine online, spre exemplu, va fi mai avantajat
daca investeste acel buget urias in campanii online de conversie, in timp ce o firma
cu locatie fizica poate sa-si canalizeze bugetele spre postul local de radio si TV,
pentru a atrage oamenii din oras in locatia promovata. Pentru afaceri online
prezenta pe Radio sau TV este un tip de buget aruncat pe fereastra. Daca doresti
vanzari, mai ales pe termen scurt, promovarea pe Radio si pe TV nu au ce cauta in

strategia dvs. de marketing.
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6. Contactarea clientilor prin telefon sau email

Aceasta este o forma de marketing direct. Astfel de strategii de promovare a
unei firme presupune crearea unor liste de date de contact, iar mai apoi contactarea

fiecarui client in parte.

Pot fi strategii destul de costisitoare, insa in cazul email-marketingului
bugetul nu trebuie sa fie extrem de ridicat. Puteti trimite mailurile automatizat,
prin intermediul unor programe de specialitate. Specialistii considera ca efortul
necesar promovarii unei firme prin intermediul acestor strategii este unul foarte

ridicat insa. Rezultatele vor aparea de obicei pe termen lung.

ATENTIE: Nu te astepta sa vinzi prin astfel de strategie produse care au nevoie de

experienta fizica de testare. Nu vei vinde prin email produse din sectorul alimentar

- aici conteaza gustul, mirosul, imaginea. Aceste strategii de vanzare prin telefonie

si email functioneaza mai bine in promovarea de servicii, nu neaparat de produse.

7. Inscriptionarea pe automobile

O strategie de promovare a unei firme extrem de des folosita este

inscriptionarea pe mijloace de transport sau pe masini personale si de serviciu.

Mereu observam prin oras masini cu diverse logouri si sloganuri pe ele. De
asemenea, autobuzele din fiecare oras poarta de obicei insemne publicitare de la
diverse firme. Este o metoda de promovare special axata pe obtinerea vizibilitatii si
nu neaparat pe cresterea vanzarilor. La fel ca in cadrul Radioului si TV-ului, aceasta
strategie nu are ca obiectiv principal vanzarea. Daca vei dori vanzari, strategia pe

care doresti sa te axezi nu este in niciun caz aceasta.
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8. Strategii de promovare a unei firme axate pe vanzari - Promovarea online prin

intermediul campaniilor de conversie

Daca va doriti vizibilitate, insa in acelasi timp obiectivul principal se axeaza

pe cresterea vanzarilor, Facebook Ads si Google Adwords sunt raspunsul.

Campaniile de conversie sunt principal modalitate de crestere a vanzarilor,
cel putin pentru afacerile moderne, care se bazeaza foarte mult pe prezenta online:
magazine online, de exemplu.

In online poti sa vinzi rapid, asta este clar. Insa nu va bazati pe strategiile de
promovare Google Adwords si Facebook Ads atunci cand doriti sa va realizati o
campanie de credibilitate. Pentru acest obiectiv nu vor functiona. Pentru ca ele sunt
gandite ca o strategie pe termen scurt. Pentru credibilitate PR-ul va functiona mult

mai bine.

9. Strategii de promovare a unei firme care inca nu este prezenta online -

realizarea unui site si a unui blog

Daca afacerea dvs. nu este inca prezenta online, aflati ca cea mai eficienta
strategie de promovare a firmei dvs. este chiar realizarea unei prezente online

profesionale pentru firma ta.

Un website si un blog sunt primii pasi pe care trebuie sa ii faceti in acest
sens. De ce aveti nevoie de un website? Simplu. Toata lumea se afla online in ultima
vreme. Ganditi-va ca peste 9 milioane de romani au Facebook, iar peste 19 milioane
de romani sunt conectati la internet. lar in momentul in care ai un website, deja
posibilitatile dvs. de promovare sunt nelimitate.

In sine, orice afacere care este prezenta online va avea de castigat, este
adevarat. Insa nu orice tip de afacere are nevoie de un site de prezentare in mod
obligatoriu. Daca, spre exemplu, ai o firma de distributie cereale si furaje pentru
animale, iar tinta ta este strict locala - satul sau orasul in care locuiesti, iar reteaua
de clienti este deja una stabila, in loc sa investesti intr-un site online, mai bine iti
deschizi un nou magazin intr-o zona profitabila din acea locatie. Daca tintesti
aprovizionarea cu produse bio - realizate in locuinta ta a cetatenilor dintr-o arie

restransa, poti considera cel mult construirea unei pagini de facebook ca fiind ceva
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ideal pentru promovarea ta online. Insa cu bugetul pe care l-ai inesti in website mai

UNIUNEA EUROPEANA

bine ai putea sa-ti pui la punct o retea de distributie mai eficienta.

10. Promovarea online prin intermediul videoblogingului

Este una dintre cele mai noi strategii de promovare a unei firme, fiind foarte
cool si extrem de apreciata mai ales in randul tinerilor. Poti face bani din YouTube?
Desigur.

Este foarte usor sa va deschideti un canal YouTube si sa vorbiti acolo despre
firma dvs. Aceasta strategie este chiar gratuita, poti sa te apuci de ea in orice
moment. Nici macar nu ai nevoie ca afacerea ta sa fie online pentru a face asta. De
exemplu, poti promova foarte usor un fast-food prin intermediul YouTube,
spunandu-i locatia, aratand in video produsele si cum se prepara acestea si oferind

mai multe date de contact in video.

Aceasta este o strategie perfecta pentru informare, pentru crearea unei
imagini si a unui standard de incredere in brandul tau. Insa daca vrei sa vinzi pe
termen scurt, din nou, s-ar putea sa te intereseze mai mult un alt tip de strategie.
Videoblogingul nu este pentru vanzari pe termen scurt. Aici vei crea o comunitate,
vei interactiona cu utilizatorii si pe termen lung vei putea avea beneficii financiare
din aceasta relatie cu utilizatorii. In cazul in care vrei sa vinzi direct prin vlogging,
incearca sa gasesti un youtuber care DEJA are autoritate si nisa si convinge-l (de

obicei financiar) sa recomande produsele tale.
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MODALITATI DE PROMOVARE GRATUITA A UNUI WEBSITE

In ziua de astazi, mediul online poate fi o afacere insa nu usor. Daca domeniul
in care activezi este profitabil, atunci foarte probabil vei avea multi concurenti, unii
poate cu mult mai multi bani ca tine. Un website online poate reprezenta o
oportunitate de vanzare si o reala piata de desfacere DACA are trafic (vizitatori).

Asadar, e neaparat sa aducem in discutie cateva modalitati de promovare site
online pe care le poti pune in aplicare pentru a-ti ridica website-ul online si pentru
a-l face cat mai vizibil.

Prezentam 6 dintre cele mai cunoscute modalitati de promovare site online care nu
te costa bani, ci reprezinta doar o investitie de timp.

Modalitati de promovare a unui site online exista o multime. Unele aduc
rezultatele dorite, altele mai putin. Cert este ca exista si modalitati de promovare
site online gratuite care pot face diferenta in cazul unei campanii gandite si aplicate

corect.

1. Promovare site online prin Social Media

Este gratuit sa realizezi un cont de Facebook sau un Instagram, un canal de
Twiter sau un canal de YouTube. lar pe fiecare dintre acestea poti imparti cu
utilizatorii impresii, informatii si noutati despre afacerea ta si despre site-ul tau. Nu
te costa bani sa scrii zilnic o postare pe Facebook, sa faci o poza pentru Instagram
sau sa filmezi un tutorial despre cum se foloseste produsul tau.

Bineinteles, toate aceste platforme ofera si oportunitati mult mai eficiente de
promovare, care aduc rezultate palpabile in termen scurt sau chiar direct. Insa
pentru acestea este necesar sa platesti reclama.

Prin aceste metode de promovare poti sa-ti construiesti rapid o comunitate,
sa cresti increderea vizitatorilor in produsele tale si poti aduna rapid un numar mare
de vizite pe site-ul tau. Totusi, daca esti in cautarea unei modalitati de vanzare pe
termen scurt, doar o campanie de conversii te va ajuta.

Pe Facebook, una dintre cele mai simple modalitati de amplificare a

mesajului, este postarea gratuita pe grupuri. Pui anuntul tau in cat mai multe
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grupuri. Pare simplu - si chiar este, dar, exista o limita. La un moment dat, Facebook

te va limita. Nu va permite sa pui oriunde oricat. Per un cont, numarul de vizitatori
atrasi echivaleaza cu o promovare lunara de 1-200 euro aproximativ. Poate un pic
mai mult. Poti creste numarul folosind alte conturi, dar, risti sa fii limitat dupa IP
(adresa ta de internet). Poti folosi si alte IP-uri, insa, la un moment dat efortul de
a-l pacali pe Facebook devine mai scump decat publicitatea propriu zisa.

Insa, in ultimii ani cresterea procentuala cea mai mare nu este pe Facebook
ci pe Youtube. Ne referim la propriul canal de Youtube, unde sa iti postezi video-
urile tale. Credem ca in 5-10 ani, va fi la fel de obisnuit pentru o afacere sa aiba un

canal de Youtube, cum este sa aiba un site astazi.
2. Promovare site online prin intermediul evenimentelor

Este adevarat, daca vrei o modalitate de promovare site online gratuita, nu
vei plati un eveniment. Dar poti sa participi lejer la un eveniment gratuit in cadrul
caruia, in pauza de cafea sau in sesiunile de networking, sa vorbesti despre site-ul
tau.

Pare ciudat ca o modalitate de promovare eficienta a unui site este o intalnire
offline, nu?

Insa, realitatea este ca afacerile si toate tranzactiile comerciale SUNT facute (inca)
de oameni. Daca cineva te cunoaste, este mult mai probabil sa interactioneze cu
tine, sa te tina minte si sa fie de acord cu orice, decat daca doar a intrat pe un site
sau a citit ceva pe net.

Si retine - in cazul intalnirilor online cel mai eficient este sa NU incerci sa vinzi din
prima. Cauta oameni care au site-uri sau afaceri care au oarecum legatura cu a ta
si incearca sa stabilesti parteneriate, promovare reciproca, etc... Daca incepi cu
dreptul, contractele vor veni si ele.

In cadrul multor evenimente exista chiar posibilitatea sa prinzi colaborari prin
intermediul website-ului. Ofera posibilitatea organizatorilor sa scrie un articol de
promovare a evenimentului pe website-ul tau. Acest articol va fi promovat mai
departe, iar in acest caz si website-ul tau va beneficia de vizibilitate.

Din nou, poate ca participarea la evenimente nu este o modalitate de
promovare foarte eficienta daca ai nevoie de vanzari pe termen scurt. In cadrul

evenimentelor este foarte util networkingul si cresterea retelei de oameni care te
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cunosc, insa rezultatele din activitatea asta vor veni de obicei pe termen mediu si

lung.

3. Promovare website online prin concursuri

Si aceasta este o modalitate foarte eficienta de promovare site online fara
nicio investitie. Premiul poate sa fie un voucher sau o reducere, asa incat chiar
influentezi cumpararea unui produs, fara a cheltui niciun ban.

Poti realiza un concurs pe Facebook si poti incuraja oamenii sa intre pe site
sau sa trimita prin tag un prieten pe site-ul tau, iar castigatorii pot castiga o
reducere de 50% la urmatoarea sesiune de cumparaturi de pe site-ul tau. Aceste
concursuri sunt foarte eficiente, deoarece, cel putin in Romania, oamenii sunt foarte
receptivi la chestii gratuite. Insa trebuie sa ai grija la tipul acela de client care cauta
doar gratuitatile. Tocmai faptul ca nu oferi un premiu material te va ajuta la
selectarea si eliminarea acestor tipuri de oameni. Daca ei cumpara, deja ai de
castigat, asa ca o simpla reducere pentru promovarea intensa a site-ului, de care
vei beneficia cu siguranta in cadrul unui concurs, este o investitie excelenta.

Concursurile sunt metoda principala pentru castigarea vizibilitatii. Insa, daca
ai nevoie de o imagine solida, de credibilitate, de o comunitate puternica, nu folosi
aceasta metoda - vei da exact de acei clienti de care discutam mai sus, cei care
cauta doar gratuitati. Nu acesta este publicul tinta pe baza caruia vrei sa-ti

construiesti o comunitate.
4. Promovare site online cu ajutorul email marketingului

Email - marketingul este un canal extrem de puternic de promovare. Sunt multi
care nu cred in puterea lui, insa folosit cum trebuie, cu rabdarea necesara, acest
canal poate deveni profitabil.

Poti construi foarte usor o lista de abonati, prin stimularea lor sa se inscrie la
newsletter (le poti oferi o reducere sau un produs spre testing daca se inregistreaza).
lar apoi, la toti cei care s-au inregistrat poti sa le trimiti mailuri cu redirectionare
catre site-ul tau.

Acest lucru nu te va costa nimic, poti folosi programe gratuite specializate in asa

ceva, insa timpul investit va fi cu siguranta unul semnificativ. Ca sa pui pe picioare
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un funnel si sa construiesti emailuri profesionale care vor atrage trafic real pe site,

o sa ai ceva de munca.

Aceasta este o metoda incredibila de construire a unei comunitati. Insa, email
marketingul este poate cea mai lunga cale spre vanzare. Strategiile de email
marketing sunt cele care dureaza cel mai mult pana sa ajunga sa converteasca. Este
foarte greu sa incerci sa vinzi doar prin intermediul emailurilor. Mai bine folosesti
aceasta tehnica doar pentru informare, iar pentru vanzare poti sa-i trimiti pe
abonati direct pe site.

TREBUIE sa tii cont de cateva aspecte:

Nu colecta email-uri personale de pe forumuri sau alte site-uri. Doar email-uri de
firma si doar publice.

Nu folosi email-uri din surse care nu sunt publice.

Verifica ca acele email-uri functioneaza.

Nu trimite liste kilometrice, sau preturi sau nu incerca sa vinzi din prima. Din
experienta noastra cel mai bun email are 2-3 randuri. Ceva de genul: “Suntem firma
X, ne ocupam cu Y. Sunteti de principiu interesat de o colaborare pe aceasta zona?“.
Atat. Functioneaza pentru ca interlocutorul nu trebuie sa se gandeasca prea mult,
nu trebuie sa citeasca cine stie ce oferta si trebuie sa raspunda doar cu DA sau NU.

Evident, ne vom concentra doar pe cei care vor raspunde cu DA.

5. Promovare site online prin infografice si alte materiale grafice online

Se pot realiza brosuri grafice online. Nu trebuie sa le printezi, ba chiar online iti
vor fi mai usor de distribuit. In plus, elementele grafice atrag mult mai usor atentia
decat continutul text.

Realizeaza un astfel de infografic si prezinta-l partenerilor tai - poti realiza chiar
ofertele de servicii produse sub forma unui afis grafic online. Programe precum
Canva - care sunt gratuite - ofera o multime de designuri atractive ce le poti aplica
si plia pe afacerea ta.

Aceasta metoda functioneaza la fel ca email marketingul. Este o strategie
minunata de informare, de mentinere a legaturii cu clientii. Dar poate fi una dintre
cele mai slabe metode de generare a unor vanzari. Acestea sunt principalele

modalitati de promovare site online la care ne-am gandit noi. Si toate cele
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mentionate mai sus sunt absolut gratuite. Singurul lucru pe care trebuie sa-l

investesti pentru a le pune in practica.

6. Optimizarea site-ului

Strict tehnic, modalitatea asta nu este despre promovarea site-ului. Insa, este
extrem de importanta.

Pentru ca vrei sa ramai cu cat mai mult in urma vizitelor de pe site-ul tau.
Degeaba te muncesti o gramada sa aduci oameni pe site, daca ei nu cumpara si nici

nu iti lasa date de contact sau orice altceva.

Optimizarea ratei de conversie exact asta este: cum sa cresti sansa ca odata
ajuns pe site, vizitatorul sa faca CEVA acolo. Sa cumpere, sa iti lase un email, un
telefon, sa intre pe chat, sa descarce un ghid, orice.

Marea majoritate a vanzarilor NU se fac din prima. Si pentru asta este nevoie sa ii
reamintesti vizitatorului ca existi - sa il fidelizezi. lar pentru asta ai nevoie de

modalitati de retentie si crestere a conversiei.
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PLANUL DE AFACERI

Planul de afaceri este un instrument de planificare ce are rolul de a oferi o
mai mare vizibilitate asupra telurilor si evolutiei unei anumite afaceri careia ii este
dedicat. Primele planuri de afaceri au aparut cu mult inainte de aparitia
computerului si a tehnologiei informatice, dar rolul si importanta unui plan bine
facut, a ramas aceeasi pana in zilele noastre. De fapt principiile de baza ale
afacerilor de succes raman mereu neschimbate. Planul de afaceri este un document
confidential in care sunt scrise obiectivele si scopurile intreprinderii, demonstrandu-

se in detaliu modalitatile de atingere a acestora.

Planul de afaceri este un instrument foarte util nu numai pentru
managementul firmei, dar si pentru potentialii sai creditori si investitori, mai ales
in situatia in care se urmareste tragerea de capital. Acestia vor aprecia in mod
deosebit un plan de afaceri obiectiv, concis, si care cuprinde informatii utile si
complete necesare in procesul de luare a unei decizii. Inainte de a oferi finantare,
investitorii vor dori sa fie siguri ca planul de afaceri a fost bine conceput si gandit,
si ca echipa manageriala din cadrul firmei dispune de capacitatile si calitatile
necesare pentru a asigura o conducere eficienta, sa evalueze toate ipostazele, si sa

fie capabila sa rezolve toate problemele care pot sa apara.

Valoarea reala a crearii unui plan de afaceri nu este de fiecare data
palpabilitatea produsului, adica aceea ca, la final, vei simti produsul in mana.
Adevarata valoare este ca necesita un proces de cercetare si gandire despre tipul de
afacere pe care vrei sa-| faci, totul decurgand intr-un mod sistematic. Tn timp ce
scrii un plan de afaceri, vei studia, vei cerceta, te vei gandi de mai multe ori inainte
sa-ti raspunzi la intrebari, vei analiza orice idee si cat de buna este ea pentru tine.
Necesita timp acum, dar efectele viitoare sunt cat se poate de profitabile. Lipsa
unui plan de afaceri te poate costa grav in viitor si duce chiar la falimentul afacerii.
Un plan financiar consta intr-un plan pe 12 luni a previziunilor privind profitul si
pierderile, un plan pe patru ani a previziunilor privind profitul si pierderile, un plan
al fluxurilor de numerar, o foaie cu balanta activelor si pasivelor, si un calcul al

punctului de rentabilitate.
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La baza initierii unui plan de afaceri sta chiar insasi intreprinzatorul care doreste

sa-si deschida o afacere sau are deja una existenta, cu asumarea de riscuri pentru
desfasurarea unor activitati comerciale sau de producere, in scopul obtinerii de
profit.

Astfel, putem constata ca la baza oricarui plan de afaceri stau trei elemente:

4. Antreprenorul — persoana care-si asuma responsabilitatea de a initia o
afacere, cu scopul de a obtine profit, in conditiile respectarii legislatiei in

vigoare.

5. Ideea de afaceri — activitatile care urmeaza a fi executate de catre

intreprinzator, pentru a dezvolta o afacere profitabila, ce are la baza

obtinerea de profit.

6. Mediul de afaceri — mediul in care antreprenorul isi lanseaza si dezvolta

afacerea, tinand cont de toate aspectele legale, etice si comerciale.

Acum ca ati inteles de ce aveti nevoie de un plan de afaceri si ati petrecut
ceva timp pentru a va face temele culegand informatiile de care vetii nevoie pentru
a crea unul, urmatoarele pagini vor descrie in detaliu sectiunile esentiale ale unui
plan de afaceri: ce ar trebui sa includeti, ce nu ar trebui sa includeti, cum sa lucrati
la numere si resurse suplimentare la care puteti apela pentru ajutor.

in cadrul conturului general al planului de afaceri, rezumatul executiv va urma
pagina de titlu. Rezumatul ar trebui sa spuna cititorului ce doriti. Este foarte
important. De prea multe ori, ceea ce doreste proprietarul afacerii este ingropat la

pagina opt. Enuntati clar ce solicitati in rezumat.
Descrierea activitatii

Descrierea afacerii incepe de obicei cu o scurta descriere a industriei. Cand descrieti
industria, discutati perspectivele prezente, precum si posibilitatile viitoare. De
asemenea, ar trebui sa furnizati informatii despre toate diferitele piete din
industrie, inclusiv orice produse sau dezvoltari noi care vor beneficia sau afecta

negativ afacerea dvs.
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Strategii de piatd

Strategiile de piata sunt rezultatul unei analize de piata minutioase. O analiza de
piata il obliga pe antreprenor sa se familiarizeze cu toate aspectele pietei, astfel
incat piata tinta sa poata fi definita si compania sa poata fi pozitionata pentru a

obtine cota sa de vanzari.
Analiza competitiva

Scopul analizei concurentiale este de a determina punctele forte si punctele slabe
ale concurentilor din piata dvs., strategii care va vor oferi un avantaj distinct,
barierele care pot fi dezvoltate pentru a impiedica concurenta sa intre pe piata dvs.
si orice puncte slabe care poate fi exploatat in cadrul ciclului de dezvoltare a

produsului.
Plan de proiectare si dezvoltare

Scopul sectiunii de proiectare si plan de dezvoltare este de a oferi investitorilor o
descriere a designului produsului, sa grafica dezvoltarea acestuia in contextul
productiei, comercializarii si companiei in sine si sa creeze un buget de dezvoltare

care sa permita companiei sa isi atinga obiectivele.
Planul de operatiuni si management

Planul de operatii si management este conceput pentru a descrie doar modul in care
functioneaza afacerea in mod continuu. Planul de operatiuni va evidentia logistica
organizatiei, cum ar fi diferitele responsabilitati ale echipei de management,
sarcinile atribuite fiecarei divizii din cadrul companiei si cerintele de capital si

cheltuieli aferente operatiunilor afacerii.
Schema planului de afaceri
1) Rezumatul executiv

in timp ce apare prima data, aceasta sectiune este scrisa ultima. Rezuma elementele
cheie ale intregului plan de afaceri si este primul lucru pe care oricine il priveste pe
planul de afaceri pe care il citeste, asa ca este esential faptul ca rezumatul executiv

este restant.
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2) Prezentare generala a afacerilor / industrie

0 imagine de ansamblu a sectorului din care va face parte afacerea dvs., incluzand
tendintele industriei, jucatorii importanti din industrie si vanzarile estimate ale
industriei. Aceasta sectiune va include, de asemenea, un rezumat al locului afacerii

dvs. in cadrul industriei.
3) Analiza pietei

O examinare a pietei tinta principale pentru produsul sau serviciul dvs., incluzand
locatia geografica, demografia, nevoile pietei dvs. tinta si modul in care aceste
nevoi sunt indeplinite in prezent. Scopul tau aici este sa arati cititorului planului tau
de afaceri ca ai o cunostinta minutioasa a persoanelor pe care intentionezi sa le
vanda bunurile si / sau serviciile - atat de amanuntit incat poti face predictii educate
despre cat de mult din bunurile tale si / sau servicii pe care le-ar putea cumpara.

4) Analiza competitiva

O investigatie a concurentilor dvs. directi si indirecti, cu o evaluare a avantajului
lor competitiv si o analiza a modului in care veti depasi orice bariere de intrare pe
piata aleasa. In aceasta sectiune a planului de afaceri, trebuie sa distingi afacerea
de concurenta, convingand cititorii (planurile) planului tau ca afacerea ta va putea

concura Cu succes.

5) Planul de vanzari si marketing

O explicatie detaliata a strategiei dvs. de vanzari, a planului de preturi, a activitatii
propuse de publicitate si promovare si a avantajelor produsului sau serviciului.
Acesta este locul in care prezentati cititorului propunerea de vanzare unica a noii
dvs. afaceri, descrieti cum veti scoate bunurile si / sau serviciile pe piata si cum

veti convinge oamenii sa le cumpere.
6) Planul de proprietate si management

O prezentare a structurii legale a afacerii dvs. si a resurselor de management,

inclusiv echipa dvs. de management intern, resursele de management extern si
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nevoile de resurse umane. Daca scopul planului dvs. de afaceri este sa obtineti

finantare, este intelept sa va asigurati ca planul dvs. de management include un
consiliu consultativ ca resursa de management.

7) Planul de operare

O descriere a locatiei fizice a companiei dvs., a instalatiilor si a echipamentelor, a
tipurilor de angajati necesari, a cerintelor de inventar si a furnizorilor si orice alte

detalii de operare aplicabile, cum ar fi o descriere a procesului de fabricatie.
8) Planul financiar

O descriere a cerintelor dvs. de finantare, situatiile financiare detaliate si o analiza
a situatiilor financiare. Aceasta parte a planului de afaceri este aceea in care veti
prezenta cele trei documente financiare principale ale oricarei afaceri, bilantul,
situatia veniturilor si situatia fluxului de numerar. (in cazul unei afaceri noi, acest
ultim document va fi o proiectie a fluxurilor de numerar.)

9) Anexele si exponatele

in plus fatd de sectiunile prezentate mai sus, la sfarsitul planului de afaceri veti
dori, de asemenea, sa includeti orice informatii suplimentare care va vor ajuta sa
stabiliti credibilitatea ideii dvs. de afaceri, cum ar fi studii de marketing, fotografii
ale produsului dvs. si / sau contracte sau alte acorduri legale pertinente afacerii

dumneavoastra.

Rezumatul executiv, fiind o imagine de ansamblu, trebuie sa vina pe primul
loc. Dincolo de asta, este logic sa aveti toate materialele referitoare la piete
(Prezentarea generala a industriei, Analiza de marketing, Analiza competitiva si
Planul de marketing). Cu toate acestea, nu exista niciun motiv pentru care sectiunea
Plan de gestionare nu ar putea urma direct Rezumatul executiv, de exemplu, daca
doriti sa va jucati cu comanda.

in general, intr-un plan de afaceri, doriti sa "puneti piciorul cel mai bun
inainte”. Asadar, daca, de exemplu, aveti un grup de persoane care slujesc in
consiliul consultativ al noii dvs. afaceri, puneti toate sectiunile direct dupa
rezumatul executiv. Evidentierea punctelor tari ale noii dvs. afaceri va incuraja

cititorii dvs. sa continue sa citeasca planul dvs.
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10 sfaturi importante in scrierea planului de afaceri

Un plan de afaceri bine pus la punct este esential pentru succesul afacerii
dumnevoastra, indiferent daca intentionati sa il utilizati pentru obtinerea unei
finantari sau pentru managementul afacerii. Planul de afaceri este ca o harta a
intregii afaceri, fiind principalul instrument pe baza caruia veti stabili de ce resurse

aveti nevoie si care sunt pasii pentru a obtine profit.

Scrierea planului de afaceri va pune in situatia de a va analiza obiectiv propria
afacere, iar procesul in sine va poate deschide noi oportunitati si oferi noi strategii
la care nu v-ati gandit anterior. Planul in sine va ramane ca un reper la care veti
apela pe parcursul dezvoltarii afacerii pentru a verifica daca sunteti pe drumul cel
bun sau daca trebuie sa operati modificari in strategia. Cele 10 sfaturi de mai jos va
vor ajuta sa parcurgeti procesul realizarii planului de afacere si sa concepeti un plan

util si realist care sa va ghideze deciziile:

1. Stabiliti o viziune. Intotdeauna la inceputul unei afaceri este mai tentant sa intri
direct in actiune si in detaliile operationale de zi cu zi: sa evaluezi si sa creezi
produsul, sa cauti clienti si sa te promovezi agresiv. Dar acest tip de atitudine iti
poate face mai mult rau decat bine pe termen lung.

Inainte de a va pierde in detalii, creionati o viziune clara si un set de valori pentru
compania dumneavoastra. Stabiliti care este misiunea companiei si pe baza ei,
definiti-va obiectivele si prioritatile.O data ce veti avea o imagine de ansamblu

clara, veti putea trece mai usor la urmatoarea etapa de planificare.

2. Bugetul nu este acelasi lucru cu planul. Asta inseamna de fapt ca nu puteti crea
un plan de afaceri solid si realist fara un buget si niste previziuni financiare, dar ca
bugetul trebuie obligatoriu sa reflecte toate celelalte elemente ale planului. Daca
nu aveti o imagine clara asupra industriei in care activati, a clientilor, a
concurentilor si a conditiilor specifice pietei (marje de profit, termene de plata,
preturi furnizori, etc.) exista sanse foarte mari ca cifrele incluse in buget sa nu

reflecte realitatea din piata. Pentru inceput puteti utiliza template-uri cum ar fi:
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Costuri start-up, Prag de rentabilitate, Previziunea vanzarilor, pe care sa le

adaptati in functie de nevoile dumneavoastra.

3. Nu va ignorati clientii. Unul dintre riscurile antreprenoriatului este ca de multe
ori intreprinzatorul are senzatia ca stie cel mai bine ce isi doreste clientul, uneori
chiar mai bine decat clientul.

Pentru a elimina riscurile de acest gen, asigurati-va ca faceti tot posibilul pentru a
va cunoaste piata si clientii, aflati care sunt nevoile si dorintele lor si construiti-va

planul in jurul acestora.

4. Nu va subestimati concurenta. Increderea este importanta in afaceri, dar
aroganta poate fi periculoasa. Daca plecati de la ipoteza ca firma voastra va si
singura care conteaza pe piata ignorand complet concurenta, va expuneti la riscuri
inutile. Concurenta trebuie analizata asa cum va analizati si clientii: este important
sa stiti care le sunt punctele tari si punctele slabe, ce strategii adopta si ce oameni
recruteaza. In acelasi timp, concurenta poate reprezenta o sursa de inspiratie

valoroasa pentru propriile strategii.

5. Fiti pregatiti sa va asumati riscuri. Daca ati trecut la realizarea planului de
afaceri nu inseamna ca veti elimina riscurile ci ca le veti intelege si veti avea niste
planuri de management pentru acestea. De asta, rolul unui plan de afaceri este acela
de a anticipa provocarile care pot aparea pe parcurs si de a oferi scenarii alternative
pentru fiecare varianta. De asemenea, planul trebuie sa includa strategii atat pentru
contracararea amenitarilor cat si pentru exploatarea oportunitatilor.

In afaceri, ca si in viata, exista o diferenta majora intre asumarea unor riscuri
calculate si imprudenta, iar planul de afaceri va ajuta sa faceti aceasta distinctie.
Cereti o a doua (si a treia) opinie. Chiar si cei mai experimentati antreprenori stiu
ca pot beneficia de pe urma diferitelor puncte de vedere emise de persoane din
afara afacerii lor. Asa ca o solutie este sa gasiti pe cineva complet detasat de
afacere, care sa va citeasca planul de afaceri si sa va expuna perceptia lui cu privire
la obiectivele stabilite, la punctele tari si punctele slabe, la anumite aspecte pe

care ati omis sa le includeti in plan, etc.



UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

7. Fiti flexibili! Fiecare plan de afaceri trebuie sa lase spatiu de manevra pentru
situatii neprevazute. Asta inseamna ca planurile de marketing si bugetele trebuie
concepute relativ flexibil sau ca uneori veti fi pusi in situatia de a renunta la anumite
practici care s-au dovedit de succes in trecut si care acum nu mai corespund cu
realitatile pietei. Planul de afaceri este un instrument menit sa va ghideze, fara sa

va incorseteze, asa ca fiti mereu deschisi!

8. Nu pierdeti din vedere elementele care va fac unici. Unul dintre cele mai
importante elemente in afacere este abilitatea de a va diferentia, asa ca, chiar daca
este intelept sa urmariti activitatea competitorilor, nu va limitati la a copia
strategiile lor. Vedeti care sunt punctele tari si punctele slabe ale concurentei si
gasiti modalitati de a exploata punctele lor slabe si de a va imbunatati planul de

afaceri.

9. Stabiliti un sistem clar de recompense. Construirea unei afaceri implica multa
munca si sacrificii si de asta ar trebui sa includa si o serie de beneficii atat pentru
dumneavoastra cat si pentru angajatii dumneavoastra. Nu uitati ca oamenii sunt mai
motivati atunci cand inteleg pentru ce lucreaza, asa ca asigurati-va ca angajatii
dumnevoastra cunosc obiectivele firmei si sistemul de recompense. Si nu in ultimul

rand, respectati-va promisiunile!

10. Puneti planul pe hartie! Indiferent cat de mult timp investiti in planificarea
afacerii, cele mai mari sanse de reusita le aveti atunci cand totul se concretizeaza
intr-un plan scris pe care puteti sa il cititi si reviziuti constant. Un plan de afaceri
bun este cea mai inteleapta modalitate de a va transforma viziunea intr-o afacere
coerenta si concreta. Asa ca, nu este de ajuns sa va ganditi la el, ci trebuie sa il

faceti si sa il puneti in practica.
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20 de idei de afaceri pentru oricand

1. Servicii de curatenie

O idee de afacere care infloreste din ce in ce mai mult in Romania. Sunt din
ce in ce mai multi oameni care apeleaza la astfel de servicii datorita timpului mult
petrecut in fiecare zi la serviciu. Multi apeleaza la servicii de curatenie inaintea
sarbatori pentru a nu mai pierde zile intregi pentru a face curatenie intr-o casa sau
intr-un apartament. Tipuri de servicii pe care le poti realiza din punct de vedere al
curateniei pot fi: curatenie la persoane fizice in garsoniere, apartamente sau case,
curatenie in scarile de bloc, in hali industriale, in birouri si in tot felul de locuri unde

este nevoie de igienizare.

2. Incubatoare de afaceri / HUB-uri

In ultima perioada au tot aparut astfel de locuri in diferite orase si toate au
avut un succes destul bun. HUB-urile sunt anumite locuri (open-space) in care ai
posibilitatea sa-ti inchiriezi un birou. Partea frumoasa este ca in acel spatiu vei
intalni multe persoane dornice de munca cu care te poti asocia pe viitor. In astfel
de locuri se pot realiza anumite comunitati in care sa se dezvoltate anumite idei de
afaceri care pot fi implementate prin asociere. Acum se cauta astfel de HUB-uri cat
mai nisate si cat mai specifice pe un domeniu. Domeniul IT este cel mai in crestere

si ar avea multe de castigat intr-un astfel de incubator de afaceri.

3. Servicii editoriale / Copywriting

Este unul dintre cele mai cautate servicii online, dar si ofline, din momentul
de fatd. in Romania nu sunt foarte multi copywriteri sau content writeri, iar acestia

sunt la mare cautare.

Sunt cautati de acei antreprenori care si-au facut un site, dar nu stiu cum sa-si

redacteze textele astfel incat acestea sa vanda cat mai mult, dar si de strainii care
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doresc sa intre pe piata romaneasca si au nevoie de oameni care sa le traduca si sa

le dezolvate comunicarea online.

4, Servicii de planificare si organizare de evenimente de business

Din ce in ce mai multe evenimente, traininguri sau workshopuri au inceput sa
se organizeze in Romania. Problema cea mai mare nu este continutul acestora sau a

trainerilor care vor fi prezenti la aceste evenimente, ci practic promovarea si

—_

organizarea acestora. Multe evenimente isi incep promovarea dar putine se
organizeaza. Lipsa de participanti este o mare problema, iar unul din motivele
pentru care nu sunt participanti este pentru ca mesajul nu ajunge la publicul tinta
asa cum trebuie. Aici vine si ideea afacerii. O persoana/firma care sa se ocupe cu
planificarea evenimentului sau al cursului si de promovarea acestuia, iar trainerul

sa vina doar sa sustina evenimentul sau cursul.

5. Consultanta welness, fitness si alimentatie

Este una dintre cele mai promitatoare idei de afaceri din aceasta lista. O idee
de afaceri de care cred ca are nevoie piata din Romania avand in vedere sistemul
nostru de sanatate si de alimentatia. Obezitatea a crescut foarte mult in ultima
perioada in Romania, iar astfel de specialisti sunt la mare cautare. Multi ar dori un
consilier care sa-i ajute sa slabeasca si sa aiba un stil de viata sanatos. Vorbim de
stil de viata sanatos din ce in ce mai mult in Romania si multi sunt in cautarea

acestuia.

6. Consultanta Tn calatorii - servicii de planificare a vacantelor

Serviciu destinat oamenilor mai instariti din Romania care au posibilitatea sa-
si organizeze cel putin o vacanta pe trimestru, dar nu au timp prea mult sa se
gandeasca la ele. Consultanti carora sa le placa turismul si sa calatoreasca astfel

incat sa le ofere clientilor circuite perfecte..
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7. Servicii de reduceri de costuri pentru firme/persoane fizice

intotdeauna cand dorim s& ne maximizam profitul incercdm sa vindem mai
mult. Ne stoarcem creierii pana dimineata, apelam la tot felul de metode de
marketing neconventionale sau ne schimbam locul de munca pentru a face rost de
mai multi bani. Este un serviciu atat pentru persoanele juridice (firme), cat si pentru
persoanele fizice. Pentru o persoana fizica ar fi ideal o persoana care sa-i analizeze
comportamentul de consum si sa-i ofere directii in privinta remedierii acestuia.
Asadar, cei care sunt meticulosi si pasionati de finante, puteti incepe aceasta

afacere.

8. Consultanti financiari si specialisti in investitii

Birocratia este din ce in ce mai stufoasa si constant ai nevoie de cineva care
sa te ajute sau sa-ti preia din indatoriri. Este o idee de afacere de care ar avea
nevoie toate celelalte idei de afaceri din aceasta lista. Ce servicii ar putea afacea

acest consultant de afaceri:

Consiliere pentru start-up-uri: cum sa-ti incepi o afacere, cum sa atragi fonduri

pentru un start-up si cum sa iti faci un prim portofoliu de clienti;
Pregatirea documentatiilor pentru planuri de afaceri;
Pregatirea documentatiei de export - import intre diferite firme;

Cum sa-ti scazi taxele si impozitele catre stat. Realizarea unui plan care sa te

scuteasca de atatea taxe catre statul roman.

Pregatirea dosarelor pentru diverse fonduri, atat bancare, cat si nerambursabile.
9. Servicii de administrare a imobiliarelor (Property Management)

Un serviciu destian special pentru strainii care isi cumpara acum terenuri si
imobile in Romania, dar nu numai. Multi oameni isi cumpara diverse imobile pentru

a le da in inchirie sau pentru vacante. Problema apare atunci cand vrei sa le
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administrezi. Timpul este destul de scurt, iar daca ai afaceri de tip time-consuming,

cu greu vei putea sa ai grija de ele si sa-ti organizezi chiriasii.

De aici a venit aceasta idee de afacere. Ai nevoie de cineva care sa aiba grija de
imobilul tau, sa incaseze banii de la chiriasi si sa-l administreze. Este un serviciu
complementar celui de vanzari/inchirieri imobile, insa este unul din ce in ce mai

cautat in Romania.

10. Home decoration

Serviciile de amenajare sunt la mare cautare in momentul de fata. Toti vrem
sa scapam de vechile amenajari comuniste realizate de parintii nostri pe timpul
comunismului si sa ne simtim foarte confortabili si productivi in propria casa. Unul
dintre studiile realizate in acest domeniu spun ca modul in care ne sunt organizate
camerele unde dormim sau unde muncim au un impact foarte mare asupra starii
noastre mintale si asupra productivitatii. Aici intervin acesti oameni care ne ajuta
sa ne facem camera exact cum ne-o imaginam noi §i care sa ne ofere un plus de
valoare in viata noastra. Dintr-un spatiu mic, acestia pot realiza un mediu spatios si
productiv. Spatiile care pot necesita decoratiuni de la un specialist sunt: birourile,
apartamentele, garsonierele, vilele, diferite spatii comerciale sau chiar HUBurile

(cea de-a doua idee de afaceri din lista)

11. Consultanta/Consiliere a elevilor/studentilor

Una dintre acele idei de afaceri foarte interesante de care au nevoie elevii
sau stundetii din zilele de astazi. Cautam sa ne formam, dorim sa avem un salariu
bun dupa facultate, dar noi pe toata perioada liceului sau al facultatii nu facem
nimic. Tn zilele de astazi daca nu faci nimic in plus fatd de scoald ajungi foarte usor
in incapacitatea de a-ti gasi un job. Consideram ca cineva care sa-i ajute pe elevi si
studenti si sa-i consilieze pe partea aceasta este foarte important. Cineva care sa le
realizeze un plan de cariera si sa i sfatuiasca la ce joburi part time sa se inscrie pe
timpul verii, in ce organizatii non-profit sa intre sau la ce fel de cursuri de

specializare sa participe, ar fi foarte perfect in momentul de fata. Cred ca aceasta
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idee de afaceri ar avea succes pe zi ce trece avand in vedere ca elevii si stundetii

au inceput sa constientizeze din ce in ce mai mult ca scoala nu e de ajuns..

12. Consiliere personala in dezvoltare personala

Dezvoltarea personala a ajuns din ce in ce mai cunoscuta si apreciata in
Romania. Blogurile au crescut destul de mult in ultimii 2-3 ani, insa e momentul de

ceva si mai mult.

Pentru asta a inceput consilierea personala pe partea de dezvoltare
personala. O consiliere care se bazeaza pe anumite obiective pe care clientul si le
seteaza, iar consilierul este cel care i formeaza un plan si ii tine tracking pe
indeplinirea acestuia. Este ca si cum ai avea pe cineva care sa-i pese de tine si

dezvoltarea ta pe mai multe planuri.

13. Consultanta si implementare de servicii de marketing online

Daca nu esti prezent in mediul online, nu existi. Si aici fac referire la toate
firmele mici care vand local si care nu gasesc moduri cum sa se dezvolte. Mediul
online le ofera posibilitatea sa-si gaseasca clienti, parteneri, furnizori si angajati,
insa e greu sa se organizeze un departament in interiorul firmei. Daca esti pasionat
de marketing si cunosti instrumentele de marketing online, atunci poti oferi servicii

in acest sens.

14. Consultanta in energie solara/eoliana

Trandul spune ca in viitorul apropiat casele autosustenabile sunt la mare
cautare. Dar ce inseamna mai exact o casa autosustenabila? Casa autosustenabila
sau verde cum mai este numita, este casa care isi produce energia de care nevoie
pentru a se intretine. Este casa care nu mai are nevoie de curent sau gaz pentru a

se intretine.
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Un sistem care va fi din ce in ce mai cautat in urmatorii ani si pentru care se

vor acorda si fonduri nerambursabile. Asadar, daca ai cunostinte si studii in energie
solara sau eoliana, te invit sa-t{i deschizi un birou in acest scop. Poti chiar sa incepi

in online si sa oferi educatie in acest sens.

15. Mobile Apps - Developer

La cum se dezvolta mediul aplicatiilor mobile cred ca aceasta este una dintre
cele mai profitabile si mai putin riscante idei de afaceri pe care le poti incepe de
acum inainte. Partea mai putin placuta este ca ai nevoie de cunostinte tehnice
destul de multe. Partea buna este ca daca ai un asociat care sa cunoasca o astfel de

activitate este foarte bine sa incepeti o afacere impreuna.

Aplicatiile sunt cautate din ce in ce mai mult, iar costul unei aplicatii poate

incepe de la cateva mii de euro.

16. Grafician (designer)

Cea mai miguloasa, dar creativa activitate de care avem nevoie in fiecare
moment. La cum arata majoritatea banerelor, website-urilor, materialelor de
promovare cred ca este un una dintre acele idei de afaceri care sunt cele mai

cautate.

Competitia este mare, dar multi designeri nu pun accent pe calitate. Daca iti
pasa de calitatea materialelor pe care le faci si esti pasionat de corel sau photoshop,

atunci ai o idee de afaceri cu are poti face profit frumusel.

17. Camine pentru animalele de casa

Au tot aparut aceste adaposturi “de lux” in ultima perioada pentru animalele
de companie. Partea buna este ca nu sunt in toate orasele. Cele mai multe sunt in

Bucuresti, dar sunt multe alte orase care ar avea nevoie de asa ceva.



ERQ)

<

UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat din Fendul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

18. Website-uri pentru publicitate

Tti place sa scrii? Esti pasionat de blogging? Atunci iti poti dedica tot timpul
pentru asa ceva. Iti poti face mai multe site-uri din diferite domenii si sa incepi sa
atragi trafic. O idee de afacere care se preteaza cel mai bine oamenilor de marketing
sau copywriterilor care vor sa lucreze linistiti de acasa. Fiecare blogger poate sa se
inscrie foarte usor pe o platforma, sa gaseasca produsele dorite si sa dea startul
promovarii. Vei fi platit de fiecare data cand o persoana care a accesat linkul tau
de afiliere va cumpara acel produs. Poti promova aceste produse oriunde in lume,

chiar si in Romania. Este o platforma internationala cu multe recenzii pozitive.

19. Reparatii de biciclete, role si trotinete

Un serviciu care era supra-saturat acum 10 ani, dar de care avem nevoie din
ce in ce mai mult in aceste zile. A fost o perioada in care aceste instrumente au fost
lasate si s-a trecut la masini, insa incetul cu Incetul istoria a revenit.

Vrem sa facem miscare cat mai multd, iar o bicicletd este foarte buna.
Problema apare ca nu mai sunt service-uri de reparatii asa de multe. Asadar, daca
esti pasionat de astfel de instrumente si ai timpul necesar, iti poti face un atelier sa

le repari. Atelier pe care sa-l deschizi intr-un loc unde chiar se practica acest sport.

20. Consiliere financiara pentru persoanele fizice

Educatia financiara in Romania pot spune ca este la pamant, dar partea buna
este ca se afla in crestere. Multi oameni au inceput sa constientizeze de beneficiul
educatiei financiare personale si de cat de mult conteaza aceasta in gestionarea
propriilor finante. Totusi, este nevoie de specialisti care sa-i ajute pe cei care se
afla in perioade mai dificile din punct de vedere financiar sa-si planfice urméatoarele:
Cum sa scape de datorii;

Cum si in ce sa investeasca;
Cum sa-si faca propriul fond de urgenta;

Cum sa-si sporeasca venitul;

Cum sa-si reduca din costurile familiale.
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10 strategii de promovare ale unei firme

1. Promovarea cu ajutorul materialelor promotionale

Toata lume a auzit de flyere si brosuri. Poate multi dintre voi au si primit
asa ceva. Acele mici hartiute cat mai colorate, cu putin text, care ne vorbesc despre

serviciile si produsele unei afaceri, ne ofera o adresa si un numar de telefon.

Sau acele mici carti - reviste care ne detaliaza istoricul unei companii,
serviciile ei, echipa si alte detalii despre acea afacere. Acestea reprezinta o
strategie de promovare clasica a unei firme. Ea este eficienta in cazul unor afaceri
locale. Spre exemplu, daca aveti un restaurant, impartirea unor flyere in fata
locatiei va creste considerabil rata de succes al acestora. Daca, spre exemplu,
serviciile voastre se adreseaza unei firme, prezentarea unei brosuri - o mapa de
prezentare oferita reprezentantilor acestei firme s-ar putea sa va ajute. Tot in
aceasta categorie intra si oferirea de cadouri personalizate catre clienti sau
parteneri: pixuri, cani, brichete etc personalizate cu logo-ul si datele de contact ale
afacerii dumneavoastra. Daca aveti totusi un magazin online, flyerele si brosurile nu
va vor folosi prea mult. Nimeni nu va sta sa tasteze url-ul vazut pe flyere si, in fond,

poate 1 din 10 oameni va pastra flyerul pana va ajunge acasa.

2. Mostre de produs

Stim cu totii acele standuri personalizate ce apar in spatiile comerciale, unde
promoterii ne invita sa degustam tot felul de bunatati sau sa testam un nou parfum

aparut pe piata.

Acesta este un mod de promovare extrem de eficient. Asta se aplica mai ales
daca suntem siguri pe produsele noastre si pe calitatea acestora, deoarece aceasta
strategie de promovare a firmei presupune ca posibilul client sa aiba o experienta
directa cu produsul pe care urmeaza sa-l cumpere. Aceasta metoda nu va functiona
insa in cazul in care vindeti servicii. Si nu este o metoda foarte des intalnita nici in
cazul vanzarii B2B. Acesta strategii sunt gandite in special pentru sectoarele food /

beauty. Daca activati in alt sector, poate ar trebui sa va orientati spre alta strategie.
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3. Concursuri cu produse oferite gratuit - una dintre cele mai pretuite strategii

de promovare a unei firme

Aceasta este una dintre cele mai apreciate strategii de promovare a unei

firme.

Peste tot in mediul online gasim astfel de concursuri. Daca ele sunt realizate
cum trebuie, iar premiul oferit este unul destul de motivant, un astfel de concurs ar
putea atrage mii sau zeci de mii de participanti, iar strategia ar avea un mare succes.
Aceste concursuri sunt instrumente perfecte de castigare a notorietatii. Insa,
aceasta este una dintre cele mai nerecomandate tehnici in cazul in care doriti
fidelizarea consumatorilor. Daca vreti vanzari pe termen lung si fidelizare, nu

aceasta este strategia ideala.

4. Promovarea prin intermediul evenimentelor

Evenimentele sunt o modalitate perfecta de a ne face serviciile cunoscute.
Fie ca sponsorizam un eveniment extern, fie ca realizam un eveniment chiar in
firma sau ca organizam o conferinta de presa, promovarea prin evenimente are un

real succes.

Asta mai ales daca evenimentul nostru a atras atentia presei. Putem participa
la targuri de specialitate din domeniu, putem organiza evenimente de prezentare a
produselor noastre sau putem sa ne oferim serviciile pentru a sponsoriza un alt
eveniment. Spre exemplu, putem oferi echipament pentru spital, daca suntem
producatori de uniforme. Sau putem realiza un costum de calitate pentru conferinta
unui om de afaceri, daca suntem o firma de croitorie. In schimbul acestora,

beneficiarul ar urma sa ne afiseze ca parteneri la evenimentul la care participa.

Daca va bazati in principal pe vanzare directa, aceasta idee s-ar putea sa nu
functioneze la fel de bine. Prezenta la un eveniment nu garanteaza vanzarea. In
nicun caz nu vei putea influenta vanzarea unei masini printr-un singur eveniment de
lansare a acelei masini. Ai nevoie de un test drive, de o analiza mai atenta a
produsului in acest caz. Insa, daca vinzi o carte, o lansare de carte este perfecta

pentru vanzari.
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5. Promovarea prin Radio sau TV - strategii de promovare a unei firme cu buget

mare

Ei bine, radioul si televiziunea sunt visele oricarei afaceri. Pentru a realiza
un spot radio sau o reclama televizata care sa vorbeasca despre noi si despre

afacerea noastra este insa nevoie de un buget consistent.

Insa si rezultatele sunt pe masura. Prezenta pe TV a unei firme este apogeul
in promovarea acelei companii, considera specialistii. Insa si aici difera extrem de
mult de la afacere la afacere. Un magazine online, spre exemplu, va fi mai avantajat
daca investeste acel buget urias in campanii online de conversie, in timp ce o firma
cu locatie fizica poate sa-si canalizeze bugetele spre postul local de radio si TV,
pentru a atrage oamenii din oras in locatia promovata. Pentru afaceri online
prezenta pe Radio sau TV este un tip de buget aruncat pe fereastra. Daca doresti
vanzari, mai ales pe termen scurt, promovarea pe Radio si pe TV nu au ce cauta in

strategia dvs. de marketing.

6. Contactarea clientilor prin telefon sau email
Aceasta este o forma de marketing direct. Astfel de strategii de promovare a
unei firme presupune crearea unor liste de date de contact, iar mai apoi contactarea

fiecarui client in parte.

Pot fi strategii destul de costisitoare, insa in cazul email-marketingului
bugetul nu trebuie sa fie extrem de ridicat. Puteti trimite mailurile automatizat,
prin intermediul unor programe de specialitate. Specialistii considera ca efortul
necesar promovarii unei firme prin intermediul acestor strategii este unul foarte

ridicat insa. Rezultatele vor aparea de obicei pe termen lung.

ATENTIE: Nu te astepta sa vinzi prin astfel de strategie produse care au nevoie de

experienta fizica de testare. Nu vei vinde prin email produse din sectorul alimentar

- aici conteaza gustul, mirosul, imaginea. Aceste strategii de vanzare prin telefonie

si email functioneaza mai bine in promovarea de servicii, nu neaparat de produse.
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7. Inscriptionarea pe automobile

O strategie de promovare a unei firme extrem de des folosita este

inscriptionarea pe mijloace de transport sau pe masini personale si de serviciu.

Mereu observam prin oras masini cu diverse logouri si sloganuri pe ele. De
asemenea, autobuzele din fiecare oras poarta de obicei insemne publicitare de la
diverse firme. Este o metoda de promovare special axata pe obtinerea vizibilitatii si
nu neaparat pe cresterea vanzarilor. La fel ca in cadrul Radioului si TV-ului, aceasta
strategie nu are ca obiectiv principal vanzarea. Daca vei dori vanzari, strategia pe

care doresti sa te axezi nu este in niciun caz aceasta.

8. Strategii de promovare a unei firme axate pe vanzari - Promovarea online prin

intermediul campaniilor de conversie

Daca va doriti vizibilitate, insa in acelasi timp obiectivul principal se axeaza

pe cresterea vanzarilor, Facebook Ads si Google Adwords sunt raspunsul.

Campaniile de conversie sunt principal modalitate de crestere a vanzarilor,
cel putin pentru afacerile moderne, care se bazeaza foarte mult pe prezenta online:
magazine online, de exemplu.

In online poti sa vinzi rapid, asta este clar. Insa nu va bazati pe strategiile de
promovare Google Adwords si Facebook Ads atunci cand doriti sa va realizati o
campanie de credibilitate. Pentru acest obiectiv nu vor functiona. Pentru ca ele sunt
gandite ca o strategie pe termen scurt. Pentru credibilitate PR-ul va functiona mult

mai bine.

9. Strategii de promovare a unei firme care inca nu este prezenta online -
realizarea unui site si a unui blog

Daca afacerea dvs. nu este inca prezenta online, aflati ca cea mai eficienta
strategie de promovare a firmei dvs. este chiar realizarea unei prezente online

profesionale pentru firma ta.

Un website si un blog sunt primii pasi pe care trebuie sa ii faceti in acest
sens. De ce aveti nevoie de un website? Simplu. Toata lumea se afla online in ultima

vreme. Ganditi-va ca peste 9 milioane de romani au Facebook, iar peste 19 milioane
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de romani sunt conectati la internet. lar in momentul in care ai un website, deja

posibilitatile dvs. de promovare sunt nelimitate.

In sine, orice afacere care este prezenta online va avea de castigat, este
adevarat. Insa nu orice tip de afacere are nevoie de un site de prezentare in mod
obligatoriu. Daca, spre exemplu, ai o firma de distributie cereale si furaje pentru
animale, iar tinta ta este strict locala - satul sau orasul in care locuiesti, iar reteaua
de clienti este deja una stabila, in loc sa investesti intr-un site online, mai bine iti
deschizi un nou magazin intr-o zona profitabila din acea locatie. Daca tintesti
aprovizionarea cu produse bio - realizate in locuinta ta a cetatenilor dintr-o arie
restransa, poti considera cel mult construirea unei pagini de facebook ca fiind ceva
ideal pentru promovarea ta online. Insa cu bugetul pe care l-ai inesti in website mai

bine ai putea sa-ti pui la punct o retea de distributie mai eficienta.

10. Promovarea online prin intermediul videoblogingului

Este una dintre cele mai noi strategii de promovare a unei firme, fiind foarte
cool si extrem de apreciata mai ales in randul tinerilor. Poti face bani din YouTube?
Desigur.

Este foarte usor sa va deschideti un canal YouTube si sa vorbiti acolo despre
firma dvs. Aceasta strategie este chiar gratuita, poti sa te apuci de ea in orice
moment. Nici macar nu ai nevoie ca afacerea ta sa fie online pentru a face asta. De
exemplu, poti promova foarte usor un fast-food prin intermediul YouTube,
spunandu-i locatia, aratand in video produsele si cum se prepara acestea si oferind

mai multe date de contact in video.

Aceasta este o strategie perfecta pentru informare, pentru crearea unei
imagini si a unui standard de incredere in brandul tau. Insa daca vrei sa vinzi pe
termen scurt, din nou, s-ar putea sa te intereseze mai mult un alt tip de strategie.
Videoblogingul nu este pentru vanzari pe termen scurt. Aici vei crea o comunitate,
vei interactiona cu utilizatorii si pe termen lung vei putea avea beneficii financiare
din aceasta relatie cu utilizatorii. In cazul in care vrei sa vinzi direct prin vlogging,
incearca sa gasesti un youtuber care DEJA are autoritate si nisa si convinge-l (de

obicei financiar) sa recomande produsele tale.
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Modalitati de promovare gratuita a unui website

In ziua de astazi, mediul online poate fi o afacere insa nu usor. Daca domeniul
in care activezi este profitabil, atunci foarte probabil vei avea multi concurenti, unii
poate cu mult mai multi bani ca tine. Un website online poate reprezenta o
oportunitate de vanzare si o reala piata de desfacere DACA are trafic (vizitatori).

Asadar, e neaparat sa aducem in discutie cateva modalitati de promovare site
online pe care le poti pune in aplicare pentru a-ti ridica website-ul online si pentru
a-l face cat mai vizibil.

Prezentam 6 dintre cele mai cunoscute modalitati de promovare site online care nu
te costa bani, ci reprezinta doar o investitie de timp.

Modalitati de promovare a unui site online exista o multime. Unele aduc
rezultatele dorite, altele mai putin. Cert este ca exista si modalitati de promovare
site online gratuite care pot face diferenta in cazul unei campanii gandite si aplicate

corect.

7. Promovare site online prin Social Media

Este gratuit sa realizezi un cont de Facebook sau un Instagram, un canal de
Twiter sau un canal de YouTube. lar pe fiecare dintre acestea poti imparti cu
utilizatorii impresii, informatii si noutati despre afacerea ta si despre site-ul tau. Nu
te costa bani sa scrii zilnic o postare pe Facebook, sa faci o poza pentru Instagram
sau sa filmezi un tutorial despre cum se foloseste produsul tau.

Bineinteles, toate aceste platforme ofera si oportunitati mult mai eficiente de
promovare, care aduc rezultate palpabile in termen scurt sau chiar direct. Insa
pentru acestea este necesar sa platesti reclama.

Prin aceste metode de promovare poti sa-ti construiesti rapid o comunitate,
sa cresti increderea vizitatorilor in produsele tale si poti aduna rapid un numar mare
de vizite pe site-ul tau. Totusi, daca esti in cautarea unei modalitati de vanzare pe
termen scurt, doar o campanie de conversii te va ajuta.

Pe Facebook, una dintre cele mai simple modalitati de amplificare a
mesajului, este postarea gratuita pe grupuri. Pui anuntul tau in cat mai multe
grupuri. Pare simplu - si chiar este, dar, exista o limita. La un moment dat, Facebook

te va limita. Nu va permite sa pui oriunde oricat. Per un cont, numarul de vizitatori



Inatiuments Sructovie
9

UNIUNEA EUROPEANA 1014202

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

atrasi echivaleaza cu o promovare lunara de 1-200 euro aproximativ. Poate un pic

mai mult. Poti creste numarul folosind alte conturi, dar, risti sa fii limitat dupa IP
(adresa ta de internet). Poti folosi si alte IP-uri, insa, la un moment dat efortul de
a-l pacali pe Facebook devine mai scump decat publicitatea propriu zisa.

Insa, in ultimii ani cresterea procentuala cea mai mare nu este pe Facebook
ci pe Youtube. Ne referim la propriul canal de Youtube, unde sa iti postezi video-
urile tale. Credem ca in 5-10 ani, va fi la fel de obisnuit pentru o afacere sa aiba un

canal de Youtube, cum este sa aiba un site astazi.
8. Promovare site online prin intermediul evenimentelor

Este adevarat, daca vrei o modalitate de promovare site online gratuita, nu
vei plati un eveniment. Dar poti sa participi lejer la un eveniment gratuit in cadrul
caruia, in pauza de cafea sau in sesiunile de networking, sa vorbesti despre site-ul
tau.

Pare ciudat ca o modalitate de promovare eficienta a unui site este o intalnire
offline, nu?

Insa, realitatea este ca afacerile si toate tranzactiile comerciale SUNT facute (inca)
de oameni. Daca cineva te cunoaste, este mult mai probabil sa interactioneze cu
tine, sa te tina minte si sa fie de acord cu orice, decat daca doar a intrat pe un site
sau a citit ceva pe net.

Si retine - in cazul intalnirilor online cel mai eficient este sa NU incerci sa vinzi din
prima. Cauta oameni care au site-uri sau afaceri care au oarecum legatura cu a ta
si incearca sa stabilesti parteneriate, promovare reciproca, etc... Daca incepi cu
dreptul, contractele vor veni si ele.

In cadrul multor evenimente exista chiar posibilitatea sa prinzi colaborari prin
intermediul website-ului. Ofera posibilitatea organizatorilor sa scrie un articol de
promovare a evenimentului pe website-ul tau. Acest articol va fi promovat mai
departe, iar in acest caz si website-ul tau va beneficia de vizibilitate.

Din nou, poate ca participarea la evenimente nu este o modalitate de
promovare foarte eficienta daca ai nevoie de vanzari pe termen scurt. In cadrul
evenimentelor este foarte util networkingul si cresterea retelei de oameni care te
cunosc, insa rezultatele din activitatea asta vor veni de obicei pe termen mediu si

lung.
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9. Promovare website online prin concursuri

Si aceasta este o modalitate foarte eficienta de promovare site online fara
nicio investitie. Premiul poate sa fie un voucher sau o reducere, asa incat chiar
influentezi cumpararea unui produs, fara a cheltui niciun ban.

Poti realiza un concurs pe Facebook si poti incuraja oamenii sa intre pe site
sau sa trimita prin tag un prieten pe site-ul tau, iar castigatorii pot castiga o
reducere de 50% la urmatoarea sesiune de cumparaturi de pe site-ul tau. Aceste
concursuri sunt foarte eficiente, deoarece, cel putin in Romania, oamenii sunt foarte
receptivi la chestii gratuite. Insa trebuie sa ai grija la tipul acela de client care cauta
doar gratuitatile. Tocmai faptul ca nu oferi un premiu material te va ajuta la
selectarea si eliminarea acestor tipuri de oameni. Daca ei cumpara, deja ai de
castigat, asa ca o simpla reducere pentru promovarea intensa a site-ului, de care
vei beneficia cu siguranta in cadrul unui concurs, este o investitie excelenta.

Concursurile sunt metoda principala pentru castigarea vizibilitatii. Insa, daca
ai nevoie de o imagine solida, de credibilitate, de o comunitate puternica, nu folosi
aceasta metoda - vei da exact de acei clienti de care discutam mai sus, cei care
cauta doar gratuitati. Nu acesta este publicul tinta pe baza caruia vrei sa-ti

construiesti o comunitate.
10. Promovare site online cu ajutorul email marketingului

Email - marketingul este un canal extrem de puternic de promovare. Sunt multi
care nu cred in puterea lui, insa folosit cum trebuie, cu rabdarea necesara, acest
canal poate deveni profitabil.

Poti construi foarte usor o lista de abonati, prin stimularea lor sa se inscrie la
newsletter (le poti oferi o reducere sau un produs spre testing daca se inregistreaza).
lar apoi, la toti cei care s-au inregistrat poti sa le trimiti mailuri cu redirectionare
catre site-ul tau.

Acest lucru nu te va costa nimic, poti folosi programe gratuite specializate in asa
ceva, insa timpul investit va fi cu siguranta unul semnificativ. Ca sa pui pe picioare
un funnel si sa construiesti emailuri profesionale care vor atrage trafic real pe site,
o sa ai ceva de munca.

Aceasta este o metoda incredibila de construire a unei comunitati. Insa, email

marketingul este poate cea mai lunga cale spre vanzare. Strategiile de email
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marketing sunt cele care dureaza cel mai mult pana sa ajunga sa converteasca. Este

UNIUNEA EUROPEANA

foarte greu sa incerci sa vinzi doar prin intermediul emailurilor. Mai bine folosesti
aceasta tehnica doar pentru informare, iar pentru vanzare poti sa-i trimiti pe
abonati direct pe site.

TREBUIE sa tii cont de cateva aspecte:
Nu colecta email-uri personale de pe forumuri sau alte site-uri. Doar email-uri de
firma si doar publice.
Nu folosi email-uri din surse care nu sunt publice.
Verifica ca acele email-uri functioneaza.
Nu trimite liste kilometrice, sau preturi sau nu incerca sa vinzi din prima. Din
experienta noastra cel mai bun email are 2-3 randuri. Ceva de genul: “Suntem firma
X, ne ocupam cu Y. Sunteti de principiu interesat de o colaborare pe aceasta zona?“.
Atat. Functioneaza pentru ca interlocutorul nu trebuie sa se gandeasca prea mult,
nu trebuie sa citeasca cine stie ce oferta si trebuie sa raspunda doar cu DA sau NU.

Evident, ne vom concentra doar pe cei care vor raspunde cu DA.

11. Promovare site online prin infografice si alte materiale grafice online

Se pot realiza brosuri grafice online. Nu trebuie sa le printezi, ba chiar online iti
vor fi mai usor de distribuit. In plus, elementele grafice atrag mult mai usor atentia
decat continutul text.

Realizeaza un astfel de infografic si prezinta-l partenerilor tai - poti realiza chiar
ofertele de servicii produse sub forma unui afis grafic online. Programe precum
Canva - care sunt gratuite - ofera o multime de designuri atractive ce le poti aplica
si plia pe afacerea ta.

Aceasta metoda functioneaza la fel ca email marketingul. Este o strategie
minunata de informare, de mentinere a legaturii cu clientii. Dar poate fi una dintre
cele mai slabe metode de generare a unor vanzari. Acestea sunt principalele
modalitati de promovare site online la care ne-am gandit noi. Si toate cele
mentionate mai sus sunt absolut gratuite. Singurul lucru pe care trebuie sa-l

investesti pentru a le pune in practica.
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12. Optimizarea site-ului

Strict tehnic, modalitatea asta nu este despre promovarea site-ului. Insa, este
extrem de importanta.

Pentru ca vrei sa ramai cu cat mai mult in urma vizitelor de pe site-ul tau.
Degeaba te muncesti o gramada sa aduci oameni pe site, daca ei nu cumpara si nici

nu iti lasa date de contact sau orice altceva.

Optimizarea ratei de conversie exact asta este: cum sa cresti sansa ca odata
ajuns pe site, vizitatorul sa faca CEVA acolo. Sa cumpere, sa iti lase un email, un
telefon, sa intre pe chat, sa descarce un ghid, orice.

Marea majoritate a vanzarilor NU se fac din prima. Si pentru asta este nevoie sa ii
reamintesti vizitatorului ca existi - sa il fidelizezi. lar pentru asta ai nevoie de

modalitati de retentie si crestere a conversiei.

Etape si principii ale managementului afacerilor

Etapele pe care trebuie sa le urmeze conducerea unei afaceri deja constituite

sunt urmatoarele:

cunoasterea domeniului condus, a problemelor cu care se confrunta

organizatia, prin diagnoza;

e construirea unui proiect de evolutie a organizatiei pentru rezolvarea
problemelor cu care se confrunta, prin prognoza;

e un moment esential este cel al formularii si adoptarii deciziei referitoare la
solutionarea unei probleme sau la viata intregii organizatii;

e organizarea activitatilor, pentru punerea in practica a deciziei;

e motivarea angajatilor pentru a se obtine actiunea eficienta a acestora;

« controlul, prin care rezultatele sunt masurate, sunt comparate cu costurile si
se stabilesc masurile de corectare corespunzatoare pentru noul ciclu de

activitate.

In functie de luarea deciziilor, conducerea in ansamblu poate fi ordonata in trei

faze:
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Faza pre-decizionala:

o formularea problemei;

o prognozarea evolutiilor posibile si a unor solutii alternative;

Faza decizionala:

» analiza, evaluarea solutiilor alternative si ierarhizarea lor;
« adoptarea uneia dintre solutiile alternative, a solutiei considerata optima

(decizia propriu-zisa);
Faza post-decizionala:

o aplicarea deciziei (din punct de vedere tehnic si uman);

« evaluarea solutiei prin prisma rezultatelor obtinute (controlul).

Eficacitate si eficienta

Ideea centrala a managementului afacerilor consta in realizarea eficienta a
activitatilor. Eficacitatea reprezinta masura in care o activitate satisface o
necesitate, realizeaza un obiectiv, indeplineste o functie. Spre exempluy,
eficacitatea unei scoli este data de gradul in care profesorii reusesc sa transmita

cunostintele necesare elevilor.

Eficacitatea unei activitati poate fi pozitiva (activitatea avuta in vedere e
realizata intr-o oarecare masura), nula (o activitate de propaganda nu convinge pe
nimeni, de exemplu) sau negativa (prin activitatea respectiva se obtin efecte
contrare celor urmarite). in concluzie, eficacitatea este o caracteristica a functiilor
organizatiei (si, in particular, a functiilor conducerii), indicind gradul de realizare,

masurat prin efecte, a acestora.

Eficienta semnifica masura rezultatelor unei activitati prin raportare la
eforturile facute in timpul desfasurarii activitatii respective. In sens general, a fi

eficient inseamna a face un lucru cit mai bine cu costuri cit mai reduse.

Sunt foarte cunoscute sensurile eficientei in fizica si in economie:
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e 1n fizica, eficienta reprezinta randamentul utilizarii energiei (randamentul

fiind cu atit mai mare cu cit energia pierduta intre intrare si iesire este mai
mica);

« in economie, eficienta este raportul dintre cistigul economic si cheltuieli
(eficienta fiind ridicata atunci cind cistigurile sunt mai mari cu cheltuieli cit
mai reduse);

« 1nsocietate, in sociologie, in teoria organizatiilor si in management, analiza
eficientei este mai dificila decit in fizica si in economie, in primul rind
datorita dificultatilor de a compara intrarile (resursele de orice fel) si iesirile

(produsele de orice fel), acestea avind unitati de masura diferite.

Drept urmare, eficienta inseamna maximizarea rezultatelor si diminuarea
costurilor. Altfel spus, eficienta este raportul dintre eficacitate (care consta, cum
aratam, in gradul de realizare a obiectivului stabilit) si costuri (cheltuielile de

resurse si efectele negative ale activitatii).

Eficienta= Eficacitate/Costuri

Principii ale managementului eficient

Conducerea bazata pe principii este un model de management care ofera solutii la
unele din dilemele celor care conduc afaceri intr-o societate complexa precum cea

contemporana:

e Cum se poate pastra echilibrul intre munca si familie, ambitii profesionale si
personale?

o Cum se poate pastra ,,directia” in lumea de azi, in care schimbarile apar pe
neasteptate si au cele mai variate efecte?

« Cum se poate crea o echipa de lucru ai carei membri se completeaza unul pe
altul si care se bazeaza pe respect reciproc?

« Cum se poate incuraja dorinta de schimbare si de modernizare fara a aduce

mai multe pagube decit avantaje?

Conducerea bazata pe principii se practica pe patru niveluri:
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1) nivelul personal - relatia managerului cu el insusi;

2) nivelul interpersonal - relatia managerului cu ceilalti;

3) nivelul managerial - raspunderea de a duce un lucru la indeplinire impreuna
cu ceilalti angajati;

4) nivelul organizational - organizarea angajatilor, construirea echipelor,

rezolvarea problemelor.

Pentru primele doua niveluri, principiul de baza este increderea, pe care se

cladeste succesul in relatiile intre oameni. Pentru nivelul managerial, principiul de

baza este delegarea autoritatii, iar pentru nivelul organizational, principiul cheie

este alinierea.

Acest ultim principiu inseamna ca ceea ce este important pentru un manager

este sa pastreze o busola morala, si sa le ofere angajatilor sai toate conditiile pentru

autocontrol si aplicarea deciziilor la nivelul lor. Tn felul acesta, managerul va avea

timp pentru a se ocupa de strategia generala (proiectarea, dezvoltarea afacerii pe

termen lung).

Din aceasta perspectiva, managerii de succes sunt cei care:

Urmeaza mereu scoala experientei lor - deci sunt persoane receptive care
invata mereu si, mai ales, invata din propriile greseli;

Considera ca viata este o misiune de indeplinit, nu o cariera;

Au o atitudine optimista, pozitiva, vad in permanenta partea buna a lucrurilor
si sunt constienti de propria valoare;

Nu reactioneaza exagerat in fata criticilor, slabiciunilor omenesti,
comportamentelor negative;

Duc o viata echilibrata si se feresc de pareri extreme, nu impart totul in bine
si rau, nu vor mereu totul sau nimic;

Considera ca viata le aduce mereu ceva nou;

imbunatatesc toate situatiile in care intra printr-o atitudine lipsita de
preconceptii, sunt productivi intr-un mod creator;

Exerseaza permanent in vederea innoirii de sine (isi antreneaza mintea prin

citit).
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Dupa un cunoscut autor american, cele ,sapte deprinderi” pe care un manager

modern trebuie sa si le formeze sunt:

« Atitudinea proactiva - este atitudinea inversa atitudinii reactive pe care o au
majoritatea oamenilor. Altfel spus, multi oameni cauta sa-si transfere
responsabilitatile dind vina pe altii, pe intimplari sau pe mediul inconjurator.
La un manager, o asemenea atitudine e daunatoare, pentru ca inseamna timp
pierdut si scaderea eficientei. A fi proactiv inseamna a cauta in primul rind o
solutie, o rezolvare a problemelor; mai mult, un manager trebuie sa
preintimpine problemele, sa aiba capacitatea de a vedea oarecum in avans
crizele care se pot declansa, ca sa le poata solutiona in faza mai putin grava.

o Existenta scopului , inca de la inceputul actiunii. La baza managementului
eficient sta constiinta activa atit a scopurilor cit si a capacitatilor de a le
aduce la indeplinire cu ajutorul imaginatiei

o Prioritatea prioritatilor . Aceasta inseamna o viata disciplinata, o
concentrare pe acele activitati care sunt cele mai importante si nu neaparat
cele mai urgente (deprinderea presupune vointa si discernamint).

« Gindirea cistig/cistig . Cel mai adesea, negocierile se bazeaza pe o
mentalitate cistig/pierdere (,adversarul” trebuie pacalit, trebuie sa piarda)
sau si mai gresit, pe o mentalitate pierdere/pierdere (,,sa moara si capra
vecinului”). Gindirea cistig/cistig presupune ca fiecare parte care negociaza
trebuie sa aiba un avantaj si sa fie multumita in urma tranzactiei

« A intelege mai intii si apoi a fi inteles . Majoritatea interactiunilor
interpersonale nu inseamna si o ascultare atenta a celuilalt. De obicei
interlocutorii au in minte niste idei sau atitudini pe care vor sa le impuna
indiferent de parerile celuilalt, astfel ca asculta superficial sau selectiv
argumentele care le sunt aduse

o A actiona creativ . Cele mai multe negocieri sunt tirguieli fara parasirea
pozitiilor initiale ajungindu-se cel mult la compromisuri. Printr-o comunicare
creativa insa, se inteleg nevoile si interesele fundamentale ale ambelor parti
si se gaseste o solutie mai buna chiar decit cele pe care le-ar fi gasit fiecare

parte.
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o Continua innoire de sine in vederea depasirii dezordinii - este de fapt

continua antrenare a managerului pe toate planurile.

Deprinderile se pot dobindi printr-o educare constienta a unor trasaturi de
personalitate. Influenta lor asupra eficientei nu se vede decit in timp. Avantajul este
ca managerul va obtine rezultate nu pe o cale ,,tehnica” mai costisitoare, ci va
obtine rezultate printr-o schimbare de viziune, cu costuri aproape nule in plan

financiar.

Managementul unei afaceri se realizeaza pe etape: diagnoza, prognoza, decizia,
organizarea, motivarea, controlul. Eficienta reprezinta raportul intre eficacitate si
costuri. Un manager de succes trebuie sa evite deprinderile gresite si sa adopte

principii moderne de conducere.

Deseori responsabilitatile de manager apar brusc, fara ca oamenii respectivi sa
fie pregatiti sa le preia. Asadar managementul reprezinta o constructie realizata in
timp si cu metoda. Se poate incepe prin evitarea celor 7 deprinderi ale oamenilor

ineficienti:

« Fii reactiv: indoieste-te de tine si da vina pe ceilalti;
e Lucreaza fara un scop clar de la inceput;

e Fa mai intii lucrurile urgente;

o Gindeste in termeni de cistig-pierdere;

o Cauta ca mai intii sa fii inteles;

e Daca nu poti cistiga fa compromisuri;

o Teme-te de schimbare si amina imbunatatirile;

Indiferent de mediul economic in care o firma isi desfasoara afacerile: economie
capitalista, socialista sau in tranzitie, pentru o buna gestiune si expansiune viitoare
a activitatii, sistemul de conducere trebuie sa fie bine pus la punct. Tn etapa de
trecere a Romaniei la economia de piata rolul managerilor capata o importanta

deosebita: problemele fiind complexe, situatiile fiind noi. Se impune constituirea
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unor formatiuni sau organizatii mai eficiente care sa contribuie la crearea unor

activitati noi pentru a se putea ajuta singuri in depasirea tuturor obstacolelor

determinate de schimbarile cotidiene.

1.Managementul:

- ca stiinta a tehnicilor de conducere si gestiune a intrepriderilor,este procesul de
coordonare a resurselor umane, informationale, fizice si financiare in vederea

atingerii scopurilor oraganizatiei respective.

- este procesul de atingere a obiectivelor oraganizatiior prin angajarea si implicarea
celor patru functiipricipale: planificarea, organizarea, leading-ul (antrenare si

motivare) si controlul.

a) Planificare este functia prin care se stabilesc obiectivele si mijloacele cele mai

potrivite de realizare a lor.

- 7i determina pe manageri sa previzioneze viitorul, sa anticipeze schimbarile pentru
a le putea face fata.

- se realizeaza prin obiective si planuri.

Obiectivele reprezinta rezultatul final din viitor, pe care firma il doreste sa il obtina.

Planul reprezinta mijloacele si instrumentele create si utilizate pentru a incerca

atingerea obiectivelor.

b) Organizarea reprezinta procesul prin care se creeaza structura organizatiei,
indivizii lucreaza si participa impreuna pentru atingerea obiectivelor stabilite prin

planificare.

- reprezinta repartizarea,incredintarea de sarcini si autoritate unui individ,care isi

asuma responsabilitatea pentru ele.

c) Leading-ul consta in ansamblul activitatilor manageriale prin care membrii firmei
sunt influentati sa participe activ la stabilirea si atingerea obiectivelor individuale
si organizationale. Prin intermediul leading-ului deciziile manageriale sunt

transformate in actiuni.
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d) Controlul consta in ansamblul proceselor prin care performantele activitatii

firmei sunt evaluate,masurate si comparate cu obiectivele stabilite initial.

- urmareste reglarea activitatii firmei astfel incat performanta reala sa fie conforma

cu standardele scontate.

etapele procesului de control-stabilirea obiectivelor si standardelor controlului.

masurarea performantei reale.

compararea rezultatelor cu obiectivele.

initierea si luarea deciziilor corective necesare.

2. Procesul de management:

are ca elemente centrale functiile managementului, iar rolurile manageriale,

metodele de lucru si agendele de lucru alimenteaza aceste functtii.

- performanta in procesul de management este caracterizata prin eficacitate
(realizarea de lucruri potrivite,drepte) si eficienta (realizarea dreapta,corecta a

lucrurilor) care trebuie sa existe in toate organizatiile.

- procesul de management se aplica atat la firmele care realizeaza profit cat si la

organizatiile nonprofit.

3. Diferenta dintre intreprinzatori si manageri.

Pionii de baza a etapei de tranzitie spre economia de piata, cat si cei specifici
economiei de piata ii reprezinta: intreptinzatorul particular si managerul.
Intreprinzatorii particulari:

- legislatia in domeniu defineste intreprinzatorul ca fiind persoana fizica autorizata
sau persoana juridica ce in mod individual sau in asociere organizeaza o societate

comerciala in vederea desfasurarii unor acte sau sau fapte de comert.

- au ca tinta dezvoltarea unor afaceri, in general cu un capital redus, dar avand

cateva idei mobilizatoare.

- isi incep sau isi dezvolta afacerea prin intocmirea unui plan de afaceri, incercand

sa-si diminueze riscurile de insucces.
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- intreprinzatorul este si propriul manager, dar poate delega dreptul de a lua decizii

unui manager general intr-o anumita afacere.
Managerii

- se remarca prin exercitarea atributelor de conducere in virtutea obiectivelor

stabilite,a competentelor si a responsabilitatilor ce revin functiei pe care o ocupa.
- au cunostiinte de management,cunostiinte tehnice,profesionale,talent,etc.

- iau decizii,valorifica decizii,au capacitatea de a prezenta ideea si de a purta
discutii pe marginea ei.

- au anumite roluri in organizatie:-rolul de intreprinzator.

- distribuitor de resurse.

- reprezentant al grupului.

- agent de legatura si raspandire a informatiilor.

- supraveghere,monitorizare.

- negociator si purtator de cuvant.

- rol in dezvoltarea conflictelor din activitaea grupului.

4. Mediul de afaceri

- este tot ceea ce este exterior unei organizatii si influenteaza stabilirea obiectivelor

oragnizatiei,procesul decizional,dar si intreaga activitate economica a acesteia

- analiza mediului este esentiala in formularea strategiei dar si a tacticilor pe termen

scurt.

- contine elemente favorabile numite portunitati sau ocazii,dar prezinta si

amenintari.

Managerii cu sprijinul compartimentelor organizatiei trebuie sa anlizeze
mediul inconjurator,sa identifice elementele sale componente,sa stabileasca sensul
de actiune a acestor elemente si caracterul lor de oportunitate sau amnintare si sa
elaboreze modalitati de contracarare a amentintarilor profitand de ocaziile

favorabile existente in mediu.
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Marketingul afacerii

Unul dintre cele mai importante domenii ale economiei moderne il constituie

comertul, el devenind elementul principal al economiei de piata.

Piata este reprezentata de toti clientii potentiali care au aceleasi
nevoi/dorinte, care sunt dispusi si care au capacitatea de a se angaja intr-o relatie

de schimb pentru satisfacerea acelei nevoi/dorinte.

Comertul are un continut complex determinand o functie economica ce
consta in a cumpara materii prime sau produse pentru a le vinde in acelasi stadiu
fizic, dar in conditii convenabile consumatorilor de loc, timp, cantitate, sortiment
si pret.

Marketingul constituie un mod de gandire si actiune, o noua conceptie asupra
desfasurarii actiunii economice, potrivit caruia, orice activitate economica

urmareste satisfacerea cerintelor consumatorilor.

Termenul de marketing trebuie inteles in sensul modern de satisfacere a
nevoilor consumatorilor, si nu in sensul vechi, acela de a vinde. Se poate vorbi de o
optica prin care agentul economic nu isi propune doar optimizarea productiei si a

vanzarilor, ci studierea nevoilor si asteptarilor clientelei pentru a-si orienta

activitatea potrivit exigentelor acestora.

Marketingul constituie un mod de gandire si actiune, o noua conceptie asupra
desfasurarii actiunii economice, potrivit caruia, orice activitate economica
urmareste satisfacerea cerintelor consumatorilor. Termenul de marketing trebuie

inteles in sensul modern de satisfacere a nevoilor consumatorilor, si nu in sensul
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vechi, acela de a vinde. Se poate vorbi de o optica prin care agentul economic nu

isi propune doar optimizarea productiei si a vanzarilor, ci studierea nevoilor si
asteptarilor clientelei pentru a-si orienta activitatea potrivit exigentelor
acestora. Marketingul ca activitate practica, o functie a intreprinderii, un proces
de organizare si conducere a unui ansamblu de activitati comerciale capabile sa
transforme nevoia in cerere, crearea si dirijarea produsului la locul, momentul si
sortimentul cerut, in conditii de profitabilitate pentru ofertant si eficienta pentru
consumator. Marketingul ca instrument de conducere bazat pe metode si tehnici
specifice de cercetare Si planificare

Marketingul joaca un rol important in cadrul activitatii agentului economic ajutand

la:

. Identificarea si anticiparea nevoilor consumatorilor: Cine este clientul nostru?

Ce beneficii cauta clientul nostru? Cum cumpara clientul nostru?

. Crearea de valoare prin dezvoltarea de noi produse si servicii;

Stabilirea pretului, respectiv valoarea pe care consumatorul o acorda unui

produs si pe care este dispus sa o plateasca pentru a intra in posesia acestuia;

. Plasarea si distribuirea produselor si seviciilor acolo unde sunt cumparate sau

consumate;

. Promovarea produselor pe piata si comunicarea cu potentialii consumatori.

Marketingul este procesul de planificare si executare a activitatilor de
concepere, stabilire a pretului, promovare si distribuire a ideilor, bunurilor si
serviciilor, in scopul realizarii unor schimburi care sa satisfaca obiective

individuale si organizationale.

Marketingul este un proces responsabil privind: identificarea, anticiparea si

satisfacerea in mod profitabil a necesitatilor clientului.
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Marketingul joaca un rol important in cadrul activitatii agentului economic

ajutand la:

- identificarea si anticiparea nevoilor consumatorilor: Cine este clientul nostru? Ce

beneficii cauta clientul nostru? Cum cumpara clientul nostru?
- crearea de valoare prin dezvoltarea de noi produse si servicii;

- stabilirea pretului, respectiv valoarea pe care consumatorul o acorda unui produs

si pe care este dispus sa o plateasca pentru a intra in posesia acestuia;

Marketingul online si care sunt avantajele acestuia?

Marketing-ul online reprezinta un set de instrumente si metodologii
puternice, folosite pentru promovarea unor produse sau servicii prin intermediul
internetului. Online marketing permite o gama mai variata de strategii si abordari
fata de marketingul traditional. Mai ,,pe romaneste”, sa faci marketing online
inseamna sa-ti promovezi afacerea prin internet. De ce marketing online? Fie ca
ne place sau nu, internetul ocupa un rol din ce in ce mai important in viata

noastra. Studiile spun ca 81% dintre noi s-au informat prima data online, inainte de

a cumpara ceva dintr-un magazin fizic. Desi volumul total al vanzarilor care se fac
online inca este mult mai mic fata de cel care se intampla in magazine fizice,

cresterea acestuia este impresionanta.

in plus, marketingul online iti permite s masori si sd controlezi mult mai
bine totul. Poti sa vezi cati oameni au intrat pe site, de unde au venit, cat au stat,
ce pagini au vizualizat, ce varsta au, ce alte interese au etc. Daca observi ca s-a
strecurat o greseala intr-o campanie de promovare, poti pur si simplu sa pui pauza,

schimbi imaginea si o pornesti din nou.

De asemenea, daca in marketing-ul offline este mult mai greu sa controlezi
cine iti vede reclama, pe internet poti alege foarte, foarte specific cui sa i se

afiseze.
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Dar, as spune eu, principalul avantaj al online marketing e faptul ca aici este

atentia noastra astazi. Cand mai tin prezentari despre marketing, glumesc legat de
bannerele stradale si spun ca, fiind cu ochii in telefon, oamenii nici la drum nu se
mai uitda atunci cand conduc. Cine sa mai vada si acele bannere pentru care se

platesc sute sau mii de euro lunar?

Cum ,,se face” marketing-ul online

Definitia marketing-ului online nu ne ajuta cu nimic daca nu intelegem

principalele canale de marketing online. Le vom trece pe scurt in revista aici si apoi

vom reveni la ele pe finalul ghidului unde vom vedea care se potriveste afacerii
noastre. Cateva canale de marketing online care functioneaza si in Romania sunt:
Promovarea prin Google Adwords - (sau PPC) se refera la reclamele care apar

deasupra rezultatelor organice cand facem o cautare pe Google.

Principalele canale de marketing online (care functioneazad si in Romania)

Promovarea prin Google Adwords

Conceptul de functionare a Google Adwords este foarte simplu. Alegi cateva
cuvinte cheie pentru care doresti sa apara o reclama pe Google, iar in momentul in
care cineva cauta acele cuvinte, va vedea reclama ta. De aceea, folosim acest canal
de promovare DOAR cand exista cerere pentru produsul sau serviciul nostru. Cum
iti dai seama daca exista cerere? Odata, printr-o analiza a pietei. De asemenea, poti

folosi Keyword Planner, un instrument gratuit de la Google, pentru a estima numarul

de cautari ale cuvintelor care te intereseaza.

Avantaje ale acestui canal de marketing online: Timp de implementare mic

Timp de masurare a rezultatelor mic Targetare foarte precisa

Dezavantaje: Competitie destul de mare pe anumite nise Nu poti folosi acest

canal daca nu exista cerere pentru produsul tau Costuri: variabile (10 bani per click
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- cativa lei per click) (Din pacate pentru acest canal de promovare nu avem un ghid

momentan, dar te poti abona la newsletter si te anuntam cand este gata).

Promovarea pe Facebook

Facebook iti permite sa arati o reclama destul de specific in functie de
interesele si comportamentele oamenilor. Spre exemplu, poti arata o reclama
parintilor intre 30 si 45 de ani din Timisoara, care au copii cu varste cuprinse intre
0 si 7 ani. Totusi, oricat de specific putem targeta o campanie platita, nu putem
avea aceeasi certitudine ca si in cazul Google Adwords ca oamenii au nevoie de

produsul sau serviciul nostru.

Rolul principal al promovarii (platite) pe Facebook este de a crea cerere
pentru un produs/serviciu. Daca oamenii nu stiu ca au nevoie de produsul/serviciul
tau, promovarea pe Facebook poate fi solutia. De asemenea, promovarea prin acest
canal se dovedeste eficienta in cazul produselor/serviciilor care au un aspect placut,
care arata bine. Asta se poate intinde de la un restaurant, pana la o rochie sau o
pereche de pantofi. Ce mai vreau sa mentionez aici e sa nu pui atat de mult accentul
(sau sperantele) pe partea organica, neplatita. Cu efortul depus pentru a gandi o
campanie virala (care s-ar putea sa functioneze sau nu), putem crea in schimb o
campanie platita mult mai eficienta prin care sa adunam email-uri, iar apoi sa

mentinem gratuit legatura cu oamenii.

Avantajele promovarii pe Facebook: Timp de implementare mic. Timp de
masurare a rezultatelor mic. Targetare foarte precisa in functie de interese,

demografie si comportamente.

Dezavantaje: Competitie destul de mare. Efort destul de ridicat pentru a
implementa bine partea creativa - text si imagini. Costuri: variabile (5 bani per click

- cativa lei per click)
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SEO - optimizarea pentru motoarele de cautare

Un site optimizat pentru motoarele de cautare inseamna ca atunci cand
cineva cauta dupa produsul/serviciul tau pe Google (sau alt motor de cautare), site-
ul tau apare in rezultatele organice. Investitia in SEO este pe termen mediu si lung.
Rezultatele apar dupa luni de zile, nu dupa cateva ore, ca si in cazul Google
Adwords. Tn schimb, odat ce site-ul tau ajunge pe primele pozitii in Google, e unul
din cele mai rentabile si eficiente canale de promovare online. Daca afacerea ta
este la inceput de drum si depinde foarte mult de vanzarile online, nu recomandam
sa investesti de la inceput in SEO. Dar, odata ce afacerea incepe sa aiba tractiune,
SEO este printre primele canale in care iti recomandam sa iti canalizezi eforturile si

resursele.

Avantaje: Targetare precisa datorita intentiei clare a potentialilor clienti

Sustenabilitate. Rentabilitate mare pe termen mediu si lung

Dezavantaje: Timp de implementare mare. Timp de masurare a rezultatelor

mare. Costuri: de la 150-200 de euro pe luna (daca externalizezi serviciul)

Video marketing: Facebook & Youtube

Youtube-ul este unul din motoarele de cautare de top care iti permite sa iti
expui afacerea in fata a peste 1 miliard de utilizatori. Avantajul acestui canal de
promovare e faptul ca utilizatorii sunt inclinati sa petreaca mult mai mult timp pe
aceasta platforma spre deosebire de Facebook de exemplu, unde oamenii doresc sa
treacd imediat la o alt3 postare pentru a afla ,,ce mai e nou”. In principiu, poti folosi
acest canal pentru a vinde orice (chiar si un produs ,plictisitor”), insa vei avea

nevoie de creativitate, timp si bani.

De cealalta parte, video-urile sunt momentan cea mai eficienta forma de
promovare pe Facebook. Acestia sunt in competitie directa cu cei de la YouTube
pentru a atrage atat creatorii de continut video cat si consumatorii, de aceea

aceasta forma de continut este avantajata de catre algoritmul Facebook. Pe
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Facebook, in general, video-urile mai scurte, intre 30 de secunde si 3 minute, tind

sa functioneze cel mai bine. Ambele platforme iti permit sa te promovezi atat
organic (sa creezi video-uri care ajung sa fie gasite si distribuite de oameni) cat si

platit.

Avantaje: Targetare precisa datorita intentiei clare a potentialilor clienti.

Numar foarte mare de utilizatori pe platforme

Dezavantaje: Timp de implementare mediu-mare pentru o abordare

organica. Efort mare pentru a crea continut. Costuri: medii spre mari

Referral marketing

Simplu spus, referral marketing e clasica promovare ,,din vorba-n vorba”.
Avantajul fiind faptul ca fiecare client devine promotor al afacerii tale. Singura
diferenta fata de mediul offline, e ca in online avem mai multe posibilitati prin care
putem incuraja recomandarile. Sa zicem ca avem un program de gestiune contabila
precum SMARTBILL. Putem implementa un sistem prin care, daca cineva invita un
prieten, atat el cat si prietenul primesc X luni de folosire gratuita a programului.
Desigur, profitul pe primul an sau pe primele 6 luni poate se va diminua, dar am
atras un nou client cu aproape 0 lei. Cea mai simpla si putin costisitoare metoda e
sa folosesti un flyer care iti ofera o reducere de X% atat pentru tine cat si pentru un

prieten.

Avantaje: Costuri reduse (de multe ori chiar aproape de 0). Cresterea

credibilitatii si implicit a ratei de conversie

Dezavantaje: Costuri: variabile (de la 0 la sute de mii de euro pe luna).

Necesita creativitate/este mai greu de executat corect
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Goosgle Display

Promovarea prin Google Display inseamna ca reclama ta (fie un banner, fie
doar un simplu text) va aparea pe alte site-uri care s-au inscris in reteaua Google Ad
Sense in functie de diverse criterii pe care le alegi tu: cuvinte cheie, industrie sau
poti alege direct site-urile pe care doresti sa te promovezi. Aici avantajul principal
ar fi costul per click mult mai mic decat in cazul Google Adwords. Acest tip de
promovare e potrivit pentru lead generation (adica pentru colectarea de date de
contact), dar rareori e suficient pentru a si finaliza o tranzactie. Va trebui apoi sa
readuci vizitatorul pe site de mai multe ori prin diverse mijloace - email, reclame
de retargeting etc. in general, aceastd metoda de promovare este eficient fie daca
vrei sa-ti faci brandul/afacerea mai cunoscuta, fie daca ai oferte foarte, foarte bune
pe care trebuie doar sa le comunici la un pret avantajos. Avantaje: Timp de

implementare: mic. Timp de masurare a rezultatelor: mic. Costuri reduse

Dezavantaje: Rata de conversie mica. Costuri: variabile (de la 10 bani per

click la cativa lei, in functie de industrie)

Email Marketing

Emailul ramane una din cele mai avantajoase metode pentru a mentine
legitura cu potentialii clienti. In primul rand, e un canal de marketing ieftin,
aproape gratis. Daca ai deja o baza de date cu emailuri, singurul cost este cel al
unei platforme de tranzactionari de emailuri. in al doilea rand, e un canal asupra
caruia ai mult mai mult control, spre deosebire de Google, unde o actualizare a

motorului de cautare iti poate trimite site-ul pe pagina 10.

Avantaje: Timp de implementare: mediu (daca includem colectarea de

adrese de email). Timp de masurare a rezultatelor: mic .Costuri mici

Dezavantaje: Inbox-urile sunt din ce in ce mai aglomerate, ceea ce duce la o
rata de deschidere a emailurilor din ce in ce mai mica. Costuri: reduse (de la cateva

zeci de euro pe luna pentru cateva mii de abonati la newsletter)
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Content marketing

in online, marketing-ul prin continut e echivalentul doamnei dragute si
zambitoare care vinde haine intr-un magazin fizic. Cu totii o cunoastem: o doamna
zambitoare, foarte prietenoasa si care vrea sa ne ajute. Ne explica din ce material
e bluza pe care vrem sa o cumparam, ne ofera o scurta comparatie intre acel
material si un alt material de o calitate mai slaba, uneori ne mai sfatuieste ”cu ce
ar merge” acea bluza. Principiul e acelasi, si in online: sa le raspunzi oamenilor la
intrebarile pe care le au legate de problema pe care o rezolva produsul tau (sau alte
probleme conexe). Singura diferenta e ca in online oamenii te gasesc cu ajutorul
motoarelor de cautare si al retelelor sociale. Una din principalele greseli pe care le
fac cei care vor sa foloseasca aceasta strategie de marketing e legata de
subestimarea efortului necesar. Cu toate acestea, avantajele sunt net superioare
reclamelor. n loc s& agasezi oamenii cu reclame, le castigi increderea oferindu-le
gratuit diverse solutii la probleme, iar in momentul in care vor avea nevoie de un

serviciu sau produs pe care il oferi, te vor alege pe tine in dauna concurentei.

Avantaje: Cresterea credibilitatii brandului. Cresterea semnificativa a
conversiilor Crearea unei legaturi mai puternice cu publicul tinta. Sustine foarte

bine si celelalte canale de marketing

Dezavantaje: Timp de implementare: mare. Timp de masurare a rezultatelor:

mare Costuri: mari

Influencer marketing

Aceasta metoda de promovare a site-ului presupune ca o persoana care are
deja o audienta semnificativa sa 1iti promoveze produsul/serviciu/site-ul.
Influencerii te ajuta sa umpli acel gol de nesiguranta pe care consumatorii il au vis-
a-vis de produsul sau brand-ul tau. De aceea, nu ma pot gandi la nicio firma careia

sa nu i se potriveasca acest tip de promovare. insd daca afacerea ta este la inceput
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de drum si nici nu ai un buget de marketing de zeci de mii de euro, probabil te

gandesti ca nu ai destule resurse incat sa colaborezi cu un influencer. Si partial ai
dreptate. Probabil nu ai resursele necesare. insa sigur exista in nisa ta persoane care
au construit deja o audienta destul de mare, si desi poate inca nu sunt la nivelul de
”influencer”, pot oferi afacerii tale expunere, dar si mai important decat aceasta,
legitimitate si incredere. De obicei acesti mici influenceri sunt in aceeasi situatie ca
tine: se afla la inceput de drum, au o audienta decenta, dar nu indeajuns de mare
incat sa poata colabora cu branduri internationale. Prin urmare, o colaborare de
acest gen e ideala pentru ei: si pot creste audienta oferind produsele tale in mod

gratuit, pot intari relatia cu fanii lor si pot beneficia de produse/serviciile tale in

mod gratuit.

Avantaje: Cresterea credibilitatii brandului. Cresterea semnificativa a
notorietatii Dezavantaje: Masurarea directa a vanzarilor e mai dificila

Costuri: variabile
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