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1. ANTREPRENORIATUL CA ALTERNATIVA

1.1. Argumente pentru a deveni antreprenor

Satisfactiile antreprenoriatului sunt multiple. Printre cele mai importante enumeram:
Independenta (autonomia)

Aceasta este cdstigatd in urma initierii unei afaceri, deoarece antreprenorul ste cel
care ia decizii §i face ca lucrurile sa aiba o anumita directie stabilita de el insusi.

Libertatea de decizie si actiune

Este conferita de detinerea unei afaceri, iar pentru antreprenor apare ca o necesitate
asumatd.

Autorealizarea

Antreprenorul, detinand o afacere proprie, nu mai intdmpina piedici in autorealizare,
singurele limite fi ind cele determinate de propria sa capacitate, creativitate si inovatie.

Posibilitatea unui castig nelimitat

Majoritatea intreprinzatorilor obtin mult mai mult cdstig decat daca ar lucra pentru
alti antreprenori sau companii.

Angajarea membrilor familiei

In cazul in care afacerea inregistreazd rezultate bune, intreprinzditorul isi va putea
angaja toti membrii familiei. Acesta este un alt aspect avantajos, deoarece afacerea va avea
continuitate prin preluarea ei de

Aplicarea cunostintelor si abilitatilor proprii

Pentru unele persoane, gasirea unui loc de munca adecvat cunostintelor si abilitatilor
proprii poate fi o problemd (datoritd excesului de fortd de munca in domeniul respectiv). Tn
felul acesta un intreprinzator poate initia o afacere, unde cunostintele si abilitatile sale sa
constituie un avantaj.

Iesirea din rutina

Este o alta problema destul de des intalnita. Sunt persoane care simt nevoia unei
schimbari, care doresc sa paraseasca o activitate monotond, de rutind. Initierea unei afaceri
reprezintd o ocazie pentru a impliniaceasta satisfactie.

Sentimentul de Putere si Infl uenta
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Pentru orice intreprinzdtor o afacere confera putere si infl uenta deoarece el este cel
care ia deciziile, infl uenteaza cursul actiunilor, decide soarta intreprinderii, iar toate aceste
aspecte 1i creeaza o satisfactie psihologica deosebita.

1.2. Principii antreprenoriale si modele de succes

1. ,,Cine nu risca nu castiga’.

Hoffman La Roche din Elvetia este una dintre cele mai mari si profitabile companii
farmaceutice. In 1925 era o fi rmd mica ce vindea vopsele textile. In perioada in care
vitaminele au fost descoperite, iar lumea stiintifi ca nu le accepta, a achizitionat patentele de
vitamine pe care nu le dorea nimeni, a angajat cercetatori de la Universitatea din Zurich,
oferindu-le salarii mult mai mari decat cele de profesori si a investit toti banii pe care ii avea
si pe care i-a imprumutat pentru aceasta afacere. Dupa 60 de ani, jumatate din piata mondiala
a vitaminelor era detinuta de Hoffman La Roche.

2. Profi ta de oportunitdtile de pe piati.

Medicamentul Tylenol a fost folosit de ani de zile ca analgezic si se putea procura doar
cu retetd. Pana nu demult, aspirina, un analgezic mai vechi, detinea suprematia intrucat nu era
nevoie de reteta pentru a fi procurata. Tylenol nu era atat de puternic precum aspirina, nu
provoca tulburari gastrice si nu avea efecte adverse. Cand acest medicament s-a procurat fara
retetd, succesul in SUA a fost mult mai mare decat au prevazut producatorii. Acest success a
creat ocazia pentru ,,imitatia creatoare”: fi rma Johnson&Johnson intelegand asfel ca existd o
piata pentru un medicament ce inlocuia aspirina. Tylenol a aparut ca un analgezic universal si
sigur, iar in 2 ani conducea piata.

3. Identifi ca anumite nevoi specifi ce.

In 1984, Michael Dell era student la medicind al Universitatii Texas din Austin si
folosea un calculator personal de tip PC. In acest fel a ajuns sa fi e foarte nemultumit de
serviciile magazinelor care vindeau calculatoare gata asamblate de la producédtori si si-a pus
problema dacd intre nevoile clientului si resursele producatorului nu ar putea exista o cale
mai directd decat magazinul, care in afara de faptul ca nu ar adauga valoare produsului,
ingreuna mult comunicarea in ambele directii. El si-a propus sd vanda calculatoare intr-un
mod revolutionar, asamblate dupd optiunile clientului, direct din fabricd, creand o comunicare
directa client-producator. Dupa propria sa descriere, a reusit sa adauge valoare pentru client.

Afacerea inceputd de Michael Dell in 1984 cu 1000 de dolari are acum o cifra de
vanzari de 36,9 miliarde. Dell este astdzi cel mai mare vanzator online de computere,
vanzénd de 50 de milioane de dolari pe zi. Numarul de angajati in intreaga lume depaseste
40.000.
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4. Fii constient de importanta alegerii numelui fi rmei si a marecii.

Nume reugsite Zapp (telefonie mobild) — sugereaza viteza transferului de date, este scurt
si cu personalitate;

Flamingo (calculatoare) — are muzicalitate si este usor de memorat;
UltraPro (calculatoare) — sugereaza performanta si profesionalismul,

Hollywood (cinematografie) — asociere cu cinematografi a americana, candva
legendara;

Nume nereusite

Banca Agricola — asociere cu ,,agricultura” (numele a fost retras); Roscopro (service
auto) — asociere cu ,,copro-";

Spearmint (guma de mestecat) — asociere nefericita;
ABC Security (paza si protectic) — sugereaza o fi rmade incepatori;

Restaurant Noroc — sugereaza de ce ai nevoie aici ca sa scapi fara o toxiinfectie
alimentara.

Un alt factor important este alegerea emblemei, cunoscuta sub numele de sigla sau de
logo. Deoarece memoria vizuald este unul din principalele mecanisme cerebrale, o sigla grafi
ca este importantd pentru ca se adreseaza direct acestui mecanism. Se recomanda ca siglele
(emblemele) sa fi e non-fi gurative. Uneori ele includ obiecte sau persoane stilizate si cel mai
adesea litere (un acronim), pentru o conexiune mnemotehnica cu numele fi rmei. Simetria
siglei este regula frumusetii clasice, modernismul impunand insa si sigle asimetrice.
Creatorul unei sigle ar fi bine sd fi e initiat in heraldica si semioticd. Unele din greselile
frecvente ale incepatorilor sunt: lipsa de contrast a siglei, abundenta unor detalii, iregularitati
supdrdtoare, sugerari involuntare. Sigla ar trebui s fi e recunoscutd imediat, indiferent de
dimensiunile la care este scalata, inclusiv la dimensiuni foarte mici.

5. Dedica-te afacerii tale.

,Crede n ea mai mult decat oricine altcineva. Cred ca toate greutatile personale pe care
le-am avut, le-am invins prin pasiunea pura pe care am adus-o in munca mea. Nu stiu daca te
nasti cu o astfel de pasiune sau o inveti, dar ceea ce stiu este cd ai nevoie de ea. Daca iti
iubesti munca si daca esti acolo in fi ecare zi, incercand sa faci lucrurile cat mai bine posibil,
in curdand se molipsesc i ceilalti din jurul tau de aceasta pasiune, care este contagioasd ca
gripa” — Sam Walton, fondatorul retelei de magazine Wal-Mart (cea mai admirata companie
din lume in anul 2003 conform revistei Fortune).

6. Motiveaza-ti colaboratorii si angajatii.
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Nu intotdeauna banii sunt de ajuns. in fi ecare clipa trebuie sd ganditi noi metode pentru
a va motiva si stimula angajatii. Puteti fi xa obiective curajoase, putefi sa Incurajati
competitia si sa tineti scorul. Dacd lucrurile intrd intr-o anumitd rutind puteti ,,incrucisa
personalul” (de exemplu faceti schimb de posturi intre manageri) pentru a mentine o stare de
provocare.

7. s Cel mai fl exibil element dintr-un sistem conduce
acel sistem”.

Ganditi-va la fi rma dumneavoastra ca fi ind un element dintr-un sistem numit piata. Fifi
fl exibil, adaptati-va permanent la nevoile clientilor, pentru a putea conduce piata.

8. Care este diferenta care face diferenta?

Puneti-va aceasta intrebare In mod regulat. Incercati sa gasiti elementul care poate face
diferenta in fata clientilor intre fi rma dumneavoastra si concurenta.

9. Adoptati o atitudine etica.

Cele mai importante repere ctice ale oamenilor de afaceri se refera la integritate, la
corectitudine. Integritatea se propaga de sus in jos in organizatie si in socictate, asa ca nevoia
de integritate la varful piramidei este acuta.

In ceea ce priveste relatiile cu subalternii, seful trebuie si respecte egalitatea de sanse a
acestora. A favoriza si a persecuta sunt deopotriva nocive pentru atmosfera din organizatie. In
multe cazuri, un angajat

foarte capabil paraseste o organizatie u nde un coleg incompetent este in gratiile sefului.
Un director general sau un patron trebuie sa isi inteleagd propria fortd asupra celorlalti si sa o
foloseasca pentru a pastra un echilibru, nu pentru a-| strica. Din acest motiv, trebuie evitate
relatiile de rudenie sau de cuplu intr-o fi rma. Chiar daca rudele sau partenerii sunt extremi
de corecti, relatia catalizeazd energii perturbatoare in organizatie. Este rdu si pentru ei, fi
indca nimeni nu va crede ca au vreun merit vreodata chiar daca il au.

Un alt generator de inechitate intr-o fi rma este folosirea resurselor fi rmei in interes
personal. Cu cat pozitia ierarhica a celui care foloseste resursele fi rmei in interes personal
este mai mare, cu atdt este mai mare deceptia, riscul si inechitatea.

O alta chestiune care tine nu numai de etica, dar si de o inteleaptd prudenta: respecta-i
pe ceilalti, indiferent cat sunt de mici. Nu te costa nimic sa spui o vorba buna si sa fi i
politicos. Cei mari au fost candva mici si isi amintesc cum au fost tratati. Experienta arata ca
unii oameni care au acum o autoritate decizionala in privinta afacerii noastre, au fost candva
poate subalternii nostri.
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1.3. Provocari pentru antreprenori

Dezvoltarea antreprenoriald are in vedere conceptele si metodele prin care se poate
inifia, mentine si dezvolta o afacere, atat din punct de vedere al relatiei dintre antreprenor si
afacerea sa (atitudinea psihica), precum si al pasilor si strategiilor ce trebuiesc urmate pentru
buna desfasurare a acelei afaceri (partea tehnica).Ca urmare a acestei defi nitii, prezentul
capitol se concentreaza in doud parti principale: una a intrebarilor referitoare la cat de pregatit
este potentialul antreprenor pentru a inifia o activitate anreprenoriald; a doua referitoare la
procesul de concepere si punere in practica a ideii de afaceri, si aici avem in vedere in special
planul de afaceri.

Sunt posibile mai multe abordari ale intrebarii: din punct de vedere psihologic,
comportamental, al competentei si expertizei profesionale, al posibilitatilor fi nanciare si
tehnologice etc.

Intrebarea determind mai multe raspunsuri posibile, mai nuantate decat simplul DA sau
NU? Un DA categoric poate fi inselator — stii la ce anume te pricepi si stii si aspectele pe
care trebuie sd le aprofundezi sau sa le inveti de la altii. Cu toate acestea, inca nu stii ce
anume nu stii si ai o imagine incompleta si pe alocuri distorsionata despre intregul ansamblu
de operatiuni necesare bunei desfasurari a unei afaceri.

Nota bene: o idee geniald nu se vinde de la sine — in antreprenoriat este ca in artd: 1%
inspiratie si 99% transpiratie. Munca de la idee la produsul fi nal va avea multe necunoscute
si va trebui sa inveti ,,din fuga calului”.

Pe de alta parte, un NU temator este descurajant — necunoscutele pe care le vei intalni
nu trebuie sa blocheze ideea de business, ci trebuie abordate rational si profesional, multe din
ele putand fi surmontate doar prin intelegerea naturii problemei respective si atentia de
detaliu si punerea 1n practica.

Ca o concluzie generald, a porni o afacere este pe cat de captivant, pe atat de
provocator — vei lupta pe mai multe fronturi si drumul nu este presarat numai cu victorii
(profit), ci si cu obstacole (pierderi sau lipsa de lichiditati).

Nu subestima nivelul de angajament de care ai nevoie!!! Trebuie sa fi i onest 1n legdtura
cu aportul la afacerea ta:

— cunogtintele tale — experienta acumulatd pana in prezent, atat in plan general (ai vazut
ce au facut altii), ct si in plan special (domeniul tdu de expertiza);

— situatia fi nanciara — resursele de care dispui, atat in bani (economii afl ate in cont,
imprumuturi de la familie sau prieteni) cat si in naturd(terenuri, imobile) si, — calitatile
personale — unii indivizi au o aplecare mai mare spre antreprenoriat decat altii. Antreprenorul
de succes imbind deopotriva experienta §i instinctul, precum §i munca proprie cu munca
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oamenilor sai Succesul afacerii va depinde atit de ATITUDINEA ta, cit si de
CALITATILE tale

Angajamentul, energia, perseverenta si sprijinul din partea familiei si prietenilor vor
Tnsemna foarte mult pentru a transforma ideea de afacere in realitate, mai ales Tn perioada de
Tnceput a afacerii.

Stai Tn contact cu realitatea de zi cu zi. Inainte de a incepe o afacere, fi o analizi a
urmatoarelor elemente:

[JRealitatea de zi cu zi

[JCalitati antreprenoriale

[JAbilitati de afaceri

[Cercetarea pietei

UFinantarea

Pornirea propriei afaceri implica intregul tau angajament, precum si riscuri si provocari
de care trebuie sa tii seama:

Sacrifi ciul personal: provocarile fi zice si emotionale care insotesc pornirea unei
afaceri nu trebuie subestimate. Pornirea unei afaceri este un eveniment care iti schimba
complet viata si care necesitd multa munca si timp, mai ales in primele stadii. Timpul de care
ai nevoie si timpul de care dispui se vor reconfi gura. In mod cert va fi necesar un nou
management al timpului.

Instabilitatea fi nanciard: pot fi vremuri cand situatia fi nanciara poate deveni nesigura
si acest lucru te poate afecta negativ atdt pe tine, cat si familia ta. De exemplu, poti uita
concediile, poate va trebui sd investesti economiile sau sa folosesti casa familiei ca garantie
si, In cazul cel mai rau, risti sa pierzi investitia si propria casa. Vor aparea cheltuieli
neprevazute si vei investi mult timp si bani pand vei porni afacerea si pana vei scoate profit.

Pierderea benefi ciilor unui job permanent: nu vei mai avea salariu si benefi cii
adiacente de la actualul job (pensia, concediu medical platit, concediu de odihna platit, bonuri
de masa si altele). Mai mult, vei fi 1n situatia de a plati tu insuti oameni care sd lucreze cu tine
sau pentru tine.

Presiune asupra relatiilor apropiate: vei avea nevoie de suportul familiei si al
prietenilor, suportul emotional trebuind dublat si de n suport practic, aspect care trebuie
discutat in prealabil. Atat familia cat si prietenii apropiati trebuie sa fi e constienti de efectele
inceperii unei noi afaceri, fi ind crucial ca acestia sa fi e alaturi de tine. Programul tdu de
lucru se va modifi ca si odata cu el si relatiile cu familia si prietenii. Vei
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seama de avertizarile familiei sau prietenilor, insa nu te lasa descurajat de riscurile prezentate
de acestia.

Posibila izolare: poti fi atat de absorbit de noua ta ocupatie, incat nimeni $i nimic
numai exista in rest. Nu este cazul sa rupi contactul cu realitatea imediatd. Sa fi 1 propriul tau
sef este 0 experientd care te va satisface. Cu toate acestea, a purta intreaga responsabilitate a
succesuluisau insuccesului pe umerii tai te poate izola de ceilalti.

Mentinerea unei retele de contacte este cruciala nu numai pentru dezvoltarea afacerii,
cat si pentru mentinerea unei stari de spirit pozitive. la legatura cu fostii colegi, acum
specialisti in diverse domenii. Nu vei avea bani s platesti diversi consultanti. Insi parerea
profesionala a unui prieten poate face mai mult decat un studiu de impact.

intreabi-i pe cei care au deja o afacere despre provocirile pe care le-au infruntat.
Discuta cu cat mai multi. Experienta lor neplacuta ar putea fi evitata. Succesele lor ar putea fi
si ale tale.

Tn concluzie, nu este imposibil sa devii un antreprenor de succes, dar nici la fel de usor
cum poate parea la prima vedere. Lucrurile devin mai putin complicate daca urmezi pasii
corecti. Primul lucru pe care il ai de facut cand vrei sa pui in practica o idee de afaceri este
infiintarea unei societati comerciale, caz in care birocratia poate deveni o povara.

Primul an de activitate al unui antreprenor presupune mult mai multe provocari decat ar
parea la prima vedere. Oricat de bine si de clar ar arata lucrurile pe hartie sau intr-un plan de
afaceri, in lumea reala a afacerilor exista numeroase variabile si necunoscute care pot
schimba, uneori dramatic, evolutia unui start-up in comparatie cu proiectul initial.

Exista cel putin trei elemente de care un antreprenor trebuie sa tina cont in primul an de
activitate:

1. Verificarea in practica a planului de business

Este poate cea mai mare provocare pentru o afacere la inceput de drum. Un antreprenor
de succes este extrem de determinat, nu se va descuraja in fata unor posibile nerealizari
initiale si va urmari in permanenta realizarea obiectivelor sale de business, fiind in acelasi
timp extrem de flexibil si receptiv la schimbarile continue ale pietei. Este util ca un
antreprenor sa analizeze eficient si rapid orice oportunitati noi care pot aparea pe parcurs Si
care nu au fost luate in calcul in planul initial. Echilibrul intre obiectivele de business initiale
si micile ajustari necesare pe parcurs este cheia succesului pentru fiecare start-up.

E bine sa existe un plan B sau chiar si un plan C, pentru cazul in care situatia din teren
este mult diferita de cea teoretica, din proiectul initial.
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2. Provocarea financiara

Banii nu sunt un subiect de neglijat, mai ales atunci cand esti la inceput de drum. Orice
start-up are nevoie de un buget bine pus la punct si de o finantare corespunzatoare. Fortati de
imprejurari sau doar lipsiti de experienta, multi antreprenori pornesc, din pacate, afacerile lor
fara un plan financiar minimal, in speranta ca lucrurile se vor aranja pe parcurs. De cele mai
multe ori insa lipsa surselor financiare corespunzatoare se va rasfrange asupra afacerii tale. In
aceasta situatie banca se poate dovedi un aliat de nadejde.

In primul an de functionare, un plan financiar corect realizat este de o importanta
cruciala!

3. Provocarea legata de echipa (resursele umane)

Atunci cand totul este nou si nu ai certitudinea succesului, oamenii care iti sunt alaturi
au o importanta vitala, fie ca este vorba de angajatii tai sau partenerii de afaceri. Alege sa
colaborezi numai cu persoane in care ai incredere maxima, dar care sunt in acelasi timp niste
profesionisti. Calitatile umane sunt necesare dar nu si suficiente in mediul de afaceri;
performanta colaboratorilor tai trebuie analizata periodic si intr-un mod extrem de obiectiv
pentru a nu avea surprize ulterioare. ,,Cu o echipa slaba, rezultatele nu pot fi decat mediocre
sau pur si simplu proaste®, spune Marius Ghenea, presedintele FIT Distribution.

1.4. Calitati necesare in antreprenoriat.

Studiile au aratat cd exista calitati cheie care se regdsesc in mod obignuit la oamenii de
afaceri de succes. Profi lul tipic al omului de afaceri include (fara a fi limitat la):

Tncredere

Autodeterminare

Deschizator de drumuri

Gandire critica

Angajament

Perseverenta

Initiativa

Tncredere — Increderea pana la pasiune in produsul sau serviciul tau este o conditie
necesard, dar nu si sufi cientd a succesului. Atragem atentia asupra faptului ca@ increderea in
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propriul produs sau serviciu nu trebuie sa fi e unidimensionald, pornind doar de la tine catre
ceilalti. Mult mai importanta este construirea increderii celorlalti in produsul

sau serviciul tau.

Autodeterminare - Convingerea ca rezultatul depinde de propriile tale actiuni, si mai
putin de factori exteriori sau de actiunilor altor persoane. A da vina pe ceilalfi sau pe
conjunctura trebuie sa ramana doar o consolare de moment, nu un scop in sine. Asa cum tertii
si contextul pot fi pe alocuri piedici in calea succesului, in aceeasi masura pot favoriza si
dezvoltarea afacerii. Este doar o chestiune de raportare a persoanei la mediul in care isi
desfasoara activitatea.

Deschizditor de drumuri — Capacitatea de a avea initiativa, de a lu cra independent si de
a-ti pune in practica ideile. Un antreprenor de succes incepe prin a fi un administrator bun,
apoi un manager din ce Tn ce mai bun si ajunge sa fi ¢ un lider in relatia cu sine si ceilalgi.

Gindire critica — Capacitatea de a fi deschis la sfaturile altor persoane, avand tot timpul
n minte propriile obiective pe care le-ai trasat pentru afacere. Cu cat un antreprenor discuta si
ascultd mai multe persoane, cu atat sansele sale de succes sunt mai mari. Idei preconcepute de
genul ,.stiu eu mai bine cum se face” sau ,,astia nu se pricep la nimic” sunt deosebit de
daunatoare in afaceri, ca si in viatd. Sfatul unei persoane avizate sau al uneia care a trecut
printr-o experienta asemanatoare poate fi un ingredient extrem de util pentru optimizarea ideii
tale, iar pe de alta parte te poate scuti de neplacerea unui experiment esuat.

Angajament — Capacitatea de a face sacrifi cii personale in ceea ce priveste programul
prelungit si timpul liber. Experienta arata ca a avea propria afacere determind mai putin timp
liber si nu mai mult timp liber.

Aceasta cel putin in primele stadii ale afacerii. Programul tau si cel al angajatilor tai se
va decala. De asemenea, tabiecturile personale si familiale vor trebui modifi cate.
Angajamentul Tn propria afacere este in primul rand un dozaj optim al experientelor
acumulate cu managementul timpului.

Perseverenta — Capacitatea de a continua in ciuda obstacolelor, instabilitatii fi nanciare
si expunerii la riscuri. Perseverenta se traduce totodata in capacitatea de a ramane efi cient n
situatii de stres si presiune externa. Exista persoane care ,,se pierd” atunci cand au de facut
mai multe lucruri deodatd, in timp ce alte persoane, dimpotriva, lucreaza mai efi cient cand
sunt sub presiune. Dincolo de a fi incredibil, fenomenul este explicabil printr-o mai buna
organizare in fata unor probleme de naturd diversd, fatd de tendinta de ,,moleseald,, in
prezenta unei singure lucrari.

Initiativa — Abilitatea de a gasi noi resurse si a fi proactiv, si nu de a merge pe calea
,,asteptam §i vedem ce se intdmpla”. Initiativa merge manad in mana cu managementul
riscului §i cu evaluarea corecta a unor oportunitati. Nu trebuie lucrat intre doud extreme, intre
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a-t1 asuma toate riscurile si a nu-ti asuma nici un risc. Cel care 1si asuma orice risc poate
castiga cel mai mult, Insa poate si pierde peste masura. Totodata, tre buie sa fi m constienti ca
cel mai mare risc este acela de a nu-ti asuma nici un risc.

1.5. Etapele infiintirii unei firme

ETAPA 1: Realizarea dosarului de infiintare
1) Activitati preliminare

Viitorii asociati/ actionari (persoane fizice sau juridice) trebuie sa aleaga, de comun
acord:

- forma juridica a societatii;

- sediul social;

- obiectul de activitate;

- capitalul social;

- durata de functionare;

- modul de dizolvare si lichidare a societatii.

De asemenea, ei trebuie sa stabileasca organele de conducere si administrare si sa
precizeze localitatile in care isi vor deschide sucursale sau filiale, daca este cazul.

2) Obtinerea cazierului fiscal (de la Registrul Comertului)

3) Dovada rezervarii firmei (de la Registrul Comertului)

4) Dovada rezervarii emblemei (optional, de la Registrul Comertului)

5) Obtinerea specimenului de semnatura

6) Redactarea actului constitutiv

Redactarea actului constitutiv se va realiza la Registrul Comertului si va cuprinde
informatii despre societatea comerciala care va fi infiintata in functie de forma
juridica a acesteia (S.R.L., S.A. sau alta forma legala). Alaturi de actul constitutiv vor
fi anexate:

-copii xerox dupa B.1./C.I. ale persoanelor asociate;

- dovada sediului social;

- dovada acordului asociatiei de proprietari si al vecinilor afectati direct;



http://www.firme.ro/certificatul-de-cazier-fiscal.html
http://www.firme.ro/rezervarea-firmei.html
http://www.firme.ro/rezervarea-emblemei.html
http://www.firme.ro/specimen-semnatura.html
http://www.firme.ro/actul-constitutiv.html
http://www.firme.ro/dovada-sediului-social.html
http://www.firme.ro/acordul-asociatiei-de-proprietari.html
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- lista obiectului de activitate.

7) Copie dupa dovada depunerii capitalului social

8) Declaratia pe propria raspundere privind autorizarea activitatilor care urmeaza sa se
desfasoare in cadrul societatii

9) Hotararea organului statutar (in original) In cazul in care asociatii sunt persoane
juridice, acestia trebuie sa depuna hotararea organului statutar din care sa rezulte
decizia de a participa la constituirea societatii si contributia la capitalul social.
Persoana imputernicita trebuie sa semneze actul constitutiv in numele societatii
fondatoare.

10) Copie dupa actele de inregistrare

Daca fondatorii sau asociatii unei societati comerciale sunt persoane juridice romane
(si NUMAI in acest caz) trebuiesc depuse si copii dupa actele de inregstrare ale
acestora:

- copie dupa certificatul de inregistrare sau certificatul de imatriculare;

- copie dupa actul constitutiv etc.
11) Imputernicire sociala sau avocatiala, daca este cazul

12) Chitante care atesta plata taxelor de timbru si de registru, precum si
timbrele judiciare

13) Alte acte sau avize prevazute de legi speciale

ETAPA 2: Inregistrarea la Registrul Comertului

Se obtine o cerere de inregistrare (formular tipizat) si o declaratie pe propria raspundere
(formular tipizat) de la Biroul de Relatii cu Clientii de la Registrul Comertului din judetul
unde va fi sediul social al societatii. Aceste documente pot fi obtinute gratuit si de pe pagina
de internet a Oficiului National al Registrului Comertului. Se completeaza cererea de
inregistrare si declaratia pe propria raspundere, se anexeaza dosarul de la ETAPA 1, iar toate
aceste acte se depun la Registrul Comertului.

1) Verificarea actelor si inregistrarea societatii comerciale la Registrul Comertului

Referentul de la Registrul Comertului identifica depunatorul actelor si verifica, in
prezenta depunatorului, daca actele sunt corecte si complete. Apoi, depunatorului primeste o
dovada a depunerii actelor, care va contine:

- denumirea Registrului Comertului unde au fost depuse actele;


http://www.firme.ro/dovada-depunerii-capitalului-social.html
http://www.firme.ro/declaratia-pe-proprie-raspundere.html
http://www.firme.ro/declaratia-pe-proprie-raspundere.html
http://www.firme.ro/multimedia/cerere_inregistrare_orc.pdf
http://www.firme.ro/multimedia/declaratie_pe_propria_raspundere.pdf
http://www.onrc.ro/romana/formulare.php
http://www.firme.ro/infiintarea-unei-societati-comerciale-etapa-1.html
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- numarul si data inregistrarii in registrul de intrare-iesire;

- termenul de citare in fata judecatorului care va hotara in privinta cererii de infiiintare
a societatii;

- data eliberarii documentelor care atesta inregistrarea.
In cazul in care unele acte nu sunt corecte sau complete, ele pot fi inregistrate in forma

incompleta iar referentul va inregistra cererea, apoi va intocmi referatul cu obiectiunile sale si
va prezenta dosarul judecatorului delegat pentru a fi solutionat.

Inregistrarea unei noi societati in Registrul Comertului se face numai in baza unei
incheieri a judecatorului delegat pe langa Registrul Comertului sau a unei hotarari
judecatoresti irevocabile (in cazul in care legea nu prevede altfel).

Cererea de inmatriculare in Registrul Comertului se face, daca legea nu prevede altfel,
in termen de 15 zile de la data publicarii in Monitorul Oficial al Romaniei, Partea a 1V-a,
pentru orice alte persoane interesate.

2) Inmatricularea in Registrul Comertului

Daca sunt indeplinite toate conditiile prevazute de lege, judecatorul delegat va dispune
inmatricularea in Registrul Comertului a noii societati.

Reprezentantul Registrului Comertului va inregistra datele care sunt inscrise in cererea
depusa, in 48 de ore de la data cand hotararea judecatorului a devenit irevocabila. Apoi va fi
publicata in Monitorul Oficial hotararea judecatorului.

In urma acestei inmatriculari, comerciantul primeste un Numar de Inmatriculare si
Codul Unic de Inregistrare de la Ministerul Finantelor Publice.

Astfel, comerciantul capata personalitate juridica.

De asemenea, primeste un certificat constatator care atesta faptul ca s-a inregistrat
declaratia pe propria raspundere (formularul tip) privitoare la autorizarea obiectelor de
activitate solicitate.

3) Autorizatia de functionare

Autorizatia de functionare pe baza declaratiei pe propria raspundere (formularul tip) se
obtine prin intermediul Biroului Unic din cadrul Registrului Comertului unde solicitantul
inregistreaza sediul social.

ETAPA 3: Documentele obtinute dupa inregistrarea in Registrul Comertului


http://www.firme.ro/declaratia-pe-proprie-raspundere.html
http://www.firme.ro/declaratia-pe-proprie-raspundere.html
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Dupa ce noua societate comerciala este inregistrata in Registrul Comertului,
comerciantul sau imputernicitul primesc, dupa caz, urmatoarele documente:

1) Incheierea de Inregistrare (emisa de catre judecatorul-delegat de catre Registrul
Comertului)

2) Certificatul de Inregistrare (formular tipizat, cu regim special si securizat), care arata
ca persoana juridica a fost luata in evidenta Registrului Comertului si in evidenta organului
fiscal si cuprinde urmatoarele date:

- firma (denumirea comerciantului, asa cum este inscrisa in actul constitutiv);
- sediul social;

- activitatea principala;

- codul unic de inregistrare (CUI);

- atributul fiscal (un cod din cifre si litere ce atesta faptul ca persoana juridica a fost
luata in evidenta organului platitor de TVA, daca este cazul);

- seria si numarul de ordine;
- data emiterii certificatului.

3) Certificatul Constatator, care atesta inregistrarea in Registrul Comertului a declaratiei
pe propria raspundere (formularul tip) prin care solicitantul isi asuma responsabilitatea
privitoare la legalitatea desfasurarii activitatilor pe care le-a declarat.

ETAPA 4: Activitati necesare dupa obtinerea documentelor ce atesta
inmatricularea

Dupa ce inregistrarea si inmatricularea societatii sunt finalizate, pentru a putea
desfasura activitati economice, mai trebuie realizate urmatoarele activitati:

1) Stampila societatii comerciale: se obtine pe baza unei copii xerox a certificatului de
inregistrare, de la orice firma autorizata.

2) Deschiderea contului curent: se poate realiza la orice unitate bancara si se transfera
capitalul social din contul de capital in contul curent al firmei.

Pentru aceasta, este nevoie de un dosar care sa contina urmatoarele acte:
- actul constitutiv;
- actele de identitate ale asociatilor;

- stampila;


http://www.firme.ro/declaratia-pe-proprie-raspundere.html
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- chitantele care atesta plata taxei de deschidere a contului curent;
- actele ce dovedesc calitatea de comerciant obtinute de la Registrul Comertului.
3) Realizarea documentelor cu regim special (chitantier, facturier etc.)

2. PARTICULARITATI ALE SISTEMULUI DE MANAGEMENT
ANTREPRENORIAL

2.1. Particularitati ale sistemului organizatoric

Functia de organizare desemneaza ansamblul proceselor de management prin
intermediul carora se stabilesc si delimiteazd procesele de munca fizica si intelectuald si
componentele lor (miscari, timpi, operatii, lucrari, sarcini etc.), precum §i gruparea acestora
pe posturi, formatii de munca, compartimente si atribuirea lor personalului, corespunzator
anumitor criterii manageriale, economice, tehnice si sociale, in vederea realizarii in cat mai
bune conditii a obiectivelor previzionate.

Fara nici o indoiala, organizarea constituie una dintre cele mai intens exercitate functii
manageriale intr-o firma mica sau mijloci. Specific ei este concretizarea in structuri
organizatorice simple, cel mai adesea ierarhice, in care toate persoanele ce lucreaza in firma
depind nemijlocit de intreprinzatorul-manager.

Avantajul acestor structuri este simplitatea, ce le confera o ridicatd eficacitate si
flexibilitate. In microintreprinderi structura organizatorici este rareori reflectatd in
organigrama si descrieri de functii si posturi. Uneori se utilizeazd o forma simplistd de
descriere post-lista principalelor sarcini si responsabilitati a salariatului.

Tn firmele mijlocii, mai ales din domeniile de Vvarf ale industriei, se constati un accent
mai mare pe documente organizationale. Acestea, de reguld, folosesc structuri ierarhic-
functionale, in cadrul carora apar frecvent persoane sau chiar un compartiment profilat pe
organizare. In plus, larga raspandire pe care o inregistreaza in ultimele decenii sistemul de
standarde de calitate 1SO 9000-ISO 14000, se reflecta si in proliferarea documentatiei
standardizate aferente, din care o parte, procedurile de lucru, au un pronuntat caracter
organizatoric.

Manager

Contabil
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Structura ierarhica intr-o microintreprindere

Exercitarea functiei de organizare se concretizeaza si in punerea la punct a sistemului
informational. Se constata frecvent in microintreprinderi i in intreprinderile mici coexistenta
a doua tipuri de abordari informationale. Ca urmare a progreselor informaticii si
accesibilitatii crescande a computerelor sub raportul costurilor §i cunostiintelor, o proportie
foarte mare din firme utilizeaza calculatoare si anumite programe referitoare la costuri,
stocuri etc. Se implemeteaza rapid subsisteme informatice in numeroase firme mici. In plus,
progresele din ultimii ani, privitoare Tn special la Internet, contribuie la informatizarea
crescanda a activitagilor firmelor mici si mijlocii. Concomitent, coexista in cadrul acestora si
abordarea informationala clasica, caracterizata prin pronuntat caracter informal, prin apelarea
pe scara larga la informatia orald, prin canale, fluxuri si proceduri informationale insuficient
precizate. Aceste elemente tind sa se reduca, iar Intr-un numar din ce in ce mai mare de firme
mici si-au facut aparitia specialistii in informatica.

Trasaturile caracteristice dominante ale exercitarii functiei de organizare in firma mica
sunt pregnanta sa in flexibilitate si rolul major pe care managerul il are in acest domeniu.
Capacitatea organizatoricd nativd a sa are adesea o influentd determinantd in conturarea
modalitatilor de organizare ale firmei.

In ultimele doua decenii, in conceperea si exercitarea functiei de organizare in firmele
mici si mijlocii s-au prefigurat mai multe tendinte:

- cresterea flexibilitatii, dinamismului si chiar fluiditatii formelor organizatorice ale
firmelor mici i mijlocii; in firmele medii din tarile dezvoltate se aplica cu frecventa
crescanda reengineeringul;

- Incadrarea structurilor organizationale cu specialisti si persoane calificate;

- conturarea unor forme organizatorice participative, mai ales in firmele mijlocii si
mici spre mijlocii;

- amplificarea implicarii, eficacitatii si responsabilitatii executantilor din firmele
Mici, ca urmare a proliferarii informaticii, ISO 9000-14000 si a dezvoltarii de culturi
organizationale propice performantelor;
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introducerea calculatoarelor si pachetelor de program in firme, chiar si in cele
unipersonale;

- cresterea cantitafii de informatii vehiculate si gradului de informare a

managerului-intreprinzator;

- extinderea utilizarii de documente si proceduri formalizate;

- imprimarea treptatd a unei dimensiuni informationale culturii organizationale din

firme, cu un plus de intensitate in cele mijlocii.

Tendintele mentionate vor continua sd se amplifice in urmatorii ani, in special sub
impulsul profesionalizarii managementului §i informatizarii crescande a economiei si
societatii. Cu toate acestea, intreprinderile mici si mijlocii isi vor mentine sisteme
organizatorice si informationale relativ simple, cu un grad ridicat de functionalitate,
flexibilitate i informalitate, atuurile lor principale care explica larga lor raspandire si
capacitate de a fi competitive intr-un mediu din ce ih ce mai complex.

Simplitate
organizatorica
procesuala si structurala

Dependenta decisiva a
calitatii organizarii
firmei de capacitatea
organizatorica a
intreprinzatorului-

Flexibilitate
organizatorica ridicata
a firmelar

Particularitatile organizarii

Puternice elemente
informale In
fundamentarea si
concretizarea abordarilor

Formalizare redusa a
documentelor

nrnanizatnrira

Prioritate acordata
relatiilor organizationale
n ansamblul organizarii

Preponderenta

structurilor
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Particularitati ale organizarii in firmele mici si mijlocii

2.2. Particularititi ale coordonarii in firmele mici si mijlocii

Functia de coordonare constd in ansamblul proceselor de munca prin care se
armonizeaza deciziile si actiunile personalului organizatiei si ale subsistemelor sale, in cadrul
previziunilor si sistemului organizatoric stabilite anterior.

Coordonarea este functia manageriald omniprezenta in managementul intreprenorial.
Explicatiile sunt multiple. Dimensiunea s$i complexitatea frecvent mai redusd a firmelor
conduse de intreprinzatori manageri reduc intr-o anumitd masurd cerinfele manageriale de
naturd previzionald §i organizatorica, care se cer compensate printr-un plus de coordonare si
antrenare. Tn al doilea rand, coordonarea implica un arsenal de metode si tehnici manageriale
sensibil mai redus comparativ cu cele douda functii mentionate, bazandu-se intr-o masura
sensibil superioard pe simtul relatiilor umane, flerul si discerndmantul intreprinzatorilor.
Toate acestea explica larga utilizare a coordonarii de catre Intreprinzatorii-manageri,
caracteristica importanta in firmele mici.
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Din punct de vedere instrumental, metodologic, se constata, de reguld, o mai redusa
utilizare a sedintei, metoda de coordonare predominanta in firmele de dimensiuni mari, ca si
tablourilor de bord, graficelor de lucru, schemelor de corelare a actiunilor etc. In
compensatie, intreprinzatorii-manageri folosesc pe scara largd coordonarea pe baza de
discutii bilaterale cu componentii organizatiei. Acest tip de coordonare, costisitor sub
aspectul consumului de timp, asigura a bund comunicare si se dovedeste deosebit de eficace.
In firmele familiale si, in general in microintreprinderi, coordonarea prin discutii bilaterale

predomina absolut.

Particularitatile
coordonarii

Manifestare quasipermanenta
si intensa

Utilizare redusa a sedintei de

Realizare predomnant sub forma

Preponderent actionala (si nu

Prezinta o puternica tenta

informala, nu rareori cu un

Marcata substantial de viziunea

si caracteristicile

Particularitati ale coordonarii in _firmele mici si mijlocii

In planul continutului, coordonarea intreprenorial-manageriala este preponderent
actionala. Latura de armonizare decizionala este sensibil mai redusa, datoritd concentrarii
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proceselor decizionale la intreprinzitorul-manager. In foarte multe firme mici, de tip
mestesugaresc, cu activitati puternic tradifionale i cu un sistem relational bine pus la punct —
uneori chiar “sclerozat” — deciziile majore sunt foarte putine, iar cele obisnuite, curente, se
adapteaza in virtutea traditiei, fara sa ridice probleme deosebite. Fireste, situatia este sensibil
diferitd in firmele axate pe dezvoltare.

Elementele prezentate se reflectd si intr-o altd caracteristicd importantd a coordonarii
din firmele mici si mijlocii si anume in pronuntata lor tentd informala, ce prezinta adesea si o
apreciabild incarcatura afectiva.

Tendintele care se pot prefigura in domeniul coordondrii sunt in principal urmatoarele:

- cresterea treptatd a bazei informationale formalizate de exercitare a coordonarii,
consecintd a extinderii utilizarii informaticii moderne si a telecomunicatiilor, care se
reflectd in punerea la dispozitia utilizatorilor de seturi de informatii, cum ar fi
tablourile de bord, ce servesc ca baza pentru coordonare;

- extinderea utilizarii intr-o anumita masura a sedintei, ca urmare a cresterii nivelului
de pregatire generald si manageriala atat a intreprinzatorilor, cat si a celorlalfi
componenti ai firmei, mai ales in firmele axate pe dezvoltare;

- atenuarea partiala a puternicei tente informale a coordonarii, mai ales in firmele de
dimensiuni medii §i mici, mai putin In microintreprinderi.

Cu toate aceste tendinte, specificitatea si importanta majora a coordonarii in firmele
mici se mentin, ele reflectdnd in mare masura personalitatea si nivelul de pregatire al
intreprinzatorului-manager.

2.3. Particularitati ale antrenarii personalului

Functia de antrenare incorporeaza ansamblul proceselor de munca prin care se
determind personalul organizatiei sd contribuie la stabilirea si realizarea obiectivelor
previzionate, pe baza luarii in considerare a factorilor care il motiveaza.

Antrenarea constituie una din functiile conducerii cu cele mai pronuntate elemente de
specificitate.

Paradoxal, dar ea este concomitent putin sofisticata, intensa si foarte eficace.

Ca si in cazul precedentelor functii ale managementului, managerul-intreprinzator isi
pune o puternicd amprentd asupra exercitarii proceselor de antrenare. Puterea exemplului
personal are un rol esential In motivarea salariatilor firmei. Modul in care intreprinzatorul
munceste si se comportd are o influentd decisiva asupra gradului de motivare si implicare in
muncd a componentilor firmei. Puternica sa motivare individuald, care 1-a determinat sa-si
asume apreciabilele riscuri aferente intreprinzatorilor, eforturile intense implicate de crearea
si punerea In functiune a unei firme, precum si perspectiva de a castiga substantial, fac ca
intreprinzatorul sd reprezinte un permanent mobilizator pentru efort, calitate si performanta in
cadrul organizatiei.

Particularitatile
antrenarii

Realizarea unei intense Aradiil radiic Ao
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Cu toate ca rareori exista elemente de motivare precis determinate - cu exceptia
salariului - motivarea salariatului este intensd datoritd permanentei managerului-
intreprinzitor in firma si a exemplului personal. In microintreprinderile cu caracter familial la
motivarea intensa contribuie frecvent existenta membrilor familiei, puternic atasati de firma
si motivati superor in obtinerea de rezultate economice.

Toate aceste elemente fac ca in cadrul firmei sa se utilizeze numeroase elemente de
motivare moral-spirituald, cum ar fi: lauda, admonestarea verbala, sarbatorirea in grup a unor
evenimente speciale, discutii directe intre intreprinzator si salariati, consultarea frecventa a
personalului privind modul de solutionare a unor probleme, o anumitda flexibilitate in
programul de lucru al salariatilor etc.

Concomitent, se constata cd, intuitiv, intreprinzatorul acorda o atentie deosebita unora
dintre principalii stakeholderi ai firmei. Sunt foarte rari managerii- intreprinzatori care nu
cunosc personal clientii sau cei mai importanti clienti, fatd de care au un comportament
special, menit si-i pastreze sd sa-i determine sd cumpere mai mult de la firmd. Relatii
asemanatoare se cultiva cu principalii furnizori, atunci cand posibilitdtile de selectie a lor sunt
reduse. Intreprinzitorii focalizati pe dezvoltare reusesc aprope intotdeauna si-si construiasci
o relatie buna la banca, de naturd sa accelereze si sa usureze obtinerea fondurilor necesare.
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Aceastd categorie se Intreprinzatori pun frecvent accent pe relatiile cu administratia locala,
comunitatea locald si anumite firme furnizoare de servicii pentru intreprinderile mici si
mijlocii.

Toate aceste elemente determind o puternica motivare a salariatilor firmei si a unei parti
dintre ceilalti stakeholderi, care se reflecta in eficacitatea ridicatd a activitatilor din cadrul
firmei mici $1 mijlocii.

Tendintele principale care se prefigureaza in exercitarea anternarii in cadrul firmelor
mici si mijlocii sunt:

- diversificarea ponderatd a mijloacelor si modalitagilor de motivare ca urmare a

cresterii nivelului de informare si de pregdtire manageriald a intreprinzatorilor;

- diminuarea ntr-o anumita masura a ponderii elementelor informale si a celor moral-
spirituale in motivarea salariatilor datorita, schimbarilor ce intervin in sistemul de
valori §i comportamente in societate, in natura relagiilor umane; in cadrul acesta se
constatd o anumitd “racire”, o scadere a rolului afectivitdfii in relatiile de grup,
cuplatd cu ascensiunea elementelor de rationalitate, de interes material si profesional
individual.

- cresterea directionarii motivarii salariatilor, in special si a stakeholderilor in general,
spre nnoire si performanta in cadrul firmei, care devin din ce in ce mai mult conditii
de supravietuire, chiar si in microfirmele traditionale, de tip mestesugaresc.

Prin aceste tendinte se cautd sa se men{ind o puternicd motivare in firmele mici,

generatoare de eforturi peste media societatii si cu rol major in supravietuirea si dezvoltarea
acestora, in conditiile hiperconcurentei actuale.

2.4. Particularitati ale control-evaluarii intreprenoriale

Functia de evaluare-control poate fi definitd ca ansamblul proceselor prin care
performantele organizatiei, subsistemelor si componentilor acesteia sunt masurate si
comparate cu obiectivele si standardele stabilite initial, in vederea eliminarii deficientelor
constatate §i integrdrii abaterilor pozitive.

Asupra eficacitatii si eficientei firmelor mici si mijlocii un impact apreciabil are
exercitarea functiei de control-evaluare, prin care se incheie ciclul managerial. Pentru
intreprinzator este deosebit de util sa cunoascd nu numai continutul general al acestei functii
— care se prezinta in orice manual bun de management — Ci si particularitatile sale in
situatiile intreprenoriale si tendintele actuale.

Specific exercitarii control-evaludrii in firmele mici este participarea directd a
intreprinzatorului-manager, care are frecvent un rol determinant pe acest plan. Acesta
foloseste frecvent controlul direct realizat de el insusi, personal. Foare rareori apeleaza la
delegarea unor sarcini mai putin importante de control-evaluare §i aceasta, de reguld, in
firmele de dimensiuni mai mari. Din punct de vedere al continutului, predomind controlul
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ACADEMIA DE
STUDII ECONOMICE
DIN BUCURESTI

curent, efectuat adesea in timp real, pe masura ce se deruleaza procesele de munca in cadrul

firmei.

Definitorie pentru 1intreprinzatorii-manageri este concentrarea controlului asupra
activitatilor operationale ce dau profilul firmei — de productie, comercializare, realizarea de
servicii. Alte activitati, cum ar fi cele de personal sau financiar-contabile sunt, de regula,

controlate numai tangential.

mai putin pe criterii, norme,
standarde, etc

A 4

Realizarea controlului Imprimarea unei puternice
preponderent pe baza “savoire- dimensiuni constructive
faire-ului” generat de experientd si controlului de catre

intreprinzatorul-manager

comercializare etc.) care se inscriu  #——
n profilul firmei

Concentrarea controlului Th Absenta quasitotald a
activitatile operationale (productie, controlului de tip anticipativ

Implicarea frecventd in realizarea

. . controlului a unor membri ai
Axarea continutului pe aspecte A L .
N l— familiei intreprinzatorului

curente, adesea in timp real
Preponderenta absoluta a Absenta frecventa, ami ales in
controlului direct exercitat de microfirme a persoanelor si
intreprinzator compartimentelor specializate Tn

control

Prticularitati ale control-evaludrii in firmele mici si mijlocCii

In ceea ce priveste metodologia de realizare a control-evaludrii, se constatd ca este
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mai putin sofisticatd. Rareori intreprinzatorii-manageri utilizeaza standarde, norme, criterii
etc. Cel mai adesea, controlul se bazeaza pe bunul simf si pe savoir-faire-ul dobandit pe baza
de experienta.

Pozitiv este faptul cd nu rareori contro-evaluarea efectuatd de intreprinzatorul
manager are un caracter constructiv. El nu trateaza controlul ca un scop in sine, asa cum se
intampld nu rareori in firmele mari sau cand actioneaza organisme de control specializat.
Constatarile mai deosebite ale controlului — pozitive si mai ales negative — Servesc pentru a
adopta decizii in favorarea imbunatatirii activitatii firmei. Viteza de reactie este mai mare
date fiind largile competente de care dispune intreprinzatorul-manager si puterea absoluta pe
care o detine in quasitotalitatea microfirmelor si firmelor mici. Mai pufin pregnantd este
aceasta caracteristica in firmele mari §i mijlocii.

In paralel, se constati si absenta quasitotald a control-evaludrii de tip anticipativ. In
unele categorii de firme, cum ar fi cele de tip mestesugaresc sau artizanale, necesitatea unui
asemenea control este sensibil mai redusa. Din pacate, in general, intreprinzatorul-manager
controleaza prin raportare la necesitatile si cerintele actuale, omitdndu-le sau ignorandu-le
aproape total pe cele viitoare. Efectele propagate a ceea ce se deruleaza in prezent nu
constituie o preocupare semnificativa in numeroase firme mici si mijlocii.

Specific microfirmelor familiale este implicareca directd si indirectd in realizarea
controlului a unor membri ai familiei intreprinzatorului. De remarcat ca aceasta se produce si
atunci cand respectivele persoane nu detin posturi care sa justifice o astfel de implicare si
uneori chiar fara a lucra in firma. Pe langa unele consecinte pozitive, participarea membrilor
familiei Tn exercitarea control-evaluarii, mai ales cand in firma lucreaza si persoane straine,
creeaza tensiuni sau chiar conflicte.

In firmele de dimensiuni foarte mici, se constati utilizarea relativ frecventi a
autocontrolului. Salariatii verificd ei insisi rezultatul activitatii, fara interventia
intreprinzatorului-manager. Relatiile apropiate dintre intreprinzatorul-manager si cei cativa
salariati, atmosfera care predomina, contribuie la o asemenea abordare a control-evaluarii.
Absenta persoanelor si compartimentelor specializate in efectuarea controlului in acest
domeniu reprezinta un alt element favorizant pentru autocontrol. Utilizarea lui excesiva
determina o diminuare a rigurozitatii sale, cu efecte nefavorabile in planul calitatii produselor
si serviciilor oferite.

Conceperea si exercitarea control-evaluarii in firmele mici si mijlocii, ca de altfel si
celelalte functii manageriale, cunoaste anumite evolutii sub forma de tendinte:

- extinderea modalitdtilor formalizate de efectuare a controlului, bazate pe
standarde si norme, in ritmuri relativ accelerate, ca urmare a proliferdrii anumitor
sisteme moderne manageriale si tehnice, cum ar fi ISO 9000-14000, managementul
calitatii totale (TQM). La aceastd tendintd contribuie si reglementdrile juridice
dezvoltate in ultimele decenii, referitoare la protectia consumatorului, mediului etc.;

- realizarea unui control din ce In ce mai complex si riguros, in conditiile cresterii
nivelului de pregatire al intreprinzdtorilor, a intensificarii concurentei §i a
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modificdrii culturii economice a populatiei, in sensul situdrii in prim planul
asteptarilor, sistemelor de valori, normelor comportamentale a elementelor
referitoare la calitatea produselor si serviciilor, subsumate viziunii din ce in ce mai
larg raspandite privind calitatea vietii;
- amplificarea substantialda a bazei informationale de exercitare a controlului
inclusiv a termenilor de referinfda 1n care acesta este conceput, datorita
bombardamentului informagional la care intreprinzatorii sunt supusi in ultimele
decenii prin mass-media si a utilizdrii de calculatoare si pachete de programe in
cadrul firmelor mici si mijlocii.
Concluzionéand, in viitor se poate anticipa o intensificare si modernizare a control-
evaludrii, care va contribui intr-o masura sporitd la amplificarea functionalitafii si
competitivititii firmelor mici si mijlocii .

2.5. Principalele categorii de decizii ale intreprinzatorului

Eficacitatea activitatii oricarui manager si performantele firmei in care lucreaza
depind decisiv de luarea deciziilor necesare, in perioada optima, fundamentandu-le Tn mod
adecvat. Fireste, ca cele afirmate sunt valabile pentru orice intreprindere, inclusiv pentru cele
de dimensiuni mai reduse.

Pentru intreprinzatorul-manager - si cu un plus de acuitate pentru cel care nu are o
temeinica pregatire manageriald - este esentiald cunoasterea principalelor decizii pe care
trebuie s le adopte si a periodicitatii lor. In tabelul nr. 10 este incorporati o astfel de lista,
care, In viziunea noastra, incorporeaza fondul principal de decizii de care depinde
functionalitatea si performantele firmelor mici si mijlocii

Sinopticul principalelor decizii intreprenoriale

Nr. Decizia (categoria) Periodicitatea Domeniu

crt. (*) implicat (**) bs.
1 Infiintare a unei firme U G

2 Elaborare a unui plan de afaceri pentru firma U G

3 Cumparare a unei firme existente U G

4 Incepere a activitatii economice a firmei D G

5 Vindere a unei firme U G

6 Asigurare a patrimoniului firmei A G

7 Amplasare a firmei U G

8 Angajare a unui manager D Ps

O abordare partial diferitd a specificului controlului in firmele mici si mijlocii se poate gasi la J. Bussiek,
Succes Contribution Management as Controlling System for the Succes — Orientated Operation of SME’s,
Recontres de St. Gall, 1998.
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ACADEMIA DE
STUDII ECONOMICE
DIN BUCURESTI

Nr. Decizia (categoria) Periodicitatea Domeniu

crt. ™) implicat (**) bs.

9 Stabilirea structurii organizatorice (organigramei) D G
firmei

10 Stabilirea descrierilor de posturi (fise de post) D Ps,

C-D

11 Angajarea a executantilor D Ps

12 Contractare a unui credit D FC

13 Stabilirea principalelor documente informatio-nale D C-D
de utilizat 1n firma si circuitul lor

14 Stabilirea planului de activitate al firmei AL G

15 Stabilirea bugetului de venituri si cheltuieli pentru AL F-C
perioada urmatoare

16 Stabilirea programelor de productie LS,Z P

17 Alegerea sistemului de amortizare de utilizat Tn D F-C, C-D
firma

18 Construire a unei cladiri D C-D

19 Efectuare a unei investitii D C-D

20 Stabilirea tehnicilor informatice i programele D G
necesare firmei

21 Contractarea tehnicii informatice si pachetelor de D C
programe cu anumite firme

22 Contractare a unui echipament D C

23 Asimilare a unui nou produs sau serviciu D C-D

24 Cumpdrare a anumitor licente, brevete etc. D C

25 Modernizare a tehnologiei D C-D

26 Scoatere din fabricatie a unui produs sau serviciu D C-D

27 Renuntare la o tehnologie depasita D C-D

28 Comercializare pe o0 noud piata D C

29 Renuntare vanzari de produse pe o anumita piatad D C

30 Contractare a vanzarii de produse sau servicii unui D C, Ps
anumit client

31 Stabilirea comisioanelor practicate D C, Ps

32 Contractare a cumpararii de materii prime, D C
materiale, piese de schimb etc. de la un anumit
furnizor

33 Efectuarea de reclama D C

34 Contractare de reclama cu anumite firme D C

35 Schimbare a distribuitorilor D C

36 Schimbare a furnizorilor D C

37 Schimbare a bancii cu care lucreaza D F-C

38 Apelarea la firme de consultanta si training D G

39 Contractarea de servicii de consultantd sau D C, Ps
training cu o anumita firma

40 Export a produselor pe o anumita piata D C

41 Aprobarea consumurilor specifice de materii D P, F-C
prime, materiale etc

42 Stabilirea nivelului costului AL F-C, P




Fe -

UNIUNEA EUROPEANA GUVERNUL ROMANIE! Fondul Social European Instrumente Structurale ORGANISMUL INTERMEDIAR
MINISTERUL MUNCII, FAMILIE! $1 POS DRU 2007-2013 2007-2013 REGIONAL POSDRU
PROTECTIEI SOCIALE REGIUNEA BUCURESTI-ILFOV

AMPOSDRU

Investeste in oameni !

FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2005 — 2013
Axa prioritara 3 ,Cresterea adaptabilitatii lucrarilor si a intreprinderilor’

Domeniul major de interventie 3.1 ,Promovarea culturii antreprenoriale”

Titlul proiectului: ,Dezvoltarea competentelor si asistenta in afaceri pentru
intreprinzatorii in dificultate”

Contract nr.. POSDRU/92/3.1/S/61095

ACADEMIA DE
STUDII ECONOMICE
DIN BUCURESTI

Nr. Decizia (categoria) Periodicitatea Domeniu

crt. ™) implicat (**) bs.

43 Stabilirea pretului de livrare pe produs si/sau ALD C, FC
serviciu

44 Stabilirea punctului critic (beak-event) pentru AL FC
produsele si serviciile firmei

45 Organizare a activitatilor de productie AD P

46 Stabilire a cantitatii de produse de fabricat ALSZ P

47 Stabilirea marimii stocurilor de materii prime, AL CP
materiale etc

48 Stabilire a marimii stocurilor de produse finite AL G

49 Incheiere a contractelor de munci cu salariatii D. Ps

50 Introducere a sistemului 1ISO U G

51 Stabilire a nivelurilor de salarii D Ps

52 Marire a salariilor AL Ps

53 Acordare de prime AL Ps

54 Repartizare a profitului AT G

55 Aprobare a bilantului contabil AT G

56 Dezvoltare a firmei D G

57 Reducere a activitatii D G

58 Asociere cu alti parteneri D G

(*) Se utilizeaza urmatoarele simboluri:
- A — decizii anuale
- L - decizii lunare
- S - decizii saptamanale
- Z — decizii zilnice
- U — decizii unice
- D — decizii la diverse perioade
(**) Se utilizeaza urmatoarele simboluri:
- G — pentru decizii privind ansamblul firmei
- C-D — pentru decizii din domeniul cercetarii-dezvoltarii
- C - pentru decizii din domeniul comercial
- P - pentru decizii din domeniul productiei
- FC - pentru decizii din domeniul financiar-contabil
- Ps - pentru decizii din domeniul personal
- Dv- pentru decizii diverse

Din examinarea listei cu principalele categorii de decizii ce trebuie adoptate intr-o firma

de mici dimensiuni, se deprind mai multe caracteristici:

- extrema varietate a naturii deciziilor (comerciale, financiar-contabile, productie,
cercetare-dezvoltare, personal etc.), ceea ce semnificd o mare eterogenitate de
cunostinte si informatii din partea intreprinzatorului-manager, deosebit de dificil de

asigurat;
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- deciziile ca caracter general care se refera sau implica firma in ansamblul sdu sunt
cele mai numeroase. De aici decurge necesitatea ca Intreprinzatorul-manager sa aiba
o cuprinzatoare si realista viziune de ansamblu asupra activitatilor firmei;

- cea mai mare parte a deciziilor se adoptd nu periodic, ci la diverse perioade, n
functie de necesitati, care nu prezintd o anumitad ciclicitate. Aceastd situatie, care
face dificild o planificare si organizare din timp”, riguros esalonate, creazi multiple
presiuni asupra intreprinzatorului-manager, 1i cere o mare viteza de reactie si-|
suprasolicita Tn anumite perioade.

Elementele cuprinse in sinopticul prezentat pot servi drept ghid orientativ decizional
intreprinzatorului-manager, ajutandu-1 sa nu omita decizii importante si atentionandu-I asupra
viitoarelor decizii, astfel incat sa aiba timpul necesar pregatirii acestora. In situatiile in care
constata cu nu poate fundamenta respectivele decizii cu fortele firmei, atunci se recomanda sa
apeleze la sprijin extern, care poate fi gasit, de regula, la firmele de consultanta.

3. ASIGURAREA RESURSELOR FINANCIARE

3.1. Necesitatile de finantare pentru o afacere (IMM)

Problema cea mai dificila pentru un intreprinzator — cel pufin aceasta este perceptia
quasiunanima - o reprezinta asigurarea resurselor financiare necesare constituirii, functionarii
si dezvoltarii firmei. Iatd de ce, inainte de a ne ocupa de multiplele aspecte implicate de
managementul curent al firmei de catre intreprinzator, consideram absolut necesar sa
abordam principalele aspecte privitoare la finantarea intreprinderilor mici si mijlocii, in
principal din perspectiva intreprinzitorului. Subliniem acest ultim aspect intrucat majoritatea
abordarilor trateaza problematica finantarii activitatilor intreprenoriale prioritar din punctul
de vedere al furnizorilor de fonduri, mai ales al bancilor si fondurilor cu capital de risc. Din
aceasta perspectiva este recomandabil sa stabilim in primul rand de ce intreprinzatorul are
nevoie de fonduri si la ce le utilizeaza. Raspunsul la aceste intrebari il constituie lista
necesitatilor si destinatiilor finantarilor intreprenoriale, pe care o prezentam in tabelul
urmator.

Principalele necesitéti si destinatii ale finantarilor intreprenoriale

Nr. crt. Necesitati Destinatii Observatii
1 Pregatirea demardrii unei | - realizarea unei dezvoltari tehnice de produs sau tehnologie, |- Fonduri proprii
afaceri ca bazi a viitoarei afaceri;

- efectuarea unei cercetdri de piatd pentru a determina
fezabilitatea viitoarei afaceri;

- comandarea unui studiu de fezabilitate sau a unui plan de
afaceri.

“ Asa cum se poate proceda in cazu; deciziilor periodice.
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comercializare,
administrative etc.

construirea de noi spatii
cumpdrarea de cladiri existente
adaptari si moderniziri a spatiilor cumparate

Nr. crt. Necesitati Destinatii Observatii
2 Infiintarea firmei sau a|- asigurarea capitalului social depus pentru avizele de|- Fonduri proprii -
afacerii infiintare; predominant - si
- plata notarului, juristului etc. Tmprumutate
- capitalul de lucru circulant initial pentru aprovizionarile
necesare;
- cumpararea de echipamente, asigurarea de spatii €etc.
3 Cumpararea unei afaceri |- cumpararea unei firme, a activelor - Fonduri proprii, atrase
existente o tangibile (echipamente, dotéri, stocuri) si Imprumutate
e intangibile (marca produsului, patente, dreptul de
copyright etc.)
- cumpdrarea unei francise
4 Asigurarea  capitalului |- cumpararea de materii prime, materiale - Fonduri Tmprumutate
circulant de lucru |- plata salariilor
permanent §i sezonier - plata utilitatilor
- plata chiriilor
- plata altor datorii curente
5 Inlocuirea de |- achizitionarea de noi echipamente - Fonduri proprii si, de
echipamente si utilaje |- cumpdrarea de noi materii prime, materiale etc. reguld, imprumutate
uzate si de tehnologii |- cumpararea de noi tehnologii;
invechite - cumpdrarea de noi SDV-uri si AMC-uri
6 Dezvoltarea firmei - achizitionarea de noi echipamente - Fonduri proprii,
- modernizarea echipamentelor si cladirilor existente imprumutate si atrase
- derularea de activitati de cercetare-dezvoltare tehnica
- efectuarea de cercetari de piata
- cumpdrarea de noi materii prime, materiale etc
- angajarea de noi salariati
- capital circulant de lucru suplimentar
7 Noi spatii de productie, |- cumpdrarea de terenuri - Fonduri Tmprumutate,

atrase si proprii

Dintre necesitatile mentionate, din ce in ce mai importantd devine dezvoltarea firmei
pe bazi de inovare. in conditiile rapidelor progrese stiintifice si tehnice contemporane,
ritmul de uzura morald al echipamentelor se accelereaza foarte mult. Ca urmare, continuarea
functionarii firmelor depinde din ce in ce mai mult de capacitatea lor de a inova, apeland la
produse, echipamente si tehnologii cu caracteristici tehnice si economice competitive, in
contextul internationalizarii activitatilor. In determinarea necesitatilor de finantare este
necesar sa se aiba in vedere urmatorul set de cerinte:

—identificarea tuturor necesitatilor de finantare ale firmei;

—divizarea necesitatilor de finantare in imperative si optionale;

— dimensionarea riguroasa a sumelor necesare pentru a satisface fiecare necesitate;

—stabilirea perioadelor in care necesitdtile de fonduri

(scurte, medii si lungi);
— determinarea necesitatilor care pot fi finantate din surse proprii;

trebuie si pot fi satisfacute
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—stabilirea necesitatilor pentru care, in perioada urmatoare, se fac demersuri pentru

obtinerea de finantari externe firmei.

Completa si riguroasa determinare a necesitdfilor de finantare ale firmei este
conditionantd pentru succesul actiunii intreprenoriale nou infiintate sau in curs de derulare.

3.2. Surse posibile de finantare ale intreprinzatorilor

Pentru satisfacerea necesitatilor financiare ale firmei in conditii cat mai avantajoase,
intreprinzatorul-manager trebuie sa cunoascd care sunt sursele posibile pentru obtinerea
banilor si termenii in care ele acorda finantari. In figura nr. 5, prezentam un tablou sintetic cu
sursele de finantare a intreprinderilor mici si mijlocii. Fara a intra in detalii, in continuare
comentam succint o parte dintre sursele potentiale de finantare, pe cele mai uzuale si eficace
tratdndu-le separat in paragrafele urmatoare.

Resursele financiare proprii ale intreprinzitorului reprezinti, ca reguld, baza
financiara de demarare a afacerii. Sursele fondurilor personale pot fi:

— economiile proprii;

— veniturile din plasamente in investitii;

— politele de asigurare pe viatd, care pot fi utilizate pentru obtinerea de credite

personale, fireste, dupa ce au o valoare apreciabila;

— ipotecile pe locuinta proprie sau pe alte bunuri personale in virtutea carora se obtin

credite la banca;

— Imprumuturi personale bazate pe prestigiul si credibilitatea ridicate ale propriei

persoane;

— cartea de credit personala.

De regula, intreprinzatorul apeleaza la mai multe din sursele prezentate, in functie de
necesitati si de masura in care este dispus sa riste personal in finantarea afacerii.

Resursele familiei si ale prietenilor pot fi, de asemenea, o sursa de finantare a unei
firme. Ele au o structura similard cu cele ale intreprinzdtorului. Accesibilitatea lor depinde de
credibilitatea Intreprinzitorului si de potentialul economic §i caracteristicile membrilor de
familie si prietenilor.

Francisingul, prin elementele puse la dispozitie de franciseur — marca, sistem de
management, productie si comercializare, training, consultantd etc. — reprezinta o importanta
finantare indirecta in natura, asigurand o parte apreciabild din resursele necesare demardrii i
derularii unei afaceri. In absenta francizei, valoarea respectiva ar trebui finantata cu lichiditati
de catre intreprinzator.

Conventionale (clasice) Resurse personale ale intreprinzatorului

Resursele familiei si prietenilor

Veniturile si patrimoniul intreprinderii respective

Surse

de 4| Parteneri de afaceri

finantare

T T | | . o |
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Principalele surse de finantare ale intreprinderilor mici si mijlocii

Resursele partenerilor de afaceri reprezinta una dintre cele mai vechi si eficace
modalitati de atragere de resurse financiare de catre un Intreprinzator. Ea se poate practica in
relatiile cu furnizorii de materii prime, materiale, utilitati etc. sau cu distribuitorii si clientii
firmei. In esentd, atragerea de resurse financiare de la parteneri se realizeazi prin decalarea
platii obiectului tranzactiei comerciale de preluare si/sau respectiv expedierea produsului
respectiv. Mai concret, in relatiile cu furnizorii se primesc materii prime, materiale etc. si se
trece la utilizarea lor in productie, plata efectuandu-se insa dupa o anumitd perioada
convenitd prin contract. Utilizarea resurselor materiale livrate de furnizori fard a le plati,
echivaleaza cu atragerea de catre firma a unui capital de valoarea respectivelor resurse, fara
dobanda. Printr-o asemenea abordare se evita apelarea le un credit curent pentru plata
furnizorilor. In mod analog se deruleaza relatia si cu distribuitorii sau clientii firmei. Acestia
vireazd in avans o sumd de bani firmei producatoare sau furnizoare pentru marfa ce le va fi
livratd ulterior. Aceastd suma constituie o finantare a firmei producdtoare care, altminteri, ar
fi trebuit sa utilizeze propriile lichiditati sau credite. Acest mod de finantare, care se mai
numeste si finantarea prin capital comercial, se practica, de reguld, intre firme care au
relatii comerciale indelungate si incredere reciproca. Furnizorii si clientii acceptd un
asemenea sistem, de reguld, cand au interese deosebite 1n relatia cu intreprinzatorul si firma
sa. In mod obisnuit, in asemenea situatii partenerii de afaceri primesc in contrapartida
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anumite facilitd{i la pret. Furnizorii solicita preturi ceva mai mari decat cele practicate in mod
curent pe piatd, iar clien{ii, dimpotriva, cumpara la preturi mai reduse decat cele obignuite.

Pentru intreprinzator si firma sa, obtinerea de credit comercial de la furnizorii si cliengi
lui este deosbit de avantajoasa, intrucat obtine capitalul circulant necesar rapid, fara garantii
si dobanda, pe masura necesitatilor aprovizionarii si vanzarii. Dezavantajele rezida in oferirea
in contrapartida de avantaje de pret furnizorilor si clientilor si in crearea unei anumite
dependente fatd de acestia. Practica economica arata ca obtinerea de credit comercial de la
partenerii de afaceri este una dintre cele mai profitabile modalitati de finantare a propriei
afaceri, care se recomanda sd fie utilizata ori de cate ori este posibil.

Emisiunea de actiuni pe piata de capital este o alta potentiala sursa de capital pentru
ofertd publica sau prin plasament privat. Documentatiile necesare si procedurile de urmat
sunt sensibil diferite. Pentru a le putea realiza, firma respectiva trebuie da apeleze la o
societate de valori mobiliare sau la o firma de consultantd care sa-i pregateasca documentatia
respectivd si si-i acorde asistenta necesari pe parcursul intregului proces. Intrucit aceast
modalitate de finantare prezinta o specificitate ridicata, ea este mai putin utilizata de firmele
mici §i mijlocii. Practica arata ca microfirmele nu apeleaza la aceasta modalitate de finantare,
firmele mici extrem de rar, iar firmele mijlocii in proportii destul de reduse, chiar si in tarile
cu piete de capital dezvoltate si cu intreprinzatori care partial poseda cunostintele de baza
privind piata primara si secundara de capital si cerintele generale de operare pe aceasta.

Avantajele intreprinzatorului si firmei de utilizare a atragerii de capital prin emisiunea
de actiuni pe piata de capital rezida in obfinerea acestuia fara a fi necesare garantii si
lichiditati. Dezavantajele rezida in specificitatea procesului, costurile relativ ridicate ale
pregatirii emisiunii de actiuni, insuficientul control asupra desfasurarii procesului de atragere
a capitalului si a rezultatelor ce se vor obtine, implicarea in afacere de parteneri necunoscuti,
riscul pierderii controlului asupra firmei.

Cooperativa de credit reprezintd o institutie de intrajutorare financiara clasica intre
mai multe persoane fizice sau juridice , care cotizeazd periodic cu anumite sume la
cooperativd, de la care se pot imprumuta apoi in conditii relativ avantajoase. In Romania,
cooperativele de credit sunt mai putin raspandite”, desi in perioada interbelica inregistrasera o
dezvoltare medie, comparativ cu nivelul proliferarii lor in Europa. Sumele accesibile nu sunt
foarte mari, iar pentru a avea acces, trebuie sa devii membru al cooperativei si s cotizezi o
anumita perioadd. Practica mondiald arata cd la cooperativele de credit apeleaza in special
microintreprinderile.

Factoringul este un sistem care permite finantarea unei firme in faza in care deruleaza
activititile comerciale si are de primit sume pentru produsele vandute. In esenta, factoringul

in Romania o anumiti varietate de cooperative de credit s-a dezvoltat in ultimii ani sub denumirea de banci
populare, aflate in proces de restructurarea, ca urmare a modificarilor de legislatie operate in vara anului
2000.
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consta in preluarea de catre o institutie financiard (bancd, societate mobiliara etc.) a
drepturilor de creante aferente produselor vandute, in conditiile achitarii imediate, firmei in
cauzi, a unei parti majore din contravaloarea sumei de incasat”™. Avantajul firmei mici consti
in faptul ca poate sa obtina imediat lichiditati pentru produsele vandute, in schimbul cedarii
unui procent din veniturile de incasat. In plus, institutia financiard, odati cu preluarea
procentelor, isi asuma integral riscurile privitoare la incasarea veniturilor prevazute in
contract.

Cercetarile efectuate in Europa Vestica, de cunoscuta firma de consultantd Deloite
Touche Ross, au relevat ca cele mai frecvente surse de finantare pentru firmele mici si
mijlocii sunt bincile comerciale, bincile de investitii si societitile de leasing®.

Granturile, care in conditiile programului de asistentd al Uniunii Europene pentru
Romania, pentru perioada 2007-2013, reprezinta o sursad apreciabila de finantare pentru
IMM-uri. In Roménia vor fi operationalizate opt tipuri de programe de dezvoltare economici
si sociald cu finantare de la Uniunea Europeand si Romania, cu o valoare totala de circa 30
miliarde de euro. La patru dintre acestea — Programul Operational Regional (POR),
Programul Operational (POS), de competitivitate economica si Planul national de Dezvoltare
Rurala (PNDR), Programul Operational (POS) pentru dezvoltarea Resurselor Umane, IMM-
urile pot accesa In mod direct granturi a caror valoare poate ajunge pana la cateva milioane de
euro. La celelalte patru programe, IMM-urile devin beneficiare indirect de finantare prin
subcontractari si furnizari de produse si servicii pentru organizatiile care sunt beneficiare
directe de granturi.

3.3. Obstacole majore in obtinerea finantarii de catre intreprinzatori

Practica intreprenorial-manageriala demonstreaza ca obtinerea resurselor financiare de
catre Intreprinzatorii mici este un proces complex si anevoios, necesitand abilitati si eforturi
deosebite. Intreprinzitorii se confrunti si trebuie s depiseascd numeroase obstacole care, in
functie de provenienta lor, se pot divide in doud categorii:

— aferente propriei persoane si afaceri;

- contextuale, ce derivd din nivelul dezvoltarii economice, strategiile si abordarile
financiare ale institutiilor de resort din fiecare tara.

Principalele obstacole in finantarea intreprinderilor mici si mijlocii in Romdnia

Nr. crt. Obstacolele finantarii

Categoria de obstacole

afacerii respective afacerii

1 Aferente intreprinzatorului si|- Resurse proprii reduse ale intreprinzitorului, utilizabile pentru finantarea

*%

De regula, acesta este 1n jur de 15-20%.
1 *** Finance for Owner Managed Business, Deloite Touche Tohmatsu International, 1994.



Vi
s -

UNIUNEA EUROPEANA GUVERNUL ROMANIE! Fondul Social European Instrumente Structurale ORGANISMUL INTERMEDIAR ACADEMIA DE
MINISTERUL MUNCII, FAMILIE! $1 POS DRU 2007-2013 2007-2013 REGIONAL POSDRU STUDII ECONOMICE
PROTECTIEI SOCIALE REGIUNEA BUCURESTI-ILFOV DIN BUCURESTI

AMPOSDRU

Investeste in oameni !

FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2005 — 2013
Axa prioritara 3 ,Cresterea adaptabilitatii lucrarilor si a intreprinderilor’

Domeniul major de interventie 3.1 ,Promovarea culturii antreprenoriale”

Titlul proiectului: ,Dezvoltarea competentelor si asistenta in afaceri pentru
intreprinzatorii in dificultate”

Contract nr.. POSDRU/92/3.1/S/61095

Nr. crt. Obstacolele finantarii

Categoria de obstacole

- Conturarea insuficienta a afacerii de finantat, in ansamblu si pe componente

- Insuficientele cunostinte financiare ale intreprinzatorului pentru pregatirea
afacerii si sustinerea sa in fata posibililor finantatori

- Necunoasterea de catre intreprinzator a surselor posibile de finantare

- Necunoasterea de catre intreprinzator a institutiilor si organizatiilor de
consultantd pentru IMM-uri

- Potential si abilitati de negociere reduse ale intreprinzatorului in relatiile cu
finantatorii

2 Contextuale intreprinderii mici |- Oferta de finantare a IMM-urilor este net inferioara cerintelor de finantare ale
si mijlocii acestora

- Reticenta pronuntata a multor institutii financiare in a finanta IMM-urile

- Numeroase institutii financiare, mai ales din tarile in tranzitic la economia de
piata, cum este Roménia, nu poseda know-how-ul necesar finantarii IMM-urilor

- Absenta sau redusa dezvoltare in Romania a unor institutii ale sistemului
financiar-bancar cu aport substantial in finantarea IMM-urilor in tarile dezvoltate:
e banci de investitii

o fonduri de risc

o bursa de valori

- Insuficienta reglementare si dezvoltare a unor sisteme moderne de finantare a
IMM-urilor:

o leasing-ul

o francising-ul

o factoring-ul

- Redusa dezvoltare a fondurilor de garantare si cogarantare

- Costul relativ ridicat al serviciilor de consultantd pentru obtinerea de finantari de
citre IMM-uri

- Interzicerea prin lege a acordarii de credite numai pe baza de planuri de afaceri

- Cerintele exagerat de mari ale institutiilor financiar-bancare fata de contributiile
proprii ale intreprinzatorilor si firmelor, la investitiile pentru care se solicita credite
- Garantii excesive impuse de banci pentru acorddrile de credite, uneori peste
200% fata de suma solicitata

- Tendinta finantatorilor de a subevalua garantiile in naturd ale firmelor mici si
mijlocii

- Dobanzi excesiv de mari pentru creditele acordate, atat in lei cat si in valutd”

- Dobanzi fluctuante la credite, ceea ce face imposibila elaborarea de planuri de
afaceri riguroase si respectarea lor

- Durata insuficient de mare pentru care bancile accepta sa acorde credite

- Neacceptarea frecventd de perioade de gratie la creditele pentru investitii sau
fixarea de perioade prea scurte

- ,,Anemice* scheme publice de finantare a IMM-urilor in Romania”

- Absenta unui amplu si operational program national de facilitare a accesului
IMM-urilor la finantare

- Birocratia

De reguld, dobanda la un credit pentru investitii in valuta in Romania este de 12-16%, mai mult decat dublul
celei practicate in U.E. sau SUA.

Elemente suplimentare privind problemele si obstacolele cu care se confruntd firmele mici si mijlocii din
Romaénia in obtinerea finantarii, se pot gasi in lucrarea O. Nicolescu, Financial Problems for Romanian
SME’s and the Ways to Prevent and Eliminate Them, ACE Seminar, Bucharest, 1998.
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Nr. crt. Obstacolele finantarii

Categoria de obstacole

- Coruptia

Sinteza obstacolelor incorporate in tabel poate servi si ca cheklist pentru intreprinzatori,
inaintea inceperii demersului pentru obginerea finantarii, in vederea completarii informatiilor
si know-how-ului necesar si a stabili elementele asupra carora trebuie sa se directioneze
demersurile de finantare.

3.4. Finantarea firmei prin banca

Sursa de finantare cea mai accesibila si larg utilizata de catre firmele de pretutindeni o
reprezinta banca. Este fireascd o astfel de situatie, intrucat banca este o organizatie
specializata in comercializarea banilor. Cu toate acestea, relatia intreprinzator-banca este
deosebit de complexd, in care ambele parti se confruntd cu nu putine situatii economice
dificile. Aceasta afirmatie este valabild pentru 1intreaga paletd de banci cu care
intreprinzatorii lucreaza:

— banci comericale

—banci de investitii

—banci de export

— banci internationale

Pentru a avea succes in demersurile de obtinere a finantarii necesare, mai ales a celei
destinate dezvoltarii si investitiilor, este esential ca Intreprinzitorul sa inteleagd modul de
a gandi al bancherului™. Acesta doreste intotdeauna si fie sigur ci poate si-si recupereze
banii Tmprumutati, concomitent prin doua cai: din castigurile rezultate din afacerea creditata;
din lichidarea activelor cu care s-a garantat. In plus, cand riscul implicat este mai
ridicat!,bancherul vrea si obtini intotdeauna un cAstig mai mare.

Bazat pe aceasta gandire, in practica bancilor s-au conturat mai multe criterii
generale de finantare, a caror cunoastere este indispensabila de catre intreprinzatori pentru a
obtine credite?:

a) Bancile nu doresc sa-si asume riscuri atunci cand acorda credite;

b) Intreprinzitorul trebuie si investeascd o sumi cat mai mare din banii proprii si/sau

ai firmei in afacerea care se crediteaza;

c¢) Intreprinzitorul este necesar si posede cunostinte substantiale, si fie competent

managerial si in domeniul afacerii de creditat;

*k

Bancher, reprezinta termenul generic prin care desemndm reprezentantul bancii cu care acesta lucreaza
(manager, ofiter de creditare).

1 N. Churchill, Bankes and Entrepreneurs, EFMD Seminar, Stijin, 1992.

2 S. Vig, a Universal Model for Financing SME’s Can Exist?, Conferinta Global Interaction on Banking for
Artisans and Small Business, San Marino, 1995.
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d) Asumarea de responsabilitati personale de catre intreprinzator in cadrul afacerii,

prin aducerea de garantii personale (case, proprietati etc.)

e) Prezentarea de citre intreprinzator a unui plan de afaceri care sa-i demonstreze

profitabilitatea si capacitatea de returnare a creditului;

f) Finantarea actiunilor intreprenoriale care genereaza venituri imediate, cum ar fi

cumpararea unui utilaj sau marirea capitalului de lucru; de regula, bancile nu finanteaza

proiecte de cercetare-dezvoltare, cercetare a pietii etc.

g) Obtinerea de la intreprinzator de garantii superioare creditului, ca marime si cat mai

usor transformabile in lichiditati;

h) Finantarea cu precadere a firmelor care doresc si au posibilitatea sa se dezvoltare.

Pe baza cunoasterii si luarii in considerare a acestor criterii, intreprinzatorul poate declansa
procedura de obtinere a creditului. Potrivit specialistilor®, aceasta variazi foarte putin, in
elemente de detaliu, de la o banci la alta. In esentd, procedura incorporeaza 5 etape sau faze:

1) intocmirea dosarului de obtinere a creditului, care, pe langi cererea
expresda de imprumut, incorporeaza numeroase documente — Statut sau contract de societate,
CV-ul intreprinzatorului, bilantul contabil pentru perioadele anterioare, bugete de venituri si
cheltuieli, planul de afaceri etc. Modul de prezentare a acestor documente, perioadele la care
se refera, difera partial de la o banca la alta.

Intocmirea dosarului prezinta o importanti deosebiti pentru obtinerea creditului; de
aceea, trebuie realizata cu foarte multd minutie, astfel incat sa puna in valoare la maximum
atuurile firmei si ale afacerii proiectate pentru obtinerea creditului. Specialistii recomanda ca,
in Intocmirea dosarului de creditare, sd se acorde atentie aspectelor cuprinse in tabelul
urmator.

Reguli de intocmire a dosarului de creditare

Nr. crt. | Reguli

1 - Amplifica atractivitatea activelor existente, crescand astfel marimea viitoarelor garantii

2 - Reliefeaza viitoarele surse ascunse de generare de venituri, avand in vedere cd nu toate activele firmei
sunt tangibile si se regasesc in evidentele sale contabile

3 - Pune in valoare contractele pe care le ai cu clientii, distribuitorii si furnizorii de echipamente, ansamble,
piese, materii prime etc.

4 - Evidentieazd in mod convingator, cu argumente, ca banca isi poate recupera oricand creditul acordat
din valorificarea garantiilor firmei”

5 - Realizeaza cat mai mult din analizele asupra profitabilitatii, lichiditatii, garantiilor etc. proiectului, pe
care, in mod normal, le face banca, ajutand astfel in munca reprezentantului banciilor*

6 - Subliniaza ca succesul acestui proiect reprezintd baza pentru o noud dezvoltare si deci un nou credit de
la banca

¥ K. Suzuki, SME’s Financing in Central Europeean Countries, Based on Experiences in Hungary, the Czech

Republic and Poland, in System for Financing New Emerging Private Entreprises in Transition Economies,
OCDE Procedings, Paris, 1996, p. 45
Prin aceasta, intreprinzatorul demonstreaza cé intelege problemele bancherului, atragandu-| de partea sa.
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7
- Elaboreaza adresa de solicitare a creditului cu multi atentie, avand grija:
. sd para realista (chiar daca nu reflectd integral realitatea)
. sd evidentieze existenta viziunii clare asupra finalitagii si continutului proiectului, concomitent cu
disponibilitatea pentru actiune;
. ia In considerare preocuparile normale ale reprezentantilor bancii privind garantiile si lichiditatile

pentru rambursarea creditului

2) Evaluarea dosarului de creditare, dupa normele specifice bancii implicate,
avand in vedere, cu prioritate, profitabilitatea afacerii, credibilitatea intreprinzatorului,
realismul dimensionarii creditului, marimea contribugiei firmei si/sau a intreprinzatorului la
realizarea investitiei, capacitatea de a genera lichiditati, marimea si natura garantiilor etc.

3) Decizia de acordare a creditului si completarea procedurilor implicate. Tn
situatia definirii criteriilor de creditare, banca decide, de principiu, acordarea creditului. Dupa
negocierea termenilor creditului — marimea sumei, rata dobanzii, durata de rambursare,
lungimea perioadei de gratie, marimea si frecventa ratelor de rambursare, dimensiunea si
felul garantiilor etc. — se completeaza documentele in care se inscriu aceste conditii si se
semneaza de ambele parti.

4) Furnizarea creditului, prin transferarea de catre banca a sumelor acordate in
contul clientului si eliberarea lor in conditiile prestabilite pentru a asigura utilizarea conform
destinatiei convenite.

5) Urmirirea derulirii finantarii si rambursarea creditului. Banca solicita
firmei intreprinzatorului furnizarea periodica a anumitor informatii, pe intreaga duratd de
rambursare a creditului. In plus, banca poate solicita ocazional, in functie de circumstantele
derularii afacerii si a achitrii ratelor la credit, anumite situatii economice suplimentare. in
cazul in care afacerea nu se deruleaza potrivit previziunilor, banca adopta si aplica masuri de
protectie, care pot merge pana la executarea garantiilor.

Obtinerea finantarii de la banca depinde, in ultima instantd, de capacitatea
intreprinzatorului de a constitui o relatie puternica cu reprezentantii bancii. Pentru
aceasta, se recomanda cunoasterea si luarea in considerare a anumitor elemente.

Repere de construire si dezvoltare a relatiilor dintre intreprinzdtori §i bancheri

Nr.
crt.
1 |Intrd in relatii cu o banca situata in vecinatatea actualei sau viitoarei firme.
2 |Realizeazi o intalnire preliminard cu un reprezentant al bancii, ce poate sa ofere informatiile necesare si, eventual,
sd fie implicat in viitorul proces de creditare.
3 |Selecteaza si intra in relatii cu o banca si un reprezentant al sau, in relatiile cu care ai un simtamant de confort.

Repere de considerat
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Nr.

crt.
4 | Selecteaza si intrd in relatie cu o banca si un reprezentant al sdu, ce sunt interesati in domeniul tiu de afaceri.

5 |Solicitd la inceput reprezentantului bancii o opinie sau un sfat referitor la abordarea afacerii si nu acordarea
creditului

6 | Prezintd un dosar complet si fundamentat a creditului, intrucét prima impresie este adesea decisiva.

7 |.,,Spune“ adevarul in dosar referitor la problemele “delicate”, intrucat descoperirea lor ulterioara poate compromite
obtinerea creditului si credibilitatea solicitantului.

8 |Reliefeaza capacitatea afacerii de a genera suficiente venituri pentru a rambursa creditul acordat

9 | Fii receptiv si flexibil fatd de sugestiile reprezentantului bancii si nu te grabi sa le respingi cand le consideri
nejustificate.

10 |Fii rabdator, intrucat procesul de acordare a creditului, frecvent ia mai mult timp decat apreciezi ca este normal.

11 |Concentreaza-ti activitatea la o singura banci, intrucat faciliteaza dezvoltarea unor relatii umane si financiare
functionale si eficace.

12 |Recomanda partenerilor tai de afaceri banca respectiva pentru a apela la serviciile sale, intrucat reprezentantii
bancii vor aprecia pozitiv acest gest.

Repere de considerat

3.5. Finantarea prin leasing

Din ce in ce mai utilizat in majoritatea tarilor, leasingul este un sistem prin care o
firma-client primeste permisiunea de a folosi anumite echipamente din partea firmei
proprietare (de leasing), in schimbul plitii periodice a anumitor sume. La sfarsitul
perioadei de leasing, firma-client poate deveni, in schimbul achitarii unei anumite sume si
proprietarul respectivului activ, daca este interesatd. Toate aspectele implicate sunt
reglementate precis printr-un contract de leasing. Leasingul este un angajament fintre trei

parti.

Firma proprietara a echipamentului
(lesorul)
Furnizorul de 1 Firma care utilizeaza echipamentul
echipament
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Schema leasinguluit

Derularea tranzactiei de leasing poate fi prezentata astfel:

ACADEMIA DE
STUDII ECONOMICE
DIN BUCURESTI

1 - Firma-client a intreprinzatorului, care are nevoie de un echipament, discuta cu
furnizorul acestuia cumpararea sa.

2 - Firma-client realizeaza o intelegere cu firma de leasing, in vederea finantarii
cumpdrarii echipamentelor dorite.

3-4 -Firma de leasing si furnizorul de echipamente semneaza contractul de
cumparare

5 - Echipamentul este livrat firmei-client a intreprinzatorului spre instalare si

utilizare, potrivit termenilor contractului de leasing.
Caracteristicile esentiale ale contractului de leasing sunt:

— Echipamentul se cumpara in mod special pentru a forma obiectul leasingului.

— Durata contractului de leasing este relativ indelungata, corespunzator duratei de
viatd a echipamentului respectiv .

— Utilizatorul, firma-client, isi asuma atat riscurile, cadt si avantajele folosirii
echipamentului respectiv.

Principalele avantaje’? ale sistemului de leasing pentru firma-client, a
intreprinzatorului, sunt urmatoarele:

— usurinta superioara si perioada mai scurtd aferenta realizarii leasingului, comparativ
cu un credit de dezvoltare obtinut de la banca;

— aportul initial in lichiditati al firmei-client pentru a realiza leasingul este mai redus
decat cel necesar obtinerii unui credit;

— finantarea masiva de catre firma de leasing a cumpadrarii activului, care poate si
ajunga pana la 100% din pretul sdu de vanzare;

— eliminarea necesitdtii de a aduce garantii pentru obfinerea finantarii de la compania
de leasing;

— situatia lichiditatii firmei-client nu este afectata de efectuarea leasingului;

— potentialul firmei intreprinzatorului de a obtine credite de la bancd ramane
neschimbat;

— flexibilitatea sporita in efectuarea platilor periodice catre firma de leasing;

transa finala si preluand activul respectiv in proprietate.

Veronika Chetlemark, The Role of Leasing Industries in Transition Economies, OCDE, Paris, 1998, p. 107-108
Tendinta din ultimii ani este de a scurta aceastd perioadd, firma-client platind ratele prevazute, inclusiv

1 J. Gallardo, Leasing to Support Small Business and Microentreprises, The World Bank, PRDC, Washington,

1997.
2 D. Klein, Financing Emerging Private Entreprises in Transition Economies, OCDE, Paris, 1998.
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— posibilitatea reinnoirii echipamentelor firmei nu se reduce ca urmare a efectuarii

leasingului;

— mentinerea capacitatii firmei intreprinzatorului de a se adapta din punct de vedere al

dotarii tehnice la noile progrese ale stiintei si tehnicii, de a valorifica oferta de noi

echipamente si utilaje;

— valorificarea de catre firma-client a facilitatilor fiscale asociate leasingului, existente

in fiecare tara;

— existenta unei oferte de leasing relativ mari si in continud crestere in toate tarile.

Tn mod firesc, leasingul prezinti si unele dezavantaje pentru firma care il utilizeaza:

— costul total al obtinerii si utilizarii echipamentului prin leasing este mai mare decat

atunci cand este achizitionat in conditii obisnuite;

— obtinerea prin leasing numai a echipamentului nu si a serviciilor pe care firma

furnizoare le ofera odata cu vinderea respectivului activ;

— nu toate echipamentele care se comercializeaza in prezent pot fi obfinute in leasing.

Din compararea avantajelor cu dezavantajele leasingului, rezulta ca primele predomina.
Asa se explica de ce ritmul de crestere a finantarilor prin leasing este deosebit de rapid in
aproape toate tarile, solicitarile intreprinzatorilor fiind din ce n ce mai mari.

3.6. Scheme publice de finantare a intreprinderilor mici si mijlocii

Atentia crescanda acordatd in ultimul deceniu intreprinderilor mici $i mijlocii in
majoritatea tarilor lumii, ca urmare a recunoasterii contributiei lor majore la dezvoltarea
economica si a faptului ca sunt singurele generatoare de noi locuri de munca in economie, se
reflectd in punerea la punct a numeroase scheme publice de finantare. La baza proiectarii si
operationalizarii lor se afla doua conceptii sensibil diferite:

Scheme de finantare a IMM-urilor orientate pe baza de politici economice
guvernamentale, care vizeaza atingerea anumitor obiective economice si sociale prin
finantarea cu prioritate a anumitor categorii de firme. Adeptii unei asemenea abordari sunt
japonezii, care in prezent finanteazd preferential printr-o multitudine de scheme publice,
intreprinderile mici care se dezvoltd puternic si cu un mare potential de creare de locuri de
munca.

Scheme de finantare a IMM-urilor centrate pe cerintele pietii, care isi propun sa
furnizeze resurse financiare, dar in conditii identice sau foarte apropiate de cele ale pietii.
Grija principald este sd nu se provoace distorsiuni in competifia pe piatd, care sd avantajeze
anumite categorii de firme. Aceste scheme, care prevad subsidii modeste ale costurilor
finantarii IMM-urilor, au un rol sensibil mai redus in stimularea lor. in Europa, Germania si
Marea Britanie au abordari care se apropie In mare masurd de acest model, In perioada
anterioara utilizand, 1nsa, predominant precedenta abordare.
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Pentru Romania, aflatd in crizd economicd prelungitd, cu o infrastructura financiar
bancard slab dezvoltata, cel mai util pentru economia nationald, populatie si sectorul de
intreprinderi mici si mijlocii este o finantare pe baza de politici economice
guvernamentale. In Roménia schemele publice de promovare a finantarii IMM-urilor se pot
divide, in principal, Tn patru categorii.

Granturi

Scheme publice de
finantare prin:

Fonduri de garantare Credite subsidiate

Capital de risc

Principalele tipuri de scheme de finantare a IMM-urilor in Roménia

Scheme de finantare prin granturi oferd, in anumite conditii, fonduri nerambursabile
intreprinderilor mici si mijlocii. De regula, acestea au in vedere firmele din anumite ramuri
ale economiei sau zone ale tarii. Cel mai adesea, se finanfeaza investitii in echipamente si
utilaje i, mai rar, in capital circulant. Principiul de bazd al acordarii granturilor este
coparticiparea financiard, in sensul alocarii de catre firma mica sau mijlocie a unei parti din
fondurile necesare intregului proiect, in limita unor cote minime, expres precizata. Asemenea
scheme au fost operationalizate prin intermediul unor fundatii — CRIMM, FIMAN — sau
agentii guvernamentale — Agentia Nationald a Intreprinderilor Mici si Mijlocii, Agentia
Nationald de Dezvoltare Regionala, Agentia Nationala de Ocupare a Fortei de Munca - si
ministere — Ministerul Transporturilor, Ministerul Muncii si Protectiei Sociale etc. Pentru
perioada 2007-2013, in cadrul acordurilor de integrare a Romaniei in Uniunea Europeana, s-
au prevazut cateva zeci de scheme publice de finantare a IMM-urilor, structurate in sapte
programe operationale indicate in tabelul de mai jos.

Programe Operationale elaborate

Nr.

ort Programul Operational Autoritate de management | Instrumente structurale

1 Programul Operational | Ministerul ~ Transporturilor | FEDR, FC
Sectorial pentru Transport | (www.mt.ro)

2 Programul Operational | Ministerul ~ Mediului i | FEDR, FC
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lc\lr: Programul Operational | Autoritate de management | Instrumente structurale
Sectorial “Mediu” Dezvoltarii Durabile
(www.mmediu.ro)
3 Programul operational | Ministerul ~ Economiei si | FEDR
Sectorial “Competitivitate” | Finantelor
(www.mfinante.ro)
4 Programul Operational | Ministerul Dezvoltarii, | FEDR

Regional Lucrérilor Publice si
Locuintelor (www.mdlpl.ro)

5 Programul Operational | Ministerul Muncii, Familiei | FEDR

Sectorial “Dezvoltarea | si  egalitatii de  Sanse
Resurselor Umane” (www. mmessf.ro)

6 Programul Operational | Ministerul ~ Internelor  si | FSE
“Cresterea Capacitatii | reformei Administrative
Administrative” (Www.mai.gov.ro)

7 Programul Operational | Ministerul ~ Economiei si | FEDR
Asistenta tehnica Finantelor

(www.mfinante.ro)

8 Programul National de | Ministerul Agriculturii  si
Dezvoltare Ruralda (PNDR) | Dezvoltarii Rurale
(www.maap.ro)

Aceste programe sunt elaborate in cadrul unei viziuni unitare, structuratd coerent in

“Cadrul Strategic National de Reforma”, asa cum rezultd din figura nr. 8.

Pentru a avea o imagine de ansamblu asupra schemelor publice de finantare pentru
2007-2013, in continuare prezentam schema elaborata de specialistii Ministerului Lucrarilor

Publice si Locuintelor’.

! Xxx, Programul Operational Regional, Scurt Ghid Practic, Regio, 2007
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Planul National de
Dezvoltare
Planul National de
Dezvoltare
|
oS Progra [oYa) o
LPOS ios iOS Dezvoltafea mul L Dezvolti’ea Asisten
Compe¥itivitate | Transp¥t Mediu ResurseMr Operat®nal Capacit¥ii L
. L . Tehnica
Umane Regional Administrative
P1 - Un P1- P1 - P1 - P1 - P1 - P1 -
sistem productiv | Moderni-zarea si | Extinde-rea  si | Educatie si | Sprijini-rea Imbunita-irea Sprijin  pentru
inova-tiv si | dez-voltarea moder-nizarea formarea dezvoltarii structurald si a | imple-mentarea
eficient din | axelor prioritare | siste-melor de | profesionald 1in | durabile a | proceselor in-strumentelor
punct de vedere | TEN-T apa si apa uzata sprijinul  creg- | oraselor ciclului de ma- | structurale si
ecologic P2 - p2 — | terii economi-ce p2 — | nagement legat | coordonarea
P2 — | Moderni-zarea si | Dezvol-tarea si dezvolta-rii | Imbuni-titirea de politicile | programelor
Cresterea dez-voltarea sisteme-lor  de | societdtii bazate | infra-structurii publice P2 -
competitivitagii infra-structurii manage-ment pe cunoastere de transport re- P2 — | Dezvol-tarea si
prin  cercetare, | de transport na- | integrat al p2 — | gionale si locale imbunita-tirea sprijin viitor
dezvoltare tehn- | tionale, in afa-ra | deseurilor si | Realiza-rea P3 — | calitatii si | pentru Sistemul
ologici si ino- | axelor prio-ritare | reabilitarea  si- | legiturilor intre | Imbuna-tatirea eficientei servi- | Unic de
vatie TEN-T turilor conta- | invatarea infra-structurii ciilor publice pe | Manage-ment
P3 - P3 — | minate continud si piata | sociale o baza des- | (SMIS)
Tehnologii  de | Moderni-zarea P3 — | muncii P4 — | centralizata P3 -
comunicare  §i | materia-lului de | Reabilita-rea P3 — | Consoli-darea P3 — | Disemi-narea de
informare (TCI) cale feratd | sistemelor Cresterea mediului de | Asistentd tehnica | infor-matii si
P4 — | dedicat municipale  de | adaptabilitatii afaceri re-gional | (AT) pro-movarea
Cresterea calatorilor, termoficare  Tn | fortei de muncd | silocal instrumentelor
eficientei ener- | pentru retelele | zonele  priori- | si a companiilor P5 - structurale
getice si dezvol- | de cale ferata | tare selectate P4 — | Dezvolta-rea si P4 -
tarea durabila a | nationala si P4 — Un | Modernizarea promo-varea Asistenta
sectorului ener- | TEN-T sis-tem de mana- | Serviciului durabila a Tehnica (AT)
getic P4 — | gement adec-vat | Public de | turismului
P5 — | Dezvolta-rea pentru pro- | Ocupare P6 -
Asistenta durabila a | tejarea padurii P5 — | Asistenta tehnica
Tehnicad (AT) sectorului P5 — | Promova-rea (AT)
Transport Dezvolta-rea masurilor active
P5 — | infrastruc-turii de ocu-pare
Asistenta adecvate de P6 -
Tehnica (AT) prevenire a | Promova-rea
riscurilor  natu- | incluziunii
rale Tn zonele | sociale
cele mai expu-se pP7 -
larisc Asistenta
P6 — | Tehnicd (AT)
Asistentd
Tehnicéd (AT)

Cadrul Strategic de referinti pentru finangirile Uniunii Europene si Romdniei
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Sistemul schelor publice de finantare pentru 2007-2013

POS PO
Nr POS POS Dezvoltarea intirirea PO Planul National de
' Domeniu de interventie POR Competitivitate . POS Mediu cix s Asistenta <
crt. o Transporturi Resurselor capacitatii . < Dezvoltare Rurala
Economica A . Tehnica
Umane administrative
1 Infrastructuri de X X X
transport Drumuri judetene si Autostrazi  si Drumuri comunale
strazi  urbane  (axa drumuri din reteaua si alte drumuri in
prioritara 2) TEN-T si drumuri interiorul  comunelor
nationale. Cii dupd modul 1in care
ferate din reteaua sunt  clasificate n
TEN-T. Porturi din legislatia nationala
reteaua TEN-T.
Aeroporturi
2 Sisteme de apa si X X X
canalizare Proiecte individuale Proiecte regionale Proiecte individuale
in cadrul planurilor integrate, pe scard mare, in la scarda micd in
integrale de dezvoltare, mediul urban si in unele localitati rurale
activitati  eligibile 1in aglomerari rurale, potrivit neincluse Tn proiectele
cadrul statiunilor Master Planurilor regionale finantate prin
turistice si regionale POS Mediu, cu
balneoclimaterice si exceptia statiunilor
drumuri  judetene si balneoclimaterice
strazi urbane
nefinantate prin POS
Mediu (axa prioritard
1
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POS PO
Nr POS_ L POS . Dezvoltarea intirirea PO Planul National de
' Domeniu de interventie POR Competitivitate . POS Mediu fos e Asistenta <
crt. o Transporturi Resurselor capacitatii . < Dezvoltare Rurala
Economica A . Tehnica
Umane administrative
3 Prevenirea inundatiilor X X
Lucrari asupra cursu- Lucrari asupra
rilor de apd nationale cursurilor mici de apa
efectuate de catre Ad- la nivel local
ministratia nationala Apele
Romane
4 Protectia naturii X X
Planuri de manage- Plati compensa-
ment pentru siturile torii Natura 2000
5 Situri contaminate X X
Reabilitarea  situ- Tnchiderea/reabilitarea
rilor industriale poluate ecologicdi a  siturilor
si pregd-tirea pentru noi contaminate / poluate
activitdti (axa prioritara
4)
6 Eficientd energetica si X X
calitatea aerului Sprijin pentru Sprijin  pentru insta-
instalatiile mari de latiile mari de ardere, care
ardere care opereaza in opereaza in ca-drul
cadrul Sistemu-lui sistemului local de
Energetic National incdlzire
7 Energie regenerabila X X
8 Sprijin direct pentru
intreprin-deri pentru in-
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POS PO
Nr POS_ L POS . Dezvoltarea intirirea PO Planul National de
' Domeniu de interventie POR Competitivitate . POS Mediu cis s Asistenta <
crt. o Transporturi Resurselor capacitatii . < Dezvoltare Rurala
Economica A . Tehnica
Umane administrative
vestitii produc-tive
A Microintreprinderi X
(activitati de pro-cesare a Procesarea pro-
produse-lor agricole si duselor agricole  si
silvice) silvice, pe  fntreg
teritoriul
B Microintreprinderi (cu X X X
exceptia  acti-vititilor  de Tn zone urbane, cu Tntreprinderi  high- n zonele rurale, cu
proce-sare a  produselor | exceptia intre- | tech si spin-off, exceptia intre-
agricole si silvice) prinderilor high-tech si indiferent de localizare prinderilor high-tech si
spin-off (axa prioritara spin-off
4)
C Intreprinderi ~ mici  si X X X X
mijlocii IMM-uri din Investitii in pro- Instruire Investitii in pro-
domeniul  turis-mului | ductie, cu ex-ceptia core-lata cu ductie pentru
(axa prio-ritara 5) procesarii  produselor dome-niile procesarea pro-duselor
agri-cole si silvice sprijinite  prin agricole si silvice
POS
Competitivitate
Economica
D Tntreprinderi mari X
Investitii in  pro-
ductie, cu ex-ceptia
procesarii  produselor
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POS PO
Nr POS_ L POS . Dezvoltarea intirirea PO Planul National de
' Domeniu de interventie POR Competitivitate . POS Mediu fos e Asistenta <
crt. o Transporturi Resurselor capacitatii . < Dezvoltare Rurala
Economica A . Tehnica
Umane administrative
agri-cole si silvice
9 Consultanta
A IMM-uri si X
microintreprinderi
B Potentiali intreprenori X X
Abilitati Consultantda  spe-
intre-prenoriale cifica pentru:
si procesarea pro-duselor
manageriale,cu agricole si silvice, agri-
exceptia dome- cultura ecologica
niilor agricol si specifica
silvic
12 Structuri  de  suport
pentru afaceri
A Infrastructura pentru X X
afaceri, cu exceptia parcuri- Infrastructura  de Infrastructura  de
lor stiintifice si tehnologice afaceri de dimen-siuni | afaceri de di-mensiuni
regionale si locale (axa | natio-nale/internatio-
prio-ritard 4) nale
14 Acces la finan-tare X X
Sprijin pentru Sprijin pentru
Fonduri de garan-tare garantarea fon-durilor, garantarea  fondurilor,
care oferd  garantii care oferda  garantii
pentru  afaceri, cu pentru  fermieri  si
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POS PO
Nr POS_ L POS . Dezvoltarea intirirea PO Planul National de
' Domeniu de interventie POR Competitivitate . POS Mediu cis s Asistenta <
crt. o Transporturi Resurselor capacitatii . < Dezvoltare Rurala
Economica A . Tehnica
Umane administrative
exceptia fer-mierilor si activitatilor legate de
acti-vitatilor legate de agricultura sau
agricultura forestiere, inclusiv
agroalimentare
15 Standarde de X X
management pentru Standarde de Sisteme de sigu-
intreprindere calitate si mediu ranta  alimentara i
standarde agri-cole si
de mediu
16 Turism
A Agro-turism X
B Infrastructurd de turism X X
Infrastructurda de Infrastructura de
turism Tn zone urbane turism in zone rurale
(axa  prio-ritarda  5). (inclusiv statiuni
Statiuni  turistice in turistice), sub 0
zone rurale care depa- anumitd marime, cu ex-
sesc 0 anumitd marime. ceptia statiunilor
Statiuni balneo-climateri-ce
balneoclimaterice
indiferent de lo-catie
(axa priori-tara 5)
C Centre de informare si X X
promovare Centre  nationale Centre locale 1n
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POS POS Po PO .
Nr. Domeniu de interventie POR Competitivitate POS . POS Mediu Dezvoltarea intarl‘reva“ Asistenta Planul Natlonfn I de
crt. . Transporturi Resurselor capacitatii . Dezvoltare Rurala
Economica o . Tehnica
Umane administrative
pentru mai multe arii zone rurale
turistice mari  (axa
prioritard 5)
17 Reabilitarea mostenirii X X
culturale Patrimoniul na- Centre locale n
tional si UNESCO, zone rurale
indi-ferent de locatie.
Patrimoniu  cultu-ral
local  din  zo-nele
urbane (axa prioritard
5)
18 Activitati de tip X
LEADER implementate de Activitati de tip
LAGs LEADER imple-
mentate de Gru-puri de
Actiune Locale, in zone
urbane i rurale 1in
contextul  stra-tegiilor
locale elaborate de
Gru-purile de Actiune
Locale
19 Facilitati IT pentru scoli X X
Echipamente IT&C Asigurarea pen-tru
pentru  sco-li  (axa | scoli a unei conexiuni




C Te -
%
/
UNIUNEA EUROPEANA GUVERNUL ROMANIEI Fondul Social European Instrumente Structurale ORGANISMUL INTERMEDIAR ACADEMIA DE
MINISTERUL MUNCHI, FAMILIE! $I POS DRU 2007-2013 2007-2013 REGIONAL POSDRU STUDII ECONOMICE
PROTECTIEI SOCIALE REGIUNEA BUCURESTI-ILFOV DIN BUCURESTI

Investeste in oameni !
FONDUL SOCIAL EUROPEAN
Programul Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2005 — 2013
Axa prioritara 3 ,Cresterea adaptabilitatii lucrarilor si a intreprinderilor’
Domeniul major de interventie 3.1 ,Promovarea culturii antreprenoriale”
Titlul proiectului: ,Dezvoltarea competentelor si asistenta in afaceri pentru intreprinzatorii in dificultate”

Contract nr.: POSDRU/92/3.1/S/61095

POS PO
Nr POS POS Dezvoltarea intirirea PO Planul National de
' Domeniu de interventie POR Competitivitate . POS Mediu SO Asistenta <
crt. . Transporturi Resurselor capacitatii . Dezvoltare Rurala
Economica o . Tehnica
Umane administrative
prioritara 3) bro-adband la inter-net
20 Interventii sociale X X X
Reabilitarea, mo- Dezvoltare Infrastructurd noud
dernizarea, dez- a  economiei pentru  ser-vicii  n
voltarea si echi-parea sociale mediul rural
infrastruc-turii  sociale
(axa prioritara 3)
21 Educatie si instruire X X X
Infrastructurda (axa Interventii Instruire voca-
prioritara 3) de tip FSE, tionald pe termen scurt
inclu-zand: pentru per-soane
-instruire agricole  necalificate
voca-tionala im-plicate n agricul-
pentru turd, sectorul agro-
persoanele im- alimentar si silvicultura
plicate in sec-
toarele  non-
agricole si fer-
mieri de sub-
zistentd pentru
a le schimba
activitatile spre
domenii  non-
agricole
-instruire
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crt.

Nr.

Domeniu de interventie

POR

POS
Competitivitate
Economica

POS
Transporturi

POS Mediu

POS
Dezvoltarea
Resurselor
Umane

PO
intirirea
capacitatii
administrative

PO
Asistenta
Tehnica

Planul National de
Dezvoltare Rurala

voca-tionala
initiala prin
scoli i licee
speciali-zate,
inclusiv
structuri  edu-
cationale agri-
cole si fores-
tiere

22

Pregitirea
munca

fortei de

X

Instruirea
for-tei de
munca, cu
exceptia  ad-
ministratiei
publice

X

Instruirea
ad-ministratiei
publice

23

Sprijin pentru persoane
in virsta active

X

Imbatranire
activa in alte
activitati decat
agricultura

24

Asistenta tehnica pentru
fondurile structurale

X
Sprijin

specific

X

Sprijin specific

X

Sprijin specific

X
Sprijin specific pentru

X
Sprijin

X
Sprijin

X
Sprijin
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POS

PO

POS < s PO .
Nr. Domeniu de interventie POR Competitivitate POS . POS Mediu Dezvoltarea intarl‘re:a“ Asistenta Planul Namm? I de
crt. . Transporturi Resurselor capacitatii . Dezvoltare Rurala
Economica o . Tehnica
Umane administrative
(inclusiv instruire) pentru PO (axa | pentru PO pentru PO PO specific pentru | specific pentru | orizontal
prioritara 6) PO PO
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Asa cum rezulta din tabel, la o parte dintre schemele publice de finantare, IMM-urile sunt
numai beneficiare indurecte, ca urmare a imbunatatirii infrastructurii si a functionalitatii
mediului economico-social sau in calitate de subcontractant si/sau vanzatoare de produse si
servicii beneficiarilor directi si indirecti de finantare

Scheme de finantare prin imprumuturi, care au in vedere satisfacerea separatd sau
cumulativa a doua categorii de cerinte:

- asigurarea accesului IMM-urilor la credite, avand in vedere dificultatile obtinerii
lor de la banci datoritd neincrederii in aceasta categorie de clienti si a lipsei know-how-lui
bancar necesar;

- subsidierea partiald a dobanzilor la credite, tinand cont de nivelul foarte ridicat al
dobanzilor si caracterul lor fluctuant.

Tn Romania s-au deschis mai multe linii de credite pentru IMM-uri, cea mai mare parte cu
finantare preponderent internationala - Banca Mondiala, Banca Europeana de Reconstructie si
Dezvoltare, Programul PHARE al Uniunii Europene etc. Fireste, la toate liniile respective,
guvernul roman a participat cu o anumita cota. Aceste linii de credite sunt accesibile selectiv
intreprinderilor mici si mijlocii din anumite ramuri ale economiei si/sau din anumite zone ale
tarii si pentru anumite tipuri de afaceri.

Tn mod similar s-au realizat si anumite programe de subsidiere a dobanzilor la credite, in
a caror operationalizare au fost implicati Ministerul Finantelor, Agentia Romana de
Dezvoltare, Ministerul Muncii si Protectiei Sociale etc. Ele au vizat anumite categorii de
intreprinderi, cel mai adesea generatoare de locuri de munca sau exportatoare.

Scheme publice speciale de finantare prin capital de risc. Pana in prezent, s-a pus la
punct o singurd asemenea schema, prin care s-a infiintat Fondul Romano-American de
Investitii pentru IMM-uri (FRAI), devenit operational in anul 2000. Acest fond isi propune trei
obiective:

— sa faciliteze accesul intreprinderilor mici si mijlocii din Romania la fonduri
financiare;

- sa promoveze practicile economice si manageriale occidentale in Romania;

- sa atragd noi investitori straini in Romania.

Criteriile de accesare sunt doud: firme cu planuri de afacere bune si participarea
respectivei intreprinderi la cofinantarea investitiei avute In vedere. Marimea finantarilor este
intre 250.000 si 1.000.000 USD.

Scheme speciale de finantare prin garantarea creditelor. Pand in prezent s-au
proiectat si functioneazi trei asemenea fonduri de garantare™. Primul, Fondul Roman de
Garantare a Creditelor, proiectat si finantat cu contributia guvernelor roman, canadian si
austriac, a fost lansat in 1992. Al doilea este Fondul de Garantare a Creditului Rural, infiintat
in 1994 de Ministerul Agriculturii, cu un grup de banci romanesti, beneficiind de asistenta

In unele tari fondurile de garantare a creditelor sunt foarte rispandite. Spre exemplu, in Taiwan existd si
functioneaza 11 tipuri de fonduri de garantare.
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PHARE. Ambele fonduri functioneaza, dar resursele de care dispun sunt relativ mici, si ca
urmare, impactul lor real asupra dezvoltarii intreprinderilor mici si mijlocii este destul de
redus. Ele sunt insa importante din punct de vedere al dezvoltarii institutionale si a know-how-
ului acumulat.

In 1998 s-a proiectat un sistem regional de fonduri de garantare si cogarantare, cu
participarea si a Intreprinzdtorilor romani si a unor institutii publice, care insa, nu au devenit
operationale.

In anul 2001 s-a infiintat Fondul National de Garantare a Creditelor pentru IMM-uri
(FNGCIMM) cu finantare de la bugetul statului. Fondul, timp de cinci ani a fost alimentat
anual cu capital de la bugetul statului. Tn prezent este cel mai mare fond de garantare a IMM-
urilor din Roménia, cu o capacitate de garantare de peste un milion de euro. Acest fond a
incheiat conventii cu peste 20 de banci din Romania prin care se asigurd, contra unui comision,
garantarea de pana la 75% din valoarea creditului contractat de IMM-uri pe termen mediu §i
lung si pana la 60% din valoarea finantarii pe termen scurt. In cazul IMM -urilor nou infiintate,
garantiile acopera pani la 80% din valoarea finantirii. In ultimii ani Fondul si-a diversificat
mult produsele de garantare , implicandu-se si in garantarea finantatorilor IMM-urilor prin
fonduri de la Uniunea Europeana. Din anul 2005, FNGCIMM s-a inscris in Asociatia
Europeana a Fondurilor de Garantare, beneficiind de know-how-ul celor mai bune fonduri de
garantare din Europa. FNGCIMM are o contributie norabila la dezvoltarea IMM-urilor,
reprezentand in prezent cel mai substantial instrument pe care statul roman 1l utilizeaza pentru
impulsionarea dezvoltarii sectorului micilor afaceri. Cu titlu exemplificativ mentionam ca in
2007, FNGCIMM a acordat garantii la peste 4000 de IMM-uri, garantand finantari de peste
700 de milioane de euro si sustinand, prin intermediul lor, aproape 60000 de locuri de munca.

Utilitatea acestor fonduri de garantare rezidd in participarea lor, in anumite conditii, la
garantarea partiald a creditelor solicitate de intreprinzatori, alaturi de acestia, usurandu-le astfel
accesul la credite.

Succintul tur de orizont are drept scop sa ofere intreprinzatorilor o imagine de ansamblu
asupra tipurilor de finantare publica accesibile pentru a-i ajuta In a depista sursele de finantare
de care au nevoie.

Pentru a avea acces la aceste fonduri, intreprinzatorii trebuie sa aiba in vedere cel putin
urmatoarele elemente esentiale:

a) obtinerea rapidi de informatii despre schemele publice de finantare imediat
cand devin operationale si se precizeaza conditiile de finantare a IMM-urilor. Apartenenta
intreprinzatorului la o organizatie — cum ar fi Consiliul National al Intreprinderilor Private Mici
si Mijlocii din Romania — faciliteaza obtinerea respectivelor informatii in timp util.

b) Cunoasterea criteriilor de calificare si de finantare utilizate de fiecare
program sau schema de finantare. Criteriile de calificare sau administrative stabilesc
conditiile pe care trebuie sa le indeplineasca firma pentru a putea accesa programul respectiv,
devenind eligibild pentru acestea. Conditiile de finantare stabilesc elementele de natura
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financiara pe care trebuie sa le indeplineasca firma eligibilda administrativ pentru a-i fi luat in
considerare proiectul pe care il prezinta.

In functie de aceste criterii, intreprinzitorul poate determina dacd firma sa poate pregiti
un program care s intruneasca conditiile de eligibilitate pentru a intra in procesul de evaluare,
in vederea acordarii finantarii.

C) intocmirea proiectului pentru a obtine finantarea. La baza intocmirii
proiectului se afla trei elemente esentiale:

—  ideea sau propunerea de afaceri a intreprinzatorului;

—  situatia firmei implicate;

—  cerintele specifice privind continutul documentatiei de proiect.

Avand in vedere specificitatea pronuntatd si adesea complexitatea ridicatd a
documentatiei, se recomanda sa se apeleze la consultanti care poseda know-how-ul necesar.
Realizarea proiectului este necesar sa se bazeze pe cooperarea stransa dintre intreprinzator si
echipa de specialisti.

d) inaintarea proiectului la organizatia indicati in documentatie, cu
respectarea intocmai a cerintelor de prezentare referitoare la data limita, numarul de exemplare,
versiunile in romana si alte limbi strdine, structura i marimea maxima a proiectului sau a
anumitor componente ale sale, semnarea si stampilarea documentelor, modul de ambalare etc.
Nerespectarea acestor cerinte poate duce la respingerea proiectului din start, datorita
nerespectarii criteriilor de calificare sau — in cazul admiterii sale pentru evaluarea de fond — la
obtinerea unui punctaj inferior si implicit a scaderii sanselor de obtinere a creditelor.

e) Sustinerea proiectului de citre intreprinzator in fata echipei care evalueaza
proiectul si decide asupra finantarii sale. Pentru ca sustinerea sa fie Incununata de succes
este necesar ca intreprinzatorul sa se pregateasca pentru interviu in mod adecvat, astfel incat:

—  sd facd o prezentare a proiectului si sa raspunda la intrebari Tn mod convingétor,
demonstrdnd o bund cunoastere a principalelor elemente economice, tehnice si manageriale
implicate de credit si, concomitent, incredere in reusita proiectului pentru care se solicita
finantarea;

—  sa cunoascd in detaliu confinutul proiectului prezentat, indiferent de gradul sau de
participare concreta la elaborarea sa;

—  sa anticipeze intrebdrile delicate, tinand cont de specificul si punctele slabe ale
proiectului si de pregatire a raspunsurilor de oferit, cu ajutorul consultantilor care au elaborat
proiectul.

In continuarea interviului, intreprinzitorul trebuie si urmireasci derularea etapelor
anuntate ale selectiei si finantdrii proiectului pentru a furniza eventuale informatii suplimentare
si pentru a primi feed-back-ul anuntat la perioadele prestabilite de organizatori.

f) Prezentarea intreprinzatorului in termenele prevazute pentru incheierea contractului
de finantare. Fireste, aceastd etapa are loc numai 1n cazul parcurgerii cu succes a
precedentelor, finalizate in acordarea finantarii solicitate. Pentru unele categorii de proiecte, in
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aceastd etapa au loc si anumite negocieri pentru stabilirea exactd a termenilor finantarii. in
asemenea situatii intreprinzatorul trebuie sa se pregateasca din timp, pentru a obtine cele mai
avantajoase conditii de finantare pentru firma.

3.7. Finantarea prin fondurile cu capital de risc

Pentru intreprinzatori, fondurile cu capital de risc reprezinta o sursa de finantare
importantd. Acest mecanism de finantare s-a conturat in SUA in ultimele trei decenii. Ele
finanteaza indeosebi Infiintarea de firme sau dezvoltarea puternica a unor firme existente care
prezintd mari perspective economice.

Un fond cu capital de risc se constituie ca un fond inchis de investitii, care mobilizeaza
resurse financiare de la persoane fizice si juridice in vederea plasarii lor in afaceri care, desi
prezintd un risc economic apreciabil, au un mare potential de performantd economica. La
infiintarea fondului cu capital de risc pot participa numai persoane private, numai statul sau
impreuna. Majoritatea fondurilor cu capital de risc sunt integral private. In tarile din Europa
Centrala si de Est la infiintarea primelor fonduri cu capital de risc statul s-a implicat frecvent
pentru a da un exemplu si a stimula proliferarea lor.

Pentru intreprinzatorii interesati in obtinerea de capital de risc de la aceste fonduri este
esential sa se cunoasca care sunt criteriile de efectuare a plasamentelor, pentru a determina
daca le pot aborda cu sanse de reusita. Ca reguld, fondurile cu capital de risc isi plaseaza
capitalurile in firme care:

- detin un segment de piatd bine conturat;

- realizeaza produse de calitate la preturi scazute;

— au o strategie de dezvoltare agresiva si temeinic fundamentata;

- au in vedere implementarea de noi si performante tehnologii de fabricatie;

- poseda o echipd manageriald competenta;

— dispun de un compartiment de marketing bun si agresiv.

Specific acestei forme de finantare este cd finantatorii nu cer garantii de la firma
partenera, ci impart riscul afacerii cu proprietarii sai.

Formele de participare ale fondului cu capital de risc Tn afacere sunt:

- cumpararea unei parti din capitalul social;

— contracte de report cu optiuni de cumparare a actiunilor;

- imprumuturi convertibile Tn actiuni.

De reguld, fondul cu capital de risc participd la activitatea firmei o perioada limitata,
cativa ani, dupa care, atunci cand aceasta este performanta, isi vinde cu un castig bun partea pe
care o detine in societate.

Procedura de accesare a unui fond cu capital de risc implica, de regula, urmatoarele
etape:
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e Evaluare preliminari a cererii de finantare. Intreprinzitorul-manager intreprinderii
ce are nevoie de finantare realizeaza o prima intalnire cu managerul fondului, céruia 1i prezinta
succint:

—  tipul investitiei;

—  marimea sumei necesara;

—  domeniul economic de realizare a proiectului;

—  componenta echipei manageriale a firmei;

—  situatia performantelor economice actuale ale firmei.

e Evaluarea detaliata a proiectului Managerul fondului, dacad a decis ca afacerea il
intereseaza, va proceda la o analiza detaliata si ,,tehnica* a propunerii, ceea ce include:

—  consultarea unor experti independenti cu privire la planul de afaceri, din punct de
vedere al fezabilitatii in contextul economic existent si al conditiilor de piata;

—  consultarea unui expert tehnic, daca este cazul;

— analiza financiar-contabila a intreprinderii;

—  studierea resurselor umane de care dispune intreprinderea.

e Negocierea termenilor de realizare a finantarii Stabilirea termenilor generali in care
va avea loc plasarea capitalului de risc referitori la marimea fondurilor, numarul si genul de
actiune (preferentiale sau comune) ce vor fi oferite, perioada, modificarea echipei manageriale
etc. Acesti termeni se stabilesc, de reguld, prin negociere directd, ce are loc in paralel cu
evaluarea prudentiala.

® Legalizarea investitiei Aceasta fazd incepe odatd cu inaintarea scrisorii formale de
ofertd de catre intreprinzator, pe baza cireia se intocmesc apoi toate documentele legale care
trebuie inaintate organismelor in drept sa avizeze, sa aprobe sau sd autorizeze acele aspecte ale
afacerii care intra in domeniul lor de reglementare.

® Derularea investitiei Din momentul in care firma a primit banii, deci automat a
dobéndit un nou actionar sau asociat, incepe lungul proces al deruldrii investitiei care, teoretic,
trebuie sd aduca profit atat intreprinzitorului si firmei ce au solicitat finantarea, cat si
investitorului care a plasat capitalul de risc n ea.

Pentru Intreprinzatori, accesarea unui fond cu capital de risc prezinta multiple avantaje.
In primul rand obtin o finantare care, in conditii obisnuite nu se poate realiza cu o banca sau o
alta institutie financiara datorita riscului ridicat si/sau absentei garantiilor necesare. Finantarea
se obtine fara ca intreprinzatorul sa aiba nevoie de lichiditati sau garantii, deci fara sa-| coste
in aceasta fazi a dezvoltirii firmei. In plus, prin implicarea manageriald a fondului cu capital
de risc in managementul firmei, se amplifica potentialul sau competitiv.

Concomitent insa, finantarea cu capital de risc incumba si importante dezavantaje.
Primul si cel mai important il constituie cedarea unei parti din capitalul firmei fondului cu
capital de risc. Nu rareori acesta accepta finantarea numai dacd este majoritar in capitalul
firmei. Ca urmare, pozitia intreprinzatorului in cadrul firmei se modificd substantial, sfera de
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sarcini, competente si responsabilitati decizionale fiind diminuat. In aceste conditii, va fi
nevoie de eforturi substantiale de comunicare si conlucrare cu fondul si managerii care-|
reprezintd. Aceste dezavantaje determind adesea Iintreprinzdtorii sd renunte la accesarea
fondului cu capital de risc. De retinut insa ca pentru firma, finantarea de acest tip este cel mai
adesea beneficd, cea mai mare parte a lor dovedindu-se deosebit de performante.

In final precizim ci desi in ultimii ani s-au creat mai multe fonduri cu capital de risc Tn
Romania, numarul si capacitatea lor financiard sunt reduse comparativ cu necesitatile si cu
situatia din tarile dezvoltate. Accelerarea evolutiei economiei Romaniei spre economia bazata
pe cunostinte este condifionatd intr-o anumitd masura si de amploarea dezvoltarii fondurilor cu
capital de risc, prin care se contribuie la accelerarea proceselor investitionale in economie, la
valorificarea investitiilor cu si potential economic ridicat, generatoare de avantaje competitive
sustenabile.

3.8. Relatia IMM-urilor cu fondurile de garantare

O modalitate principald prin care statul incurajeaza amplificarea creditarii intreprinderilor
mici si mijlocii o constituie fondurile de garantare, pe care le finanfeaza integral sau partial.
Caracteristica lor principald constd in divizarea riscului aferent creditarii In anumite proportii
intre organizatia furnizoare de credite, de reguld banca, si fondul de garantare. Practica
finantarilor de acest tip releva ca fondul de garantare isi asuma cea mai mare parte a riscului,
cel mai adesea intre 70-80%.

Schema cadru de functionare! a unui fond de garantare este prezentati mai jos.

Fondul de garantare ‘\

7Y P Mandat de garantare

Garantare taxa

Banca Firma solicitanta

Acordare credit

1 W. Braumann, The Importance of Guarantees Schemes for Financing in the Growth Process, European Forum
- SME’s in the Growth Phase, Wien, 1998
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Schema de functionare a unui fond de garantare

In esentd, mecanismul de garantare functioneaza astfel:

a) Intreprinzitorul, in calitate de solicitant de credite, se adreseazi bancii sau unei
alte institutii financiare pentru a obtine finantarea necesara. In acest scop el furnizeaza un plan
de afaceri sau o altd documentatie in care se prezinta afacerea, demonstrandu-se viabilitatea sa.

b) In cazul in care rezultd ci afacerea pentru care se solicitd creditul este viabild, dar
intreprinzatorul respectiv nu poseda garantiile necesare, banca poate accepta finantarea sa de
principiu si il recomanda unui fond de garantare.

¢) Intreprinzitorul prezinti bancii sau direct fondului de garantare un exemplar din
documentatia pentru credit depusa la bancd si examinata de aceasta. Daca in urma analizei
fondul de garantare considera ca proiectul poate fi garantat, isi da acordul de principiu sub
forma unui mandat sau certificat de garantare acordat intreprinzatorului respectiv.

d) Tntre fondul de garantare si banci se incheie un contract de garantare al afacerii
respective, cu precizarea clard a conditiilor (marimea garantiei, perioada, taxa de platit bancii
etc.).

e) Intre Fondul de garantare si intreprinzitor si/sau firma sa se incheie un contract in
care se specificd obligatiile asumate in garantarea afacerii respective. In contract se previad
obligatiile solicitantului de credit fatd de fondul de garantare, care sunt compuse, de regula,
dintr-o taxa de studiu a proiectului si un comision sau taxa anuald pentru garantare. De regula,
se determind ca un procent fata de valoarea garantiei aprobate, iar a doua ca un procent fata de
valoarea garantiei. Spre exemplu, Fondul Roman de Garantare percepe o taxa de studiu a
proiectului de 1% din marimea garantiei acordate si o taxa anuald de garantare de 3% din
valoarea garantiei pentru suma ramasa de returnat.

f) Intre bancd si intreprinzitor si/sau firmd se incheie un contract de creditare, cu
precizarea tuturor conditiilor implicate (marimea creditului, rata dobanzii, perioada de
creditare, numarul si marimea ratelor de rambursare a creditului etc.)

g) Acordarea creditului aprobat de banca firmei respective potrivit termenilor
contractului.

h) Utilizarea creditului de catre intreprinzator conform destinatiei stabilite, concomitent
cu returnarea ratelor de credit bancii si cu plata taxei sau comisionului de garantare, fondului
de garantare.

In situatia in care intreprinzatorul care a obtinut creditul nu reuseste performantele
economice proiectate si nu este Tn masura sa retuneze creditul partial sau total, atunci se aplica
prevederile contractului de garantare si fondul de garantare plateste bancii sumele aferente
garantiei asumate, corelate cu marimea creditului nerambursat.

Principalul avantaj al finantarii intreprinzatorului in conditiile implicarii fondului de
garantare este obtinerea de credite pentru proiecte firda a avea garantiile necesare, care
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altminteri nu ar fi finantabile. In plus, se diminueazi riscurile pe care intreprinzitorul si le
asuma prin demararea afacerii §i obtinerea creditului.

Dezavantajele implicate rezida in procesul mai complicat de obtinere a creditului si in
costurile suplimentare implicate.

Asupra activitatii economice in general, fondurile de garantare au o influentd benefica,
Tntrucat determina amplificarea investitiilor in economie, punerea in valoare a unor resurse
umane, materiale etc. care nu erau folosite si generarea de noi locuri de munca. Aceste avantaje
importante explica de ce in numeroase tari fondurile de garantare sunt foarte raspandite. Spre
exemplu, in Italia functioneaza 578 de fonduri de garantare, denumite CONFIDI, iar in Franta
200, denumite societati de precautie mutuala (SCM). Ca urmare, potrivit unui studiu al Bancii
Mondiale, in Franta 11,3% din creditele acordate erau garantate de fonduril.

Experienta tarilor dezvoltate aratd ca succesul si eficacitatea fondurilor de garantare
depind intr-o masura apreciabild de descentralizarea lor, pentru a le face usor accesibile unui
numar cat mai mare de intreprinzatori. O a doua conditie o reprezintd implicarea puternica a
bancilor comerciale in finantarea si organizarea fondurilor de garantare pentru a le cunoaste si
a apela la serviciile lor.

4. PLANUL DE AFACERI

4.1. Continutul unui plan de afaceri

Multi tineri antreprenori considera ca nu au nevoie de realizarea unui plan de afaceri
inainte de a porni un start-up. Total gresit!

De ce trebuie sa ai un plan de afaceri? In primul rand, pentru ca te ajuta sa dai forma
continutului. Punand lucrurile pe hartie poti identifica modalitati de imbunatatire sau chiar
probleme pe care nu le-ai luat in calcul pana atunci. Apoi, cand te afli in fata unui partener de
afaceri sau a unui potential investitor, nu este cel mai potrivit moment sa descoperi ca nu
cunosti extrem de bine modalitatea prin care vrei sa pui in practica ideea de business sau ca
exista o scapare logica la care nu te-ai gandit.

Este foarte important ca inainte de a scrie un plan de afaceri sa stii cui te adresezi: unui
potential investitor, unui potential cumparator, unei institutii de reglementare pentru acordarea
unei aprobari/subventii sau unui viitor partener de afaceri, pentru a sti ce trebuie sa scoti in
evidenta. De asemenea, nu uita ca prima impresie conteaza intotdeauna. Documentul trebuie sa
fie convingator, curat, sa nu aiba greseli de ortografie si sa acopere toate problemele-cheie!

1 J. Levitsky, R. Prasad, Credit Guarantee Schemes for Small and Medium Entreprises, The World Bank,
Washington, 1989.
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Cum faci un plan de afaceri eficient? In esenta un plan de afaceri nu este foarte complicat
de realizat si, cu toate ca este de preferat ca unele anexe sa fie realizate de un profesionist, este
la fel de important ca documentul sa prezinte propriile tale idei ca viitor antreprenor. Structura
unui plan de afaceri eficient trebuie sa fie simpla si cursiva. Orice plan de afaceri contine:

1. Introducerea - prezinta contextul viitoarei tale afaceri, de ce ai luat hotararea de a
porni pe acest drum si motivele aferente. Este bine sa scoti in evidenta activitatea viitoarei tale
companii, domeniul, managementul si piata pe care vei fi prezent, toate sub forma unui
rezumat.

2. Cuprinsul - prezinta detaliat propunerea propriu-zisa, explica inovatia ideilor tale,
cuprinde eventuale comparatii cu jucatori concurenti si reliefeaza sansele de succes. Cuprinsul
trebuie sa fie mai detaliat si de preferat sa contina subcapitole pentru a atinge urmatoarele
aspecte: Contextul afacerii, Produsul, Piata, Operatiile, Managementul, Propunerea, Contextul
Financiar (activitatea comerciala la zi si prognozele).

3. Incheierea - prezinta elementele de care ai nevoie pentru aplicarea planului, indica
riscurile, dar explica modul in care vor fi tratate si evidentiaza recompensele. Prezinta si
concluziile scurte si obiective ale planului.

4. Anexele - sunt importante si mai ales utile daca ele contribuie semnificativ la
credibilitatea planului tau de afaceri. Pentru ca documentul principal sa nu devina prea
voluminos, anexele pot fi organizate intr-un dosar separat, la care se face trimitere prin note
inserate pe parcursul planului de afaceri. Anexele pot include: copii ale brevetelor, certificate
de drepturi de autor, copii ale concesiunilor, conturi detaliate, rapoarte de studii de piata, CV-
uri ale personalului cheie si altele.

Un plan de afaceri eficient trebuie ca, pe langa o idee buna de afaceri si documentare
solida, sa capteze atentia cititorului, stimulandu-i interesul si imaginatial

Un plan de afaceri eficient trebuie neaparat sa contina si dovezi pentru informatiile
incluse in document. Tn momentul in care te apuci de scrierea lui, nu ezita sa introduci cifre,
date sau orice alte dovezi pentru a-ti sustine afirmatiile si pentru a convinge cititorul de
veridicitatea ideilor tale. Toate datele despre piata, concurenta, mediul economic pot fi obtinute
din mult mai multe surse decat ai crede la prima vedere: statistici guvernamentale, studii de
piata, catedre universitare, presa comerciala, brosuri ale concurentei si multe altele.

4 ponturi pentru un plan reusit:

* Evita repetitiile. Scrie scurt si la obiect.

* Pune accentul pe elementele-cheie.

* Foloseste cat mai multe verbe, pentru a crea impresia de scop definit si incredere.

* Nu plictisi cititorul.

Business plan-ul este considerat de majoritatea expertilor ca fiind un factor de success in
dezvoltarea si executia unei afaceri.
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In practica, putini antreprenori isi aloca timp atat pentru a construi un astfel de document,
cat si pentru a-l1 urma, ulterior. Unul dintre motivele pentru care un start-up esueaza la putin
timp dupa inceperea activitatii este acela ca multi manageri considera business plan-ul ca fiind
o munca accidentala si nefolositoare, si nu ca un “mestesug” important pentru cladirea viitoarei
afaceri. Numerosi factori care pot duce la esec pot fi ocoliti cu un plan de afaceri profesionist si
cu suportul unor experti in domeniu in fazele de planificare.

I De retinut: Nu neglijati sa construiti unui plan de afaceri solid, pentru ca lipsa lui poate
reprezenta un important factor de esec.
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* Sumarde sine statitoral intreguluibusiness

Executive » Contine descriereaintregului proiectinmaxim 1- 2 pagni

summary » Contnutclar, captivant si eficacein fransmiterea mesajului catre nvestitori
* Conceput ultimul numai dupédce intreagalucrare a fost scrisa

Compania » Stabilirea nevoilorchientulul segmentuluide piata sau tehnologilor ofertate
e » Descriereacanalelorde distrbue

produsele gi « Prezentareacaracteristicilor oferite sibene ficilor produsului

serviciile » Stadiul de dezvoltare, dreptun de autor asupra produsuli/ serviciului ofent

- » Oportunitatle dentifcate in raport cu piata de desfacere sau nevoie clientulw
Piata de * Analzapotentialului pietet/industrier, precum sianalza compettiva
desfacere si » Descrierea giargumentarea strategeide business/ avantajelorcompetitive gi
strategia a sustenabilitatibusiness-ului

» Explicati“cumgi de ce eu o sa facacestbusiness s3 se intAmple”

¢ Planurile pentru producerea /livrarea produselor
WETGCHLTE T « Costul produselor

operatiuni » Complexitatea operatiunior siresursele necesare
* Strategia de markefinggivanzan

» Experienta persoanelor cheieimphcate in prorect

W ERELTIGELLTT o Abiitatea stakeh oider-rilor de a aplica strate gile propuse

si organizatia o Necesarul de forta de muncd pentruindeplinirea sarcinilor de serviciu
; e Structura organizatiei

e Rezumatalanalizelor financiare inince putul capitolului finanaar, in
Partea corelare cu standardele internationale de contabiltate (IFRS, GAAP)
financiara * Analiza planului financdiar, planului de finantare gial evaludriacestora lunar
sau semestnal pentru pimii2 ani i urmatanual pentru anii 3-5

o Necesarulde fnantare
bbbl \ « (yiitatea banibor primis s momentulcand este nevoie de ei
.Catm ¢ Prezentareabeneficuluinvestitorului
investitori * Dezvoltarea RO!, structun pentru deal 51 strategi de exit pentru inve stitor

Milestones si \ii Prezentarea desfagurani etapelor de dezvaltare abusiness-ului

riscuri . ldentit’lcafoa si discutarea posibilelor evenimente critice si aimpactuluilor
2 asupra busine ss-ului

importante » Definirea unuiplan de rezerva pentru cazul de urgenta

Pentru a va asigura ca planul de afaceri are un impact maxim, trebuie sa tineti cont de
cateva lucruri.

Planul de afaceri trebuie sa fie scurt — are mult mai multe sanse sa fie citit daca are o
lungime usor de gestionat. Prezentarea acestuia trebuie facuta profesionist chiar daca
intentionati sa utilizati planul doar pentru uz intern. Amintiti-va ca un plan de afaceri intr-o
prezentare buna va consolida impresia pozitiva pe care doriti sa 0 creati pentru afacerea
dumneavoastra.

Cateva sfaturi:

e Includeti o coperta si un sumar al continutului cu pagini si sectiuni numerotate.
e Incepeti cu rezumatul planului de afaceri (executive summary).
e Asigurati-va ca este lizibil.



Fe -

B2 <

UNIUNEA EUROPEANA GUVERNUL ROMANIE! Fondul Social European Instrumente Structurale ORGANISMUL INTERMEDIAR ACADEMIA DE
MINISTERUL MUNCII, FAMILIE! $1 POS DRU 2007-2013 2007-2013 REGIONAL POSDRU STUDII ECONOMICE
PROTECTIEI SOCIALE REGIUNEA BUCURESTI-ILFOV DIN BUCURESTI
AMPOSDRU

Investeste in oameni !

FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2005 — 2013

Axa prioritara 3 ,,Cresterea adaptabilitatii lucrarilor si a intreprinderilor”

Domeniul major de interventie 3.1 ,Promovarea culturii antreprenoriale”

Titlul proiectului: ,Dezvoltarea competentelor si asistenta in afaceri pentru intreprinzatorii
in dificultate”

Contract nr.: POSDRU/92/3.1/S/61095

e S-ar putea sa doriti sa trimiteti planul de afaceri prin e-mail. Asigurati-va ca
formatul este potrivit pentru trimiterea prin e-mail.

o Chiar daca este destinat doar pentru uz intern, scrieti planul ca si cum este destinat
unui public extern.

« Editati planul cu atentie — cereti sa-| citeasca cel putin doua persoane si sa verifice
ca tot continutul are usor de inteles.

e Aratati planul unor consultanti calificati — cum ar fi contabilul dumneavoastra — si
cereti-le feedback-ul. Reformulati sectiunile pe care acestia le considera greu de inteles.
o Euvitati jargonul profesional si oferiti informatii detaliate, cum ar fi rezultatele unor
cercetari de piata sau bilanturi contabile, intr-o anexa, la finalul planului.

o Puteti avea planuri detaliate pentru arii specifice are afacerii dumneavoastra, cum ar
fi un plan de vanzari sau un plan de pregatire a personalului (plan de training), dar este
mai bine sa nu le includeti, desi este bine sa mentionati existenta lor.

Desi este bine sa cereti sfatul unor consilieri externi, nu este bine ca acestia sa scrie
planul de afaceri pentru dumneavoastra. Investitorii si creditorii trebuie sa aiba incredere ca
intelegeti personal planul de afaceri si ca va angajati sa respectati cele expuse in planul de
afaceri.

Asigurati-va ca planul este realist. Odata ce ati pregatit planul, folositi-l. Daca il veti
actualiza in mod regulat, va va ajuta sa urmariti dezvoltarea afacerii.

Contabilul, daca aveti unul, sau banca va poate oferi consultanta in realizarea planului de
afaceri.

4.2. Cercetarea pietei

De ce este important sa faceti un studiu de piata pentru a monitoriza perceptiile
consumatorilor cu privire la imaginea companiei dumneavoastra si la imaginea bradului/
brandurilor pe care le comercializati?

In primul rand, pentru ca va ajuta sa calculati care este perceptia consumatorilor cu
privire la valoarea brandului dumneavoastra (brand equipy). Aceasta este compusa din cinci
elemente principale:

« notorietatea brandului;

« loialitatea consumatorilor fata de brand;

 avantajul competitiv;

e perceptiile cu privire la calitatea / valoarea brandului;

« asocierile pe care le fac consumatorii in legatura cu brandul.

Valoarea unui brand creste in functie de experientele pozitive ale consumatorilor cu
produsele si serviciile pe care le oferiti. In plus, ea este sustinuta de comunicarea care se face
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brandului respectiv (prin relatii publice, campanii media etc.). Daca valoarea unui brand este
dezvoltata si administrata corect, este mult mai usor sa introduceti cu succes produse noi pe
piata.
Care sunt principalele obiective ale unui studiu de imagine si de brand?
e Evaluarea pietei pentru a afla sau a obtine clarificari privind asteptarile
consumatorilor de la produsele pe care le oferiti;
o Daca studiul de piata se refera la un produs anume, imaginea brandului poate fi
determinata atat pentru produsul companiei dvs., cat si pentru produsele similare ale
concurentei.
Ce gen de informatii puteti obtine ca urmare a unui astfel de studiu?
o Aflati daca ati ales corect publicul tinta pentru produsele pe care le
comercializati;
« Determinati modul in care a crescut notorietatea brandului;
« Intelegeti cum percep consumatorii imaginea brandului dvs.;
« Aflati cat de folosit este brandul de catre consumatori;
« Aflati cat de satisfacuti sunt consumatorii de brandul respectiv;
« Intelegeti daca clientii sunt loiali brandului dumneavoastra;
« Aflati cum evolueaza piata in care activati;
 Aflati daca trebuie sa va concentrati mai mult catre un anumit segment de
consumatori;
« Aflati daca trebuie sa lansati 0 noua campanie de promovare;
o Aflati daca brandul/ produsul dumneavoastra este folosit mai mult de catre
consumatori in prezent decat in trecut;
« Aflati daca ati reusit sa atrageti clienti de la concurentii dumneavoastra.
Principalele metodologii de cercetare de piata pentru un studiu de imagine si de brand.
1.Analiza calitativa: genereaza ipoteze despre brand si produse;
2.Analiza cantitativa: valideaza ipotezele despre brand si produse si cuantifica rezultatele
obtinute.
La ce se refera intrebarile incluse intr-un chestionar?
o Intrebari ,de incalzire”: varsta respondentului, ce fel de produse / servicii
foloseste din gamele de produse / servicii comercializate de compania
dumneavoastra etc;
o Intrebari generale: de ce cumpara produsele respective;
e Intrebari specifice:
0 cu privire la notorietatea brandului;
0 cu privire la memorabilitatea campaniilor de promovare ale brandului/
produsului;
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0 ce alte produse similare cumpara;
0 cu privire la imaginea brandului

Datele obtinute in urma efectuarii unui studiu de piata pentru determinarea gradul de
satisfactie a clientilor pot fi folosite pentru a dezvolta un plan de actiune cu ajutorul caruia:

e puteti rectifica slabiciunile identificate (in ceea ce priveste produsele sau angajatii
care interactioneaza cu clientii);
« pornind de la punctele forte identificate, puteti dezvolta mai departe afacerea.

Resurse externe:

Cum procedati?
identificati problemele cu care se confrunta compania in relatia cu clientii;
redefiniti segmentele de clienti carora va adresati;
redefiniti beneficiile oferite clientilor;
dezvoltati un plan de actiune;
masurati rezultatele.

Pe baza problemelor din relatia cu clientii pe care le-ati identificat cu ajutorul studiului,
puteti delega resposabilitati angajatilor care intra in contact cu consumatorii. Aveti doua
optiuni, dintre care prima optiune este cea recomandabila:

1. imputerniciti angajatii sa se ocupe direct de o problema, imediat ce aceasta a fost
semnalata de catre un client. O astfel de abordare face ca:

« problemele sa fie rezolvate rapid;
« pastrati loialitatea clientilor;
« mentineti moralul angajatilor la un nivel ridicat.

2. solicitati angajatilor sa raporteze unui superior problemele reclamate de client. In
acest fel:
e pentru rezolvarea problemei se solicita prezenta unui manager;
« timpul de asteptare pentru ca problema sa fie rezolvata creste;
e cresc costurile pentru a rezolva problema
« moralul angajatilor este scazut

4.3. Analiza SWOT

“Porter’s Five Forces” (,,Cele cinci forte ale Iui Porter”) este un model de analiza a unei
industrii si de dezvoltare a strategiei de afaceri realizat de Michael E. Porter in 1979. El a
dezvoltat acest model de analiza ca alternativa la analiza SWOT, pe care o considera inexacta
si neaplicabila la nivel general.
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Portera identificat cinci forte care determina intensitatea concurentei intr-o piata si
atractivitatea unei piete. In acest context, atractivitatea se refera la profitabilitatea globala a
unei industrii. O industrie nu este atractiva daca aceste cinci forte cumulate ii reduc
profitabilitatea globala.

Cele cinci forte identificare de Porter sunt:

1.amenintarea privind intrarea pe piata a unor noi competitori;

2.intensitatea concurentei;

3.amenintarea constand in existenta unor produse si servicii substitut pentru produsele

comercializate de firma;

4.puterea de negociere a clientilor;

5.puterea de negociere a furnizorilor.

Trei dintre cele cinci forte se refera la concurenta din surse externe, iar celelalte
reprezinta amenintari interne. Aceste forte influenteaza capacitatea companiei de a-si servi
clientii si de a obtine profit.

In momentul in care survine o schimbare la oricare dintre cele cinci forte se impune
reevaluarea pietei pornind de la noua stare de fapt. Chiar daca, la nivel global, o industrie este
extrem de profitabila, nu inseamna ca toti jucatorii din piata vor avea o profitabilitate similara
cu media industriei. Pe de alta parte, firmele pot aplica modele de afaceri proprii pentru a
obtine profituri peste media industriei.

1. Amenintarea privind intrarea pe piata a unor noi competitori.

Pietele profitabile atrag firme noi. Cu cat intra mai multi jucatori pe piata, cu atat nivelul
profitabilitatii pentru fiecare companie in parte scade.

Ce trebuie sa aveti in vedere pentru analiza:

« cel mai atractiv segment de piata este acela in care este foarte greu de intrat, dar
din care este foarte usor de iesit. Astfel, pot intra putini concurenti, iar firmelor
neperformante le este foarte usor sa se retraga;

« cerintele de capital;

« diferentele dintre produse;

« accesul la canalele de distributie;

« loialitatea clientilor pentru a reusi sa construiti si sa consacrati marci (brands);

e costurile totale;

« profitabilitatea industriei. Cu cat este mai profitabila industria, cu atat este mai
atractiva pentru noi concurenti.

2. Intensitatea concurentei.

Pentru marea majoritate a industriilor, intensitatea concurentei are determinantul major
pentru cat de competitiva este industria.

Ce trebuie sa aveti in vedere pentru analiza:
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avantajele competitive sustenabile obtinute prin inovatie;
concurenta dintre companiile online si cele offline;
nivelul cheltuielilor cu publicitatea;

strategiile concurentiale.

Cum va reactiona o companie la anumite actiuni ale concurentei? Intensitatea concurentei
se bazeaza de obicei pe nivelul pretului, pe calitatea produsului si pe inovatie. Avansul
tehnologic pe care il au unele companii le protejeaza de concurenta. Companiile care introduc
cu success pe piatatehnologii noi pot stabili preturi mai ridicate pentru produsele lor si pot
obtine profituri mai mari pana in momentul in care concurenta reuseste sa le imite produsele.

3. Amenintarea constand in existenta unor produse si servicii alternative/ substitut pentru
cele comercializate de firma.

Existenta unor produse care au caracteristici suplimentare pe langa cele obisnuite pentru
0 anumita gama de produse creste tendinta consumatorilor de a substitui produsele pe care le
cumpara in mod normal cu produse alternative.

Ce trebuie sa aveti in vedere pentru analiza:

« tendinta consumatorilor de a substitui produsele cu alte produse similare din
piata;

performantele in termeni de pret ale produselor alternative;
nivelul diferentelor dintre produse perceput de catre consumatori;
numarul produselor alternative care exista pe piata;
usurinta in a dezvolta un produs alternativ. Un produs online poate inlocui cu
usurinta un produs material;
« produsele sub standardul industriei;
« deprecierea calitatii unui produs.
4. Puterea de negociere a clientilor (cumparatorilor).
Puterea de negociere a consumatorilor reprezinta capacitatea acestora de a pune presiune
asupra unei companii, ceea ce va influenta sensibilitatea consumatorilor la schimbarile de pret.
Ce trebuie sa aveti in vedere pentru analiza:
« densitatea cumparatorilor intr-o piata in raport cu numarul firmelor;
« gradul de dependenta a unei firme de canalele de distributie existente;
« flexibilitatea de negociere a pretului, mai ales in industriile in care se practica
preturi fixe;
e numarul cumparatorilor;
« flexibilitatea consumatorilor la schimbarile de pret in raport cu flexibilitatea
firmelor de a modifica preturile;
« posibilitatile de acces la informatie pe care le au consumatorii;
« accesibilitatea produselor alternative;
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« sensibilitatea consumatorilor la schimbarile de pret;

e unicitatea produselor

5. Puterea de negociere a furnizorilor.

Furnizorii de materie prima, componente, personal si servicii ai unei firme pot exercita cu
atat mai multa presiune asupra acesteia cu cat numarul furnizorilor alternative este mai mic.
Furnizorii pot refuza sa lucreza cu o firma sau pot cere preturi foarte mari pentru resurse pe
care doar ei le pot asigura.

De exemplu, daca realizati produse de panificatie si in piata respectiva exista un singur
furnizor de faina, nu aveti alta solutie decat sa cumparati de la el.

Ce trebuie sa aveti in vedere pentru analiza:

« modificarile de pret ale furnizorilor in raport cu modificarile de cost suportate
de o firma;

e impactul prosuselor si serviciilor asigurate de furnizori asupra costurilor
suportate de o firma si asupra diferentierii produselor acesteia fata de cele ale
concurentei;

e prezenta furnizorilor alternativi;

punctele tari ale canalului de distributie folosit;

concentrarea furnizorilor intr-o piata in raport cu concentratia firmelor;
solidaritatea angajatilor (puterea de negociere a sindicatelor);
concurenta dintre furnizori

Scopul oricarei analize SWOT este acela de a identifica factorii interni si externi
importanti in atingerea obiectivelor formulate. Este folosita in special pentru identificarea
ariilor de dezvoltare ale unei afaceri.

De retinut. Analiza SWOT poate fi extrem de utila pentru identificarea ariilor de
dezvoltare ale unei afaceri, insa nu trebuie sa uitati ca ea are si puncte slabe.
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Folositor Daunator
In atingerea oblectivulul In atingerea oblectivulul
s
2
§ i;’- Strengths Weaknesses
E Puncte tari Puncte slabe
£
i
§ = Opportunities Threats
é Oportunitati Amenintari
z

Punctele tari (Strenghts) sunt caracteristici ale afacerii sau ale echipei de proiect care
ofera un avantaj in fata altor jucatori din industria respectiva.

Punctele slabe (Weaknesses) sunt caracteristici care pozitioneaza afacerea in dezavantaj
fata de alti jucatori din piata.

Oportunitatile (Opportunities) reprezinta ocazii favorabile externe (din piata) pentru
realizarea de vanzari sau profituri mai mari.

Amenintarile (Threats) sunt elemente externe (din piata) care pot cauza probleme
afacerii.

Identificarea punctelor tari, punctelor slabe, oportunitatilor de piata si amenintarilor
(SWOT) este esentiala, deoarece de aceste elemente poate depinde planificarea urmatorilor
pasi in realizarea obiectivelor propuse. Pornind de la punctele tari si slabe, oportunitatile de
piata si amenintarile existente trebuie sa determinati daca obiectivele formulate sunt
realizabile. In caz contrar, se impune sa formulati alte obiective si sa repetati procesul de
analiza.

Analiza SWOT grupeaza informatii cheie despre afacere in doua categorii principale:

- Factori interni — punctele tari si punctele slabe ale organizatiei;

- Factori externi — oportunitatile si amenintarile din mediul extern (din piata) cu

care se confrunta organizatia.
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Factorii interni reprezinta puncte tari sau slabe in functie de impactul pe care il au asupra
realizarii obiectivelor afacerii. Un punct tare pentru realizarea unui anumit obiectiv poate fi un
punct slab pentru atingerea altuia. Factorii externi includ probleme macroeconomice, schimbari
tehnologice, legislatie si schimbari socio-culturale, precum si modificari survenite in piata sau
care tin de pozitia companiei.

E important de mentionat faptul ca analiza SWOT are si puncte slabe. De exemplu, ea
tinde sa ,,indemne” mai curand la realizarea de liste decat la identificarea a ceea ce este cu
adevarat important pentru atingerea obiectivelor. In acelasi timp, genereaza insiruiri de puncte
tari, puncte slabe, oportunitati si amenintati fara a oferi o analiza critica si 0 prioritizare a
acestora.

In ceea ce priveste aria de aplicabilitate, utilitatea analizei SWOT nu se limiteaza doar la
afaceri. Ea poate fi folosita pentru orice proces decizional atunci cand s-a formulat un obiectiv
de catre un ONG, agentie guvernamentala sau persoana fizica. Analiza SWOT este folosita in
administrarea proactiva a crizelor si pentru realizarea de recomandari intr-un studiu de
fezabilitate.

4.4. Analiza concurentei

Nu suntem singuri pe piatal A apus de mult vremea in care contextul intern al
companiei juca rolul esential in formularea obiectivelor strategice si in luarea deciziilor majore.

Acum, exista numeroase alte companii care se indreapta spre aceleasi obiective ca si noi,
poate uneori chiar mai ambitioase. Pentru a evita riscul de a fi surclasati sau chiar eliminati din
competitie, aceasta realitate nu trebuie neglijata niciun moment.

I De retinut

Companiile din Romania trebuie sa invete sa profite de informatiile importante privind
concurenta pentru a dobandi un avantaj competitiv.
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Concurentii vs. propria companie

Industria/ Factoriide succes

Mediul extern al companiei influenteaza decisiv activitatea principala a oricarei
companii. O companie nu poate avea succes pe termen lung fara sa ia in considerare
urmatoarele elemente:

e Principalele trenduri de pe piata - de exemplu dinamica pietei, cerintele
tehnologice, nivelul de profitabilitate sau reglementarea specifica;

« Elementele definitorii ale pietei si clientilor - de exemplu asteptarile, nevoile si
preferintele clientilor, contextul general sau gradul de complexitate;

e Caracteristicile industriei si factorii de succes - de exemplu experienta
acumulata, procesul de baza sau structura organizationala tipica;

o Elementele distinctive ale concurentei - de exemplu dimensiunea, cifra de
afaceri, numarul angajatilor, gradul de internationalizare.

Modelul celor 7C configureaza ADN-ul modelului de business
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Analiza concurentei nu este completa fara aplicarea modelului celor 7C, mai ales in
contextul cresterii accentuate a complexitatii interfetelor:

« Perceptia clientului - propunerea valorica, pozitionarea, brandul sau canalele de
publicitate;

« Interfata cu clientul - canalele de vanzare, politica de pret, strategia de service
sau managementul relatiilor;

« Lantul valoric - structura organizationala, procesele principale, infrastructura IT
sau procedurile de productie;

« Parteneriate - modalitati de cooperare, aliante, lista de furnizori;

« Concepte pentru viitor - portofoliul inovatiilor, tehnologii viitoare;

« Resursa umana - structura interna, nivelul de cunostinte, cultura organizationala,
stilul de management.

Acest model, precum si toate interfetele aferente, are efecte importante asupra
urmatoarelor patru perspective (care sunt detaliate in Balanced Scorecard): financiara, clienti,
procese si potentiale.

Cunoasterea in detaliu a concurentei poate reprezenta un avantaj competitiv. Orice
informatie obtinuta in legatura cu concurenta trebuie utilizata pentru imbunatatirea strategiei, a
proceselor sau a instrumentelor de Controlling. Companiile din Romania trebuie sa invete sa
profite de informatiile importante privind concurenta pentru a dobandi un avantaj competitiv, si
nu in ultimul rand, pentru a satisface mai bine nevoile clientilor. Adaptarea permanenta la
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cerintele pietei si la nevoile clientilor reprezinta o abordare castigatoare si va ajuta sa va
pastrati competitivitatea sau chiar s-o imbunatatiti.

Oricare ar fi piata pe care actionam, intotdeanua o sa avem parte de competitie, vom fi
provocati si competitorii vor incerca sa castige din cota noastra de piata. Va trebui sa
reactionam, sa dezvoltam un raspuns strategic. Dar pe ce ne bazam atunci cand incercam sa
dezvoltam optiunile strategice, ca si 0 baza a unei decizii bine fondate?

In primul rand trebuie sa diferentiem intre doua situatii:

a. Ne confruntam cu un eveniment extraordinar, avem nevoie de o analiza a unor
aspecte specifice ale competitorilor (de exemplu o analiza detaliata a unor indicatori, a unor
functii din cadrul competitorilor). In acest caz se recomanda o abordare bazata pe proiect.

b. Avem o nevoie continua de informatii de baza asupra competitorilor, dorim sa
comparam performanta noastra cu ale competitorilor si sa gasim indicii pentru a ne imbunatati.
In acest caz se recomanda o abordare sustenabila, implementarea unei sistem de inteligenta
competitiva.

In ambele cazuri, putem diferentia intre 5 faze specifice, care intr-o folosire continua
alcatuiesc Cercul inteligentei competitive.
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Analiza
informatiilor
necesare

Colectarea
Inteligenta datelor
competitiva

Comunicarea

Analiza si
procesarea Documentare
datelor

1. Analiza informatiilor necesare. Primul pas care trebuie facut este
stabilirea datelor necesare analizei competitorilor. Trebuie sa ne gandim care sunt
pietele pe care le analizam, competitorii despre care vrem sa strangem informatii, pe ce
fel de produse ne concentram s.a.m.d. Un ajutor foarte bun in definirea necesarului
poate fi modelul celor 5 forte al lui Porter care influenteaza competitia (rivalitatea intre
concurentii existenti, amenintarea de catre concurenti noi, de catre produse sau servicii
substitute, puterea furnizorilor si a clientilor).

2. Colectarea datelor. Avem la dispozitie mai multe metode pentru a
colecta datele necesare stabilite in punctul anterior, chiar si fara spionaj. Prima
posibilitate este folosirea a unei asa numite ,,colectari a datelor primare”, care se refera
la faptul ca informatiile sunt colectate direct de noi, de exemplu prin intermediul unor
interviuri cu experti sau prin folosirea unor chestionare pentru clienti. Datele secundare
sunt colectate de terti si pot fi, de exemplu, studii efectuate de companii specializate,
dar si analize gratuite din publicatii sau de pe internet.

3. Documentarea. Faza de documentare are ca scop strangerea si
combinarea datelor din faza anterioara, intr-un fel in care acestea pot fi puse la
dispozitia unui numar de persoane pe termen lung si ulterior pot fi analizate intr-un
mod eficient.

4. Analiza si procesarea datelor. In cadrul acestui proces datele colectate
trebuie verificate si analizate pentru identificarea anumitor modele, structuri. Si in
aceasta faza putem sa ne folosim de cadre prestabilite pentru ordonarea informatiilor pe
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categorii, ca si modelul de 5 forte deja amintit al lui Porter, analiza punctelor forte/
punctelor slabe, dar si folosirea metodelor de creativitate cum ar fi Mind Mapping-ul.

5. Comunicarea. In ultima etapa, rezultatele analizei trebuie puse intr-un
cadru usor de inteles si selectat conform beneficiarilor. Putem sa vorbim despre
raportari periodice, dar si despre sesiuni de informare ad-hoc in cazul in care rezultatele
sunt semnificative si necesita decizii rapide. In cazul unui sistem integrat de
monitorizare a competitorilor, cercul inteligentei competitive este completat, feedback-
ul in urma comunicarii este folosit pentru imbunatatirea procesului respectiv pentru o
selectare, colectare si o0 analiza mai buna a datelor.

4.5. Planul de marketing si vanzari

Sectiunea dedicata marketingului si vanzarilor intr-un plan de afaceri trebuie sa descrie
activitatile specific pe intentionati sa le utilizati pentru a promova si vinde produsele si
serviciile firmei.

Aceasta sectiune este de multe ori veriga slaba a planului de afaceri. De aceea, trebuie sa
acordati suficient timp realizarii ei pentru a va asigura ca activitatile mentionate sunt atat
realiste, cat si realizabile.

O sectiune de vanzari si marketing puternica denota ca aveti o idee clara despre modul in
care veti lansa produsele si serviciile pe piata.

Aceasta parte a planului de afaceri trebuie sa ofere raspunsuri la urmatoarele intrebari:

o Cum planuiti sa va pozitionati produsul sau serviciul pe piata?

« Cine sunt clientii dumneavoastra? Includeti detalii cu privire la clientii care au
aratat interes fata de produl sau serviciul dumneavoastra si explicati cum veti atrage
clienti noi.

« Care este politica de stabilire a preturilor? Cat de mult veti taxa pentru segmente
de clienti diferite, cantitati diferite, etc?

e Cum veti promova produsul sau serviciul dumneavoastra? Identificati metodele,
cum ar fi: marketing direct, publicitate, relatii publice (PR), e-mail, vanzari online,
marketing social, etc.

o Cum veti ajunge la clientii dumneavoastra?

o Ce canale de distributie veti folosi? Care vor fi partenerii necesari pentru
canalele dumneavoastra de distributie?

Cum veti face vanzarea? Aveti o strategie de vanzari? V-ati gandit care este modalitatea
de vanzari cea mai eficienta si cea mai adecvata pentru piata dumneavoastra, cum ar fi:
vanzarea prin telefon, pe Internet, fata-in-fata sau prin intermediul unor puncte de vanzari cu
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amanuntul? Sunt modelitatile de vanzari propuse in conformitate cu planul de marketing?
Aveti abilitatile de care este nevoie pentru a securiza vanzarile de care aveti nevoie?

Obiectivele de marketing exprima ceea ce o companie doreste sa realizeze, ce rezultate
vrea sa obtina intr-o perioada determinata de timp. De obiceli, se refera la rezultatele pe care le
vor avea O serie de produse sau servicii pe o piata, tinand cont de comportamentul
consumatorilor pe acele piete.

Stabilirea obiectivelor de marketing este cea mai importanta parte a planificarii de
marketing. Nu includ obiective in termeni de pret, distributie sau publicitate — acestea din urma
fiinddoar o parte a strategiei de marketing si fiind folosite pentru atingerea obiectivelor de
marketing.

Obiectivele de marketing trebuie sa fie reale si cuantificabile: volum de vanzari, cota de
piata, diversificarea canalelor de distributie etc. De exemplu: lansarea pe o piata a unui produs
si castigarea unei de cote de piata de 10% pentru acel produs in decurs de doi ani.

In primul rand, obiectivele de marketing trebuie sa se bazeze pe obiectivele financiare ale
firmei.

Strategia de marketing este mijlocul prin care obiectivele de marketing sunt atinse si
include, de obicei:

e pretul: suma necesara pentru a achizitiona produsul;

e produsul: produsul in sine;

« promovarea (publicitate): a face produsul cunoscut;
plasamentul: locul in care este expus produsul,
resursele umane: reprezentantii companiei;
mediul: piata;
serie de actiuni: modul in care pot obtine consumatorii produsul;
ambalajul: modul in care va fi impachetat produsul.

Pretul, produsul, promovarea, plasamentul, resursele umane, mediul, procedeul si
ambalajul sunt utile pentru a decide cum vor fi folosite strategic resursele companiei astfel
incat sa fie atinse obiectivele de marketing.

Planul de marketing pentru o afacere mica include descrierea concurentei, o0 analiza a
cererii de piata pentru produsele sau serviciile comercializate, precum si punctele tari si
punctele slabe ale concurentei.

e Descrierea produsului sau serviciului comercializat, incluzand aici si
caracterisiticile special ale acestuia

« Bugetul de marketing disponibil, precum si planul de publicitate si promovare

o Descrierea pozitiei ocupate de companie in piata, incluzand avantajele si
dezavantajele pentru activitatea de promovare

o Strategia de pret
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« Segmentarea pietei
Planul de marketing pentru organizatiile mijlocii si mari
In principal, planul de marketing include:
e Rezumatul
« Analiza situationala
 Oportunitati/ analiza SWOT
« Obiective
o Strategie
« Plan de actiune (planul de marketing operational in sine)
« Prognoza financiara
« Verificarea
Un plan de marketing complet, detaliat include de obicei:
e Sumar
o Rezumat
« Situatia prezenta - Analiza mediului:
o Economic
o Legislativ
o Politica guvernamentala
o Dezvoltare tehnologica
o Impact ecologic
o Sociocultural
o Reteua de aprovizionare
« Situatia prezenta - Analiza de piata:
o Definirea pietei
o Dimensiunile pietei
o Segmentarea pietei
o Structura industiei in care evolueaza afacerea si a grupurilor strategice
o Analiza “Porter's Five Forces” (Un model de analiza dezvoltat de
Michael E. Porter care face analiza a cinci ,,forte”: consumatorii, furnizorii,
produse substitut, noi jucatori pe piata si concurenta.)
o Concurenta si cota de piata
o Punctele tari si punctele slabe ale concurentei
o Tendinte in piata
« Situatia prezenta — Analiza consumatorilor:
o Ce determina decizia de cumparare
o Cine sunt consumatorii
o Demografice
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o Caracteristici psihologice ale consumatorilor
o Motivatia si asteptarile consumatorilor
o Clienti loiali
« Situatia prezenta — Analiza interna:
o Resursele de care dispune compania:
= Financiare
= Umane
= Timp
= Abilitati
o Obiective:
= Declaratie de misiune, viziunea companiei
= Obiective la nivel de organizatie
= Obiective financiare
= Obiective de vanzari
= Obiective pe termen lung
= Descrierea filosofiei de afaceri a organizatiei
o Cultura organizationala
o Rezumatul analizei situatiei prezente
o Amenintari externe
o Oportunitati externe
o Puncte tari interne
o Puncte slabe interne
o Factori de succes specifici industriei
o Avantaje competitive durabile
o Cercetare de piata
o Cerinte de informare
o Metodologia folosita in cercetare
o Rezultatele cercetarii
« Strategia de marketing — Produsul:
o Descrierea produsului
o Punctele tari si slabe ale produsului
o Administrarea ciclului de viata al produsului si dezvoltarea de produse
noi
o Numele marcii (brand) si imaginea marcii
o Analiza a portofoliului de produse
« Strategia de marketing — actiuni de segmentare de piata si obiective de cota de
piata in termeni de:
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o Produs
o Segment de clienti caruia i se adreseaza produsul
o Piata (regiunea in care va fi comercializat produsul)
o Canalele de distributie
« Strategia de marketing — Pretul:
o Obiective in termeni de pret
o Metode de stabilire a pretului (ex: adaos comercial, pret bazat pe
dimensiunea cererii, indexarea concurentei etc.)
o Strategia de pret
o Reduceri
o Flexibilitatea pretului si comportamentul consumatorilor fata de
schimbarile de pret
o Pretul in functie de regiunea geografica
o Analiza pragului de rentabilizare
« Strategia de marketing — Promovarea:
o Tinte de promovare
o Mixul de promovare
o Numarul total de consumatori la care ajunge mesajul publicitar (reach),
frecventa mesajului publicitar si canalele media utilizate
o Cerintele pentru forta de vanzare, tehnicile folosite de aceasta si
administrarea ei
o Vanzari promotionale
o Publicitate si relatii publice
o Promovare electronica (ex: online, la telefon)
o Marketing viral
« Strategia de marketing — Distributia:
o Acoperire geografica
o Canale de distributie
o Logistica
o Distributie electronica
o Implementarea
o Cerinte pentru angajati
= Atribuirea responsabilitatilor
= Stimulente de vanzari
= Training de vanzari
« Cerinte financiare
o Cerinte pentru sistemul de administrare al informatiilor
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o Agenda (luna de luna)
o Monitorizarea rezultatelor
o Mecanisme de ajustare
o Lucruri neprevazute
« Rezumat financiar
o Ipoteze
o Declaratie de venit lunar
o Analiza taxelor
o Analiza pragului de rentabilizare
e Scenarii:
o Anticiparea scenariilor viitoare
o Plan de actiune pentru fiecare scenariu in parte
o Anexe:
o Fotografii ale produsului noi si caracteristicile sale
o Rezultatele cercetarilor de piata care au fost deja finalizate.

In teorie exista mai multe modalitati de a stabili nivelul bugetului de marketing:

Metoda bugetului disponibil.

Daca planificarea arata ca se poate cheltui o suma anume, atunci exista tendinta de
limitare la suma respectiva si de includere a cat mai multor activitati de marketing in bugetul
respectiv.

Metoda obiectivelor.

Se stabileste bugetul astfel incat sa poata fi atinse obiectivele stabilite.

Metoda comparativa.

Se iau in calcul bugetele estimative ale competitorilor. Se poate aloca o suma similara sau
chiar mai mare decét cea a concurentei.

Metoda procentului din vanzari.

Daca activitatile de marketing pot reprezenta maximum 5% din vanzari, pe masura ce se
realizeaza vanzarile se economisesc 5% din vanzari pentru activitati de marketing.

In practica se intalneste si situatia bugetarii combinate, prin care se stabilesc obiectivele,
se ajusteaza suma si se face o comparatie cu bugetele alocate de competitori.

Odata stabilit, bugetul trebuie periodic urmarit, verificat si revizuit.

4.6. Planificarea financiara

Planificarea financiara exprima planul de dezvoltare financiara a unei companii tinand
cont de potentialului si oportunitatile de care dispune compania.
Planificarea financiara trebuie sa ofere raspunsuri la urmatoarele intrebari:
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« Care vor fi resursele financiare necesare functionarii si dezvoltarii companiei?
« Cand este nevoie de aceste resurse?
e De unde vor fi ele procurate?
e Care sunt posibilele riscuri de infruntat?
« Care este necesarul de finantare externa al companiei?
o Care este nivelul cifrei de afaceri pentru care nu este necesara o finantare
externa?
« Va putea compania returna la timp sumele investite/ imprumutate?
Prin planificarea financiara se estimeaza:
« VVolumul de productie necesar satisfacerii depline a cererii pe piata
« Necesarul de resurse materiale si financiare pentru realizarea planurilor stabilite
e Cheltuielile, veniturile si rezultatele financiare
e Marimea optima a capitalului imprumutat si procurarea lui din surse care
implica cel mai mic cost
In plus, trebuie identificate instrumente coerente, care sa permita controlul operativ si sa
ofere informatii veridice asupra realizarii prevederilor si care sa permita ajustarea planificarii
operationale la noile conditii ale pietei.
Trebuie sa se asigure:
« valorificarea eficienta a excedentului de mijloace financiare
« echilibrul financiar pe termen scurt
e Crearea unei imagini bune atat pe toate pietele de desfacere
Perioadele pentru care se face planificarea financiara sunt:
« Pe termen scurt (un an) — se vizeaza realizarea unui profit maxim, de obicei prin
cresterea volumului vanzarilor si reducerea costurilor de productie
« Pe termen mediu (doi-trei ani) — se urmareste lansarea unor produse noi care vor
inlocui produse al caror ciclu de viata se apropie de sfarsit sau innoirea tehnologiei de
fabricatie pentru produsele inca viabile
 Pe termen lung (mai mult de trei ani) — obiectivul principal nu este profitul, ci
cresterea capitalului si extinderea cotei de piata
Orice proaspat antreprenor pleaca la drum cu un plan de afaceri care prognozeaza un
profit de cele mai multe ori fabulos. Dar, daca nu aveti un cash flow optim, nu veti atinge
niciodata profitul prognozat.
Cash flow-ul reprezinta fluxul de lichiditati al unei afaceri, calculat ca diferenta intre
incasari si cheltuieli curente.
Cash flow-ul este indicatorul care exprima sanatatea financiara a companiei.
Un cash flow negativ iti poate aduce mari deservicii pe viitor, chiar daca firma
inregistreaza profit. De ce? Pentru ca fluxul de lichiditati este oglinda starii financiare a
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companiei tale, iar valorile negative sunt un mare semnal de alarma - cu siguranta ceva nu
merge bine, iar profitul inregistrat in prezent se poate transforma foarte usor intr-o mare
pierdere sau chiar in faliment. De aceea este bine sa acorzi cash flow-ului atentia cuvenita. lar
daca vrei sa iti dezvolti afacerea si soliciti o finantare de la banca, acesta va fi printre primele
documente pe care va trebui sa le prezinti.

In cadrul unei analize financiare, lichiditatea permanenta este un factor extrem de
important, in stransa legatura cu alti indicatori: rata profitului, eficienta capitalurilor,
lichiditatea imediata, solvabilitatea patrimoniala, dar si productivitatea muncii, relatia dintre
numarul de zile de incasare a creantelor si cel de zile de plata a furnizorilor, politica de achizitii
coroborata cu eficienta administrarii stocurilor.

Ghidul lichiditatii

Un aspect esential de care trebuie sa tinem cont atunci cand evaluam situatia unei firme
este expunerea fata de creditorii de orice tip ai companiei, mai ales atunci cand lichiditatea are
un nivel nesatisfacator. Riscul de insolventa si riscul de frauda tin capul de afis al pericolelor
potentiale. ,,.Lipsa lichiditatilor intr-o companie trebuie privita ca «efect» al unui ansamblu
complex de factori, cei mai importanti dintre acestia fiind, in opinia mea: management
comercial si financiar ineficient, dezinteres al proprietarilor (asociati/actionari), precum si criza
de lichiditati la nivelul pietei (blocaje pe fluxurile financiare intre clienti si furnizori)“, spune
Marius Stancescu, presedinte al companiei de consultanta, audit si contabilitate Riff Holding
International.

Dar orice problema are si 0 solutie, care poate duce la restabilirea situatiei financiare a
companiei. Atunci cand problema apare in zona managementului financiar si comercial, solutia
este inlocuirea managerilor cu unii eficienti, orientati catre profitabilitate, si mentinerea uneri
stari pozitive de lichiditate. Pentru cea de-a doua potentiala cauza - dezinteresul proprietarilor -
singura solutie posibila este sa tragem un semnal de alarma asupra posibilitatii de a pierde
patrimoniul companiei. Cea de-a treia cauza, criza de lichiditati la nivelul pietei (sau chiar la
nivel global), poate fi solutionata doar prin interventia statului, care are posibilitatea sa ajute
companiile prin instituirea unor masuri anticriza eficiente. Intorcandu-ne la nivel micro, orice
companie are nevoie de o disciplina de fier, atat la nivel contractual, in sfera comerciala, si la
nivel financiar, unde evaluarea permanenta a cash flow-ului trebuie sa fie o prioritate
constanta. Cu alte cuvinte, trebuie urmarite in permanenta contractele in derulare si, mai ales,
datele limita de incasare a acestora.

Dintre metodele de finantare in momentul lipsei de lichiditate in companie putem
mentiona capitalizarea, resursele atrase (imprumuturile), vanzarea unor active etc. Mai
importante sunt, insa, metodele prin care se asigura lichiditatea prin eliberarea unor presiuni
financiare interne, precum reducerea/optimizarea costurilor (economisirea), optimizarea
stocurilor (politica de achizitii) si eliminarea investitiilor neproductive. Nu trebuie neglijate



Fe -

B2 <

UNIUNEA EUROPEANA GUVERNUL ROMANIE! Fondul Social European Instrumente Structurale ORGANISMUL INTERMEDIAR ACADEMIA DE
MINISTERUL MUNCII, FAMILIE! $1 POS DRU 2007-2013 2007-2013 REGIONAL POSDRU STUDII ECONOMICE
PROTECTIEI SOCIALE REGIUNEA BUCURESTI-ILFOV DIN BUCURESTI
AMPOSDRU

Investeste in oameni !

FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2005 — 2013

Axa prioritara 3 ,,Cresterea adaptabilitatii lucrarilor si a intreprinderilor”

Domeniul major de interventie 3.1 ,Promovarea culturii antreprenoriale”

Titlul proiectului: ,Dezvoltarea competentelor si asistenta in afaceri pentru intreprinzatorii
in dificultate”

Contract nr.: POSDRU/92/3.1/S/61095

nici cresterea productivitatii si a vanzarilor, iar eficienta marketingului si a comunicarii au, de
asemenea, un rol important.

Numerarul este, intr-un anumit sens, chiar mai important decat profitul. De cele mai
multe ori afacerile nu se prabusesc pentru ca nu mai au profit, ci din cauza lipsei de numerar
pentru achitarea facturilor!

Pe termen scurt trebuie sa iei In calcul urmatoarele aspecte:

Cheltuielile cu echipamente si software informatic

Se vor intinde pe mai multi ani in contul de profit si pierdere, dar efectele vor fi vizibile
imediat in lumea concreta a numerarului.

Dezvoltarea afacerii prin achizitia de stocuri

Nu este trecuta in contul de profit si pierdere, dar te costa bani adevarati. Daca nu
corelezi intrarile cu iesirile de numerar, s-ar putea sa nu poti plati facturile respective, iar
afacerea poate esua. De obicei, afacerile in dezvoltare au nevoie de numerar pentru a finanta
stocurile mai mari, datoriile mai ridicate si personalul suplimentar. Rareori profiturile sunt
suficient de mari pentru a furniza tot acest numerar si va trebui sa iei in calcul solutii
alternative.

Intr-o etapa timpurie a dezvoltarii unei afaceri s-ar putea sa ai si costuri de pornire sau
pierderi initiale mari, iar progresul poate fi mai lent decat te astepti. Din nou, o afacere
profitabila poate ramane fara numerar. De aceea, orice plan de afaceri trebuie sa includa o
prognoza a fluxului de numerar. Aceasta trebuie defalcata pe luni (cel putin pentru primul an)
si trebuie sa prezinte destul de multe detalii, nu numai o linie a veniturilor si cheltuielilor,
pentru a nu uita ceva important. O prognoza cat mai concreta si mai aproape de realitate poate
face diferenta - un cash flow corect dimensionat te poate scuti de multe probleme in viitor.

Diferenta esentiala intre o previziune a profitului si o previziune a numerarului consta in
coordonarea incasarilor si a platilor.

Sfaturi pentru a avea in permanenta lichiditate:

« Angajeaza personal competent pentru zona financiara.

« Fii in permanenta pregatit sa restructurezi/reorganizezi afacerea.

* Fii econom cand iti merge bine si zgarcit cand iti merge mai putin bine; suspenda
activitatea cand pierderile incep sa creasca si cauta un alt mediu (si resursele potrivite) pentru a
0 lua de la capat.

* Nu te lansa in afaceri intr-un domeniu pe care nu il cunosti deloc sau nu il intelegi: nu
vei reusi sa ai controlul necesar asupra afacerii!

5. EXEMPLU PLAN DE AFACERI — HEXANET
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Nota: prezentul plan de afaceri este destinat exclusiv unor scopuri didactice, fara a implica
vreo responsabilitate a autorului pentru acuratetea cifrelor prezentate.

Cifrele si denumirile trebuie considerate ca fiind fictive.

Cifrele nu corespund in mod necesar cu realitatea, rolul lor fiind unul de exemplificare a
metodelor si conceptelor prezentate.

CUPRINS

1. Prezentare generald...................c....cccovvvienicnnncnn.
1.1.0DIeCtiVE.....ccccvvvvieeeeee e,
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5.Strategia de implementare..................c.ccocovenne.
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5.1.1Atragerea de pOWer USEri ........ccccccevvuvvveeennnnn,
5.1.2Hub Social.........ccccoeiiiiiii
5.1.34tragerea utilizatorilor incepatori de Internet
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ANaliza SWOT ..o
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5.2.4Punctele forte ...
5.3 Avantajul fata de concurentd..............cc..........
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6.Echipa de management..............ccccccecvvvvecvenuennnn.

6.1 Planul de personal ...........ccceeeveeiiiecciie e,

7. Planul financiar .............ccccoccoeviiiiiiicncnnnne,
1.1 Finantarea pentru iNCEPUL ............uuveveeeiiieuennn.
7.2 Premise generale.........ccccooevveeiieeciieeesiie e
7.3 Analiza punctului de profit ...........cccceevvveenen.
1.4 Estimare de profit si pierdere .................cc......
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Prezentare generala

HexaNet, spre deosebire de o cafenea oarecare, va oferi o atmosfera speciala pentru
comunicare §i divertisment prin intermediul inter-netului. HexaNet este raspunsul nostru la
cererea in crestere a piefei. Publicul doreste: (1) acces la metodele de comunicare §i la
volumul de informatii oferite de Internet, si (2) acces la un pret pe care si-l pot permite si intr-
o maniera care sa nu-i izoleze social, economic sau cultural. Obiectivul HexaNet este acela de
a oferi comunitdatii o atmosfera sociald, educationald si de divertisment printr-0 comunicare la
nivel global.

Acest plan de afaceri este elaborat pentru a obtine un supliment de finantare in valoare de
24.000 8. Aceasta suma este necesara pentru a incepe lucrul la amenajarea §i renovarea
locatiei, pentru a procura echipamentele §i pentru a acoperi cheltuielile in primul an de
activitate. Finantarea aditionala a fost proiectata dupa cum urmeaza: (1) 24.000 8 de la
Bucharest development bank, (2) 19.000 $ economii personale ale patronului lon Popescu, (3)
36.0008 de la trei investitori si (4) 9.290 8 sub forma unor imprumuturi pe termen scurt.

HexaNet va functiona ca SRL. Acest lucru ii va proteja pe cei trei investitori si pe patronul
lon Popescu, fatda de raspunderea personald §i de dubla taxare. Investitorii vor avea parti
sociale si nu vor avea o raspundere mai mare decadt investitia individuala de 12.000 $ fiecare.
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Finantarea suplimentara, impreuna cu contributiile capitale ale patronului, actionarilor si
ale Bucharest Development bank, vor permite He-xaNet sa porneasca si sa mentind cu succes
activitatea in primul an. Capitalul initial important care va fi investit va permite HexaNet sa
furnizeze clientilor sai un Internet cafe complet dotat. Un mediu unic, modern dotat §i inovativ
este absolut necesar pentru a oferi clientilor o atmosfera care sa incite la socializare. O
activitate de succes in primul an va furniza HexaNet o baza de clienti care sd-i permitd sa se
autofinanteze in anul al doilea.

1.1. Obiective

Obiectivele HexaNet pentru primii trei ani ai activitatii includ:

*  Crearea unui mediu unic, modern dotat si inovativ care va evidentia HexaNet fata de
celelalte cafenele.

» Informarea comunitatii cu privire la ceea ce poate sa ofere Internetul.

»  Construirea unui mediu care va aduce impreund oameni cu interese diferite intr-un
forum comun.

* Cafea §i produse de patiserie de cea mai bunda calitate, la un pret rezonabil.

* Acces la resursele Internetului si la alte servicii online, la un pret echitabil.

1.2. Cai catre succes

Cdile catre succes pentru HexaNet sunt:
* Crearea unei atmosfere unice, inovative §i de ultima tehnologie, care va diferentia HexaNet
de celelalte cafenele sau de cafe-internet-urile viitoare.
Business Start-up - Ghidul antreprenorului
* Lansarea HexaNet ca un forum de socializare §i divertisment al comunitatii.
* Crearea unui mediu care sa nu intimideze userul incepator. HexaNet se va pozitiona ca
o resursa educationala pentru persoanele care doresc sa invete despre beneficiile pe
care Internetul poate sa le ofere.
» Cafea i produse de patiserie foarte bune.

1.3 Misiune

In timp ce popularitatea Internetului continua s creascd exponential, accesul usor i ieftin
devine rapid o necesitatea a vietii de zi cu zi. HexaNet furnizeaza comunitatilor posibilitatea
accesarii Internetului, savurarii unei cafele si impartasirea experientelor Internetului intr-un
mediu confortabil. Persoane de toate varstele vor veni sa se bucure de atmosfera unicd,
educativa §i inovativa pe care HexaNet o ofera.
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1.4 Riscuri

Riscurile pe care implica pornirea HexaNet sunt:
» Va exista cerere pentru serviciile oferite de HexaNet?
*  Popularitatea Internetului va continua sa creasca sau se va diminua?
»  Vor fi dispusi cetatenii sa plateasca pentru serviciile pe care HexaNet le ofera?
*  Vor scadea costurile accesarii Internetului de acasa in asa masurad incdt nu va mai
exista o piata pentru Internet-cafe-uri ca HexaNet?

2. Prezentarea companiei

HexaNet, aflata la adresa X, va oferi comunitatii acces la Internet, usor si la un pref
rezonabil. HexaNet va furniza acces total la email, WWW, FTP si alte aplicatii online, precum
Skype. HexaNet va oferi clientilor un mediu unic §i inovativ in care sa savureze o cafea §i
produse de patiserie deosebite.

HexaNet va fi pe placul persoanelor de foate virstele si categoriile. Cursurile introductive de
Internet si personalul binevoitor vor fi pe placul publicului care sunt mai putin familiarizati cu
Computerele. Acest aspect educational va atrage atat clienti tineri, cdt si mai putin tineri, dar
care sunt interesati de resursele unice pe care comunicarea online le ofera. Localizarea
centrala le va oferi oamenilor de afaceri un punct de acces la internet, dar si cafeaua de
dimineata.

2.1 Detinerea companiei

HexaNet este o companie privata de tip SRL. lon Popescu, fondatorul HexaNet, este
actionar majoritar. Cei trei investitori sunt actionari minoritari.

2.2 Costurile de Tnceput

Costurile de Tnceput vor acoperi echipamentele de facut cafea, renovarea si modificarea
localului, pierderile din primul an, precum §i echipamentele necesare conectarii online.

Echipamentele necesare pentru a realiza o conexiune la internet de mare viteza, reprezintd
0 mare parte din costurile de inceput. Aceste costuri vor include computerele si instalarea lor.
De asemenea, se vor cumpara doud imprimante laser §i un scanner.

Aditional, sumele vor fi alocate si pentru achizitionarea unui echipament de facut cafea. O
masind de espresso, o masind automata de mdcinat cafeaua i alte echipamente minore care
vor fi achizitionate de la Cristian Flechtenmacher.
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Localul necesita investitii in renovare §i modificare. Costurile de renovare/modificare vor
include si pregatirea locatiei pentru deschiderea oficiala.

Detalii cheltuieli de Tnceput:

11 computere = 22.000 $

2 imprimante = 1.000 $

1 scanner = 500 $

software = 810 $

o magind de espresso = 10.700 $

0 masind de madcinat automata = 795 $
alte echipamente §i renovari:

2 tejghele de preparat cafea/mancare = 1.000 $
1 ghiseu de informatii = 1.000 $

1tejghea de bautura/mancare = 500 $

16 scaune = 1.600 $

6 mese de computer/scaune = 2.400 $

papetarie/birotica = 500 $

2telefoane = 200 $

decoratiuni = 13.000 $

Cheltuielile de Tnceput
Juridice =500 $
Papetarie etc. = 500 §
Brosuri = 500 $
Consultanti = 2.000 $
Asigurari = 700 $
Inchirieri = 1.445 $
Magsina Espresso = 10.700 $
Masina macinat = 795 $
Computere, Software, imprimanta, scanner = 24.310 §
Linii comunicatii = 840 $
Renovare = 20.000 $
Total cheltuieli Tnceput = 62.290 $

Active de Tnceput
Banii necesari = 24.000 $
Inventar de Tnceput = 2.000 $
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Alte active = 0

Total active = 26.000 $

Total suma necesarda = 88.290 $

2.3 Locatia companiei si utilitatile

Locatia a fost aleasa datorita urmatoarelor avantaje:

*  Vecinatatea centrului business al orasului.

*  Vecinatatea restaurantelor de lux ale orasului.

» Vecinatatea statiei RATB §i parcarii supraetajate.
*  Pretul moderat al chiriei - 85 $/m? pentru 1700m?,
» Vizibilitatea ridicata.

Toate aceste caracteristici ajuta la atingerea obiectivului HexaNet de a ocupa un loc
central in viata sociala a orasului.

3. Servicii

HexaNet va furniza acces la serviciile de email, WWW, FTP, alte aplicatii Internet, precum
Skype. Printarea, scanarea, cursurile introductive de Internet vor fi, de asemenea, facilitati
oferite clientilor. HexaNet va oferi clientilor un mediu unic si inovativ in care sa savureze
cafeaua, bauturile casei sau produsele de patiserie.

3.1 Analiza concurentei

HexaNet va fi primul Internet cafe din oras. HexaNet se va diferentia de celelalte cafenele
obisnuite prin oferirea Internetului §i a serviciilor informatice.

3.2 Descrierea serviciilor

HexaNet va furniza clientilor acces la Internet si la aplicatiile uzuale de software si

periferice. Acestea sunt cateva din serviciile oferite de HexaNet:

 Acces la conturile externe de POP3 email.

» Clientii isi pot crea conturi de email HexaNet.

Aceste conturi de email vor fi gazduite de serverele HexaNet si vor fi accesibile §i in afara

retelei HexaNet.

» FTP, Telnet, Skype si alte aplicatii populare de Internet.

« Acces la browserele Netscape sau Internet Explorer.

» Acces la printare laser color.

* Acces la aplicatiile software Adobe PhotoShop si Microsoft Word.

HexaNet va oferi clientilor cursuri introductive de Internet §i email. Aceste cursuri vor fi
tinute dupda-amiaza si seara. Prin oferirea acestor cursuri, HexaNet isi va forma o baza de
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clienti familiarizati cu serviciile sale. Computerele, accesul la Internet si cursurile introductive
nu ar insemna asa de mult in afara mediului §i atmosferei oferite de HexaNet. Cafeaua buna,
bauturile casei, produsele de patiserie, precum si mediul confortabil va crea pentru clientii
HexaNet o casa departe de casa. Un loc in care sa se bucure de beneficiile erei informationale
intr-un local confortabil si bine intrefinut.

3.3 Tndeplinirea serviciilor

HexaNet va primi suportul tehnic si accesul la Internet de la compania Romtelecom.
Romtelecom va furniza conexiunea la Internet, consultanta pentru retea si echipamentele
hardware necesare functionarii HexaNet. Consultantul Cristian Flechtenmacher va furniza
echipamentele pentru cafea, cafea nemdcinata si produsele de papetarie. Pand in acest
moment nu s-a semnat un contract pentru produsele de patiserie. HexaNet negociaza cu
firmele Vatra Olteniei si Cornul Abundentei.

3.4 Tehnologia

HexaNet va investi in computere de mare viteza pentru a furniza clientilor o conexiune
rapida si eficienta la Internet. Computerele vor fi usor si placut de utilizat. HexaNet le va
upgrada §i modifica pentru a fi permanent in pas cu ultima tehnologie. Una dintre atractiile
asociate cu internet-cafeul o reprezinta echipamentul de ultima generatie oferit. Nu oricine are
in casa computer de ultima generatie.

3.5 Servicii viitoare

Pe masura ce HexaNet se dezvolta, vor fi aduse mai multe sisteme informatice. Posibilitatea
maririi numarului de unitati a fost luata in calcul in prezentul plan. HexaNet va continua sa
adauge noi servicii, pe masurd ce cererea pentru accesul la Internet va cregte, astfel mentindn-
du-si clientii satisfacuti si dornici de mai mult.

4. Analiza pietei

HexaNet este fata in fatd cu oportunitatea de a fi prima pe piata internet-cafeurilor.
Popularitatea constanta a cafelei, impreuna CU interesul in crestere pentru Internet, s-a
dovedit a fi un concept de succes pe alte piete si va fi la fel si in Bucuresti.

4.1 Strategia segmentului de piata vizat

HexaNet isi doreste sa vina atdt in intdmpinarea celor care doresc sa faca primul lor tur pe
Internet, cdt si sa fie locul de socializare a useri-lor pasionati de computere. Mai mult,
HexaNet va fi un magnet pentru oamenii de afaceri aflati in deplasare sau pentru corporatistii
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care doresc sa lucreze sau sa-si verifice emailul intr-0 atmosfera prietenoasa. Acestia pot
folosi computerele HexaNet sau se pot conecta cu propriile notebookuri sau laptopuri la
conexiunea Internet. Segmentul de piata vizat de HexaNet acopera un segment mare de varsta:
de la membrii generatiei tinere care au crescut inconjurati de computere, pana la generatia
parintilor care au ajuns la concluzia ca nu-si pot permite sa ignore computerele.

411 Trendul pietei

Un studiu de piata realizat in toamna lui 2004, pe un esantion de 50 de persoane, potentiali
clienti, reliefeaza urmatoarele:

* 35 de subiecti au spus ca ar fi dispusi sa plateasca pentru acces la Internet.
* 5 8 pe ora afost cel mai popular pret.
* 24 de subiecti foloseau Internetul in mod regulat ca mod de

comunicare.

4.1.2 Nevoile pietei

Factori precum trendul actual, dependenta, datele privind vinzarile anterioare conduc la
faptul ca cererea crescuta pentru cafea va ramdne constantd in urmdtorii 5 ani. Evolutia
rapida a Internetului si a serviciilor online, pe tot mapamondul, este doar varful icebergului.
Cresterea potentiald a Internetului este enormd, pand la punctul in care la un moment dat o
conexiune la Internet va fi la fel de banala §i necesara ca un telefon. Ne asteptam la acest
lucru in urmatorii 10 sau 20 de ani, dar pentru urmatorii 5 ani piata furnizorilor de servicii
online va cunoaste o crestere colosala.

Fiind primul Internet-cafe din oras, HexaNet se va bucura de avantajele deschizatorului de
drumuri in ceea ce priveste popularitatea numelui §i loialitatea clientilor. Initial, HexaNet va
detine 100% din piata de Internet-cafeuri din oras. in urmatorii 5 ani, competitorii vor intra pe
piata. HexaNet si-a fixat ca obiectiv mentinerea unui procent de peste 50% din piata.

4.2 Segmentarea pietei

Analiza de piata

Clientii HexaNet pot fi
impartiti in doud grupuri:
unul familiarizat cu Internetul
care isi doreste sa evadeze
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An 1 An 2 An 3 An 4 An 5
Clienti potentiali Crestere
Studenti 4% 15,000 15,600 16,224 16,873 17,548
Corporatisti 3% 25,000 25,750 26,523 27,319 28,139
Varsta a-ll-a 5% 18,500 19,425 20,396 21,416 22,487
Adolescenti 2% 12,500 12,750 13,005 13,265 13,530
Altii 0% 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000

4.3 Analiza serviciilor

din birou sau din dormitor intr-o atmosfera incitanta si prietenoasa, unde poate savura o cafea
bunda, al doilea grup este al celor nefamiliarizati cu Internetul, dar care abia asteapta
momentul sa intre in comunitatea online. Segmentul de piata vizat de HexaNet este al celor
intre 18 si 50 de ani. Aceasta plaja de varsta extrem de larga este datorata faptului ca, atat
Internetul, cat si cafeaua sunt pe placul unei mari varietati de oameni. Pe langa aceste doua
mari categorii, segmentul de piata vizat de HexaNet, poate fi divizat in segmente mult mai
specifice. Majoritatea acestor persoane sunt studenti si oameni de afaceri. Vezi graficul de
analiza de piata de mai jos pentru mai multe detalii.Industria de cafea a cunoscut o crestere
rapida la inceputul decadei, iar acum a ajuns la perioada sa de maturitate. Multi factori au
contribuit la cresterea cererii de cafea. Universitatile sunt principala sursa de cerere pentru
distribuitorii de cafea. Climatul este un alt factor al consumului de cafea. Trendul actual
reflecta popularitatea cafelei proaspete, tari si de calitate.

Popularitatea Internetului este in crestere exponentiala. Cei care sunt familiarizati cu
Internetul sunt constienti de cat de distractiv si de dependent poti deveni de navigarea pe
Inernet. Cei care nu au experimentat inca Internetul au nevoie de un spatiu §i atmosfera
relaxante unde se pot simti confortabil invatand despre utilizarea tehnologiilor actuale.
HexaNet doreste sa furnizeze clientilor sdi Internet ieftin, intr-un spatiu inovativ §i suportiv.

Din cauza concurentei acerbe, proprietarii de cafenele trebuie sa caute noi cai sa-si
diferentieze localul de altele pentru a obtine si pastra avantajul pe piata. Fondatorul HexaNet
congtientizeaza nevoia de diferentiere si crede cu tarie ca o combinatie intre cafea si servicii
complete de Internet este cheia succesului. Faptul ca nu exista niciun alt Internetcafe in oras,
reprezinta pentru HexaNet o oportunitate si posibilitatea de a intra pe nisa de piata.

43.1 Concurenta §i obiceiurile de cumpadrare

Principalii concurenti de pe piata vanzatorilor de cafea sunt Cafe Paradiso, La Opera,
Cafeneaua de pe colt si Fratii Grimm. Aceste localuri sunt localizate ldnga sau in zona
centrului orasului, §i vizeaza un segment de piata similar cu HexaNet (intelectualii, afaceristii,
studentii).
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Concurenta din partea furnizorilor de servicii online vine atdat din partea companiilor
locale, cat si din partea companiilor nationale. Sunt aproximativ 8 furnizori locali de servicii
online. Este de asteptat ca acest numar sa creasca in viitorul apropiat. Datorita naturii
Internetului, nu exista limitari geografice care sa restranga concurenta.

4.3.2 Participantii pe piata

Sunt aproximativ 16 vdnzatori engros de cafea in regiune. Acestia distribuie cafea si
espresso la peste 20 de vanzatori din zona. Concurenta in ambele canale genereaza o
negociere echitabila intre furnizori si cumparatori, astfel preturile fiind foarte competitive.

Numarul furnizorilor de servicii online este de aproximativ opt si in crestere. Acesti
furnizori regionali de servicii folosesc o gama larga de strategii de pref. Unii au un tarif lunar,
in timp ce altii un tarif lunar si/ sau pe convorbire telefonica. Indiferent de metoda de tarifare,
obtinerea Internetului prin una din aceste firme este costisitoare. Serverele mai mari de
Internet, precum Romtelecom, RCS-RDS si altele, luptd, de asemenea, pentru un segment din
aceastd piata in continud crestere. Si acesti furnizori de servicii online sunt costisitori pentru
consumatorul de rand. Consumatorii care nu sunt convingi ca vor naviga pe Internet in mod
constant, nu vor fi dispusi sa plateasca aceste preturi.

4.3.3 Distribuirea serviciului

Natura duala a produsului/serviciului HexaNet are o concurenta pe doua nivele. HexaNet
are concurentd nu numai din partea vanzatorilor de cafea, ci §i din partea furnizorilor de
servicii de Internet. Vestea buna este ca HexaNet nu are, momentan, concurentd pe piata
cyber-cafeuri-lor din oras.

Concurenta acerba dintre vanzatorii de cafea creeaza o industrie in care toate firmele au
aceleagi prefuri. Astfel, intre pref si calitatea cafelei se creeaza o relatie pozitiva.

5. Strategia de implementare

HexaNet se bazeaza pe trei strategii principale.

Prima strategie are in vedere atragerea de utilizatori de Internet incepatori. Furnizand un
mediu prietenos pentru navigatorii incepatori, HexaNet are ca scop edificarea unei baze de
clienti loiali. Pentru un user aflat la inceput de drum conteaza foarte mult locul in care isi dez-
volta abilitatile de navigare.

A doua strategie, si cea mai importantd, are in vedere atragerea utilizatorilor de Internet
experimentati si dedicati - power users. Utilizatorii experimentati sunt familiarizati cu multe
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din dedesupturile Internetului. Acest grup de clienti indeplinesc o functie importanta pentru
HexaNet: power user-ii au deja cunostinte §i experienta de navigare in refea, care pot fi
atractive §i folositoare pentru utilizatorii incepatori.

A treia strategie priveste crearea unui mediu social pentru clientii HexaNet. Un mediu
interactiv, care ofera divertisment, informatie si educatie, este decisiv pentru atragerea
clientilor care in mod normal folosesc Internetul intr-un mod limitat. Odata intrati in mediul
HexaNet, acesti clienti care pleaca de la un standard comun, vor realiza valoarea potentiala
extraordinara pe care Internetul o ofera in materie de educatie si divertisment.

5.1 Piramida strategica

Urmatoarele subpuncte prezinta o panorama a celor trei strategii cheie ale HexaNet.
Grafice cu piramida strategica sunt prezentate in appendix-ul acestui plan.

51.1 Atragerea de power useri

Cea de-a doua strategie a HexaNet se va axa pe atragerea utilizatorilor experimentati de
Internet, ca utilizatori strategici. HexaNet intentioneaza atragerea acestui tip de clienti prin:
»  Furnizarea ultimelor noutati in tehnologia informatiei
»  Furnizarea de servicii profesionale de scanare i printare
»  Furnizarea de acces la aplicatii soft de ultima generatie, inclusiv jocuri video.

5.1.2 Hub Social

Cea de-a treia strategie are in vedere crearea unui mediu social specific pentru clientii
HexaNet. Un mediu interactiv, in care divertismentul se imbina cu folosirea celor mai noi
descoperiri in materie de tehnologia informatiei, are ca scop fidelizarea clientilor noi si a
celor experimentati, interactiunea acestora intr-un spatiu organizat avand toate sansele de
creare a sentimentului de apartenentd la un grup dedicat.

5.1.3 Atragerea utilizatorilor incepdtori de Internet

Prima strategie a HexaNet priveste atragerea utilizatorilor de Internet aflati la inceput de
drum. HexaNet are in vedere atragerea acestora in special prin:
*  Furnizarea unui mediu propice pentru incepatori. HexaNet va angaja personal calificat
n materie de Internet si care isi va dedica activitatea satisfacerii nevoilor clientilor
» Totdeauna va exista un birou aflat la dispozitia clientilor. Daca un client va avea orice
fel de intrebare sau solicitare, un angajat HexaNet va fi disponibil pentru asistenta.
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*  HexaNet va oferi sesiuni de initiere cu privire la navigarea pe Internet. Aceste sesiuni
sunt destinate sa ajute utilizatorii incep
tori sa se familiarizeze cu instrumentele cheie §i refeaua HexaNet.

5.2 Analiza SWOT

Analiza SWOT ne ofera ocazia de a examina punctele forte si slabiciunile din structura
HexaNet. Ne permite de asemenea sa examinam oportunitatile oferite companiei, precum §i
posibilele amenintari.

HexaNet are un inventar valoros de puncte forte care ne vor ajuta sa reusim. Aceste puncte
forte includ: personalul calificat si prietenos, sisteme PC de ultima generatie si o viziune clard
a nevoilor pietei. Punctele forte sunt valoroase, dar este la fel de important sa privim §i
slabiciunile cu care se confrunta HexaNet, referitoare in special la: dependenta de tehnologia
mereu schimbdatoare, precum si costurile asociate cu mentinerea unei infrastructuri de ultima
generatie.

Punctele forte ale HexaNet ne vor ajuta sa capitalizam oportunitatile emergente. Aceste
oportunitati includ (fara a fi limitate la) cresterea permanenta a numarului utilizatorilor de
Internet, precum si cresterea fara precedent a comunitatilor de internauti. Amenintarile pe
care He-xaNet trebuie sa le aibe in vedere includ accesul din ce in ce mai facil la Internet,
precum §i cresterea concurentei pe plan local.

5.2.1 Slabiciuni

Dependenta de schimbarea extrem de rapida in materie de hard si soft. HexaNet este un loc
in care oamenii pot experimenta aplicatii de tehnologia informatiei care se schimba extrem de
rapid. Ciclurile de viata ale produselor se masoara uneori in saptamdni si de cele mai multe
ori in cateva luni. HexaNet, in mentinerea viziunii sale, trebuie sa mentina pasul cu ultimele
tehnologii, ceea ce se traduce in costuri suplimentare greu de evaluat.

Costurile necesare pentru mentinerea unei infrastructuri de ultima generatie. A tine pasul
cu tahnologia este o ntreprindere extrem de costisitoare. HexaNet trebuie sa mentind un
echilibru intre nevoile tehnologice si celelalte nevoi ale afacerii, astfel incdt un aspect al
afacerii sa nu fie sacrificat pentru un altul.

5.2.2 Oportunitati

Cresterea numarului de utilizatori de Internet. Importanta Interne-tului o egaleaza aproape
pe aceea a telefonului. Cu cdt populatia utilizatorilor de Internet este in crestere, cu atat
nevoia de servicii oferite de HexaNet este in crestere.
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Socializarea oferita de noile comunitati de internaufi. Internetul aduce laolalta oameni din
toata lumea mai mult decdt orice alt mijloc de comunicare. HexaNet va capitaliza acest trend
social furnizdnd un loc pentru ca micile comunitati locale sa se poata intdlni in persoand,
oferind inclusiv programe de fidelizare a clientilor.

5.2.3 Amenintari

Costul din ce in ce mai scazut al accesului la Internet. Costul de acces la Internet pentru
utilizatorii casnici scade extrem de rapid. Accesul la Internet poate deveni atdt de ieftin si la
indemdnd, incdt nimeni nu ar mai fi dispus si mai pléteascd pentru el. In consecintd, HexaNet
trebuie sa monitorizeze in permanenta strategia de pref.

Cresterea concurentei locale. In acest moment, HexaNet se bucurd de avantajul primului
venit pe piata cyber-cafe. Totusi, potentiali competitori se arata deja la orizont, astfel incat
trebuie sa fim pregdtifi pentru intrarea lor pe piatd. Majoritatea programelor noastre Vor fi
dedicate fidelizarii clientilor, sperand ca serviciile §i ambianta localului nostru sa nu fie
copiate prea curand.

5.24 Punctele forte

Personalul calificat si prietenos. Am facut tot posibilul sa aducem la HexaNet oameni
pasionati de Internet §i dornici sa transmita clientilor din experienta lor. Personalul nostru
este deopotriva calificat si binevoitor.

Echipamente de ultima generatie. Mare parte din experienta traita la HexaNet include
accesul la echipamente PC de ultima generatie. Clientii nostri se bucura de existenta unor
monitoare pe care nu le au acasa, statii PC extrem de performante §i printere de cea mai buna
calitate.

Ambianta futurista. Cand intri la HexaNet, simfi tehnologia. Cabine speciale din materiale
compozite, dotate cu ecrane plate inserate in perete oferd o atmosferd intima pentru intdlniri
in spatiul virtual. Mese rotunde cu display-uri ce pot fi vizionate de deasupra ofera senzatia de
forum virtual, necesara sesiunilor de initiere in noile tehnologii. Illuminatul discret si decorul,
inclusiv artistic, executat la comanda de diversi artisti, creeaza o stare speciala. Si nu in
ultimul rand aparatele speciale de cafea si racoritoarele.

O viziune clara a nevoilor pietei. HexaNet stie exact ce trebuie sa faca pentru succesul unui
cafenele virtuale. Ne cunoagtem clientii, stim tehnologia si stim ce anume servicii le aduc pe
amdndoua impreund.

5.3 Avantajul fatd de concurentdi
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HexaNet va urma o strategie de diferentiere pentru a obtine un avantaj competitiv fata de
cafenele in general, si de Internet-cafe in special. Oferind servicii de Internet, HexaNet se
separa complet fata de celelalte cafenele din zona. Totodata, oferind accesul la ultimele
tehnologii, un mod rapid si facil de comunicare si divertisment, servicii auxiliare de print,
precum §i o ambianta speciala, HexaNet se va distinge de alfi furnizori de Internet-cafe din
zond.

5.4 Strategia de Marketing

HexaNet se va pozitiona pe piata drept o cafenea si un furnizor de servicii Internetpremium.
Vom servi cafea si specialitati de cafea de cea mai buna calitate, precum §i racoritoare la
preturi competitive. Urmare a prezentei unui numar mare de cafenele in Zona, este important
ca HexaNet sa practice preturi rezonabile pentru bauturile sale. HexaNet va utiliza
publicitatea ca principala sursa de promovare. Utilizarea de bannere stradale, de spatii
publicitare in presa si spoturi radio va determina atragerea clientilor, alaturi de oferirea unui
cupon de ore gratis. Totodata, HexaNet va oferi 10 ore gratis clientilor incepatori care Se Vor
nscrie pentru sesiunile de introducere oferite de noi.

5.4.1 Strategia de pret

HexaNet va stabili preturile la bauturi potrivit unei analize de profit oferite de consultantul
nostru, DI. Cristian Flechtenmacher, specialist in retail §i strategii de pref, cu o experienta de
32 de ani in domeniu.

Determinarea pretului orei de navigare, pentru utilizarea online, este ceva mai dificila
deoarece nu avem un competitor direct in Zond, care sd atinga standardele noastre de
performantd. De aceea, HexaNet va lua in considerare trei surse pentru a determina tariful
orar. Tn primul rand, avem in vedere costul de utilizare al altor furnizori de servicii Internet,
care practicd fie un tarif lunar, fie un tarif orar, fie o combinatie a acestor doud tarife. In al
doilea rand, avem in vedere tarifele practicate de alte cyber-cafe de nivelul nostru, pe piete
diferite. Tn al treilea rand, Hexa-Net va utiliza un sondaj propriu, prin intervievarea clientilor
potentiali, precum §i sondajele similare realizate de alfi cercetatori.

Evaludnd acesti trei factori, HexaNet a stabilit un tarif orar de 5 dolari.

54.2 Strategia de promovare

HexaNet va initia o strategie agresiva pentru atragerea clientilor §i constientizarea pietei.
Initial, HexaNet va aloca 5.000 $ pentru promovare, care va include publicitatea prin cupoane
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cu ore gratuite, prezente inclusiv in presa locald, precum §i pentru promovare in-house,
oferind clientilor ore de navigare gratuita daca se inscriu la sesiunile de initiere oferite de
specialistii nostri.

HexaNet este constienta ca in viitor, pe masurda ce concurenfa va intra pe piatd, bugete
suplimentare vor trebui alocate pentru mentinerea cotei de piata.

5.5 Strategia de vanzari.

Fiind un local de retail, HexaNet va angaja oameni cu abilitati de vanzare, precum §i cu
calificare in domeniul IT. Indiferent de nivelul de pregatire al angajatilor, acestia vor fi
instruiti unitar de tehnicianul nostru, cel care va asigura asistenfa pentru orice solicitare
venita din partea clientilor. Dealtfel, asistarea permanenta si intr-un mediu prietenos a tuturor
clientilor face parte din viziunea noastrd de diferentiere fata de alti furnizori de Internet-cafe.

5.5.1 Prognoza de vanzari

Date privind estimarea vanzarilor sunt prezentate in tabelele de mai jos.

Véanzari: HexaNet isi proiecteaza datele referitoare la vanzarea de bauturi potrivit analizei
furnizate de consultantul nostru, Cristian Flechtenmacher. Vinzarile de Internet au fost
estimate calculand totalul orelor in care un terminal va fi activ, estimand apoi cate ore vor fi
achizifionate de clienti. Vanzarile de servicii auxiliare (scanare, printare, fax etc.) au in vedere
pretul per unitate.

Costul vinzarilor: Costul produselor de cafenea a fost proiectat la 20% din pretul de
vanzare. Costul de acces la Internet este de 6608/luna. Costul serviciilor auxiliare (scanare,
printare, fax etc.) a fost calculat ca pref unitar inmultit cu numarul mediu de unitati estimate.

Prognoza vanzarilor:

Anul 1 Anul 2 Anul 3

Vénzari de unitati
Cafea 12,016 14,068 15,475
Bauturi speciale
§i patiserie 6,654 7,913 8,705
Taxe de membru 8,703 10,505 11,556
Tarife orare
de Internet 38,269 46,365 51,002
Servicii auxiliare 32,673 42,150 46,365

Total vinzari unitati 98,315 121,001 133,103

Preturi unitare Anul 1 Anul 2 Anul 3
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Cafea $1.00 $1.00 $1.00
Bauturi speciale

si patiserie $2.00 $2.00 $1.00
Taxe de membru $10.00 $10.00 $10.00
Tarife orare Internet $2.50 $2.50 $2.50
Servicii auxiliare $1.25 $1.25 $1.00
Vanzari

Cafea $12,016 $14,068 $15,475
Bauturi speciale

si patiserie $13,308 $15,826 $8,705
Taxe de membru $87,030 $105,050 $115,560
Tarife orare Internet $95,673 $115,913 $127,505
Servicii auxiliare $40,841 $52,688 $46,365
Total Vinzari $248,868 $303,544 $313,610
Costuri directe

per unitate Anul 1 Anul 2 Anul 3
Cafea $0.25 $0.25 $0.25
Bauturi speciale

si patiserie $0.50 $0.50 $0.25
Taxe de membru $2.50 $2.50 $2.50
Tarife orare Internet $0.63 $0.63 $0.63
Servicii auxiliare $0.31 $0.31 $0.25

Costuri directe
de vanzari

Cafea $3,004 $3,517 $3,869
Bauturi speciale

si patiserie $3,327 $3,957 $2,176
Taxe de membru $21,758 $26,263 $28,890
Tarife orare Internet $23,918 $28,978 $31,876
Servicii auxiliare $10,210 $13,172 $11,591
Subtotal Costuri

directe de vanzari $62,217 $75,886 $78,403
5.6 Prioritdti

Echipa de management HexaNet a stabilit anumite puncte de referinta pentru a tine in prim
plan prioritatile planului de afaceri. Responsabilitatea implementarii revine fondatorului lon
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Popescu. Tabelul punctelor de referinta va fi updatat potrivit progreselor anuale. Noi pri-
oritati pot fi adaugate la finalul primului an de operare.

Puncte de referinta - Prioritati
- &
Flarul con il ‘
Plarul de persond '

Flarnd griemuui an .

Des=ign temdogic
Roiect design

Designinteriar

Ciutre fnamate .
e D

lan Feb Max 3 Mas lun 7] Aug Sept

Puncte de referinti - Priorititi

Frioritap Datd start Datd fimal Buget  Manager Departament
Fan de afacern V200 202000 51000 fon Popescu Admin
Cautat finanjare ZUS2000 3200 51000 Lon Popescu Admin
Concepere site 200 MISH000 $L000 Ton Popescu Admin
Design intenor HU200M0 S0 51000 lon Popescu Admin
Froiect design HU2000 452000 L0000 Ton Popescu Admin
Design tehnologie L2000 4152000 51,000 Ton Popescu Admin

Fan Anul 1 L2000 &S2Z010 51000 Lon Popescu Admin
FAan de personal  WE2000 WIO20105L000  lon Popescu Admin
Fan contahbil WO WSZ00 51,000 lon Popescu Admin
Licente SAZ000 152000 51,000 Lon Popescu Admin
Tistal S10,000

6. Echipa de management

HexaNet este proprietatea lui lon Popescu. Compania, fiind micd prin natura ei, necesitd o
structura organizationala simpla. Implementarea acestei structuri organizationale se va face
de catre proprietar, dl. lon Popescu, el fiind cel care va lua toate deciziile importante de
management si cel care va monitoriza restul activitatilor.
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6.1 Planul de personal

Personalul va fi alcatuit din 6 angajati temporar care vor lucra 30 de ore pe saptamana
cu 5.50 $ pe ora. Va fi angajat un tehnician cu norma intreaga pentru a rezolva problemele
minore cu terminalele; va fi platit cu 10$ pe ora si va lucra 40 de ore pe saptamdna. Cei trei
investitori nu vor lua parte la deciziile manageriale. Aceasta structura simpla ofera
flexibilitate si o comunicare rapida si directa. Datorita acestor caracteristici, se anticipeaza
putine probleme de coordonare, acestea fiind caracteristice companiilor cu o structurd

Anl An2 An3 complexd. Acesta strategie va

Proprietar §24000  $26400  $29.040 Jace ca HexaNet sa reacfioneze
a1t Time | $7.920 $7920  $7.920 rapid la schimbarile de pe piafa.
art Time 2 £7.920 $7.920 $7.920
rt Time 3 £7.920 $7.920 $7.920
rt Time 4 £7.920 $7.920 $7.920
Mt Time 5 $7.920 $£7.920 $7.920
art Time 6 $7.920 $7.920 $7.920
Technician $21.731 $23 904 $26.294
Manager 4,000 $24.000 $26.400
Total angajati Q Q o
Total salarii 93291 %121.824 $120 254

7. Planul financiar
Sectiunile urmatoare detaliaza planul financiar pentru urmdtorii 3 ani.

7.1 Finantarea pentru inceput

Acest plan de afaceri are in vedere obtinerea unei finantari in valoare de 24.000 de
dolari, bani lichizi.

Finantarea suplimentara este necesara pentru demararea lucrarilor de infrastructura a
localului, achizitionarea echipamentelor si acoperirea cheltuielilor in primul an de operare

Propunerile de finantare au fost estimate dupa cum urmeaza: $24.000 - finantare

solicitata de la Bucharest Development Bank $19.000 - aport de capital din partea

proprietarului lon Popescu $36.000 - aport de capital provenit de la 3 investitori $ 9.290

- sub forma de imprumuturi pe termen scurt
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Finantare pentru inceput

Cheltuieli de inceput de finantat $62,290
Capital de inceput de finantat  $26,000
Total finantare necesara $88,290

Capital

Capital nefinanciar din suma de start $2,000
Capital necesar din suma de start $24,000
Balanta de capital la data inceperii ~ $24,000

Total capital $26,000

Datorii si capital Datorii

Tmprumuturi curente $9,290
Tmprumuturi pe termen lung $24,000

Conturi curente de platit $0
Alte datorii curente $0
Total Datorii $33,290

Capital

lon Popescu $19,000
George lonescu $12,000
Cristi Georgescu $12,000
Dan Popa $12,000
Investitie aditionala solicitata $0

Total investitie planificata $55,000
Pierdere de inceput (cheltuieli de Tnceput) ($62,290)
Total Capital ($7,290)
Total Capital si Datorii $26,000

Total Finantare $88,290

&

ACADEMIA DE
STUDII ECONOMICE
DIN BUCURESTI
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7.2 Premise generale

Premisele cele mai importante de la care pornim sunt urmatoarele:
Anull  Anul2  Anul3

Plan lunar 1 2 3

Rata actuala a dobdnzii 8.00% 8.00% 8.00%

Rata dobanzii pe termen lung 10.00% 10.00% 10.00%
Taxe §i impozite 30.00%  30.00% 30.00%
Altele 0 0 0

7.4 Estimare de profit si pierdere

Cheltuieli cu salariile: Fondatorul HexaNet, lon Popescu, va avea un salariu de
24.0008 in Anul 1, 26.0008 in Anul 2 si 29.0008 in Anul 3.

HexaNet are in vedere angajarea a 6 persoane part-time pana la sfarsitul Anului 1 la
un salariu de 5.75%/ora si a unui administrator full-time la 108/ora.

Cheltuieli cu chirii: HexaNet va Tnchiria un local de 160mp cu o chirie de 8.5%/mp.
Contractul de inchiriere semnat specifica ca HexaNet va plati 20008/luna pentru 36 de
luni. La finalul Anului 3, contractul este deschis spre re-negociere si HexaNet 1l poate
reinnoi in functie de optiunea partilor.

Cheltuieli cu utilitatile: Potrivit contractului, proprietarului localului este
responsabil de plata utilitatilor, incluzand gaz, ridicarea gunoiului §i taxele imobilului.
Utilitatile pe care HexaNet trebuie sa le plateasca sunt facturile de telefon generate de
15 linii telefonice; 13 linii vor fi dedicate modemurilor si 2 pentru scopul afacerii. Tariful
lunar pentru fiecare linie telefonica furnizata de Romtelecom este de 17.398. Cele 13 linii
folosite pentru conectarea modemurilor vor genera un trafic lunar in valoare de 224.77$.
Cele 2 linii aditionale folosite pentru comunicatii de afaceri vor genera costuri de
408/luna pentru convorbiri la distanta. Astfel, costul total asociat celor 2 linii de afaceri
este estimat la 74.58%/ lund, iar totalul cheltuielilor de telefonie la 299.358/lund. De
asemenea, apa §i electricitatea vor genera un cost estimat de 8008.



D e i (/f\ i
i “:/ @

UNIUNEA EUROPEANA GUVERNUL ROMANIE! Fondul Social European Instrumente Structurale ORGANISMUL INTERMEDIAR ACADEMIA DE
MINISTERUL MUNCII, FAMILIE! $1 POS DRU 2007-2013 2007-2013 REGIONAL POSDRU STUDII ECONOMICE
PROTECTIEI SOCIALE REGIUNEA BUCURESTI-ILFOV DIN BUCURESTI
AMPOSDRU

Investeste in oameni !

FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2005 — 2013
Axa prioritara 3 ,,Cresterea adaptabilitatii lucrarilor si a intreprinderilor”

Domeniul major de interventie 3.1 ,Promovarea culturii antreprenoriale”

Titlul proiectului: ,Dezvoltarea competentelor si asistenta in afaceri pentru
intreprinzatorii in dificultate”

Contract nr.: POSDRU/92/3.1/S/61095

Cheltuieli de marketing: HexaNet va aloca 33.750$ pentru cheltuieli de promovare n
Anul 1. Aceasta suma va fi folosita pentru publicitate in media locala pentru atragerea
clientilor. Pentru informatii suplimentare, a se vedea sectiune 5.0 a acestui plan de
afaceri.

Cheltuieli de asigurari: HexaNet va aloca 1.440 $ pentru asigurari in Anul 1. Pe
masura de veniturile vor creste in Anul 2 si 3, HexaNet intentioneaza sa investeasca
sume suplimentare pentru asigurarea bunurilor sale.

Amortizarea: HexaNet isi va amortiza computerele intr-o perioadda de 5 ani, iar
echipamentele fixe in 7 ani, folosind o metoda de recuperare accelerata de costuri.

Impozite i taxe: Fiind o microintreprindere, HexaNet este taxata cu 16% impozit pe

profit si 24% TVA Contributiile cu asigurarile sociale ale angajatorului se vor estima la
30%.

Tabelul de mai jos prezinta date referitoare la profit si pierdere

An1l AN 2 An 3
Vanzari $248,868 $303,544 $313,610
Costuri directe $62,217 $75,886 $78,403
Alte costuri $0 $0 $0
Total Costuri Vanzari $62,217 $75,886 $78,403
Venituri $186,651 $227,658 $235,208
Rata veniturilor % 75.00% 75.00% 75.00%
Cheltuieli
Salarii $93,291 $121,824 $129,254
Marketing/Promovare $33,750 $40,000 $43,000
Amortizare $0 $0 $0
Chirii $24,000 $24,000 $24,000
Utilitati $9,120 $9,120 $9,120
Asigurari $6,000 $6,000 $6,000
Total Cheltuieli $166,161 $200,944 $211,374
operationale
Profit brut $20,490 $26,714 $23,834
Profit impozabil $20,490 $26,714 $23,834

Dobénzi $2,325 $1,470 $1,100
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Taxe §i impozite $5,450 $7,573 $6,820
Profit net $12,716 $17,671 $15,913
Profit net/vanzari 5.11% 5.82% 5.07%

Estimarea contului de profit si pierdere
HexaNet va Ilua un imprumut de 24.0008 de la banca la o dobanda de 10%.
Imprumutul va fi restituit la o rata lunara de 8008/luna in urmatorii 3 ani.

Tmprumutul pe termen scurt de 9.290 $ va fi achitat la o dobdndi de 8%.

Anul 1 Anul 2 Anul 3
Lichiditati primite
Lichiditati din operare
Lichiditati din vanzari $248,868 $303,544 $313,610
Subtotal lichiditati
din vanzari $248,868 $303,544 $313,610
Lichiditati aditionale
Returnari de TVA $0 $0 $0
Tmprumuturi curente noi ~ $2,000 $5,000 $0
Datorii noi (nepurtatoare
de dobdnda) $0 $0 $0
Datorii noi
pe termen lung $0 $0 $0
Vanzari de bunuri curente $0 $0 $0
Vanzari de bunuri
pe termen lung $0 $0 $0
Investitii noi $0 $0 $0
Subtotal lichiditati
primite $250,868 $308,544 $313,610
Cheltuieli Anul 1 Anul 2 Anul 3
Cheltuieli de operare
Plati salarii $93,291 $121,824 $129,254
Plati facturi $133,870 $165,945 $168,467
Subtotal cheltuieli
de operare $227,161 $287,769 $297,721

Lichiditati cheltuite aditional
Rambursarea
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fmprumuturilor curente  $9,290 $2,000 $0
Rambursarea altor datorii $0 $0 $0
Rambursarea datoriilor

pe termen lung 9,600 $5,000 $4,800
Achizitionarea altor

bunuri curente sO $0 $0
Achizitionarea de bunuri

de folosinta indelungata SO $0 $0
Dividende sO $0 $0
Subtotal lichiditati

cheltuite $246,051 $294,769 $302,52
Lichiditati nete s4,817 $13,775 $11,089
Balanta de lichiditati $28,817 $42,592 $53,681
7.6 Balanta contabili

Proiect de balanta contabila

Anul 1 Anul 2 Anul 3
Active
Active curente
Lichiditati $28,817 $42,592 $53,681
Bunuri de inventar $6,980 $8,514 $8,796
Alte active curente $0 $0 $0
Total Active curente $35,797 $51,106 $62,478
Active pe termen lung
Active pe termen lung $0 $0 $0
Amortizare $0 $0 $0
Total Active
pe termen lung $0 $0 $0
Total Active $35,797 $51,106 $62,478
Datorii si capital Anul 1 Anul 2 Anul 3
Datorii curente
Conturi curente $13,972 $13,610 $13,868
Tmprumuturi curente $2,000 $5,000 $5,000

Alte datorii curente $0 $0 $0

ACADEMIA DE
STUDII ECONOMICE
DIN BUCURESTI
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Subtotal

s15,972 518,610 518,868
Datorii curente
Datorii pe termen lung 514,400 9,400 s4,600
Total Datorii $30,372 $28,010 523,468
Aport de capital $55,000 $55,000 $55,000
Capital reinvestit (s62,290) (s49,574) (s31,904)
Profit brut 512,716 517,671 s15,913
Total Capital 5,426 s23,096 $39,010
Total Datorii si Capital s35,797 s51,106 562,478
Profit net 5,426 523,096 $39,010
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PROTECTIEI SOCIALE REGIUNEA BUCURESTI-ILFOV

Investeste in oameni !

FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2005 — 2013
Axa prioritara 3 ,Cresterea adaptabilitatii lucrarilor si a intreprinderilor’

Domeniul major de interventie 3.1 ,Promovarea culturii antreprenoriale”

Titlul proiectului: ,Dezvoltarea competentelor si asistenta in afaceri pentru
intreprinzatorii in dificultate”

Contract nr.. POSDRU/92/3.1/S/61095

12. *** www.e-antreprenor.ro

13. *** www.fonduri-structurale.ro

14. *** www.onrc.ro

15. *** www.pafaceri.ro

16. *** www.scribd.com

ACADEMIA DE
STUDII ECONOMICE
DIN BUCURESTI


http://www.e-antreprenor.ro/
http://www.fonduri-structurale.ro/
http://www.onrc.ro/
http://www.pafaceri.ro/
http://www.scribd.com/

