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CAP. | INTREPRINZATORUL — PROMOTORUL AFACERILOR

A fi Intreprinzitor este o experientd unica, provocatoare, cu satisfactii deosebite, insd uneori si cu mari
frustrari. Pentru a derula afacerea, intreprinzatorul trebuie sa fie in acelasi timp proprietar, manager, proiectant,
cumparator, vanzator, sofer etc. Majoritatea intreprinzatorilor poarta mai multe palarii in acelasi timp. Desigur,
nimeni nu poate fi expert in toate aceste domenii, insa intreprinzatorul trebuie sa aiba destule cunostinte din
fiecare domeniu pentru a evalua impactul actiunilor intreprinse asupra profitului firmei.

1.1. SCURTA INCURSIUNE iN ISTORICUL AFACERILOR

Obiectivele capitolului
De-a lungul timpului afacerile au avut o dezvoltare mai accentuatd sau mai redusa datoritd unor numerosi
factori. In acest prim capitol se face o scurtd prezentare a principalelor momente din evolutia afacerilor si a
factorilor care au influentat dezvoltarea acestora.
Dupa parcurgerea acestui capitol, veti cunoaste:
- tendintele in afaceri si atitudinea fata de acestea in antichitate;
- caracteristicile dezvoltarii afacerilor in Evul mediu
- evolutia afacerilor in asa numita perioada a capitalismului etic;
- influenta religiei asupra modului de a privi afacerile;
- explicatia economica a modificarii atitudinii fatd de afaceri;
- rolul darwinismului social in evolutia afacerilor;
- liniile esentiale ale dezvoltarii afacerilor in perioada contemporana.
Originea afacerilor se pierde in negura timpului. Acestea au avut o evolutie sinuoasd, cu perioade de
glorie si decadere. Cauza acestei evolutii o constituie modul in care ele au fost percepute de-a lungul timpului.
In continuare, prezentim cateva repere mai importante din aceasta evolutie.

Antichitate. In vechiul Regat babilonian afacerile erau in floare. Cu doud milenii inainte de Cristos a
aparut Codul lui Hammurabi, care prevedea principiile de comportament si conduitda ale comerciantilor si
vanzatorilor ambulanti. In Grecia antica, afacerile si indeosebi comertul s-au dezvoltat. Totusi, filozofii greci
priveau comertul cu dispret. In Roma antici desi comertul a fost tolerat, nu era vizut nimic nobil in aceasti
activitate.

Evul mediu. Aceasta perioada este una de stagnare. Sistemul feudal si biserica catolica au inhibat
dezvoltarea economicd. Doar in ultima parte Evului mediu s-a nregistrat o modificare importanta, in special in
orasele-republica italiene. Comertul fiind considerat o activitate degradanta, clerul, nobilii, militarii nu puteau
face acte de comert. In schimb, negustorii nu aveau bani pentru a-si desfisura normal activitatea lor. Solutia
gasitd a fost aparitia formei de asociere “societa en comandita semplice” — societatea In comanditd simpla,
existentd si astdzi in unele tari. In felul acesta, se unea capitalul nobililor, militarilor si clerului cu priceperea
negustorilor — oamenii fara de odihna - pentru a obtine satisfactii ambele parti.

Capitalismul etic. Dezvoltarea urbanismului si comerful de peste mari au schimbat atitudinea fata de
afaceri in general si fatd de comert in special. Un rol important in schimbarea opticii despre afaceri a avut si
religia.

Existd doua explicatii interesante cu privire la modificérile in valorile religiei si a atitudinii acesteia fata
de afaceri.

Werner Sombart arata ca iudaismul a fost cel care a avut un rol esential in schimbarea acestei optici.
Deoarece evreii nu puteau detine padmant in Europa si le era interzis sa desfasoare activitati in anumite domentii,
el au fost impinsi spre domeniul afacerilor. La acestea, se adauga si valorile iudaice: sobrietatea, economia si
autocontrolul.

Max Weber aratd in lucrarea Etica protestanta si spiritul capitalist ca protestantismul a avut un rol
fundamental in schimbarea atitudinii fata de afaceri si dezvoltarea spiritului antreprenorial. Martin Luther,
intemeietorul protestantismului german, a pus accent pe rolul actiunilor individuale, interpretarea Bibliei si
importanta muncii. Jean Calvin, fondatorul calvinismului, a subliniat valorile calvine: modestia, cumpatarea si
harnicia. Calvin a considerat ca bogéatia este un semn al gratiei divine, ea fiind agreatd de Dumnezeu, daca este
obtinuta prin munca.



Modificarea atitudinii fatd de afaceri are si explicatii de naturd economica. Aparifia, In anul 1776, a cartii
lui Adam Smith Avutia Natiunilor a fost esentiald pentru fundamentarea teoretica si dezvoltarea eticii
capitaliste. Smith a pledat pentru libertatea economica - principiul laissez-fair-ului - pe baza premisei ca prin
maximizarea interesului personal, fiecare individ va aduce beneficii si avantaje pentru intreaga societate. “Mana
invizibila” a pietei si concurenta creatd vor asigura maximizarea beneficiilor sociale, interventia statului fiind
considerata negativa. El a argumentat ca piata libera este un mecanism ingenios, care este reglementat de
cerere si ofertd. Mana invizibila de astizi este competitia, care aduce preturi mai mici, Servicii mai bune,
calitate superioara si o mai mare varietate de bunuri si servicii. Tocmai de aceea Adam Smith a fost considerat

“parintele economiei”.

Un alt moment important in schimbarea atitudinii fatd de afaceri a fost aparitia darwinismului social. In
anul 1858, Charles Darwin a scris cartea Originea speciilor, prin care explica evolutia organismelor biologice
de la formele inferioare de viatd la cele superioare. Esenta acestei teorii evolutioniste este cd cel mai bine
adaptat supravietuieste. Acest concept s-a extins si la societate in general, darwinismul social reliefand faptul ca
oamenii cei mai capabili si mai dotati se vor ridica in varful ierarhiei sociale si aceasta este ordinea naturald a
lucrurilor (homo homini lupus).

Darwinismul social a intirit etica protestantd si conceptul laissez-fair — ului a lui Adam Smith. In acest
fel, darwinismul social a prevazut baza ideologicd a omului de afaceri din ultima perioada a secolului al XIX-
lea.

Perioada contemporani. In perioada contemporani afacerile au luat o amploare farid precedent.
Progresele realizate 1n tehnologie si comunicatii reduc distantele si timpul. Consecinta o constituie globalizarea
pietelor, in conditiile mentinerii specificului local. Chiar i micile firme se implicd in afaceri internationale.
Internationalizarea nu mai este un apanaj doar al marilor corporatii.

intrebiri recapitulative:

Care este cel mai vechi document care prescrie regulile de comportament in afaceri?

Care a fost modalitatea de a participa la afaceri in Evul mediu a celor ce nu puteau detine afaceri?
Explicati modul in care iudaismul si protestantismul au modificat coceptia despre afaceri.

Care este influenta principiului laissez-fair - ului asupra dezvoltarii afacerilor?

PwnE

Test:
1.Cine a afirmat ca protestantismul a avut un rol fundamental in schimbarea atitudinii fata de afaceri?
a. Martin Luther
b. Werner Sombart
c. Max Weber
d. Adam Smith
2.Care economist a pledat pentru libertatea economica si a principiului laissez-fair-ului?
a.Werner Sombart
b. Joseph Scumpeter
. Adam Smith
. Charles Darwin
. Cine a afirmat ca iudaismul a avut un rol esential in schimbarea opticii fata de afaceri?
. Max Weber
. Martin Luther
. Werner Sombart
. Joseph Schumpeter
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1.2. DEFINIREA SI EVOLUTIA CONCEPTULUI DE INTREPRINZATOR

Obiectivele capitolului

Dezvoltarea afacerilor este indisolubil legati de intreprinzitori. In procesului evolutiei istorice a afacerilor
acestia au avut denumiri dintre cele mai diverse, unele chiar contradictorii. In acest capitol vor fi prezentate
denumirile pe care le-au avut intreprinzatorii de-a lungul timpului si sferele de activitate in care erau
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implicati.De asemenea, se va prezenta o definitie a Intreprinzatorului, care reliefeazd principalele sale
caracteristici.
Dupa parcurgerea acestui capitol veti afla:
- denumirile pe care le-au avut intreprinzatorii in perioada timpurie, Evul mediu, precum si in secolele
XVII - XX;
- activitatile considerate prin excelenta antreprenoriale in perioadele mentionate;
- definitia actuald a conceptului de intreprinzétor.

Notiunea de intreprinzator” provine din cuvantul frantuzesc “entreprendre”, care inseamna a
intreprinde, a se apuca de facut ceva, a se angaja in ceva. In decursul timpului, aceasta notiune a avut diferite
semnificatii. [atd care sunt cateva dintre acestea.

Perioada timpurie. In timpurile mai vechi, intreprinzitorul tipic putea fi gisit in randul militarilor si
negustorilor. In acel timp, riazboaiele se purtau adesea din motive economice. Conducitorii militari, asumandu-
si riscuri considerabile, printr-o strategic de succes puteau obtine castiguri substantiale. Negustorii acelor
timpuri 1si riscau si ei averile. De multe ori negustorul si aventurierul puteau fi gasiti In aceeasi persoana.
Marco Polo, de exemplu, a fost un aventurier care a cautat sa stabileasca rute comerciale spre Extremul Orient.
Negustorul-aventurier isi asuma riscul fizic si emotional al unei asemenea actiuni, iar capitalistul pe cel
economic. La sfarsitul misiunii, capitalistul primea 75% din castig, iar negustorul restul.

Evul mediu. Datorita faptului ca in evul mediu comertul era considerat un act degradant si a restrictiilor
impuse de biserica asupra ofertei de capital, Intreprinzatorul tipic era un cleric. Acesta avea ca insarcinare
construirea de mari lucrari arhitecturale, precum castele si fortificatii, cladiri publice, manastiri si catedrale.
Angajat in asemenea proiecte uriase, intreprinzdtorul nu isi asuma nici un risc, ci mai degraba era un
conducitor de proiect ce folosea resursele furnizate de cele mai multe ori de guvern.

Desi preocupati in primul rand de deontologie, scriitorii evului mediu au afirmat totusi ca un bun negustor
trebuie sa fie cumpanit in ale riscului, bine informat asupra calitatii, pretului si costului marfurilor, atent la
detalii si pregatit sufleteste in caz de esec.

Secolul al XVIl-lea. Intreprinzitorul din secolul al XVII-lea era persoana care incheia un aranjament
contractual cu guvernul pentru a presta un serviciu sau a achizifiona un anumit produs, asumandu-si riscul unei
astfel de tranzactii. Deoarece pretul din contract era fix, intreprinzatorul putea castiga sau pierde in urma
tranzactiei, dupd cum cumpdra la un pret mai mic sau mai mare. In Anglia, speculatorii de pamant si fermierii
erau considerati Intreprinzatori.

Secolul al XVIlIl-lea. Rolul intreprinzatorului in teoria economica este recunoscut pentru prima datd in
acest secol. Richard Cantillon, economist francez, a asociat asumarea riscului in economie cu intreprinzatorul.
Pentru Cantillon, intreprinzatorul este o persoana care isi asuma riscuri intrucat “cumpdra la un pret cert si
vinde la un pret incert, prin urmare actioneaza in conditii de risc”. El considera intreprinzatorul figura
principala din economie.

In aceeasi perioada, in Anglia are loc revolutia industriala, proces in care intreprinzitorul avea un rol
vizibil Tn asumarea riscului si transformarea resurselor. Termenul de “aventurier”, asociat intreprinzatorului, a
lasat treptat locul celui de “undertaker” - intreprinzator, despre care Adam Smith a scris ca a devenit sinonim cu
omul de afaceri obisnuit.

Tot in aceasta perioadd intreprinzdtorul a fost deosebit de capitalist. Multe inventii din perioada
revolutiei industriale nu ar fi fost posibile fara sprijinul persoanelor care detineau capital, insd nu aveau un spirit
intreprinzator. Thomas Edison, de exemplu, pentru a realiza experimentele in domeniul electricitatii si chimiei
a recurs la diverse surse private de capital.

Secolul al X1X-lea. Intreprinzitorul a fost privit in acest secol mai mult din perspectivi economica. El
nu era deosebit, de regula, de manager. Pentru prima datd in literatura economica activitatea antreprenoriala
devine in mod virtual sinonimd cu managementul, in sensul contemporan al cuvantului. Dupa economistul
francez J.B. Say, intreprinzatorul este un supraveghetor si un administrator. “El este chemat sa estimeze cu o
buna acuratete importanta unui produs, sa estimeze nivelul cererii si al mijloacelor de productie; la un moment
dat el trebuie sa angajeze un numar mare de salariati, in alt moment s comande sau sd cumpere materii prime,
sd giseascd consumatori si s acorde o atentie permanenti ordinii si economiei. Intr-un cuvant, el trebuie si
posede arta supravegherii si administrarii”. Subliniind calitdtile necesare unui intreprinzator, Say afirma:



“Intreprinzatorului i se cere o combinatie de calititi morale, judecati, perseverentd si cunoasterea lumii si a
afacerilor.

in Anglia, termenul de “undertaker” a dobandit, din motive inca neclare, semnificatia de antreprenor de
pompe funebre, termenul de “capitalist” inlocuindu-1 pe cel de “undertaker”.

In Germania se face distinctie intre intreprinzitor si manager. “Intreprinzitorul este supus grijilor si
agitatiei specifice lumii afacerilor; el nu doarme nopti intregi, preocupat de gandul de a evita esecul. In schimb,
managerul, dacd a lucrat bine 1n timpul zilei si este si el obosit, poate dormi profund, fara griji, cu constiinta
datoriei implinite”. Intreprinzitorul este considerat atit un inovator ct si un asumator de riscuri, venitul
acestuia fiind format din doua parti: un venit aferent “riscului antreprenorial” si altul cuvenit “ingeniozitatii”.

Si in S.U.A. se acorda atentie Incepand din acest secol intreprinzatorului. Acesta este diferit de capitalist
si considerat “agentul principal de productie”. Intreprinzitorul de succes are putere de previziune, aptitudini
organizatorice i administrative, energie neobisnuita si alte calitati de lider. F. Walker identifica patru categorii
de intreprinzitori: “In primul rand sunt acele persoane uimitor de inzestrate, a ciror actiuni comerciale au aerul
magiei: care au o putere de previziune remarcabila, care sunt foarte fermi si hotarati ca temperament, care
inteleg si sesizeaza pericolele, care nu sunt descurajati niciodatd de socurile dezastrelor, care au o asa inraurire
asupra celorlalti, incat toti cei ce intrd in contact cu el capata vigoare. Urmeaza, in ordine descrescanda, acea
categorie de persoane foarte talentate compusa din persoane de o autoritate naturald, inteligenti, prompti si
hotarati in actiunile lor. Urmatorii sunt persoanele care fac afaceri rezonabil de bine, desi mai mult din
straduintd decat din geniu. In sfarsit, sunt acei castigatori norocosi, care reusesc uneori, insa de cele mai multe
ori nu, oameni care sunt in afaceri datorita supraestimarii calitatilor lor sau poate datorita incurajati de
partialitatea prietenilor, care au dorit sa le incredinteze capitalul lor comercial sau bancar”.

Secolul al XX-lea. In secolul al XX-lea, intreprinzitorul a devenit sinonim sau cel putin asociat cu
intreprinderea libera si capitalismul. El este recunoscut ca fiind un agent al schimbirii. Intreprinzitorul este o
persoana creativa, cu idei inovatoare de afaceri, care contribuie la cresterea si profitabilitatea intreprinderii.

J. Schumpeter a afirmat ca intreprinzatorul este persoana ce inoveaza, care realizeaza “combinatii noi” in
productie. “Realizarea de combinatii noi noi o numim “Intreprindere”, indivizii a caror functie este sa le
realizeze ii numim “intreprinzitori”. Intreprinzitorul nu trebuie si fie neapirat un inventator “Realizarea unei
imbunatatiri este o sarcina complet diferita de inventarea ei, una suplimentara, care care cere cu totul alte
aptitudini. Desi Intreprinzatorii pot fi, desigur, si inventatori, asa dupa cum pot fi si capitalisti, ei sunt
inventatori nu prin natura functiei, ci prin coincidenta si invers. De altfel, inovatiile, pe care prin natura functiei
trebuie sa le realizeze intreprinzatorii, nu necesitd neaparat sa fie inventii.

Intreprinzatorul a fost analizat si din punct de vedere psihologic. Astfel, el este considerat o persoana cu o
mare nevoie de implinire personald. De asemenea, securitatea, prestigiul, puterea si serviciile aduse societatii
sunt motive importante pentru maximizarea profitului.

Definitia intreprinzatorului. Nu exista o definitie acceptatd unanim privind intreprinzatorul. Unii autori
considerd ca intreprinzdtorul este persoana care i1 asuma responsabilitatea identificarii si obtinerii resurselor
necesare infiintdrii unei afaceri, accentul punidndu-se in acest caz pe procesul de initiere a unei afaceri. Alfi
autori considerd ca Intreprinzatorul este cel care gestioneaza resursele necesare initierii si/sau dezvoltarii
afacerilor care se concentreazd pe inovatie si elaborarea de noi produse sau servicii. Potrivit acestei definitii,
intreprinzitor este cel ce nu doar infiinteaza o afacere, ci are si spirit inovativ. In acest fel, intreprinzitorii se pot
gisi si in marile firme si in sectoarele publice. Intreprinzitorul este privit si ca persoana care isi asuma riscul
organizdrii resurselor ce creaza bogatie.

Desi fiecare din aceste puncte de vedere privesc intreprinzatorul dintr-o perspectiva sensibil diferita, ele
cuprind notiuni similare precum inifiere, organizare, inovare, creare de bogatie si asumarea riscului. De
asemenea, aceste puncte de vedere sunt cumva restrictive intrucat intreprinzatorii pot fi gasiti in orice domeniu:
educatie, medicina, cercetare, drept, arhitectura, inginerie, activitati sociale etc. Pentru a cuprinde toate aceste
aspecte, vom da urmatoarea definifie a intreprinzatorului, care va sta la baza intregii carti.

Intreprinziatorul este persoana care initiaza si deruleaza o actiune, asumandu-si riscurile asociate
inovarii, in schimbul unor satisfactii materiale sau personale.

Aceasta definitie subliniaza patru aspecte esentiale ale intreprinzatorului.

In primul rand, intreprinzatorul este persoana ce initiaza si deruleaza o actiune. El este un initiator in
domeniul sau de activitate. Cel mai larg domeniu de manifestare al intreprinzatorului este cel economic.



in al doilea rand, intreprinzitorul isi asuma riscurile derivate din actiunea sa. Aceste riscuri pot fi
financiare, psihice sau sociale.

In al treilea rand, intreprinzdtorul este un inovator. El realizeaza mereu combinatii noi ale lucrurilor
existente. In unele situatii, el este chiar inventator.

in ultimul rand, intreprinzitorul poate avea satisfactii in munca sa. Acestea pot fi de ordin material,
psihologic, moral sau social.

intrebiri recapitulative:

1. Cine erau considerati intreprinzatori in perioada timpurie?

2. Ce caracteristici avea un intreprinzator in evul mediu?

3. Faceti o paralela a definirii intreprinzatorului in Anglia, Franta, Germania si SUA de-a lungul timpului.

4. Cum este caracterizat intreprinzatorul in secolul XX?

5. Definiti Intreprinzatorului prin prisma trasaturilor sale esentiale.
Test:

1. De-a lungul timpului, intreprinzdtorul a avut urmdatoarele denumiri:

a. aventurier

b. speculator de pamant

c. capitalist

d. manager

2. In SUA, i se acorda atentie intreprinzatorului incepand cu secolul:

a. XVII

b. XVIII

c. XIX

d. XX

3. Intreprinzatorul tipic era un cleric in:

a. Evul mediu

b. Perioada timpurie

c. Secolul al XVII-lea

d. Secolul al XVIlI-lea

4. Asocierea riscului in economie cu intreprinzatorul a facut-o pentru prima data:

a. J.Schumpeter

b. J.B. Say

c. R. Cantillon

d. A. Smith

1.3. FACTORI CARE INFLUENTEAZA DEZVOLTAREA ANTREPRENORIATULUI

Obiectivele capitolului
Succesul sau esecul in afaceri se poate datora unei mari diversitati de factori. In acest capitol sunt
sintetizati cei mai relevanti factori de naturd macro §i microeconomicda ce pot influenta dezvoltarea
antreprenoriatului.
Dupa parcurgerea capitolului veti putea cunoaste:
- factorii macroeconomici care pot influenta dezvoltarea antreprenoriatului;
- factorii microeconomici ce pot influenta dezvoltarea antreprenoriatului;
- modalitatile prin care poate fi evitat sau diminuat esecul privit prin prisma factorilor prezentati
Multa lume considera ca este prea mare riscul implicarii Tn afaceri. Altii sunt incantati de avantajele
potentiale pe care le pot obtine si nu mai iau in considerare cauzele potentiale ale esecului in afaceri. Ori,
decizia de intrare in afaceri trebuie luata cu Intelegerea deplina a riscurilor implicate i a modului in care aceste
riscuri pot fi evitate sau diminuate.



In afaceri, concurenta este mare si rata esecului firmelor noi si a celor mici este destul de ridicata.
Cunoasterea factorilor care au dus la succesul sau esecul acestor firme poate fi un important pas facut de
intreprinzator pentru evitarea esecului in afaceri.

Factorii care influenteaza dezvoltarea antreprenoriatului sunt atdt de naturda macroeconomicd cat si
microeconomica.

1.3.1. Factori macroeconomici

Dezvoltarea sau inhibarea antreprenoriatului se poate datora unor factori macroeconomici, obiectivi,
asupra carora intreprinzatorul nu poate actiona. Acestea sunt.

a. Evolutia generali a economiei. Fiecare economie are faze de crestere si de declin. In fazele de
crestere afacerile prospera si se dezvolta. In fazele de recesiune indeosebi firmele noi si cele mici sunt puternic
afectate, deoarece sunt mult mai sensibile la aceste fluctuatii ale economiei.

b. Inflatia. Intr-o economie cu o inflatie scazuta afacerile prospera, rata profitului fiind frecvent peste cea
a inflatiei. In economiile inflationiste, inflatia produce serioase probleme in lumea afacerilor. Cresterea
costurilor materiale si a celor cu forta de munca maresc sensibil cerintele de capital circulant. Daca perioada
inflationista persista, unele firme pur si simplu nu mai pot face fatd acestui fenomen, datorita concurentei si a
controlului foarte redus asupra preturilor.

c. Rata dobanzii. Daca rata dobanzii este scazuta, imprumuturile se acorda in conditii avantajoase pentru
intreprinzator. Cand rata dobanzii este foarte ridicata, firmele care apeleaza la imprumuturi financiare sunt
foarte vulnerabile. Rata naltd a dobanzii afecteaza indeosebi numerarul, ceea ce pentru multe firme poate
insemna esecul. Unul dintre motive este ca firmele noi se confrunta cu problema expansiunii, In conditiile in
care nu au capital suficient. Ratele crescande ale dobanzii tind de asemenea sa reducd activul net, daca
imprumuturile au o pondere ridicata.

De asemenea, rata ridicata a dobanzii stimuleazd mai degraba economisirea, prin depunerea banilor la
banci si nu implicarea in afaceri, intrucat putine sunt domeniile in care se poate obtine o rata a profitului mai
ridicatd decat rata dobanzii.

d. Accesul la capital. Existenta unor programe de finantare a afacerilor faciliteazd dezvoltarea
antreprenoriatului. Totusi, intreprinzatorul are dificultati in a accede la capital, in special in fazele de inceput
ale afacerii. De cele mai multe ori bancile prefera sa acorde imprumuturi firmelor mari, stabile, intreprinzatorul
trebuind astfel sa se bazeze in mare masura pe resursele interne ale firmei. in plus, firmele mici, prin natura lor,
nu pot avea acces la surse externe de capital, cum ar fi emisiunea de actiuni sau obligatiuni. De asemenea,
inflatia reduce tendinta de economisire si in acest fel fondurile disponibile pentru afaceri se diminueaza si ele.

e. Reglementarile guvernamentale. Reglementarile guvernamentale au un impact deosebit asupra
dezvoltarii antreprenoriatului. Multe din reglementarile guvernamentale diminueaza insa sansa de supravietuire
in afaceri. Impactul acestor reglementari este cu mult mai mare asupra firmelor noi si a celor mici.

1.3.2. Factori microeconomici

In afara de factorii macroeconomic care pot favoriza succesul sau esecul in afaceri, existd si factori
microeconomic, de naturd subiectivi, asupra cirora intreprinzitorul poate actiona. In continuare vom reda
principalii factori microeconomice care dezvoltd sau inhiba antreprenoriatul.

a. Competenta antreprenoriali. In cele mai multe afaceri noi principala cauzi a esecului o reprezinti
incompetenta antreprenoriald. Multi intreprinzatori nu au pur si simplu calitatile necesare derularii unei afaceri.
Ei fac greseli majore pe care un intreprinzator experimentat, bine pregatit le sesizeaza usor si le evita.

In mod ideal, intreprinzitorul potential trebuie si aiba deprinderi in domeniul productiei, financiar,
aprovizionare si vanzari. Lipsa deprinderilor in aceste domenii critice poate duce la esec.

Multe aspecte legate de incompetenta antreprenoriald pot fi atribuite faptului ca implicarea in faceri
pentru unele persoane este o situatie neasteptatd. Aceste persoane sunt in afaceri fie cd nu au o alta alternativa
de munca, fie cd au fost indemnate de cei apropiati sa se implice in afaceri, desi nu au calitatile si tragerea de
inima necesare, fie ca le-a surds norocul unei mosteniri care i-a luat pe nepregatite.

b. Controlul financiar. Pentru ca intreprinzatorul sa aiba succes, el trebuie sa instituie un control
financiar adecvat i aceasta pentru cd marja erorilor este foarte redusd, in special In faza initiald a afacerii.



Sanatatea financiard a firmei este pandita de trei pericole: insuficienta capitalului, o politicd de credit
necorespunzatoare si investitii exagerate in fonduri fixe.

c. Controlului stocurilor. Dintre toate responsabilitatile antreprenoriale, controlul stocurilor este cel mai
neglijat. Aceasta poate duce la numultumirea clientilor si in final pierderea clientelei. Intreprinzatorul nu numai
ca poate avea stocuri prea mari, dar §i structura acestora poate fi necorespunzatoare. Multe din articole pot fi
domodate sau depreciate, ceea ce duce la diminuarea capitalului de lucru. Un control roguros al stocurilor evita
acest lucru.

d. Planificarea. Schimbarile rapide de pe piata impun elaborarea unor strategii adecvate. Planurile bine
elaborate permit intreprinzatorului sd obtinad avantaje superioare din oportunitatile ce apar si sd prevind unele
dificultati ce ar putea apare. Planificarea nu inseamna pur si simplu a gandi despre viitor. Ea presupune
stabilirea unor obiective si determinarea metodelor de atingere a acestora. Omisiunea planului duce la o crestere
necontrolatd. Pe masurd ce firma se dezvoltd, cresc si problemele in dificultate. Uneori intreprinzatorii
incurajeaza cresterea rapida, fara a fi capabili sa o gestioneze. Fara planificare, gestiunea cresterii devine foarte
dificild, iar profiturile scad. Prin omisiunea planificarii, intreprinzatorul isi poate pune sperante nejustificat de
optimiste in afacere, ceea ce se poate transforma in iluzie.

e. Amplasarea. Pentru unele afaceri amplasarea este critica. Se afirma chiar ca cei trei factori de succes
in afaceri sunt amplasarea, amplasarea si ... amplasarea. Adesea Insd amplasarea este aleasd pur si simplu
pentru faptul ca s-a gasit un loc disponibil, fard un studiu prealabil. Aceastd eroare poate duce la pierderi
considerabile in special in comertul cu amanuntul. In amplasarea unei afaceri trebuie luati in considerare doi
factori: costul amplasarii si volumul de vanzari aferent.

f. Activitatea de marketing. Vanzarile reprezinta succesul oricarei afaceri. Din pacate, unii
intreprinzatori au falsa impresie cd produsele sau serviciile se vand singure. Ei nu agreaza ideea ca trebuie
facute eforturi pentru ca produsul sau serviciul sa fie vandut. Adevarul este insd ca putine produse se vand
singure. Un plan de marketing bine intocmit este esential pentru constientizarea consumatorilor. Unii
intreprinzatori vad diminuarea vanzarilor mai degraba ca un fenomen izolat decat ca o simptoma a unui efort de
marketing insuficient. In asemenea situatii, intreprinzitorul incearci si stimuleze vanzirile prin reducerea
preturilor, tactici de vanzari agresive, sau reclama. Insad aceste masuri nu vor avea eficientd, daca nu se gasesc
solutii specifice fiecarei probleme de marketing. Reducerea preturilor nu poate inlocui amplasarea neadecvata,
iar reclama nu va vinde un produs invechit.

g. Factorul uman. Salariatii experimentati contribuie din plin la succesul afacerii. Multi intreprinzatori
insa au probleme serioase cu personalul. Ei se plang de calitatea lucrului prestat, absenteism, pauze lungi si
dese si refuzul salariatilor de a urma instructiunile. Salariatii nemultumiti nu numai ca pierd timpul si risipesc
resursele firmei, dar indeparteaza si clientii. Cercetdrile aratd cd aproximativ 70% din clienti sunt pierduti
datoritd serviciilor de slaba calitate si indiferentei salariatilor. Cauza principala a acestor dificultiti o constituie
ignorarea personalului propriu. Un numar destul de ridicat de intreprinzatori isi consuma timpul cu problemele
de productie, vanzari si cele financiare si rezolva problemele personalului in mod superficial. Intreprinzitorul
nu va avea salariati loiali si eficienti dacd nu va acorda o atentie speciald angajarii, instruirii $i indrumarii
personalului.

h. Evidenta financiar-contabila. Desi tinerea defectuoasa a evidentei financiar-contabile creaza serioase
dificultati intreprinzatorilor, introducerea unui sistem de contabilitate corespunzitor este adesea trecutd cu
vederea. Chiar si conditiile in care un contabil cunoscator instituie un sistem finaciar-contabil eficient,
intreprinzdtorul trebuie sa inteleaga informatiile financiare respective si sa fie capabil sa le utilizeze in luarea
deciziilor.

I. Atitudinea. Fara o atitudine corespunzatoare in afaceri, intreprinzatorul nu va avea succes. Succesul
presupune un volum de munca deosebit si mari sacrificii. De asemenea, implicarea In prea multe activitati care
nu au legatura cu afacerea poate fi foarte daundtoare. Un alt aspect deosebit de important il constituie
comportamentul etic. Cei care ingeald vor castiga doar pe termen scurt si nu de multe ori. Cheltuirea unor sume
nejustificat de mari fie pe lucruri care satisfac doar orgoliul intreprinzatorului (mobila, masind luxoasa etc.), fie
pentru familie pot de asemenea ruina afacerea.

J. Frauda si dezastrul. Multe firme sufera esecuri datorita fraudei si dezastrelor. Frauda se poate datora
furturilor clientilor, furturilor salariatilor, spargerilor. Cea mai obisnuitd forma de frauda o reprezinta furturile
clientilor. Salariatii pot fura din diferite motive: deprinderi costisitoare, lacomie, tentatie, prilej, ciuda pe
intreprinzdtor, impresia ca nu sunt platifi suficient. Spargerile reprezintd cel mai mare pericol pentru
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intreprinzatori. Printr-o politica manageriala si de asigurare adecvata aceste fraude pot fi eliminate sau cel putin
diminuate. Dezastrele sunt evenimente naturale neprevazute: inundatii, furtuni puternice, grindina.
Intreprinzitorul poate evita efectul catastrofal al acestor evenimente asupra afacerii doar prin asigurarea
bunurilor firmei.

intrebiri recapitulative:
Ce factori macroeconomici se manifesta cu mai mare pregnanta in Romania?
2. Cum ar putea fi evitate efectele negative ale principalilor factori microeconomici de dezvoltare a
antreprenoriatului?
3. Faceti a ierarhie a factorilor microeconomici, avand in vedere posibilitatea de nlfuenta a intre[rinzatorului
asupra acestora.

=

Test:
1.In cele mai multe afaceri noi principala cauzi a esecurilor o reprezinta:
a. omisiunea planificarii
b. reducerea inflatiei
C. incompetenta antreprenoriala
d. angajarea unui contabil cu norma intreaga
2. Dintre toate responsabilitatile antreprenoriale, cea mai neglijata este:
a. controlul financiar
b. controlul stocurilor
c. activitatea de marketing
d. evidenta financiar-contabila

1.4. INTREPRINZATORI SI MANAGERI

Obiectivele capitolului

Multa lume fie confunda intreprinzatorul cu managerul, fie 11 deosebeste dar nu stie care ar fi diferentele
dintre ei. Capitolul de fata face o distinctie intre intreprinzator si manager si reliefeaza asemanarile si
deosebirile dintre acestia.

Dupa parcurgerea capitolului veti cunoaste:

- domeniile principale de activitate ale intreprinzatorului si managerului;
- trasaturile specifice ale intreprinzatorului si managerului;
- masura in care un Intreprinzator poate deveni manager si invers.

Initierea unei afaceri este in mod clar o activitate complexa. Ea presupune un sim{ de previziune deosebit
referitor la toate aspectele legate de afacere. In plus, ea cere o anume atitudine cu privire la activitatea
manageriald. Aceasta derivd din rolul si responsabilitatile unice pe care le are intreprinzatorul. Daca un
manager are doar responsabilitatea unui anumit aspect legat de o functie specifica, intreprinzatorul este
responsabil pentru intreaga afacere.

Intreprinzatorul se deosebeste de manager si din punct de vedere al comportamentului in practicile de
afaceri. Acestea diferd in toate sferele de activitate ale afacerii. In continuare vom descrie comportamentul
antreprenorial si managerial in sase domenii critice ale afacerii: orientare strategica, fructificarea oportunitatii,
angajarea resurselor, controlul resurselor, structura conducerii $i politica de recompense.

1. Orientare strategica. Orientarea strategica este acea dimensiune a afacerii care abordeaza factorii ce
duc la elaborarea strategiei firmei. Aceasta orientare este determinata de modul de fructificare a oportunitatii.
Intreprinzitorul are tendinta de exploatare a oportunitatilor existente in mediul sdu de afaceri, fira a fi constrans
de disponibilitatea resurselor.

Managerul, desi recunoaste necesitatea fructificarii oportunitatilor, se concentreaza in primul rand pe modul de
utilizare a resurselor disponibile si pe care le poate controla.

Aceasta dimensiune reliefeaza una din principalele trasaturi ale intreprinzatorului - creativitatea si spiritul
novator.
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Comportamentul antreprenorial al acestei orientari este favorizat de urmatorii factori: diminuarea marjei
oportunitafilor de afaceri, schimbari rapide in tehnologie, modificarea dorintei si capacitatii de cumparare a
noilor produse sau servicii, reglementarile guvernamentale in domeniul afacerilor.

Comportamentul managerial al acestei orientari este favorizat de factori precum existenta contractelor de
munca, criteriile de performanta privind utilizarea resurselor existente si sistemul de planificare pe termen lung.

2. Fructificarea oportunititii. Gradul de implicare si exploatare a unei oportunitati este diferit la
intreprinzator fatd de manager.

Intreprinzatorul doreste sa profite de oportunitatea aparuta foarte rapid, pe termen scurt, intr-un mod aproape
revolutionar. De aceea, se si considera de catre unele persoane ca intreprinzatorii si-ar asuma riscuri exagerate.
Managerul se angajeaza in oportunitati de lungd duratd, intr-un ritm mai lent, evolutiv, dar care poate parea
stationar.

Comportamentul antreprenorial in fructificarea oportunitatii este favorizat de urmatorii factori: orientarea
spre actiune, preponderenta deciziilor pe termen scurt, gestiunea flexibild a riscului, un numar redus de
elemente constitutive ale deciziei.

Comportamentul managerial in fructificarea oportunitatii este favorizat, prin contrast, de urmatorii factori:
un numar mare de elemente constitutive ale deciziei, care reduc flexibilitatea; strategia evolutionara, care
urmadreste consensul; reducerea riscului; gestiunea crizei, care presupune acceptarea numai a acelor actiuni care
sunt compatibile cu resursele actuale ale firmei.

3. Angajarea resurselor. Intreprinzitorii se angajeaza intr-un proces multistadial de folosire a resurselor,
cu un grad redus de implicare la fiecare stadiu. Ei incearca sd maximizeze valoarea creatd prin minimizarea
volumului de resurse implicat, desigur, cu pretul asumarii unei risc mai mare. Orientarea antreprenoriald cere sa
se faca un pic mai mult cu un pic mai pugin.

Managerii se concentreaza pe utilizarea unistadiald a resurselor, cu un grad ridicat de implicare si numai
dupa o evaluare detaliata.

Comportamentul antreprenorial este favorizat de urmatorii factori: nevoia previzibila de resurse, lipsa
controlului pe termen lung, nevoile sociale, cererea internationala.

Comportamentul managerial este determinat de urmatorii factori: reducerea riscului personal, datorita

alocare a capitalului; sistemul planificarii formale.

4. Controlul resurselor. Intreprinzitorul este adeptul folosirii deprinderilor, talentului si ideilor altora.
El cauta sa foloseasca aceste resurse intr-un mod cat mai corespunzator.

Managerul doreste, in schimb, sa detind proprietatea si controlul resurselor sau sa angajeze personalul necesar
realizarii sarcinilor. El este interesat in primul rind de utilizarea eficienta a resurselor de care dispune.

Comportamentul antreprenorial in controlul resurselor este favorizat de urmatorii factori: specializarea
crescandd a resurselor; durata mare de viatd a resurselor, comparativ cu necesitatile; riscul invechirii si
demodarii; riscul inerent oricarei afaceri de Inceput; folosirea temporara a unor resurse.

Comportamentul managerial este favorizat de factori precum: putere, statut si rasplata financiara; coordonare;
eficienta; inertia si costul schimbarii; structura ramurii.

5. Structura de conducere. Intreprinzitorul doreste si cunoasci in mod direct fiecare domeniu al
afacerii. Faptul ca el inchiriaza resursele necesare si nu foloseste salariati proprii determinad dezvoltarea unei
structuri informale de conducere.

Managerul, pe de alta parte, vede relatiile de conducere mai formal, cu precizarea drepturilor si obligatiilor
specifice atribuite prin delegarea sarcinilor. Aceasta decurge direct din folosirea resurselor si salariatilor proprii.

Unii autori au incercat sa faca distinctie intre intreprinzatori si manageri, sugerand ca este exclus ca un
bun intreprinzitor sa fie si bun manager. Intreprinzitorul este privit ca o persoand egocentrici si idiosincratica
si, prin urmare, incapabil de a conduce. Totusi, desi sarcinile manageriale sunt substantial diferite de cele
antreprenoriale, talentul managerial este, cu toate acestea, esential. Variatia se datoreaza alegerii mijloacelor
specifice.

Comportamentul antreprenorial este favorizat de factori precum: nevoia coordonarii unor resurse
necontrolabile; flexibilitatea in conducere; necesitatea controlului; dorinta de independentd a salariatilor.
Comportamentul managerial este favorizat de unii factori precum: necesitatea definirii clare a autoritatii si
responsabilitatii; cultura organizationald; sistemul de recompense; teoria conducerii.
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6. Sistemul de recompense. Intreprinzitorul se concentreazi in mod explicit pe crearea si realizarea de

valoare. Cei ce au investit bani in crearea afacerii vor dori sa-i recupereze cat mai repede. Ca un corolar al
conceptiei bazatd pe crearea de valoare, firmele antreprenoriale tind sa-si fundamenteze sistemul de
recompense pe performante - acolo unde performanta este strans legatd de valoare. De asemenea, firmele
antreprenoriale prefera sa recompenseze mai degraba echipele decat indivizii.
Managerul se concentreaza mai putin asupra maximizarii si distribuirii valorii. El are in vedere, atunci cand iau
deciziile, In special protejarea pozitiei lui si siguranta postului. Sistemul de recompense se bazeaza in primul
rand pe responsabilitatile individuale si pe performantele privind realizarea obiectivelor privind profiturile pe
termen scurt. Recompensele au menirea de a stimula cresterea nivelurilor de responsabilitate.

Comportamentul antreprenorial este incurajat de urmatorii factori: sperantele individuale, cerintele
investitorilor, concurenta.

Comportamentul managerial apare ca urmare a presiunii unor factori precum: normele sociale, evaluarea anuala
a performantelor, cerintele actionarilor publici.

In concluzie, privit prin prisma comportamentului in practicile de afaceri, intreprinzitorul diferd in multe
privinte de manager. Se poate spune ca toti Intreprinzatorii sunt manageri, in sensul ca ei trebuie sa-si conduca
propria afacere, insa nu tofi managerii sunt si intreprinzatori. Aceasta pentru ca in bund masura marile firme au
devenit foarte structurate cu reguli stricte necesare controldrii unor entitifi de o asemenea marime. Micile firme
nu au aceste probleme.

Antreprenoriatul contine o buni dozi de management. insi antreprenoriatul si managementul nu sunt
sinonime. Antreprenoriatul presupune un management specific, cu propriile sale concepte, scopuri si metode.
El se bazeaza pe gestiunea riscului $i nu pe minimizarea acestuia, pe orientarea spre oportunitati si nu spre
resurse, pe actiune si nu pe analiza, pe o structurd informala, supla de conducere si nu pe una formala. Aceste
caracteristici deriva si din trasaturile specifice intreprinzatorului. Sintetic, diferentele dintre intreprinzator si
Manager sunt redate 1n tabelul 1.

Trasaturi specifice Intreprinzatorului si managerului

Tabel 1
Nr. | Trasatura Intreprinzitor Manager
crt.
1. | Orientare Orientare pe termen mediu si | Orientare pe termen scurt
temporala lung
2. | Asumarea Asumarea unui risc moderat Asumarea unui risc minim
riscului
3. | Acceptarea Acceptarea unui grad ridicat de | Acceptarea unui grad de incertitudine
incertitudinii | incertitudine scazut
4. | Standarde Standarde autoimpuse, interne Standarde externe, ale organizatiei
personale
5. | Deprinderi de | Limitate sau inexistente, educatie | Educatiec formala de management,
conducere formala de management, | cunostinte si experientd largd privind
deprinderi tehnice, poate fi un fost | conducerea oamenilor si gestiunea
director resurselor
6. | Motivatii Puternic motivat de realizari si | Motivat in special de obiectivele si
increzdtor in sine recompensele stabilite de organizatie

Din perspectiva trasaturilor personale se poate afirma cd unii intreprinzatori vor putea deveni cu
dificultate manageri in firme mari, intrucat aici spiritul antreprenorial este in mare parte ingradit. Pe de alta
parte, managerii din firmele mari pot deveni intreprinzatori de succes, atunci cand au calitdtile antreprenoriale
necesare si cand Imprejurdrile le oferd oportunitati de afaceri viabile.

intrebiri recapitulative:
Aratati care domenii de actiune fac distinctia intre intreprinzator si manager?
Faceti o paraleld intre trasaturile Intreprinzatorului si managerului.
3. Poate deveni intreprinzatorul manager si invers? Argumentati.
12
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Test:
1.Se considera ca intreprinzatorii se deosebesc de manageri prin aceea ca in general:
a. 1si asuma un risc minim
b. accepta standarde externe
c. sunt puternic motivati de realizari
d. sunt mai distractivi

2. O distinctie care se face intre manager si Intreprinzator este cea legatd de gestiunea riscului fatd de
minimizarea acestuia. In aceasta privinta care dintre urmitoarele afirmatii este adevirata?

a. antreprenoriatul se referd in primul rand la minimizarea riscului

b. managerul are ca obiectiv asumarea riscului

C. antreprenoriatul presupune gestiunea unui risc asumat

d. managerul minimizeaza riscul

3. Antreprenoriatul contine o buna doza de management:

a. Adevarat

b. fals

CAP. 1l IDENTIFICAREA IDEILOR DE AFACERI SI EVALUAREA OPORTUNITATILOR DE
AFACERI

Primul lucru pe care trebuie sa-1 faca o persoana dupa ce a luat decizia de implicare in afaceri il constituie
identificarea unor idei posibile de afaceri din care sa rezulte oportunitati viabile. O oportunitate atractiva si bine
definita reprezintd piatra de temelie a unei afaceri de succes.

Este deosebit de important sid se faca distinctie intre idee si oportunitate. Oportunitatea in sens
antreprenorial este o idee care poate fi transformata intr-0 afacere. Ea are calitatea de a fi atractiva, durabila, de
actualitate si se are in vedere un produs sau serviciu care creeaza sau adauga valoare cumpardtorului sau
utilizatorului final. Practic, actiunea de elaborare a studiului de fezabilitate are menirea de a transforma ideea de
afaceri in oportunitate.

Procesul identificarii ideilor de afaceri si evaluare a oportunitatilor este influentat de tipul afacerii in care

IR

realizeze obiectivele propuse.

2.1. IDENTIFICAREA IDEILOR DE AFACERI

Obiectivele capitolului

Pentru a reusi in afaceri este necesara identificarea unei idei viabile, la momentul oportun si pentru o piatd
adecvata. In acest capitol sunt prezentate principalele surse de idei de afaceri pe care le are la dispozitie
potentialul intreprinzator.

Dupa parcurgerea acestui capitol veti afla:

- sursele macroeconomice de idei de afaceri;
- sursele microeconomice de idei de afacerti;
- sursele proprii de idei de afaceri pe care le puteti avea in vedere la inceperea unei afaceri.

Existi o mare varietate de surse de idei de afaceri. Intreprinzitorul va trebui si determine care dintre
aceste idei are un potential comercial suficient pentru a deveni nucleul noii afaceri.

Existd doud mari categorii de surse de idei noi de afaceri: tendintele macroeconomice de evolutie si
conjunctura microeconomica.

1. Tendintele macroeconomice de evolutie. Numeroase idei de afaceri se pot desprinde din evaluarea
tendintele macroeconomice de evolutie. Cele mai importante tendinte sunt cele demografice, sociale,
tehnologice si de afaceri.

a. Tendintele demografice. Demografia studiazd caracteristicile populatiei. Din punct de vedere al
oportunitatilor de afaceri, un interes deosebit il reprezintd studiul segmentelor populatiei, adica al diferitelor

13



categorii de populatie, dupa varsta, sex, educatie etc. Cel mai semnificativ criteriu de segmentare in initierea
afacerilor 1l reprezinta varsta. Doua categorii de varstd sunt mai semnificative in Romania: tinerii intre 20-30
de ani, foarte numerosi, care isi schimba preferintele in mod frecvent, creand mereu oportunitati de afaceri si
batranii, a caror numar a crescut si el impresionant.

b. Tendintele sociale. Dintre tendintele sociale din care pot rezulta oportunitati de afaceri mai importante
sunt modificarea structurii familiei, modificarea preferintelor religioase, schimbarea modelelor de coabitare
datoritd SIDA, cresterea interesului pentru mediul inconjuritor. In ultimul timp se pune un accent deosebit pe
respectarea, reluarea si preluarea unor traditii si obiceiuri, cum ar fi Pastele, Craciunul, Anul Nou, Martisor,
Ziua indrégosti‘;ilor, Halloween, Sambra Oilor, Targul de Fete, Sanzienele etc., evenimente sociale care pot
furniza suficiente idei de afaceri producatorilor, comerciantilor si prestatorilor de servicii.

c. Tendintele tehnologice. Cele mai notabile tendinte tehnologice se refera la folosirea calculatoarelor si
in special la miniaturizarea acestora. Faxurile, scanerele, posta electronica nu erau cunoscute foarte bine cu
cativa ani in urma. Cuptoarele cu microunde tind sa schimbe modul de a gati. Modalitatile de inregistrare a
muzicii s-au schimbat de doua ori in ultimii 20 de ani. Compact discurile au o tendinta de crestere, in raport cu
casetele. Videocasetele au schimbat mult industria cinematografiei. Telefonia mobila a devenit o adevarata
moda. Automatele de cafea, capucino, ceai, ciocolata fierbinte, tigari etc. devin o necesitate reala.

d. Tendintele in afaceri. Una dintre tendintele mai recente in afaceri este colaborarea marilor firme cu
intreprinderile mici si mijlocii pentru realizarea unor produse sau prestarea de servicii.

O alta tendintd o constituie cresterea importantei sectorului serviciilor. Desfiintarea gradinitelor de stat a
deschis calea gradinitelor particulare si a firmelor de baby-sitter. Firmele de intermediere pot oferi servicii
adiacente, cum ar fi repararea si decorarea imobilelor, intocmirea documentelor cadastrale, realizarea de
expertize tehnice etc. Criza transportului in comun si a celui interurban ofera prilejul intreprinzatorilor de a
infiinta curse particulare de transport urban si interurban. Cresterea ponderii firmelor mici si mijlocii creeaza
posibilitatea infiintarii de firme de consultanta specializate in domeniul liberei initiative.

2. Conjuctura microeconomici. Numeroase surse de idei de afaceri apar si la nivel microeconomic.
Activitatea anterioard a intreprinzatorului potential, precum si alte aspecte legate de micromediu sunt surse
viabile de idei de afaceri. lata cateva dintre acestea.

a. Experienta precedenti in munca. Cele mai multe idei de afaceri provin din experienta dobandita
anterior de intreprinzatori. Cercetdrile aratda ca in tehnologia de varf 85% din produsele noilor firme sunt
similare cu ale firmelor in care au lucrat intreprinzdtorii. Experienta anterioarda este considerata un adevarat
“blockstarter” pentru intreprinzator, deoarece ea reprezintd punctul de plecare in afaceri al intreprinzatorului.
Experienta anterioara este cea mai obisnuita sursd de idei de noi afaceri pentru ca intreprinzatorul s-a format in
acel domeniu, a devenit competent pentru a concura cu alte firme. Concurenta 1-a facut sa cunoasca mai bine
produsul sau serviciul si neajunsurile acestuia. El cunoaste deja furnizorii, clientii si modul de operare a
afacerii.

Experienta anterioard poate constitui nu numai un mediu care incurajeaza infiintarea unei afaceri, dar care
face si posibil acest lucru, prin finantarea noii firme. In alte situatii firma precedenti nu este interesata de noul
produs al intreprinzatorului sau nu cunoaste intentiile acestuia, care isi mentine locul de munca pana cand noua
afacere poate fi lansatd. O situatie extrema este aceea in care prin disponibilizare intreprinzdtorul foloseste
experienta anterioard pentru a intra in afaceri pe cont propriu.

b. Hobiuri si vocatii. Transformarea unei pasiuni intr-o afacere este o alternativa de afaceri demna de
luat in considerare. In acest caz, cu siguranti, intreprinzitorul va face un lucru cu pasiune si pe care il cunoaste
foarte bine. Se considera 1nsa ca asemenea afaceri nu au intotdeauna succes. Ele se limiteaza la produse care
pot fi usor finantate si realizate de o singurd persoand. Cele mai multe dintre aceste produse sunt realizate cu
migala, pentru scopul personal al inventatorului, care se gandeste ulterior ca si altii vor avea aceleasi preferinte
ca si el si va putea incepe astfel o afacere. Aceastd gandire egocentrista poate duce insa la esec. De aceea, este
indicat ca Intreprinzatorul sa studieze mai Intai piata si apoi sd transforme hobiul in afacere. Eventual, poate
realiza cateva prototipuri pe care sa le verifice prin teste de piatd limitate, pentru a nu fi prea costisitoare.
Oricum, intreprinzatorul nu va avea de pierdut. Daca produsul nu va fi cerut de piatd, el va fi realizat in
continuare pentru propria placere a celui ce 1-a inventat. Producerea dulceturilor, peltelelor, siropurilor,
compoturilor, marmeladei, conservarea legumelor si zarzavaturilor prin murare, saramurare sau otet,
producerea unor alimente marinate, afumate sau bauturi speciale sunt exemple de oportunitati din aceasta
categorie.
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c. Contacte sociale. Relatiile sociale joaca, de regula, un rol deosebit de important in infiintarea de noi
firme. Uneori ele au chiar functia de generarea a unor noi idei de afaceri. De cele mai multe ori contactele
sociale se dezvolta din relatiile de serviciu. Astfel, clientii pot furniza idei foarte valoroase privind introducerea
unui nou produs sau serviciu. Distribuitorii pot oferi informatii utile privind calitatile si defectele produselor si
imbunatatirile ce pot fi aduse. Prin analizarea atenta a produselor oferite de concurenti se poate ajunge la o idee
de produs mai performanta. Participarea la targuri si expozitii ofera un excelent prilej de a culege informatii
despre clienti, de a discuta cu distribuitorii, de a vedea tendintele pietei si de identificare a unor produse
potentiale pentru noua afacere. Idei viabile de afaceri pot fi obtinute si din alte contacte speciale. Prietenii,
rudele, cunostintele au de multe ori idei valoroase pe care nu doresc sau nu pot sa le materializeze si le ofera
bucurosi celor interesati.

d. Constatari personale. Uneori observarea directa a unei nevoi de cu zi poate deveni o sursd de
inspiratie pentru un produs sau serviciu de succes. Lui King C. Gillete, de exemplu, i-a venit ideea aparatului de
barbierit cu senzori barbierindu-se. Desigur, multe alte persoane ar fi putut-o face inainte. In aceastd actiune
insd primul pas 1l constituie recunoasterea nevoii si dupd aceea gasirea unei solutii. Tot prin constatari
personale se pot observa si nevoile altor persoane, indiferent dacd sunt sau nu constiente de acest lucru.
Afacerile concurentilor ne pot furniza idei privind viabilitatea activitagilor pe care acestia le desfasoara. Stirile
zilnice si chiar zvonurile pot sugera unele tendinte in afaceri. Inspiratia si flerul intreprinzatorului pot juca un
rol important in aceasta privinta.

e. Cercetari proprii deliberate. Desi in mod normal intreprinzatorul ar trebui sd caute sistematic idei
noi, realitatea aratd cd ideile de afaceri apar mai frecvent cu totul intamplator. Totusi, procesul in sine de
cautare persistentd a ideilor poate duce la aparitia de idei noi. Studiile de creativitate arata ca descoperirile apar
in cele mai neasteptate momente, insd numai dupd ce persoana respectiva a depus un efort staruitor, uneori
descurajant pentru gasirea raspunsului la problema.

Cercetarea deliberatd presupune studiul cartilor, revistelor de specialitate, lecturarea ziarelor si a
publicatiilor comerciale din domeniul respectiv de activitate. Revistele Idei de afaceri si Revista IMM sunt de
un real folos in acest sens. Paginile aurii ofera informatii utile despre natura afacerilor din zona.

Idei noi se pot obtine si prin folosirea metodei brainstormingului. In felul acesta pot fi generate idei dupa
idei, fara a le considera nefezabile. Brainstormingul “deschide mintea”, fara a face judecati de valoare.

f. Institutii de cercetare. Numeroase institute de cercetare si universitati realizeaza cercetari in cele mai
diverse domenii. Intreprinzitorul poate cumpira patentul unei inventii. De asemenea, el poate si se
familiarizeze mai Intai cu domeniul respectiv, pentru a constata daca apar idei viabile de afaceri si apoi sa
participe in cadrul unei astfel de structuri de cercetare.

g. Internet. Prin Internet se pot obtine alte surse valoroase de idei de afaceri. Cateva din optiunile
posibile pot fi gasite in situl “Galaxy, Business and Comerce . Alta sursa se gaseste la situl “Entrepreneurs on
the Web”. Pe Yahoo se gaseste situl “Business and Economy: Small Business Information”, care ofera
conexiuni utile privind ideile de afaceri, precum “Best Business to Start”, “Entrepreneur Guide”, “Entrepreneur
Resource Center” si “WomenBiz”. Se poate, desigur, folosi si un cuvant cheie sau un domeniu de cercetare
pentru a cauta pe Web informatii privind zona de interes anume.

intrebiri recapitulative:

Care sunt tendintele macroeconomice cele mai relevante in identificarea ideilor de afaceri?

Ce tendinte microeconomice trebuie sa aiba in vedere potentialul intreprinzator?

3. Care sunt primele trei surse de idei de afaceri pe care le-ati avea in vedere la initierea unei afaceri proprii?

N

Test:

. Cel mai semnificativ criteriu de segmentare in initierea afacerilor este:
sexul

varsta

educatia

religia

Cele mai numeroase idei de afaceri provin din:
constatari personale

experienta precedentd in munca

e R
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hobby-uri si vocatii

contacte sociale

. Sunt considerate surse de idei de afaceri:
contactele sociale

constatarile personale

institutiile de cercetare

cercetarile proprii deliberate

coopwao

2.2. EVALUAREA OPORTUNITATILOR DE AFACERI

Obiectivele capitolului
Pentru a nu intra in afaceri doar pe baza de intuitie, este necesard evaluarea oportunitatilor de afaceri.
Acest capitol va prezinta acest proces de evaluare.
Dupa parcurgerea capitolului veti cunoaste:
- criteriile de evaluare a oportunitatilor de afaceri;
- erorile care se fac in evaluarea oportunitatilor;
- caracteristicile evaluarii informale a oportunitatilor de afaceri;
- evaluarea formala a oportunitatilor de afaceri;
- continutul unui studiu de fezabilitate.
Odata identificata oportunitatea, este imperios necesar ca ea sa fie evaluatd in mod corespunzator.
Necesitatea evaluarii se impune din cel putin doua motive.

In primul rdnd, evaluarea obiectiva reduce probabilitatea ca decizia de a intra in afaceri s se bazeze doar
pe intuitie. Desigur, intreprinzatorii de succes au de multe ori o intuitie deosebita in evaluarea sanselor viitoare.
Insa aceastd trasdturd nu este caracteristica tuturor intreprinzitorilor. Uneori intreprinzitorii pot avea o viziune
fixista asupra potentialului produsului sau serviciului oferit, ceea ce le Tngusta orizontul. Astfel, ei pot vedea
doar obiectivul urmarit, nu si piedicile in realizarea acestuia.

in al doilea rand, investitorii sunt, de regula, foarte rigurosi atunci cand investesc 1n afaceri si nu vor lua in
considerare afacerile care nu au pregatitd documentatia necesara, care sa evalueze probabilitatea de succes a
afacerii. Dintre sute de afaceri investitorii aleg doar cateva in care sd investeascd. Avand o vasta experientd in
evaluarea afacerilor, ei au si un “simt” deosebit al afacerilor de succes. Prin evaluare, Intreprinzatorul trebuie sa
confirme asteptarile pozitive ale investitorilor si sa infirme orice indoieli pe care le-ar putea avea acestia.

2.2.1. Criterii de evaluare a oportunitatilor

Pentru ca oportunitatile sa devina afaceri viabile, ele trebuie sa indeplineasca anumite criterii. Acestea pot
fi uneori foarte personale, cum ar fi amplasarea strictd intr-o zond geografica prestabilitd sau realizarea unui
produs specific. Desigur, se pot lua in considerare si factorii de succes mentionati in capitolul IV. Realitatea
insd nu este de regula asa de simpld si trebuie luate in considerare o serie de criterii generale de evaluare.
Printre cele mai importante sunt: durata de viatd, marimea pietei, protectia fatd de concurenti, investitia ceruta,
gradul de risc.

a. Durata de viata. Fiecare oportunitate are o durata de viata specifica ce depinde de natura afacerii
respective. Prin acest criteriu se evalueaza perioada de timp in care afacerea este profitabila. Intervalul de timp
in care o investitie are un potential maxim de succes este denumit “fereastra oportunitatii’. Aceastd fereastra
se deschide si inchide in functie de conditiile pietei si ale afacerii in sine. Ciclul de viatd al produselor si
serviciilor cuprinde patru stadii: introducere, crestere, maturitate si declin. in faza de introducere, fereastra este
deschisa larg, intrucat concurenta lipseste sau este foarte redusd. Pe masura ce produsele si serviciile parcurg
ciclul de viatd, concurenta creste, cerintele clientilor se schimbd si profitul scade, asa incat fereastra
oportunitatii nu mai este asa larg deschisa. In mod optim, trebuie si se treaca prin fereastra atat timp cit ea este
inca deschisa. Si este destul de dificil sa se stabileascda momentul in care aceasta fereastrd se va inchide.

Analiza atenta a duratei de viatd a oportunitatii si a profitului estimat in diferitele sale faze poate oferi o
imagine a potentialului oportunitatii.

b. Miarimea pietei. Un criteriu esential in evaluarea oportunitatilor il reprezinta marimea pietei. Acest
lucru este important din doud motive. In primul rand, piata unui produs trebuie si fie suficient de mare pentru a
fi atractiva. In al doilea rand, marimea pietei poate influenta nivelul investitiilor cerut pentru exploatarea ei. De
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reguld, este de preferat o piatd cat mai mare. Totusi, uneori este preferabild o piatd mai mica, intrucat pietele
mari atrag concurentii puternici, iar investitiile necesare pot fi destul de mari. Prin concentrarea pe o nisa de
piatd specializatd, o firma noua poate elimina cheltuielile ocazionate de distributia extensiva a produselor si
organizarea vanzarilor. Nisele de piata pot fi servite excelent de firmele noi, cu resurse limitate.

Un rol deosebit 1l are si distributia intensiva a produselor pe piatd. Un produs va avea succes daca el are
un volum ridicat de vanzari, realizat de un cerc de consumatori loiali.

C. Protectia fata de concurenti. Pentru ca o idee de afaceri sd devind o oportunitate viabila ea trebuie
protejata de concurentd. Cel mai sigur mod il constituie protejarea ideii prin patente, marci de fabrica sau de
comert. De multe ori este insa foarte dificil de asigurat protectia fata de concurenti pe intreaga duratd de viata a
produsului. Produsele electronice, de exemplu, au mari dificultiti i1n a recupera cheltuielile de cercetare-
dezvoltare datorita rapiditatii cu care apar produse ale concurentilor pe piata. Adesea, doar in cateva luni de la
lansarea unui produs, concurentii introduc produse similare pe piata.

d. Investitia ceruti. O oportunitate este mai viabild daca investitia directd cerutd nu este prea mare. in
cele mai multe cazuri, o oportunitate costisitoare nu aduce recompense substantiale intreprinzatorului initial.
Finantarile succesive reduc participarea acestuia la un nivel care nu ii rasplateste efortul realizat si riscul asumat
[8]. O oportunitate costisitoare, desi dezirabild, poate deci deveni prohibitiva pentru intreprinzatorul care nu are
suficient capital. In acest fel, multe idei de afaceri valoroase nu vor deveni afaceri de succes pentru ci
intreprinzatorul nu detine nici macar partial capitalul necesar. Cei mai multi investitori doresc totusi ca
intreprinzatorii sa se implice si din punct de vedere financiar suficient de mult, ceea ce acestia pur si simplu nu
isi pot permite.

e. Gradul de risc. Desi orice afacere presupune un anumit risc, acesta nu trebuie sa fie prea mare. Gradul
de risc al unei afaceri depinde de nivelul capitalului cerut, perioada de timp, gradul de noutate a produsului,
gama de fabricatie, alternativele de utilizare a produsului, gradul de imitare a acestuia. Daca intreprinzatorul
detine o singura afacere, gradul de impristiere a riscului va fi redus. Intreprinzitorul, pe de alti parte, finantand
mai multe proiecte, isi va suma un risc mai moderat.

f. Originalitatea. O afacere va avea cu atat mai mare succes cu cat este mai originald. Originalitatea
poate varia foarte mult, de la o simpld adaptare la o idee cu totul noud. O afacere originala se deosebeste de alta
mai putin originald prin gradul de inovare cerut in faza initiald. Aceastd distinctie se bazeaza pe necesitatea
introducerii unui nou procedeu tehnologic pentru realizarea produsului sau serviciului respectiv si pe nevoia
servirii a noi segmente de piata. Originalitatea este determinata de perioada de timp in care ideea ramane unica.
Ea se poate realiza de cele mai multe ori prin diferentierea produsului. Pretul nu constituie o problema atunci
cand produsul oferd avantaje superioare celor ale produselor concurentilor, obtinute prin diferentiere.

g. Castiguri acceptabile. O oportunitate trebuie sa asigure un castig acceptabil, pentru a se justifica
asumarea riscului antreprenorial. Desigur, termenul “acceptabil” este o notiune relativa si depinde de volumul
capitalului investit, timpul necesar pentru recuperarea investitiei, gradul de risc asumat si alternativele existente.
Oportunitatile care presupun un capital substantial, o duratd mare de recuperare a investitiilor si un grad de risc
ridicat nu vot putea fi luate in considerare, desi ar putea aduce venituri considerabile in timp.

De asemenea, un castig este considerat acceptabil numai daca se ia in considerare si costul de
oportunitate, care variazd de la o persoana la alta. Ceea ce poate fi considerat atractiv si viabil pentru o persoana

.....

2.2.2. Erori care se fac in evaluarea oportunititilor

Etapa transformarii unei idei in oportunitate poate fi elementul crucial in intelegerea dezvoltarii viitoarei
afaceri. De aceea, Intreprinzatorul trebuie sa evite urmatoarele greseli care se pot face in procesul evaluarii
oportunitatilor.

a. Subiectivismul. Multor intreprinzatori le lipseste obiectivitatea, atunci cand evalueaza potentialul unei
afaceri. Tehnicienii in special sunt Inclinati sd supraevalueze calitatile produsului sau serviciului respectiv. Ei
par sa scape din vedere o evaluare mai detaliata. Prin investigarea riguroasa insa a tuturor ideilor se poate evita
acest lucru.

b. Cercetarea superficiala a pietei. Destul de multi intreprinzatori nu realizeaza importanta studiului
pietei, atunci cand pun bazele unei noi afaceri. Ei sufera de asa numita “miopie” manageriala. Altii nu inteleg
ca trebuie sa aiba in vedere durata ciclului de viata, atunci cand se introduce un produs sau serviciu nou.
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Nici un produs nu devine profitabil instantaneu si nici nu va avea succes o vesnicie. Intreprinzitorii
trebuie nu numai sa proiecteze ciclul de viata al produsului, ci si sd recunoasca faptul cd introducerea unui
produs la momentul potrivit este deosebit de importanta in succesul afacerii. Sincronizarea este cruciala. Ei
trebuie sd intervind atunci cand fereastra oportunitatii este larg deschisa.

c. Neintelegerea corespunzitoare a cerintelor tehnice. Introducerea unui nou produs presupune de
multe ori folosirea unor tehnici noi. Neanticiparea dificultatilor tehnice care pot apare in proiectarea si
realizarea noului produs pot duce la esec. Intreprinzatorii nu pot prevedea totul atunci cand studiaza proiectul
inainte de a-1 initia. Aparitia unor dificultdti tehnice neasteptate duce in mod frecvent la irosirea timpului si
cresterea costurilof.

d. Estimari financiare optimiste. O greseala obisnuita care se face la introducerea unui nou produs este
estimarea foarte optimista a fondurilor cerute pentru realizarea proiectului. Uneori, Intreprinzatorii sunt
ignoranti in domeniul financiar sau sunt victimele unor cercetari necorespunzatoare. Destul de des costurile
necesare introducerii produsului nou sunt estimate doar la 50% din necesitati.

e. Ignorarea aspectelor legale. Orice afacere trebuie sa se supuna multor restrictii legale. Normele de
protectie a securitdfii muncii sunt unele dintre ele. De asemenea, produsele trebuie in asa fel realizate sau
comercializate incat sd nu incalce cerintele privind protectia consumatorului. Protejarea patentelor si marcilor
este un alt element important. Daca aceste aspecte nu vor fi luate in considerare, pot aparea complicatii
neplacute.

2.2.3. Procesul de evaluare a oportunitatilor

Procesul de evaluare a unei oportunitati de afaceri cuprinde doud faze: evaluarea informala si evaluarea
formald. Evaluarea informald are ca scop formarea unei imagini generale privind ideea de afaceri, pentru a
constata daca merita sa i se acorde in continuare atentie. Evaluarea formala presupune o analiza mai detaliata a
ideii de afaceri, prin care se determina potentialul de dezvoltare si sansa de reusita a acesteia.

|. Evaluarea informala. Evaluarea informald este un mijloc rapid de selectie a oportunitatilor de afaceri
si determinare a gradului in care acestea merita sa li se acorde in continuare atentie. Ea presupune verificarea
oportunitdfilor din urmatoarele puncte de vedere.

a. Acceptul spontan. Daca oportunitatea de afaceri este prezentata la 10 prieteni si ei sunt incantati de ea,
atunci merita si i se acorde atentie in continuare. In acest sens se va mai cere parerea altor 20 persoane
necunoscute. Daca si acestia sunt incantati de idee, trebuie intrebati in continuare daca ar cumpara in mod
hotarat produsul, daca ar cumpara eventual produsul sau nu l-ar cumpara. Daca raspund ca il vor cumpara,
trebuie Intrebati si cat ar fi dispusi sa plateasca pentru acest produs.

Dacd prietenii nu sunt incantati de idee, probabilitatea ca strdinii sd o accepte este destul de mica si
trebuie renuntat la ea.

b. Raportul 10/1. in drumul siu de la producitor la consumator un produs poate parcurge o lungi cale,
de la reprezentantul producatorului, la comerciantul cu ridicata, comerciantul cu amanuntul si apoi la
consumator. Fiecare verigd intermediard va mari pretul sau va percepe un comision. In plus, sunt necesare
unele cheltuieli suplimentare cu reclama si promovarea, ambalarea, expedierea, deprecieri pentru defecte si
returnari. Regula empiricd impune un raport de 10 la 1. Aceasta presupune cd se va accepta de catre client un
pret de 10 ori mai mare decat costul de productie, in asa fel incat fiecare veriga intermediara sa obtina profit.
Daci si la acest pret prietenii sunt incantati de produs, se poate continua evaluarea. In cazul in care vor dori sa
plateasca un pret mai mic, trebuie vazut daca 10% din acest pret acopera costurile si aduce si ceva profit.

Desigur, 1n domeniul serviciilor problema costurilor nu este atat de delicata. Totusi, si In acest caz
trebuie avute in vedere costul muncii, costul echipamentelor, costul materialelor si cheltuielile de reclama.

c. Testul similaritatii. Acest test trebuie realizat in special in cazul produselor care se adreseaza unui
segment de piatd mai mic. Cand piata este relativ mica, ea nu poate asimila doud produse asemanatoare. Daca
insa piata este mai mare s-ar putea ca si acest produs similar sa fie acceptat.

Pe de alta parte, chiar daca produsul are pretentia de a fi nou si complet diferit de cele oferite pe piata,
trebuie cercetata cu atentie marimea pietei produselor existente pe acea piata.

d. Testul bancherului sfatuitor. O modalitate eficientd de evaluare a oportunitafii este aprecierea
acesteia de catre bancheri. Si ideea trebuie prezentatd nu atdt ca un motiv de a solicita un imprumut, ci mai
degraba ca parte a unor cercetari de piatd. Bancherii au multa experienta si adesea un simt deosebit a ceea ce

cere piata. Ei vor discuta in mod deschis ideea cu potentialul intreprinzator, fard a fi constransi de luarea
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iminentd a unei decizii. Daca bancherul nu incurajeaza ideea de afaceri, aceasta trebuie reanalizata. $i, cel
putin, Intreprinzatorul nu va pleca cu stigmatizatul “Respins”, aplicat pe planul de afaceri.

e. Pretestarea prototipului. Elaborarea unui prototip poate fi foarte costisitoare. Insa in nici un caz ea
nu va fi tot atat de costisitoare ca si costul esecului, daca produsul va fi realizat Tn mari cantitati si nu va fi cerut
de piata. De aceea, este recomandat sa se elaboreze un prototip care sa fie apoi comercializat, daca este posibil,
printr-un magazin cu amanuntul local adecvat, la un pret cu care se spera ca va fi vandut atunci cand va incepe
productia de masa. Acest pret va fi mult mai mic decat costul prototipului pentru a determina daca intr-adevar
clientii vor dori sa-si cheltuiasca banii pe un produs vandut la un pret logic.

Il. Evaluarea formala. Daca dupa evaluarea formala s-a ajuns la concluzia cd oportunitatea de afaceri
este viabila, este necesar sa se realizeze si o evaluare formald, denumita si analiza de fezabilitate sau studiu de
fezabilitate. Studiu de fezabilitate se deosebeste de planul de afaceri, care este mai detaliat si cere deci mai
mult timp pentru elaborarea lui. Intrucat pentru elaborarea unui plan de afaceri sunt necesare cca. 200-300 ore
si putine din planurile de afaceri sunt finantate, este posibil ca Intreprinzatorul sa piarda timp si bani pentru
elaborarea unui plan de afaceri care sa nu-i foloseasca. De aceea, se recomanda elaborarea mai Intdi a unui
studiu de fezabilitate, care poate fi intocmit in cca. 40 ore si numai daca rezultatul acestuia este favorabil sa se
intocmeasca planul de afaceri.

Un studiu de fezabilitate trebuie sa cuprinda, pe langd descrierea generala a afacerii si a produselor si/sau
serviciilor, patru componente esentiale: fezabilitatea de marketing, fezabilitatea tehnica, fezabilitatea factorului
uman si fezabilitatea financiara. In continuare, vom descrie pe scurt structura unui studiu de fezabilitate.

A. Descrierea generala a afacerii. Un studiu de fezabilitate trebuie sa inceapa cu precizarea clara a
afacerii in care se doreste sa se intre, a produselor/serviciilor care se vor vinde, a clientilor principali, a
utilizarilor eventuale ale produsului si a motivelor pentru care clientii vor cumpara produsul/serviciul. Pentru ca
studiul si fie mai convingitor este necesar si se prezinte si parerile a 3-5 consumatori. In acest scop trebuie
discutat cu potentialii consumatori ai produsului/serviciului, pe piata, despre ofertd. Ascultarea cu atentie atat a
aprecierilor pozitive cat si a comentariilor negative este o necesitate. Intreprinzatorii trebuie s se debaraseze de
ideea ascultarii doar a aprecierilor pozitive.

B. Descrierea produselor sau serviciilor. Pentru ca produsul sa aiba succes el trebuie sa fie fezabil din
punct de vedere tehnic, sa aibd unele avantaje competitive, iar costul si timpul producerii lui sa nu fie mai mare
decat potentialul sau. Evaluarea acestor aspecte trebuie facuta din cel putin doud puncte de vedere: stadiul de
elaborare si punctele tari si slabe ale acestuia.

a. Stadiul de elaborare. In studiu trebuie si se precizeze daci produsul se afla in stadiul de idee, prototip,
licentd sau comercializare. Este indicat sa se ataseze fotografii si specificatiile aferente. Din nou sunt necesare
aprecierile specialistilor. Optimismul exagerat este foarte daunator.

b. Puncte tari si slabe. Trebuie precizate cu multa obiectivitate atuurile produsului, fie acestea patente
sau secrete comerciale, caracteristici de proiectare distincte sau alte avantaje competitive. De asemenea, trebuie
datorita ritmului accelerat de introducere a progresului tehnic, modificarea stilului sau capriciilor de marketing.

Nota. Dupa aceasta prima evaluare produsul poate fi abandonat, daca riscul invechirii este foarte mare,
iar costul si timpul cerut pentru realizarea unui produs vandabil nu satisfac cerintele intreprinzatorului si trebuie
incercata o altd idee de produs.

C. Evaluarea preliminara a pietei. Scopul evaludrii preliminare a pietei (fezabilitatii de marketing) este
de a obtine unele informatii despre potentialul pietei produsului sau serviciului avut in vedere, evaluarea
concurentei si a elementelor necesare pentru a face produsul vandabil. Aceasta evaluare nu este cuprinzatoare si
are menirea de a elimina acele idei de afaceri care au dificultati de piata evidente. Evaluarea preliminara a pietei
trebuie sa abordeze urmatoarele aspecte.

a. Marimea si tendintele pietei. Trebuie inca de la inceput precizat cu claritate potentialul total al pietei.
In acest sens se va prezenta volumul de vanzari trecute si prezente si se va face estimarea vanzarilor viitoare in
unitati fizice si valorice. Chiar dacd datele obtinute sunt sumare, contradictorii si dificil de interpretat, ele
trebuie luate In considerare. Este indicat sa se treaca sursele de date si sd se faca comentarii asupra acuratetei
acestora.

b. Evaluarea concurentei. Mai intéi trebuie identificati toti competitorii care ofera produse identice sau
similare si felul acestora. Dupa aceea trebuie culese informatii despre fiecare concurent ca: nume, adresa, parte
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de piata, potential de crestere, politicd de marketing, puncte tari si slabe pe care le are. De asemenea, Se vor
arata modalitatile prin care se pot depasi avantajele competitive ale concurentilor.

c. Cota de piata. Dupd ce s-a determinat marimea pietei totale se poate estima cota de piatd care se
intentioneaza a fi castigatd. Cota de piatd se calculeaza ca procent din vanzari. Se vor face estimdri anuale pe
primii trei ani, cu justificarile corespunzatoare. Estimadrile trebuie sa fie realiste si In acelasi timp incitante.

d. Tactici de marketing. Se vor prezenta metodele si tehnicile folosite pentru a vinde si distribui
produsul sau serviciul. Se va preciza astfel daca se va folosi personal propriu de vanzari sau se va apela la
intermediari. Inainte de a lua decizia privind modul de distributie a produselor se vor avea in vedere serviciile
oferite si garantiile postvanzare si efortul promotional necesar pentru sustinerea metodei de vanzari aleasa.

Nota. Daca piata potentiald a afacerii este mare si nu existd o concurenta foarte puternica, chiar si o parte
mica de piatd poate aduce vanzari semnificative. De asemenea, produsul poate fi vandut la un pret care sa aduca
un profit corespunzator. Dacad aceste conditii nu sunt indeplinite, iar aspectele referitoare la evaluarea pietei
ridica serioase semne de intrebare, este mai bine sa se abandoneze ideea de afaceri in acest moment.

D. Evaluarea procesului de productie. Daca produsul poate fi vandut, se pot face in continuare
specificatiile de productie sau stabili modalitatile de prestare a serviciilor. In acest scop trebuie precizate
cantitatile de materiale necesare si furnizorii, timpul necesar si structura calificarii, echipamentele necesare,
spatiile de productie necesare.

Nota. Chiar daca piata este atractiva, daca nu se pot rezolva problemele legate de realizarea produsului
sau prestarea serviciului, ideea trebuie abandonata.

E. Evaluarea factorului uman. Este unanim recunoscuta importanta calitatii factorului uman in initierea
si dezvoltarea afacerii. Investitorii, bancherii vor dori sd stie cine sunt fondatorii firmei si ce pregatire si
experientd au acestia. De aceea, intreprinzatorul trebuie sa Intocmeasca o situatie a principalelor calificari
necesare, sd precizeze cerinfele manageriale necesare, responsabilitatile, relatiile organizationale si potentialul
de dezvoltare organizationala.

Nota. Daca nu se poate forma o echipa de conducere care sd aiba calitatile manageriale necesare si nici nu
poate fi angajat personal specializat pentru realizarea produsului sau prestarea serviciului respectiv, este mai
bine sa se abandoneze in acest punct ideea de produs/serviciu sau sa fie reconsiderata.

F. Evaluarea financiara. Daca toate conditiile evaluarilor precedente au fost indeplinite, Intreprinzatorul
trebuie sd-si pund problema sumei de bani necesara initierii afacerii. Desigur, in aceasta prima faza se fac doar
unele estimari asupra marimii fondurilor necesare. Aceste estimari vor permite bancilor sau investitorilor sa-si
formeze o imagine asupra necesarului de finantat si daca vor fi dispuse sa o faca.

Nota. Dacd suma necesard este considerabild, sansa de intrare in afaceri pe cont propriu va fi foarte
redusa si trebuie renuntat la idee sau aceasta poate fi vanduta unei firme mari.

G. Riscuri si probleme majore. Chiar daca din procesul de evaluare s-a ajuns la concluzia ca se poate
initia afacerea, este necesara inca o revizuire finala. Fiecare afacere isi are riscurile si problemele ei specifice.
Acestea trebuie analizate cu grija inca din aceasta faza incipienta si, daca se considera la aceasta ultima
revizuire ca riscurile sunt prea mari, intreprinzatorul s-ar putea sd nu se mai implice in afacerea respectiva.
Printre cele mai importante riscuri si probleme majore sunt: o piata foarte mica, pe care nu se poate supravietui,
desi produsul este unic; incapacitate de a produce la un pret competitiv intrucat concurentii reduc prefurile
pentru a elimina “intrusul”; imposibilitatea de a introduce si alt produs pe langa cel existent, care poate
inregistra o tendintd de reducere a vanzarilor; lipsa controlului productiei, dacd produsul este doar o
componenta a unui produs complex realizat de altd firmd; imposibilitatea realizarii unei cresteri rapide in
primii doi ani, ceea ce poate reduce eficienta produsului.

Nota finald. Daca aceste riscuri si probleme sunt mult mai mari in comparatie cu recompensele ce se vor
obtine, este mult mai intelept ca intreprinzatorul sa se gandeasca la o alta idee de afaceri.
intrebiri recapitulative:
Care sunt criteriile de evaluare a oportunitatilor de afaceri?
Ce erori se pot face in evaluarea oportunitatilor de afaceri?
Ce elemente sunt luate in considerare la evaluarea informala a oportunitatilor de afaceri?
In ce consta evaluare formali?
Care sunt sectiunile unui studiu de fezabilitate?
Test:
. Raportul 10/1 presupune:

arODE

[
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a. alegerea din zece idei doar a uneia singure

b. acceptarea de citre client a unui pret de zece ori mai mare decat costul de productie
C. acceptul spontan de catre zece persoane a unei singure idei de afaceri
d. Nici un raspuns nu este corect

2. Castigul “acceptabil” 1n evaluarea oportunitatii depinde de:

a. Volumul capitalului investit

b. Timpul necesar pentru recuperarea investitiei

c. Gradul de risc asumat

d. Alternativele existente

3. Pe masura ce produsele parcurg ciclul de viata:

a. concurenta creste

b. cerintele clientilor se schimba

c. profitul scade

d. ‘fereastra oportunitatii’ nu mai este asa larg deschisa

4. Intre ideea de afaceri si oportunitate nu trebuie facuta nici o distinctie:
a. adevarat

b. fals

5. Studiul de fezabilitate este mai detaliat decat planul de afaceri:

a. adevarat

b. fals

2.3. METODE DE INTRARE iN AFACERI

Dupa identificarea si evaluarea oportunitatilor de afaceri, urmatorul pas al intreprinzatorului este sa-si
planifice lansarea in afaceri. Dacd 1n etapa anterioara se punea problema continudrii sau renuntdrii la ideea de
afacere, acum se pune problema lansarii propriu-zise in afaceri.

Obiectivele capitolului
Evaluarea diferitelor modalitati de intrare n afaceri este de o mare importanta.Ea poate evita Incad de la
inceput o serie intreagi de dificultdti pe care le poate avea intreprinzitorul. In acest capitol sunt prezentate
avantajele si dezvantajele principalelor metode de intrare in afaceri.
Dupa parcurgerea acestu capitol veti cunoaste:
- avantajele si dezavantajele initierii unei afaceri;
- avantajele si dezavantajele cumpararii unei afaceri existente;
- avantajele si dezavantajele francizei;
- filiera de infiintare a unei firme proprii;
- etapele cumpararii unei afaceri;
- modalitatile de determinare a valorii afacerii.

Intreprinzitorul are doui metode principale de intrare in afaceri: initierea unei afaceri proprii si
cumpdrarea unei afaceri existente. La aceasta se mai adauga una, derivatd din cumparare : concesionarea
(franciza).

2.3.1. Initierea unei afaceri

Initierea unei afaceri este adesea cea mai bund metoda de lansare in afaceri §i uneori singura posibila.
Afacerile orientate spre oportunitati pot fi initiate uneori doar prin inceperea de noi afaceri intrucat
oportunitatile pot fi exploatate numai in acest mod. Daca afacerea vizeaza un nou produs sau serviciu, nu
existd alta alternativa. Daca produsul sau serviciul nu este nou, insa se afla pe o piata in crestere, mai pot exista
si alte firme pe piatd, insa acestea arareori sunt de vanzare. Faptul cd nici o afacere nu este de vanzare pe o
anumita piata este un semn cd pe acea piatd mai exista inca oportunitati neexploatate.

Initierea unei afaceri este mult mai dificila decat cumpararea unei afaceri existente sau concesionarea
deoarece totul trebuie pornit de la inceput. De asemenea, si riscul este mai mare. Totusi, pentru multd lume
procesul transformarii unei idei viabile intr-o afacere reprezinta adevarata esenta a antreprenoriatului.
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Initierea unei afaceri are atat avantaje cat si dezavantaje.

A. Avantajele initierii unei afaceri
Cele mai importante avantaje ale inifierii unei afaceri proprii sunt urmatoarele.

a.Flexibilitatea. Unul din cele mai importante avantaje ale initierii unei afaceri este flexibilitatea. in
functie de conditiile concrete, afacerea poate fi structurati in maniera dorita de intreprinzator. in faza initiala,
afacerea poate folosi personal cu norma redusa, in faza de crestere poate inchiria echipamentele, pentru a face
economii. Daca firma are succes, intreprinzatorul o poate structura in asa fel incat sa maximizeze randamentul
investitiei.

b.Imagine. Infiintdnd o afacere, intreprinzitorul are posibilitatea de a crea o imagine favorabila, fara a
suferi de pe urma imaginii negative a intreprinzitorului precedent. Inainte de infiintare, firma nu are nici
imagine si nici reputatie. In felul acesta, intreprinzitorul poate crea imaginea dorita firmei sale, diferentiati de a
celorlalte firme existente. Crearea imaginii dorite de intreprinzator este unul dintre cele mai importante aspecte
ale strategiei antreprenoriale.

c.Alegerea personalului. Pornind de la inceput, intreprinzatorul are posibilitatea sa angajeze personalul
pe care il doreste. In plus, acest lucru ii permite sa adopte o structurd eficientd a personalului.

d.Lipsa erorilor precedente. Intreprinzitorii care initiazi afaceri nu au de luptat cu erorile
precedentilor detinatori ai afacerii. Ei isi vor crea propriul sistem de lucru, neinfluentat de greseli precedente.

e.Amplasare adecvata. Prin studiul de oportunitate intreprinzatorul evalueaza variantele de amplasare
a afacerii, alegind-o pe cea optimi. In felul acesta el evitdi un amplasament care ar putea fi total
necorespunzator, motiv pentru care vechiul posesor al afacerii ar putea vinde afacerea.

f.Noi materiale si echipamente. O afacere noud 1i permite intreprinzatorului sd cumpere noi
echipamente, materiale, stocuri etc., evitand achizitionarea unor echipamente si stocuri invechite care ar putea fi
dificil de vandut. In unele cazuri, dorinta de a cumpira numai lucruri noi poate duce la esec. Cei ce infiinteaza
un restaurant doresc de obicei numai lucruri noi, desi sunt echipamente folosite perfect utilizabile si la un pret
acceptabil.

g.Crearea de locuri de munca. Prin infiintarea unei afaceri se creaza noi locuri de muncd. Cum cele
mai multe firme noi nu pot plati salarii care sa concureze cu cele ale firmelor existente, ele angajeaza adesea
personal tandr, cu mai putind experientd. Pentru multe din aceste persoane, gasirea unui loc de munca la firmele
cu experienta poate fi anevoioasd. Prin urmare, noile firme ofera prilejul de gasire a unui loc de munca si
pentru persoanele mai putin calificate.

h.Méandria. Crearea unei afaceri solicitd Tn mod cert mult mai mult calitdtile personale ale
intreprinzdtorului. El poate fi mandru ca a pornit o afacere de la inceput. Desi va trebui sa apeleze la multi
consultanti, in caz de succes intreprinzatorul isi va lua partea leului si va primi admiratia familiei, prietenilor si
mediei.

i.Responsabilitatea sociala. Unele persoane incep o afacere deoarece doresc sa ofere ceva comunitatii
din care fac parte. Furnizarea locurilor de munca este unul din aspectele responsabilitatii sociale. Un alt aspect
il reprezintd prestarea unor servicii care nu se afla in zond, actiuni caritabile etc.

j-Costul mai scazut. Un ultim avantaj al initierii unei afaceri il reprezintd costurile mai scazute.
Cumpararea unei afaceri este mult mai costisitoare deoarece toate componentele afacerii functioneaza deja.
Desi o afacere noud are nevoie de mai mult timp pentru a patrunde pe piata, ea poate fi mai putin costisitoare, in
special daca piata este in crestere.

B. Dezavantajele initierii unei afaceri

Dezavantajele initierii unei afaceri trebuie evaluate cu atentie. Cele mai multe din dezavantaje sunt, de
loc surprinzator, avantajele cumpardrii unei afaceri existente. latd care sunt principalele dezavantaje ale
inceperii unei afaceri.

a.Rezistenta consumatorilor. Atitudinile si obiceiurile consumatorilor sunt un mare obstacol pentru o
firma noud. Loialitatea oarba fata de firmele existente sau letargia formata de-a lungul anilor pot duce la
comoditate, adica la apelarea la aceeasi firma. Atitudinile si obiceiurile se schimba lent, asa incat noul
intreprinzator trebuie sa lupte cu consecventa impotriva acestui obstacol important.
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b.Timp de lansare indelungat. in lipsa unor activititi precedente intreprinzitorul trebuie si inceapa
totul de la inceput. Trebuie gasiti furnizori, surse de finantare, local, achizitionate echipamente si angajat
personal. Fiecare din aceste aspecte necesitd timp. in felul acesta timpul dintre decizia de lansare in afaceri si
cel in care afacerea este efectiv lansata poate fi destul de lung. Daca exista o oportunitate imediatd sau daca
piata atrage usor concurentii, pierderea timpului poate fi critica. In plus, este necesara o perioada de timp pana
afacerea se stabilizeaza.

c.Dificultati in finantare. Din cauza motivelor mentionate mai sus, este mul mai greu de gasit surse de
finantare pentru initierea afacerilor. Lipsa unor situatii financiare precedente face mai putin predictibil
succesul afacerii §i bancile vor fi rezervate in a finanta astfel de firme.

d.Raspunsul agresiv al concurentilor. Prezenta unei noi firme pe o piatda matura sau in declin nu este
binevenita. Firmele deja existente vor raspunde agresiv la reactia noului intrus si vor face eforturi sustinute sa-si
mentind partea de piatd. Cand domeniul de activitate reprezintd singura sau principala sursa de venit pentru cei
mai multi Intreprinzatori existenti, lupta este i mai acerba.

e.Dificultatea formarii unei imagini proprii. O firma noua trebuie sa-si formeze o imagine proprie.
Acest fapt este mai relevant in cazul comerfului cu amanuntul si al restaurantelor. Cresterea poate fi incetinita
pana cand firma isi va cuceri un renume. Intreprinzitorul trebuie si verifice motivele care atrag clientii: un
produs nou, un pret mai mic, servicii superioare, orar mai convenabil sau o combinatie a acestor elemente.

f. Costuri suplimentare. De multe ori se face o estimare a costurilor prea optimistad in initierea unei
afaceri. Ignoranta sau o estimare superficiald a costurilor pot fi cauzele unei astfel de situatii. De asemenea,
costurile dezvoltarii pot fi estimate la niveluri mai mici, uneori la jumatate din cat este necesar. La acestea se
pot adduga costurile necesare diferitelor schimbari: recalificarea salariatilor, schimbarea furnizorilor, alte
echipamente.

g.Neluarea in considerare a ciclului de viata al produselor. Multi intreprinzatori nu realizeaza
importanta ludrii in considerare a ciclului de viata al produselor in initierea afacerii. Nici un produs nu este n
mod instantaneu profitabil si nici nu va avea succes o vesnicie. Intreprinzitorul trebuie nu numai sa proiecteze
ciclul de viata al produselor sale, dar sa recunoasca si faptul ca introducerea produsului la timpul potrivit este o
cerin{d a succesului in afaceri. Actiunile intreprinse prea devreme sau prea tarziu pot duce la esec.

h.Efort prelungit. Initierea unei afaceri presupune un mare efort. Ea cere de multe ori 16-18 ore pe zi
sapte zile pe sdptamana si lipsa concediului. Cine nu este dispus la un asemenea efort va pierde.

i.Birocratie. Pentru a inifia o afacere sunt necesare o sumedenie de formalitdti. Constituirea in sine a
firmei presupune obtinerea unor aprobari de la Camera de Comert, Tribunal, organele locale ale administratiei
de stat, Oficiul de marci, I.LR.E. Sanepid, Romtelecom, RAJAC etc. Tntreprinzétorul trebuie sa fie pregatit fizic
s1 psihic pentru a face fatad acestor iritari “minore”.

j.Risc ridicat. Intreprinzitorul are de luat un numir mare de decizii atunci cind infiinteaz o firma.
Sansele de a gresi sunt foarte mari. Estimarea gresitd a unor actiuni, evenimentele neprevazute si optimismul
exagerat pot duce la esec inca de la Inceput.

C. Etapele inregistririi si autorizarii constituirii unei firme proprii

In vederea simplificirii formalitatilor administrative, s-a adoptat Legea nr. 359/2004 privind
simplificarea formalitatilor la inregistrarea in registrul comertului a persoanelor fizice, asociatiilor familiale si
persoanelor juridice, Inregistrarea fiscald a acestora, precum si la autorizarea functionarii persoanelor juridice
si, ulterior, Ordonanta de urgenta nr. 75 din 30/09/2004, pentru modificarea si completarea Legii nr. 359/2004.

Solicitarea efectuirii inregistrarii in registrul comertului se face la biroul unic din cadrul oficiului
registrului comertului de pe ldnga tribunal de catre fondatori, administratori sau de reprezentantii acestora,
precum si de orice persoana interesatda, in conditiile legii, prin intocmirea cererii de Inregistrare. Solicitantii
dobandesc personalitate juridicd, conform legii, de la data Inregistrarii In registrul comertului a incheierii
judecatorului-delegat, prin care se dispun autorizarea constituirii si inmatricularea. La inmatriculare,
solicitantilor li se elibereaza certificatul de inregistrare contindnd numarul de ordine din registrul comertului si
codul unic de inregistrare atribuit de Ministerul Finantelor Publice, insotit de incheierea judecatorului-delegat,
precum si de alte acte prevazute de prezenta lege. Termenul de eliberare a certificatului de inregistrare si, dupa
caz, a certificatului de inscriere de mentiuni este de 3 zile, respectiv 5 zile, calculat de la data inregistrarii
cererii potrivit dispozitiillor Codului de procedura civild, dacd judecatorul-delegat nu dispune altfel.

Solicitarea inregistrarii fiscale se face prin depunerea cererii de inregistrare la biroul unic din cadrul
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oficiului registrului comertului de pe langa tribunal, iar atribuirea codului unic de inregistrare de catre
Ministerul Finantelor Publice este conditionata de admiterea cererii de inregistrare in registrul comerfului de
catre judecatorul-delegat.
Ministerul Finantelor Publice atribuie, in termen de maximum 8 ore, codul unic de inregistrare.

Autorizarea functionarii solicitantilor se face cu indeplinirea procedurii prevazute de lege si de actele
normative speciale, armonizate cu prevederile Legii 359/2004. Prin autorizarea functionarii se intelege
asumarea de catre solicitant a responsabilitatii privitoare la legalitatea desfasurarii activitatilor declarate.
Activitatile cu impact semnificativ asupra mediului vor fi autorizate din punct de vedere al protectiei mediului
de catre autoritatile competente de protectia mediului, la sediile acestora.

Solicitanti sunt, potrivit legii, societatile comerciale, societdfile si companiile nationale, grupurile de
interes economic, regiile autonome si organizagiile cooperatiste, sucursalele infiintate de acestea, precum si alte
persoane juridice care se inregistreaza in registrul comertului potrivit unor acte normative speciale.

In vederea eliberirii de citre biroul unic din cadrul oficiului registrului comertului de pe langa tribunal
a certificatului de inregistrare continand codul unic de inregistrare sau, dupa caz, a certificatului de inscriere de
mentiuni, solicitantul are obligatia sa depuna, o data cu cererea de inregistrare si actele doveditoare, declaratia-
tip pe propria raspundere, semnata de asociati sau de administratori, din care sa rezulte, dupa caz, ca :

a) persoana juridica nu desfasoard, la sediul social sau la sediile secundare, activitatile declarate, o perioada
de maximum 3 ani;

b) persoana juridica indeplineste conditiile de functionare prevazute de legislatia specificd Tn domeniul
prevenirii §i stingerii incendiilor (P.S.1.), sanitar, sanitar-veterinar, protectiei mediului si protectiei muncii,
pentru activitatile precizate in declaratia-tip. Oficiul registrului comertului de pe langa tribunal inregistreaza in
registrul comertului datele din declaratiile-tip.

Procedura de autorizare a functionarii pe baza declaratiei-tip pe propria raspundere se desfasoara prin
intermediul biroului unic din cadrul oficiului registrului comertului de pe langa tribunal, la care solicitantul are
obligatia inregistrarii sediului social sau secundar.

Biroul unic din cadrul oficiului registrului comerfului de pe langa tribunal, pe baza declaratiilor-tip,
elibereaza solicitantilor certificate constatatoare care atesta ca:

a) s-a inregistrat declaratia-tip pe propria raspundere, din care rezulta ca la sediul social sau secundar nu se
desfasoara activitatile prevazute in actul constitutiv sau modificator;

b) s-a inregistrat declaratia-tip pe propria raspundere, din care rezultd ca sunt indeplinite conditiile de
functionare prevazute de legislatia specificd in domeniul prevenirii si stingerii incendiilor (P.S.1.), sanitar,
sanitar-veterinar,  protectiei  mediului  si  protectiei = muncii, pentru activitatile declarate;

C) s-a inregistrat declaratia-tip pe propria raspundere, din care rezultd modificarile intervenite fatd de
declaratia-tip anterioara.

Certificatele constatatoare se elibereaza o data cu certificatul de Inregistrare sau certificatul de inscriere de
mentiuni. Pentru sediul social si pentru fiecare sediu secundar se va elibera cate un certificat constatator care
atesta ca s-au inregistrat declaratiile-tip.

In vederea efectuarii controlului de citre autorititile publice competente privind conformitatea celor
declarate, oficiul registrului comertului de pe langa tribunal transmite acestora copiile declaratiilor-tip si, pe
cale electronica, datele de identificare ale persoanelor juridice, in termen de 3 zile de la data inregistrarii in
registrul comertului. Autoritatile publice sunt:

- brigazile si grupurile de pompieri militari din subordinea Ministerului Administratieir si Internelor;

- directiile de sanatate publica teritoriale din subordinea Ministerului Sanatafii sau ministerele cu retea

proprie de sanatate publica;

- Autoritatea Nationald Sanitard Veterinard si pentru Siguranta Alimentelor sau ministerele cu retea

sanitara veterinara proprie;
- autoritatile publice teritoriale de protectie a mediului din subordinea Ministerului Mediului si
Gospodaririi Apelor;

- inspectoratele teritoriale de munca din subordinea Ministerului Muncii, Solidaritatii Sociale s1 Familiei.
In cazul in care autorititile publice competente constati ci nu sunt indeplinite conditiile legale de
functionare, notificd acest fapt solicitantului, la sediul inregistrat, acordaind un termen de remediere a
neregularitatilor constatate. Termenul curge de la data primirii notificarii si poate fi prelungit la cererea expresa

a solicitantului, adresata autoritatii publice competente.
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Daca neregularitatile nu sunt remediate, autoritatile publice competente notifica oficiului registrului
comertului de pe langa tribunal actul prin care s-a interzis desfasurarea activitatii, in termen de 3 zile de la
emiterea acestuia, pentru a fi inregistrat din oficiu in registrul comertului.

In cadrul oficiilor registrului comertului de pe langa tribunale se desfasoar activititi de asistentad acordate
solicitantilor, la cererea si pe cheltuiala acestora, pentru efectuarea procedurilor necesare inregistrarii in
registrul comertului a actelor constitutive sau modificatoare. Serviciile de asistentd se acorda inainte de
depunerea cererii de 1inregistrare la oficiul registrului comerfului de pe langad tribunal.

Procedura de infiintare a unei firme presupune parcurgerea urmatoarelor etape:

Etapa 1. Alegerea obiectului de activitate, potrivit clasificarii CAEN; stabilirea obiectului principal de
activitate §i a obiectelor secundare de activitate.

Etapa 2. Verificarea/rezervarea firmei/embleme. Firma este numele sau denumirea sub care un
comerciant isi exercitd activitatea. Termenul ,,firma” utilizat In legislatia romana este echivalent cu cel de
,hume comercial” din legislatiile altor state.

La rezervarea firmei trebuie respectate urmatoarelor cerinte:

- sa fie disponibild — adica sa nu fie deja Inregistratd in Registrul comerfului sau rezervata anterior de alti
solicitanti;

- sa fie distinctiva — adica sa nu fie o denumire generica;

- sa fie licitd — sa nu Incalce dispozitiile legale privind ordinea publicd sau bunele moravuri, si in general,
limitele concurentei loiale;

-sa fie scrisa in primul rand in limba romana;

- sa nu cuprindd o denumire utilizata in sectorul public;

- sa respecte regulile de compunere prevazute de lege.

Se recomanda, de asemenea, pentru societatile cu raspundere limitatd (S.R.L.), societatile pe actiuni
(S.A.) si societatile Tn comandita pe actiuni (S.C.A.) sa se tind cont si de urméatoarele sugestii:

- s identifice produsul sau serviciul;

- sa fie in legaturd cu partea de piata propusa;

- sa dea afacerii o imagine pozitiva;

- sa fie usor de pronuntat s memorat;

- sa fie “moderna”;

Regulile de compunere a firmei sunt redate in tabelul 2.

Regulile de compunere a firmei

Tabelul 2.
Firma unui | Se compune din numele comerciantului scris in intregime sau din
comerciant, persoand | numele si initiala prenumelui acestuia. Se vor putea face mentiuni care
fizica sd arate mai precis persoana comerciantului sau felul comertului sau.

Firma unei societati
in nume colectiv

Trebuie sd cuprindd numele a cel putin unuia dintre asociati, cu
mentiunea ,,societate in nume colectiv” scrisd in intregime.

Firma unei societati
in comandita simpla

Trebuie sd cuprindd numele a cel putin unuia dintre asociatii
comanditati, cu mentiunea ,,societate in comandita” scrisd in Intregime.

Firma unei societati
pe actiuni

Se compune dintr-o denumire proprie, de natura a o deosebi de firma
altor societdfi si va fi insotitd de menfiunea scrisd in intregime
,societate pe actiuni” sau ,,SA”.

Firma unei societati
in comanditd pe
actiuni

Se compune dintr-o denumire proprie si va fi insotita de mentiuneca
scrisd in intregime ,,societate in comandita pe actiuni”

Firma unei societati
cu raspundere
limitata

Se compune dintr-o denumire proprie, la care se poate adauga numele
unuia sau al mai multor asociati si va fi insotitd de mentiunea scrisa in
intregime ,,societate cu raspundere limitatd” sau S.R.L.

Firma unei sucursale

Se compune din denumirea societatii comerciale care deschide
sucursala, urmata de localitatea unde se afld sediul principal, urmata de
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cuvantul ,,sucursala" urmat de localitatea unde se afld sediul
sucursalei.

Firma sucursalei din | Firma sucursalei din Romania a unei societati straine va trebui sa
Roménia a  unei | cuprinda si mentiunea sediului principal din strainatate.

societati straine

Emblema este semnul sau denumirea care deosebeste un comerciant de altul de acelasi gen.
Conditiile de validitate a firmei se aplica si emblemei.

Emblemele vor putea fi folosite pe panouri de reclama, pe facturi, scrisori, afise, publicatii si in orice alt
mod, numai daca vor fi insotite in mod vizibil de firma comerciantului.

Daca emblema cuprinde o denumire, firma va fi scrisa cu litere avand marimea de cel putin jumatate din
cea a literelor cu care este scrisa emblema.

Firma si emblema reprezinta drepturi de proprietate industriald. Dreptul de folosintd exclusiva asupra
firmei si emblemei se dobandeste prin inscrierea acestora in Registrul comertului. Firma si emblema sunt
incluse in fondul de comert.

Verificarea si rezervarea firmei/emblemei se pot efectua :

- la nivelul firmelor Inregistrate pe aria unui judet sau a municipiului Bucuresti;

- pe raza mai multor judete;

- la nivel national.

- Dovada de disponibilitate a firmei si/sau Dovada de disponibilitate a emblemei.

Etapa 3. Incheierea contractului de inchiriere, dac spatiul unde se desfasoard activitatea nu este
proprietatea solicitantului.

Etapa 4. Intocmirea actului constitutiv. Actul constitutiv este sintagma care desemneaza actele prin care
se constituie o societate si care pot fi :

- contract de societate pentru societatea in nume colectiv si societatea in comandita simpla;

- contract de societate §i statut pentru societatea pe actiuni, societatea in comanditd pe actiuni si
societatea cu raspundere limitata;

- statut, pentru societatea cu raspundere limitata cu asociat unic.

- contract de societate si statut incheiate sub forma unui inscris unic, denumit act constitutiv.

Actul constitutiv trebuie sd contind prevederi referitoare la:

- Identificarea partilor contractante;

- Identificarea viitoarei societdfi comerciale: denumirea sau firma, forma juridica, sediul si emblema
societatii;

- Caracteristicile societatii: obiectul de activitate, durata societatii, capitalul social;

- Conducerea si gestiunea societatii;

- Drepturile si obligatiile asociatilor;

- Sediile secundare ale societatii,

- Dizolvarea sau lichidarea societatii.

Continutul actului constitutiv, pe forme de societate comerciala, este redat in tabelul 3.
Continutul actului constitutiv, pe forme de societate comerciala

Tabelul 3
Societatea in | Date despre asociati : (numele si prenumele, locul si data nasterii, domiciliul si
nume cetatenia asociatilor persoanei fizice; denumirea, sediul si nationalitatea asociatilor,
colectiv si in | persoane juridice. La socictatea in comandita simpld se vor arata asociatii
comandita comanditati $i comanditari);
simpla Forma juridica, denumirea;
Sediul si emblema, dupa caz;
Obiectul de activitate, cu precizarea domeniului si activitatii principale, exprimate
prin grupe si clase CAEN, cat mai omogen;
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Capitalul social subscris si varsat, aportul fiecarui asociat in numerar sau in natura,
valoarea aportului in naturd si modul evaludrii, data la care se va varsa integral
capitalul social subscris;

Asociatii care reprezinta si administreaza societatea sau administratorii neasociati,
persoane fizice ori juridice, puterile ce li s-au conferit si dacd ei urmeaza sa le
exercite Tmpreuna sau separat;

Partea fiecarui asociat la beneficii si pierderi;

Sediile secundare atunci cand se infiinfeaza o data cu societatea sau conditiile pentru
infiintarea lor ulterioara;

Durata societatii;

Modul de dizolvare si de lichidare a societatii.

SRL
(inclusiv  cu
asociat unic)

Date despre asociati (numele si prenumele, locul si data nasterii, domiciliul si
cetatenia asociatilor persoane fizice : denumirea, sediul si nationalitatea asociatilor
persoane juridice);

Forma juridica, denumirea, sediul si emblema, dupa caz;

Obiectul de activitate, cu precizarea domeniului §i activitatii principale, exprimate
prin grupe si clase CAEN, cat mai omogen;

Capitalul social subscris si cel varsat, aportul fiecdrui asociat, Tn numerar sau in
naturd, valoarea aportului in natura si modul evaluarii, data varsarii integrale a
capitalului social;

Numarul si valoarea nominala a partilor sociale, precum si numarul partilor sociale
atribuite fiecarui asociat pentru aportul sau;

Asociatii care reprezintd si administreaza societatea, puterile conferite si daca le
exercita Tmpreuna sau separat;

Partea fiecdrui asociat la beneficii si pierderi,

Cenzorii, cand numarul asociatilor este mai mare de 15;

Sediile secundare sau conditiile pentru infiintarea lor ulterioara;

Durata societatii,

Modul de dizolvare si de lichidare a societatii.

Societatea pe
actiuni si in
comanditd pe
actiuni

Numele si prenumele, locul si data nasterii, domiciliul si cetitenia asociatilor,
persoane fizice; denumirea, sediul si nationalitatea asociatilor, persoane juridice. La
societatea in comanditd pe actiuni se vor arata asociatii comanditari §i asociatii
comanditati;

Forma, denumirea, sediul si, daca este cazul, emblema societatii;

Obiectul de activitate al societatii, cu precizarea domeniului §i a activitatii principale;
Capitalul social subscris si cel varsat. La constituire, capitalul social varsat de fiecare
actionar, nu va putea fi mai mic de 30% din cel subscris, daca prin lege nu se prevede
altfel. Restul de capital social va trebui varsat in termen de 12 luni de la
inmatriculare;

Valoarea bunurilor constituite ca aport in naturd in societate, modul de evaluare si
numarul actiunilor acordate pentru acestea;

Numarul si valoarea nominala a actiunilor, cu specificarea daca sunt nominative sau
la purtator. Daca sunt mai multe categorii de actiuni, se vor arata numarul, valoarea
nominala si drepturile conferite fiecarei categorii de actiuni;

Numele si prenumele, locul si data nasterii, domiciliul si cetatenia administratorilor,
persoane fizice; denumirea, sediul si nationalitatea administratorilor, persoane
juridice; garantia pe care administratorii sunt obligati sa o depuna, puterile ce li se
confera si dacd ei urmeaza sa le exercite impreuna sau separat; drepturile speciale de
reprezentare §i de administrare acordate unora dintre ei. Pentru societdtile in
comanditd pe actiuni se vor indica comanditatii care reprezintd si administreaza
societatea;

Numele si prenumele, locul si data nasterii, domiciliul si cetatenia cenzorilor,
persoane fizice; denumirea, sediul si nationalitatea cenzorilor, persoane juridice;
Clauze privind conducerea, administrarea, functionarea si controlul gestiunii
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societdtii de catre organele statutare, controlul acesteia de catre actionari, precum si
documentele la care acestia vor putea sd aiba acces pentru a se informa si a-si
exercita controlul,

Durata societatii;

Modul de distribuire a beneficiilor si de suportare a pierderilor;

Sediile secundare - sucursale, agentii, reprezentante sau alte asemenea unitati fara
personalitate juridica -, atunci cand se infiinteaza o data cu societatea, sau conditiile
pentru infiintarea lor ulterioara, daca se are in vedere o atare infiintare;

Avantajele rezervate fondatorilor;

Actiunile comanditarilor in societatea in comandita pe actiuni,

Operatiunile incheiate de asociati in contul societdtii ce se constituie si pe care
aceasta urmeaza sa le preia, precum si sumele ce trebuie platite pentru acele
operatiuni;

Modul de dizolvare si de lichidare a societatii;

Alte clauze convenite de actionari cu respectarea legislatiei in vigoare.

Actul constitutiv nu este supus obligativitatii incheierii in forma autentica, putand avea forma unui Inscris
sub semnatura privata, cu exceptia urmatoarelor situatii:

- cand printre bunurile subscrise ca aport in natura a capitalul social se afla un teren;

- cand forma juridicd a societdtii comerciale implicd raspunderea nelimitatd a asociatilor sau a unora
dintre ei, pentru obligatiile sociale;

- cand societatea comerciala se constituie prin subscriptie publica.

Conditiile legale de redactare a actului constitutiv sunt redate pe larg in tabelul 4.
Conditiile legale privind forma actului constitutiv
Tabelul 4.
Categoria de comerciant Se redacteaza act | Forma autentica Sub semnatura privata
constitutiv
Societatea in nume | X X -
colectiv

Societatea 1n comanditad | X X -
simpla

Societatea cu raspundere | X - X
limitata

Societatea pe actiuni cu | X - X
constituire simultana
Societate  pe  actiuni | X X -
constituitd prin subscriptie
publica

Societatea pe actiuni cu | X X -
constituire simultand sau
societatea cu raspundere
limitatd, daca  printre
bunurile subscrise ca aport
in natura la capitalul social
se afld un teren

Etapa 5. Redactarea si obtinerea declaratiei pe propria raspundere a fondatorilor, a administratorilor si
a cenzorilor ca indeplinesc conditiile prevazute de lege. Declaratia pe proprie raspundere se completeaza de:
comercianti persoane fizice; fondatorii §i asociatii unei societati comerciale; administratori; cenzori; lichidatori;
conducatorii sucursalei; reprezentantii desemnati de persoanele juridice, prin contract de administrare, ca
administratori sau lichidatori; reprezentantii SRL cu asociat unic, persoana juridica.
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Nu pot fi fondatori persoanele care, potrivit legii, sunt incapabile sau care au fost condamnate pentru
gestiune frauduloasa, abuz de incredere, fals, uz de fals, ingelaciune, delapidare, marturie mincinoasa, dare sau
luare de mita, precum si pentru alte infractiuni prevazute de legea societdtilor comerciale. Aceeasi lege extinde
prevederea de onorabilitate si asupra administratorilor, cenzorilor si reprezentantilor unei societati comerciale,
comanditatilor si lichidatorilor.

Etapa 6. Deschiderea contului in banca si efectuarea, varsamintelor reprezentind aportul in numerar
la capitalul social, dupa caz.

Etapa 7. Depunerea specimenului de semnatura la Registrul Comerfului sau la notarul public.

Etapa 8. Solicitarea inregistrarii in Registrul Comertului, a inregistrarii fiscale §i dupa caz, a
autorizarii, pe baza:

- cererii de inregistrare in registrul Comerfului;

- cereriide inregistrare fiscala;

- cererii de autorizare (pentru persoanele juridice);

- acte doveditoare;

- declaratia-tip pe propria raspundere (pentru autorizare).

Solicitantilor li se elibereaza certificatul de inregistrare continand numarul de ordine din registrul
comerfului si codul unic de inregistrare atribuit de Ministerul Finantelor Publice, insotit de incheierea
judecatorului-delegat, precum si de alte acte prevazute de prezenta lege. .

2.3.2. Cumpararea unei afaceri existente

Intreprinzatorii care nu vor sa treacad prin avatarurile Infiintarii unei firme noi pot cumpara une deja
existentd. Desi ambele variante au ca scop detinerea unei afaceri, modalitatile de realizare practica a lor sunt
complet diferite. Si cumpararea unei afaceri existente are avantajele si dezavantajele ei.

A. Avantajele cumpararii unei afaceri existente

Existd suficiente argumente pentru a cumpdra o afacere deja existentd. Cele mai importante le reddm in
continuare.

a.Continuitatea. Avantajul esential al cumpararii unei afaceri existente il reprezintad continuitatea
activitatii. Furnizorii sunt cunoscuti, clientii stiu foarte bine ce ofera afacerea. Acest lucru reprezinta un atu
deosebit de important in comert si servicii. In servicii, de exemplu, clientii pot si nu-si dea seama niciodati ca
firma a fost cumparata. Daca numele si localul raman neschimbate, clientii pot crede ca s-au facut doar ceva
schimbari de personal. De reguld, clientii nu cunosc cine detine afacerea si nici nu sunt preocupati de acest
lucru atat timp cat produsele si serviciile sunt disponibile.

b.Imagine formata. Unei firme de succes i trebuie cativa pentru a—si forma o imagine favorabila.
Aceastd imagine este adesea denumitd “goodwill” si mareste sansele de succes ale cumparatorului. De regula,
imaginea este asociata cu numele firmei. Daca firma si-a creat o imagine prin calitatea superioara a produselor
si serviciilor, atunci este logic sd se cumpere si numele firmei.

c. Amplasament corespunzitor. Firmele existente au adesea o foarte bund amplasare intrucat vechiul
intreprinzdtor a avut posibilitatea de a alege dintr-un numar mai mare de variante decat sunt posibile in
prezent. Specialistii Tn marketing afirma ca existd doar trei factori importanti in succesul unei afaceri cu
amanuntul “ amplasamentul, amplasamentul si amplasamentul”. Desi oarecum exagerata, aceasta afirmatie
reliefeazd faptul ca amplasarea este un factor deosebit de important in succesul unei afaceri. Dacd firma este
amplasata intr-o zona buna, este de preferat cumpararea afacerii.

d.Relatii cu furnizorii stabilite. Cumparatorul unei afaceri existente nu trebuie sa facd o evaluare a

cumparatorul numai le preia.

e.Personal calificat. Cumparatorul nu trebuie sa recruteze, selecteze si instruiasca salariatii care lucreaza
in afacere. Vanzatorul a avut grija de acest lucru. Salariatii reprezinta adesea cel mai important activ al firmei,
in special imediat dupa cumparare.
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f.Sistem de control prestabilit. Vanzatorul unei afaceri a introdus deja un sistem financiar, contabil si
de evidenta pentru derularea normala a activitatilor. Cumparatorul nu are de facut decat cel mult unele ajustari
la sistemele existente.

g.Previziuni pe baza unor date reale. O afacere existenta are elaborate situatii financiar contabile pe
diferite perioade de timp. Acest fapt permite elaborarea unor previziuni mai realiste.

h.Finantare mai accessibila. Desi suma necesard cumpararii poate fi ridicata, creditorii sunt in general
mai dispusi sa ofere imprumuturi unei firme existente decat unei firme noi. Aceasta in special pentru ca firmele
existente au disponibile informatii financiar contabile privind evolutia firmei 1n anii precedenti.

i.Posibilitatea cumpararii la un pret de chilipir. Uneori afacerile sunt vandute la un pret mai mic decat
valoreaza. Aceasta posibilitate da un ultim avantaj al cumpararii in loc de a initia o afacere. Evident, nu toate
afacerile se vand la preturi mai mici. Unele sunt vandute la preturi normale, altele vor fi supraevaluate. Sansa
ca o afacere sa fie vanduta la un pret mai mic depinde de motivele vanzarii afacerii si de modul in care este
realizatd vanzarea. Printre motivele de vanzare ale unei afaceri la un pret mai redus sunt: problemele de
sanatate, schimbari bruste in viata personala etc. De asemenea, daca vanzatorul se grabeste sa “scape” cat mai
rapid de afacere, o va vinde la un pret mai mic.

j-O singura tranzactie financiara. Cumpirarea unei afaceri presupune doar o singurd tranzactie
financiard. Nu este necesara inchierea de contracte noi cu furnizorii, clientii, salariatii, institutiile financiare.
Totul se reduce la incheierea contractului de vanzare-cumparare.

B. Dezavantajele cumpararii unei afaceri existente

In cumpararea unei afaceri unele avantaje pot deveni si dezavantaje. De aceea, fiecare afacere trebuie
evaluata in mod diferit. Printre dezavantajele cumpararii unei afaceri existente mai imporatnte sunt:

a.Inexistenta unei afaceri de vanzare. Gasirea unei afaceri de vanzarea poate fi uneori extrem de
dificila. Daca se doreste o afacere intr-un domeniu specific de activitate si o zona geograficad anume gasirea
este si mai dificila. In acest fel potentialul intreprinzitor nu are decat trei alternative: si cumpere o afacere
nedoritd, sa initieze o afacere sau sd astepte pana cand va gasi afacerea potrivita.

b.Imagine nefavorabilia. Uneori afacerea in sine sau intreprinzdtorul pot avea o imagine nefavorabila.
Schimbarea acesteia cere timp. Noul intreprinzdtor va avea de a face, cel putin la inceput, cu scepticismul
clientilor si, poate, al furnizorilor.

c.Echipamente invechite si stocuri demodate. Echipamentele cumparate pot fi invechite, defecte sau
ineficiente. Inlocuirea si repararea lor poate fi costisitoare. De asemenea, stocurile pot fi demodate, prost alese
sau cu o miscare lenta.

d.Dificultati privind personalul. Odata cu afacerea este preluat si personalul. O parte din acesta poate sa
nu corespundd cerintelor de lucru ale noului intreprinzdtor. Unul din motivele vanzarii afacerii il poate
constitui faptul ca vechiul intreprinzator a infiintat afacerea cu salariatii existenti, care i-au devenit foarte
apropiati si pe care nu 11 poate concedia din motive sentimentale, desi randamentul lor poate fi substantial
redus. Schimbadrile introduse de noul Intreprinzator ii pot nemulfumi si chiar inversuna. Un alt aspect negativ il
poate constitui faptul cad salariatii de bazd pot parasi afacerea. Acest lucru poate avea urmari extrem de
neplacute in special in domeniul serviciilor, unde este foarte greu de separat serviciul respectiv de persoana
care 1l presteaza.

e.Amplasament necorespunzator. Daca afacerea nu se afla intr-un loc adecvat, noul intreprinzator
poate avea mari probleme. Acest lucru este critic In domeniul comertului cu amanuntul si unele servicii.
Distanta fata de zonele comerciale, reputatia proasta a cartierului, lipsa unei parcari pot crea serioase dificultati
cumparatorului.

f.Situatie financiara proasti. Cele mai multe afaceri supuse vanzdrii nu sunt prea profitabile sau
inregistreaza chiar pierderi. In evaluarea afacerii trebuie analizate cu atentie cauzele unei astfel de situatii. Daca
motivul il constituie proasta amenajare tehnica, acest lucru poate fi imbunatatit. Dacd insd amplasarea este
cauze dificultatilor financiare intreprinzatorul trebuie sa caute o alta afacere.

g.Dificultatea introducerii schimbirilor. Intr-o firma existenti toate procedurile de lucru sunt stabilite.
Modificarea acestora poate fi uneori foarte dificila. Rezistenta salariatilor sau problemele financiare ingreueaza
mult acest proces. De asemenea, chiar dacd noul intreprinzator are idei inovative, acestea pur si simplu nu pot fi
introduse in cadrul existent al afacerii.
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h.Neonestitatea vanzatorului. De multe ori o afacere de vanzare nu este ce pare a fi. Unii vanzatori pot
fi neonesti, atunci cand motiveaza vanzarea afacerii. De asemenea, putini sunt vanzatorii care ofera de buna
voie informatii nefavorabile lor. Ei considerda ca descoperirea informatiilor nefavorabile cade in
responsabilitatea cumparatorului.

i.Schimbari imprevizibile. Unele schimbari imprevizibile, de care nici vanzatorul nu este constient, pot
avea un efect negativ asupra afacerii. De exemplu, zona poate fi modernizata, populatia are tendinte greu
sesizabile de modificare, un concurent puternic poate aparea in zona etc. Fiecare din aceste schimbari pot avea
un impact devastatator chiar si asupra unei afaceri de succes.

J.Supraevaluarea afacerii. Pretul afacerii de vandut poate fi foarte ridicat datoritd imaginii firmei,
cercului de consumatori format, furnizorilor stabiliti. Dacd se va plati prea mult pentru toate acestea,
cumpadratorului i va ramane prea putin, pentru a putea cumpara afacerea. De asemenea, reaua vointd a
vanzatorului si proasta evaluare a afacerii pot aduce mari prejudicii cumparatorului.

2.3.3. Franciza

O alta modalitate de a intra 1n afaceri este franciza. Franciza reprezinta o oportunitate de afaceri prin care
proprietarul unui serviciu sau produs inregistrat (francizor) garanteazad drepturi exclusive unei persoane
(francizat) pentru distributia si /sau vanzarea locala a serviciului sau produsului, in conditiile respectarii
standardelor de calitate si In schimbul unei plati sau redevente. Acordul legal dintre cele doua parti este denumit
contract de franciza.

In Romania, franciza este reglementata prin ordonanta nr. 52/1997 privind regimul juridic al francizei.

2.3.3.1. Tipuri de franciza

Exista douad tipuri principale de franciza: franciza de produs sau marci de comert si franciza de tip
afacere.

a.Franciza de produs sau marci de comert (denumita si franciza de prima generatie). Acest tip de
franciza permite francizatului sd cumpere produse de la francizor sau sa licenfieze marca lui comerciald. Prin
acest sistem, un singur producator stabileste, de regula, relatii cu mai multi comercianti pentru a face produsul
disponibil Intr-o anumitd zona geografica, printr-o distributie exclusiva. Franciza de produs este utilizata de
producatorii de autoturisme, bauturi racoritoare, cauciucuri si de statiile de benzina.

b.Franciza de tip afacere (denumitd si francizd de a doua generatic) Prin acest tip de franciza,
francizorul ofera francizatului nu doar produsul sau marca sa, ci intregul mod de derulare a afacerii — proceduri
de operare, cladiri si echipamente, standarde de calitate, precum si toatd gama de servicii necesare deruldrii
afacerii: planificare, marketing, instruire, proceduri de control. Franciza de tip afacere este utilizatd indeosebi
de restaurantele de tip fast-food si in industria hoteliera. Pe plan mondial acest tip de franciza are o tendinta de
crestere.

2.3.3.2. Domenii de activitate ale francizei

Existd trei domenii importante in care fiinteaza francizele. Acestea sunt:

a. Franciza de distributie presupune acordarea francizatului dreptul de a vinde anumite produse sub
marca de fabrica sau de comert a francizorului (producatorului) printr-o retea de distribuire selectiva si limitata.
Aceasta are trei variante.

Franciza produciitor-comerciant cu aminuntul. In cele mai multe cazuri, producitorul acordi
licenta unui debuseu cu amanuntul pentru a depozita si comercializa linia sa de produse. Exemple de acest fel de
franciza sunt cele ale producatorilor de automobile si camioane, echipamente agricole, produse petroliere, pantofi,
vopsele. In acest caz, rolul principal al francizatului este de a furniza un debuseu intr-o piatd distincta in care
consumatorul poate obtine imediat produsele. Francizatul are foarte putine cunostinte referitoare la felul
produselor de comercializat.

Franciza comerciant cu ridicata-comerciant cu aminuntul. In aceasti situatie, francizorul
recruteaza comercianti cu amanuntul independenti pentru a deveni in mod voluntar francizati. Exemple de acest
tip sunt companiile Goodyear si Firestone.
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Cele doua feluri de franciza se mai numesc si francize de retail (cu amanuntul).

Franciza produciitor-comerciant cu ridicata. In acest caz, francizatul realizeazi unele din
activitatile de productie si distribuie produsele la comerciantii cu amanuntul. Ca si in varianta precedenta,
francizatul are un control redus asupra produselor de distribuit. Exemple de acest tip de franciza sunt companiile
de bauturi alcoolice, ricoritoare. In franciza de bauturi ricoritoare, producitorul furnizeazi siropul sau
concentratul comerciantului cu ridicata francizat, care adauga ingredientele, ambaleaza produsele si le distribuie
comerciantilor cu amanuntul locali.

In toate cele trei variante, francizatul este producator, iar francizatul distribuitor.

In Romania, peste 50% din totalul francizelor sunt infiintate in domeniul retailului (87 de retele din totalul
de 171).

b. Franciza serviciilor presupune acordarea francizatului dreptul de prestare a unor servicii. In Romania,
ponderea francizelor din domeniul serviciilor este de 45%. Exemple de francize in domeniul serviciilor sunt
lanturile hoteliere: Hilton, Holiday Inn, Sheraton; inchirierea de autoturisme: Herz, Avis; asigurdrile: American
Insurance Company, In perspectiva integriarii Romaniei in Uniunea Europeana franciza serviciilor va cunoaste o
dezvoltare exploziva.

c. Franciza din industrie presupune procese de prelucrare. in Romaénia, ponderea francizelor din industrie
este de numai 5% (doar 6 retele), deoarece efortul investifional si conceptual este mult mai mare. Exemple de
acest fel sunt cele din industria fast food si alimentara: McDonald's, Burger King, Kentuchy Fried Chicken, Pizza
Hut.

2.3.3.3. Evaluarea francizei

Alegerea francizei ca modalitate de intrare 1n afaceri se face pe baza evaluarii avantajelor si
dezavantajelor acesteia si compararea lor cu cele ale celorlalte modalitati de intrare in afaceri.

A. Avantajele francizatului

O franciza este avantajoasa pentru multe motive. lata care sunt acestea.

a. Produse si servicii verificate. Avantajul esential al francizatului este ca intra intr-0 afacere
cunoscutd, cu produse si servicii bine primite de clienti. Acestia sunt deja constienti de calitatea si reputatia
produselor sau serviciilor pe care le ofera franciza. Francizorul a facut cunoscut clientilor printr-o retea
nationald de publicitate aceste produse sau servicii.

b.Asistenta tehnica si manageriala. Francizorul ofera asistentd Incd din faza initiald. Astfel, se oferd
sugestii privind alegerea locului francizei, amenajarea tehnica si fizica, instruire in management, alegerea
personalului si instruirea acestuia. De asemenea, pe parcursul derularii activitatii asistenta este asiguratd in mod
continuu prin cursuri de perfectionare si actualizare a cunostintelor.

c.Putere de cumpairare superioara. Facand parte dintr-un sistem, francizorul poate cumpara in conditii
avantajoase materiale, echipamente, servicii de la furnizorii agreati de francizor. Uneori chiar francizorul poate
aproviziona francizatii, care se pot bucura si de bonificatii, daca achizitioneaza bunuri in cantitati mai mari.

d.Reclamai la scara nationala. Deoarece multe francize au o recunoastere larga, francizorul practica o
reclama la scara nationala, de care beneficiaza si francizatul.

e.Recunoastere imediata. Marile lanturi de francize au importantul avantaj al recunoasterii imediate.
Multe firme noi trebuie sa astepte luni si chiar ani pentru a fi recunoscute.

f.Asistenti financiari. In multe cazuri francizorul acordi asistenta financiara francizatului. Daca pentru
o afacere existentd vanzatorul solicitd platirea intregii sume, francizorul arareori cere acest lucru, esalonand
plata francizei.

g.Capital de lucru mai redus. O franciza poate fi deschisa de cele mai multe ori cu mai putin capital de
lucru decat in cazul initierii unei afaceri sau cumpararii uneia existente. Aceasta pentru ca, de reguld, nu este
nevoie de prea multe stocuri. Cunostintele si experienta francizorului referitoare la nivelul stocurilor si nivelul
de reaprovizionare pot reduce in mare masura demodarea, risipa sau ruptura de stoc.

h.Posibilititi de crestere superioare. Francizorul acorda prin contractul de franciza drept exclusiv de a
opera franciza intr-o anumitd zona geografica. In felul acesta francizatul nu va avea un concurent direct in
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limitele acelei zone geografice si se va putea dezvolta mai rapid. In plus, francizorul acorda asistentd
francizatului, atunci cand doreste sa-si extinda afacerile.

i.Standarde recunoscute. Francizorul impune standarde de calitate deosebite, recunoscute de clienti. In
orice restaurant din lume de tip McDonald’s ar intra un client va gasi acelasi lucru: curatenie, servicii deosebite,
produse de calitate.

j-Sanse de succes mai mari. Desi achizitionarea unei francize nu garanteaza in mod automat succesul,
sansele de supravietuire ale unei francizei sunt mult mai mare decat in cazul initierii unei afaceri proprii.
Sprijinul financiar, material si de management dat de francizor contribuie in mare masura la succesul afacerii.
In Romania, rata de succes a francizelor este estimata la 93%.

B. Dezavantajele francizei

Desi prin contractul de franciza se stabileste o relatie reciproc avantajoasa intre francizor si francizat,
franciza are si o serie de dezavantaje, pe care le redam in continuare.

a.Costul ridicat al francizei. Toate avantajele oferite de francizor costa. Costul francizei cuprinde
suma initiald cu care este achizitionata franciza, un anumit procent din profit ca redeventa si cheltuieli de de
reclama pe parcursul desfasurdrii activitatii. In Romania, taxa de intrare pentru aderarea la retelele de franciza
variaza intre 500 si 250.000 Euro. Redeventele din domeniul retailului variaza intre 0 si 5-6%, iat cele din
servicii intre 6 si 20%. Taxa de publicitate variaza intre 3si 6%.

b.Dependenta puternica fata de francizor. Franciza presupune respectarea strictd a unor operatii
standardizate. Pentru persoanele creative si cu un spirit de independenta ridicat acest lucru reprezinta un serios
impediment.

c.Sperante neimplinite. Achizitionand o franciza, intreprizatorul se asteapta sa primeasca tot sprijinul
din partea francizorului. Totusi, unii francizori nu isi {in promisiunile facute. Daca francizatul nu este atent
atunci cand incheie contractul sau nu consultd un jurist, s-ar putea trezi ca in contract nu sunt mentionate unele
prevederi pe care francizorul a fost de acord initial s le introduca.

d.Imagine nefavorabild, datoritd principiului dominoului. Daca unii francizati nu respecta
standardele de performantd, iar francizsorul tolereazd acest fapt, se poate deteriora imaginea tuturor
francizatilor. Clientii vad franciza ca pe un tot Intreg si mesajul transmis de o singura francizd se propaga
asupra tuturor celorlalte francize.

e.Expirarea termenului francizei. Francizele sunt vandute pe un numar determinat de ani (de regula,
intre 5 s1 20 de ani). Dupd aceasta perioada, francizatul trebuie sa incheie un nou contract de franciza, ceea ce
presupune cheltuieli suplimentare.

f.Restrictii privind vinzarea francizei. Daca francizatul doreste sa vanda franciza, el nu o poate face
decat cu acordul francizorului, care va accepta vinzarea numai la un cumparator agreat de el.

2.3.3.4. Contractul de franciza

Documentul prin care se stipuleaza drepturile si obligatiile francizorului i francizatului se numeste contract
de franciza. El este intocmit de francizor si cele mai multe prevederi sunt in favoarea sa. De aceea, el trebuie
citit cu atentie de francizat §i numai dupd o negociere convenabild trebuie semnat. Cele mai importante
prevederi ale unui asemenea acord sunt: costul achizitiei francizei; redevente — calculate ca procent din
vanzarile brute, cheltuieli de publicitate — calculat de reguld ca procent din vanzarile nete; prevederi privind
durata francizei; conditiile de reinnoire a francizei; prevederi privind dreptul de distributie exclusiva; prevederi
privind standardele de calitate; prevederi privind aprovizionarea; infatisarea cladirii; modul de tinere a evidentei
financiar contabile; prevederi privind personalul (instruire, infatisare); programul de lucru; echipamente si
modul lor de intretinere. Desigur, unele prevederi pot lipsi, in functie de specificul francizei. De asemenea,
unele dintre ele nu sunt negociabile — programul de lucru, infatisarea generald, modul de tinere a evidentei,
echipamentele si modul lor de intretinere.
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CAPITOLUL I11. FINANTAREA NOII AFACERI

Obiectivele capitolului

In acest capitol se prezintd categoriile de capital necesar initierii afacerilor si sursele potentiale de
obtinere a fondurilor necesare initierii si dezvoltarii afacerilor.
Dupa parcurgerea acestui capitol veti cunoaste:
- cerintele financiare necesare initierii afacerilor;
- categoriile de capital necesar initieri afacerilor;
- sursele de obtinere a fondurile necesare initierii afacerilor;

Unul din cele mai mari obstacole, adesea de netrecut, pe care le intdlneste un intreprinzator potential il constituie
obtinerea fondurilor necesare pentru inifierea sau cumpararea unei afaceri. Desi acesta poate avea inventivitate si
talent pentru initierea sau conducerea unei afaceri, dacd nu are stiinta si abilitatea de a convinge potentialii
creditori i investitori, nu va putea obtine banii necesari.

Priceperea intreprinzatorului si o piata atractivd nu sunt deci suficiente pentru succesul afacerii. Pentru a
face bani este nevoie de bani. Daca ingeniozitatea intreprinzatorului si uneori norocul pot mentine afacerea pe
linia de plutire, pentru cresterea si supravietuirea ei pe termen lung este nevoie de o baza financiara solida.
Pentru a intra in afaceri este nevoie de resurse financiare si o bund gospodarire a acestora, in asa fel incat
afacerea sd-si atingd potentialul deplin. Destui intreprinzatori insa intra in afaceri cu prea putini bani, mergand
“pe incercate”. Curand insd ei vor intra in crizd financiara, deoarece furnizorii doresc plata la livrare,
echipamentele costd mai mult decat s-a anticipat sau vanzarile sunt mai mici decat s-a sperat. Chiar daca nici
cele mai bune planuri financiare nu-1 vor pregati pe intreprinzator sa rezolve toate problemele financiare, o
estimare detaliata a cerintelor financiare inainte de Inceperea afacerii va reduce riscul confruntarii cu probleme
financiare insurmontabile si esecul afacerii inca de la inceput. Pentru a evita acest lucru intreprinzatorul
potential trebuie sd se ocupe de aspectele financiare ale afacerii incd inainte de Inceperea ei. Astfel, el trebuie sa
se gandeasca la urmatoarele aspecte: suma de bani necesara initierii afacerii, sursele de obtinere a acestor bani,

lucru, intreprinzatorul va putea obtine mai lesne fondurile necesare si le va utiliza cu o mai mare eficienta.
3.1. Estimarea cerintelor financiare necesare initierii afacerii

Estimarea cerintelor financiare se face dupa ce intreprinzatorul s-a decis asupra produselor/serviciilor pe
care le va realiza/vinde si asupra amplasamentului afacerii.

Estimarea cerintelor financiare se face in functie de tipurile de capital necesar initierii afacerii: capital de
pregdtire a afacerii si capital de incepere a activitatii.

Capitalul necesar pregatirii afacerii reprezinta investitia care se face inainte de inceperea afacerilor.
Cerintele de capital variaza in functie de natura activitatii, marimea firmei, amplasament.

Daca firma doreste sa introduca un produs nou va fi nevoie de elaborarea prototipului.

O mare parte din cheltuielile de pregatire a afacerii sunt destinate construirii, renovarii sau inchirierii
cladirii. De multe ori intreprinzatorul doreste sa modifice structura cladirii existente, pentru a corespunde mai
bine ideilor si personalitatii sale.

Cumpdrarea echipamentelor si a unor obiecte de inventar este un alt domeniu in care trebuie facute
investitii. Intreprinzatorul are nevoie de fisete, birouri, scaune, echipamente de birou. Uneori sunt necesare
utilaje si masini complexe.

O alta categorie de cheltuieli este destinata achizitionarii stocurilor, Tnainte de inceperea lucrului. Nu toti
furnizorii acorda credit comercial unei noi afaceri, asa ca plata se face de multe ori la livrare.
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In categoria cheltuielilor de pregatire a afacerii intra si cele referitoare la plata diferitilor consultanti, cum
ar fi avocatii, contabilii, expertii tehnici in evaluarea cladirii si utilajelor etc. De asemenea, pentru unele afaceri
sunt necesare obtinerea de licente speciale, care trebuie cumparate inainte de demararea afacerii.

Capitalul de incepere a activitatii reprezinta investitiile care se fac cu putin timp Tnainte de Inceperea
afacerii, In timpul lansarii afacerii si imediat dupa initierea afacerii. Noua afacere poate atrage clienti inca de la
inceput, Insd vanzarile Inregistrate nu acoperd de multe ori cheltuielile mari care trebuie facute in aceastd
perioada. Multi clienti potentiali vor trata noua afacere cu suspiciune §i precautie. De aceea, Intreprinzatorul
trebuie sa se gandeasca la faptul ca la inceputul existentei sale firma va avea un deficit financiar.

Determinarea capitalului de incepere este necesara si pentru a asigura firmei o baza solida de crestere. De
aceea, intreprinzitorul trebuie sa identifice costul stocurilor, al fortei de munca, utilitatilor, asigurdrii etc. In
felul acesta 1si va forma o imagine asupra dimensiunii firmei si a marimii si sferei actiunilor viitoare.

Estimarea cerintelor de capital necesar pregatirii afacerii se face prin investigarea preturilor posibililor
furnizori sau a diferitelor firme prestatoare de servicii. Estimarea capitalului de incepere a activitatii este cumva
diferita intrucat veniturile pot compensa cheltuielile. In consecinti, estimarea nu se reduce doar la o simpla
investigare. Previziunea vanzarilor este dificil de realizat deoarece nu existd evidente preccedente. De regula,
intreprinzatorul va estima veniturile dupa evaluarea potentialului pietei si previziunea volumului vanzarilor
concurentilor.

Dupa proiectarea volumului vanzarilor se vor estima cheltuielile necesare. Cea mai buna metoda o
constituie estimarea lor Tn aceeasi manierd ca si a cerintelor de capital necesar pregatirii afacerii. Aceasta
abordare il forteaza pe intreprinzator sd ia unele decizii critice privind natura afacerii: stabilirea numarului
angajatilor si a salariului pe care il va plati, felul asigurarii necesare etc. si prin urmare va fi obligat sa faca
investigatii in acest sens. O altd metoda de estimare a cheltuielilor este sd se foloseasca mediile din ramura.

Estimarea este cu atat mai corecta cu cat intreprinzatorul isi face sperante rezonabile privind veniturile si
costurile. Nu de putine ori insd unii intreprinzatori sunt atat de entuziasti de ideea afacerii lor incat
supraestimeazi veniturile si subevalueazi costurile. In general, este mai bine si se faci o estimare
conservatoare a veniturilor si o estimare mai lejera a cheltuielilor. In felul acesta intreprinzitorul este pregatit
pentru cel mai nefavorabil scenariu al necesitatilor de capital.

Odata realizate proiectiile capitalului necesar si contributia personala a intreprinzatorului, acesta poate
incepe demersurile de imprumut.

3.2. Categorii de capital necesar initierii afacerilor

Capitalul este, in esentd, orice forma de bogatie folosita pentru producerea unei bogatii mai mari a firmei. El
se gaseste intr-o afacere sub diferite forme: numerar; stocuri; utilaje si echipamente. De exemplu, intr-0 afacere
producatoare de bunuri materiale, utilajele si echipamentele sunt folosite pentru realizarea de produse necesare
satisfacerii anumitor cerinfe. Venitul obtinut din vanzari va fi folosit pentru achizitionarea unei cantitafi mai mari
de materii prime pentru o posibild extindere a activitatii sau pentru cumpararea unor echipamente suplimentare.
Ciclul continud, capacitatea intreprinderii (si eventual rentabilitatea) crescand pana se atinge punctul diminuarii
veniturilor marginale. In acest fel, capitalul initial al patronului a contribuit la obtinerea unei bogatii suplimentare
atat pentru Intreprindere cat si pentru societate in general.

Managerii financiari identifica in mod obisnuit trei categorii principale de necesitati de capital: capital fix;
capital de lucru; capital suplimentar.

Capitalul fix este necesar achizitionarii fondurilor fixe ale intreprinderii. Aceste fonduri sunt destinate
producerii de bunuri si prestarii de servicii nu si vanzarii. Cladirile, echipamentele, masinile nu sunt transformate
in numerar in timpul derularii afacerii, astfel Tncat banii investifi in aceste active fixe tind sa fie "inghetati",
deoarece nu sunt folositi pentru alte scopuri.

Cantitatea de bani necesari nu se rezuma doar la sumele necesare inchirierii unui magazin, achizitionarii de
echipamente si cumpardrii stocului initial. Existd multe alte costuri care cer cantitati considerabile de bani.

Cele mai multe afaceri nu sunt imediat profitabile, intreprinzatorii trebuind sa le sustina pana cand vor aduce
venituri. De asemenea, ei trebuie sa finanteze creditele clientilor pana cand se vor realiza noi venituri.

Capitalul de lucru (circulant, fondul de rulment) reprezinta fondurile temporar necesar derularii
activitatilor pe termen scurt. El poate fi determinat ca diferenta intre activul si pasivul curent. Necesarul de capital
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circulant se datorecaza fluxului de casa neuniform cauzat de fluctuatiile sezoniere normale. Schimbarile
neprevazute ale cererii, vanzarile pe credit si sezonalitatea sunt cauze frecvente ale variatiei fluxului de numerar al
oricarei firme mici.

Fondul de rulment este folosit Tn mod normal pentru achitarea notelor de plata, finantarea vanzarilor pe
credit, plata salariilor, precum si pentru unele situatii neprevazute. Creditorii fondului de rulment spera ca patronul
sd obtind un numerar superior pentru asigurarea rambursdrii Tmprumutului la sfarsitul ciclului de
productie/vanzare.

Capitalul suplimentar este destinat extinderii afacerii sau modificarii obiectului principal de activitate al
acesteia. Creditorii capitalurilor suplimentare acorda imprumutul pentru aceleasi motive ca acelea ale capitalului
fix.

Intreprinzatorul trebuie s evidentieze distinct cele trei categorii de capital in cadrul planificarii financiare.
Desi ele sunt interdependente, fiecare are surse de finantare proprii si efecte distincte atat asupra afacerii cat si
asupra cresterii pe termen lung a acesteia.

3.3. Surse de obtinere a fondurilor

Dupa ce s-au evaluat cerintele de capital necesare pregatirii si initierii afacerii, se va determina capitalul pe care
intreprinzatorul il va pune la dispozitie, fatd de cel care il va imprumuta. Este, desigur, posibil ca
intreprinzatorul sa aiba tot capitalul necesar pregatirii si initierii afacerii, Insd de cele mai multe ori este nevoie
sa se apeleze la Tmprumut. Recunoasterea nevoii de imprumut este deosebit de importantd, intrucat
subcapitalizarea duce de cele mai multe ori la esec. Prin urmare, intreprinzatorul trebuie sa planifice cu atentie
cerintele de capital ale firmei. Una din sursele principale de capital o reprezintd resursele financiare proprii.
Daca sunt insuficiente, se va imprumuta de le prieteni, rude sau institutii financiare. Imprumutul este riscant
intrucat el trebuie garantat cu bunurile personale sau cele ale firmei. De aceea, intreprinzatorul trebuie sa
imprumute doar suma care i este strict necesard. Dacad o suma prea mica imprumutatd duce la subcapitalizare, o
sumi prea mare poate diminua sansele viitoare de a mai obtine un imprumut, poate in momente mai critice. in
plus, nu este intelept sa se apeleze la toate sursele de capital inca din start. Trebuie ldsata o rezerva pentru
situatii de urgenta.

Ca urmare, finantarea trebuie planificata cu multa atentie. O combinatie potrivita a capitalului propriu cu
cel de imprumut care sa acopere atat cheltuielile de pregatire cat si cele de lansare este de dorit. Una din
modalitatile cele mai bune de determinare a finantdrii de inceput este de a face trei proiectii: suma minima,
suma maxima si suma cea mai probabila.

Intelegerea diferitelor surse de obtinere a fondurilor si implicatiile lor pentru afacere este o conditie esentiald
pentru reusita in afaceri.

Exista douad surse de obtinere a fondurilor: finantarea proprie, imprumuturile.

3.3.1. Finantarea proprie

Avantajul esential al capitalului propriu este ca el nu trebuie rambursat.

Cele mai obisnuite surse de finantare proprie sunt urmatoarele:

1. Economiile personale. Majoritatea capitalului necesar initierii unei afaceri este formata din economiile
personale ale intreprinzatorului. Ca regulda generald, intreprinzatorul trebuie sd aiba cel pufin jumatate din
fondurile necesare initierii afacerii. Daca el nu va risca, cu atdt mai mult nu vor risca nici alti investitori. De
asemenea, imprumutul unei parti mai mari decat jumatatea capitalului necesar 1i va afecta in mare parte afacerea.

2. Prieteni, rude. Daca intreprinzatorului nu-i ajung banii, poate apela mai intdi la prietenii cei mai buni si
la rudele care doresc sa investeasca in afacere. El trebuie insa sa-si prezinte sansa de reusita cu sinceritate pentru
ca 1n caz de esec sa nu-si indeparteze rudele si prietenii. Daca va trata aceste imprumuturi ca pe oricare altele, se
va evita deteriorarea relatiilor prietenesti si familiale.

3. Partenerii. Intreprinzitorul poate si-si ia un partener pentru a-si mari baza financiara necesard initierii
afacerii. Inainte de a incheia un acord de parteneriat, el trebuie si ia in considerare impactul renuntarii partiale la
controlul afacerii si la obtinerea unei parti din profit.
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3.3.2. Finantarea straina

e v,

si flexibilitate, nu toate sursele de capital de imprumut sunt la fel de convenabile. Cunoasterea tuturor acestor
surse 1i va da posibilitatea intreprinzatorului sa aleagd solutia cea mai convenabild de Tmprumut. Cele mai
importante surse de Tmprumuturi sunt: creditul bancar, programele de promovare a intreprinderilor mici si mijlocii
(IMM), capitalul de risc, creditul comercial, leasingul, creditele pe efecte de comert (factoringul si scontarea).

A. Creditul bancar. Bancile comerciale reprezinta adevarata "inima" a pietii financiare, furnizand cele mai
numeroase $i mai variate feluri de imprumuturi. Studiile aratdi cd In S.U.A. 85% din Imprumuturile
intreprinzatorilor americani sunt acordate de banci, in sursele de capital necesar initierii afacerii ocupand locul
doi, dupa economiile personale ale intreprinzatorilor. Totusi, bancile acorda cu multe retineri imprumuturile, mai
ales firmelor nou infiintate, preferand sa o faca in special atunci cand sunt sprijinite si garantate si de alte
organizatii.

Acordarea Tmprumuturilor se face in urma analizei de catre banci a evolutiei precedente a firmei si a
studierii registrelor, pentru a se putea proiecta imaginea intreprinderii in viitor. De asemenea, se cercetcaza
stabilitatea vanzarilor firmei si a capacitatii produselor sau serviciilor de a genera un flux de casd corespunzator
pentru asigurarea rambursarii imprumutului.

Bancile acorda imprumuturi pe baza urmatoarelor elemente: contractul de imprumut, garantii materiale,
documente de sustinere a imprumutului.

a.Contractul de imprumut prevede conditiile de creditare ale bancii si obligatiile ce le revin partilor.

b.Garantiile materiale (gajul) reprezinta mijlocul legal prin care se asigura suma imprumutatd. Garantiile
reale sunt reprezentate de imobilele, echipamentele, automobilele etc. pe care intreprinzatorul sau firma le au in
posesie si pe care sunt dispuse si le ipotecheze sau gajeze in favoarea bancii in vederea acordarii imprumutului.in
caz de de insolvabilitate, banca poate vinde bunurile puse drept garantie pentru a-si recupera imprumutul.
Deoarece bancile nu pot oferi credite fara a-si securiza investitiile, ele solicitd garantii (de preferintd imobiliare)
care sd acopere aproximativ 120% din valoarea creditului plus dobanda. Pentru a veni 1n sprijinul
intreprinzdtorilor care nu au suficiente bunuri materiale pe care sa le puna drept garantie s-a infiinat doua fonduri
de garantare: Fondul National de Garantare a Creditelor pentru IMM si Fondul de Garantare a Creditului Rural.

Fondul National de Garantare a Creditelor pentru IMM acorda garantii pentru credite , contracte de
leasing, linii de credit si scrisori de garantie bancara cu finantare de la la bugetul de stat. Beneficiarii eligibili sunt
intreprinderile mici si mijlocii nou infiintate sau existente si persoanele fizice autorizate. Conditiile de
garantare sunt:

- maxim 75% din valoarea unui credit pentru investitii, a unei scrisori de garantie sau a unui contract de
leasing rambursabil peste 12 luni;

- maxim 60% din valoarea unui credit pentru finantarea capitalului de lucru rambursabil pana in 12 luni;

- maxim 80% din valoarea creditului solicitat de societdti nou-infiintate pentru investitii, a unei scrisori
de garantie sau a unui contract de leasing rambursabil peste 12 luni;

- maxim 70% din valoarea unui credit pentru investitii, a unei scrisori de garantie, linii de credit, a unui
contract de leasing, capitalul de lucru rambursabil pana in 12 luni,

Este consideratd nou infiintata firma care a fost inmatriculata in Registrul Comertului de cel mult 6 luni,
perioada in care nu a desfasurat nici o activitate. Pentru societdtile nou infiintate se solicitd participarea cu
fonduri proprii minim 25% din valoarea proiectului de investitii.

Valoarea maxima a garantiilor acordate:

- pentru persoane juridice: - max 300.000 Euro pentru garantarea de credite pentru investitii, contracte de
leasing si scrisori de garantie ; - max 150.000 Euro pentru garantarea de credite pentru finantarea capitalului de
lucru .

- pentru persoane fizice autorizate: - max. 75.000 de Euro pentru garantarea de credite pentru investitii,
contracte de leasing si scrisori de garantie ; - max 40.000 Euro pentru garantarea de credite pentru finantarea
capitalului de lucru.

Comisionul de garantare este de 2,5 % pentru garantii aferente creditelor pentru capital de lucru si de 3,5
% pentru garantii aferente creditelor pentru investitii i contracte de leasing.
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Fondul de garantare a Creditului Rural acorda garantii firmelor mici si mijlocii din agricultura. garantiile
se acorda pentri credite pe termen scurt (materii prime, materiale, energie, combustibili, salarii, plata TVA, plata
taxelor vamale), mediu (cumpdrare pachet majoritar actiuni APAPS) si lung (investitii), operatiuni de leasing si
scrisori de garantie bancara pentru credite furnizor di surse externe. Pentru investifii, suma maxima garantata este
de 175.000 EURO in cazul firmelor mici si mijlocii si 87.500 EURO 1n cazul fermierilor privati. La creditele pe
termen scurt garantiile sunt de 2,5 miliarde lei pentru firmele mici si mijlocii si respectiv 500 milioane lei pentru
fermierii privati (maximum 50% din valoarea creditului). Pentru leasing, garantia este de 100.000 EURO si
respectiv 50.000 EURO. Pentru investitii, comisionul de garantare este de 4%, pentru creditele pe termen scurt
3%, iar pentru leeasing 5%.

c. Documentele de sustinere a imprumutului sunt: documente care certifica existenta firmei: actul de
infiintare, certificatul de inregistrare, documente privind necesitatea si oportunitatea creditului si posibilitatea de
rambursare a acestuia: cerere de credite, plan de afaceri (studiu de fezabilitate); documente financiar-contabile:
bugetul de venituri si cheltuieli, balanta de verificare, bilantul anual contul de profit si pierdere, situatia
patrimoniald, planificarea fluxului de numerar.

Deoarece fiecare banca are conditii de creditare specifice, este necesard studierea atentd a acestora si
alegerea acelei banci care practica dobanda cea mai mica si acorda perioada de gratie (perioada in care se platesc
doar dobanzile, nu si ratele) cea mai mare.

Béncile comerciale acorda doua categorii de imprumuturi: imprumuturi pe termen scurt si imprumuturi
pe termen mediu si lung.

a. imprumuturile pe termen scurt reprezinti cea mai obisnuiti categorie de imprumut acordati de citre
bancile comerciale noilor afaceri. Ele sunt folosite pentru reintregirea capitalului circulant, finantarea achizitiei
unor stocuri suplimentare, cresterea productiei, finantarea vanzarilor pe credit, pentru acordarea bonificatiilor de
platd in numerar. Prin urmare, rambursarea se face atunci cand valorile de primit sunt transformate in numerar.

b. imprumuturile pe termen mediu si lung se acorda peste un an si sunt folosite, in mod normal, pentru
cumpararea de fonduri fixe, echipamente si alte articole folosite pentru expansiunea afacerii. Bancile comerciale
acordd aceste imprumuturi pentru inifierea unei afaceri, construirea unei fabrici, achizitionarea de proprietati
imobiliare, echipamente etc. Rambursarea imprumutului se face, in mod normal, lunar sau trimestrial.

B. Programele de promovare a intreprinderilor mici si mijlocii (IMM). Deoarece bancile sunt mai
reticente in a acorda credite in special firmelor noi, s-au creat o serie de prorgrame de finantare care sd vina in
sprijinul acestora, dar si a celor care intentioneaza sa isi dezvolte activitatile.

Exista doua tipuri de programe de finantare a IMM-urilor: programe de finantare rambursabila (credite) si
programe de finantare nerambursabild (granturi).

Programele de finantare rambursabild se finanteaza din bani publici, iar banca refinanteaza IMM-urile. In
acest caz, dobanda este mai scazuta decat dobanda pietei.

C. Creditul comercial. Cand bancile refuza sa imprumute banii necesari unei afaceri nou infiintate
deoarece considera cd riscul acordarii Imprumutului este ridicat, intreprinzatorul poate recurge la creditul
comercial, care este una din cele mai ieftine finantari. Furnizorii finanteaza, in mod obignuit, procesul de
aprovizionare. De exemplu, un magazin de unelte agricole se aprovizioneaza de la un en-gross-ist din apropiere cu
restituirea creditului in 30 de zile. Magazinul va vinde uneltele si va plati la scadenta banii cuveniti en-gross-
istului.

Unii vanzatori oferd clientilor anumite bonificatii pentru plata in numerar, din care magazinul poate trage
foloase. Acest proces se realizeazd in mod continuu cu un numar mare de vanzatori si furnizori, permitand
imbunatatirea situatiei financiare a magazinului in cele 30 de zile, fara a recurge la Tmprumuturi bancare. Pentru a-
si mentine credibilitatea fata de furnizori, magazinul trebuie sa-si plateasca la timp datoriile.

Creditul comercial se realizeaza intre parteneri care prezinta incredere reciproca, iar sumele vehiculate nu
sunt prea mari, creditul acordandu-se pe termen scurt.

E. Leasingul (finantarea achizitionarii de echipamente). In dorinta de a incuraja intreprinzatorii de a le
achizitiona echipamente, unii furnizori se ofera sa finanteze acest proces. Aceastd modalitate de finantare este
aseminatoare creditului comercial, singura deosebire constind in termenele de plati (mediu si lung). In mod
normal, vanzatorii de echipamente oferd termene de credit rezonabile, solicitind doar un acont modest, cu o

finantare echilibrata pe toatd durata de viata a echipamentelor (de regula, cativa ani). In anumite cazuri, vanzatorul
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va rascumpdra echipamentele in vederea recuperarii valorii acestora la sfarsitul duratei lor de viatd si va oferi
intreprinzatorului alt acord de credit pentru noi echipamente.

Aceastd metodd de finantare este utilizatd frecvent la initierea unei afaceri, In vederea cumpdrarii de
echipamente si accesorii fixe - tejghele, vitrine, 13zi frigorifice, aparaturi etc. Intreprinzitorii trebuie totusi sa fie
atenti sa nu foloseasca in mod excesiv aceasta modalitate de creditare, deoarece datoriile trebuie rambursate din
profiturile viitoare.

Leasingul se face de catre o bancd sau de catre o societate specializatd de credit. Societatea de leasing
cumpara pe numele sdu obiectul leasingului prin contract de vanzare-cumparare, si apoi il va inchiria societatii
creditoare prin contract de inchiriere.

F. Creditele pe efecte de comert (factoringul si scontarea).

Factoringul reprezinta o forma de creditare pe termen scurt acordatd de bancile comerciale prin
compensarea creditului furnizor. Creditul se garanteaza cu o facturd inainte de scontare. Factura apare dintr-un
contract de vanzare-cumparare intre un furnizor $i un cumparator.

Din punct de vedere juridic, factoringul reprezintd un contract incheiat intre banca (factor) si client
(aderent) prin care factorul (banca) d se obliga sa plateasca la prezentarea documentelor care atesta o creanta
comerciald o anumitd suma de bani in schimbul unui comision.

Suma de bani pe care o plateste banca la prezentarea facturilor se numeste finantare imediatd sau
factoring disponibil. Suma de bani pe care banca o achita in momentul incasarii facturilor poartd denumirea de
finantare la incasare sau factoring indisponibil. Daca nu existd o factura achitabila la scadenta, dar nevoia de
bani apare inainte de scadentd, factura va fi achitatd de catre banca la un pret mai mic decat cel inscris pe
factura, urmand ca banca sa incaseze pretul total. Din diferenta intre pretul platit de banca si cel incasat de ea la
scadenta facturii, banca 1si acopera cheltuielile si se formeaza profitul ei. Banca va cumpara, practic, factura la
un pret mai mic.

Scontarea. Scontarea reprezintd o forma de creditare pe termen scurt acordata de bancile comerciale prin
achitarea inainte de scadenta a unor efecte comerciale (trate, bilete la ordin etc.). Ea consta in cumpararea de
catre banci a efectelor de comert detinute de clientii lor in schimbul acordarii creditului de scont si retinerii de
catre bancd a unei sume denumita agio formata din valoarea scontului adunata cu comisioanele. Scontarea
presupune depunerea unei garantii stabilite de comun acord si concretizate printr-un procent aplicat la valoarea
nominald a efectelor scontate.

intrebiri recapitulative:

1. Cum pot fi estimate cerintele financiare necesare initierii afacerilor?
2. Ce este capitalul si care sunt categoriile de capital necesar initierii afacerilor?
3. In ce consti finantarea proprie?
4. Caracterizati creditul bancar, ca sursa de obtinere a capitalurilor de Tmprumut.
5. Prezentati programele principale de finantare rambursabild in vigoare.
6. Prezentati programele principale de finantare nerambursabila in vigoare.
7. Caracterizati creditele pe efecte de comert.
8. Ce sunt fondurile de capital de risc?
9. Care este deosebirea dintre creditul comercial si leasing?
Teste:
1. Finantarea achizitionarii echipamentelor este utilizata frecvent:
a. La cumpararea unei afaceri
b. La initierea unei afaceri
C. La concesionare
d. Nici un raspuns nu este corect
2. Capitalul suplimentar este destinat:
a. Achitarii salariilor suplimentare
b Extinderii afacerii sau modificarii obiectului principal de activitate
C. Evitarii fluctuatiilor sezoniere sau pentru unele situatii neprevazute
d Achitarii materialelor suplimentare
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CAPITOLUL IV. PROCESUL DE PLANIFICARE SI EVALUARE IN INTREPRINDERE
4.1. PLANUL DE AFACERI — INSTRUMENT AL DEZVOLTARII STRATEGICE.

Pentru a putea aborda problematica (aparent teoretica si formala) a planului de afaceri, prezentul capitol este
structurat in cadrul a 3 Intrebari simple, la care raspunsurile incearca sa convinga intreprinzatorul - intemeietor
al unei firme - cu privire la utilitatea acestui plan de afaceri, ca instrument viu de conducere a propriei sale
afaceri. Intrebarile sunt:

CE este un plan de afaceri ?
DE CE este nevoie de un plan de afaceri ?
CARE este continutul unui plan de afaceri ?

CE este un plan de afaceri ?

Pentru a intelege ce este un plan de afaceri trebuie definit intdi conceptul de ,afacere”. O definitie
neconventionald a acestui concept, poate fi: intentia unei persoane (fizice sau juridice) de a face/a intreprinde
anumite activitati in scopul obtinerii unui profit.

Un plan de afaceri se bazeaza pe urmatoarele elemente:

- un Intreprinzator (omul de afaceri), care 1si asuma constient anumite riscuri si doreste s ob{ind un anumit
profit

- mai multe activitafi care consuma resurse si care genereaza profit (ideea de afacere)

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

DE CE este nevoie de un plan de afaceri?

O afacere trebuie bine pregatita, din timp, exact asa ca atunci cand iti construiesti o casa; trebuie ca inainte de a
te apuca de constructia efectiva, sd pui pe hartie sub forma unui proiect conceptia si calculele tale.

Acest proiect este planul de afaceri: proiectul afacerii tale. Si, evident o afacere buna necesita un plan deafaceri
bine conceput.

Iatd de ce acest plan reprezinta pe de o parte instrumentul intern prin care tu poti conduce si controla, pentru
tine, intregul proces de demarare a firmei tale.

In egald masura planul de afaceri reprezinti si un instrument extern, fiind si un instrument excelent de
comunicare cu mediul economic. Acesta ,transmite” tuturor celor din jurul tau, clienti, furnizori, parteneri
strategici, finantatori, actionari, ca tu stii cu certitudine ce ai de facut, iar ntr-o economie de piatad functionala,
partenerii tdi de afaceri seriosi apreciaza acest lucru si te vor percepe ca pe un actor pertinent al mediului
economic.

CARE este continutul unui plan de afaceri ?

Nu existd doua afaceri la fel. Nu existd doua organizatii la fel. $1 de asemenea nu existd formule magice pentru
elaborarea planurilor de afaceri.

Planul de afaceri trebuie sa fie un instrument de lucru simplu, sugestiv si pragmatic.

Anumite aspecte tipice este bine sa fie atinse in elaborarea planului de afaceri. Prin abordarea acestora,
intreprinzatorul demonstreaza ca are o perceptie globala asupra afacerii, ca intelege toate aspectele ei, atat cele
tehnice cat si cele financiare sau de resurse umane. Demonstreaza mediului exterior (dar si celui interior) ca
stdpaneste situatia.

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

a. Viziune, strategie

b. Istoric, management, resurse umane, activitatea curenta

c. Analiza pietei

d. Analiza costurilor de operare

e. Investitii necesare

f. Proiectii financiare

a. Viziune, strategie

Fiecare intreprinzator are o viziune.
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, Vreau sa produc subansamble auto pe care sa le vand Uzinei Dacia”
, Vreau sa fabric confectii pentru copii”

Pentru a clarifica notiunea de strategie trebuie sa raspunzi la urmatoarele intrebari:

* Care este esenta afacerii tale ? Ce anume va genera bani si profit ?

« Cum vrei sa arate produsele/serviciile tale ?

* Ai deja un model sau un prototip ?

* Cine vor fi clientii tai ?

* Exista o ofertd comparabila pe piata ?

» Unde vrei sd ajungi intr-un interval de 5 ani. Fixeaza-ti obiective cuantificabile!

» Care este punctul tau tare care te determind sa crezi ca vei avea succes ?

* Exista un consens intre asociati/actionari referitor la problemele mai sus mentionate?

b. Istoric, management, resurse umane, activitatea curenta

Istoricul unei afaceri este foarte important pentru a intelege afacerea in sine, afacerea din prezent. Iar afacerile
nu se nasc din neant. Ele se nasc in jurul vointei unui/unor oameni, apoi se dezvolta si functioneaza, conduse de
acei oameni. Parafrazand zicala populard “omul sfinteste locul” putem fara indoiald afirma ca “managerul
sfinteste afacerea”. Managerul sau viitorul manager ar trebuie sd-si puna intrebari de genul:

*Ce experienta practica aduci in afacere ?

*De ce cunostinte teoretice dispui ?

*Ce referinte poti prezenta ?

*Este familia ta dispusa sa te sprijine ?

*Dispui de mijloace financiare pentru a intretine familia in perioada dificila de inceput a afacerii ?

*Dispui de mijloace financiare pentru a sprijini afacerea ?

*Dispui de aport in natura pentru a sprijini afacerea ?

*Cunostintele/experienta ta sau a partenerului tdu acopera domeniile cheie ale afacerii ?

*Unde vei localiza sediul organizatiei ?

*De cati angajati ai nevoie ?

*Ce calificari trebuie sa aibd angajatii ?

*Ce nivel de salarizare trebuie prevazut ?

*Poti gasi pe piata muncii specializarile necesare ?

*Ai schitat o structura organizatorica ?

O intrebare speciala cu o semnificatie deosebita se refera la:
*Unde va fi localizata afacerea ta ?

c. Analiza pietei

De ce exista o afacere ? Ca sa vanda anume produse/servicii catre piatd. O analizd a pietei, a modului in care a
evoluat in trecut s1 a modului 1n care se anticipeaza pe viitor evolutia acesteia, sunt pilonii fundamentali pentru
determinarea veniturilor viitoare pe care afacerea le va genera.

Este important sa raspundem la intrebari referitoare la:

Clientii nostri

*Cine sunt clientii tai ?

*Firme sau persoane fizice ?

*Cum se poate segmenta piata ta ?

*Cum este piata potentiald Tmpartita din punct de vedere geografic ?

+Stii cat de mare este volumul pietei potentiale ?

*Ai un plan de actiune pentru atragerea clientilor ?

Concurenta
*Ce stii despre concurenta ?
*Cati angajati au ? Ce forta de vanzare ?
*Ce cote de piatd au ?
*Ce avantaje competitive au comparativ cu tine ?
*Ce strategii de pret are concurenta ?
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*Dar strategii de comunicare/reclama ?

Piata
*Cum apreciezi ca vor evolua vanzarile ?
+Care este prognoza cererii ?

Politici de marketing

*Ai o strategie de produs ?

*Ai stabilit o politica de distributie ?

*Ai o politica de pret si conditii de plata ?

*Te-ai gandit la o politica de imagine, de comunicare cu piata ?

d. Analiza costurilor de operare

Acest capitol este dedicat intelegerii si evidentierii costurilor de functionare curenta a activitatii.

Realizarea Iui demonstreaza deopotriva intelegerea aspectelor tehnologice, economice si manageriale ale
activitatii curente. Demonstreaza ca intelegem fluxul tehnologic, ca stim de ce infrastructura de utilitati avem
nevoie, cati oameni trebuie s angajam si n ce structura trebuie sa 1i dispunem.
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ANEXA |
STRUCTURA ORIENTATIVA A UNUI PLAN DE AFACERI

1.INFORMATII GENERALE PRIVIND FIRMA DE EXERCITIU
2.DESCRIEREA FIRMEI DE EXERCITIU
2.1. DESCRIERE FIRMA DE EXERCITIU
- domeniul de activitate (comert, servicii)
- cod CAEN
- viziune, misiune, strategie
2.2. OBIECTIVELE PROIECTULUI
- obiective cuantificabile (cifra de afaceri, profit, nr. de salariati)
durata de implementare
activitatile desfasurate
resurse materiale implicate, resursele umane ale firmei de exercitiu
descrierea resurselor umane
3.MANAGEMENTUL PROIECTULUI
- descrierea activitatilor proiectului
4. UTILIZAREA NOILOR TEHNOLOGII SI PROMOVAREA SOCIETATII INFORMATIONALE

4.1. Societatea informationala si noile tehnologii

4.2. Impactul asupra mediului si eficienta energetica
5.IDEEA DE AFACERI
5.1. Prezentarea ideei de afaceri
5.2. Obiective cuantificabile (cifra de afaceri, profit, nr. de salariati)
5.3. Durata de implementare
5.4. Activitatile preconizate
5.5. Resurse ( materiale, financiare, umane, informationale) necesare
6.FINANTAREA AFACERII
6.1. Necesarul de finantare
6.2. Sursele de finantare
7.MARKETINGUL AFACERII
7.1. Clienti
7.2. Furnizori
7.3. Concurenta
7.4. Promovarea
7.5. Distributia
8.PERSPECTIVE DE DEZVOLTARE
8.1. Indicatorii de eficienta economic: rentabilitate, solvabilitate, indicatori de risc, necesar de fond de
rulment, fond de rulment, trezorerie neta (cash-flow)
8.2. Impactul asupra mediului
8.3. Premise ale dezvoltarii pe piata reala.
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