1 - Definitii ale terminilor afacere, profit, antreprenor si

antreprenoriat
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1. Conceptul de antreprenoriat.

1.1. Ce este antreprenoriatul?

Antreprenorul — persoana capabild sd invinga obstacolele pentru punerea in practica a unei idei
inovatoare in sectorul noilor produse si al noilor servicii.

Intreprinzatorul — persoana care intiaza o noud afacere, fie In cadrul unei afaceri desfasurate,
fie initiaza un proces de schimbare radicala.

Investitorul — persoana sau institutia care detine lichiditati ce pot fi utilizate in diverse domenii
sau activitati economice.

Antreprenoriatul este o sursd de inovare si schimbare, si ca atare stimuleazd cresterea

......



Antreprenoriatul este strans legat de:
® cunostinte;
o flexibilitate.

Majoritatea cercetdrilor economice, psihologice si sociologice puncteaza faptul ca spiritual
antreprenorial este un proces si nu un fenomen static. Antreprenoriatul are de a face cu
schimbarea si este, de asemenea, frecvent asociat cu probleme legate de alegere.

Definitiile existente despre antreprenoriat fac adesea referire la rolul functional al
antreprenorilor si includ coordonare, inovare, neutralizarea incertitudinii, furnizare de capital,
luare a deciziilor, proprietate si alocare a resurselor.

Caracteristici ale antreprenorilor:
® cdautarea riscului: antreprenorii doresc sa-si assume riscurile asociate cu incertitudine;
® inovare: antreprenorii grabesc generarea, diseminarea si punerea in aplicare a ideilor
inovatoare;
® cdutarea oportunitatii: antreprenorii identifica oportunitati si reusesc sa obtina profit din
acestea.

O definitie operationald a antreprenoriatului care sintetizeaza cu succes rolurile functionale ale
antreprenorilor este cea a lui Wennekers si Thurik (1999):

“... capacitatea i vointa manifestata a indivizilor, pe cont propriu, in echipe din interiorul si
din afara organizatiilor existente, de a percepe si de a crea noi oportunitdifi economice
(produse noi, noi metode de productie, noi scheme de organizare si noi combinatii produs-
piata) si de a introduce ideile lor pe piatd, in ciuda incertitudinii si a altor obstacole, prin
luarea deciziilor cu privire la amplasarea, forma si utilizarea resurselor si institutiilor.”

Antreprenoriatul este, prin urmare, in esenta o caracteristica comportamentald a unei persoane.

Antreprenorii 0 pot expune numai Tn timpul unei anumite faze a carierei lor, sau numai cu
privire la anumite activitati.

1.2. Cadranul banilor

N-ai nevoie de bani ca sa faci bani.

Nu este nevoie nici de educatie superioara (diplome). Multi oameni care au reusit Tn viatd au
parasit scoala Tnainte de a obtine o diploma de absolvire. Cateva exemple dintre antreprenori de
succes mai cunoscuti sunt: Thomas Edison (General Electric), Henry Ford, Bill Gates
(Microsoft), Steve Jobs (Apple Computer), Ted Turner (CNN), Michael Dell.

Atunci de ce ai nevoie?
Ai nevoie de un vis, de multa hotarare si fermitate, de dorinta de a invéta repede, de abilitatea de
a-ti folosi cum trebuie capacitatile si de a stii sigur cadranul care iti va aduce averea. Robert T.
Kiyosaki a inventat cadranul banilor. Existd patru modalitati de face bani si anume:

A — Angajat



L — Liber profesionist
P — Patron
I - Investitor

A - Angajat P - Patron
Cdstig mic Castig mare
Risc mic Risc mare

L - Liber profesionist I - Investitor
Castig moderat Castig foarte mare
Risc moderat Risc foarte mare

Cadranul banilor

Diversele metode de obtinere a unui venit necesitd mentalitati diferite, capacitati practice
diferite, cai educationale diferite si tipuri diferite de oameni.

»A” - ANGAJAT

Cand aud cuvantul ,,sigurantd” sau ,,beneficii”, Imi fac o idee despre caracteristicile esentiale ale
unei persoane. Cuvantul ,,sigurantd” se foloseste des ca raspuns la sentimentul de teamd. Daca
cineva simte o teama, atunci nevoia de sigurantd este o expresie des folositd pentru cineva care
provine mai ales din cadranul ,,A”. Cand se pune problema banilor §i a unui servici, sunt multi
oameni care nu suportd, senzatia de teama care apare odata cu nesiguranta economica ... de aici,
nevoia de siguranta.

Cuvantul ,beneficii” Tnseamnd cd oamenii se asteaptd si la recompense suplimentare, clar
mentionate in contracte - compensatii bine stabilite, ca de exemplu asistenta medicald sau un
plan de pensii. Motivul principal este ca vor sa se simtd in siguranta si sa vada acest lucru scris
negru pe alb. Nesiguranta nu-i face fericiti, siguranta da. Ei gandesc asa: ,,Eu i{i dau tie asta ...
iar tu imi promiti sd-mi dai asta in schimb”.

Vor sé li se alunge sentimentul de teama printrun anumit grad de siguranta, de aceea vor cauta
siguranta si acorduri bine stabilite cand se pune problema unei angajari. Sunt sinceri cand spun:
,»NUu ma intereseaza atit de mult banii”. Pentru ei, ideea de siguranta, este de multe ori, mai
importanta decat banii.



Angajatii pot fi presedintii sau paznici la o firmd. Nu e vorba atat despre ce fac, cat despre
intelegerea contractuald pe care o au cu persoana sau organizatia care i-a angajat.

»L” - LIBER PROFESIONIST

Existd oameni care vor sa fie ,,proprii lor stdpani”. Sau carora le place ,,sd faca un lucru pe cont
propriu”, adica ,,cei care fac lucrul singur”.

In acest grup veti gasi ,,profesionisti” cu o educatie solida, care si-au petrecut ani de zile in
scoala, precum doctorii, avocatii i stomatologii.

Tot Tn grupul ,,.” sunt oamenii care au preferat sa-si continue educatia decat sd se rezume la
invatamantul obligatoriu. Acest grup cuprinde vanzatorii cu comision direct - agentii imobiliari,
de exemplu - ca si micii intreprinzatori, precum proprietari de magazine cu amanuntul, cei care
detin curatatorii, restauratori, consultanti, terapeuti, agenti de turism, mecanici auto, instalatori,
tamplari, predicatori, electricieni, frizeri si coafeze si artisti.

Melodia preferata a celor din acest grup va fi ,, Nimeni nu face asta mai bine” sau ,,Am facut
asta in felul meu”.

Persoanele care sunt proprii lor angajati sunt foarte adesea ,,perfectionisti”, tari ca stanca. Vor
intotdeauna si-si indeplineasca treaba exceptional de bine. In mintea lor, sunt siguri ci nimeni
altcineva nu poate face lucrul respectiv mai bine decét ei, din care cauza nu au incredere in
nimeni ca ar putea sa faca lucrul respectiv mai bine decit ei, ca ar putea sd faca ceva conform
tiparului lor ... tipar pe care ei il considera ,,cel corect”. In multe privinte, ei sunt adevarati
artisti, cu propriul lor stil si propriile lor metode de a face lucru.

Si de aceea 11 angajam. Dacd angajezi un neurochirurg, vrei ca respectivul sd aiba o experienta
si sd se specializeze ani de zile, dar, mult mai important decét asta, vrei ca neurochirurgul sa fie
un perfectionist. Acelasi lucru se aplicd stomatologului, coafezei, consultantului de piata,
instalatorului, electricianului, avocatului sau instructorului. Tu, in calitate de client care angajezi
pe cineva, vrei ca persoana respectiva sa fie cea mai buna.

Pentru cei din acest grup, banii nu sunt cel mai important lucru in legatura cu munca lor, ci de a
fi respectati ca specialisti este mult mai important decat banii. La angajare, cel mai bine e sd le
spui ce vrei sd facd si sd-i lasi apoi singuri sd-si Tndeplineasca sarcina. Nici n-au nevoie, nici nu
doresc sa fie supravegheati. Daca te amesteci prea mult, vor parasi, pur si simplu, lucrul si-ti vor
spune sa angajezi pe altcineva. Banii nu sunt primul lucru care i intereseaza: independenta lor,
da.

Adeseori, cand vine vorba despre bani ,,L.”-ului tare nu-i place ca venitul lui - sau al ei - sa
depinda de alti oameni. Cu alte cuvinte, daca cei din cadranul ,,.” muncesc din greu, vor sa fie
bine platiti pentru efortul lor. Cei din acest grup nu agreeaza faptul ca banii pe care 1i castigd sa
depinda de o persoand sau de un grup de persoane care nu muncesc tot atit de bine sau mult ca
ei. Daca muncesc bine, plateste-i bine. Ei sunt constienti ca dacd nu muncesc cum se cuvine, nu
meritd sa fie bine platifi. Cand e vorba de munca si bani, ei sunt foarte independenti.



Unul din defectele tipului ,,L.” care are succes este ca succesul Inseamnd, pur si simplu, mai
multd munca. Cu alte cuvinte, munca eficienta are drept rezultat si mai multd munca.

Daca ,,A” - angajatul - reactioneaza adesea la teama de a nu avea bani, cautand siguranta, ,,L.”-ul
reactioneaza diferit. Persoanele din acest cadran raspund la sentimentul de teama nu cautand
siguranta, ci preluand controlul asupra situatiei si rezolvand-o singuri. Cand e vorba de teama si
de risc, acestia ,,apuca taurul de coarne”.

Acest grup intampind adesea dificultati cand trebuie sd angajeze pe altii sa faca ceea ce fac ei,
pentru cd, Tn mintea lor, nimeni nu se ridica la inaltimea asteptarilor lor. Ceea ce 1i face pe cei
din acest grup sa spuna adeseori: ,,E greu sa gasesti pe cineva de nadejde in zile noastre”.

De asemenea, daca cei din grupul acesta instruiesc pe altii sa faca ceea ce fac ei, persoana nou
instruita sfarseste adesea prin a-i parasi ca sa-i ,,lase sa faca treaba singuri”, ,.sa-si fie proprii
lor stapani”, ,sa faca lucrurile in stilul lor” si sa aibd sansa de a-si exprima propria
personalitate.

Multi din grupul ,,L.” ezita sd@ angajeze sau sa instruiasca pe altii Intrucat, o datd instruiti, acestia
sfarsesc prin a deveni ,,concurenta”, ceea ce 1i face sa trudeascd si mai mult si sd facad treaba
singuri.

,,P” _PATRON

Acest grup de oameni ar putea fi aproape opusul celor din ,,L”. Celor care le place sa se
inconjoare de oameni inteligenti din toate cele patru categorii: A, L, P, L.

Spre deosebire de ,,.L”, cdrora nu le place sa delege pe altcineva sa faca treaba (pentru ca nimeni
nu o face mai bine decit ei), adevaratii ,,P” agreeazd acest lucru. Motoul caracteristic al celor
din ,,P” este: ,,De ce sa faci tu asta cdnd poti angaja pe altcineva s-o faca pentru tine, cineva
care s-o faca §i mai bine?”

Henry Ford se incadra in acest model. Dupd cum spun gurile rele, un grup de ziaristi, l-au
acuzat ca era ,,ignorant”. Au pretins ca in realitate, nu stia mai nimic. Ford i-a invitat in biroul
sau si le-a propus sd-i pund orice fel de Intrebare vor, iar el le va raspunde. Ziaristi s-au adunat
in jurul celui mai puternic industrias american si a inceput sa-i puna intrebari. Ford i-a ascultat,
iar cand a terminat cu intrebarile, a intins, pur si simplu, mana dupa telefoanele dupa biroul sau
si a chemat pe cativa dintre asistentii lui geniali si i-a rugat sa dea comisiei raspunsurile pe care
le dorea. A incheiat prin a informa ziaristi ca prefera sa angajeze oameni inteligenti, cu educatie
superioard, care sa vina cu raspunsuri, pentru ca el sa poata avea mintea libera pentru sarcini
mai importante. Cum ar fi, sarcina de ,,a gandi”.

Unul din citatele care i se atribuie lui Ford spune: ,, Ganditul este cea mai grea munca din cdte
exista. De aceea atdt de putini oameni se implica in asta”’.

Exista o stiinta a afacerilor si a conducerii, ca si o artd a afacerilor si a conducerii. Multi oameni
pot avea ori una ori alta, dar sa fi un ,,P” plin de succes, ai neaparat nevoie sa le ai pe amandoua.
Pentru adevdratii antreprenori, ambele sunt studii de o viata ... si dureaza o viatd si presupun:



., Capacitatea de a fi lider, adica capacitatea de a scoate la iveala ce e mai bun din oameni” .
,Cunostintele practice ale afacerilor sunt simple si usoare ... partea grea e lucrul cu oamenii”

Diferenta dintre tipul de afacere ,,L.”’ si ,,P”

Cei care sunt adevaratii ,,P”, 1si pot ldsa afacerea un an sau chiar mai multi, iar cand vor reveni
vor gisi afacerea mai prosperd si mergind mai bine decit atunci cind au lisat-o. In tipul de
afacere ,,L.”, daca ,,L”-ul dispare unul sau mai multi ani, existd riscul sd nu mai aiba nici o
afacere la care sa se intoarca.

Prin urmare, care este diferenta? In cuvinte simple, ,,L.’-ul detine o slujba, ,,P” detine un sistem,
sistem in care angajeaza persoane competente. ,,L.”-ul este sistemul, de aceea, cei din cadranul
L~ nu-si pot lasa afacerea. Cei care detin o afacere de tip ,,P” se pot duce in vacanta pe viata,
pentru ca ei detin un sistem, nu o slujba. Daca ,,P” e In concediu, banii tot apar.

Ca sa obtii succes ca ,,P” ai nevoie de:
e detinerea sau controlul sistemului;
e capacitatea de a conduce oamenii.

Pentru ca persoanele din ,,L.” sd evolueze spre ,,P”, e nevoie sa converteasca ceea ce sunt §i ceea
ce stiu intr-un sistem ... iar multi nu sunt in stare s-o faca.... sau de cele mai multe ori, sunt prea
legati de cadranul lor.

Existd idei noi In numar nelimitat, miliarde de oameni care au de oferit produse sau servicii,
milioane de produse, dar numai un numar restrans de oameni stiu cum sa construiasca sisteme

foarte bune de afaceri.

In ceea ce 1i priveste pe cei din cadranul ,,.”, cdnd se pune problema sa incredinteze o treaba
altei persoane, gandul lor logic sund cam asa ,,O s-o fac mai bine eu singur”.

Acesta e unul din motivele pentru care multe din afacerile initiate de cei din ,,L.”” sunt afaceri de
tip familial.

Sentimentul de incredere e mai mare in familie. Pentru ei ,,sdngele apa nu se face”.

I’ - INVESTITOR

Investitorii fac bani din bani. Ei nu trebuie sd munceasca pentru ca banii lor lucreaza pentru ei.
Cadranul ,,I” este terenul de sport al celor bogati. Indiferent de cadranul in care oamenii isi
produc banii, daca sperd sa fie bogati intr-o zi, trebuie in final, sd ajunga in cadranul ,,I”. Doar

1n acest cadran banii se convertesc 1n averi.

Multi dintre noi au auzit ca secretele averilor uriase sunt:
e TAP — Timpul Altor Persoane
e BAP - Banii Altor Persoane



Bill Gates de la Microsoft n-a creat el un mare produs. El a cumparat produsul de la altcineva si
a ridicat un sistem global puternic in jurul lui.

Pentru altii, aceasta activitate ar putea fi foarte dificila ... pentru cd multi tin cu dintii de un
cadran, de o mentalitate.

In cel mai rau caz, veti afla de ce unii oameni muncesc mai putin, castigd mai multi bani, platesc
impozite mai putine, si se simt, din punct de vedere financiar, mai sigur decat altii. E, pur si
simplu, nevoie sa stii din care cadran sa esi, $i cand.

Acum céativa ani, am citit un articol care spunea cd majoritatea celor bogati obtin 70% din
venitul lor din investitii - sau din cadranul ,,I”’, si mai putin de 30% din salarii - sau din cadranul
,A”. Tar dacd sunt ,,A”, exisa sansa ca ei sa fie angajati ai propriilor lor companii.

Cand afacerea are succes trebuie concentratd atentia pe cresterea activelor pand 1n acel punct in
care fluxul monetar provenit din ele sa fie mai mare decat cheltuielile. Siguranta o dau bunurile
tangibile - proprietdti imobiliare, actiuni - care sa producd un venit pasiv mai mare decat
cheltuielile.

Definitia averii

Averea se masoard prin ,,Numadrul de zile in care potfi supravietui fard sd muncesti (fard ca
nimeni din familie sd munceascad) si sa-ti mentii nivelul de trai”.

De exemplu: Daca cheltuiesti pe luna 1.000$ si dacad ai 3.000$ economisiti, averea ta este de
aproximativ trei luni sau 90 de zile. Averea se mdsoara in timp, nu in dolari.

Mulfi medici spun ca principala problema a zilelor noastre este stresul, provocat de faptul ca in
pofida unei munci extenuante, nu ai niciodata destui bani. Principala cauza a bolilor este ceea ce
el numeste ,,cancerul portofelului”.

Oamenii investesc in educatie. Educatia traditionald are un rol important, deoarece, cat ai o
educatie mai buna, cu atat sporesc sansele tale de a castiga bani. Patru ani de facultate sau orice
alt tip de invatdmant superior meritd efortul si este o investitie excelentd, dar asta nu este
suficient ca sa te imbogatesti.

Loialitatea si constiinciozitatea in munca reprezintd o altd forma de investitie - ca Tn cazul unui
angajat care a lucrat o viata intr-o firma sau institutie de stat. Drept recompensa, prin contract,
persoana respectivd va primi o pensie pe viatd. Aceasta este o forma de investitie obisnuitd in
Epoca Industrializarii, dar Tnvechita Tn Epoca Informatiei.

Desi se folosesc inca, aceste programe de pensie au devenit, oficial, vetuste. Ideea ca o firma sa
fie responsabila pentru tine, ca pensionar, iar guvernul sd stranga banii pentru necesitétile tale
prin programele de pensii este inchisa, care si-a pierdut viabilitatea.

Majoritatea oamenilor pun bani deoparte n contul de pensie, sperand ca, la vremea pensionarii,
vor obtine mai multi bani decat au economist.



De ce nu exista mai multi investitori?

Cadranul ,,I” este cadranul in care castigi cel mai mult, muncesti mai putin si platesti mai putine
impozite. Atunci de ce nu existd mai multi investitori? Pentru aceleasi motive pentru care multi
oameni nu incep afaceri pe cont propriu. Totul se poate rezuma la un singur cuvant: ,,risc”.

Teama aceasta de a nu pierde banii imparte investitorii Tn patru mari categorii:
1. Cei carora nu le place riscul si nu fac, in consecintd, nimic decat sa mearga la sigur,
pastrandu-si banii in banca;
2. Cei care predau sarcina de a investi banii altcuiva, unui consultat financiar sau unui
administrator de fonduri mutual;
3. Cei care joaca jocuri de noroc;
4. Investitorii.

Diferenta dintre un jucator si un investitor este urmatoarea: pentru jucdtor, a investi este un joc
al intdmplarii, pentru un investitor, a investi este un joc al inteligentei. Iar pentru cei care isi
preda altora banii ca sd-1 investeasca, a investi este, cel mai adesea, un joc pe care nu vor sa-1
invete. Important pentru aceasta categorie este sa-si aleagd cu multd grija consultantul financiar.

Astazi, toatd lumea trebuie sa mearga la scoala ca sd invete cum sa obtind o slujba buna, dar, in
acelasi timp, trebuie sa stim §i cum sd investim, iar cum sd faci o investitie nu se invatd in
scoala.

Una din reminiscentele Epocii Industriale este ca prea multd lume depinde de guvern pentru
rezolvarea problemelor lor. Prea mulfi au ajuns sd depinda de guvern ca sa elimine riscurile cu
care e confrunti in viata. Inceputul Epocii Informatiei marcheaza sfarsitul marelui guvern asa
cum 1l stim.

Nu ne mai aflam in acea epoca. Timpurile s-au schimbat. Problema este ca ideile multora nu s-
au schimbat.

In Epoca Informatiei, expresia ,,departe de casd” nu va insemna o altd tard care este paradisul
impozitelor ... ci va Tnsemna ,,spatiul cibernetic”. Epoca Informatiei ne cere sa devenim cu totii
mai independenti si sd incepem sd ne maturizam.

Oamenii care 1si asuma riscul schimba lumea. Putini oameni s-au Tmbogatit fara sa riste.

Marele secret este acesta: ca sa fii liber din punct de vedere financiar nu ai nevoie nici de bani,
nici de o educatie solida. Nu e nevoie nici sa risti. In loc de toate acestea, pretul libertatii se
masoard in vise, dorinta si capacitatea de a surmonta dezamagirile pe care la intdlnim cu totii
de-a lungul drumului. Esti de acord sa platesti pretul?

Unii sunt preocupati de siguranta serviciului, iar alti, mai mult de libertatea financiara.

De ce cauti oamenii siguranta serviciului
Primul motiv pentru care oamenii cautd siguranta slujbei este ca asa sunt invatati, la scoald si



acasa.

Milioane de oameni continud sa urmeze acest sfat. Mul{i dintre noi au fost ,,programati”’, din
primele zile ale existentei noastre, sa se gandeasca mai degraba la siguranta slujbei decéat la
siguranta sau libertatea financiara.

Asta se Tntampla cand muncesti constiincios si ai succes pe partea stanga a Cadranului. Succesul
aici ti aduce timp din ce in ce mai putin si putini bani.

Inteligenta financiard nu consta atat de mult in cati bani faci, ci cat timp 1i pastrezi, cat de mult
muncesc banii pentru tine §i cate generatii asiguri cu ei.

Multi cauta libertatea si fericirea. Problema este ca mulfi oameni n-au fost instruiti sa
munceasca conform cadranelor ,,P” si ,,I”.

Sa faci ce stii, singur ,,A”’-ul devine ,,L.”.

Tot mai multi oameni au luat hotdrarea de ,,a-si incepe propria afacere”, de ,,a face ce stiu,
singuri” si de ,,a fi propriul lor sef”.

A fi,,L” poate fi recompensatoriu, dar si foarte riscant. ,,L.” este cel mai dur cadran. Sansele de a
esua sunt foarte mari. Si daca reusesti, succesul e si mai rau decat esecul. Asta deoarece, daca ai
succes, vei munci ca ,,.L.” mai mult decat daca esti ,,A”, ,,P” sau ,,I” ... si vei trudi asa timp
indelungat, atata timp cat vei avea succes.

Motivul pentru care ,,L.” munceste cel mai mult este pentru ca ei fac parte din categoria celor
care sunt ,$1 bucdtar sef si cel care spald vasele”. Ei trebuie sd efectueze §i sd poarte
raspunderea pentru toate activitdfile care, intr-o mare firma, sunt indeplinite de mulfi directori si
angajati. ,,L”-ul Incepator raspunde, de obicei, la telefon, plateste facturile, da telefoane ca sa-si
vanda produsul, incearcd sad-si faca publicitate cu un buget mic, se ocupa de clienti, face
angajari, concediazd angajatii, fine locul angajatilor cand acestia lipsesc, discuta cu cei de la
finante, se ceartd cu inspectorii guvernamentali, i asa mai departe.

La scara nationala, 9 din 10 astfel de afaceristi esueaza in primii cinci ani, iar 99 din 100 dintre
micile afaceri dispar, categoric in primii 10 ani.

Poate de aceea speranta de viata a doctorilor si avocatilor este mai mica decat a celorlalti. Media
lor de viata este de 58 de ani. Pentru toti ceilalti, este 70.

De ce cei bogati plitesc putine taxe pe venit?
Simplu: pentru ca nu-gsi castigd banii ca salariatii. Cei foarte bogati stiu ca modul cel mai bun de

a evita, legal, plata taxelor, este producerea venitului in sectoarele ,,P” si ,,I”.

Cunoasterea Tnseamnd putere ... tot ce trebuie sa facd este sa astepte sa apard ocazia de a-si
folosi cunostintele, si vor avea apoi si banii.

In loc sa pui banii pentru pensie intr-un cont si sa speri cd totul va fi bine, investeste-i. Oamenii



se simt increzatori cand au cunostintele necesare atat ca investitori, cat si ca salariati. La fel cum
studiem In gcoald ca sd avem un serviciu, este important sa studiezi ca sd devii investitor
profesionist.

Drumul aceasta din ,,L.” spre ,,P” este, cel mai adesea, cel urmat de marii antrenori, ca Bill
Gates, de exemplu. Nu este cel mai usor, dar este cel mai bun.

Chiar daca nu ai mul{i bani, e important sa investesti in educatia ta ... pentru ca atunci cand se
petrece schimbarea, sa fii mai bine pregétit s-o intampini. S& nu fii prins nepregatit si plin de
temeri.

Sunt exemple de multi ,,P” plini de succes care si-au vandut afacerile pe milioane de dolari, iar
averea astfel obtinutd 1i s-a urcat la cap. Inclin si creada ci dolarii pe care i au sunt mésura
coeficientului lor de inteligenta, asa cd isi fac o intrare plind de maretie in cadranul ,I” si ...
pierd totul.

Adevarul este ca sarcina sefului tau nu este sa te faca bogat.

Daca 1iti manevrezi banii cu intelepciune si inveti cadranele ,,P” si ,,I”, atunci cind esti pe
drumul care te va duce spre o mare avere personala si, ce foarte important, spre libertate.

Singura diferenta dintre un om bogat i un om sarac este ce face fiecare in timpul liber.

Adevaratii investitori investesc in cei buni din cadranul ,,P”, care au sisteme stabile de afaceri. E
riscant sd investesti Tntr-un ,,A” sau ,,L.”” care nu cunoaste diferenta dintre sistem si produs ... sau
caruia i lipsesc calitatile de conducator.

Adevarul este ca a investi Tnseamna sa ai capital si cunostinte solide. Uneori iti trebuie o
gramada de capital si timp ca sa acumulezi acele cunostinte. Multi investitori de succes au
pierdut de multe ori Tnainte de a castiga. Cel care reusesc stiu cd succesul este un profesor prost.
inve‘;i din greseli, iar in cadranul ,,I” greselile costda bani. Daca nu ai nici capital, nici
cunostintele necesare, incercarea de a deveni investitor este o adevarata sinucidere financiara.

Esecul este o parte a succesului

Cele mai multe lucruri pe care le invatam despre noi insine sunt atunci cand nu reusim ceva ...
sd nu te temi, deci, de nereusite. Nu poti avea succes fard sa ai si esec ... Oamenii care n-au
succes Tnseamna ca n-au esuat niciodata.

Adeseori oamenii raman blocati in cadranul ,,L” in cursul célatoriei spre ,,P”. Asta se Tntampla
mai ales pentru ca nu elaboreaza un sistem suficient de puternic si, Tn consecinta, sfarsesc prin a
deveni parte integranta din sistem. ,,P”’-ul plin de succes dezvolta un sistem care va merge sigur,
fard sa-1 implice si pe el.

Majoritatea consultantilor sunt in cadranul ,L”. Lumea e plina de ,L”-uri care Tncearca sa-ti

spund cum sa fii ,,P” sau ,,I”. Fii atent la sfaturile care ti se dau. Tine-ti mintea deschisa,
receptiva, dar gandeste-te intotdeauna din care cadran vine sfatul respectiv.
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Conducatorii isi considera adeseori subordonatii ca fiindu-le inferiori. Conducatorii trebuie sa
ghideze oamenii, care sunt, de multe ori mai inteligenti decat ei.

Ca sa inveti despre toate sistemele necesare unei companii mari, ai nevoie de 10 -15 ani de lucru
acolo, familiarizandu-te cu toate aspectele afacerii.

Chiar si cu un mentor sau cu ani indelungati de experientd, cea dintdi metodd este munca
intensd. Crearea propriului tdu sistem necesitd nenumadrate ncercdri si greseli, costuri cu
procedurile legale, si hartogarie. Toate astea se petrec in vreme ce tu incerci sa-ti formezi
oamenii.

Cei care solicitd bani pentru munca lor nu cunosc diferenta dintre produs si sistem.

Oricat mi-ar placea un proiect, produs sau o persoand, 1i refuz daca nu am experientd in crearea
si conducerea sistemului afacerii.

1.3. Mituri despre antreprenori

Mitul 1 — Antreprenorii se nasc, nu se fac.

Realitatea - in timp ce antreprenorii se nasc cu o anumitd inteligenta nativa, un fler pentru a
crea, si energie, prin ele nsele aceste talente sunt ca si ceramica neformatd sau panza nepictata.
Crearea unui antreprenor se face prin acumularea de abilitdti relevante, know-how, experiente,
si contacte pe o perioadd de ani si include si doze mari de dezvoltare de sine. Capacitatea
creative de a imagina si apoi urmdrirea unei oportunitati este un descendent direct cel putin 10
sau mai multi ani de experientd care conduc la recunoasterea tiparului.

Mitul 2 — Oricine poate incepe o afacere.

Realitatea - Antreprenorii care fac diferenta Intre o idee si o oportunitate, si care tind destul de
sus, Incep afaceri care au o sansd mai bund de success. Norocul, in mdsura 1n care este implicat,
necesitd o buna pregatire. Si cea mai usoard parte este sd incepi. Ceea ce e mai greu este
supravietuirea, sustinerea, si cladirea unei afaceri astfel incat fondatorii ei sa “culeagd roadele”.
Probabil doar una din 10 pana la 20 de afaceri noi care supravietuieste cinci ani sau mai multi
ofera un castig de capital pentru fondatori.

Mitul 3 — Antreprenorii sunt jucdatori de noroc.

Realitatea - Antreprenorii de success 151 asuma riscuri calculate si au mare grija. Ei incearca sa
influenteze sortii, de cele mai multe ori prin a-1 face pe altii sa Tmpartd riscuririle impreuna cu ei
si prin evitarea sau minimalizarea riscurilor dacd au de ales. De cele mai multe ori impart riscul
in parti mai mici, doar atunci isi aloca timp sau resurse pentru a determina dacd vor merge mai
departe. Ei nu incearcd in mod deliberat sa isi asume mai multe riscuri, de care adesea nu este
nevoie, nici nu se intimideaza in fata riscurilor care nu pot fi evitate.

Mitul 4 — Antreprenorii vor tot spectacolul pentru ei.
Realitatea — Detinerea si derularea Intregului spectacol pune efectiv o limitd superioara
dezvoltdrii. Antreprenorii individuali, de obicei, reusesc sa supravietuiascd. Este extrem de
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dificil sa cresti o afacere cu potential mai mare prin munca unui singur om. Antreprenorii cu
potential mai mare isi creeazd o echipd, o organizatie, o companie. De asemenea, 100% din
nimic este nimic, deci, Tn loc sd se ia o bucatd mare din tort, ei depun eforturi pentru a face
tortul mai mare.

Mitul 5 — Antreprenorii sunt proprii lor sefi si sunt complet independenti.

Realitatea - Antreprenorii sunt departe de a fi independanti si trebuie sa serveasca multi stapani.

Aceste parti implicate (stakeholders) includ parteneri, investitori, clienti, furnizori, creditori,
angajati, familii, si aceia fatd de care exista obligatii sociale si comunitare. Antreprenorii, totusi,

pot face singuri alegeri de care se angajeaza sd raspunda. Este foarte dificil, si rar, sa se
cladeasca o afacere cu vanzari de peste 1 milion de lei de unul singur.

Mitul 6 — Antreprenorii lucreazd mai mult si mai greu decat managerii din companiile mari.
Realitatea - Nu este nici o dovada ca toti antreprenorii lucreazd mai mult decat substitutii din
corporatii. Unii da, altii nu. Unii chiar spun ca lucreaza mai putin.

Mitul 7 — Antreprenorii au de a face cu un stress imens si plitesc un pret mare pentru succes.
Realitatea - Nu este nici o indoiala 1n asta. A fi un antreprenor este stresant si solicitant. Dar, nu
este nici o dovadad ca ar fi mult mai stresant decat numeroase alte roluri profesionale foarte
solicitante, si antreprenorii isi gasesc slujba mai satisfacatoare. Au un sentiment de reusita, sunt
mai sandtosi, si sunt mult mai putin inclinati sa se pensioneze decit cei care lucreaza pentru
altcineva. De trei ori mai multi antreprenori decit manageri de corporatii au spus ¢ nu vor sa se
pensioneze niciodata.

Mitul 8 — Inceperea unei afaceri este riscanti si deseori se termind cu esec

Realitatea - Antreprenorii talentati si cu experienta - deoarece ei urmaresc oportunitdti atractive
si sunt capabili sa atraga persoanele potrivite si finantarea necesara si alte resurse pentru a face
afacerea sia meargd - deseori dezvoltd afaceri de succes. In plus, unele afaceri pot esua, dar
antreprenorii pot merge mai departe. Esecul este deseori focul care céleste otelul experientei de
invdtare al unui antreprenor.

Mitul 9 — Banii sunt ingredientul cel mai important in demararea unei afaceri.

Realitatea - Daca talentul si celelalte ingrediente sunt acolo, banii vor veni, dar nu este sigur ca
dacd un antreprenor are destui bani, el sau ea va reusi. Banii sunt unul dintre cele mai putin
importante ingrediente intr-o noua afacere de succes. Banii sunt pentru antreprenor ceea ce
pensula si vopseaua sunt pentru artist - o uneltd, care, in maiinile bune, poate sa creeze
minunatii.

Banii sunt mai degraba o cale de a tine scorul, decat un scop in sine. Antreprenorii se bucura de
fiorul competitiei, si de fiecare data, chiar si dupd ce a facut cateva milioane de lei sau mai mult,
un antreprenor va lucra fard ragaz pe baza unei noi viziuni la crearea unei noi companii.

Mitul 10 — Antreprenorii ar trebui sd fie tineri si energici.

Realitatea - In timp ce aceste calititi ajutd, vArsta nu este o barierd. VArsta medie a
antreprenorilor care incep afaceri cu potential ridicat este cam pe la 30 de ani, si sunt numeroase
exemple de antreprenori care incep afaceri la varsta de 60 de ani. Ceea ce este critic este sa
posezi know-how-ul relevant, experienta, si contactele care faciliteaza foarte mult recunoasterea
si urmdrirea oportunitatii.
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Mitul 11 — Antreprenorii sunt motivati doar de cdutarea succesului financiar.

Realitatea - Antreprenorii care cautd afaceri cu potential sunt mai atrasi de construirea de
intreprinderi si realizarea unui castig de capital de lunga durata decat de bucuria imediata oferita
prin salarii mari si bonusuri. Un sentiment de reusitd si realizare personald, de control al
propriului destin, si realizarea viziunii si visurilor lor sunt de asemenea motivatori puternici.
Banii sunt vazuti ca un instrument si un mod de a tine socoteala.

Mitul 12 — Antreprenorii vor sd aiba control si putere asupra celorlalfi.

Realitatea - Antreprenorii de success sunt motivati de cdutarea responsabilitatii, reusitei, si
rezultatelor, si mai putin de putere in sine. Ei tind spre un sentiment de reusita si de depasirea
concurentel, $i nu spre o nevoie personald pentru putere exprimatd prin dominare si controlul
asupra celorlalti. Prin virtutea realizarilor lor, ei pot fi puternici si influenti, dar acestea sunt mai
mult rezultate ale procesului antreprenorial decat o fortd motivatoare.

Mitul 13 — Dacd un antreprenor este talentat, succesul va apdrea intr-un an sau doi.
Realitatea - O maxima veche printre oamenii de afaceri capitaliste spune totul: Lamaile se coc
in doi ani si jumadtate, dar pentru perle este nevoie de sapte sau opt ani. Rareori o afacere noua
se stabileste solid in mai putin de trei sau patru ani.

Mitul 14 — Orice antreprenor cu o idee bund poate sa stranga capital pentru o afacere.
Realitatea - Din afacerile antreprenorilor cu idei bune care cautd capital pentru afacere, doar 1
panad la 3 din 100 sunt finantate.

Mitul 15 — Daca un antreprenor are destul capital de inceput, el sau ea nu poate da gres
Realitatea - Opusul este de regula adevarat; asta fiind, prea multi bani la inceput deseori creaza
euforie si sindromul copilului rasfatat. Lipsa de disciplind si cheltuielile impulsive de obicei duc
spre probleme serioase si spre esec.

1.4. Teme dominante ale profilului antreprenorial

Tema Atitudine sau comportament
¢ Tenacitate si hotarare
Angajament si determinare * DISC.I phnet N
e Persistentd in rezolvarea problemelor
¢ Dorinta de a-si asuma sacrificiu personal
e Imersiune totald

Detinerea unor cunostinte detaliate despre nevoile
Obsesia oportunitdtii clientilor

Ghidat de piata

Obsedat de crearea de valoare

Asumarea unor riscuri calculate

Minimizarea riscului

Impartasirea riscului

Toleranta la incertitudine si la lipsa de structura
Tolerantd la stres si conflict

Toleranta la risc, ambiguitate si
incertitudine
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Abilitatea de a rezolva probleme si de a integra solutii

Neconventional, lipsit de prejudecati, gandire deschisa
Nelinistit cu status quo

Abilitatea de a se adapta

Abilitatea de a invata

Nu exista teama de esec

Abilitatea de a conceptualiza si “sudoare pentru
detalii”

Creativitate, Incredere in sine si
abilitatea de a se adapta

Orientare spre obiective si rezultate

Motivat de a realizari si de crestere/dezvoltare
Nevoie scazutd pentru statut si putere
Sprijinire impersonala fatd de concurenta
Constient de punctele forte si punctele slabe
Capacitatea de avea o imagine de perspectiva
Simtul umorului

Motivatia de a excela

Initiator

Integritate si incredere
Leadership e Radbdare

¢ Constructor de ehipe

e Experienta

e Nu e lup de mare solitar

2. Etica 1n afaceri

2.1. Ce este etica in afaceri?

Etica 1n afaceri este un domeniu care urmareste sa clarifice problemele de naturd morala ce se
ridica in mod curent n activitatea agentilor economici.

Etica afacerilor — este sinonim cu ideea de comportament corect, cinstit in sfera largd a
schimburilor de bunuri, a comertului si negotului.

Omul comun este dispus sd accepte cd moralitatea elementara (sa nu furi, s nu minti, sd nu
lezezi sau distrugi viata si/sau sdndtatea altora) cuprinde nu numai relatiile interpersonale
directe sau cele publice cunoscute ci si activitatile diverse ce incep in sintagma ,,afaceri®. Mai
mult, omul simplu este capabil de o judecatd care suna astfel: nimeni si nimic pe lumea asta, nu
scapa de a fi judecat, ca bun sau rau, ca moral sau imoral, iar, afacerile sunt ficute de oameni,
si, prin urmare, unii vor face afaceri cinstite, iar altii necinstit

Etica 1n afaceri este studiul modului In care normele morale personale se aplica in activitatile si
scopurile intreprinderii comerciale; nu este un standard moral separat, ci studiul modului Tn
care contextul afacerilor pune persoanei morale, ce actioneaza ca agent al acestui sistem,
propriile sale probleme specifice®. Acest raspuns poate fi completat astfel: etica in afaceri este
studiul situatiilor, si al deciziilor care au loc in sfera afacerilor, prin prisma a ceea ce este
moralmente bun sau rau.
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Poti fi cunoscut, poti avea campanii de imagine, poti face acte de caritate, poti avea produse
bune, insa toate aceste lucruri la un loc fara o buna reputatie sunt investitii pe termen scurt.

Etica afacerilor se bazeaza pe corectitudine, sinceritate, respectarea cuvantului dat, capacitatea
de a functiona eficient pe piatd in conformitate cu legislatia in vigoare, regulile si tradiiile
formate. Ea presupune stima intereselor nu numai a propriei firme, dar si a partenerilor,
consumatorilor si societatii Tn ansamblu. Aceasta reguld se raspandeste si fatd de concurenti — se
interzice de a le provoca careva pagube, care nu se incadreaza In limitele luptei concurentiale.

Etica afacerilor include fenomenele de diferit ordin: estimarea etica atat a politicii interne a
organizatiei, cat si a celei externe; valorile morale ale membrilor organizatiei; climatul moral
din colectiv; normele etichetei in afaceri (norme externe ritualizate de comportament).

Domeniile la care se referd responsabilitatile etice ale firmei si aspectele implicate sunt
urmatoarele:
e clientii (calitatea produselor si serviciilor; informatii asupra continutului produselor;
pretul; responsabilitati si servicii dupa vanzare; rezolvarea reclamatiilor);
e salariati (tratarea echitabild in probleme de angajare, promovare, concediere, salarii,
premii, sanctiuni);
e proprietari (profituri, riscuri, promovarea intereselor acestora; informarea lor corecta
privind situatia existenta);
e furnizori (conditiile de achitare, schimb de informatii, calitatea produselor);
e concurenti (metode de competitie, stima reciproca);
® comunitate (protejarea mediului, sprijin banesc si material pentru servicii de sanatate,
educatie, invatamant, cultura).

Normele etice difera de la o unitate economica la alta, de la o tara la alta, la fel, exista diferente
in diferite ramuri ale economiei nationale. Complexitatea normelor ce reglementeaza
comportamentul etic, precum si rolul diferit pe care il joaca, impune necesitatea clasificarii lor.

2.2. Ghid de buni reputatie
1. 8Sa ai o oferta transparentd. Acest lucru inseamna a avea o oferta la vedere fara costuri

ascunse. Nimic nu va dezamagi mai mult un consumator decat sa constate ca mai are de platit,
nu stiu ce taxd, sau nu stiu ce cost de Intretinere, lucruri care nu i s-au prezentat initial.

In momentul de fata piata din Roménia tinde la o maturizare in acest sens. Ofertantii incep sa-si
prezinte reducerile precizind clar si vizibil conditiile sau sd-si prezinte preturile cu toate taxele
incluse.

2. Sa te tii de cuvant. A te tine de cuvant nu este un lucru imposibil, ba din contra, te va ajuta si
pe tine. Probabil suna ciudat, insd a te tine de cuvant insemnd a-ti respecta promisiunile,
nsemna a avea o minte liberd, insemna a fi invulnerabil. In mediul de afaceri, In cercul de
prieteni, sau in viata publicd, vestile circuld repede. A nu te tine de cuvant, de multe ori in
psihologia consumatorului este asociat cu inseldtoria sau furtul sau in cel mai bun caz poate fi
asociat cu neseriozitatea sau cu neprofesionalismul.
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3. Sa adopti o strategie de negociere Win & Win. Aceasta strategie insemna ca ambele persoane
castigd ceva. Negocierea este avantajoasd ambelor parti. Poti, intr-adevar, cu talentul tdu sa
convingi pe cineva de un anumit lucru, fard si-i oferi in realitate nimic. Acest lucru se va
intoarce nsd impotriva ta. Existd un moment post cumpdrare in care cumparatorul reia firul
discutiei si se gandeste cat a castigat cumparand produsul sau serviciul respectiv. Statisticile au
dovedit ca un client nemultumit va spune la peste 20 de persoane de nemultumirea lui, pe cand
un client multumit va spune la maxim 3.

4. Nu te eschiva atunci cdnd nu este cazul. A te eschiva insemna a fugi de responsabilitate, a nu
recunoaste cand ai gresit sau a incerca sd ascunzi gunoiul sub pres. Este foarte posibil ca tu sa
poti gasi chichite contractuale care sa te pund la addpost, insd partenerul sau clientul tdu nu vrea
acest lucru. Clientul tau vrea rezolvarea problemei. Doar scuzele, nu ajung, cautd solutia si
ajutd-1. Este de dorit s nu gdsesti o solutie care s mdreasca din nou costurile partenerului tau si
sa fie un prilej de noi Incasari pentru tine, pentru ca risti sd intorci totul impotriva ta si sa fi
catalogat drept hot.

5. Fii consultantul lui. Meseria de Agent de vanzari este una dintre cele mai grele meserii, iar
aici cei care au practicat-o sau o practica stiu despre ce vorbesc. Prin urmare trebuie sa incetezi
sd-i vinzi clientului tdu o marfa care-ti expira curand, trebuie sa incetezi sd-i creezi artificial o
nevoie. Trebuie sa devii consultantul lui, sa fii cel care 1i ofera ceea ce el are nevoie. Inceteaza
sd te mai gandesti doar la ce ai tu de vandut, cauta sa identifici si ceea ce are el nevoie si gaseste
calea de mijloc, gaseste-i solutia cea mai avantajoasd. Evident practicind un asemenea stil, vei
dezvolta relatii de duratd, iti vei conserva si amplifica buna reputatie si vei fi cautat.

2.3. Firmele etice

In firmele etice, prin cultura organizationald se promoveaza un echilibru intre etici si profit, iar
valorile etice stau la baza comportamentului zilnic al actiunilor individuale. Prin sistemul de
sanctiuni se urmadreste penalizarea §i corectarea comportamentului acelora care iau decizii
gresite.

Deciziile sunt juste, cinstite si profitabile, iar la baza lor stau un set de valori etice, care pot fi
definite astfel:

Htrateaza pe ceilalti cu respect, preocupare §i cinste, asa cum tu nsusi ai dori sa fii
tratat”;

e fabrica si vinde produse, astfel incat sa fii satisfacut atunci cand tu si familia ta le-ati
folosi”;

e  trateazd mediul inconjurator ca si cum ar fi proprietatea ta”.

3. Valori antreprenoriale

3.1. Calititile personale ale antreprenorului
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Numeroase studii ce au fost conduse au determinat faptul cd anumite calitati personale sunt
necesare pentru a fi un anreprenor de success. Anreprenorii sunt caracterizati ca interactiune
intre urmatoarele calitati:
e control interior;
capacitate de planificare;
asumarea riscurilor;
inovatie;
folosirea feedback-ului;
luarea deciziilor;
independenta.

Noi caracteristici sunt adaugate in continuu acestei liste:

¢ identificarea oportunitatilor de afaceri;

e fler/intentie;

e conceperea de viziuni antreprenoriale;

® imaginatie/pasiune;

® ratiune/prudentd;

e realizarea de viziuni;

e capacitate de orientare/constantd/tenacitate;

e punerea in functiune a echipamentelor;

e dexteritate tehnica;

® aprovizionarea cu materii prime, materiale etc;
® Jcuitate;

e fabricarea propriu-zisa a produselor;

e diferentiere/originalitate;

e atagerea si implicarea personalului;

® previziune;

e vanzarea produselor si serviciilor;

o flexibilitate;

e determinarea personalului “’sa faca ce trebuie facut”;
® comunicare.

Alte caracteristici ale anreprenorilor ar putea fi:

Determinare si perseverentd: Mai mult decat oricare alt factor, dedicarea totalad catre succes ca
anreprenor poate depdsi obstacolele. Determinarea puternicd si perseverenta pot face un
anreprenor sd depaseascad greutdti pe care alte persoane le-ar considera insurmontabile si chiar
pot compensa lipsa de experientd si de indemanare a personalului angajat.

Dorinta de a castiga: Anreprenorii examineaza o situatie, determina cum isi pot mari sansele de
castig si trec mai departe. Ca rezultat, riscurile considerate mari de persoanele obisnuite nu sunt
riscuri mari pentru anreprenori.

Cautarea feedback-ului: Antreprenorii eficienti sunt adesea descrisi ca avand capacitatea de a

invata repede. Spre deosebire de alte persoane ei au si dorinta puternica de a sti cat de bine se
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descurca si cum isi pot imbunatati rezultatele. Feedback-ul este important deoarece anreprenorul
doreste sa invete din greseli si din experiente anterioare.

Rezolvarea problemelor persistente: Anreprenorii nu sunt intimidati de situatii dificile.
Increderea 1n sine si optimismul general 1l fac sa vada imposibilul ca pe ceva ce doar necesita
mai mult timp pentru a fi rezolvat. Problemele simple il plictisesc, anreprenorii sunt extrem de
persistenti Tnsa sunt realisti Tn a aprecia ceea ce pot si ceea ce nu pot sa facd si unde au nevoie
de ajutor pentru rezolvarea unor probleme dificile dar de neevitat.

Initiativa si responsabilitate: Anreprenorii au fost intotdeauna considerati personane
independente, ei cautd si preiau inititiva, se pun in situatii In care sunt personal raspunzatori
pentru succesul sau esecul intregii operatiuni. Le place sa se implice in probleme in care
impactul lor personal sa poata fi masurat.

Orientare spre oportunitati: Un lucru care 1i diferentiaza clar pe antreprenori este concentrarea
spre oportunitate mai mult decat spre resurse, structurd sau strategie. Cand se hotardsc sa
intreprinda o actiune o fac intr-un mod calculat, incearca sd faca totul pentru a obtine cat mai
multe sanse de castig dar evitd sd-si asume riscuri ce nu sunt necesare.

Toleranta pentru esec: Anreprenorii folosesc esecul ca pe o experientd din care pot Invata ceva.
Cel mai eficienti anreprenori sunt cei care se asteaptd la dificultati si nu sunt dezamagiti,
descurajati sau deprimati de un esec.

Incredere in sine si optimism: Desi anreprenorii Intdmpind adesea obstacole majore.
Increderea in abilitdtile personale ii determind sa le depaseasca si 1i face pe ceilalti sd-si
mentind propriul optimism.

Realizarea de viziuni: Anreprenorii stiu unde vor sa ajungd. Ei au o viziune sau concept despre
ceea ce vor sa fie firma lor. De exemplu Steve Jobs de la Apple Computers dorea ca firma sa sa
produca microcomputere ce pot fi folosite de oricine, de la copiii din scoli pana la oamenii de
afaceri. Nu toti anreprenorii au viziuni predeterminate pentru firmele lor, unii isi dezvolta
viziunea 1n timp, constientizand ce este firma si ce poate ajunge.

Nivelul mare de energie: Cantitatea mare de muncd depusa de antreprenori presupune din
partea acestora existenta unei energii superioare. Multi antreprenori isi dozeaza cantitatea de
energie monitorizand cu grija ce mananca, ce beau, fac exercitii fizice si stiu cand sa se retraga
pentru relaxare.

Creativitatea si spiritul de inovatie: Creativitatea a fost privita timp indelungat ca ceva genetic,
cu care te nasti si nu o poti dobandi 1nsd un curent in continua crestere afirma ca aceasta poate fi
invatata.

Independenta: Frustrarea in fata sistemelor birocratice, impreund cu dorinta de a “face o
diferenta” ii face pe anreprenori niste persoane foarte independente care doresc sa faca lucrurile
in felul lor. Totusi anreprenorii nu iau toate deciziile ci doresc ca autoritatea sa ia deciziile
importante.
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Lucrul in echipd: Dorinta de independentd si autonomie nu il opreste pe antreprenor sa
doreasca lucrul a.n echipa De fapt in timp ce antreprenorul stie clar unde se afld firma (sau unde
ar dori sa se afle) personalul se ocupa de activitatile “de zi cu zi ” din firma.

Abilitati manageriale: Aceasta nu reprezintd o caracteristicd absolut necesard a antreprenorilor
insd este important de stiut cd si de acest tip de cunoastere este nevoie pentru a fi un antreprenor
de succes.

In concluzie, antreprenorul este un actor principal si un simbol al economiei de piata. Rolurile
si contributia antreprenorilor se amplifica substantial, simultan cu manifestarea lor pe plan
calitativ superior, ceea ce se reflecta in revolutia antreprenoriala actuald care potrivit afirmatiilor
a numerosi specialisti, va ajunge la apogeu in secolul XXI, generand multiple mutatii, unele

inca dificil de imaginat n prezent.

3.2. Caracteristicile activitatii antreprenoriale

Ansamblul actiunilor antreprenoriale care alcatuiesc procesul prezentat anterior prezinta cateva

caracteristici:
e este un act de vointd umana;
se produce la nivelul unei firme economice;
implica o schimbare de stare a firmei;
este un sistem holistic (sistemic);
este un proces dinamic;
este un demers unic;
implica numeroase variabile;
rezultatul antreprenorial depinde de numerosi.

Actiuni distincte

Calitati

Identificarea oportunitatilor de afaceri

Fler / Intentie

Conceperea viziunii asupra demersului antreprenorial
antreprenoriald pornind de la reevaluarea necesitatilor de schimbare

Imaginatie /
Independentd / Pasiune

Evaluarea propriilor performante antreprenoriale si adoptarea
deciziilor referitoare la derularea initiative antreprenoriale

Ratiune / Prudenta

Implementarea viziunii antreprenoriale prin organizarea afacerii

Capacitate de orientare /
Constanta /Tenacitate

Procurarea echipamentelor

Dexteritate tehnica

Asigurarea fortei de muncd competente Acuitate
Aprovizionarea cu materii prime Diferentiere /
Originalitate
Realizarea marketingului aferent afacerii Previziune
Subcontractarea si atragerea de colaboratori externi pentru Comunicare

activitatile pentru care nu se dispune de competentele si mijloacele
necesare

Principalii factori care influenteaza activitatea antreprenoriala sunt:
e factori interni;

19




e factori externi.

Factorii interni depind de:
® marimea intreprinderii;
e tipul si specificul activitatii;
e personalitatea i pregatirea intreprinzatorului;
¢ nivelul de pregatire al persoanelor implicate si cultura firmei.

Acesti factori au un impact mare asupra performantelor intreprinderii.

Factorii externi depind de:
e caracteristicile si functionalitatea sistemului economic;
® conjunctura economiei nationale §i piata pe care firma actioneaza.

Acesti factori, datoritd confinutului favorizant sau defavorizant, pot avea un impact major
asupra initiativelor antreprenoriale.

Unul dintre factorii importanti care incorporeaza atat factori interni cat si factori externi este
stakeholderul. Stakeholderii cuprind atat elemente interne (proprietari, manageri, salariati,
sindicate) cat si elemente externe (banci, furnizori, clienti, administragie publicd). Stakeholderi
au impact semnificativ asupra activitatii antreprenoriale, insa factorul cu cea mai mare influenta
il constituie Intreprinzatorul prin spiritul sdu antreprenorial.

Intreprinzatorul este fermentul care declanseazi activitatea antreprenoriald, fird acesta toti
ceilalti factori fiind inerti din punct de vedere antreprenorial.

3.3. Stabilirea obiectivelor antreprenoriale
Obiectivele antreprenoriale pot fi grupate in trei grupe:

a) Obiective de naturd personald
Ele tin de persoana, constituind un imbold interior alimentat de ideile care declanseaza
activitatea antreprenoriala. In cadrul acestei grupe se cuprind:
e obiective de securitate si sigurantd personald;
obiective de asigurare a unui statut social;
obiective de garantare a propriei independente;
obiective de reusita n afacert;
obiective privind satisfacerea eu-lui (obiective de autoimplinire).

b) Obiective ale afacerii

Obiective generale, care presupun prestarea de servicii utile necesare societatii (producerea si
comercializarea unor produse si servicii) si realizarea de profit (remunerarea pentru asumarea
riscului investirii banilor intr-o afacere). Tot aici se cuprind si obiectivele sociale care presupun
asumarea unor responsabilitdfi sociale (protectia intereselor consumatorilor, realizarea
intereselor salariatilor si ale comunitatii din care firma face parte).

Obiective subsidiare care sunt stabilite pentru fiecare domeniu functional in parte (productie,
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comercial, financiar-contabil, cercetare, personal) acestea aflandu-se in interdependentd unele
cu altele.

c) Obiectivele mixte

Reprezintd o corelatie intre realizarea profitului, satisfacerea consumatorului, satisfacerea
intreprinzatorului si cea a salariatilor. Aceste obiective apar 1n situatia in care obiectivele
personale sunt corelate si in concordanta cu obiectivele afacerii.

Principiile esentiale ale activitatii antreprenoriale

In faza de proiect a afacerii, Tn momentul Tn care sunt stabilite necesitatile, valorile,
dimensiunile si avantajele ei, trebuie prefigurata si finalitatea activitdtii antreprenoriale.

Intreprinzétorul trebuie sd cunoasca, in aceastd etapd, principiile ce vor cdlduzi intreaga
activitate:

elaborarea de obiective, strategii si planuri de actiune clare ce vor fi revizuite in mod
sistematic 1n functie de context;

producerea si livrarea de bunuri si/sau servicii pe care oamenii §i le doresc;

atragerea sl pastrarea unei clientele;

realizarea unui profit suficient pentru a atrage potentialii investitorii si a-i pastra pe cei
existenti;

ferirea de recompense (materiale si morale), stimulative care sd antreneze resursele
umane.

Satisfactiile si insatisfactiile activitatii antreprenoriale
Intreprinzétorul poate avea, Tn urma initierii unei afaceri, atat satisfactii cat si insatisfactii.

a) Satisfactiile activitatii antreprenoriale sunt:

Independenta (autonomia) — este castigata, Tn urma initierii unei afaceri, deoarece el este
celcare ia decizii si face ca lucrurile sd aiba o anumita directie stabilitd de el Tnsusi.
Pentru antreprenor, afacerea presupune si un grad ridicat de responsabilitate. Si in
aceastd situatie, intreprinzatorul doreste sd si-o asume. Libertatea de decizie si actiune
care este conferitd de detinerea unei afaceri apare pentru el ca o necesitate asumata.

Autorealizarea — Intreprinzatorul, detinand o afacere proprie, nu mai intdmpina piedici 1n
autorealizare, singurele fiind cele determinate de propria sa capacitate si creativitate.
Posibilitatea unui castig nelimitat — cei mai multi intreprinzatori obtin mult mai mult
castig decat daci ar lucra pentru altii. Intreprinzitorul, in cazul in care are succes, poate
obtine un profit care sd 1i acopere dobinda la capitalul imprumutat si care ar putea
recompensa riscul asumat, efortul depus, talentul si propria capacitate antreprenoriald si
manageriala.

Siguranta muncii — este un alt aspect pentru intreprinzatorul care are siguranta unui loc

de munca si avantajul cd poate lucra atata timp cat este capabil de munca fara sa fie
obligat s 1asd la pensie.
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b)

Angajarea membrilor familiei — Tn cazul 1n care afacerea inregistreaza rezultate bune,
intreprinzatorul isi va putea angaja toti membri familiei. Acesta este un alt aspect
avantajos, deoarece afacerea va avea continuitate prin preluarea ei de cdtre copii. Pe de
alta parte, n afacerea derulatd de membrii familiei poate exista o morala si o incredere
mai buna.

Folosirea independentd a capitalului acumulat — intreprinzatorul poate sd-si plaseze
capitalul in propria afacere, in loc sad investeascd in afacerile detinute de altii si care pot
fi riscante sau in loc sa-si tind banii Tn depozite bancare.

Aplicarea cunostintelor si abilitatilor proprii — pentru unele personae gasirea unui loc de
munca adecvat cunostintelor proprii poate fi o problema (datoritd excesului de forta de
munci in domeniul respectiv). In felul acesta un intreprinzitor poate initia o afacere,
undecunostintele si abilitatile sale sa constituie un avantaj.

Iesirea din rutind — este o alta problem, des intdlnitd. Sunt personae care simt nevoia
unei schimbari, care doresc sd pardseasca o activitate monotona, de rutind. Initierea unei
afaceri reprezintd o ocazie pentru a implini aceasta satisfactie personal.

Putere si influentd — pentru orice intreprinzator a afacere confer putere si influenta
deoarece el este cel care ia deciziile, influenteaza cursul actiunilor, decide soarta
intreprinderii, iar toate aceste aspect 1i creeaza o satisfactie psihologica deosebita.

Insatisfactiile activitatii antreprenoriale pot fi:

Incertitudinea veniturilor — datorita oscillatiilor in evolutia afacerii pot sd apara fluctuatii
ale veniturilor. In multe cazuri intreprinzitorul va fi ultimul care va fi platit datorita
numeroaselor plati financiare.

Riscul pierderii capitalului investit — mul{i intreprinzatori contribuie cu bunuri sau cu
sume importante de bani. Acestea pot fi pierdute In cazul unei afaceri nereusite.

Povara responsabilitatii totale — in caz de esec sau success in afaceri, intreprinzatorul
este singurul raspunzator. Odata cu marimea firmei, cresc si responsabilitatile. Daca
pentru unele personae munca de conducere este ceva atractiv, pentru altele ea poate
constitui o adevaratd povara. Deciziile luate 1i afecteazd nu numai pe intreprinzatori si
firma, ci si pe clienti, salariati. De aceea multe persoane prefera sa lucreze pentru altii
limitdndu-si responsabilitatea la sarcinile de munca in cadrul programului lor de lucru.
Periclitarea carierei - In caz de esec, una din marile probleme intalnite la unele persoane
care doresc sa devind Intreprinzdtori este ca ele nu vor mai fi capabile sa se intoarca la
vechiul lor loc de munca in caz de esec. Aceasta preocupare o au persoanele care au un
loc de munca bine platit.

Apelarea la experti - deoarece un intreprinzator nu poate fi cunoscator in toate domeniile
de activitate el se vede nevoit sd apeleze la experti si sa asculte recomandarile lor. Acest
lucru reprezintd o lezare a spiritului lor de interdependenta.

Frustrarea in caz de succes — in cazul dezvoltdrii firmei va trebui suplimentat numarul de
salariafii §i atribuite unele prerogative, ceea ce pentru unii Intreprinzatori poate parea
frustrant. Cea mai neplacutd decizie in caz de cresterea a afacerii este pentru unii
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intreprinzatori, aceea de a ceda o parte din control sub formd de societate pe actiuni.
Abaterile de la etica — uneori, In caz de succes, se impune o abatere de la valorile de
etica profesionald. In cazul in care practicile vin in conflict cu etica intreprinzitorului se
pot crea stari de nemultumire;

e Program de lucru foarte incarcat - intreprinzatorul nu are un program de lucru fix. El
este primul care vine si ultimul care pleaci. In fazele de inceput ale afacerii el trebuie si
facd totul 14 ore pe zi, 7 zile pe saptdmana, fard concediu.

e Deteriorarea relatiilor familiale — datorita programului de lucru prelungit si consumului
de energie si timp Intreprinzatorul are putin timp pentru familie si cei dragi.

e Afectarea starii de sdndtate — munca indelungata, stresul prelungit, consumul nervos si
de energie, aduc organismul intr-o stare de epuizare facand loc frecvent aparitiei unor
boli.
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INFIINTAREA UNEI ORGANIZATII

CUPRINS
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1. Etapele infiintarii unei organizatii neguvernamentale (asociatie sau
fundatie)

Pasul 1: REZERVAREA DENUMIRII
e Pentru Bucuresti:

Dovada disponibilitatii denumirii alese de voi pentru FUNDATIE se obtine de la
Ministerul Justitiei. La Administratia Financiara platiti o taxa in contul Ministerului
Justitiei. La registratura Ministerului Justitiei completati o cerere tip la care anexati
dovada platii taxei (chitanta).

*  Pentru alte localitati:
Daca nu sunteti din Bucuresti, nu e nevoie sa va deplasati - dovada va va fi trimisa
prin posta in termen de 14 zile. Cererea in vederea eliberarii dovezi de

disponibilitate denumire se poate trimite prin scrisoare recomandata insotita de
originalul chitantei ce atesta plata taxei .

Pasul 2: INTOCMIREA ACTULUI CONSTITUTIYV SI A STATUTULUI
* Pentru infiintare va sunt necesare un Statut (care defineste scopul si obiectivele
asociatiei, patrimoniul, sediul, drepturile membrilor etc.) si un Act constitutiv (care
consfinteste hotararea fondatorilor de infiintare a Asociatiei/Fundatiei si desemneaza

organele de conducere). Actul constitutiv si statutul se autentifica la notar sau se
atesta de avocat, in mai multe exemplare fiecare.

Pasul 3: SEDIUL

* Proprietarul locuintei incheie un contract de comodat cu asociatia/fundatia in curs de
constituire reprezentata prin imputernicit. Acest contract se autentifica la notarul
public ori se atesta de catre avocat.

* Daca aveti la dispozitie un spatiu inchiriat, veti avea nevoie de contractul de
inchiriere, in copie xerox.



* Daca sediul este stabilit intr-un imobil ce cuprinde mai multe proprietati (bloc, vila),

se mai cer urmatoarele:

Acordul vecinilor cu pereti comuni cu apart-sediu (un simplu tabel cu semnaturi cum
ca sunt de acord cu functionarea sediului Asociatiei in apartamentul respectiv).
Acordul Asociatiei de Proprietari (Locatari, dupa caz). Acordul se da pe un formular
tip, care este pus la dispozitie de Uniunea Nationala a Asociatiilor de Proprietari.
Adresati-va administratorului imobilului. Daca ati primit acordul de mai sus, NU are
dreptul sa va refuze.

Pasul 4: CONSTITUIREA PATRIMONIULUI

Patrimoniul legal necesar infiintarii ONG-ului se constituie prin depunerea banilor la
o unitate CEC la alta unitate bancara. Trebuie sa completati un formular si sa anexati
o copie dupa actul constitutiv autentificat sau atestat. Se obtine o chitanta
doveditoare. Banii raman blocati la CEC/banca pana la obtinerea sentintei de
infiintare, cind veti putea transfera banii intr-un cont bancar.

Pasul 5: DEPUNEREA DOSARULUI LA JUDECATORIE

Puneti intr-un dosar actele de mai sus si mergeti cu dosarul la judecatorul de serviciu
de la Judecatoria pe raza careia se afla sediul, pentru verificare. Vedeti daca dosarul
este complet, sau ce mai trebuie adus.

Achitati taxa juridica la Directia de Finante Publice Locale (DFPL) pe raza careia se
afla Judecatoria.

Depuneti dosarul complet, insotit de timbru judiciar la Judecatorie. Termenul de
judecata este in mod normal de 3 zile, maxim 1 saptamana (este procedura de
urgenta). Nu lipsiti la termen! In mod normal pronuntarea se poate face si in absenta,
dar daca Presedintele completului doreste sa va mai intrebe ceva, e bine sa fiti de fata.
Ca sa nu spunem ca e si o dovada de seriozitate din partea voastra...

Daca totul e in regula, pronuntarea Sentintei civile se da in aceeasi sedinta. Daca nu,
primiti termen in cateva zile. Dupa pronuntare, trebuie sa treaca 5 zile pana ce
Sentinta sa devina definitiva si irevocabila.

Pasul 6: ELIBERAREA COPIEI DE PE SENTINTA CIVILA

La 2 saptamani dupa pronuntare, depuneti cerere la Judecatorie pentru eliberarea
Sentintei civile (avizului de functionare) si a Certificatului de Inscriere in Registrul
Asociatiilor si Fundatiilor (RAF). Model de cerere se obtine de la Grefierul de
serviciu.

Platiti la CEC taxa pentru eliberarea unui numar de copii autentificate dupa Sentinta
civila (SFAT: e bine sa cereti 4-5 copii).

Ridicati de la Judecatorie Sentinta si Certificatul, autentificate + copiile autentificate,
si Certificatul de inscriere in RAF.

Pasul 7: ATRIBUIREA DE COD FISCAL

Pentru a putea desfasura operatiuni financiare aveti nevoie de un Cod Fiscal (atentie:
organizatiile non-profit nu primesc si numar de inregistrare in Registrul Comertului,
asa cum au societatile comerciale!)

La Directia Finantelor Publice Locale de care apartine imobilul in care aveti sediul,



depuneti dosar cu: Statut, Act constitutiv, Sentinta civila (aviz de functionare),
Certificatul de inscriere in RAF (toate in copie), timbru fiscal, cereri completate (pe
care vi le da inspectorul fiscal). Termen: 14 zile

Pasul 8: OBLIGATORIU: STAMPILA SI IMPRIMATE CU REGIM SPECIAL

Stampila este necesara pentru a insoti practic orice semnatura a membrilor consiliului
director si chiar pentru deschiderea contului bancar. Apoi ar trebui sa va comandati
facturier si chitantier.

Pasul 9: DESCHIDEREA CONTULUI BANCAR

Pasul 10:

Pasul 11:

Ca sa puteti efectua operatiuni financiare, deschideti cont la orice banca va convine.
Contul se deschide pe loc: mergeti la primul ofiter de credit liber, avand la voi
Sentinta civila si Codul Fiscal, in copie legalizata (care se va inapoia) si inca o copie
xerox (care se retine) precum si dovada de depunere a patrimoniului in original. In
cazul in care depunerea s-a facut printr-o tnitate CEC transferati prin Ordin de plata
la banca, banii depusi . Operatiunea dureaza circa 3 zile. Banii se deblocheaza astfel
si se pot utiliza pentru nevoile Asociatiei.

ALTELE

Cereti la Ministerul Justitiei sa vi se comunice numarul de inregistrare in registrul
national al persoanelor juridice fara scop patrimonial (nu este taxa si nici formular-tip
pentru asta). Este diferit de numarul din RAF-ul de la Judecatorie.

LEGISLATIE UTILA

OG nr. 26/2000 cu modificarile si completarile ulterioare

Lege nr. 246/2005

Recomandam ca toate cheltuielile facute (taxe, stampila, autentificari etc.) sa se faca
pe numele Asociatiei/Fundatiei, pentru ca sunt deductibile.

Costurile mentionate sunt orientative; ele sunt supuse unor fluctuatii determinate de
piata serviciilor notariale sau de modificarea taxelor catre stat.

In ziua in care aveti termen la Judecatorie, verificati numarul de ordine pe lista
Completului unde ati fost repartizati. Daca sunteti spre coada listei, veti fi nevoiti sa
asteptati pana dupa pranz, pana cand toate dosarele dinainte sunt rezolvate.

Varsta minima pentru calitatea de membru al unei ONG (membru simplu, fondator
sau membru in Consiliul Director) este 16 ani.

In desfasurarea activitatii voastre, in conformitate cu legea, doar semnatura membrilor
Consiliului Director angajeaza raspunderea persoanei juridice pe care o reprezinta. Aplicarea
stampilei o intareste, dar nu ii tine locul! NIMENI nu poate avea drept de semnatura in locul
persoanelor abilitate — fie ca e vorba de operatiuni bancare, fie de o simpla adresa remisa prin

posta.

2. Etapele infiintarii unei societati comerciale

Pasii de parcurs pentru infiintarea unei societati comerciale sunt:



1. Alegerea unei denumiri pentru societate, verificarea daca e disponibila si rezervarea la
Registrul Comertului

Procedura de alegere a denumirii si verificare a disponibilitatii sale la Registrul Comertului
presupune formularea de catre solicitant a 3 (trei) optiuni de denumire, in ordinea preferintelor
acestuia. In cazul in care niciuna dintre aceste denumiri nu va fi disponibila, solicitantul va
reinitia o procedura de verificare a disponibilitatii altor 3 (trei) denumiri.

2. Gasesirea unui spatiu in care va functiona sediul societatii

Locatia aleasa pentru sediul social trebuie sa aiba disponibil un spatiu distinct pentru societatea
ta deoarece, conform legii, un imobil poate sa gazduiasca mai multe societati numai daca, prin
structura si suprafata lui utila, permite functionarea mai multor societati in incaperi sau spatii
distinct partajate iar numarul societatilor comerciale ce functioneaza intr-un imobil nu poate
depasi numarul de incaperi sau spatii distinct obtinute prin partajare. Odata aleasa locatia pentru
sediul societatii tale, in cazul in care aceasta nu-ti apartine, incheie contractul de spatiu
(inchiriere, comodat etc.) care iti va fi necesar pentru inregistrarea societatii la Registrul
Comertului.

3. Stabilirea obiectulului de activitate al societatii

Obiectul de activitate al societatii va trebui sa fie conform CAEN (Clasificarii Activitatilor
Economice din Romania) si va cuprinde, in primul rand, un obiect principal, dar si obiecte
secundare (daca este cazul). In principiu, aproape orice activitate poate fi inclusa in obiectul de
activitate al societatii, cu cateva exceptil particulare, pe care legea le rezerva numai societatilor
de profil (ex. activitatea de asigurare-reasigurare, exclusiv pentru societatile de asigurari,
activitatea de imprumut, pentru institutiile financiar-bancare — banci sau IFN-uri etc.).

4. Desemnarea administratorilor si, daca este cazul, cenzorii, auditorii

De stiut: In timp ce desemnarea administratorilor este obligatorie la infiintarea unei societati,
desemnarea cenzorilor este facultative (daca societatea are cel mult 15 asociati) si obligatorie
(daca numarul asociatilor trece de 15), iar desemnarea auditorilor este obligatorie numai in
cazul in care societatea este supusa unei obligatii legale de auditare. Intr-o societate,
administratorii au rolul de a reprezenta si administra societatea, cenzorii informeaza asociatii in
legatura cu gestiunea societatatii si cu orice fel de nereguli constatate in administrarea ei, iar
auditorii auditeaza situatiile financiare ale societatii atunci cand aceasta este supusa obligatiei
legale de auditare.

5. Intocmirea Actului Constitutiv al societatii

Atentie: Asigura-te ca Actul Constitutiv contine toate elementele minime obligatorii prevazute
de lege (vezi aici care sunt elementele minime obligatorii ale Actului Constitutiv).

6. Deschiderea contului de capital social



Contul de capital social poate fi deschis la orice banca, de catre asociatii fondatori,
administratorul desemnat prin Actul Constitutiv sau o persoana imputernicita in acest scop, cu
prezentarea Actului Constitutiv al societatii. Dupa infiintarea societatii, prin inregistrare la
Registrul Comertului, contul de capital social se va transforma in cont curent al societatii.

7. Virarea capitalului social in contul deschis in acest scop

Capitalul social minim prevazut de lege pentru cele mai uzuale forme de societate este de 200
lei, pentru societatea cu raspundere limitata, si de 90.000 lei, pentru societatea pe actiuni.

8. Stabilirea daca se opteaza ca societatea sa fie sau nu platitoare de TVA si daca da, la ce
interval se va face plata.

9. Stabilirea modului de impozitare si intervalul la care se face plata impozitului

Stabilirea modului de impozitare presupune, dupa caz, bifarea optiunii de impozit pe profit,
impozit pe venitul microintreprinderilor (vezi aici mai multe detalii despre impozitul pe venitul
microintreprinderilor) etc. Intervalul de plata a impozitului se poate stabili trimestrial sau anual.

3. Documentele de care ai nevoie pentru a infiinta o societate

Documentele de care ai nevoie pentru a infiinta o societate sunt:

e cerere-tip de inregistrare (descarca cererea-tip de inregistrare in Registrul Comertului);

e dovada rezervarii denumirii societatii si, daca este cazul, acordul pentru utilizarea
denumirii societatii obtinut de la Secretariatul General al Guvernului (daca denumirea
societatii cuprinde anumite cuvinte ori derivate ale acestora caracteristice institutiilor
publice centrale, spre ex. “roman”, “institut”, “national’)

e Actul Constitutiv al societatii;

e documentul care atesta dreptul de folosinta asupra spatiului destinat sediului social;

e avizul/acordul vecinilor si al asociatiei de proprietari, in cazul in care sediul social va fi
amplasat intr-un apartament de bloc sau alt imobil colectiv cu regim de locuinta;

e dovada varsarii capitalului social

e declaratiile pe proprie raspundere date, dupa caz, de catre fondatori/ administratori/
cenzori ca indeplinesc conditiile legale pentru detinerea acestor calitati;

e actele de indentitate ale fondatorilor, administratorilor, cenzorilor sau auditorilor (daca
acestia sunt persoane fizice);

e documentele de inregistrare (de regula, extrase de la Registrul Comertului) ale
fondatorilor/ administratorilor/ cenzorilor (daca acestia sunt persoane juridice);

e hotararea organului statutar al fondatorilor (daca acestia sunt persoane juridice) privind
participarea la constituirea societatii;

e scrisoare de bonitate bancara a fondatorilor (daca acestia sunt persoane juridice straine);

* imputernicirea pentru persoana abilitata sa semneze actul constitutiv in numele si pe
seama fondatorului (daca acesta este persoana juridica);

e gspecimenele de semnatura ale reprezentantilor societatii dovada achitarii taxelor de



inmatriculare;

imputernicire pentru persoana care se ocupa de formalitatile de inregistrare a societatii la
Registrul Comertului, daca este cazul (in forma autentica/avocatiala/delegatie);

word count-ul (adica, o anexa care contine numararea electronica a caracterelor din
hotararea adunarii asociatilor/decizia asociatului unic care se publica in Monitorul
Oficial, in functie de care se va stabili nivelul taxei de publicare).
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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 in original)

Certificatul de cazier fiscal (vechiul document, in forma tiparita) este inlocuit de un document
editat de Registrul Comertului, continand informatii din cazierul fiscal al contribuabililor
obtinute prin schimbul electronic de date cu Ministerul Economiei si Finantelor.

Cazierul fiscal, sub forma de decument tiparit, nu poate fi obtinut direct de asociati/ actionari
atunci cand el este solicitat pentru inregistrarea unei societati noi in Registrul Comertului (in
toate celelalte cazuri, cazierul fiscal trebuie obtinut direct de la organele fiscale, detalii vezi mai

JOs).

Informatiile din cazierul fiscal vor fi obtinute direct de Registrul Comertului, prin transmitere
electronica de la Ministerul Economiet si Finantelor.



Practic, dupa primirea cererii de inregistrare a societatii, documentul ce contine informatii din
cazierul fiscal nu se mai inmaneaza solicitantului, acesta fiind utilizat numai in vederea
inregistrarii in Registrul Comertului.

Informatiile din cazierul fiscal sunt obtinute de catre Registrul Comertului pentru fiecare
asociat/ actionar al societatii la infiintare, la cesiune sau la numirea unui nou reprezentant.

Registrul Comertului percepe o taxa pentru informatiile privind cazierul fiscal pe care le solicita
de la Ministerul Economiei si Finantelor.

Cazierul fiscal va fi elibera la biroul de relatii cu publicul al Registrului Comertului.
a) Pentru cazierul fiscal al unei persoane juridica sunt necesare:
- cerere-tip;
- copie dupa certificatul de inmatriculare;
- dovada platii taxei la Trezorerie;
- delegatie de serviciu, procura in forma autentica sau imputernicire avocatiala (daca este
cazul).
b) Pentru cazierul fiscal al unei persoane fizica sunt necesare:
- cerere-tip;
- copie dupa actul de identitate;
- dovada platii taxei la Trezorerie;
- procura in forma autentica sau imputernicire avocatiala (numai daca este cazul).

Eliberarea cazierului fiscal se face in 10 zile lucratoare de la data solicitarii lui.

Certificatul de cazier fiscal este valabil 30 de zile de la data emiterii si poate fi folosit numai in
scopul pentru care a fost eliberat.

3) Dovada rezervarii firmei (de la Registrul Comertului in original)

Firma este numele sau, dupa caz, denumirea sub care un comerciant isi exercita comertul si sub
care se semneaza. Aceasta nu poate lipsi, iar orice societate are o singura firma.

In cazul unei societati comerciale, firma are un continut diferit, in functie de forma juridica a
societatii comerciale:

- S.R.L. (Societate cu Raspundere Limitata)

- S.A. (Societate pe Actiuni)

- S.N.C. (Societate in Nume Colectiv)

- S.C.A. (Societate in Comandita pe Actiuni)

- S.C.S. (Societate in Comandita Simpla)

Pentru verificarea disponibilitatii firmei si rezervarea acesteia este nevoie sa va adresati direct
Registrului Comertului de pe langa tribunalul pe raza caruia doriti sa aveti sediul social al

firmei.

Pentru aceasta este nevoie de:



- un formular tipizat pentru verificarea disponibilitatii firmei si rezervarea acesteia care
poate fi gasit la ghiseul de relatii cu publicul sau la ghiseul unde se face verificarea
firmei din cadrul Registrului Comertului din judetul unde va fi sediul social, ori de pe
pagina de internet a Oficiului National al Registrului Comertului;

- o imputernicire speciala (autentificata la notar) pentru persoana insarcinata sa
indeplineasca formalitatile de verificare si inregistrare (in original);

- chitantele privind plata taxelor, care se achita la caseriile din cadrul Registrului
Comertului.

Dovada de disponibilitate se elibereaza chiar si in ziua depunerii, sau cel tarziu a doua zi, daca
verificarile si rezervarile efectuate sunt pe aria unui judet.

In restul cazurilor, dovada disponibilitatii si rezervarii frmei poate dura cateva zile. Aceasta
dovada este valabila trei luni de la data inregistrarii acesteia la Registrul Comertului. Dovada de
disponibilitate se obtine contra cost.

4) Dovada rezervarii emblemei (optional, de la Registrul Comertului) - etapa optionala
Ca si firma, emblema este un atribut de identificare in activitatea comerciala.
Aceasta reprezinta semnul sau denumirea care deosebeste un comerciant de altul de acelasi fel.
Spre deosebire insa de firma, care este un element obligatoriu, emblema este facultativa, aceasta
ramane la latitudinea fondatorului.
Emblema poate fi un semn (o figura grafica) sau o denumire (fantezista sau un nume propriu).
Pentru verificarea si rezervarea emblemei este nevoie de:

- un formular tip;

- macheta emblemei in patru exemplare (6 cm x 6 cm), pe format A4, realizata alb-negru

sau color;

- descrierea emblemei, care trebuie sa cuprinda continutul, forma si culoarea;

- dosar cu sina;

- chitanta privind plata taxei de rezervare, achitata la casieria de la Registrul Comertului.
Dovada rezervarii emblemei este valabila maxim trei luni de la data inregistrarii cererii.

5) Obtinerea specimenului de semnatura

Directoratul/ Consiliul de Administratie al societatii inregistreaza la Registrul Comertului
numele membrilor sai, mentionand daca ei actioneaza impreuna sau separat.

Membrii vor depune la Registrul Comertului specimene de semnatura.

Aceste specimene trebuie date in fata unui notar public sau a judecatorului delegat la Registrul
Comertului (deoarece semnaturile trebuie certificate).

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.I./C.I. ale persoanelor asociate;
- dovada sediului social;

Pentru infiintarea unei firme trebuie dovedit faptul ca aveti un sediu unde va veti desfasura
activitatea.

Sediul poate fi:

- proprietate personala (dovedit prin contract de vanzare-cumparare sau certificat de
mostenitor);

- spatiu inchiriat (dovedit prin contract de inchiriere sau subinchiriere inregistrat la
organele fiscale locale, conform Legii 181/1997);

- spatiu asupra caruia aveti un contract de comodat (dovedit prin contract de comodat, de
uz, uzufruct);

- luat in leasing imobiliar (dovedit prin contract de leasing imobiliar).

Dovada sediului social se face cu unul din urmatoarele acte (in original sau in copie, dupa caz):

- contract de comodat, autentificat de un notar public sau de un avocat, la care este
anexat si o copie dupa actul doveditor;

- contract de inchiriere sau subinchiriere (in cazul persoanelor fizice, acesta trebuie
inregistrat la organele fiscale locale in 15 zile de la data semnarii; in cazul persoanelor
juridice, nu este necesara inregistrarea la organele fiscale);

- contract de vanzare-cumparare (intabulat);

- contract de schimb (intabulat);

- contract de donatie (intabulat);

- contract de concesiune (intabulat);

- proces-verbal de receptie a constructiei (intabulat);

- contract de asociere in participatiune;

- contract de leasing imobiliar;

- contract de uz sau uzufruct;

- certificat de mostenitor;

- certificat de rol fiscat/ rol agricol;

- act de adjudecare a imobilului vandut in cadrul procedurii de executare silita;

- hotarare judecatoreasca definitiva privind uzufructul;

- contract de asistenta juridica privind stabilirea sediului social la sediul profesional al
avocatului;

- act notarial de iesire din indiviziune sau delimitare a proprietatii (intabulat), sau
hotarare judecatoreasca definitiva de iesire din indiviziune (intabulata).

Daca spatiul pentru sediul social al noii firme a fost mai inainte utilizat de o alta societate
comerciala ca spatiu comercial, trebuie convinsa societatea in cauza sa isi schimbe sediul social.



Daca nu se obtine acest lucru, trebuie solicitata radierea sediului vechii societati din Registrul
Comertului, procedura fiind foarte anevoioasa si de durata.

In acelasi sediu pot functiona mai multe societati comerciale.
7) Copie dupa dovada depunerii capitalului social

Dovada depunerii capitalului social al societatii nou infiintate depinde forma sub care se
realizeaza aportul la capitalul social.

1) Aportul in numerar la capitalul social se poate varsa:
- la oricare ghiseu C.E.C. Bank
- la orice banca din Romania

Pentru obtinerea dovezii privind varsarea aportului in numerar sunt necesare:
- buletinele/ cartile de identitate ale asociatilor (in original si in copie);
- actul constitutiv al societatii (in original si in copie);
- suma reprezentand aportul in numerar, functie de forma juridica a societatii comerciale
care va fi infiintata;
- dovada privind rezervarea firmei;
- procura, daca este cazul.

2) In cazul aportului in natura, dovada se poate face:

a) pentru bunuri imobile: prin prezentarea actului de proprietate, a incheierii de
intabulare a dreptului de proprietate, a certificatului de sarcini obtinut de la Oficiul de
cadastru si publicitate imobiliara in circumscriptia caruia se afla bunul imobil si a
expertizei de evaluare a bunului;

b) pentru bunurile importate: pe baza prevederilor legislatiei privind investitiile directe;
Legea 241/1998

¢) pentru bunurile cumparate din Romania: prin prezentarea facturilor.

3) Aporturile in creante au acelasi regim juridic ca si aportul in natura, nefiind admise la
societatile pe actiuni (SA ) sau la societatile in comandita pe actiuni (SCA).
Aportul in creante se va realiza prin prezentarea titlului de creante:

- cambii;

- contract de imprumut bancar;

- raport de expertiza.

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

Declaratia pe propria raspundere (vedeti aici formularul tip) este declaratia prin care fiecare
fondator, administrator sau cenzor al societatii aduce argumente ca indeplineste conditiile legale
pentru detinerea si exercitarea respectivelor functii.



Aceste declaratii pot fi incluse chiar in actul constitutiv al societatii.

Declaratiile pot fi semnate chiar in fata unui judecator delegat de la Registrul Comertului, pot fi
autentificate de un notar public sau atestate de un avocat.

Conform Legii 31/ 1990 (art. 6, alin. 2), NU pot fi fondatori persoanele care, potrivit legii, sunt
incapabile ori care au fost condamnate pentru gestiune frauduloasa, abuz de incredere, fals, uz
de fals, inselaciune, delapidare, marturie mincinoasa, dare sau luare de mita, pentru infractiunile
prevazute de Legea nr. 656/ 2002 (privind revenirea si sanctionarea spalarii banilor, precum si
pentru instituirea unor masuri de prevenire si combatere a finantarii actelor de terorism, cu
modificarile si completarile ulterioare), pentru infractiunile prevazute de art. 143 - 145 din
Legea nr. 5/ 2006 (privind procedura insolventei).

Conform Legii 31/ 1990 (art. 161, alin. 2), NU pot fi cenzori, iar daca au fost alesi, isi pierd
automat aceasta calitate:

- rudele sau afinii, pana la al patrulea grad inclusiv, sau sotii administratorilor;

- persoanele care primesc sub orice forma, pentru alte functii decat aceea de cenzor, un
salariu sau o remuneratie de la administratori sau de la societate, sau ai caror
angajatori sunt in raporturi contractuale sau se afla in concurenta cu societatea unde ei
vor sa fie cenzori;

- persoanele carora le este interzisa functia de membru al consiliului de administratie,
respectiv al consiliului de supraveghere si directoratului, in baza Legii 31/1990 (art.
153 alin. 14);

- persoanele care, pe durata exercitarii atributiilor cenzor, au atributii de control in cadrul
Ministerului Finantelor Publice sau al altor institutii publice (cu unele exceptii
prevazute expres in lege).

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
NUMALI 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;

- 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 IV-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

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;

- 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.)

Legislatie pentru infiintarea firmei

- Legea nr. 26 din 5 noiembrie 1990 privind registrul comertului, republicata (M.Of. nr. 49 din
4 februarie 1998), cu modificarile si completarile ulterioare:
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=11073

- Legea nr. 348 din 6 iulie 2001 pentru modificarea Legii nr. 26/1990 privind registrul
comertului (M.Of. nr. 381 din 12 iulie 2001).
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=28607

- 0.U.G. nr. 129 din 10 octombrie 2002 pentru modificarea Legii nr. 26/1990 privind registrul
comertului si a Ordonantei deurgenta a Guvernului nr. 76/2001 privind simplificarea unor
formalitati administrative pentru inregistrarea si autorizarea functionarii comerciantilor (M.Of.
nr. 746 din 11 octombrie 2002).

http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=38190

- O.G. nr. 15 din 30 ianuarie 2003 pentru completarea Legii nr. 26/1990 privind registrul
comertului (M.Of. nr. 61 din 1 februarie 2003).
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=40275

- Legea nr. 161 din 19 aprilie 2003 privind unele masuri pentru asigurarea transparentei in
exercitarea demnitatilor publice, a functiilor publice si in mediul de afaceri, prevenirea si
sanctionarea coruptiei (M.Of. nr. 279 din 21 aprilie 2003).
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?1dt=47846

- Legea nr. 505 din 26 noiembrie 2003 privind aprobarea Ordonantei de urgenta a Guvernului
nr. 129/2002 pentru modificarea Legii nr. 26/1990 privind registrul comertului si a Ordonantei
de urgenta a Guvernului nr. 76/2001 privind simplificarea unor formalitati administrative pentru
inregistrarea si autorizarea functionarii comerciantilor (M.Of. nr. 857 din 3 decembrie 2003).
http://www.cdep.ro/proiecte/2002/500/20/6/leg_pl526_02.pdf

- Legea nr. 183 din 17 mai 2004 privind aprobarea Ordonantei Guvernului nr. 30/2003 pentru



modificarea art. 36 din Legea nr. 105/1996 privind evidenta populatiei si cartea de identitate
(M. Of. nr. 321 din 13 mai 2003)
http://www.cdep.ro/proiecte/2003/000/20/0/1eg_pl020_03.pdf

- 0.G. nr. 72 din 13 august 2004 pentru modificarea art. 39 din Legea nr. 26/1990 privind
registrul comertului (M. Of. nr. 791 din 27 august 2004)
http://www.guv.ro/notefundam/afis-nota.php?id=858

- Legea nr. 519 din 23 noiembrie 2004 privind aprobarea Ordonantei Guvernului nr. 72/2004
pentru modificarea art. 39 din Legea nr. 26/1996 privind registrul comertului (M. Of. nr. 1109
din 26 noiembrie 2004)

http://www.cdep.ro/proiecte/2004/500/70/0/1eg_pl570_04.pdf

- Legea nr. 1 din 21 februarie 2005 privind organizarea si functionarea cooperatiei (M.Of. nr.
172 din 28 februarie 2005)
http://www.cdep.ro/proiecte/2003/300/70/0/1eg_pl370_03.pdf

- 0.U.G. nr. 17 din 9 martie 2005 pentru stabilirea unor masuri organizatorice la nivelul
administratiei publice centrale (M.Of. nr. 229 din 18 martie 2005)
http://www.guv.ro/notefundam/afis-nota.php?id=1128

- Legea nr. 441 din 27 noiembrie 2006 pentru modificarea si completarea Legii nr. 31/1990
privind societatile comerciale, republicata, si a Legii nr. 26/1990 privind registrul comertului,
republicata (M.Of. nr. 955 din 28 noiembrie 2006)
http://www.cdep.ro/proiecte/2006/600/10/9/leg_pl619_06.pdf

- O0.U.G. nr. 119 din 21 decembrie 2006 privind unele masuri necesare pentru aplicarea unor
regulamente comunitare de la data aderarii Romaniei la Uniunea Europeana (M.Of. nr. 1036 din
28 decembrie 2006)

http://www.guv.ro/notefundam/afis-nota.php?id=3170

- Legea nr. 31 din 16 noiembrie 1990 privind societatile comerciale, republicata (M.Of. nr.
1066/17.11.2004), cu modificarile si completarile ulterioare:
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=59637

- Legea nr. 302 din 24 octombrie 2005 pentru modificarea si completarea Legii nr. 31/1990
privind societatile comerciale (M.Of. nr. 953 din 27 octombrie 2005)
http://www.cdep.ro/proiecte/2005/300/90/6/1eg_pl396_05.pdf

- Legea nr. 516 din 29 decembrie 2006 privind completarea Legii nr. 302/2005 pentru
modificarea si completarea Legii nr. 31/1990 privind societatile comerciale (M.Of. nr. 14 din 9
1anuarie 2007)

link
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- Legea 359 din 8 septembrie 2004, privind simplificarea formalitatilor la inregistrarea in
registrul comertului a persoanelor fizice, asociatiilor familiale si persoanelor juridice,
inregistrarea fiscala a acestora, precum si la autorizarea functionarii persoanelor juridice (M.Of.
nr. 839/13.09.2004), cu modificarile si completarile ulterioare:
http://www.cdep.ro/proiecte/2004/400/20/5/1eg_pl425_04.pdf

- 0.U.G. nr. 75 din 30 septembrie 2004 pentru modificarea si completarea Legii nr. 359/2004
privind simplificarea formalitatilor la inregistrarea in registrul comertului a persoanelor fizice,
asociatiilor familiale si persoanelor juridice, inregistrarea fiscala a acestora, precum si la
autorizarea functionarii persoanelor juridice (M.Of. nr. 932/12.10.2004)

0.g. 75 din 2004

- O.G. nr. 28 din 26 ianuarie 2006 privind reglementarea unor masuri financiar-fiscale (M.Of.
nr. 89 din 31 ianuarie 2006)
http://www.guv.ro/notefundam/afis-nota.php?id=1740

- O.G. nr. 35 din 26 iulie 2006 pentru modificarea si completarea Ordonantei Guvernului nr.
92/2003 privind Codul de procedura fiscala (M.Of. nr. 675 din 7 august 2006)
0.g. 35 din 2006

- Legea nr. 360 din 21 septembrie 2006 pentru modificarea art. 31 din Legea nr. 359/2004
privind simplificarea formalitatilor la inregistrarea in registrul comertului a persoanelor fizice,
asociatiilor familiale si persoanelor juridice, inregistrarea fiscala a acestora, precum si la
autorizarea functionarii persoanelor juridice (M.Of. nr. 799 din 22 septembrie 2006)
http://www.cdep.ro/proiecte/2006/500/20/5/1eg_pl525_06.pdf

- Legea nr. 300 din 28 iunie 2004 privind autorizarea persoanelor fizice si a asociatiilor
familiale care desfasoara activitati economice in mod independent (M.Of.nr. 576 din 29 iunie
2004), cu modificarile si completarile ulterioare:
http://www.cdep.ro/proiecte/2004/300/80/8/leg_pl388_04.pdf

- Legea nr. 378 din 13 decembrie 2005 pentru modificarea art. 18 din Legea nr. 300/2004
privind autorizarea persoanelor fizice si a asociatiilor familiale care desfasoara activitati
economice in mod independent (M.Of. nr. 1138 din 15 decembrie 2005)
http://www.cdep.ro/proiecte/2005/400/50/7/1eg_pl457_05.pdf

- 0.U.G. nr. 40 din 31 mai 2006 pentru modificarea si completarea Legii nr. 300/2004 privind
autorizarea persoanelor fizice si a asociatiilor familiale care desfasoara activitati economice in
mod independent (M.Of. nr. 493 din 7 iunie 2006)
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=73246

- H.G. nr. 1766 din 21 octombrie 2004 pentru aprobarea Normelor metodologice de aplicare a
Legii nr. 300/2004 privind autorizarea persoanelor fizice si a asociatiilor familiale care
desfasoara activitati economice in mod independent (M.Of. nr. 1048 din 12 noiembrie 2004)
H.g. 1766 din 2004

11



- Legea nr. 566 din 9 decembrie 2004 a cooperatiei agricole (M.Of. nr. 1236 din 22 decembrie
2004), cu modificarile si completarile ulterioare:
0.g. 35 din 2006 - legea_566_din_2004

- Legea nr. 134 din 12 mai 2006 pentru modificarea alin. (3) al art. 4 din Legea cooperatiei
agricole nr. 566/2004 (M.Of. nr. 429 din 18 mai 2006)
http://www.cdep.ro/proiecte/2006/100/80/8/leg_pl188_06.pdf

- Legea nr. 343 din 17 iulie 2006 pentru modificarea si completarea Legii nr. 571/2003 privind
Codul fiscal (M.Of. nr. 662 din 1 august 2006)
http://www.cdep.ro/proiecte/2006/500/80/0/1eg_pl580_06.pdf

- Legea nr. 32 din 16 ianuarie 2007 pentru modificarea si completarea Legii cooperatiei
agricole nr. 566/2004 (M.Of. nr. 47 din 22 ianuarie 2007)
http://www.cdep.ro/proiecte/2006/800/40/5/1eg_pl845_06.pdf

- 0.U.G. nr. 99 din 6 decembrie 2006 privind institutiile de credit si adecvarea capitalului (M.
Of. nr. 1027 din 27 decembrie 2006)
o0.u.g. 99/2006

- Legea nr. 32 din 3 aprilie 2000 privind societatile de asigurare si supravegherea asigurarilor
(M. Of. nr. 148 din 10 aprilie 2000), cu modificarile si completarile ulterioare:
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?1dt=22619

- 0.U.G. nr. 51 din 29 martie 2001 pentru modificarea art. 44 din Legea nr. 32/2000 privind
societatile de asigurare si supravegherea asigurarilor(M.Of. nr. 175 din 6 aprilie 2001)
o.u.g. 51/2001

- Legea nr. 76 din 12 martie 2003 pentru modificarea si completarea Legii nr. 32/2000 privind
societatile de asigurare si supravegherea asigurarilor(M.Of. nr. 193 din 26 martie 2003)
http://www.cdep.ro/proiecte/2002/600/50/4/1eg_pl654_02.pdf

- Legea nr. 403 din 11 octombrie 2004 pentru modificarea si completarea Legii nr. 32/2000
privind societatile de asigurare si supravegherea asigurarilor (M.Of. nr.976 din 25 octombrie
2004)

http://www.cdep.ro/proiecte/2004/500/00/0/1eg_pl500_04.pdf

- Legea nr. 503 din 17 noiembrie 2004 privind redresarea financiara si falimentul societatilor
de asigurare (M.Of. nr. 1193 din 14 decembrie 2004)
http://www.cdep.ro/proiecte/2004/500/70/2/1eg_pl572_04.pdf

- 0.U.G. nr. 61 din 23 iunie 2005 pentru modificarea si completarea Legii nr. 136/1995 privind
asigurarile si reasigurarile in Romania (M.Of. nr. 562 din 30 iunie 2005)

http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=64686

- 0.U.G. nr. 201 din 22 decembrie 2005 pentru modificarea si completarea Legii nr 32/2000
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privind societatile de asigurare si supravegherea asigurarilor (M.Of. nr. 1191 din 29 decembrie
2005)
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=69251

- Legea nr. 113 din 4 mai 2006 privind aprobarea Ordonantei de urgenta a Guvernului nr.
201/2005 pentru modificarea si completarea Legii nr. 32/2000 privind societatile de asigurare si
supravegherea asigurarilor (M.Of. nr. 421 din 16 mai 2006)
http://www.cdep.ro/proiecte/2006/100/30/4/leg_pl134_06.pdf

- 0.U.G. nr. 87 din 8 noiembrie 2006 pentru modificarea si completarea Legii nr. 32/2000
privind activitatea de asigurare si supravegherea asigurarilor (M.Of. nr. 916 din 10 noiembrie
2006)

o.u.g. 87/2006

- Legea nr. 297 din 28 iunie 2004 privind piata de capital (M.Of.nr 571 din 29 iunie 2004), cu
modificarile si completarile ulterioare:
http://www.cdep.ro/proiecte/2004/300/70/0/1eg_pl370_04.pdf

- O.G. nr. 41 din 14 iulie 2005 privind reglementarea unor masuri financiare (M.Of. nr. 677 din
28 iulie 2005)
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=65442

- Legea nr. 97 din 25 aprilie 2006 pentru aprobarea Ordonantei Guvernului nr. 41/2005 privind
reglementarea unor masuri financiare (M.Of. nr. 375 din 2 mai 2006)
http://www.cdep.ro/proiecte/2005/400/60/0/1eg_pl460_05.pdf

- 0.G. nr. 75 din 30 august 2001 privind organizarea si functionarea cazierului fiscal,
republicata (M.Of. nr. 664 din 23 iulie 2004), cu modificarile si completarile ulterioare:
0.g. 75 din 2001

- 0.G. nr. 10 din 21 ianuarie 2005 privind reglementarea unor masuri financiare (M.Of. nr. 96
din 28 ianuarie 2005)
0.g. 10 din 2005

- H. G. nr. 913 din 10 iunie 2004 privind aprobarea taxelor si tarifelor pentru operatiunile
efectuate de oficiile registrului comertului de pe langa tribunale (M.Of.nr. 589 din 1 iulie 2004)
h.g. 913/2004

- H.G. nr. 1422 din 11 octombrie 2006 pentru modificarea si completarea Hotararii
Guvernului nr. 913/2004 privind aprobarea taxelor si tarifelor pentru operatiunile efectuate de
oficiile registrului comertului de pe langa tribunale (M. Of. nr. 867 din 24 octombrie 2006).

h.g. 1422/2006

- Ordinul Ministrului Justitiei nr. 3116/C din 9 noiembrie 2004 privind aprobarea tarifelor
pentru serviciile de asistenta prestate de oficiile registrului comertului de pe langa tribunale
(M.Of. nr. 1105 din 26 noiembrie 2004)
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ordin 3116/2004

- Ordinul Ministrului Justitiei nr. 2722/C din 31 octombrie 2007 pentru aprobarea modelului
cererii de inregistrare in registrul comertului si al declaratiilor pe propria raspundere privind
autorizarea functionarii (M.Of. nr. 776 din 15 noiembrie 2007)

ordin 2722/2007

- Ordinul Ministrului Justitiei nr. 2735/C din 23 septembrie 2003 privind aprobarea tarifelor
pentru serviciile auxiliare prestate de oficiile registrului comertului si de Oficiul National al
Registrului Comertului (M.Of. nr. 691 din 2 octombrie 2003)

ordin 2735/2003

- H.G. nr. 166 din 13 februarie 2003 privind acordarea unor facilitati fiscale studentilor care
doresc sa infiinteze o afacere proprie (M.Of. nr. 114 din 24 februarie 2003)
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=40334

- Legea 52 din 7 iulie 1994 privind valorile mobiliare si bursele de valori publicat in M.Of. nr.
210 din data: 08/11/1994
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=14433

- Legea 85 din 5 aprilie 2006 privind procedura insolventei
http://www.cdep.ro/proiecte/2006/000/20/3/leg_pl023_06.pdf

- Legea 507 din 12 iulie 2002 privind organizarea si desfasurarea unor activitati economice de
catre persoane fizice
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=37342

- Legea 656 din 7 decembrie 2002 pentru prevenirea si sanctionarea spalarii banilor
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?1dt=39240

- Legea nr.241 din 14 decembrie 1998 pentru aprobarea Ordonantei de urgenta a Guvernului

nr.92/1997 privind stimularea investitiilor directe
http://www.cdep.ro/pls/legis/legis_pck.htp_act_text?idt=18550
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intreprinderile mici i mijlocii

Definirea si clasificarea IMM-urilor

Prima conditie pentru ca o entitate sa fie calificatd drept IMM este sa fie o
intreprindere.

O intreprindere este "orice entitate angajatd intr-o activitate economica, indiferent de
forma sa legala". Aceasta formulare reflectd terminologia folosita de Curtea Europeana de
Justititie in deciziile sale.

Prin urmare, persoanele fizice autorizate, asociatiile familiale, parteneriatele si asociatiile
angajate intr-o activitate economica pot fi considerate intreprinderi.

Factorul determinant este activitatea economica, nu forma legala”

(sursa: http://www.aippimm.ro/categorie/imm/legislatie-imm/).

A doua conditie pentru a fi considerat IMM este apartenenta la una din urmatoarele
clasificari ale totalului activelor, cifrei de afaceri si a numarului de salariati.
Conform OMFP 1802 din 2014 in functie de criteriile de marime, entitatile economice
se grupeaza in:
» microentititi sunt entitatile care, la data bilantului, nu depasesc limitele a cel
putin doud dintre urmatoarele trei criterii:
a) totalul activelor: 350 000 EUR;
b) cifra de afaceri neta: 700 000 EUR;

¢) numarul mediu de salariati in cursul exercitiului financiar: 10.

> entitati mici sunt entitatile care, la data bilantului, nu se incadreaza in categoria
microentitatilor si care nu depasesc limitele a cel putin doua dintre urmatoarele
trei criterii:
a) totalul activelor: 4 000 000 EUR;
b) cifra de afaceri neta: 8 000 000 EUR;

¢) numarul mediu de salariati in cursul exercitiului financiar: 50.



» entititi mijlocii si mari sunt entitatile care, la data bilantului, depasesc limitele a
cel putin doua dintre urmatoarele trei criterii:
a) totalul activelor: 4 000 000 EUR;
b) cifra de afaceri neta: 8 000 000 EUR;

¢) numarul mediu de salariati in cursul exercitiului financiar: 50.

Facilitati acordate IMM-urilor

In judetul Arad urmitoarele organisme vin in sprijinul IMM-urilor oferind servicii de

asistenta si consultanta n initierea sau dezvoltarea afacerii, training, organizand diverse cursuri,

intalniri, simpozioane, expozitii etc:

Camera de Comert, Industrie si Agricultura a Judetului Arad (http://www.ccia-

arad.ro/)
Consiliul National al Intreprinderilor Private Mici si Mijlocii din Roméania — Filiala

Arad ( http://imm-arad.ro/ ).

Sunteti n cautare de ajutor pentru infiintarea sau extinderea Intreprinderii? Comisia

Europeana sustine intreprinderile mici si mijlocii (IMM) prin retele si masuri de susfinere a

afacerilor, precum:

> Reteaua Intreprinderilor Europene. Reteaua Intreprinderilor Europene asiguri

suport si consiliere IMM-urilor europene. Reteaua este realizatd din aproximativ 600
de organizatii partenere din 50 de tari. Este cea mai mare retea europeana de afaceri si
tehnologie. Partenerii includ camere de comert, agentii ale intreprinderilor,
organizatii de dezvoltare regionald, institutii de cercetare, universitdfi, centre de
tehnologie si centre de inovare. Avand radacini adanci in comunitatile si regiunile
europene, reteaua ofera informatii despre legislatia UE si fi nantari, ajutd companiile
sd gaseasca parteneri de afaceri, in special 1n alte tari, si ofera sfaturi referitoare la
modul de dezvoltare al ideilor inovatoare. Pentru a descoperi mai multe, vizitati:

http://een.ec.europa.eu/

Erasmus pentru Tinerii Antreprenori. Erasmus pentru tinerii antreprenori este un

program de schimb transfrontarier, care oferd noilor antreprenori sau celor ce doresc



sd devind antreprenori, sansa de a invata de la antreprenorii experimentati, care
conduc mici intreprinderi din tarile UniuniiEuropene. Schimbul de experientd are loc
pe parcursul unei sederi aldturi de antreprenorul experimentat, care ii permite
tandrului antreprenor sa acumuleze abilitdtile necesare pentru a conduce o mica
afacere si sd cunoasca piata unei alte tari din Europa. Gazda benefi ciaza de pe urma
perspectivelor proaspete asupra afacerii lui/ ei si are ocazia de a colabora cu parteneri
externi si sa invete despre piete noi. Sederea este finantata partial de Uniunea

Europeana. Pentru a descoperi mai multe, vizitati: www.erasmus-entrepreneurs.eu

Accesul la Finantare. Comisia ajuta micile intreprinderi sa depaseasca slabiciunea
pietei fi nanciare, in principal prin conlucrarea cu diferite institutii fi nanciare, pentru
a le asigura finantarea. Obiectivul este cresterea oportunitdtilor pentru micile
intreprinderi, in vederea obtinerii finantarilor din partea bancilor, asigurarea
garantiilor si a fondurilor din capitalurile de investitii. Pentru a descoperi mai multe,

vizitati: www.access2finance.eu

Instrumentul European de Microfinantare Progres (IEMP). IEMP ofera micro-
credite pentru intreprinderile mici si foarte mici, si pentru persoanele care si-au
pierdut locurile de munca si doresc sd inceapa o mica afacere proprie. Pentru a

descoperi mai multe, vizitati: http://bit.ly/progressmicrofinance

Portal European pentru Intreprinderi Mici. Doriti sa aflati mai multe despre
modul 1n care UE sustine micile afaceri in Europa si pe piata internationala, si ce
poate sa facad pentru afacerea dumneavoastra? Acest portal concentreazd toate
informatiile oferite de UE despre si pentru IMM-uri, variind de la sfaturi utile pana la
aspecte legate de politica, de la puncte de contact locale, pand la link-uri de

networking. Pentru a descoperi mai multe, vizitati: http://ec.europa.eu/small-business

Europa ta - Oportunitati de afaceri. Portalul Europa ta ofera persoanelor fizice si
intreprinderilor informatii practice despre drepturile si oportunitatile din UE 1in

general, si din Statele Membre in particular, inclusiv cu privire la oportunitatile



nationale de fi nantare. Pentru a descoperi mai multe, vizitati:

http://ec.europa.eu/youreurope/business

Portalul de Antreprenoriat pentru Femei. Comisia a infi intat acest portal dedicat
in mod specifi ¢ promovarii antreprenoriatului in randul femeilor. Acest portal pentru
antreprenoriat dedicat femeilor doreste sa asigure link-uri catre pagini ale
organizatiilor reprezentative pentru femeile de afaceri, retele, proiecte si evenimente
legate de promovarea antreprenoriatului feminin. Pentru a descoperi mai multe,

vizitati: http://j.mp/womenentrepreneurship

Reteaua de Mentori pentru Femeile Antreprenor. Reteaua de mentori asigura
consiliere si support femeilor antreprenor in faza de start-up, de functionare si de
dezvoltare a intreprinderii lor, in prima faza de existentd. Reteaua acopera 17 tari

europene. Pentru a descoperi mai multe, vizitati: http://j.mp/enmwe-contact

Portaluri utile:

1.
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http://www.ccia-arad.ro/

http://imm-arad.ro/

http://www.aippimm.ro/

http://ec.europa.eu/small-business/index ro.htm

http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/facts-figures-analysis/sme-

definition/index_ro.htm

http://www.aippimme.ro/categoriefinan-355-259-ri-din-fonduri-na-355-ionale

http://europa.eu/business/finance-support/index _ro.htm

http://een.ec.europa.eu/

WWW.erasmus-entrepreneurs.eu

. www.access2finance.eu

. http://bit.ly/progressmicrofinance

. http://ec.europa.eu/small-business

. http://ec.europa.eu/youreurope/business

. http://j.mp/womenentrepreneurship

. http://ec.europa.eu/enterprise/magazine

. WWWw.enterprise-europe-network.ec.europa.cu
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1. Comportament antreprenorial
1.1. Factori externi care contribuie la succesul antreprenorilor

Dincolo de toate calitatile pe care le are sau dobandeste un antreprenor, factorii externi, vor juca
roluri importante in succesul sau. Dintre factorii externi, putem enumera:

e Norocul/ intamplarea — norocul joaca un rol extrem de important in reusita a orice
intreprindem, el nu trebuie subestimat sau neglijat; norocul este ingredientul care face
lucrurile sa se miste sau dimpotriva, oricate incercari am avea, daca norocul/
intamplarea, soarta sau cum vrem sa-1 spunem, nu va adauga acel dram care sa ne aduca
succesul, orice zbatere sau acumulare de calitati, va deveni inutila; sigur, nu trebuie
inteles ca norocul va actiona de unul singur si ca succesul va fi garantat doar daca
suntem niste tipi norocosi, dimpotriva, el trebuie insotit de persistenta

e Oportunitati — acolo unde altii vad doar piedici si probleme, antreprenorul va vedea
oportunitati, va vedea posibilitatea de a intreprinde ceva si a pune in practica idei; de
asemenea, nu va lasa intamplarea sau ce observa in jur fara sa vada in orice o
oportunitate, sa prinda ,din aer’ ideea si sa o puna i practica

¢ Factori economico-sociali/ mediul de afaceri — mediul de afaceri e un factor extern
care va influenta activitatea antreprenorilor prin diverse politici intreprinse si care vor
influenta activitatea antreprenorului; de asemenea gradul de dezvoltare al unui mediu de
afaceri, poate constitui oportunitate pentru antreprenori, cel mai la indemana exemplu
fiind mediul concurential din Romania care la ora actuala poate oferi oportunitati
ridicate antreprenorilor datorita aparitiei necesitatii unor afaceri noi si moderne



Succesul in afaceri nu are, oricat am incerca noi, o reteta! El depinde de atat de multi factori,
factori care ne sunt sau nu sub control, incat nu vom putea spune niciodata ca daca vom urma o
anume cale, la capat vom intalni succesul. Ceea ce putem face, e sa constientizam si sa actionam
ca atare. Un singur lucru nu-1 vom putea neglija, persistenta si incapatanarea in a avea succes,
succes care pana la final, nu va inceta sa apara. Orice efort este pana la urma rasplatit cu
conditia sa fie un demers cinstit, cu bataie pe termen lung si construit pas cu pas. Insistenta
trebuie confundata cu credinta, nu cu disperarea sau cu idealuri meschine.

1.2. Motivatii ale antreprenorului

Ce resorturi interne converg spre alegerea unui drum in domeniul antreprenoriatului? De ce
antreprenorii aleg calea mult mai grea a unui drum pe cont propriu? Ce ii impinge sa isi riste
siguranta lor si a familiei, sa mizeze totul pe carti care ar putea fi necastigatoare?

Poate spiritul de independenta, credinta in propriile puteri, dorinta nemarginita de a avea succes
acolo unde altii nu vad decat pericole. La toate am putea adauga si imensa satisfactie a lucrului
facut de tine, a unei constructii proprii, a unui drum ,altfel’ decat cel normal, cel pe care merg
ceilalti.

Fara doar si poate o doza de nebunie si pasiune oarba trebuie sa existe in tot ce intreprinde un
antreprenor pentru a nu se abate de la drumul care pana la sfarsit va parea ciudat si de neinteles
pentru foarte multi.

Cred ca versurile unei poezii americane: ,Two roads deverge in a yellow wood, and I, I took
the one less treveled by’ (Doua drumuri se despart intr-o padure si eu, eu il aleg pe cel mai
putin circulat) se potrivesc cel mai bine spiritului reprezentat de antreprenor. Acesta intotdeauna
va alege drumul cel mai greu si mai putin ,batut’, drumul propriu, drumul cu cel mai mare risc,
drumul la capatul caruia se gaseste (sau nu?!) succesul. Nu intotdeauna la capatul unui drum
greoi se va gasi succesul, asta nu impiedica insa un antreprenor sa continue sa abordeze plin de
curaj si incredere orice drum care i1 se deschide. Increderea aduce intotdeauna si succesul.
Antreprenorul isi va asuma cu curaj esecurile, va invata din ele dar va continua sa parcurga
etape in dezvoltarea sa individuala cu acelasi curaj si incredere. Succesul nu va intarzia sa apara
in cele din urma.

Constructia pe care o realizezi este resursa cea mai de pret a unui antreprenor si una din
motivatiile care il insotesc pe antreprenor; felul in care o vezi asamblandu-se si dezvoltandu-se,
se poate compara cu nasterea unui copil, invatatul lui sa vorbeasca, sa mearga, sa invete si sa
acumuleze, sa fie independent si sa traiasca prin puterile sale.

Valoarea adaugata pe care o aduce in mediul de afaceri in care evoluzezi si in cel social dar si
cel al familiei proprii, va constitui un factor de motivare propriu unui antreprenor.

Dorinta de a fi independent si de a nu depinde de alti factori, constituie inca un factor de
motivare intrinseca a antreprenorului. El isi va dori sa fie stapanul propriului destin si sa
dispuna de aceasta in felul in care doreste, isi va construi propriul timp in ceea ce priveste
programul si va dispune de acesta cum considera. Sigur ca de cele mai multe ori independenta
constituie o iluzie, cei mai multi dintre antreprenori fiind atat de atasati de constructia proprie



incat vor petrece mai mult timp decat angajatii la serviciu, atat din atasament dar mai ales din
volumul de munca implicat si responsabilitatile ridicate.

Asumarea de riscuri: daca ar fi angajat, un antreprenor ar simti ca este strans in chingi si faptul
ca nu isi poate asuma riscuri, poate constitui un dezavantaj pt dezvoltarea proprie si eficienta sa
in cadrul in care evolueaza, daca insa, acesta desfasoara activitati pe cont propriu, el isi va
asuma riscuri, va investi in idei in care crede.

Stapanul propriului destin si al angajatilor: o forma de a isi asuma riscuri il reprezinta si
faptul ca un antreprenor este responsabil de propriul destin, de cel al propriei familii, de cel al
angajatilor lui si probabil, indirect de cel al familiilor angajatilor sai; aceasta responsabilitate
reprezinta inca un factor de motivare pe care il va avea in vedere in tot ceea ce intreprinde.

Recunoasterea sociala: acest factor il explicam mai degraba ca si factor de responsabilitate si
implicare sociala si implicit ca recunoasterea pe care acesta o capata ca urmare a actiunilor sale;
un antreprenor modern, se implica in societatea in care activeaza si va incerca sa dea inapoi,
intr-un fel de multumire, mediului din care provine, prin diverse actiuni sociale: fundatii,
premii, constructia de spitale sau alte institutii de sprijin social, etc. Sigur ca nu trebuie sa
interpretam totul la o scara foarte ridicata, pentru ca exista antreprenori care nu ajung la stadiul
de a putea sa constituie premii sau sa construiasca organizatii de implicare civica, trebuie insa
ca fiecare dintre cei care reusesc, sa se simta datori sa dea inapoi ceva mediului din care provin.

Urmarea propriului vis si multumirea de a face ceea ce iti place: poate ca acest factor de
motivare ar trebui intr-un clasament sa se gaseasca pe primul loc, sa ai sansa sa iti urmezi un Vvis
st zi de zi sa faci numai lucruri care iti plac constituie cu siguranta cel mai important factor ce
poate aparea in decursul activitatilor pe care le intreprinzi; fireste ca exista o doza de echilibru
in tot ceea ce faci, ca activitatea unui antreprenor nu inseamna lapte si miere, daca insa ceea ce
numim factori pozitivi in cadrul activitatilor zilnice, depasesc ponderea factorilor negativi,
putem spune ca acel om se gaseste intr-o situatie fericita.

2. Cererea si oferta antreprenoriala
2.1 Oportunitatea economica

Cererea antreprenoriala reflecta oportunitatile de a porni o afacere viabila, bazandu-se pe anumite
oportunitati create de influenta unor factori macroeconomici aparuti pe piata (exemplu: tehnologii
inovatoare, un grad ridicat de diversificare a cererii consumatorilor).

In cadrul ofertei antreprenoriale trebuie avute in vedere aptitudinile indivizilor si aptitudinile
acestora fata de antreprenoriat, acestea fiind considerate ca elemente cheie.

Astfel, alegerea unei persoane de a profita de o anumita oportunitate sau nu depinde de posibilitatile
persoanei respective privind:

¢ nivelul resurselor de care dispune sau le poate obtine;

e ansamblul de abilitati si de trasaturi ale caracterului dobandite;

® anumite preferinte.



Aproape toate fortele macroeconomice influenteaza in mod special aptitudinile si preferintele
personale,aceste forte avand un puternic impact atat asupra ofertei cat si asupra cererii.

Punctul de plecare al oricdrei intreprinderi si de demarare a oricdrei firme sau afaceri il
reprezintd existenta si identificarea unei oportunitati economice. Printre putinele definitii date
oportunitdfii economice sau intreprenoriale este cea datd de Haward Stevenson care spune ca
oportunitatea economica reprezintd o doritd stare viitoare, diferitd de cea prezentd si
concomitent o credintd a unei persoane (antreprenorul) ca este posibila realizarea sa cu succes.

Dupa profesorul Nicolescu, oportunitatea economica este o necesitate si/ sau o cerere potentiala
de un produs sau un serviciu, intr-un anumit context al carui sesizare, identificare, luare in
considerare si satisfacere printr-un proces economic de cdtre o persoana sau un grup poate
genera profit in viitor. Dimensiunile oportunitdtilor economice sunt:

® economica — 1n sensul crearii de profit;

¢ psihologica — in sensul cd numai unele persoane cred;

e contextuald, concreta — se manifesta numai in anumite conditii si situatii;

e prospectiva — devenind o realitate in viitor.

Principalele categorii de surse ale oportunitatilor economice in functie de natura lor sunt:
¢ comerciale — reprezentate prin cererea deschisa de produse si servicii,

stiintifice — reprezentate prin descoperirea de noi principii, legi, tehnologii;

¢ tehnice — reprezentate de noi tehnologii, materii prime;

e juridice — aparitia de noi legi, ordonante, hotariri guvernamentale;

e fiscale — prin schimbarea modului de calcul al diferitelor taxe si impozite;

¢ bancare — modificarea conditiilor de acordare a creditelor;
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informationale — noi abordari si tehnologii informatice;
educationale — reprezentate de pregatirea de personal;
manageriale — reprezentate de noi abordari, metode si tehnici.

2.2. Categorii de oportunitati de afaceri

Exista mai multe categorii de oportunitati de afaceri:

O inventie proprie sau cumpdratd — putine investitii se dovedesc a fi fiabile; cauzele principale
le reprezinta lipsa de valoare comerciald a majoritatii lor i absenta sau insuficienta calitdilor
intreprenoriale a majoritatii inventiilor. Folosirea unei inventii necesitd piete pentru viitorul
produs, urmata de evaluarea resurselor financiare, cunoasterea restrictiilor si limitelor implicate
de constituirea unei afaceri pe baza produsului respectiv. Important este ca de la inventie si pana
la punerea la punct a unei afaceri este necesar sd se cheltuiascd o mare cantitate de timp si
energie pentru a atrage potentiali clien{i sd3 cumpere noul produs.

Desprinderea sau separarea unor elemente dintr-un produs sau serviciu existent si
transformarea lor in obiectul unei noi afaceri de sine stdtitoare. Persoana implicata in
producerea si comercializarea unui produs constata cd anumite parti ale acestuia se pot folosi i/
sau comercializa separat, in conditii de performanta economica superioara.



Transformarea hobby-ului intr-o afacere. Pentru aceasta avem doua elemente esentiale:
examinarea $i constatarea cd hobby-ul respectiv are valoare economicd si ca existd o piata
suficientd pentru el. Transformarea hobby-ului intr-o afacere va antrena numeroase eforturi.

Congstientizarea existentei unui anumit client pentru o anumita afacere — apare cand o anumita
firmd are nevoie de un anumit produs si nu existd nici un producator. Aceasta este foarte
valoroasa ntrucat asigura certitudinea cumparatorului.

Descoperirea unei nise de piati — este una din cele mai frecvente si de succes oportunitati de
afaceri, principalul element fiind determinat de marimea nisei de piata si a duratei acesteia
pentru a fi sigur cd poate sustine o afacere de succes pe termen lung.

Dezvoltarea unei activititi realizate anterior in afara orelor de program de munca.
Sansa de a intdlni si recunoaste o oportunitate de afaceri viabila.

Competenta sau experienta profesionald deosebita 1n unul sau mai multe domenii — poate
facilita punerea In valoare a oportunitdfii de afaceri.

Situatia economicd personala sau familiala disperata — cum ar fi modificarea dramatica a
situatiei familiale care impune cu acuitate un venit superior, poate duce la infiinfarea de firme
mici cu resurse relative modeste si cu un proces de infiintare concentrat, in timp stress-ant.

Cumpararea unei firme existente.

Achizifionarea unei francize. Franciza constd in cumpdrarea de catre una sau mai multe
persoane a dreptului de a marcheta un anumit produs sau serviciu de la o firma consacrata,
utilizdndu-i marca si numele in conditiile respectarii cu strictete a sistemului aplicat de aceasta.
In schimb, francizorul pliteste anumite sume sau procente de- a lungul intregii perioade de
realizare a francizei. Orice francizd garanteaza succes.

Sursele de oportunitati stiinfifice — denumite si spin offs — constau in transferul de cunostinte,
de know — how din domeniul universitatilor si institutelor de cercetari 1n activitatea economica
prin implicarea nemijlocita a salariatilor acestora care participa la actiunile interprenoriale.

Sursele au conturat trei tipuri principale de Academic Spin — Offs:
¢ firmele infiintate de cadrele didactice si de cercetarea din universitati si institute de
cercetare;
¢ firmele infiintate de studenti sau absolventi pentru a extrapola comercial rezultatele
cercetarilor in care au fost implicati;
¢ firmele infiintate pentru a extrapola comercial rezultatele cercetarilor finalizate in
universitati.

Avantajele Academic Spin - Offs sunt:
e descoperirea rapida a oportunitatilor economice oferite de noile cunostinte stiintifice;



e valorificarea operativaa valentelor programatice asociate cunostintelor si know — how-
ului stiintific si universitar;

e accelerarea infiintarii si dezvoltarii de firme in domeniul tehnologiilor de varf;

e valorificarea si dezvoltarea talentelor in randul profesorilor, cercetatorilor, studentilor;

® obtinerea efectiva de sinergie intreprenorial stiingifica.

Dupa Howard Stevenson oportunitatea economica reprezintd un ansamblu de n determinari:

depinde de factorul timp;
depinde de persoana;
oportunitatea economica;
depinde de accesul la resurse;
depinde de mediu.

Dintre aceste patru determinari, cea mai importanta este cea referitoare la persoana. Omul este
cel care sesizeazd oportunitatea economica, o identificd si analizeazd, stabileste un demers
pragmatic de valorificare si decide si actioneaza asupra respectivei situatii pentru a obtine profit.

Pentru ca o persoana sd poata identifica si fructifica potentiala oportunitate economica trebuie sa
posede anumite abilitdti pragmatice, cunostinte teoretice, sa aiba contacte cu persoane si
organizatii si anumite resurse semnificative din punct de vedere al oportunitatilor respective.

Principalele faze ale abordarii oportunitatii:
¢ oportunitdfilor economice implica:
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evaluarea necesitatilor;

stabilirea unei valori pentru persoanele implicate in abordarea oportunitatilor
economice;

asumarea riscului asociat oportunitatii de cdtre persoanele respective;

stabilirea cadrului temporal pentru analiza aspectelor implicate;

prefigurarea de bariere in fata potentialilor concurenti.

¢ Determinarea resurselor necesare valorificarii oportunitatilor economice presupune:

o

O O O O

o

dimensionarea resurselor in functie de amploarea, complexitatea §i perspectiva
oportunitatii economice;

reliefarea elementelor de unicitate ale abordarii;

stabilirea contributiei proprii la asigurarea resurselor necesare;

identificarea surselor de asigurare a celorlalte resurse;

stabilirea elementelor care pot amplifica sau diminua semnificativ ,recoltarea fructelor
afacerii”;

onorarea corespunzatoare a obligatiilor fatd de terte parti implicate in afacere.

In perceperea si valorificarea oportunitdtilor economice este foarte importantd cunoasterea
barierelor, care pot fi:

o

individual organizate — se refera la acele persoane sau organizatia interesatad in
descoperirea oportunitatii economice;

contextuale — se referd la acele elemente ale mediului ambiant care ingreuneazd
aparitia, perceperea si valorificarea oportunitatilor economice potentiale; cele mai



frecvente bariere sunt: cultura, legislatia si birocratia, bariere motivational —
economice, institutional — economice, descresterea economiei, hiperconcurenta si
importurile.

Dilemele care impiedica dezvoltarea oportunitdtii economice la nivelul organizatiei sunt:
o prioritatea acordata eficientei sau eficacitatii;
o optarea pentru oportunitatea economica bazatd pe initiaiva individuald sau pe cea de
grup unde coordonarea devine esentiald;
o optarea pentru specializare sau diversificare;
o alegerea tipului de concurentd individuala sau organizatorica.

Studiile de oportunitate au drept obiect principal identificarea oportunitdtilor de investitii si
promovarea de proiecte de investitii intr-un anumit domeniu de activitate sau zona. Cerintele pe
care trebuie sa le indeplineasca un studiu de oportunitate sunt:

o sa furnizeze informatii esentiale asupra ramurii sau sectorului de activitate in Tntregul
sau;

o saasigure informatii de baza si cele specifice pentru fiecare oportunitate identificata;

o sa faciliteze antreprenorului sau investitorului selectarea celor mai atractive
oportunitati economice;

o sa diminueze costurile pentru studiile de fezabilitate. Studiile de oportunitate se
structureaza in mare parte la fel ca si studiile de fezabilitate fard a avea insd
consistenta acestora, §i, se concentreaza asupra identificdrii si evaluarii oportunitatii
economice in esenta sa.

Un studiu de oportunitate prezintd urmatoarele componente:
o stabilirea ariei de cuprindere si a continutului studiului;
o 1identificarea surselor de date ce vor fi utilizate;
o implicarea In realizarea studiului de oportunitate a organizatiei administrative locale
sau nationale axate pe dezvoltare.

3. Rolul tehnologiei

Noile tehnologii specifice secolului XXI din domeniul comunicarii si informatiei au un potential
mai ridicat in a genera noi bunuri si servicii, creand oportunitati pentru lansarea noilor firme in
afaceri. Au permis totodata reducerea costurilor tranzactiilor, coborand pragurile minime de
eficienta in multe domenii de activitate.

Reversul e amplificarea oportunitatilor antreprenoriale, determinand un ansamblu de schimbari in
domeniul tehnologiilor.

Tehnologia si antreprenoriatul sunt dimensiuni vitale ale unei economii moderne.
Avansul exponential al stiintei si tehnologiei din ultimele doud decenii a deschis orizonturi

inimaginable in sfera posibilitdfilor umane i, in mod natural, a transformat peisajul
antreprenorial intr-un univers al schimbarilor rapide si disruptive.



La intersectia dintre tehnologie si antreprenoriat se afla majoritatea transformarilor majore ale
civilizatiei umane din ultimele decenii si cheia dezvoltarii unei economii mature si moderne.

Romania ca o tard cu un istoric de rezultate globale in domeniul stiintei si tehnologiei si
membra noud a Uniunii Europene, este un teren fertil si incd putin explorat in sfera
antreprenoriatului high-tech.

4. Rolul dezvoltarii economice

Cele trei categorii de factori care pun in evidenta dezvoltarea economica a unei societati
influenteaza oferta antreprenoriala prin intermediul gradului de disponibilitate a resurselor pentru
noile firme. Astfel:

a. Dezvoltarea economica, nivelul dezvoltarii acesteia constituie factorul cel mai important care
influenteaza oportunitatile din mediul de afaceri. Totodata, trecerea unor firme de la productie
la servicii creeaza noi oportunitati deoarece, in sfera serviciilor barierele existente pe piata
sunt mai mici (cu un impact mai mic) decat in sfera productiei.

b. Venitul pe cap de locuitor reprezinta un factor important care-si pune amprenta si influenteaza
modificarile din structura activitatilor, amplificand intr-un anumit mod oportunitatile
antreprenoriale. Astfel, cresterea veniturilor determina cresterea cererii de servicii,
determinand in acest sens diversificarea cererii consumatorilor.

c. Diversificarea puternica a cererii. O astfel de diversificare va permite firmelor noi sa tina piept
companiilor puternice, traditionale care domina piata. Noile firme urmaresc sa cucereasca nise
noi pe o piata concurentiala in anumite domenii de activitate, astfel ca furnizorii de produse
noi si specializate sunt favorizati prin aceasta diversificare.

5. Rolul factorilor demografici

La nivel macroeconomic studiile ne arata ca numarul noilor afaceri este influentat de cresterea
populatiei (natalitate), dar si de gradul de aglomerare si urbanizare a zonei analizate, precum si de
existenta numarului de intreprinderi mici in peisajul organizational.

Totodata, educatia, nivelul acesteia si gradul de specializare poate constitui un factor pozitiv pentru
acei intreprinzatori care se lanseaza in noi afaceri, avand o pregarire mai buna in domeniu.

6. Rolul institutiilor de sprijin

In categoria acestor institutii sunt incluse: familia, sistemul educational, sistemul economic, sistemul
politic si sistemul juridic.

Analizand latura cererii se constata o serie de institutii financiare sau de alta natura, precum si
anumite politici guvernamentale care vizeaza abolirea reglementarilor privitoare la intrarea pe piata
a noilor firme si la privatizarea companiilor prestatoare de servicii.

Astfel, la nivelul Uniunii Europene se urmareste facilitarea elementelor care favorizeaza largirea
sectorului privat, eleborandu-se in acest sens reglementari fiscale si de protectie sociala mai



favorabile noilor intreprinzatori (antreprenori).

Analizand oferta se constata ca institutiile de sprijin, mentionate anterior, stimuleaza posibilitatile si
preferintele intreprinzatorilor.

Observatie: trebuie avute in vedere acele institutii care elaboreaza anumite constrangeri de natura
formala (reguli, legi, constitutii), precum si constrangeri informale (norme de conduita, intelegeri,
coduri de conduita autoimpuse etc.), astfel incat prin aplicarea acestora sa determine anumite
stimulente care sa-i favorizeze pe viitorii antreprenori.

7. Cultura - factor decisive care determinia comportamentul antreprenorial

In literatura de specialitate exista multiple moduri de a defini cultura. Astfel, aceasta poate fi
definita prin:
e _modele stereotipizate de comportament dobandit care sunt transmise din generatie in
generatie";
e tipare de valori, idei si alte sisteme semnificative din punct de vedere simbolic, ca factori
moderatori ai comportamentului uman”.

Dupa Hofstede cultura este considerata ,,ca si programarea colectiva a mintii umane care distinge pe
membrii unui grup sau a unei categorii sociale de altii".

Observatie. Chiar si decizia de a munci pe cont propriu (de a initia o afacere, de a deveni
antreprenor) este influentata de anumite valori si credinte.

Pe baza acestui rationament este studiata relatia dintre diferite aspecte ale culturii si
comportamentului organizational din diverse tari. Studiile recente pun in evidenta relatia dintre
cultura si dezvoltarea economica, mentionandu-se faptul ca ,,conditiile psihologice favorizeaza si
acestea dezvoltarea capitalismului, avand ca exemplu crestinii protestanti (caracterizati prin harnicie
si zel) au contribuit la dezvoltarea capitalismului modern bazat pe ratiune si disciplina.



Capitolul 6
TIPOLOGII DE ANTREPRENORI

De-a lungul timpului, au fost realizate zeci de clasificari ale antreprenorilor,
care diferd intre ele din punct de vedere al premiselor pe care se bazeaza, criteriilor
utilizate, categoriilor considerate, caracteristicilor relevate si accentelor plasate.

O clasificare recenta, realizatd in 1997 de John Miner evidentiaza patru tipuri
de intreprinzatori.

1) Antreprenorul performant personal, caracterizat prin:

- aloca foarte mult timp afacerii;

- crede puternic in propria persoana si in ceea ce face;

- incearca sd invete cit mai mult despre afacerea pe care o deruleaza;

- manifesta reactii rapide fatd de schimbarile mediului;

- poseda o mare capacitate de a rezolva probleme s.a.

Atare tip de intreprinzator are foarte mare nevoie de realizare si crede ca munca
trebuie bazata si ghidata, in primul rind, de scopuri personale si apoi de scopurile
altora.

2) Antreprenorul ,,supervinzator”:

- este permanent preocupat sa vinda;

- se concentreaza asupra a ceea ce vinde si cum vinde;

- apeleaza la altii pentru a dirija afacerile curente ale firmei,

- pune accent pe relatiile umane si pe munca in echipa;

Ei au o foarte mare capacitate de a te intelege si de a-i percepe pe altii (empatie) si
cred mult ca procesele sociale sunt foarte importante.

3) Antreprenorul -manager se caracterizeaza prin:

- poseda pregatire si calitati manageriale apreciabile;
- i1 place sa conduca proprii salariati, in care scop se straduieste sa dezvolte o firma de
dimensiuni cit mai mari;
- incurajeaza personalul sd-si construiasca si sa urmeze o carierd in cadrul companiei.
Eu au o foarte mare dorintd de a concura cu altii si dorinta de a iesi in evidenta.
4) Antreprenorul expert, generator de idei:
- poseda suficiente cunostinte intr-un domeniu pentru a fi considerat expert;
- detine ,,libertatea de a inova si de a-si implementa propriile idei;
- acorda atentie atragerii de persoane cu calitdfi complementare lui, pentru a finaliza
noua idee.
Ei au un atasament foarte mare fatd de idei si o mare dorinta de a inova.

O alta clasificare cunoscuta si citatd in ultimii ani in Europa este cea realizata
de un grup de cercetatori in cadrul proiectului de cercetare STRATOS (Strategic
Orientations of Small European Business). La baza acestei tipologii se afla criteriul:
natura atitudinilor intelectuale si comportamentul antreprenorului.

Combinind aceste caracteristici in diferite proportii s-au definit
patru tipuri de antreprenori:

1) universal sau complet;

2) dinamic sau pionier;

3) organizator;

4) clasic sau ,,rutinier”.

Antreprenorul universal sau complet — poseda o buna pregatire economica si
tehnica, manifestd o capacitate ridicata de cuprindere a problemelor implicate de
demersul antreprenorial, demonstrind o disponibilitate ridicata de adaptare la mediu.



Obiectivele urmarite cu precadere sunt obtinerea de bani si un stil de viata atractiv
bogat in satisfactii personale. Temperament coleric.

Antreprenorul dinamic sau pionier — este deosebit de creativ, foarte
disponibil de a-si asuma riscuri. Se adapteaza la schimbarile din mediul
antreprenorial. Are ca obiective principale la fel obtinerea de bani. Temperament
sanguinic.

Antreprenorul de tip organizator — se caracterizeaza prin acordarea unei
atentii majore aspectelor administrative. Isi bazeaza deciziile si actiunile pe o
capacitate ridicata de a rationa, manifestind un puternic spirit organizatoric. In
conceperea si operationalizarea actiunilor antreprenoriale situeaza in prim plan
realizarea de scopuri de natura familial-intreprenoriald. Temperament melancolic.

Antreprenorul de tip clasic sau ,,rutinier” — este cel mai putin antreprenorial
ca mod de abordare si se caracterizeaza prin amploarea mai redusa a deciziilor si
actiunilor, prudenta apreciabila, negenerind firme puternice si dinamice.
Temperament flegmatic.

In prezent asistam la o revolutie a microafacerilor, un mod de a-ti construi o
viata prospera printr-un business profitabil condus de obicei de o singura persoana cu
un capital foarte redus.

Fie ca vorbim despre antreprenori sau despre simpli angajati, fiecare dintre noi
avem un profil de intreprinzator. Antreprenorul roman a crescut in ultimii ani, s-a
maturizat alaturi de alti intreprinzatori, astfel incat au aparut tot mai multe noi
exemple de succes.

Daca pana acum patru-cinci ani erau scosi doi-trei oameni in fata tot timpul,
intre timp au mai aparut noi oameni care activeaza in companiile lor si pe pietele
internationale. Cu cat mai multi, cu atat mai bine! Au aparut evenimente si
oportunitati de networking. In acelasi timp, se contureaza mai multe profiluri ale
antreprenorului roman. Am identificat sapte tipuri antreprenoriale care nu se exclud si
in care va puteti regasi acum sau in viitoarele actiuni pe cont propriu.

Visatorul.

Este intreprinzatorul care stie ce vrea inca de la inceput, mai exact stie ce il
motiveaza inainte sa lanseze un proiect pe cont propriu. Viseaza la lucruri concrete si
palpabile. In urma cu doua decenii ani, cand a lansat Gecad Net, compania care a pus
bazele actualului grup Gecad, Radu Georgescu visa la o vila cu piscina, precum
vazuse in serialul Dallas. De-a lungul anilor a fost implicat in mai multe tranzactii in
IT, prima a fost vanzarea in 2003 a tehnologiei RAV Antivirus catre Bill Gates, iar in
ultimul timp este tot mai prezent in proiecte de antreprenoriat. “Visatorul” isi gaseste
mai usor propriul drum in viata si identifica singur raspunsul la aceasta intrebare.
Pentru unii “visatori”, poate fi mai bine sa continue businessul parintilor, pentru altii
sa inceapa o afacere noua. Nu o sa vezi niciodata un visator care sa primeasca de-a
gata banii pentru propriul business, 0 masina sau o casa, ci vor construi viata lor asa
cum si alti antreprenori de succes si-au creat-o pe a lor si asa vor fi mult mai
satisfacuti de ceea ce obtin el.

Independentul.

Antreprenorul autonom 100% este cel care crede ca majoritatea planurilor de
afaceri nu valoreaza nici cat Excel-ul in care sunt scrise. Acesta considera planul de
business o colectie de vorbe goale si apreciaza ca spatele unui servetel este suficient
pentru a descrie strategia businessului propriu.



“Independentul” manifesta continuu o mentalitate antreprenoriala, nu una de
angajat. Daca nu ati ajuns inca la modul antreprenorial de gandire, o puteti face in
timp ce veti pregati propriul plan de business. Doar ca “independentul”, adica cel care
isi asuma statutul de sef si de coloana vertebrala a afacerii, detesta predictibilitatea si
pregatirea fiecarui pas in parte, preferand mereu spatele unui un servetel in fata unor
tabele in Excel.

Antreprenorul pro-esec.

El incurajeaza greseala ca optiune, este optimist, adica face parte din cei 50%
dintre antreprenori care sunt de parere ca societatea si cultura romaneasca este
incurajatoare pentru ei, insa nu se gaseste in grupul celor care spun ca esecul este
perceput ca o oportunitate de invatare (12%).

Acest tip de antreprenor considera, potrivit Ernst&Young, ca esecul nu este
un obstacol pentru viitoarele proiecte de afaceri si nici macar un indicator al lipsei
competentelor. Mai mult, percepe antreprenoriatul prin raportarea la orice pericol
posibil, argumentul esential fiind ca antreprenoriatul nu-i pentru oricine, astfel incat
este impus sa va intelegeti bine aversiunea la risc chiar inainte de a incepe sa sperati
ca va puteti arunca in afaceri. Antreprenorul pro-esec a invatat sa accepte insuccesul,
1-a luat ca atare, ca ceva natural si firesc. A inteles pe propria piele ca inovatia ia
nastere mai ales in organizatiile care isi asuma riscuri dupa ce si-a rafinat calitatea de
a merge mai departe.

Antreprenorul din Generatia Net.

Principala caracteristica a generatiei de fata, formata din tinerii care nu au mai
mult de 30 de ani, este faptul ca ea e prima care a crescut digital. Scufundat in biti,
acest tip de antreprenor percepe digitalul ca parte integranta a mediului sau natural.

Asa cum reiese dintr-o cercetare publicata in cartea “Generatia Net”,
intreprinzatorii digitali sunt mai inteligenti, mai rapizi si mai tolerant cu diversitatea
decat predecesorii lor. In acelasi timp, sunt foarte preocupati de dreptate si de
problemele cu care se confrunta societatea din care fac parte. Acesti tineri incep sa
transforme toate institutiile vietii moderne. De la locul de munca la piata, de la
politica la educatie si pana la familie, unitatea de baza a oricarei societati, ei
“inlocuiesc o cultura a controlului cu o cultura a performantei”. Si Romania are
reprezentanti ai acestui tip de antreprenori (Vladimir Oane, uberVU sau Emi Gal,
Brainient): sunt tineri, au idei si au ales Internetul ca tribuna pentru a le face
cunoscute. Intocmesc cu constiinciozitate planuri de afaceri, le pun in aplicare si le
dezvolta in asteptarea profitului. In ultimii ani, “noul val” din Internetul romanesc a
devenit tot mai galagios.

Familistul.

Inainte de toate, antreprenorii cred in familiile lor. Chiar daca unele se
destrama, familiile antreprenorilor formeaza una din temeliile succesului profesional.
Mai ales in faza de inceput a afacerii, membrii familiei sunt cei mai apropiati
suporteri ai unui antreprenor.

Indreptarea catre cei apropiati a facut sa creeze multe business-uri de familie,
inclusiv in Romania. Le cunoastem cu totii, sunt sute de afaceri de familie de succes,
printre care se remarca Dedeman, Medlife sau FanCourier. Acestea au reusit sa aiba
succes si in conditii vitrege, deoarece au o alta strategie fata de marile corporatii. Insa,
avem si povesti cu oameni care isi incep singuri microafacerile, fara investitii, fara
angajati, dar cu o idee bine definita despre ceea ce fac.



Sa luam exemplul lui Carmen Pisica, care la 30 de ani a pariat, alaturi de
sotul sau, pe o afacere in care piata de desfacere este destul de greu de castigat: o
ferma de prepelite. Inainte de a investi intr-o ferma de prepelite Carmen Pisica lucra
ca agent de vanzari, in timp ce sotul sau era angajat la un service auto din Braila. Au
inceput sa creasca prepelite in urma cu trei ani din dorinta de a avea un venit
suplimentar. Afacerea a inceput cu 70 de oua, puse la incubat, ulterior achizitionand
in doua transe cate 500 de pui de o saptamana, din care la maturitate nu au mai ajuns
decat 400 de femele. Investitia initiala a fost de aproximativ 1.000 de euro, suma
alocata construirii unor maternitati de crestere, custi si rastele.

Carieristul cu vocatie.

Acest antreprenor conduce o companie antreprenoriala de tip vocatie,
construita in jurul unei pasiuni si prin aceasta companie intreprinzatorul a gasit un
mod de a-si finanta si trai preocuparile placute. Cuvantul cheie nu e cresterea, nu e
profitul ci e bucuria. Desigur ca nu se impotriveste nimeni cresterii sau profitului dar
nu pentru asta a fost deschisa firma.

Potrivit trainerului Octavian Pantis, specialist in time-management, compania
construita pe anumite aptitudini poate evolua in timp in trei directii, iar una dintre ele
este compania de tip cariera, daca exista o nevoie reala pentru serviciile companiei
respective si daca antreprenorul preda fraiele in mainile unor manageri ambitiosi.

Cele mai multe companii multinationale au fost, la origini, companii de tip
vocatie, a unor oameni precum Thomas Edison, Bill Hewlett, Bill Gates, colonel
Harland Sanders si multi altii. In Romania, spre exemplu, perioada 2004-2008 a
cunoscut o explozie de companii antreprenoriale de tip cariera. Sa crestem, sa ne
extindem, sa facem, sa ne miscam.

Antreprenorul designer.

Spre deosebire de tipul mestesugar (care dezvolta ceva deja existent),
intreprinzatorul de tip designer gandeste produsul sau serviciul avand consumatorul in
centru. El construieste aceste lucruri pornind de la intrebarea daca acestea vin cu
adevarat in intampinarea nevoilor clientilor sai. Indiferent insa de tipul de
antreprenoriat pe care cineva il alege, trebuie sa aiba in vedere ca fara Internet nu va
avea succes. In plus, viitorul antreprenor de tip designer isi depaseste barierele de
limba, afacerile construindu-se acum la o scara globala. El nu mai poate face un
business fara Internet, nici macar o covrigarie.

Antreprenoriatul nu este numai despre bani, ci si despre ce pot sa fac eu mai
bine, acel lucru unde eu am un avantaj fata de ceilalti, care este identitatea mea.

6.1. Profilul general al antreprenorului

Intreprinzitorul este persoana care identifica oportunitatea unei afaceri, isi
asuma responsabilitatea initierii acesteia si obtine resursele necesare pentru inceperea
activitatii. Intreprinzitorul este persoana care isi asuma riscurile conducerii unei
afaceri. Intreprinzitorul este cel care gestioneaza resursele necesare functionarii unei
afaceri bazate pe creativitate, inovatie.

Intreprinzatorul este persoana care doreste si actioneze in mod independent, si
isi Tmplineasca propriile vise, care doreste in permanentd mai mult, care doreste sa
demonstreze ca este n stare sa fie propriul stapan si sef.

Profilul personal al intreprinzatorului este caracterizat prin existenta unor
calitati si abilitati deosebite, printre care putem enumera:



Spirit independent — intreprinzatorul doreste sa fie propriul stdpan, sa-si puna
in practica ideile, fara Ingradiri si prea multe reguli, sa ia deciziile rapid, fara aprobari
venite de la alii.

Rezistenta la stres, efort, putere de munca — calitate esentiala; odata
asumata demararea unei afaceri pe cont propriu, efortul este permanent, nu avem un
program normat, uitdm de comoditate, activitatea pentru intreprinzator este continua,
fara pauze, vacante. Intreprinzatorul are in responsabilitate nu numai propriul destin,ci
si pe cel al angajatilor, al membrilor de familie; el ofera celor din jur exemplul puterii
sale de munca.

Echilibru mental, planificare logica a actiunilor — toate deciziile luate de
intreprinzdtor, mai ales luate n conditii de stres, de criza trebuie sa fie ferme, logice,
exacte si bine intelese de colaboratori sau angajati.

Spirit inovator — calitate absolut esentiald si necesara unui intreprinzator de
succes; competitia este dura intr-un mediu economic in schimbare si dezvoltare;
numai produsele si serviciile inovative, care aduc ceva nou pentru consumator pot
rezista pe piata.

Incredere in sine — incredere in sine, in propriile forte, pentru ca de cele mai
multe ori trebuie sa iei singur decizia cea mai buna pentru tine, angajati, colaboratori,
familie; nu ai voie sa eziti, trebuie sa fii ferm, sa le insufli si celorlalti incredere si
sigurantd. Pe de alta parte trebuie sa ai incredere si in echipa pe care ti-ai format-o si
cu care lucrezi, pentru cd numai impreuna puteti obtine satisfactiile succesului.

Asumarea responsabilititii — intreprinzatorul este cel care demareaza
afacerea, cel care aloca resursele financiare i materiale; nimeni nu vine sd ii spuna ce
sa faca si cum sa faca, el este cel care asuma Intreaga responsabilitate a afacerii.

Visitor, dorinta de a reusi — in orice afacere, la inceput, trebuie sa visezi, sa
doresti cu ardoare sd reusesti Tn ceea ce ai visat, in ceea ce {i-ai propus; ulterior incepe
o munca asidud, combinata cu planificarea atenta a resurselor si a pasilor de urmat in
dezvoltarea afacerii.

Calitaiti de strateg — antreprenoriatul inseamna si o lupta continua pentru a
reusi §i a supravietui; intreprinzatorul este confruntat Tn permanentd cu multe variabile
si mediul concurential este, in fapt, si un camp de lupta in care calitatile de strateg,
modul de folosire cu eficientaa resurselor si oportunitatilor pot conduce la victorie sau
la esec.

Spirit organizatoric — intreprinzatorul este cel care 1si organizeaza si
controleaza afacerea si firma in functie de volumul activitatii, numarul de angajati,
perspective de dezvoltare.

Gustul si acceptarea riscului — capacitatea de a lua decizii cu risc moderat
pentru afacere este o abilitate de maxima importantd pentru intreprinzator; un
intreprinzator de succes trebuie sa-si propuna sa cunoasca riscurile care 1i pot afecta
afacerea, sd le analizeze si sd ia cele mai bune decizii pentru minimalizarea efectelor
riscurilor; deoarece Intreprinzatorul este cel care pune la dispozitie resursele, de multe
ori se pune problema deciziilor in condifii de risc moderat — aici intervine abilitatea
intreprinzdtorului de a cunoaste si lua in considerare nivelul de risc.

Intuitie — calitatea intreprinzatorului de a vedea oportunitatea de afaceri acolo
unde altii nu o percep, de a fi cu un pas inaintea concurentei.

Dorinta de a castiga bani — afacerea inseamna profit; cine nu 1si doreste sa
obtina profit nu are de ce sd inceapa afacere.



Pregitire specifica si solida — intreprinzatorul actioneaza permanent pentru
buna cunoastere a mediului in care 1si desfasoara activitatea, el trebuie sa aiba dorinta
si capacitatea de a acumula noi cunostinte, atat legate de management (strategie,
marketing, management financiar, managementul resurselor umane), cat si in
domeniul 1n care se deruleaza afacerea (noi oportunitati, preferintele consumatorilor,
noi piete, posibilitati de finantare); nu trebuie neglijata participarea la cursuri
specifice, atat pentru intreprinzator, cat si pentru angajati si colaboratori,in domenii
sensibile pentru afacere §i Tn care se simte nevoia unor competente crescute.

Noroc, sansa — de cele mai multe ori se spune ca norocul si-1 mai face si
omul; dar norocul nu vine singur, fara risc, farad cunoasterea mediului in care iti
dezvolti afacerea.

Curaj — curajul de a investi bani $i munca, de a urma propriile idealuri, de a
risca, de a merge mai departe atunci cand aproape totul iti este impotriva, de a nu
ingenunchea in fata esecurilor, de a crede permanent in realizarea propriilor obiective.

Entuziasm — intreprinzatorul trebuie sd radieze permanent entuziasm,
incredere in reusita; 1i va folosi si lui, dar si colaboratorilor; nu inseamna ca greutatile,
amenintarile asupra afacerii nu trebuie privite cu seriozitate si responsabilitate.

Disponibilitate — intreprinzatorul manifesta comportamente si o stare
sufleteasca in care sentimentele si ratiunea se manifestd netngradit; colaboratorii vad
in Intreprinzator persoana in care pot avea incredere, careia ii pot solicita un sfat si o
parere.

Viziune larga — intreprinzatorul vede lumea afacerii sale dintr-o
perspectiva personald, el percepe, infelege,vizualizeaza toate elementele afacerii sale,
are clarviziune 1n ce priveste obiectivele pe care si le-a fixat i spre care tinde.

Calitati de lider - cu adevarat lider este cel care are idei noi, cel care aduce
lumea dupa sine, cel care trage toatd afacerea dupa el. Un lider are idei si are o
directie. Este o persoana care spune ca vrea sa ajunga undeva si toata lumea cauta
aceastd directie. Un lider trebuie sa convinga ca se poate face ceva. Un lider este cel
care spune ca se poate face ceva acolo unde nimeni nu mai crede.

Dorinta de perfectionare — intreprinzatorul isi dezvoltd continuu
cunostintele, pentru ca lumea afacerilor,conceptele, strategiile sunt intr-o permanenta
crestere.

Bune calititi de comunicare — intreprinzatorul este cel care conduce si
reprezintd afacerea si firma; el trebuie sd comunice in exterior cu clientii, furnizorii,
alti colaboratori; el este cel care prezinta seriozitatea afacerii pe care o conduce. La fel
de importanta este si comunicarea cu proprii angajati, carora trebuie sa le transmita in
mod corect obiectivele afacerii, deciziile luate; mesajele trebuie sa fie clare si intelese
de catre angajati.

Utilizarea oricaror oportunititi — intreprinzatorul analizeaza permanent
mediul de afaceri si nu are voie sa lase sa treaca pe langa el oportunitatile.

Pasiune — manifesta atagsament, dragoste fata de afacerea sa, fata de ceea ce
intreprinde.

Perseverenta — odata ce si-a propus sa-si ia Tn maini propriul destin,
intreprinzdtorul actioneazad neabdtut, cu staruintd pentru a depdasi orice dificultate,
pentru a-si indeplini visele.

Insistenta — nu de putine ori Intreprinzatorul se confrunta cu greutati,
formalisme, uneori esecuri, dar daca si-a propus de la inceput anumite obiective,



teluri, trebuie sa faca toate eforturile pentru a-si implini visele. $i nuexista satisfactie
mai mare cand la final iti vezi eforturile si munca implinite.

Capacitatea de a invata din greseli - antreprenoriatul presupune ceva nou, cu
care nu te-ai mai confruntat pana acum; orice activitate noud da nastere si la greseli;
intreprinzdtorul analizeaza cu mare atentie motivele, cauzele greselilor, astfel incat pe
viitor acestea sa nu se mai repete; in acelasi timp are in vedere si greselile angajatilor,
pe care 1i evalueaza, monitorizeaza, astfel incat si acestia sa Invete din greselile deja
facute.

Initiativa — intreprinzatorul este cel care 1si conduce afacerea, si atunci
cand simte ca ceva nu merge bine, el este cel care imediat trece la solutionarea
problemelor aparute; nu este nimeni altcineva care sd ii dea sarcini; el trebuie sa
gaseasca solutii si sd ia decizii imediate si eficiente.

Eficient in activitate — reprezintd o mare abilitate a intreprinzatorului sa
actioneze cu eficentd, sa obtind maximul posibil, la un cost cat mai mic.

Calitati de planificare a resurselor — Intreprinzatorul are la dispozitia sa
toate resursele afacerii: financiare,materiale, umane, tehnologice, informationale,
educationale; dupa cum stie sd le planifice, sa le utilizeze cu maxima eficenta, astfel
va reusi sa obtina rezultatele dorite.

Adaptabilitate la schimbare — intreprinzatorul este cel care are o mare
putere de adaptare la schimbarile mediului intern si extern al afacerii, al mediului
economic 1n care activeazd; el este cel care introduce in permanentd noi metode de
lucru, de management, noi tehnologii, cauta noi oportunitafi pentru afacerea sa; orice
neglijare a schimbarilor, a amenintarilor, neglijare a concurentei poate afecta grav
succesul afacerii.

Cauta in permanenta solutii la probleme — nu va trece o zi in care, in
cadrul firmei/afacerii sd nu apara o noud problema, pe care intreprinzatorul trebuie sa
0 cunoasca, sa o inteleaga si, impreuna cu echipa pe care o are la dispozitie, sa treaca
imediat la rezolvarea ei.

Capacitate de a lucra in echipa — intreprinzatorul este cel care isi
formeaza echipa, pe care o conduce, o coordoneaza, dar cu care si colaboreaza; de
modul 1n care fiecare angajat, colaborator 1si cunoaste exact sarcinile, posibilitatile,
dar si locul si rolul 1n cadrul echipei, depinde in mare masura succesul oricarei
afaceri; oamenii reprezinta resursa cea mai importanta dintr-o firma, iar angajatii
trebuie sa se simta ca parte importanta a echipei.

Monitorizeaza scopurile, realizarile, performantele — monitorizarea este
0 sarcind permanentd a Intreprinzatorului, care trebuie sa stie Tn orice moment cum
merge afacerea, care sunt realizarile, care sunt responsabilitatile, daca sunt ramaneri
in urma si cum trebuie actionat pentru recuperarea intarzierilor.

intelege importanta aspectelor si informatiilor financiare - in afacere
sunt utilizate resursele financiare ale intreprinzatorului si acesta este primul care
trebuie sa stie cum sunt utilizati banii lui, dacd are profit, pierdere.

Permanent informat cu privire la domeniul in care functioneaza
afacerea - afacerea se dezvolta intr-un mediu in permanenta schimbare, evolutie;
intreprinzdtorul trebuie s se informeze cu privire la toate aceste evolutii si sa ia
imediat masurile care se impun in cazul 1n care afacerea poate fi afectata.

CALITATILE INTREPRINZATORULUI
abordarea integratoare a lui Jacques Filion (1997)



Activitati

Identificarea oportunitatilor
Concepere viziune

Adoptarea deciziilor

Implementarea viziunii

Punerea in functiune a echipamentelor
Aprovizionare

Fabricarea/realizarea produsului sau
serviciului

Vianzarea

Atragerea si implicarea personalului
Determinarea personalului “sa faca”

Caracteristici personale
Fler/atentie

Imaginatie / independenta
Ratiune / prudenta
Capacitate de orientare
Dexteritate tehnica
Acuitate

Diferentiere si originalitate

Flexibilitate
Previziune
Comunicare

6.2. Posibile moduri de pornire a unei afaceri
Cumpirarea unei afaceri existente — avantaje si limite

In linii generale deosebim 3 variante de initiere in afaceri: deschiderea unei
afaceri de la zero, cumpararea unei afaceri existente si procurarea unei francize.
Cumpararea unei afaceri existente reprezintd a doua modalitate de lansare in
afaceri. Ca si 1n cazul deschiderii unei afaceri de la zero, Tnainte de a lua decizia
privind cumpararea acesteia este necesard o analiza detaliata a avantajelor si
dezavantajelor pe care le va obtine noul proprietar.
Avantajele cumpadrdrii unei afaceri:
Durata de lansare este relativ mai mica, deoarece o intreprindere existenta dispune de
utilajele necesare, de personal calificat, de relatii stabilite cu furnizorii si clientii.
e Obtinerea unor venituri imediate, deoarece nu se incepe de la zero.
¢ Existenta unei amplasari favorabile, care in cazul inceperii afacerii de la zero
ar fi dificil de obtinut.
® Folosirea experientei si a relatiilor vanzatorului, deoarece intreprinderea are un
nume cunoscut pe piata, are stabilite relatii cu furnizorii de materii prime si
materiale.
e Existenta personalului calificat, astfel nu va fi nevoie de a recruta si selecta
personalul.
e Reducerea riscului, deoarece, in comparatie cu Intreprinderile nou-create,
aceasta are o piata de desfacere si experientd in domeniul respectiv.
Dezavantajele cumpadrdrii unei afaceri:
Posibilitatea procurarii unei intreprinderi neprofitabile.
¢ Existenta unui personal necalificat, pentru a carui instruire sunt necesare
cheltuieli atat financiare, cat si de timp.
¢ Nedorinta personalului calificat de a lucra pentru noul proprietar.
® Mostenirea unei reputatii indoielnice. Chiar daca are loc schimbarea
proprietarului, este nevoie de o perioada de timp pentru a schimba opinia
clientilor, furnizorilor etc. despre intreprindere.
¢ Existenta unor fonduri fixe necorespunzatoare, de exemplu echipamentul uzat
moral si fizic, spatii care necesita mari cheltuieli pentru reparatie si Intretinere.
¢ Amplasamentul nefavorabil.



Dificultati in efectuarea schimbadrilor, ca urmare a costurilor ridicate pentru
acestea si/sau a rezistentei din partea personalului etc.

Verificarea In ansamblu desemneaza perioada in care cumparatorii aduna toate
informatiile de care au nevoie pentru a incheia tranzactia. In acest moment
cumparatorii sunt concentrati pe afacere si 1si doresc sd o achizitioneze.
Trebuie sa retineti cd nu existd un timp anume in care trebuie facuta aceasta
verificare. Luati-va cat timp credeti cd va este suficient si incercati sa va
raspundeti la toate intrebarile.

In timpul acestei verificari va recomanddam sa va focalizati in urmatoarele arii:

Personalul — revizuiti aptitudinile, experienta, salariile si compensatiile
salariatilor, statele de plata si toate aspectele legate de resursele umane.
Operatiile financiare — evaluati registrele si inregistrarile companiei, si de
asemenea nscrisurile din contabilitate si metodele folosite. Analizati miscarea
fluxurilor de bani trecute, prezente si proiectate. Considerati imprumuturile
bancare existente si ratele dobanzilor. Verificati preturile si stabilirea lor in
raport cu industria n care activeaza.

Marketingul — examinati campaniile promotionale si structura de relatii
publice ale companiei daca acestea exista. Notati strategiile de marketing si de
produse alese. Comparati cu politicile concurentei si verificati campaniile
acestora.

Echipamente — revizuiti toate leasingurile si proprietatile. Evaluati uzura lor
fizica si morald. Studiati posibilitatea cresterii valorilor acestora.

Operatiunile curente de afaceri — considerati locatia afacerii, vanzatorii,
furnizorii, managementul, relatiile cu clientii, si toate aspectele legate de
afacerea care doriti s o cumparati.

Oferta de cumparare a unei afaceri

Exista situatii In care se manifestd dorinta de a cumpara o afacere existenta si de a
face primul pas. Determinarea pretului de ofertare se face in modul urmator:

1. Angajati un contabil sau un broker de afaceri cu o experienta
considerabild si aptitudinile necesare pentru a evalua. Ca si in cazul
imobiliarelor, aveti nevoie de comparatie. Cautati cite afaceri de
acelasi gen s-au vandut, cate s-ar putea vinde cel putin in spatiul
dumneavoastra geografic. Un agent local bun ar trebui sa va furnizeze
toate aceste informatii.

2. Ar trebui sa aveti de asemenea o idee generald despre datele generale
ale companiei, evolutia capitalurilor. Astfel de informatii le puteti gasi
sau pe site-ul ministerului de finante sau pe site-uri specializate in
astfel de informatie.

3. In efectuarea evaludrii, consultantul va aplica o pondere specifica
industriei dumneavoastra asupra profiturilor sau incasarilor pentru a
determina valoarea reald. Abia in acest moment puteti stabili un pret de
achizitie. Prezentarea ofertei se va face prin intermediul acestui broker.
In rest totul tine de abilititile dumneavoastra de negociator.

4. Nu semnati nici un contract de cumparare pana nu realizati o discutie
cu proprietarul afacerii 1n care sa va raspunda la cateva intrebari.
Cumpararea unei afaceri presupune o activitate de cercetare
minutioasa. Trebuie sa priviti cu atentie totul, de la lista cu activele
companiei pana la situatia ei pe piatd si veniturile aduse pentru a va
decide daca este bine sa investiti. Nu va implicati atit de mult n



registrele de informatie Tncat sa nu mai aveti timp de discutii cu cel
care-si vinde afacerea.

Cateva intrebari care sunt bine de pus proprietarului afacerii pentru a afla motivele
reale care l-au determinat sa o vanda:

1. De ce vindeti afacerea? Vanzatorul s-ar putea sa aiba un raspuns simplu la
aceste intrebari, cum ar fi ca vrea sa se retraga sau sa plece 1n alta parte. Daca
raspunsurile vi se par ezitante presati pentru mai multd informatie. Poate ca un
competitor mare vrea sd intre pe piata. Poate a crescut criminalitatea Tn zona.
Daca credeti cd nu ati primit un raspuns satisfacator incercati sa vorbiti cu
clientii, furnizorii sau chiar si cu concurentii.

2. Cum de ati ajuns la acest pret? Aceasta Intrebare pune de obicei vanzatorii in
garda pentru cd se asteaptd mai degraba sa fie Intrebati despre afacerea in sine.
Fiti foarte atent la modul de raspuns. Dacd sunt pauze lungi. Multe afaceri sunt
apreciate incorect. Punand aceasta Intrebare veti fi constient de ignoranta
vanzatorului 1n ceea ce priveste pretul si veti lasa loc pentru negociere.

3. Ce nu este inclus in pretul de vanzare? Trebuie sa stiti ce nu va ramine in
momentul cumpararii afacerii. Ce echipamente si ce marfa din stoc raimane?
Réaman vehiculele companiei? Trebuie s fiti atent la ceea ce e si ce nu e de
vanzare.

4. Este dispus sa finanteze pretul de vdanzare? Unii vanzatori sunt dispusi sa
finanteze acest pret prin acceptarea vanzarii in rate. Daca vanzatorul este total
reticent la vanzarea in rate inseamna ca nu este ncrezator in viitorul
companiei.

5. Pot petrece cdteva zile cu angajatii dumneavoastra? Desi majoritatea datelor
legate de companie sunt consemnate in registre si inregistrari, un lucru intelept
ar fi sa cereti sa lucrati o perioada Tn compania care urmati sd o cumparati. Nu
numai cd veti invata rapid care sunt relatiile de afaceri si operatiunile zilnice,
dar veti putea accede la informatii intangibile cum ar fi reputatia companiei,
relatiile cu clientii si moralitatea angajatilor.

6. Este negociabil preful unei afaceri? Pretul unei afaceri este absolut negociabil.
Vanzatorii se asteaptd adesea ca sa le fie oferite preturi cu mult sub pretul
cerut de ei. Dar totusi trebuie sa fim rezonabili. Daca oferiti jumatate din
pretul pe care un vanzator il cere probabil ca nu va lua oferta dumneavoastra
in serios. Vanzatorii se asteapta sa existe negocieri dar totusi fatd de ofertele
nerezonabile trebuie sd fim reticenti deoarece irosesc timpul tuturor.

Desi nu existd o metoda precisa de evaluare a valorii companiei, vinzatorii care au
utilizat instrumente specifice de evaluare si au ajuns la un anumit pret de vanzare, cu
greu pot fi indepartati de cifra rezultata. Cel mai adesea negocierile pot merge pana la
20% sub pretul initial cerut de vanzator.

Pretul final depinde in mare masura de rapiditatea cu care proprietarul vrea
sa vanda afacerea si cit de mult va doriti sa o achizitionati. Cu cit proprietarul afacerii
se grabeste mai tare cu atit pretul scade mai mult. Si, dupd aceeasi logica, cu cit o
doriti mai mult, cu atit pretul va creste.

Cumpdrarea unei afaceri si fostul proprietar

Cind cumparati o afacere, mentinerea fostului proprietar In companie este sau un
motiv de bucurie sau un motiv de disensiuni. Aceasta din cauza implicarii unor
aspecte complexe, pornind de la aspecte legale si de compensare pana la consideratii
etice si morale.

Deciziile luate in vanzarea afacerii sunt fundamental importante si pot afecta
viitorul afacerii in mod considerabil. Ele pot rezulta intr-un avant pe care afacerea il



1a, sau dimpotriva pot fi sursa generatoare a multor probleme cu impact negativ
asupra cresterii economice.

Cel mai important aspect este daca implicarea fostului proprietar aduce
valoare adaugata afacerii. Este probabil greu pentru fostul actionar sa determine
singur implicarea sa 1n succesul companiei din cauza aspectelor emotionale implicate.

Evaluarea rolului fostului proprietar

Rolul 1n viitor al fostului proprietar este definit prin prisma valorii, in cazul in
care compania este sau vandutd sau cumparata. Cel mai adesea vanzatorul nu primeste
toti banii Tn momentul vanzarii. Atunci, pentru succesul operatiunii si siguranta ca
afacerea va genera si in viitor profituri, vanzatorul simte ca esential sa fie 1n top
management pentru o perioada. Acest rol poate varia de la un serviciu part-time
consultant pand la un loc in Consiliul Director. Scopul principal este de a mentine
afacerea la cotele normale, de a proteja investitia In prisma recuperdrii integrale a
banilor.

Reasigurarea clientilor, angajatilor, furnizorilor

In mod contrar, comparitorul doreste implicarea vanzatorului pe o perioada
cel putin egala cu cea a desfasurarii tranzactiei. Beneficiile acestei continuitdti trebuie
sa fie tangibile. Daca fostul proprietar avea relatii bune cu angajatii, acestia trebuie
reasigurati ca totul este Tn regula. El va ardta protectie si multi dintre angajati, poate
loiali de multi ani vor reactiona mai bine la cumpararea companiei. Similar se petrece
si cu furnizorii si clientii, care daca sunt un lant puternic pentru companie vor trebui
reasigurati.

Furnizorii pot ridica probleme de genul existentei creditului, comisioanele de
dealer, etc. Consumatorii vor fi mai interesati de capabilitatea companiei de a furniza
produsele in timp exact la aceleasi standarde.

Prezenta fostului proprietar: ajutor sau disensiune?

Desi suntem de acord ca prezenta fostului proprietar este benefica, in anumite
situatii aceasta trebuie redusd. Nu se poate pune problema de loialitate totala a celui
care a vandut afacerea. In cazul in care noul proprietar simte ca practicile folosite in
companie nu corespund si urmdreste schimbarea lor se impune o limitare severa a
fostei conduceri. Si in plus, decizia de vanzare este o decizie premeditatd, bazata pe
anumiti factori care ar trebui sa rezolve o situatie existenta. Astfel, fostul proprietar ar
trebui sa 1si rezolve necesitdtile.

In unele de situatii, cumpararea unei afaceri existente poate fi o optiune mai
buna, chiar daca poate fi dificila identificarea unei afaceri de vanzare in domeniul de
interes al intreprinzatorului.

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

- Mostenirea situatiei anterioare favorabile. Cel mai mare avantaj al
achizitionarii unei firme existente il constituie faptul ca se obtine un mecanism de
afaceri deja constituit. Firma are deja o imagine formata, este cunoscuta de clienti, are
o retea de relatii stabile cu furnizorii, dispune de salariati calificati si de un sistem de
organizare interna a activitatii.

- Credibilitatea. Prin achizitionarea firmeli, intreprinzatorul preia efectele
pozitive ale rezultatelor anterioare ale firmei. Acest lucru este in mod particular
important in relatiile cu finantatorii.

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



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

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

- Imaginea nefavorabila, pentru imbunatatirea careia intreprinzatorul trebuie sa
depuna un efort important.

- Mostenirea situatiei anterioare nefavorabile. Deseori, situatia firmei
achizitionate se incadreaza numai partial in imaginea pe care o are intreprinzatorul
despre noua afacere, fiind necesare investitii semnificative pentru modificare. In plus,
de multe ori situatia curenta a firmei achizitionate impune schimbari importante
(inlocuirea unor utilaje uzate fizic sau moral, modificari ale politicii de personal,
imbunatatirea managementului firmei si a strategiei de marketing).

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

Uneori, intreprinzatorul constata, dupa incheierea tranzactiei, ca a obtinut
bunuri supraevaluate sau ca nu a fost informat de aspectele nefavorabile legate de
afacerea tranzactionata.

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

Practic, procesul de cumparare a unei afaceri se desfasoara sub forma unei
succesiuni de etape:

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

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

Etapa 3: Evaluarea ofertelor. In analiza informatiilor furnizate de vanzatorul
potential, intreprinzatorul trebuie sa tina cont de motivele pentru care firma este
oferita spre vanzare. Pentru aceasta, este obligatorie consultarea mai multor surse de
informatii: clienti, concurenti, furnizori, salariati, investitori, institutii financiar-
bancare.

Motivatia de vanzare poate avea mai multe motive:

a) retragerea din activitate (pensionarea), problemele de sanatate, dorinta unei
schimbari majore in viata, neintelegeri intre partenerii de afaceri, probleme legate de
mostenire (motive frecvent invocate);

b) presiuni si neintelegeri in familie, tendinta reducerii pietei, aparitia unei
oportunitati mai bune pentru vanzator, aparitia unor rezultate negative pe care
vanzatorul nu reuseste sa le controleze (motive invocate mai rar);

¢) concurenta agresiva, relatii dificile cu furnizorii, nemultumiri din partea
salariatilor sau plecarea unor salariati-cheie, baza materiala nu mai permite atingerea
unor performante maxime, produse depasite, probleme juridice potentiale de
anvergura, lichidare fortata (motive foarte rar invocate).

In masura in care identificarea motivelor reale de vanzare nu aduce la lumina
informatii care sa transforme achizitia planificata intr-o capcana pentru intreprinzator,
acesta trebuie sa realizeze o analiza a situatiilor financiare existente.

In aceasta faza, colaborarea cu experti contabili poate ajuta la identificarea
eventualelor incercari de imbunatatire fortata a situatiei contabile (cresterea fortata a



volumului fizic al vanzarilor si a veniturilor sau reducerea costurilor). In continuare,
intreprinzatorul trebuie sa evalueze fizic bunurile care formeaza patrimoniul vizat.

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

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

Foarte importanta este evaluarea resurselor umane. Intreprinzatorii trebuie sa
tina cont de cultura organizationala, relatiile dintre angajati si conducere, relatiile
dintre angajati, structura si nivelul de calificare a personalului. In acest scop sunt
extrem de utile discutiile prealabile cu salariati-cheie, inclusiv pentru a stabili care
dintre acestia au intentia de a parasi firma odata cu schimbarea proprietarului.

De asemenea, trebuie clarificata situatia afacerii din punct de vedere legal.
Data fiind importanta si complexitatea deosebita a problemelor de aceasta natura, este
necesara prezenta unor specialisti in domeniu. Acestia vor trebui sa verifice in ce
masura afacerea vizata este in litigii privind proprietatea, clientii, furnizorii etc.

Trebuie analizate contractele aflate in derulare (chirii, concesiuni, leasing,
achizitii, vanzari).

De asemenea, trebuie prospectate perspectivele sectorului de activitate in
termenii posibilelor restrictii legale viitoare, cerinte de protectia mediului etc.

In masura in care afacerea vizata se dovedeste in continuare interesanta, este
necesara determinarea unei valori estimative a afacerii, care va constitui o baza pentru
negocierea cumpararii sale.

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

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

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

Stabilirea valorii estimative a afacerii trebuie realizata cu concursul unor
specialisti si presupune parcurgerea urmatoarelor etape:

— Analiza preliminara (pe baza stabilirii exacte a obiectului tranzactiei si a

informatiilor necesare din interiorul si din exteriorul afacerii);

— Calcularea valorii estimative a afacerii, pe baza metodelor clasice (metode

patrimoniale, metode bazate pe cifra de afaceri, metode bazate pe profit sau

metode mixte) ori metode bursiere (nerelevante pentru firme mici sau mijlocii,
de regula.).

— Alegerea intervalului de negociere, respectiv al pretului minim si al pretului

maxim pe care este interesat intreprinzatorul sa-1 plateasca pentru afacerea

avuta in vedere.

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

Etapa 5: Negocierea achizitionarii afacerii.

6.3. Achizitionarea unei francize



Franciza este operatiunea care imbraca forma unui contract prin care o
persoand numita francizor 1i acorda unei alte persoane, numita beneficiar sau
francizat, dreptul de exploatare a unui ansamblu de drepturi de proprietate industriald
sau intelectuald, Tn scopul de productie sau de comercializare a anumitor tipuri de
produse si/sau de servicii.

Obtinerea unei francize implica plata unei taxe de intrare 1n sistem precum si a
unor redevente anuale, de regula sub forma unui procent din cifra de afaceri.

Avantaje:

Beneficiarul unei francize are avantajul de a exploata o marca de prestigiu, si
de a intra pe o piatd concurentiala folosind tehnici de productie, comercializare si
marketing perfectionate in timp, si cu un grad Inalt de rentabilitate.

Probabil cel mai important avantaj pentru francizat este achizitionarea sau
utilizarea unui produs sau serviciu consacrat.

Francizatul lucreaza sub protectia unui brand ce este deja cunoscut si prezent
in constiinta publicului. Astfel este mult mai usor sa atragi clienti. De asemenea, el
beneficiaza de renumele, marcile comerciale, dreptul de autor, secretele de productie
comerciala sau alte proceduri secrete si de succes detinute sistemul de franciza.

De obicei, in faza de demarare a afacerii, resursele de capital ale unui
intreprinzdtor sunt destul de limitate. Capacitatile de imprumut de fonduri ale
intreprinzatorului sunt, de obicei, foarte reduse. Formarea unei relatii cu o afacere in
franciza 1i permite francizatului aspirant sa 1si imbunatdteasca abilitatea de a obtine
asistenta financiara.

Dezavantaje:

Principalul dezavantaj este dat de costurile francizei. Pe 1anga taxa de acordare
a francizei si redeventele anuale, care diminueaza profitul beneficiarului, acesta
trebuie sa mentind permanent un anumit standard de calitate.

Contractul de franciza
Franciza este una dintre operatiunele folosite pe scara larga in comertul international.
In contractul de franciza participa doud persoane: pe de o parte, francizorul sau
concedentul si, pe de alta parte, beneficiarul sau concesionarul.

Obiectul contractului este format din concesiunea unei marci de fabrica sau de
serviciu, impreuna cu asistenta tehnicd si toate cunostintele necesare pentru
exploatarea acesteia. Cunostintele transmise pot avea atat naturd industriala cat si
comerciala intrucat in desfasurarea activitatii sale, beneficiarul francizei poate fi atat
producator cat si distribuitor.

Pentru desfasurea contractului, francizorul trebuie sd i furnizeze partenerului
sau elemente de engineering si know-how privind amenajarea si organizarea
intreprinderii, elemente de marketing cuprinzand metodele, mijloacele si tehnicile de
comercializare a produsului sau serviciului, si mijloacele pentru pregatirea
profesionald a personalului. Francizorul este tinut sa acorde asistenta tehnica pe toata
durata de desfasurare a contractului de franciza.

Cadrul juridic

Prin Ordonanta nr.52 din 28 august 1997, privind regimul juridic al francizei
1n Romania, se definesc urmatorii termeni:

., Franciza este un sistem de comercializare bazat pe o colaborare continua
intre persoane fizice sau juridice, independente din punct de vedere financiar, prin
care o persoand, denumita francizor, ii acorda unei alte persoane, denumita
beneficiar, dreptul de a exploata sau de a dezvolta o afacere, un produs, o tehnologie
sau un serviciu.”

Francizorul este un comerciant care:



e este titularul drepturilor asupra unei marci inregistrate, cu conditia ca
drepturile sa fie exercitate pe o durata cel putin egala cu durata contractului de
franciza;

¢ confera dreptul de a exploata ori de a dezvolta o afacere, un produs, o
tehnologie sau un serviciu;

e asigurd beneficiarului o pregatire initiald pentru exploatarea marcii
inregistrate;

e utilizeaza personal si mijloace financiare pentru promovarea marcii sale,
cercetdrii si inovatiei, asigurand dezvoltarea si viabilitatea produsului.

Beneficiar este un comerciant, persoana fizica sau juridica, selectionat de
francizor, care adera la principiul omogenitatii retelei de franciza, asa cum este ea
definita de catre francizor.

In limbajul uzual, beneficiarul unei francize se mai numeste si francizat sau
francizer.

Contractul de franciza trebuie sa reflecte interesele membrilor retelei de franciza,
protejand drepturile de proprietate industriala sau intelectuala ale francizorului, prin
mentinerea identitdtii comune si a reputatiei retelei de franciza.

Etimologic, termenul "contract" provine din latinescul contrahere (a trage
impreunad). Juridic, contractul reprezinta, conform prevederilor articolului 942 Cod
civil, acordul de vointd dintre doud sau mai multe persoane prin care se nasc, se
modifica sau se sting drepturi si obligatii.

In dreptul roman, termenul de contract este echivalent cu cel de conventie,
concluzie care rezulta indubitabil din expresia folosita de legiuitor: titlul IIT din Codul
civil fiind denumit "Despre contracte sau conventii".

In dreptul francez, termenul de contract a fost folosit initial pentru a desemna
acordul de vointa creator de obligatii numai in cazurile expres aratate de legiuitor intr-
una din urmatoarele forme: verbala, scrisa sau remiterea obiectului contractului.

Dreptul englez trateaza contractul drept o afacere si rareori ca acord de vointa care
sd se bazeze pe incredere.

In dreptul american contemporan, contractul este privit ca un instrument de
schimburi economice, distingandu-se doua varietati: - contractul clasic, care
presupune negocieri prealabile, efectele sale fiind instantanee (de exemplu,
cumpadrarea unui produs de consum); - contractul relational, care are o mare
importantd economica si sociala, incheierea sa fiind precedata de lungi tratative si
negocieri vizand un numar considerabil de persoane, fiind renegociabil.

Franciza in Romdnia

La inceputul anului 2006 a luat finta in Romania, Asociatia Romana de Franciza o
organizatie non- guvernamentala, apolitica si non-lucrativa, la initiativa unor oameni
de afaceri americani si romani care activeaza in domeniul francizei din Romania si
SUA, ca francizor, francizat sau consultant.

Ideea crearii unui organism oficial care sa raspunda nevoii de informare a
mediului de afaceri in sistem de franciza si care sa promoveze si sa dezvolte franciza
ca metoda comerciala, pe piata romaneasca, s-a concretizat prin aparitia Asociatiei
Romane de Franciza (ARF). Singura asociatie profesionala care are un cod de etica in
domeniul francizei si o comisie de mediere in vederea rezolvarii conflictelor dintre
francizor si francizat.

La inceputul anului 2002, in Romania erau aproximativ 30 de lanturi de franciza.

Acum, potrivit statisticilor oficiale, exista 170 de branduri francizate, respectiv
1.300 de francizati. Impreuni, ei totalizeaza afaceri de 900 de milioane de Euro. Cea



mai noud intrare pe piata romaneasca este magazinul Mr. Bricolage, pentru care
investitia se ridica la 6,2 milioane de Euro. Franciza apartine companiei Brico Expert.

Cele mai ieftine francize in Romania pornesc de la aproximativ 200 de euro iar
cele mai scumpe ajung la cateva zeci de mii de euro.

Pe piata romaneasca ar fi loc pentru francize, mai ales ca o asemenea afacere are,
din start, 80% sanse de reusita.

In Romania, principala piedici in dezvoltarea acestui sistem este costul mare al
finantarii. Asa ca astfel de afaceri au, deocamdata, o pondere de numai 7% din totalul
comertului.

Majoritatea bancilor percep dobanzi si comisioane foarte mari si, in plus, sunt
foarte reticente in a Tmprumuta o firma care ,,imprumutd®, la randul ei, o afacere.
Exista chiar companii care 1si vand brandurile numai celor care 1si deschid o firma
nouad, considerand cd in acest fel se reduce riscul de compromitere a marcii pe piata.

Categorii de franciza

Corespunzator domeniilor de activitate economica si manierei in care se
realizeaza, se disting acorduri de franciza In domeniul productiei de bunuri, a
distributiei de marfuri si a prestarilor de servicii, precum si o forma speciala de
franciza denumita si Intalnitd frecvent sub denumirea de "master franchise" sau
franciza principala.

Acorduri de franciza industriala

Acordurile de franciza industriald vizeaza productia de bunuri. Francizatul este
autorizat, prin mijlocirea unei licente, sa fabrice, sub marca francizorului si cu
asistenta sa tehnicd, produsele acestuia.

Francizorul are astfel posibilitatea de a-si face cunoscute produsele sale in
straindtate sub propria sa marca, fara a fi nevoit sa faca investitii importante.

Francizorul acorda consultantd manageriala, pregéteste personalul, oferd asistenta
tehnica si comerciald, know-how-ul, dreptul de a folosi marca sa, precum si alte
drepturi de proprietate industriald si intelectuald, se ocupa de publicitate.

Foarte cunoscute acorduri de franciza industriala sunt cele care au ca obiect
produsele CAMPARI, SCHWEPPES, COCA-COLA si PEPSI-COLA.

Acorduri de franciza de distributie

In aceste acorduri, francizorul este fie un producitor care desface produsele sale
prin intermediul unui francizat, fie un angrosist care revinde produsele sub marca sa
unor francizati.

In aceste acorduri, francizorul acorda consultanti, pregiteste personalul, ofera
francizatului dreptul de a folosi marca sa pentru produsele ce fac obiectii francizei etc.
Francize de distributie foarte cunoscute sunt: SANTAL, VERITAS, UNIC, YVES
ROCHER, CHRIS-TIANSENS.

Acorduri de franciza de servicii

Sunt acorduri prin care francizorul, care a pus la punct o metoda sau o tehnica
specifica de prestare de servicii, autorizeaza pe francizat sa utilizeze aceste metode si
tehnici in prestarea aceluiasi gen de servicii. Aceste tipuri de acorduri de franciza sunt
cele mai raspandite, intre ele numarandu-se: FAST-FOODS, MC DONALD’S,
PIZZA HUT, HERTZ, AVIS, RENT A CAR, SHERATON, HILTON, HOLIDAY
INN etc.

Acordurile de franciza nu se limiteaza la cele enuntate. Legea noastra vorbeste
despre franciza in domeniul exploatdrii si dezvoltarii unor afaceri, produse, tehnologii
sau servicii.



Avantajele si dezavantajele sistemului de franciza

Cand va pregatiti pentru deschiderea unei afaceri, aveti de ales intre initierea
unei afaceri de la zero, achizitia unui business deja existent sau alte oportunitati de
dezvoltare, precum intrarea intr-un sistem de franciza. Desi detinerea si operarea unei
francize nu inseamna ca munciti mai putin pentru afacerea dumneavostra, demersul se
poate dovedi cat se poate de rentabil.

Cu sute de optiuni, ce acopera toate sectoarele de activitate, primul pas, si
poate si cel mai important, il reprezinta alegerea unui business care, pe langa profit, sa
Vi se si potriveasca.

Cand cumparati o franciza, achizitionati de fapt dreptul de a folosi un anumit
brand si un anumit concept de business. Afacerea dumneavostra va fi identica cu toate
celelalte operate sub acelasi nume de alti antreprenori. Totusi, pentru a intra pe
aceasta piata, va trebui sa investiti intr-un pachet de produse si servicii oferite de
francizor (unelte, sisteme de productie, training, asistenta).

De asemenea, orice activitate comerciala va trebui sa respecte conditiile
impuse de francizor.

Care sunt insa avantajele unei asemenea investitii?

In primul rand, francizele prezinta un grad scazut de risc, sansele de faliment
fiind mult mai mici decat in cazul altor start-up-uri.

Conceptul de business a fost deja gandit si perfectionat de altcineva, un
avantaj important mai ales pentru cei aflati la prima afacere. Apoi, beneficiati de
pachetul complet: brand, acces la un produs impus pe piata, strategie demonstrata de
marketing, echipamente.

De asemenea, cand deveniti francizat, aveti la dispozitie puterea intregii retele,
ceea ce va poate ajuta sa concurati alte mari lanturi nationale. Nu in ultimul rand,
scapati de costurile, deloc neglijabile, ale realizarii produselor de promovare in-store.

Multi francizori ofera inclusiv sisteme de management financiar si
contabilitate, plus asistenta in marketing, vanzari, planificare si inventar. Acestia va
vor arata tehnicile de crestere si de monetizare cat mai eficienta a investitiei.

In unele cazuri, veti fi asistat si in gasirea unei locatii potrivite pentru
deschiderea punctului de lucru, pas esential pentru atingerea unui grad inalt de
rentabilitate. In cazul in care nu dispuneti de fonduri suficiente, francizorul va poate
ajuta si cu finantarea initiala.

Care sunt dezavantajele sistemului de franciza? Normal, ca in orice alta
afacere, exista si dezavantaje.

Cum esenta unei francize este cumpararea si operarea unui concept dovedit, nu
aveti foarte mult control asupra directiei de business si trebuie sa respectati intocmai
conditiile impuse, lucru mai dificil de acceptat mai ales de persoanele cu un spirit
antreprenorial mai dezvoltat. Apoi, costurile initiale pot fi destul de mari, iar
redeventele anuale, de obicei calculate ca procent din cifra de afaceri, diminueaza
profitul beneficiarului.

Faptul ca nu sunteti singur, ci va alaturati unei retele, devine uneori si un
dezavantaj: asa cum reputatia francizorului va poate ajuta afacerea, orice problema a
concedentului va fi si problema dumneavoastra.

Mai mult, conditiile contractului pot fi destul de restrictive.

De la anumite practici de business ce va vor fi impuse, pana la taxe sau
standarde de calitate, veti fi obligat sa respectati liniile trasate de francizor.

Tot ca dezavantaj, accesul la finantare poate ramane dificil si scump chiar si
daca francizorul va incerca sa va ajute in relatia cu banca. In plus, comisioanele si
dobanzile percepute s-ar putea dovedi greu de acoperit.



Capitolul 7 DEMARAREA, CRESTEREA §SI CULEGEREA
ROADELOR UNEI AFACERI

7.1. ETAPELE DE VIATA A UNEI AFACERI

Organizatiile private mici sau mijlocii, precum, ca si cele de mari dimensiuni,
parcurg in decursul existentei lor Tn lumea afacerilor de orice tip, In cadrul unei
economii nationale (ori chiar regionale), mai multe etape. Aceste etape alcatuiesc, in
fireasca si logica lor succesiune, ceea ce se Intelege, In contextul afacerilor, prin ciclu
de viata al unei intreprinderi private mici sau mijlocii.

Etape din viata unei organizatii. Ciclul de viata al unei intreprinderi —
delimitari conceptuale

Interpretand, intr-o prima versiune, sensul etimologic al termenilor ,.etapa”,
respectiv ,,ciclu de viata”, trebuie sa facem ulterior si o adaptare a acestor concepte la
lumea afacerilor, mai precis la domeniul intreprinderilor private mici sau mijlocii. In
contextul oferit de ,,cerintele” acestei lucrari, definitiile de lucru pe care le propunem
sunt urmatoarele:

Etapa din viata unei intreprinderi private mici sau milocii: stadiu, faza,
interval de timp din existenta unei organizatii, necesar pentru realizarea unui anumit
scop, bine definit inca din momentul conturarii ideii de constituire a respectivei
organizatii intr-un anumit context, influentat de mediul intreprenorial (real sau
perceput), in functie de anumite situatii concrete de natura economica, sociala,
culturala, administrativa sau legislativa, in raport cu o anumita conjunctura locala,
nationala, regionala sau chiar internationala.

De fapt, pentru cea mai mare parte a intreprinderilor mici sau mijlocii, etapele
se succed intr-o ordine fireasca, aproape aceeasi, indiferent de tipul, dimensiunea si
forma de proprietate a afacerii.

Exista, fara Tndoiala, numeroase situatii in care, in functie de impactul unor
factori ai mediului intreprenorial, etapele pe care le parcurge o organizatie privata
mica sau mijlocie se succed intr-o maniera particulara si/sau au durate de timp diferite
de ceea ce se poate considera a fi o medie statistica demna de utilizat in analize ale
acestui fenomen.

Ciclu de viata al unei intreprinderi private mici sau mijlocii: succesiune de
tape, stari, fenomene, parcurse in desfasurarea unui proces de initiere, creare,
dezvoltare, consolidare, expansiune, maturitate, respectiv declin si retragere din lumea
afacerilor, cu referire directa la o organizatie privata mica sau mijlocie.

Ciclul de viata reprezinta totalitatea acestor etape, iar succesiunea acestora are,
in mod firesc, o importanta aparte in intelegerea intregului proces.

In contextul analizei noastre, conceptul are si sensul de revenire, in anumite
conditii, la o stare sau etapa deja parcursa, imediat sau mult anterioara celei curente.

Criteriile de periodizare a etapelor din viata unei intreprinderi mici sau
mijlocii

Pentru analizarea atenta a etapelor din viata unei organizatii private mici sau
mijlocii, se recomanda a se studia cu atentie doua categorii de criterii care ajuta la
realizarea unei corecte periodizari. Pe de o parte, trebuie luate in considerare criteriile
generale de timp, domeniu de activitate, amplasare teritoriala si intensitate a



activitatii. Pe de alta parte, intr-un context mai larg, trebuie luate in considerare si alte
,variabile”, respectiv alte criterii specifice, marcate puternic de personalitatea
intreprinzatorului. Dintre acestea amintim: varsta, educatia, pregatirea in domeniul de
activitate al organizatiei, pregatirea In domeniul vast al managementului, gradul de
provocare si de acceptare a riscului aferent afacerii, pregatirea in domeniul juridic,
pregatirea Tn domeniul financiar-contabil, pregatirea in domeniul informational si al
tehnologiei comunicarii. Din ce in ce mai mult, o parte insemnata dintre aceste
,variabile” au trecut sub ,,controlul” unor firme care asigura consultanta si expertiza
in domenii concrete, ceea ce diminueaza corespunzator o parte din costurile necesare
realizarii in cadrul organizatiei a acestor acivitati, dar reduce si controleaza si
incertitudinea asociata succesului afacerilor private mici sau mijlocii.

Sintetizam, in figura 1, criteriile generale si criteriile specifice care permit
intelegerea corecta a esalonarii temporale a etapelor din viata unei intreprinderi
private mici sau mijlocii.

Criterii generale

Timpul surprinde, in maniera cronologica, modul in care se succed etapele
care constituie ,,viata” unei organizatii private mici sau mijlocii. Desi timpul se
deruleaza Intr-un singur sens, iar etapele isi urmeaza cursul firesc, exista situatii in
care este necesara revenirea la o etapa deja parcursa si alocarea unui alt orizont de
timp decat cel firesc si care, in fond, deja s-a scurs;

Domeniul de activitate induce importante particularitati 1n privinta
,scurgerii” etapelor, deoarece in unele domenii evolutiile sunt mai rapide, iar 1n altele,
in mod inevitabil, mai lente. Ca regula, cu cat domeniul este mai dificil ori mai vast,
ori mai supus influentelor mediului intreprenorial, adesea nefavorizant sau doar
permisiv, cu atat durata fiecarei etape este mai mare;

Amplasarea teritoriala induce alte particularitati, de tipul accesului la diverse
categorii de resurse, al infrastructurii de transport, rezultate din particularitatile
organizatorice ale intreprinderii;

Intensitatea activitatii se coreleaa cu ,actiunea” propriu-zisa a
intreprinzatorului, care poate sa fie una ce valorizeaza ,functionarea”, respectiv
»dezvoltatea” organizatiei.

Timpul

Domeniul )
de activitate Varsta Intreprinzitorului
Amplasarea Educa ia intreprinzitorului

teritoriali Gradul de provocare
i de acceptare a riscului

Pregitirea intreprinzitorului

Intensitatea activity ii

Apelarea la consultan # i expertizi in afaceri




Figura 1. Criterii de periodizare a etapelor din ciclul de via a al
unei intreprinderi mici sau mijlocii

Criterii specifice

Varsta intreprinzatorului se coreleaza cu etapele din viata organizatiei, in
sensul ca demararea unei afaceri proprii Inca in timpul sau la putin timp dupa dupa
finalizarea studiilor, asociata si unui curaj firesc acestei perioade din viata, poate
induce un ritm mai rapid de succesiune a unora dintre primele etape din ciclul de viata
al organizatiei, evident, cu anumite riscuri;

Educatia este factorul care permite potentialului intreprinzator sa deceleze cat
mai corect motivele care il pot determina sa doreasca infiintarea si chiar conducerea
unei proprii organizatii. Aceste ,,motive” se coreleaza adesea cu diverse etape din
viata organizatiei si pot determina succesul sau insuccesul acestora;

Pregatirea in domeniul de activitate al organizatiei ajuta Intreprinzatorul sa
inteleaga mai bine ,,mersul” activitatii organizatiei si prin urmare sa accepte
imperativele fiecarei etape;

Pregatirea in domeniul managementului reprezinta un argument
suplimentar pentru intreprinzator, care devine capabil sa inteleaga mai bine
influentele si conditionarile mediului intreprenorial asupra functionalitatii
organizatiei;

Gradul de provocare si de acceptare a riscului, asociat cu specificul
activitatii organizatiei, poate genera anumite influente asupra duratei in timp a unor
etape din viata Intreprinderii;

Pregatirea in domeniul juridic permite intreprinzatorului sa asocieze mai
bine imperativele de natura legislativa cu ,,durata” fiecarei etape din ciclul de viata;

Pregatirea in domeniul financiar-contabil faciliteaza intelegerea anumitor
restrictii si obligatii de natura diversa, care sunt asociate cu diverse etape ale ciclului
de viata al organizatiei;

Pregatirea in domeniul informational si al tehnologiei comunicarii, mai
ales pentru intreprinderi care actioneaza in anumite domenii de activitate, creaza
conditiile necesare pentru ca organizatia sa poata avea acces la informatii relevante si
in timp real;

Apelarea la consultata si la expertiza de specialitate (in domeniul
managementului, cel legislativ, cel informational si al tehnologiei comunicarii sau
financiar-contabil) ajuta intreprinzatorul sa profite de experienta si de informatii
corecte in timp real si sa evite greselile inerente, asociate frecvent anumitor etape din
viata organizatiei.

Etapele ciclului de viata a unei intreprinderi private mici sau mijlocii

Prezentam in continuare, in raport cu cele mai importante doua criterii de
departajare, timpul si intensitatea activitatilor desfasurate de organizatia privata mica
sau mijlocie, etapele care in opinia noastra, constituie ciclul de viata al acestui tip de
organizatie. Cele opt etape sunt ilustrate, pentru o mai buna intelegere, in fireasca lor
succesiune in figura 2.
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Figura 2. Etapele ciclului de viata a unei intreprinderi mici sau mijlocii

1 — crearea organizatiei

2 — demararea propriu-zisa a activitatii

3 — dezvoltarea propriu — zisa

4 — consolidarea pozitiei pe piata aferenta
5 — expansiunea

6 — maturitatea;

7 — declinul

8 — retragerea din lumea afacerilor

Prima etapa din ciclul de viata al intreprinderii private mici sau ijlocii,
cea de creare propriu-zisa a organizatiei, este reprezentata de ntervalul de timp
alocat crearii/infiintarii efective a organizatiei private de imensiune mica sau
mijlocie.

Aflata la baza celor doua axe, adica fiind plasata chiar la inceputul axei
temporale si inca inainte de a se manifesta sub vreo foma oarecare intensitatea
activitatii sale, aceasta etapa marcheaza in mod corect si concret momentul in care
intreprinderea mica sau mijlocie se afla foarte aproape/putin inainte de inceperea
functionarii sale efective.

Infiintarea/crearea efectiva a organizatiei, atit din punct de vedere juridic, ar si
din punct de vedere managerial (adica decizional, informational, rganizatoric,
respectiv al resuselor umane), se afla, de cele mai multe ori, in aspunderea directa,



integrala, efectiva a intreprinzatorului, a asociatilor sau a onsultantului solicitat sa se
ocupe exact de acest fapt: infiintarea intreprinderii rivate mici sau mijlocii.

Etapa de creare propriu-zisa a organizatiei private mici sau mijlocii este
dificila, plina de neprevazut, cronofaga, solicitind, de cele mai multe ori, timp
indelungat. In cadrul acestei etape trebuie obtinute diferitele avize, aprobari,
autorizatii, trebuie asigurata respectarea, cel putin la nivei minim, a principiilor
generale ale managementului stiintific, dar si a principiilor specifice componentelor
acestuia.

Un rol aparte indeplinesc principiile de structurare rationala a componentei
organizatorice a managementului, de a caror respectare depinde si realizarea corecta a
»arhitecturii” de ansamblu a celorlalte componente ale sistemului de management al
organizatiei care se infiinteaza. Etapa necesita, in continuare, demararea demersurilor
firesti pentru crearea relatiilor de lunga durata dintre organizatia care se infiinteaza
si detinatorii de interese ai acesteia, altii decdt intreprinzatorul, familia acestuia si,
eventual, grupul de asociati.

Dintre acesti detinatori de interese standard ai unei Intreprinderi mici sau
mijlocii, care se pot decela inca de la Infiintarea acesteia, retinem:

* managerii;

e colaboratorii interni;

e institutiile de finantare-creditare;

* organizatiile patronale;

* institutiile guvernamentale;

* institutiile neguvernamentale;

* administratia publica locala;

e comunitatea locala;

* partenerii de afaceri (furnizori, clienti, colaboratori externi);

* partenerii de afaceri (consultanti);

* parteneri de afaceri ( contractanti si subcontractanti).

In figura 3 este prezentat, in sinteza, ansamblul tipic al detinatorilor de (endogeni si
exogeni) ai unei organizatii private mici sau mijlocii.

familia intreprinzatorului

asocia ii firmei
salaria ii firmei
colaboratorii externi

institu ii de finan are-creditare
garan ii patronale

institu ii guvernamentale
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Intreprinzg
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Figura 3. Detinatorii de interes ai unei intreprinderi mici sau mijlocii

In momentul in care aceasta etapa incepe sa se deruleze, adica la momentul
zero al axei temporale, intensitatea activitatii desfasurate de organizatie este minima,
insa pe masura ce procedurile juridice impuse de 1infiintare sunt indeplinite,
intreprinderea privata mica sau mijlocie incepe sa functioneze si, ca atare, incepe sa se
produca o deplasare lenta pozitiva pe axa secundara, cea care surprinde Tn maniera
exacta intensitatea, pentru moment foarte redusa, a activitatii organizatiei.

De cele mai multe ori, pentru majoritatea intreprinderilor private mici sau
mijlocii, In perioada imediat ulterioara importantului moment al infiintarii acesteia,
nivelul de intensitate a activitatii acesteia ramane minim. Etapa urmatoare, de
demarare propriu-zisa a activitatii organizatiei, preia si dezvolta, de regula, toate
evolutiile pozitive ale primei etape din ciclul de viata a Intreprinderii private mici sau
mijlocii.

Cea de a doua etapa, aceea de demarare propriu-zisa a activitatii
intreprinderii private mici sau mijlocii, reprezinta pentru intreprinzator o
deosebit de importanta provocare.

In fond, organizatia care abia a fost infiintata trebuie sa reprezinte o oglinda
fidela a propriei personalitati. lar personalitatea intreprinzatorului, ca a fiecaruia dntre
noi, are si parti pozitive, utile si necesare, derivate din spiritul Intreprinzator, dar are si
aspecte negative, care se constituie, de cele mai multe ori, Tn obstacole in dezvoltatea
unei afaceri proprii prin intermediul unei organizatii recent infiintate.

Ca urmare, demararea activitatii, desfasurata atent, riguros, cu respectarea
conditiilor/restrictiilor legislative, creaza premisele pentru desfasurarea ulterioara,
chiar pe fintrega durata a existentei organizatiei, a unei activitati economice
profitabile, in primul rand pentru intreprinator si familia acestuia, ca si pentru ceilalti
asociati (daca este cazul), dar si pentru ansamblul detinatorilor de interese.

In fond, cei mai multi dintre acestia sunt reprezentati de alte organizatii
private, iar logica ,,motivarii complexe a celor implicati in activitatea organizatiei”
este una care poate crea un necesar si chiar Tnalt nivel de satisfactie reciproc, adica
pentru toti partenerii de afaceri implicati.

Aceasta etapa se realizeaza cu stdngaciile inerente oricarui inceput in viata
economica si in lumea afacerilor, se deruleaza cu pasi (economici si financiari) mici,
sovaielnici, cu dese Intreruperi, poticneli si reveniri. Atentia intreprinzatorului si a
celor din jurul sau, care raspund de destinele organizatiei care intra in lumea plina de
convulsii a afacerilor, este/trebuie sa fie distributiva, astfel Tncat sa se poata observa si
identifica, adesea cu emotii sau chiar cu teama, dar totusi cu incredere si speranta, sau
chiar cu acel curaj nebun, specific oricarui inceput in care intreprinzatorul crede,
eventuale greseli sau evolutii eronate.

Demararea propriu-zisa a activitatii organizatiei recent infiintate, ca o a doua
etapa distincta din viata acesteia, se deruleaza, de regula, pe durata a cel mult un an,
in cazul unui mediu intreprenorial favorizant desfasurarii activitatilor intreprenoriale,
dar se poate intinde chiar si pe mai multi ani, adica primii din viata organizatiei, care
sunt si cei mai dificili, in situatia in care mediul intreprenorial este doar unul
permisiv, care accepta, fara sa ajute, dezvoltarea activitatilor derulate de intreprinderi
private mici sau mijlocii.



In tabelul 1 prezentam cele mai importante caracteristici ale celor doua tipuri
de mediu intreprenorial: cel real, evident sau manifestat, de care poate ,,profita” orice
persoana care intentioneaza sa se lanseze in lumea afacerilor, respectiv, cel perceput,
sesizat prin intermediul simturilor si al gandirii ntreprinzatorului.

Caracteristicile mediului intreprenorial

Tabelul 1
Tip de mediu Caracteristici
Mediul real, evident, Depinde de particularitd ile domeniului economico-social
manifestat ales de intreprinzator pentru organiza ia creata;

Depinde de amplasarea teritoriald a organiza iei, de
calitatea i/sau disponibilitatea accesului la resurse, de
condi iile naturale i ecologice;

Difera de la un intreprinzator la altul, in func ie de
managementul practicat sau de echipa sa de management;
Include i elemente endogene, care influen eaza cele
exogene organiza iei;

Diferd in func ie de etapa din ciclul de via & al organiza iei.

Mediul perceput, Are un pronun at caracter personal;

sesizat prin Este mai pu in cuprinzator decat precedentul, dar se poate
intermediul sim urilor dezvolta, odata cu abilita ile intreprinzatorului de a sesiza,
1 gandirii interpreta, in elege i verifica elementele mediului ambiant

exogen organiza iei sale;

Poate fi cunoscut in doud modalita i: afectiv i cognitiv.

Scopul esential al acestei etape din viata organizatiei este acela de a permite,
adesea indiferent de efortul impus, mentinerea activa a organizatiei recent create pe
piata corespunzatoare, in sfera de actiune a detinatorilor de interese ai acesteia, dar si
cresterea 1n intensitate a activitatii intreprinderii, la inceput usoara, graduala, iar apoi
treptata, ferma si permanenta.

Demararea, in sine, ca o a doua etapa din ciclul de viata al organizatiei, poate
reprezenta o prima perioada de ,,cumpana”, deoarece acesta este, din perspectiva
competitorilor sau a altor entitati din lumea afacerilor, cel mai potrivit moment pentru
atacuri concertate.

De cele mai multe ori, daca organizatia face fata acestor provocari, atitudinea
celorlalte parti implicate se schimba, aceasta devenind, in timp, una de intrajutorare,
de colaborare, chiar de prietenie (in fata altor competitori comuni mai puternici, de
exemplu).

Nu sunt deloc rare situatiile In care mai multe organizatii private mici sau
mijlocii decid sa se asocieze si sa desfasoare impreuna diverse activitati economice,
pentru a se putea sustine reciproc, dar si pentru a face fata unui atac concertat din
partea unor grupari economice mai puternice, mai interesate, mai ,,prezente” in
lumea afacerilor sau mai motivate.

Cea de a treia etapa de evolutie a intreprinderii private mici sau mijlocii
infiintate, si care deja a demarat in lumea afacerilor, este asociata cu dezvoltarea
propriu-zisa a acestei noi entitati economice.



Urmare fireasca a precedentelor etape, indiferent daca perioada de demarare a
fost mai scurta sau mai indelungata, daca a fost marcata de probleme insurmontabile
(la un moment dat), dificile sau doar de cele obisnuite, adica normale din punct de
vedere intreprenorial-managerial, dezvoltarea este o etapa la care intreprinzatorul
doreste sa (se) ajunga cat mai repede posibil, in economia si in contextul procesului
(complex) de lansare cu succes a acestuia in lumea afacerilor private.

Aceasta etapa reprezinta un prim si important moment in care intreprinzatorul
are posibilitatea sa constate ca intreprinderea pe care a gdndit-o, a initiat-o si a
lansat-o in afaceri incepe sa functioneze cu adevarat, mai mult chiar, ca aceasta
evolueaza corect, iar sansele de evolutie sunt reale si bine conturate.

Mai mult, intensitatea activitatii organizatiei creste in mod permenent si
constant, ceea ce poate reprezenta o tendinta pentru Intreaga perioada de timp asociata
acestei etape. In acest mod, actiondnd permanent in scopul continuarii dezvoltarii, in
scopul evitarii sau al depasirii inerentelor obstacole, al crearii necesarelor ,,aliante” ale
intreprinderii cu cei mai semnificativi detinatori de interese, al valorificarii
oportunitatilor de afaceri care sunt generate 1n mediul economic si social,
intreprinzatorul creator al intreprinderii sale private mici sau mijlocii isi poate
conduce afacerea timp de cativa ani buni.

In tot acest timp, fie voluntar, la initiativa Intreprinzatorului, fie de la sine,
odata cu dezvoltarea de ansamblu a organzatiei, managementul propriu-zis al acesteia
devine din ce in ce mai vizibil ca idei si actiuni, mai sesizabil din perspectiva
detinatorilor de interese exogeni, mai prezent din punctul de vedere al competitorilor
directi, mai ancorat in domeniul in care organizatia actioneaza, mai performant, din
perspectiva instrumentelor specifice utilizate.

Riscurile inerente, existente Tnca din momentul infiintarii organizatiei fiind
indepartate, tendinta de evolutie fiind clara, identificabila si sigura, intreprinderea,
alaturi de managememtul sau, poate chiar Tmpreuna cu acesta, poate, din acest
moment, sa pregateasca terenul pentru trecerea, poate mai ferma si mai decisiva decat
in situatiile precedente, la o alta etapa din ciclul sau de viata. In aceasta etapa care
urmeaza se doreste ca intreprinderea sa devina din ce in ce mai vizibila, mai integrata
in lumea afacerilor, mai puternica, mai respectata, mai stabila, mai profitabila.

Cea de a patra etapa din ciclul de viata al unei intreprinderi private mici
sau mijlocii, de fapt o normala continuare a precedentei etape, este cea de
consolidare a pozitiei pe piata aferenta, de consolidare a activitatii, de
consolidare a prezentei efective in lumea afacerilor, a participarii la dezvoltarea
de ansamblu economica si sociala.

Aceasta etapa este profund si intim legata (adesea chiar dependenta sau
puternic influentata) de etapa de dezvoltare propriu-zisa a organizatiei, pe care o
continua insa cu instrumente specifice, adecvate noului ,,moment istoric” din ciclul de
viata al acesteia.

Corelarea cu precedenta etapa se poate realiza in functie de ambele criterii de
analiza, respectiv timpul si intensitatea activitatii.

In ceea ce priveste criteriul temporal, se poate observa ca, de regula, in cazul
in care etapa de dezvoltare propriu-zisa s-a derulat rapid, intr-un interval de timp
scurt, de regula cuprins intre unul si doi ani, existand astfel pericolul ca aceasta
dezvoltare sa nu se poata (auto)sustine pe termen lung, deoarece s-a bazat prea mult
pe valorificarea excesiva si exclusiva a unei/unor oportunitati de afaceri, atunci etapa



de consolidare trebuie in mod necesar sa se desfasoare pe/intr-un interval de timp mai
indelungat. Acest fapt este impus de nevoia evidenta de a ,certifica” faptul ca
dezoltarea precedenta nu a fost exclusiv oportunista, ci ca aceasta are baze solide, care
pot conduce la o stabilitate evidenta a afacerilor propriu-zise ale organizatiei private
in cauza.

In cazul in care, din contra, etapa de dezvoltare s-a derulat pe parcursul mai
multor ani, adica s-a produs ,,pas cu pas”, iar aceasta dezvoltare a fost Tnsotita si de o
fireasca, atenta si riguroasa ,,verificare” permanenta si consecventa in plan economic
si managerial, atunci exista posibilitatea, fara ca acest fapt sa fie obligatoriu, ca etapa
de consolidare sa nu necesite un interval de timp indelungat. In fond, pentru cea mai
mare parte a organizatiilor private mici sau mijlocii, conduse de catre proprii
intreprinzatori/manageri, Tn cat mai mare masura conform cerintelor managementului
stiintific, dar cu valente intreprenoriale evidente, se creeaza de la sine nu numai o
fireasca nevoie de ,,continuitate” ntre aceste etape, dar si un necesar si dorit echilibru.

De multe ori, acest lucru se poate produce si independent de dorinta, stiinta
sau capacitatea efectiva a celor care conduc organizatia. Altfel spus, mediul de afaceri
regleaza, de la sine, intr-o anumita masura, evolutia acestui tip de organizatii.

Si in ceea ce priveste criteriul intensitatii activitatilor, interpretarea este, de
cele mai multe ori, similara cu interpretarea prin prisma criteriului temporal.

Exista sau se creeaza si aici un echilibru, 1n sensul ca o intensitate ridicata a
activitatii din etapa de dezvoltare se recomanda sa fie urmata de o intensitate mai
putin evidenta, pentru ca stabilitatea sa se poata produce.

In acelasi mod, putem afirma si faptul ca unei intensitati moderate a activitatii,
in perioada de dezvoltare, 1i poate urma o intensitate puternica in aceasta etapa de
consolidare, tocmai pentru ca activitatile sa fie ,,obligate” sa se aseze pe un fagas
impus/cerut de Intreprinzator sau, de ce nu, de lumea afacerilor din care face parte de
acum si recent Infiintata (dar deja dezvoltata si consolidata) organizatie privata mica
sau mijlocie.

Cea de a cincea etapa din ciclul de viata al unei intreprinderi mici sau
mijlocii, mult dorita si indelung asteptata de catre intreprinzator, dar si de catre
familia si colaboratorii sai, si chiar si de catre cea mai mare parte a detinatorilor
de interese ai organizatiei, este cea de expansiune.

Intrarea organizatiei in aceasta etapa din ciclul de viata confirma, de cele mai
multe ori, rezultatele pozitive, deja vizibile, chiar foarte importante, ale viziunii,
intuitiei, cunostintelor si eforturilor depuse de intreprinzator, de managerul
organizatiei sau de catre asociatii organizatiei.

Exista doua tipuri de expansiune a organizatiei, posibil de urmarit de catre
intreprinzator: in domeniul initial de activitate al organizatiei, respectiv in alte
domenii decat cele de care se ocupa in mod ,,traditional” organizatia.

a. Expansiunea in domeniul initial de activitate al organizatiei, cu exact
aceleasi produse/servicii apare ca o ,,solutie” atunci cand, in mod evident, exista si se
manifesta Tn mod permanent pe piata cerere suficienta si in crestere pe termen cel
putin mediu, preferabil chiar pe termen indelungat.

b. Expansiunea in alte domenii decat cele de care se ocupa Tn mod firesc
organizatia poate fi generata de ,,observarea” absentei de pe piata a anumitor
produse/servicii pe care, cu relativ putin efort, organizatia le-ar putea oferi. in fond,
aceasta este o interesanta si chiar neasteptata oportunitate de afaceri, in care se poate
lansa organizatia, fara Tnsa ca aceasta sa renunte la activitatile care au consacrat-o in



lumea afacerilor. Poate dura mai multi ani, iar unii intreprinzatori fac eforturi
sustinute pentru ca organizatia sa ramana cat mai mult timp posibil Tn aceasta etapa,
considerand ca spiritul lor intreprinzator ii va ajuta in identificarea altor si altor
posibilitati de expansiune. Pentru alti Intreprinzatori, aparitia diverselor domenii in
care organizatia se poate extinde reprezinta un argument suficient pentru ca acestia sa
se intrebe foarte serios daca nu cumva trebuie sa incerce sa creeze o alta afacere/alte
afaceri prin care sa se valorifice Tn mod corespunzator noile oportunitati de afaceri.

Cu aceasta ocazie se poate si verifica experienta manageriala sau de
specialitate detinuta deja de catre Intreprinzator, asociatii acestuia sau de catre
managerul/managementul afacerii sale.

Cea de a sasea etapa din viata unei organizatii private mici sau mijlocii,
asociata intr-o destul de mare masura cu precedenta, datorita faptului ca in cele
mai multe dintre cazuri o continua pe cea de expansiune, este etapa de
maturitate a organizatiei.

Aceasta etapa aduce, pentru cei mai multi (si mai obisnuiti) dintre
intreprinzatori, in sfarsit, dupa multi ani de incercari, dorinta, asteptari, compromisuri,
succese, dar si esecuri, o necesara si binevenita (mai ales pentru ca este rar intdlnita
sau prea putin recunoscuta, desi atdt de necesara) satisfactie, in fond la fel de
fireasca, in lumea afacerilor, ca si efortul propriu zis, depus in mod constant.

In aceasta etapa, organizatia este deja sau doar devine, insa din ce in ce mai
mult si mai evident, stabila, puternica si sigura pe ea insasi si pe sistemul de afaceri
din care face parte. lar aceste calitati se pot conserva pe termen indelungat, pentru cel
putin alti cinci pana la zece ani, intrucat intreprinderea a ajuns la o ,,dimensiune” care
ii poate asigura necesarul confort, dupa o perioada de timp cuprinsa Intre cinci (pentru
cele mai norocoase), si respectiv cincisprezece ani (pentru cele care s-au confruntat cu
numeroase piedici ori au ntalnit multe necunoscute pe parcursul precedentelor cinci
etape).

Etapa de maturitate este, pentru majoritatea organizatiilor private mici sau
mijlocii, una decisiva, de fapt singura atat de ,,grava” dintre cele prezentate pana
acum. Viitorul organizatiei, succesul urmatoarelor afaceri, ,,consistenta” si fermitatea
managementului practicat, durata de timp in care organizatia va mai fi prezenta in
afaceri, in fond, intrega istorie a acesteia, se ,,scriu” si se realizeaza ca urmare a
modului Tn care se inteleg, se accepta si se respecta imperativele acestei etape de
maturitate.

O importanta particularitate are insa aceasta etapa, aceea ca poate induce trei
modalitati diferite de continuare a prezentei intreprinzatorului si a organizatiei sale in
lumea afacerilor. Exista asadar trei ,,scenarii” dupa care se deruleaza etapa de
maturitate din ciclul de viata al organizatiei, dar de care depinde mai ales ceea ce este
sau ceea ce a mai ramas din ,,viata” organizatiei. Dezvoltam 1n continuare aceste trei
scenarii, a caror sinteza se poate regasi, de asemenea, in figura 5.

* Scenariul optimist, primul dintre cele trei, prezinta situatia ipotetica, dar cea
mai frecvent Intalnita in cadrul acestui tip de organizatii, in care chiar aceasta etapa de
maturitate se mentine in continuare, pentru mult timp, adesea pe intrega durata
(previzibila sau dorita) de existenta a organizatiei.

Ca urmare, spre multumirea, adesea chiar spre satisfactia Intreprinzatorului,
dar si a celorlalti asociati, manageri si salariati, intreprinderea se “ancoreaza” la
nesfarsit Tn aceasta etapa si nu doreste sa o depaseasca, atit de mare, de asteptat si de
linistitor este confortul la care s-a ajuns dupa ani si ani de efort comun, conjugat si



permanent. In mod cert, aceasta este cea mai dorita dintre situatiile cu care se poate
confrunta un intreprinzator tipic in intreaga perioada de existenta a organizatiei pe
care a creat-o.
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Figura 4. Scenariile dupa care se poate derula etapa de maturitate din ciclul de
viata al unei organizatii mici sau mijlocii

* Un al doilea scenariu, pesimist, prefigureaza o situatie total diferita de
precedenta, in care, din cauza unui eveniment sau unui cumul de evenimente
imprevizibile, nedorite, dificil de anticipat sau de-a dreptul nefericite, organizatia care
a ajuns dupa multi ani de la Infiintare la acest stadiu de maturitate incepe, la inceput
treptat, iar apoi din ce in ce mai ferm, sa regreseze, revenind intr-un interval de timp
mai scurt sau mai indelungat la o etapa precedenta deja parcursa din ciclul sau firesc
de viata.

Regresul, chiar daca este abia vizibil sau greu decelabil, este real, serios,
adesea chiar grav si poate sa constea, in functie de situatia concreta din organizatie, Tn
revenirea la o situatie mult anterioara celei imediat precedente. Aceasta Tnseamna ca
organizatia poate sa se ,,intoarca” (fnapoi) cu doua, trei sau chiar patru etape, in raport
cu gravitatea efectiva a problemelor cu care se confrunta.

* Cel de-al treilea scenariu, final, cu mult mai pesimist decat precedentul, este
acela in care organizatia involueaza si ajunge treptat, dar sigur, la etapa de declin. In
aceasta situatie, ,,sfarsitul” afacerii este mai mult decat previzibil, aproape sigur, iar
adesea chiar iminent. Se intelege ca nu ntotdeauna aceasta situatie este una nefericita
sau disperata. In fond, ca orice organism (viu), fiecare intreprindere ar trebui sa aiba
nu doar un Tnceput al activitatii, dar si un sfarsit. lar acest sfarsit nu este, in mod
necesar, ceva ,tragic’, ceva care urmeaza sa afecteze puternic intreprinzatorul sau
celelalte persoane impicate in ,,aventura” intreprenoriala.

Intreprinzatorii cu adevarat constienti de rolul lor in lumea afacerilor, care stiu
sa recunoasca rapid si sa valorifice performant o oportunitate, care au abilitatea de a
construi necesarele ,,retele” sau relatii de afaceri, inteleg perfect si faptul ca, la un
moment dat, din diverse motive, in diferite conjuncturi, atat ei, ca persoane, cat si
afacerea lor trebuie, treptat sau dintr-o data, sa se retraga si sa lase loc altor
intreprinzatori sau altor afaceri.



De altfel, aceasta este si una dintre ,,regulile” de aur ale intreprenoriatului: fie
te retragi, lichidezi afacerea si lasi locul unui intreprinzator mai bun decat tine sau
unei afaceri dovedita ca fiind mai performanta, fie conduci afacerea spre un declin
lent, dar plin de glorie, pe cat posibil, iar apoi te lansezi ulterior din nou Tn domeniul
de afaceri care este in ton cu vremurile, cu legislatia, cu partenerii de afaceri sau cu
,trendul”.

Consideram ca este necesar ca Intreprinzatorii sa cunoasca si sa inteleaga
aceste realitati, care sunt evidente in toata lumea si intalnite in mod frecvent, aproape
ca o regula, inca din vremuri imemoriale. In acest mod, acestia pot intelege mai bine
ciclul de viata al propriilor organizatii, mai ales ca, adesea fara ca ei sa isi dea seama
si sa Inteleaga si sa accepte, ,,istoria” isi urmeaza cursul firesc, iar abaterile nu sunt
tolerate decat ca exceptie.

Regula este, asadar, ca organizatiile sa fie Infiintate, activitatea lor sa
demareze in mod corect, apoi sa se dezvolte si sa se consolideze. Ulterior,
expansiunea si maturitatea dau adevarata masura a ,,talentului” intreprinzatorului si a
succesului afacerii acestuia, iar declinul este, mai devreme sau mai tirziu, inevitabil.
Dar aceasta este problematica urmatoarei etape din ciclul de viata al unei initiative
private intreprenoriale.

Cea de a saptea etapa, penultima din ciclul de viata al unei organizatii
private mici sau mijlocii, este, fara indoiala, cea de declin.

Aceasta etapa este una deloc dorita de intreprinzatori. Pentru multi dintre
acestia, ea nu este nici macar anticipata, desi, la fel ca si 1n viata, fiecare dintre noi, la
un moment dat, trebuie sa accepte trecerea spre ,,senectute”. La fel se intampla si cu
organizatiile: acestea nu mai sunt ,JJa moda”, imbatranesc, sunt depasite din punctul
de vedere al performantelor de alte organizatii ,,proaspete”, exact asa cum si ele au
procedat, la momemtul crearii lor, cu multi (sau foarte multi) ani in urma.

In acest moment, paralelismul dintre Intreprinzatorul ,,epuizat” si organizatia
»expirata” este mai mult decat evident.

Din punct de vedere temporal, declinul organizatiei poate sa fie ,,calculat” de
intreprinzator, adica lent, treptat, acoperind o perioada relativ mare de timp, chiar de
trei pana la cinci ani, dar la fel de bine, poate sa fie brusc, abrupt, situatie In care
acesta se produce destul de repede, ca regula, dupa o etapa de maturitate care nu a fost
nici ea prea Indelungata. Cu alte cuvinte, esecul afacerii este previzibil cu mult tip
inainte ca etapa de declin sa inceapa sa se manifeste Tn mod distinct.

Pentru cea mai mare parte dintre intreprinderile private mici sau mijlocii, ca si
pentru intreprinzatorii care le-au creat, etapa de declin este nu numai inevitabila, dar,
de fapt, reprezinta un fenomen/eveniment firesc si, prin urmare, este/trebuie sa fie
acceptat.

Declinul, ca etapa din ciclul de viata al unei Intreprinderi private mici sau
mijlocii, este impus, in cele din urma, de cele doua categorii de factori care
influenteaza activitatea economica de ansamblu a organizatiei: factorii exogeni,
asupra carora intreprinzatorul nu are si nu poate avea controlul si pe care, prin urmare,
nu 11 poate influenta, respectiv, factorii endogeni, adesea conjuncturali, proprii
organizatiei si asupra carora intreprinzatorul poate exercita un anumit tip de influenta
si control.

Ca etapa semnificativa si inevitabila Tn viata organizatiei si cu importante
urmari, atit pentru intreprinzator, cat si pentru manageri, asociati si salariati, dar si
pentru celelalte categorii de detinatori de interese, declinul se poate produce in mod



decent, pe baza unui ,,calcul”, sub forma unei retrageri demne din lumea afacerilor, fie
si in scopul lansarii ulterioare a unei alte organizatii de catre acelasi intreprinzator, fie
se poate produce intr-o maniera penibila, deloc responsabila si nedemna, antrenand
uneori si alte organizatii (din categoria detinatorilor de interese) pe panta
descrescatoare, de declin, a vietii lor economice.

In situatii exceptionale, cu un ultim efort de vointa si de putere al
intreprinzatorului sau intr-un context extrem de favorizant din punct de vedere
economic, dar totusi extrem de rar, declinul organizatiei poate fi oprit sau doar
intdrziat. Exista, Tn acest context, inca si mai rar, situatii In care declinul este stopat,
iar organizatia intra din nou in una dintre ultimele patru etape, anume, strict in
urmatoarea ordine: dezvoltare, consolidare, expansiune sau maturitate. In acesta
situatie efortul depus este foarte mare, dar si satisfactia intreprinzatorului este pe
masura.

Cea de a opta si ultima etapa din ciclul de viata al unei intreprinderi
private mici sau mijlocii este cea de retragere din lumea afacerilor, ca o
renuntare la rolul economic si social asumat si indeplinit in perioada de timp in
care s-au derulat celelalte sapte etape precedente.

De regula, in situatii firesti, neafectate Tn prea mare masura de elemente
conjuncturale, aceasta etapa se suprapune destul de bine peste etapa senectutii fizice a
intreprinzatorului, adica la circa 25-30 de ani de la lansarea acestuia in lumea
afacerilor, respectiv de la infiintarea organizatiei. In fond, se poate face destul de bine
o paralela intre ,,varstele”intreprinzatorului si ,,viata” organizatiei.

Cele doua entitati cresc impreuna, se consolideaza, se extind, se maturizeaza,
iar apoi intra in firescul declin, pentru ca totul sa se sfarseasca cu un final, de cele mai
multe ori, asumat si decent.

In tabelul 2 propunem o analiza comparativa intre etapele din ciclul de viata al
unei organizatii private mici sau mijlocii si momentele semnificative din viata
intreprinzatorului, impreuna cu cele mai interesante caracteristici ale acestor etape,
respectiv momente.

Corelatia dintre etapele din cilul de viata al unei organizatii private mici sau
mijlocii si caracteristicile intreprinzatorului, creator de intreprinderi

Tabelul 2
Etape din ciclul de via a Caracteristicile intreprinzatorului
al organiza iei
1. Crearea propriu-zisa a organiza iei temator
lipsit de experien a
curios
muncitor
temperat 1n abordarea riscului
1 a incertitudinii
2. Demararea activita ii ambi ios

curajos
dornic de reu ita
infruntd riscurile i incertitudinea

3. Dezvoltarea organiza iei experimentat
obi nuit cu dificulta ile
sigur de reu itd




4. Consolidarea afacerii mul umit cu rezultatele ob inute
dornic sa extinda afacerea
reprezinta un exemplu pentru al i

intreprinzdtori
5. Expansiunea afacerii cautator de (alte) oportunitd i

explorator al (altor) pie e, ni e, consumatori
6. Maturitatea organiza iei ,profesor” pentru al i Intreprinzatori

bun profesionist al afacerii
,lider” veritabil

7. Declinul organiza iei nepasator
indiferent
consolat

8. Retragerea organiza iei resemnat

din domeniul afacerilor lini tit
mul umit

retras

Legislatia economica prevede diverse modalitati prin care un intreprinzator
poate sa realizeze propria retragere din lumea afacerilor, dar, mai mult, prin care sa
,regizeze” retragerea din competitia economica a organizatiei pe care a calauzit-o
timp de mai multe decenii pe drumul sinuos si plin de obstacole al etapelor ciclului de
viata al acesteia, pentru ca ,,amprenta” spiritului sau intreprinzator, a efortului sau si a
vointei sale se regasesc in fiecare dintre etapele parcurse de intreprindere pana la
momentul ultimului ,,bilant”.

Astfel, spre exemplu:

* se poate initia procedura de faliment, la care recurge un numar foarte mic de
intreprinzatori, desi este o varianta decenta, onorabila, onesta, fara grave implicatii
financiar-contabile si corecta de retragere din afaceri; se poate lichida organizatia,
prin intermediul procedurilor stabilite de lege si aplicate de chiar organismele care au
si infiintat-o;

* se poate vinde intreprinderea unui alt intreprinzator, care, bazandu-se pe o
alta viziune si pe un spirit al afacerilor propriu, va incerca sa relanseze organizatia in
acelasi domeniu de activitate sau 1n altul, inrudit cu precedentul sau total distinct de
acesta;

* se poate accepta ,,inghitirea” organizatiei de catre o alta, mai mare, mai
solida, mai motivata, de regula din acelasi domeniu de activitate, astfel Tncat sa se
foloseasca 1n continuare caracteristicile, dotarile, resursele intreprinderii si
competentele salariatilor acesteia;

* se poate accepta continuarea activitatii sub ,,umbrela” unei organizatii de
dimensiune mare, pentru care Intreprinderea privata mica sau mijlocie devine un
obscur contractant sau chiar subcontractant, care ,.traieste” exclusiv In acest sistem,
fara sa mai desfasoare activitati economice in nume propriu, ci doar prin intermediul
organizatiei mari.

7.2. GESTIONAREA IN PERIOADE DE CRESTERE RAPIDA SAU CRIZA

1. Gestionarea cresterii rapide - Crize i simptome

Prestart-Up (ani de la -3 1a -1)



Antreprenori

Concentrare. Este fondatorul intr-adevar un antreprenor, cu inclinatie spre
cladirea unei societdti, sau un inventator, amator tehnic, sau ceva asemanator?
Vanzarea. Are echipa abilitati de vanzare si de incheiere a contractelor
necesare pentru a le aduce 1n afacere si face planul - la timp?

Management. Are echipa abilita{i de management necesare si experientd
relevantd, sau este supraincarcatd, 1n unul sau doud domenii (de
exemplu,domeniul financiar sau tehnic)?

Proprietate. Au fost rezolvat deciziile critice despre proprietate si impartirea
capitalului, si sunt membrii angajati la acestea?

Oportunitate

Concentrare. Este afacerea cu adevarat orientatd spre utilizatori, clienti si
piatd(printr-o nevoie), sau este condusd de o inventie din dorinta de a crea?
Clientii. Clientii au fost identificati cu nume, adrese si numere de telefon, si au
fost estimate nivelurile de cumparare, sau afacerea este in continuare doar in
"faza conceptulda"?

Oferta. Costurile, marjele si duratele standard pentru a achizitiona bunuri,
componente, si persoane cheie sunt cunoscute?

Strategia. Exista o strategie clara cu privire la intrarea pe piata?

Resurse

Resurse. Au fost identificate resursele necesare de capital?
Cash. Sunt fondatorii deja fara numerar ("OOC") si resurse proprii?
Plan de afaceri. Existd un plan de afaceri, sau este echipa este dezorientata?

Start-up si supravietuire (0 - 3 ani)

Antreprenori

Leadership. A fost acceptat un lider, sau fondatorii sunt Tn negociere pentru

rolul de decizie sau insista asupra egalitatii de sanse in toate deciziile?

Obiective. Fondatorii Tmpartasesc si au obiective si stiluri de munca

compatibile, sau acestia incep sa intre in conflicte si divergente o datd ce
intreprinderea se afla in curs de dezvoltare si presiunea creste?

Management. Fondatorii anticipeaza si se pregdtesc pentru o schimbare de la

"a face" la "a gestiona" si anuntd deciziile si controlul care vor fi necesare pentru a
face planul la timp?

Oportunitate

Economie. Sunt beneficiile economice §i recompensa catre client realmente
atinse, si la timp?

Strategie. Este compania o — companie axata pe produs sau spre marketing?
Concurenta. Au aparut pe piatd concurenti necunoscufi anterior sau
inlocuitori?



¢ Distributie. Exista surprize si dificultti n realizarea efectiva a distributiei
¢ planificate la timp?

Resurse

e (Cash. Compania se confruntd cu un impas in bani mai devreme ca urmare a
care a faptului cd nu are un plan de afaceri (si un plan financiar), se
confruntatd cu un impas, deoarece nimeni nu se intreba: "Cand vom rdméane
fara bani?" Sunt agendele proprietarilor epuizate?

e Program. IntAmpini compania abateri grave de la proiectiile si estimarile de
timp din planul de afaceri? Compania este capabild de a conduce resursele in
conformitate cu planul si la timp?

Crestere timpurie (4-10 ani)
Antreprenori

e "Actiune" sau "gestionare". Fondatorii inca doar "actioneaza" sau ei
gestioneaza pentru rezultate pe baza unui plan? Fondatorii au inceput sa
delege si anunta deciziile critice, sau mentin puterea de veto asupra tuturor
deciziilor importante?

e (Concentrare. Orientarea mentald a fondatorilor este doar operationald, sau
exista de asemenea unele ganduri strategice profunde?

Oportunitate

e Piata. Vanzarile repetate si vanzarile la noi clienti sunt realizate la timp, in
conformitate cu planul?

e (Concurenta. Calitatea si pretul sunt vinovate pentru pierderea de clienti sau
pentru incapacitatea de a atinge obiectivele din planul de vanzari, in timp ce
serviciul de clienti este rareori mentionat?

e Economie. Marjele brute incept sa se erodeze?

Resurse

e Controlul financiar. Contabilitatea si sistemele de informare si control
(ordinele de cumparare, stocurile, facturarea, incasarea, analiza costurilor si a
profitului, managementul numerarului, etc) tin pasul cu cresterea economica si
sunt acolo atunci cand sunt necesare?

e C(Cash. Este compania Intotdeauna fara numerar sau aproape fara OOC, si
nimeni nu se ntreaba cand se va intdmpla sau este sigur de ce sau ce sa faca?

e (Contacte. Compania a dezvoltat retelele externe (directori, persoane de
contact, si asa mai departe) necesare pentru a continua cresterea economica?

Maturitate (peste 10-15 ani)

Antreprenori



Obiective. Partenerii sunt in conflict privind controlul, obiectivele, sau eticile
fundamentale sau valorile?

Sanatate. Existd semne cum cd apar probleme in sandtatea, mariajul, sau
stabilitatea emotionala a fondatorilor (de exemplu, existd relatii
extraconjugale, abuz de droguri $i / sau alcool, sau certuri cu partenerii sau cu
sotii/sotiile)?

Lucru in echipd. Existd un sentiment de team-building pentru un "scop mai
mare", cu fondatorii acum gestionand managerii, sau exista conflict asupra
controlului societatii si dezintegrare?

Oportunitate

Economie / concurentd. Produsele si / sau serviciile care au adus atit de
departe compania IntAmpind o concurentd necutatoare ca urmare a
perisabilitatii, a noilor tehnologii, sau concurenta off-shore, si existd un plan
pentru a raspunde?

Repetarea produsului. Introducerea unui nou produs a fost un esec?

Strategia. A continuat compania sd activeze 1n pietele 1n crestere, cu un
rezultat lipsit de linii strategice clare?

Resurse

Cash. Este firma din nou fara numerar?

Dezvoltare / informatii. Cresterea a scapat de sub control, cu sisteme, formare
profesionald, si dezvoltarea de noi manageri care nu reusesc sa tind pasul?
Control financiar. Au continuat sistemele de control financiar s intarzie
identificarea intarzierilor la plata?

Culegerea roadelor / stabilitate (peste 15-20 ani)

Antreprenori

Succesiune la proprietate. Existda mecanisme care sd prevada succesiunea
managementului §i tratarea problemelor foarte sensibile de proprietate (in
special de familie)?

Obiective. Obiectivele personale si financiare si prioritatile partenerilor au
inceput sa intre n conflict si sd se abatd de la cele ale firmei? Unul din
fondatori este pur si simplu plictisit sau terminat, si cautd o schimbare de
perspectiva si activitati?

Pasiune antreprenoriala. A fost o eroziune a pasiunii pentru crearea de valoare
prin recunoasterea si exercitarea de oportunitate, sau au devenit mai
importante dobandirea statutului si simbolurilor puterii, §i castigarea
controlului?

Oportunitate

Strategie. Existd un spirit de inovatie si de retnnoire in firma (cum ar fi, un
obiectiv care dubleaza vanzarile companiei provenite din produse sau servicii
mai recente de cinci ani), sau s-a stabilit din inertie?



e Economie. Modelul de afacere si durabilitatea oportunitatii s-au erodat atat de
mult incat rentabilitatea si profitul investitiei este de aproape la fel de jos
precum media industriei?

Resurse

Cash. Lipsa numerarului a fost rezolvata prin cresterea datoriei bancare

e deoarece fondatorii nu doresc — nu pot fi de acord — sa renunte la actiuni?
Contabilitate. Contabilitatea si problemlee juridice au fost anticipate si
rezolvate, in special cele relevante pentru cresterea averii si planificarea
taxelor?

e Conceptul de "culegere a roadelor" face parte din procesul de planificare?

2. Culegerea roadelor
O privire inapoi

Pentru marea majoritate a antreprenorilor este nevoie de 10, 15, chiar 20 ani
sau mai mult pentru a construi o avere netd semnificativd. Conform presei si
statisticilor guvernamentale, existd mai mul{i milionari decat oricand in America.

Stabilirea unei strategii de culegere a roadelor

In majoritatea cazurilor, antreprenorii evitd s se gandesca despre problema
culegerii roadelor. In momentul in care o companie este lansati pentru prima data,
apoi se luptd pentru supravietuire si in final incepe ascensiunea, cel mai indepartat
lucru din mintea fondatorului este de obicei iesirea din afacere.

Lichidarea afacerii este adesea vazuta de catre antreprenor ca echivalent cu
abandonul propriului "copil".Astfel, in general, un fondator nu ia in considerare
lichidarea afacerii pana in momentul in care apare pericolul de a-si pierde intreaga
companie.

De obicei, aceasta posibilitate vine in mod neasteptat: noua tehnologie
amenintd sd depaseasca actuala linie de produse, un concurent puternic apare brusc
intro mica piata, sau se pierde un client major.

In modelarea unei strategii de culegere a roadelor, unele linii directoare si
precautii pot ajuta:

m Ribdare. Asa cum a fost demonstrat, cele mai de succes companii necesitd
mai multi ani pentru a se lansa si dezvolta, i, prin urmare, rabdarea poate fi de
nepretuit.

O strategie de culegere a roadelor este mult mai eficienta daca permite o
perioada de timp de cel putin 3 pana la 5 ani si pina la 7 la 10.

m Viziune. De cealalta parte a monedei este rabdarea, a nu intra in panica ca
urmare a evenimentelor precipitate. Vanzarea sub presiune / constrangere este de
obicei cel mai rau dintre toate.

m Evaluare realistd. Daca nerabdare este inamicul unei recolte atractive, atunci
lacomia este caldu ei.

m Consiliere externa. Gasirea un consilier care va poate ajuta sa elaborati o
strategie de culegere a roadelor este utila deoarece acesta 1si mentine obiectivitatea
despre valoarea ei si are rabdare si calificarea pentru a maximiza beneficiile. Este
greu, dar merita.
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1. INTRODUCERE

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

CE este un plan de afaceri ?
DE CE este nevoie de un plan de afaceri ?

CARE este continutul unui plan de afaceri ?

1.1. CE este un plan de afaceri?

Pentru a intelege ce este un plan de afaceri trebuie definit intdi conceptul de
,afacere”. O definitie neconventionald a acestui concept, poate fi:

Intenfia unei persoane (fizice sau juridice) de a face/a intreprinde
anumite activitdfi in scopul obtinerii unui profit.

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

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

Un plan de afaceri se bazeaza pe urmatoarele elemente:

¢ un Intreprinzdtor (omul de afaceri), care i asuma constient anumite riscuri
si doreste sa obt{ind un anumit profit

® mai multe activitati care consuma resurse si care genereaza profit (ideea de
afacere)

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



1.2. DE CE este nevoie de un plan de afaceri?

Inainte ca zidurile halei de fabricatie sau oricare alte spatii ale firmei tale sa fie
construite, conceptul firmei se naste in mintea oricarui intreprinzator parcurgand
cateva etape:

¢ Jlainceput a fost ideea ta de afacere
e apoi din idee s-a nascut viziunea ta
¢ la care pentru a ajunge ai nevoie de o strategie

¢ i in final pentru a aplica strategia ta ai nevoie de planul afacerii tale.

Iata de ce acest plan reprezintd pe de o parte instrumentul intern prin care tu poti
conduce §i controla, pentru tine, intregul proces de demarare a firmei tale.

In egald masurda planul de afaceri reprezintd si un instrument extern, fiind si un
instrument excelent de comunicare cu mediul economic.

Acesta ,transmite” tuturor celor din jurul tdu, clienti, furnizori, parteneri strategici,
finantatori, actionari, ca tu stii cu certitudine ce ai de facut, iar intr-o economie de
piatd functionald, partenerii tdi de afaceri seriosi apreciaza acest lucru si te vor
percepe ca pe un actor pertinent al mediului economic.

1.3. CARE este continutul unui plan de afaceri ?

Nu exista doud afaceri la fel. Nu existda doud organizatii la fel. Si de asemenea nu
exista formule magice pentru elaborarea planurilor de afaceri.

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

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



2. MODELUL PLANULUI DE AFACERI

2.1. Date de identificare:

1. Numele firmei:
2. Codul unic de inregistrare:

3. Forma juridica de constituire:
4. Activitatea principald a societatii si codul CAEN al activitatii principale:

5. Natura capitalului social:

Natura capitalului social (%) Public Privat

Roman

Strain

6. Valoarea capitalului:

7. Adresa, telefon/fax, e-mail :
8. Persoana de contact:

9. Conturi bancare deschise la:
10. Asociati, actionari principali:

Pondere in
Numele Adresa (sediul) capital social
%

Principalele aspecte (v. modelul prezentat in cadrul acestui capitol) care pot fi avute
in vedere 1n cadrul unui plan de afaceri sunt:

a. Viziune, strategie

b. Istoric, management, resurse umane, activitatea curenta
c. Analiza pietei

d. Analiza costurilor de operare

e. Investifii necesare

f. Proiectii financiare

g. Anexe



2.2. Viziune, strategie

Cuvinte pretentioase, dar in esenta atat de simple. Totul pleaca de la viziune.

Fiecare intreprinzator are o viziune.
, Vreau sa produc subansamble auto pe care sa le vand Uzinei Dacia”
,»vreau sa fabric confectii pentru copii”
,,Vreau sa produc si sa comercializez sucuri din fructe de padure”
,,vreau sa infiintez o retea de Internet - cafe”
,,Vreau sa infiintez un cabinet de medicina muncii”

,,yreau, vreau, vreau . ..’

b

,Vreau....” - iatd o viziune. Aceastd viziune e de fapt obiectivul final catre care vrei
sa te indrepti prin afacerea ta. Calea pe care ai hotarat sa pornesti pentru a atinge si
implini viziunea este strategia firmei tale.

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

Care este esenta afacerii tale ? Ce anume va genera bani si profit ?
Cum vrei sa arate produsele/serviciile tale ?

Ai deja un model sau un prototip ?

Cine vor fi clientii tai ?

Existad o ofertd comparabila pe piata ?

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

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

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

2.3. Istoric, management, resurse umane, activitatea curentd

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

¢ (e experienta practica aduci in afacere ?
¢ De ce cunostinte teoretice dispui ?



¢ (e referinte poti prezenta ?

e Este familia ta dispusa sa te sprijine ?

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

¢ Dispui de mijloace financiare pentru a sprijini afacerea ?

¢ Dispui de aport in natura pentru a sprijini afacerea ?

Cunostintele/experienta ta sau a partenerului tau acopera domeniile cheie ale

afacerii ?

Unde vei localiza sediul organizatiei ?

De cati angajati ai nevoie ?

Ce calificari trebuie sa aiba angajatii ?

Ce nivel de salarizare trebuie prevazut ?

Poti gasi pe piata muncii specializarile necesare ?

Ai schitat o structura organizatorica ?

O intrebare speciald cu o semnificatie deosebita se refera la:

Unde va fi localizata afacerea ta ?

Pentru a putea avea in vedere toate criteriile ce privesc alegerea amplasamentului
(locatia) afacerii tale, v. chestionarul din capitolul 2.

2.4. Analiza pietei

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

Este important sa raspundem la intrebari referitoare la:

Clientii nostri:
e (Cine sunt clientii tai ?
Firme sau persoane fizice ?
Cum se poate segmenta piata ta ?
Cum este piata potentiala impartitd din punct de vedere geografic ?
Stii cat de mare este volumul pietei potentiale ?
A1l un plan de actiune pentru atragerea clientilor ?




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

Piata:
e Cum apreciezi ca vor evolua vanzarile ?
e (are este prognoza cererii ?

Politici de marketing:
e Ai o strategie de produs ?
e Ai stabilit o politica de distributie ?
® Ai o politica de pret si conditii de plata ?
e Te-ai gandit la o politicd de imagine, de comunicare cu piata ?

Activitdtile de marketing si politicile de marketing sunt prezentate pe larg in
capitolul “Despre marketing in faza de lansare a unei afaceri”.

2.5. Analiza costurilor de operare

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

Realizarea lui demonstreazd deopotrivda intelegerea aspectelor tehnologice,
economice $i manageriale ale activitatii curente. Demonstreazd ca intelegem fluxul
tehnologic, ca stim de ce infrastructura de utilitdti avem nevoie, cati oameni trebuie
sd angajam si 1n ce structurd trebuie sa 1i dispunem.

Este bine sa avem in vedere si sa nu omitem costuri ca de exemplu:

Costuri de infiintare a firmei:
e Autorizatii
® Inscrierea in Registrul Comertului.

Costuri curente.
e Materii prime
e Materiale consumabile, materiale auxiliare,
e Costuri de personal (salarii, costuri sociale), salarii personal de conducere,




prime si bonusuri
e (Costuri de training si formare personal
e Impozite si taxe locale
e Servicii externe
o Contabilitate
Consultanta fiscala
Consultanta juridica
Consultantd in management
Consultanta IT
o Consultant PR
e (Costuri de spatiu
o Spatiu de birouri
o Spatiu de productie
o Spatiu de vanzari
o Spatiu de depozitare
e Cheltuieli de incdlzire, gaz, curent, curdtenie, reparatii, asigurare, apa/canal,
gunoi
e (Costuri cu echipamentele
e Reparatii
o Intretinere

O O O O

Costuri cu mijloacele de transport:
e Combustibil
Revizie
intre‘;inere/Repara‘;ii
Asigurare de raspundere civilda & asigurare toate riscurile
Impozite

Costuri legate de procesul de vanzare:

e Deplasari

e Materiale de prezentare

e Participari la targuri
Costuri administrative:

e Deplasare
Materiale de birou
Comunicatii: telefon, fax, mobil, e-mail
Copiere documente
Evidenta primara si calculul salariilor
Abonamente (ex. reviste, legislatie, intrefinere echipamente birou, etc.)
Literatura de specialitate

Impozite si taxe




2.6. Investitii necesare

De foarte multe ori planul de afaceri este necesar la inceputul unei noi activitati. Si,
de cele mai multe ori, 0 noud activitate presupune o investitie noud. Din acest motiv,
in acest capitol trebuie sa fundamentam in mod pragmatic, onest si realist investitia.

A diminua sau a ignora aspecte conexe investitiel (de. ex. infrastructura de utilitati)
sau de a o supradimensiona nejustificat (introducerea unor echipamente foarte
scumpe, de lux) sunt greseli frecvente care ridica imediat semne de intrebare
(justificate) in mintea actionarilor, partenerilor, finantatorilor.

Costuri de investigii: cladiri, echipamente, masini, alte bunuri de capital

Costuri_conexe_inyestitiei: infrastructura, apa, gaz, curent, canalizare, drum acces,
reabilitari, amenajari asigurarea normelor si de protectia muncii.

Alte costuri: cheltuieli de project/investment management, cheltuieli pentru
initializare 1n scopul utilizdrii noilor echipamente, cheltuieli pentru probe
tehnologice

2.7. Proiectii financiare

Proiectiile financiare nu sunt altceva decat anticipdri/planificari pe viitor ale
situatiilor financiare ale afacerii. Proiectiile financiare sunt modeldri matematice
viitoare ale bilantului, contului de profit si pierdere si a calculului de lichiditati
(cash-flow) pe baza carora se calculeaza eventual si anumite rate de profitabilitate a
afacerii.

Proiectiile sunt indisolubil legate de punctele c, d si € de mai sus. Aceste puncte
furnizeaza datele de intrare in modelul matematic si daca aceste date sunt eronate,
rezultatele modelului matematic al proiectiilor financiare nu poate fi decat tot eronat
si deci complet inutil.

2.8. Anexe

Evident ci nu pot fi propuse formate-cadru, limitative, pentru planul de afaceri. Insd
in cazul anumitor programe de finantare pot fi puse la dispozitia solicitantilor



formate cadru specifice.

Ca manager - intreprinzator trebuie sa-fi alcatuiesti planul afacerii tale. Poti
introduce acele materiale care te pot ajuta sad-ti prezin{i mai bine afacerea, ca de
exemplu: certificate de studii/calificari ale echipei manageriale si ale resurselor
umane, certificate de calitate, aprecieri de la clienti, aprecieri de la banca, detalii
tehnologice sau constructive si orice alte materiale sau documente pe care managerul
- intreprinzatorul le considera relevante Tn prezentarea propriei afaceri.



3. VIZIUNE, STRATEGIE

In acest capitol de inceput incercati sa raspundeti la urmatoarele intrebari:

3.1. Esenta afacerii.

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

o Produsul 1,2,3...

o Serviciile 1,2,3,...

o Activitatea 1,2,3...
* Cine vor fi clientii tai ?

o Persoane
o Firme

o Bugetul statului

3.2. Clientii societdtii

or. Clienti/grupe de
ot clienti Anul 1 Anul 2 Anul 3 Anul 4 Anul 5
Mii .. Mii .. Mii
Mii Mii
EURO % EURO % | EUR % EURO % EUR | %
(0] (0]
Cifra de afaceri 100 100 100 100 100

3.3. Fixarea obiectivelor.

* Unde vrei sa ajungi intr-un interval de 5 ani. Fixeaza-ti obiective

cuantificabile !

o La ce cifra de afaceri/profit ?

o La ce numar de angajati ?

Fixarea obiectivelor:

Obiective (Indicatori tintd) UM Anull | Anul2 | Anul3 | Anul4 | Anul 5
Cifra de afaceri Mii EURO

Din care Export Mii EURO

Profit Mii EURO

Nr. de salariati Nr. persoane




* Care sunt ,,punctele tari” care te determina sa crezi ca vei avea succes ?
o Cunostinte tehnologice

Cunostinte de piata

Capital

Relatii

Capacitate de munca

© O O O



4. ISTORIC, MANAGEMENT, RESURSE UMANE, ACTIVITATEA
CURENTA

4.1. Istoric
In aceasta sectiune incercati sa raspundeti succint la intrebari de genul:

e Cum a aparut ideea Dvs. de afacere ?
e (Care au fost principalele etape de dezvoltare pana in prezent ?
* Ce activitati genereaza astazi profitul firmei si sursele de dezvoltare ?

4.2. Management, resurse umane

MANAGEMENT

Nume §i prenume Functia Studii/Specializari

Atasati un Curriculum Vitae pentru fiecare persoana relevanta.
Managementul unei organizatii este determinant pentru evolutia acesteia.

Incercati sa evidentiati felul in care cunostintele/specializarile/experienta fiecaruia
dintre manageri va influenta n mod pozitiv evolutia firmei.

PERSONAL
Detaliere pe activitati

Activitatea Numar de salariati

Activitatea 1

Activitatea 2

Activitatea 3

TOTAL

(Organigrama poate fi atasata, dacd e cazul)



4.3. Activitatea curenta

4.3.1. Produsele/serviciile actuale :
(puteti descrie tipul de produse/servicii, caracteristicile acestora, procentul din cifra
de afaceri, nivelurile de preturi)

Produs Pondere in vanzarile totale

Produsul 1

Produsul 2

Produsul 3

4.3.2. Principalii furnizori actuali de materii prime §i materiale:

Valoarea anuala a achizitiilor

Furnizori Forma de proprietate (mii lei)

. . Po
Materie prima/serviciu nd

cre

ma
teri

Materie prima/serviciu

pri

me
Materie prima/serviciu im

por

tat

(%
) in
tot
al

ma
teri

pri
me

4.3.3. Descrierea sumara a procesului tehnologic actual:




4.3.4. Date tehnice cu privire la principalele magini, utilaje si mijloace de transport
aflate in proprietatea agentului economic:

Mijloc fix | Caracteristici tehnice |  An fabricatie Valoare de piata
estimata

4.3.5. Imobile existente:

Denumire | Destinatie Proprietate Inchiriate
Valoare | Ipoteci | Val. chirie | Perioada de inchiriere

Prezentati locul unde firma isi desfasoara activitatea si cum sunt asigurate utilitatile
necesare (energie electrica, apa, canal).

NOTA :Pot fi anexate, in copie, acte de proprietate/contracte de inchiriere, liste de
inventar, facturi de achizitie, etc.



5. ANALIZA PIETEI

5.1. Piata actuald
5.1.1. Principalii clienti:
Vanzari pe (principalii) (Grupe de) produse/servicii, mii EURO Total
Mi(;hg[r}tll{o Produsul 1 Produsul 2 | Produsul 3 | Produsul 4 E%ll{lo %
Clienti 1
interni )
3
Total piata internd
Clienti 1
externi 2
3
Total export
Total intern
+ export

5.1.2. Principalii concurenti :

Nr. .. Firma concurenta
ort Produs/serviciu D - i Y
oferit pietei enugnrea irmei

firmelor

Ponderea pe piata (%)

NN | B |WIN|—

5.1.3. Pozitia produselor/serviciilor societatii pe piata comparativ cu cele ale
concurentei:
(Descrieti principalele avantaje/dezavantaje ale produselor/serviciilor d-voastra
comparativ cu cele oferite de concurentd).

5.2. Date privind piata §i promovarea noului produs/serviciu

5.2.1. Clienti potentiali:

(Descrieti ce strategie de marketing afi gandit sa aplicati, cum ati identificat clientii
potentiali, cum veti extinde piata sau identifica noi piete, etc.)

Anul curent (N)



Vanzari pe (principalii)

(Grupe de) produse/servicii, mii EURO

Total

clienti ..
Mii EURO Produsul 1 Produsul 2 Produsul 3 Produsul 4 Mii EURO %
Clienti 1
interni
2
3
Total piata internd
Clienti 1
externi
2
3
Total export
Total intern
+ export
Anul N+1
Vanzari pe (principalii) (Grupe de) produse/servicii, mii EURO Total
MEIE{‘J%O Produsul 1 | Produsul2 | Produsul3 | Produsul4 | MiiEURO | %
Clienti 1
interni
2
3
Total piata interna
Clienti 1
externi )
3
Total export
Total intern
+ export
Anul N+2
Vanzari pe (principalii) (Grupe de) produse/servicii, mii EURO Total
clienti ..
Mii EURO Produsul 1 Produsul 2 Produsul 3 Produsul 4 Mii EURO Y%
Clienti 1
interni
2
3
Total piata internd
Clienti 1
externi )
3
Total export
Total intern
+ export

(se pot atasa studii de cercetare de piata sau statistici la care se face referire, precum si cereri de

ofertd/pre-contracte de la potentialii clienti)

5.2.2. Concurenti potentiali:

Nr.

crt. Produs/serviciu oferit pietei

Firma concurenta

Denumirea firmei/ firmelor

Ponderea pe piata( %)




5.2.3. Principalele avantaje ale noilor produse/servicii oferite:

De ex.: Pret, Calitate, Caracteristici noi, Servicii post-vanzare

Alte avantaje :

5.2.4. Reactia previzibila a concurentei la aparitia de noi oferte pe piata:

5.2.5. Cum se va realiza desfacerea produselor:

Produse/grupe de produse

Pondere in cifra de afaceri( % )

Forme de desfacere(%)

5.2.6. Activitati de promovare a vanzarilor :
De ex.: Publicitate, Lansare oficiala, Pliante, brosuri, Plata in rate




(Descrieti care este strategia de promovare pentru lansarea produselor/serviciilor si
dupa aceea estimati costurile anuale de promovare)

Cheltuieli pentru promovarea produselor/serviciilor

Cheltuieli pentru promovarea
produselor/serviciilor pe categorii de cheltuieli Anul 1 Anul 2 Anul 3
(mii EURO)

Total cheltuieli




6. ANALIZA COSTURILOR DE OPERARE

(Dupa implementarea investitiei)

6.1. Produsele noi

(descrieti tipul de produse/servicii si caracteristici, procentul din total vanzari, pret
vanzare)

Produs Pondere in vanzarile totale
Produsul 1
Produsul 2
Produsul 3
Produs nou 1
Produs nou 2

6.2. Principalii furnizori de materii prime

Valoarea anuald a
Furnizori Forma de proprietate achizitiilor
(mii lei)

Materie
prima/serviciu

Materie
prima/serviciu

Materie
prima/serviciu

(Descrieti cum v-ati propus sa faceti aprovizionarea, cine va asigura transportul, etc.)

Puteti anexa oferte de la furnizorii de materii prime principale.

6.3. Descrierea pe scurt a procesului tehnologic

(Descrieti pe scurt procesul tehnologic si imbunatatirea adusa prin proiectul de
investitii, daca e cazul)

6.3.1. Impactul asupra mediului:



(Descrieti cum poate proiectul afecta mediul, si ce solutii ati gandit pentru
eliminarea acestor efecte)

(Daca a fost elaborat se poate atasa un Studiu de Impact)

6.4. Cheltuieli anuale de productie

(Detaliati cheltuielile directe si indirecte anuale ale activitatii ce se va desfasura in
urma implementarii proiectului la capacitatea maxima)

Cheltuieli de productie directe Suma | %

Materii prime

Materiale auxiliare

Manopera directa (salarii + taxe si contributii sociale)

Energie, alte utilitati

Subansamble

Servicii sau lucrari subcontractate

Alte cheltuieli directe

Cheltuieli de productie indirecte

Administratie / Management

Cheltuieli de Birou / Secretariat

Cheltuieli de Transport

Cheltuieli de Paza

Cheltuieli de protectia muncii si a mediului

Alte cheltuieli indirecte

TOTAL

6. 5. Venituri anuale preconizate



(Detaliati volumul vanzarilor anuale pentru fiecare categorie de produs/servicii
oferite prin implementarea proiectului la capacitatea maxima a echipamentelor)

Vanzari la capacitatea maxima | Suma (le1)

Produsul 1

Produsul 2

Produsul 3

TOTAL




7. INVESTITII NECESARE

7.1. Descrierea investitiei propuse in contextul procesului tehnologic descris
anterior

Obiectul investitiei | Furnizor | Valoarea estimata | Durata de amortizare (ani)

TOTAL :

(Se pot anexa oferte de la principalii furnizori, precum §i proiectul, autorizatiile si
avizele necesare, dupa caz.)

7.2. Modul de asigurare cu utilitati

(Unde va fi implementat proiectul, adresa, descrierea spatiului i cum sunt asigurate
utilitatile necesare)

(se poate atasa o schita de amplasare a mijloacelor fixe achizitionate)

7.3. Graficul de realizare a investitiei

Activitate Durata de implementare

Lunal Luna?2 Luna 3 Luna ...




7.4.Modificdrile necesare a fi efectuate la echipamentele, clidirile existente

7.5. Modificarile necesare a fi operate in structura si numdrul personalului
angajat

(Prezentati numarul de posturi create, tipul postului, calificarea necesara, salariul
lunar propus, inclusiv costurile referitoare la impozite si contribufii sociale. Puteti
descrie cum intentionati sa recrutati personalul necesar si cum 1l veti instrui pentru
postul respectiv, precum si ce program de pregatire ganditi in viitor $i cum va
propuneti sa motivati personalul).

(Noua organigrama poate fi atasata, daca e cazul)



8. PROIECTII FINANCIARE

8.1. Indicatori economici ai situatiei trecute

Anul
N-2 |[N-1 [N

Rata curenta a lichiditatii

Rata rapida a lichiditatii

Rata de recuperare a creantelor
Rata profitului

Rata solvabilitatii

(Bilanturile contabile pe ultimii trei ani si pe ultimul semestru pot fi atasate.
Situatiile financiare pe ultimul trimestru pot fi atasate).

8.2. Plan de finantare a investitiei:
Suma (le1) Y0

Credite bancare
Capital propriu
Alte surse

TOTAL 100




8.3. Proiectii financiare ale fluxului de numerar

(prezentam mai jos un model realizat in conformitate cu Standardele Romanesti de

Contabilitate).
N-2 | N-1 N+1 N+2 | N+3 | N+4 | N+5
AN
Fluxuri de | — incasarile Tn numerar din vanzarea de
numerar bunuri §i prestarea de servicii
din — incasarile in numerar provenite din
activitagi redevente, onorarii, comisioane si alte
de venituri
exploatare | — platile in numerar catre furnizorii de
bunuri si servicii
— platile Tn numerar catre i in numele
angajatilor
— platile Tn numerar sau restituiri de
impozit pe profit
Fluxuri de | — platile In numerar pentru achizitionarea
numerar de terenuri si mijloace fixe, active
din necorporale si alte active pe termen
activitati lung
de — Incasdrile de numerar din vanzarea de
investitii terenuri si cladiri, instalatii si
echipamente, active necorporale si alte
active pe termen lung
— platile Tn numerar pentru achizitia de
instrumente de capital propriu si de
creantd ale altor intreprinderi
— incasarile in numerar din vanzarea de
instrumente de capital propriu si de
creantd ale altor intreprinderi
— avansurile in numerar §i imprumuturile
efectuate catre alte parti
— Incasdrile Tn numerar din rambursarea
avansurilor i Tmprumuturilor efectuate
catre alte parti
Fluxuri de | — veniturile Tn numerar din emisiunea de
numerar actiuni si alte instrumente de capital
din propriu
activitati — platile Tn numerar catre actionari pentru
de a achizitiona sau a rascumpara actiunile
finantare Intreprinderii

— veniturile in numerar din emisiunea de
obligatiuni, credite, ipoteci si alte
Tmprumuturi

— rambursarile Tn numerar ale unor sume
Tmprumutate

— platile Tn numerar ale locatarului pentru
reducerea obligatiilor legate de o
operatiune de leasing financiar

Fluxuri de numerar — total

Numerar la inceputul perioadei

Numerar la finele perioadei




8.4. Proiectii financiare integrate ale bilantului, contului de profit si pierdere si

ale fluxului de numerar

(modelul Bancii Europene pentru Reconstructie si Dezvoltare, BERD, realizat in
conformitate cu normele contabile IAS — International Accounting Standards)

8.4.1. Bilant simplificat

Mii EUR

Actual

Proiectii

N-2

N-1

N+1

N+2

N+3 | N+4

N+5

N+6

ACTIVE

Active circulante

Numerar existent la inceputul
perioadei

Numerar generat de activitatea de
exploatare

Creante

Stocuri

Alte active circulante

Total Active Circulante

Total Active Fixe

TOTAL ACTIVE

CAPITAL ST DATORII

Datorii curente

Descoperit de cont la Tnceputul
perioadei

Credite pe termen scurt

Furnizori

Alte datorii

Total datorii curente

Datorii pe termen lung

Credite pe termen lung

Total credite pe termen lung

TOTAL DATORII

CAPITALURI

Capital social

Profit repartizat in cursul anului

Profituri repartizate 1n anii anteriori

TOTAL CAPITALURI

TOTAL CAPITALURI $I
DATORII




8.4.2. Cont de profit §i pierdere

Mii EUR Actual Proiectii
N-2 | N-1 N+1 | N+2 | N+3 | N+4 | N+5 | N+6
VANZARI
interne
export
TOTAL VANZARI

costuri si cheltuieli

costul bunurilor vandute

- materii prime $i materiale

- combustibili si energie

- servicii subcontractate

- altele

salarii, prime si contributii

COSTUL TOTAL AL BUNURILOR
VANDUTE

costuri administrative si de desfacere

amortizare

amortizare totala

venituri / costuri nete din dobanzi

total venituri / costuri nete din
dobanzi

total costuri de exploatare

profit / pierdere din activitatea
extraordinara

total profit / pierdere extraordinara

VENIT NET INAINTE DE
IMPOZITARE

IMPOZITUL PE PROFIT

PROFIT NET

DIVIDENDE PLATITE

PROFIT REPARTIZAT




8.4.3. Situatie simplificata a fluxului de numerar

Mii EUR

Actual

Proiectii

N-2

N-1

N+1

N+2 N+4

N+5

SURSE

Din Activitatea de Exploatare

- profituri repartizate

- amortizare

- numerar din activitatea de
exploatare

- numerar din activitatea financiara

- profit din activitatea financiara

- numerar din alte surse

- numerar din vanzarea de active

- injectii de capital

TOTAL SURSE

UTILIZARI

- activitati de investitii

- investitii totale

- din activitati financiare

- pierdere din activitatea financiara

- cresteri ale capitalul de lucru

TOTAL UTILIZARI

SURPLUSUL / DEFICITUL ANUAL DE

NUMERAR

SURPLUS/DEFICIT CUMULAT

In continuare, pe baza proiectiilor financiare de mai sus, este necesar sa se realizeze:

e o analiza a fluxului de numerar actualizat cu calcularea valorii actualizate nete
(VNAT) si a ratei interne de rentabilitate (RIR)

® 0 analiza a pragului de rentabilitate

e un flux de numerar detaliat lunar / sdptdmanal, pe termen scurt, pentru primele

luni dupa inceperea investifiei

e 0 analiza de senzitivitate




Management si gestiune

1. Managementul IMM-urilor

Intreprinzatorul este cel care-si creeazi propria lui afacere, un “om obisnuit” dar care
posedad caracter si motivatii personale si care se afld concomitent sub influenta mediului si a
educatiei primite.

Definitie: intreprinzatorul este acea persoand care inifiaza singurd sau in asociere o
afacere, asumandu-si riscul de a investi capital si anumite responsabilitati de a conduce firma.
Rezultatul acestei activitdti poate fi pozitiva sau negativa (mai putin pozitiva).

Performantele activitatii manageriale depind si sunt determinate de abilitatea si
caracteristicile profesionale si umane ale intreprinzatorului:

- Energie si putere de munca

- Abilitati mentale: gandire creativa, capacitatea de analiza, de sinteza etc.

- Cunostinte de specialitate Tn domeniul in care isi desfdsoara activitatea

- Capacitate decizionala

- Abilitati de comunicare

In timp s-a incercat s se defineasca un profil al intreprinzatorului. Acest profil cunoaste
modificari de la an la an (creste numarul femeilor, scade varsta etc.).

De reguld intreprinzatorii dispun de experienta profesionald, dar in prezent majoritatea
ignora cunoasterea manageriald. Intreprinzatorii cred in competenta si capacitatile lor, manifesti
abilitate In a-I convinge pe altii, Insa tolereaza prea mult incertitudinea si situafiile mai putin
clare.

Profilul unui intreprinzaitor este definit de urmatoarele trasaturi:

- Un simf dezvoltat de independenta

- Dorinta de a-si asuma o responsabilitate si de a conduce o afacere

- Capacitate crescutd la efort intens si de durata

- Preferinta pentru afaceri cu grad mediu de risc

- Reactie rapida, decizii prompte in activitatea curenta

- Organizare eficienta a timpului de munca
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Obstacole:

1) S-a observat ca principalul obstacol este educatia primitd, mediul familial din care
provine. Un individ care a crescut Intr-un mediu care i-a oferit securitate, ordine, va avea tine
sanse de reusitd in a-si cnduce cu succes afacerea proprie.

2) Lipsa de cunostinte manageriale

3) Lipsa capitalului

4) Teama de risc

5) Izolarea

Toate aceste obstacole pot fi depasite printr-o activitate de perfectionare si prin apelarea
la consultanta.

Pentru a incerca sa definim rolul intreprinzatorului trebuie s pornim de la rolul IMM-lor
in economie.

Primele studii dedicate acestor Intreprinzatori au aparut la inceputul secolului trecut cand
s-a conturat un prim concept privind rolul pe care-1 joaca intreprinzatorul privat.

Concept 1: pentru a fi sigur de reusita, acesta trebuie sa fie un organizator, un foarte bun
negociator, cuceritor. Sa posede concomitent vivacitate de spirit, gandire perseverentd, capacitate
de a distinge momentele favorabile si elementele principale ale activitatii, sa fie o persoana
inteligentd, sa aibd imaginatie constructiva si sa produca idei, proiecte de activitate etc. Trebuie
sd manifeste perspicacitate, sd cunoasca oamenii, sd poatd aprecia colaboratorii si sd beneficieze
de suplete in gandire si de o anumita fortd de sugestie.

In viziunea acestui concept tipurile clasice de intreprinzatori sunt:

- Proprietarul funciar

- Birocratul

- Speculatorul

- Negociatorul

- Manufacturierul

Concept 2: jumatatea secolului trecut; intreprinzatorul are rolul de a realiza combinatii

noi, el trebuie sa fie adeptul schimbarilor economice. Limita acestei conceptii consta in faptul ca



aceste schimbari economice trebuie ficute numai ca rezultat al inovatiei. In viziunea acestui
concept un intreprinzator identificd intai nevoia, apoi combind manopera, materiile prime si
capitalul pentru satisfacerea acestei nevoi. Intreprinzitorul este considerat un promotor al
schimbarilor, pe care ar trebui sa le considere ca ceva obisnuit. In mod normal intreprinzatorii nu

fac ei Insisi schimbarile ci doar le cerceteaza si le exploateaza ca o ocazie favorabila.

Concept 3: pune accent pe motivarea individuald, din perspectiva acestui concept
mobilurile (motivatiile) individuale constituie elementele esentiale al oricarei activitati de a
intreprinde ceva. Motivivatiile pot fi diverse plecand de la bani pana la dorinta de
responsabilitate, preferinta pentru un anumit grad de risc, independenta, siguranta, castigarea

unei aprecieri din partea societatii.

Exista trei tipuri de intreprinzitori:

- Intreprinzatori conducitori al ciror obiectiv principal il constituie siguranta

- Intreprinzatori inovativi al ciror obiectiv principal este dorinta de a avea senzatii

- Intreprinzatori controlori care urmiresc castigarea si mentinerea puterii.

Evolutia rolului intreprinzatorilor a fost puternic influentatd de principiile si tehnicile
manageriale, fiind in strnsa legdturd cu mediul social din care provine intreprinzatorul. El
trebuie sd fie constient cd isi asuma responsabilitati de naturd economica, etica, sociala fatd de
angajat, furnizor, clieni.

Este greu sau imposibil de delimitat acestea deoarece ele se intrepatrund si se
interconditioneaza.

Nerespectarea ordinii economice va determina responsabilitdti de naturd sociala si etica.

Organizarea presupune determinarea activitatilor care trebuie desfasurate pentru
realizarea obiectivelor intreprinderii si repartizarea acestor activitafi pe persoane. Aceastd
activitate de organizare se supune unor principii (concepte) organizatorice:

1) Unitatile de comandad sau subordonarea unui singur sef, trebuie sd existe o compatibilitate
intre responsabilitate si autoritate
2) Delegarea de autoritate: inseamna acordarea autoritdtii necesare unui subordonat pentru a duce

la sfarsit o activitate.



3) Descrierea corectd si completa a activitatilor, a sarcinilor de muncd, in privinta precizarii
obligatiilor, responsabilitdtilor si relatiilor ce trebuie stabilite cu alte institutii. Este foarte
important stabilirea limitelor de actiune pentru angajat (privind descrierea activitafilor si a
sarcinilor de munca).

4) Extinderea sferei de cuprindere a controlului sa acopere activitatile desfasurate

5) Diviziunea muncii (specializarea angajatilor).

In activitatea IMM-urilor se inregistreazi rezultate mai putin pozitive datoritd unor
deficiente organizatorice:
- Absenta delegarii de autoritate
- Neidentificarea la timp sau aménarea rezolvarii problemelor cheie
- Absenta sau indisponibilitatea managerului
- Abordarea unor probleme si cdutarea unor solutii la problemele la care subordonatii au luat deja

solutii (decizii).

Structurile organizatorice sunt de trei tipuri:

1) Structuri organizatorice in linie: fiecare persoand are un singur sef de unde rezulta un
lan{ de comanda simplu, de sus in jos si un singur canal de comunicare, existd posibilitatea
comunicarii pe orizontala. Principalul dezavantaj este acela al scurtcircuitarii canalului de
comunicare.

2) Structuri organizatorice in linie si dupa func_ii: un lant de coloand simplu, organizat
pe functii

3) Structuri organizatorice in organizarea si gruparea activita_ilor: activitatile se grupeaza
in functie de mai multe criterii:

- De functia indeplinita

- De obiectul de activitate

- Procesele care se desfasoara

- Aria geografica

- Tipul consumatorilor

- Alte criterii



2. Administrator la o societate comerciala

Administratorul persoana fizica

Conditiile fatd de care ne raportdm pentru a stabili calitatea administratorului persoana fizica
sunt capacitatea juridica,onorabilitatea, cetatenia administratorului, chestiunea calitatii de
asociat a administratorului, a cumulului calitatii de administrator la mai multe societati
comerciale si a cumulului functiei de administrator cu calitatea de salariat al aceleasi societati

comerciale.

Capacitatea juridica a administratorului

Administratorul persoana fizicd trebuie, potrivitart. 6 al. 2 si art. 15314 din Legea nr.
31/1990 sa aiba capacitate deplina de folosinta si exercitiu.

Astfel, potrivit art. 5-8 din Decretul 31/1954 privitor la persoanele fizice si
juridice, capacitatea de folosintd este acea parte a capacititii civile care consta in
aptitudinea omului de a avea drepturi si obligatii civile, iarcapacitatea deplina de exercitiu
este acea aptitudine de a dobandi si exercita drepturi civile si de a-si asuma si executa
obligatiile civile.

In acest sens, subliniem conditia capacititii depline justificati prin faptul ca
administratorul incheie acte juridice pentru realizarea scopului societdfii, atat acte de
administrare i conservare a patrimoniului social, cat si acte de dispozitie cu privire la acesta. De
aceea, o persoana lipsitd de capacitate de exercitiu ori cu o capacitate de exercitiu restransa, nu ar
putea sa exercite functia de administrator.

Regula prevazuta de textul de lege este aceea cd administratorul nu poate fi incapabilul,
dar nici minorul cu capacitate de exercifiu restransa care nu poate face acte de dispozitie decat cu
incuviintarea reprezentantului legal si cu autorizarea prealabild a autoritdtii tutelare.

Desemnarea ca administrator a unei persoane incapabile are drept consecinta
deciderea acesteia din drepturile aferente functiei de administrator, iar actele juridice

incheiate de o asemenea persoani sunt lovite de nulitate.



Onorabilitatea administratorului

Persoana desemnata ca administrator trebuie sd indeplineascd si condifia unei moralitati
nestirbite si desavarsite, pozitia sa in cadrul societatii impunand credibilitate, incredere, absolut
necesara, atdt in raporturile dintre administrator §i societate, cat si in raporturile acestuia din
urma cu tertii si cu ceilalti comercianti.

Onorabilitatea adminstratorului este o conditie expresa, Legea nr. 31/1990 modificata,
prevazand ca persoanele care nu pot fi fondatori, nu pot fi nici administratori, directori sau
reprezentanti ai societatii. Art. 6 al. 2 din lege stabileste canu vor putea fi fondatori
persoanele care sunt incapabile sau care au fost condamnate pentru gestiune frauduloasa,
abuz de incredere, fals, uz de fals, inselaciune, delapidare, marturie mincinoasia, dare sau
luare de mita, precum si pentru alte infractiuni previazute de legea societatilor comerciale.

Administratorul care se face vinovat de oricare dintre faptele penale enumerate sau de
cele prevazute in Legea nr. 85/2006 privind procedura insolventei, este decazut din dreptul de
a mai detine ori dobandi aceastad calitate la orice persoand juridicad cu scop patrimonial, pe o
perioada de 5 ani de la data ramanerii irevocabile a hotirarii de condamnare.

Observam deci faptul ca, desi Tnainte de modificarile aduse prin Legea 441/2006, nu era
prevazuta o atare interdictie decat pentru administratorii societatii comerciale, doctrina si
practica au impus in noua reglementare aplicarea acesteia extensiv tuturor societatilor
comerciale, indiferent de forma juridica.

Principiul prezumptiei de nevinovatie statorniceste insa ca pana la raimanerea definitiva
a hotararii judecatoresti de condamnare, persoana este consideratd nevinovatd. Astfel,
onorabilitatea administratorilor se considerd nestirbitd, atita timp cat acestia nu au fost
condamnafti printr-o hotdrare judecdtoreasca definitivd pentru una din infractiunile prevazute
de Legea nr.31/1990.

Avand in vedere faptul ca art.6 alin. 2 din legea societdtilor comerciale face referire la
infractiuni in sensul legii penale, interdictia respectiva nu mai opereazd din momentul in care a
intervenit reabilitarea (de drept sau judecatoreasca), deoarece ca urmare a reabilitarii Tnceteaza
decaderile, interdictiile si incapacitatile.

In acelasi context, nu putem exclude decaderea din functie si pentru alte infractiuni decat

cele la care face trimitere art. 6 al. 2 ca urmare a pedepsei complementare aplicata



administratorului de instantd penald in baza art. 64 Cod penal. Desigur, avem in vedere
pedeapsa complementara restrictiva in forma interzicerii unor drepturi care consta in pierderea
exercitiului dreptului si nu in pierderea capacitdfii definitive de a dobandi un asemenea drept.
Cetatenia administratorului
Inainte de a fi modificati prin Legea nr.441/2006, legea societitilor
comerciale prevedea ca administratorul unic, presedintele consiliului de administratie si cel
putin jumatate din numdrul administratorilor trebuie sa fie cetdteni roméni. Aceste dispozitii
constituiau insd o derogare de la principiul potrivit caruia cetatenilor strdini, in Romania, li se
aplica regimul national, bucurandu-se de toate drepturile civile ca si cetatenii romani.
Practica insa a apreciat ca prevederile legii societatilor comerciale cu privire la cetatenie nu ar fi
imperative §i ca atare dacd legea ori actele constitutive nu stabilesc anumite interdictii, actionarii
pot decide ca administratorul unic, presedintele consiliului de administratie, sau mai mult de

jumadtate din numarul membrilor consiliului de administratie sa fie cetateni straini.

Prin urmare, in prezent Legea nr.30/1990 nu mai contine conditii cu privire la
cetitenia administratorului, pentru nici una dintre formele de societate.

Calitatea de asociat a administratorului

Problema calitatii de asociat a administratorului a ndscut in trecut, in doctrina de drept
comercial, o serie de controverse, existand in principal doud puncte de vedere. Astfel, pe de o
parte se presupunea ca cel direct interesat in asigurarea randamentului societatii este asociatul si
ca atare, Intr-un prim punct de vedere, el ar fi practic cel mai Tn masurd sd detina calitatea de
administrator. Dinamica vietii comerciale insd, complexitatea pe care aceasta o implica la nivelul
organizarii si functiondrii societatilor comerciale, au impus insd ca administrarea activitatii
comerciale sd fie incredintatd acelor persoane (fizice sau juridice) specializate in diferite
domenii: financiar-bancar, bursier si altele. Spre exemplu, in prezent, potrivit Legii bancare, un
conducator de banca trebuie sa fie licentiat (art.25), ori calitatea de actionar nu presupune
obligatoriu si pe cea de licentiat.

Nici evolutia actuala alegii societitilor comerciale nu a fost lipsitd de framantari.
Astfel, cu privire la cumulul calitatii de asociat cu cea de administrator, Legea nr.31/1990 in
forma nemodificata distingea Intre societatea In nume colectiv §i societatea in comandita simpla,

unde administratorul trebuia sa aiba calitatea de asociat, si societatea pe actiuni sau in comandita



pe actiuni si 1n societatea cu raspundere limitatd, unde administratorul putea fi asociat sau
neasociat.

Fatd de recomanddrile exprimate de doctrind, legea societatilor comerciale, a fost
modificata si stabileste cd, in principiu, in orice forma de societate comerciala,
administratorul poate fi asociat sau neasociat. Astfel, in cazul societatii In nume colectiv si a
societdtii cu raspundere limitata, art. 7 si art. 192 al. 1 din Legea nr. 31/1990 republicata
consacra in mod expres acest lucru.

In cazul societitilor comerciale in comanditi simpla sau in comanditi pe actiuni, potrivit
art. 88 si art. 183 al. 1 din aceeasi lege, administrarea acestora este incredintatd unuia sau mai
multor asociati comanditati.

Concluzionand, calitatea de asociat a administratorului, in actualul cadru normativ, este o
conditie de numire in functie numai in cazul societdtilor in comanditd (simpld sau pe actiuni)
unde asociat trebuie sa fie asociat comanditat.

Cumulul calitatii de administrator cu cea de salariat al societatii comerciale

Problema cumulului calitatii de administrator cu cea de salariat al aceleiasi societati
comerciale, a ridicat in doctrina actualda de drept comercial o serie de controverse,
deoarece Legea nr. 31/1990 nu reglementa inainte de ultimele modificari un atare cumul, dar
nici nu 1l interzicea.

Majoritatea opiniilor pronuntate au fost in sensul ca, intre calitatea de administrator §i cea
de salariat al societafii comerciale exista o incompatibilitate care decurge din caracterul antitetic
al raporturilor juridice pe care le implica fiecare din cele doud calitati. Unii autori Tnsa au
apreciat posibilitatea ca un salariat al unei societati care a fost angajat princontract de munca, sa
devina, in conditiile legii, administrator al societatii, dar exclud posibilitatea ca un administrator
in functiune sa devina si salariat al aceleiasi societati in baza unui contract de munca. Aceasta
deoarece, 1n situatia in care calitatea de administrator o preceda pe cea de salariat, se instituia
posibilitatea savarsirii unor abuzuri. Alti autori resping ideea cumulului fard a admite vreo
exceptie.

Odata cu modificarea legii societdtilor comerciale prin Legea nr. 441/2006, legiuitorul a
inteles sd reglementeze in mod expres aceastd situatie, distingdnd pentru fiecare forma de

societate.



Ca o noutate adusa de legiuitor odatd cu Legea nr. 441/2006 de modificare a legii
societatilor comerciale, in cazul societatii pe actiuni, conform art. 1371 alin. 3, administratorul
nu poate incheia cu societatea un contract de munca pe durata mandatului sau. in situatia in care
administratorul avea in momentul numirii sale calitatea de salariat, contractul individual de
muncd se suspendd pe perioada mandatului.

Astfel, desi iese de sub protectia contractului individual de munca, raporturile
administratorului cu societatea vor fi guvernate de regulile contractului de mandat. Este
important de stiut in aceste conditii faptul ca adunarea generald ordinard a actionarilor nu poate
retrage mandatul dat administratorului fara motive bine intemeiate, conform drepturilor acestuia
stabilite prin contractul de management, deoarece administratorul este dator sa-si puna toatd
priceperea §i expertiza personald in vederea indeplinirii obiectului societatii si are dreptul la o
perioada de lucru egald cu mandatul sau. In situatia in care adunarea generald i-ar incilca acest
drept, administratorul este indreptatit la plata unor daune interese. Aratam ca este in interesul
administratorului ca aceste daune interese sa fie certe la momentul acceptarii mandatului, iar
conditiile acordarii sa fie de asemenea explicit enumerate.

O discutie aparte a nascut problema cumulului dintre calitatea de administrator si cea de
salariat al unei societdti cu raspundere limitatd. Astfel, la momentul aparitiei Legii nr.
31/1990 cu modificarile aduse de Legea nr. 441/2006 multi practicieni au fost de parere ca
interdictia instituitd in cazul societdtii pe actiuni este aplicabila si in cazul societdtii cu
raspundere limitata.

In realitate insd, legiuitorul nu a inteles s stabileasci o asemenea restrictic pentru
administratorul societatii cu raspundere limitata, ci doar a reglementat o situatie ce inainte nastea
numeroase discutii, si anume situatia Tn care administratorul este si asociat unic sau membru in
consiliul de administratie.

Astfel, cand societatea este administrati de un asociat unic, contractul de munci nu
este acceptat, dat fiind faptul ca asociatul unic ar fi, practic, i angajat si angajator, iar relatia de
subordonare intre salariat si patron, specifica unui contract de munc, nu ar exista. in majoritatea
situatiilor, asociatul unic din cadrul societatilor cu raspundere limitatd are si calitatea de

administrator comercial, numit prin actul constitutiv al societatii.



Pentru respectarea dispozitiilor Legii nr. 441/2006, asociatul unic administrator trebuie
sd emitd o decizie scrisd pentru modificarea actului constitutiv al SRL, in sensul inlocuirii sale
din functia de administrator cu o altd persoand. Decizia de modificare a actului constitutiv,
alaturi de textul complet al actului constitutiv al societatii, actualizat cu modificarea intervenita,
trebuie depusd la registrul comerfului in termen de 15 zile de la data emiterii, urmand a fi
inregistrata in temeiul hotararii judecdtorului delegat. O alta variantd consta in renuntarea de
catre asociatul unic la raportul siu de munca cu societatea, pastrandu-si doar calitatea de
administrator comercial in temeiul actului constitutiv.

De asemenea, administratorul nu poate accepta functia de administrator intr-o
societate concurenti firi a avea aprobarea expresi a adunirii asociatilor. incilcarea acestei
interdictii constituie o cauzad de revocare a mandatului si de raspundere pentru daune a
administratorului.

in dreptul francez, in cazul societitii pe actiuni, un administrator in functie nu

poate sa incheie un contract de munca cu societatea. Administratorul care doreste sa devina
salariat al societdtii trebuie sd renunte 1n prealabil la mandat. Un salariat Tnsa, poate ajunge
administrator daca indeplineste o serie de conditii. O asemenea solutie, a fost gasita in doctrina si
jurisprudenta franceza, potrivit careia contractul de munca este suspendat pe durata mandatului
de administrator, avand din nou efect la sfarsitul mandatului.
In ce ne priveste, apreciem ca diferentierea este importantd si din punct de vedere fiscal,
deoarece, 1n ipoteza in care administratorul este si salariat, el este supus impozitului pe salarii, in
vreme ce, dacd este nesalariat, el este supus impozitului pe veniturile globale ale persoanelor
fizice care realizeaza activitati independente.

Conform art. 15316 din Legea societitilor comerciale, 0 persoana poate exercita cel
mult 5 mandate de administrator si/sau membru al consiliului de supraveghere in societati
pe actiuni al caror sedii se afla pe teritoriul Romaéniei.

Ca o noutate deci, 1n prezent legea limiteazd cumulul de mandate de administrator ale
unei persoane fizice.

Interdictia vizeaza atat persoana fizicd ce indeplineste calitatea de asociat, cat si

reprezentantul administratorului persoana juridica.
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Regula nu se aplica in cazul in care cel ales in consiliul de administratie sau in
consiliul de supraveghere este proprietarul a cel putin o patrime din totalul actiunilor
societatii sau este membru in consiliul de administratie sau in consiliul de supraveghere al
unei societati in care detine patrimea indicata.

In ceea ce priveste societatile cu raspundere limitatd, trebuie mentionat cd administratorul
nu poate accepta mandatul de administrator intr-o societate concurenta sau avand acelasi obiect
de activitate fara autorizarea adundrii generale, sub sanctiunea revocarii si a raspunderii pentru

daune.

Administratorul persoana juridical

In forma sa initiald, Legea nr. 31/1990 nu ficea nici o diferentiere intre persoanele fizice
sau juridice, ca administratori ai societatilor comerciale.

Necesitatea si utilitatea numirii ca administrator a unei persoane juridice a fost sustinuta
initial in doctrind pentru ca mai apoi, legiuitorul sa fie receptiv atat la sugestiile si solutiile
oferite de doctrina actuald a dreptului comercial, cat si fata delegislatia Comunititii Europene,

astfel incat in prezent Legea nr. 31/1990 modificati, completatd si republicatiprevede

posibilitatea numirii sau alegerii ca administrator al unei societiti comerciale, a unei
persoane juridice.

In acest caz, drepturile si obligatiile societatii administrate si a celui care administreaza se
stabilesc printr-un contract de administrare, a carui natura juridica isi gaseste esenta in
contractul de mandat.

In acest contract, pe langa clauzele obligatorii stabilite de dreptul comun in materia
contractelor, legea obligd, ca persoana juridica sd 151 desemneze un reprezentant
permanent, persoana fizica, care este supus acelorasi conditii s$i obligatii si are
aceiasi responsabilitate civila si penala ca si un administrator persoana fizica, ce actioneaza
in nume propriu.

In privinta capacitatii de a fi administrator a unei persoane juridice, este necesar si fie
intrunite cerintele §i conditiile specifice la notiunea, continutul §i specialitatea capacitatii de
folosintd si de exercitiu a persoanei juridice. Astfel, avand in vedere pricipiul specialitatii
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capacitatii de folosintd a persoanei juridice consacrat de art. 34 din Decretul nr. 31/1954,
potrivit cdruia, persoana juridicd nu poate avea decat acele drepturi care corespund scopului ei
stabilit prin lege, act de infiintare sau statut, s-a aratat ca administratorul persoana juridica nu
poate fi decit o societate comerciald specializatd avand ca obiect de activitate operatiuni

manageriale si de gestiune a unor afaceri comerciale.

4. Taxa pe valoarea adaugata
Merita sa te inregistrezi ca platitor de TVA, daca ai o mica afacere?

Societatile nou infiintate trebuie, in principiu, sa solicite inregistrarea ca platitor de TVA
daca inregistreaza o cifra de afaceri anuala de cel putin 220.000 lei. In cazul societatilor a
caror cifra de afaceri anuala este sub acest plafon, inregistrarea in scop de TVA este optionala,
aplicandu-se un regim special de scutire.

In cazul intreprinzatorilor aflati la inceput de drum, care doresc infiintarea unei noi
societati, inregistrarea in scop de TVA trebuie analizata in principal din perspectiva cifrei de
afaceri pe care estimeaza ca o vor realiza, dar si prin prisma naturii operatiunilor pe care le
deruleaza.

Societatile nou infiintate care analizeaza oportunitatea inregistrarii in scop de TVA,
exceptand situatiile cand aceasta este obligatorie, ar trebui sa tina cont de aspectele urmatoare:

e componenta/structura clientelei (cui se adreseaza - persoanelor fizice sau juridice);

e volumul si natura achizitiilor destinate desfasurarii activitatii (in special pentru a estima
impactul exercitarii dreptului de deducere a TVA);

e costurile administrative care ar fi generate de indeplinirea obligatiilor declarative privind

TVA;

e planurile de dezvoltare pe termen scurt si mediu.

Procedura de inregistrare in scop de TVA nu este una foarte complicata si, in functie de

autoritatea fiscala competenta, in practica aceasta poate dura aproximativ 7 — 10 zile lucratoare.

12



Pe langa declaratia de inregistrare (formularul 098), documentele necesare pentru
inregistrarea in scop de TVA sunt actele doveditoare ale spatiului destinat ca sediu social si

eventuale sedii secundare, daca este cazul.

Exceptia de la regula

Desi legislatia in vigoare prevede ca societatile nou infiintate trebuie sa solicite inregistrarea
in scop de TVA daca inregistreaza o cifra de afaceri anuala de cel putin 220.000 lei, exista insa
numeroase cazuri exceptionale in care o societate poate fi obligata sa se inregistreze in scop de
TVA, indiferent de cifra de afaceri.

De exemplu, obligativitatea inregistrarii intervine in cazul efectuarii de achizitii
intracomunitare de bunuri in valoare de cel putin 10.000 de euro pe parcursul unui an
calendaristic, achizitii de servicii intracomunitare sau prestari de servicii intracomunitare

efectuate de catre respectiva societate.

Regimul firmelor nou infiintate care au o cifra de afaceri sub 220.000 lei

In cazul societatilor nou infiintate pentru care cifra de afaceri estimata a fi realizata se
situeaza sub plafonul de 220.000 lei, trebuie analizata daca este necesara inregistrarea in scop de
TVA sau daca se aplica regimul special de scutire.

In acest sens, daca o societate opteaza pentru inregistrarea in scop de TVA, atunci trebuie sa
tina cont de faptul ca odata ce este inregistrata, pretul bunurilor livrate si/sau a serviciilor prestate
va trebui sa includa si taxa pe valoarea adaugata. Acest lucru poate constitui
un dezavantaj pentru o societate ai carei clienti sunt indeosebi persoane fizice pentru care orice

TVA adaugat la pretul bunurilor si/sau serviciilor achizitionate constituie un cost suplimentar.

Deducerea TVA
Firmele care se inregistreaza in scop de TVA beneficiaza de dreptul de deducere a taxei
aferente achizitiilor efectuate, comparativ cu o societate neinregistrata pentru care orice TVA

aferenta achizitiilor sale constituie un cost.
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Exercitarea dreptului de deducere a taxei pe de o parte, si respectiv, colectarea taxei
pentru tranzactiile efectuate reprezinta principalele aspecte ce trebuie avute in vedere de catre o
societate atunci cand decide inregistrarea in scop de TVA.

Ca regula generala, o societate inregistrata in scop de TVA isi poate exercita dreptul de
deducere a TVA aferente achizitiilor efectuate si care sunt destinate a fi utilizate pentru
activitatea economica, si respectiv, are obligatia de a colecta TVA pentru tranzactiile efectuate,
desigur, in cazul in care nu se aplica nicio scutire prevazute de lege, a adaugat aceeasi sursa.

La sfarsitul fiecarei perioade fiscale (care poate fi luna sau trimestrul in cazul unei cifre
de afaceri anuale de sub 100.000 de euro), prin decontul de TVA se determina fie suma TVA
care trebuie achitata, in cazul in care TVA colectata este mai mare decat TVA deductibila, fie
suma TVA de rambursat, in cazul in care suma TVA deductibila depaseste TVA colectata. Suma
reprezentand TVA de rambursat poate fi solicitata la rambursare sau aceasta poate fi preluata in

deconturile urmatoare pana la stingerea integrala a acesteia.

Importantt Rambursarea TVA, de regula, se face doar in urma unei inspectii fiscale,

iar in practica acest lucru poate dura cateva luni sau chiar un an.

Sistemul de TVA la incasare, aplicabil societatilor cu o cifra de afaceri anuala sub
plafonul de 2.250.000 lei, prevede reguli speciale cu privire la deducerea si respectiv colectarea
TVA, in general, in functie de data incasarii/platii contravalorii tranzactiilor efectuate. In prezent

aplicarea acestui sistem este optionala.

Achizitiile de bunuri din UE

In ceea ce priveste exercitarea dreptului de deducere a taxei pe valoarea adaugata, trebuie
mentionat faptul ca si in cazul achizitiilor de bunuri/servicii care sunt taxabile in alte state
membre ale UE, exista posibilitatea ca o societate inregistrata in scop de TVA sa solicite si
bineinteles sa obtina recuperarea acelei taxe, urmand o procedura speciala prevazuta de Directiva
Europeana CE 9/2008 si care este implementata la nivelul fiecarui stat membru.

De asemenea, un alt avantaj pe care o societate inregistrata in scop de TVA il are

comparativ cu o societate neinregistrata este legat de achizitii intracomunitare de bunuri, acolo
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unde o societate inregistrata in scop de TVA va putea primi o factura fara TVA si va inregistra
TVA datorata in Romania prin mecanismul de taxare inversa care presupune o simpla
inregistrare/declarare atat a TVA deductibile, cat si a TVA colectate, a adaugat Adrian Negrescu.
In schimb, o societate care nu este inregistrata in scop de TVA si care nici nu ar avea obligatia
inregistrarii ca urmare a achizitiei intracomunitare de bunuri efectuate, va primi o factura cu

TVA din statul membru al furnizorului, aceasta taxa constituind un cost suplimentar.

Importantt Cota standard de TV A este in prezent 24%, existand alte doua cote reduse respectiv
9% aplicabila in general pentru servicii hoteliere, carti, reviste, produse de panificatie si 5%

aplicabila in anumite conditii pentru livrarea de locuinte.

5. Managementul fluxurilor de numerar (a cash-flow-ului)

1. Ce este un cash flow?

Cash flow-ul reprezintd diferanta dintre Tncasarile si platile curente ale unei firme. Mai
precis, acesta face diferenta intre tofi banii care au intrat in firmd din vanzarile de marfuri,
prestari de servicii, realizarea de lucrari si toti banii care au iesit din firma.

De exemplu: banii pentru salariile personalui, achizitiile de materii prime, combustibil, etc.

2. Ce inseamna cash flow negativ si ce inseamna cash flow pozitiv?

Cash flow-ul negativ apare atunci cand firma cheltuieste mai mult decat produce sau cand
in momentul analizat platile sunt mai mari decat intrdrile de numerar, rezultand o pierdere.
Cash flow-ul pozitiv este invers cash flow-ului negativ — apare atunci cand incasarile de numerar

sunt superioare platilor efectuate de catre firma, rezultand un profit.

3. De ce folosim cash flow-ul?

Cash flow-ul are urmatoarele roluri:

- Oferd informatii despre ce s-a Intamplat si ce se va Intampla din punct de vedere al
rulajelor (banilor);

- Ajutd la planificarea activitatiilor viitoare ale firmei;
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- Ne aratd imaginea clara a situatiei financiare a firmei;

- Pe baza acestuia se pot face analize asupra pozitiei financiare a firmei.

4. Avantajele folosirii cash flow-ului

Exista foarte multe avantaje pentru utilizarea cash flow-ului. Iatd cateva avantaje clare ale
acestuia:

- Putem avea imaginea financiard a firmei din orice moment;

- Flexibilitatea, deoarece in cash flow putem include toate informatiile de care avem
nevoie din punct de vedere financiar;

- In urma acestuia se pot face analize cu privire la intrarile §i iesirire de bani din firma si

sd gasim cauzele pentru care acestea au fost mai mari sau mai mici decat sumele asteptate.

5. Cand si pe ce perioada se construieste un cash flow?
Cash flow-ul se realizeaza dupd ce se estimeaza bugetul anual al firmei doarece
informatiile care se trec in Cash flow-ul previzionat vin direct din bugetul previzionat.
Cash flow-ul are rolul de a defalca bugetul pe perioade de timp relativ mici (sdptdmani, luni,
trimestre), dar in cazul 1n care bugetul se face pe mai multi ani, cash flow-ul poate fi previzionat
si pe perioade mai mari, precum 1 semestru sau chiar 1 an.
6. Ce trebuie sa cuprinda un cash flow?
Un cash flow trebuie sa cuprindd urmatoarele elemente:
A. Incasirile totale, din care:
- Incasari din vanzari anterioare (creante comerciale);
- Incasiri din vAznari curente sau vinzari viitoare;
- Incasari din alte surse (credite bancare, aport asociati).
B. Pliti totale, din care:
- P1ati pentru activitdti anterioare (datorii catre salariati, furnizori, banci);
- Plati — obligatii, achizitii curente si viitoare (catre salariati, furnizori);

- P1ati pentru alte obligatii (dividende, impozite, imprumuturi asociati).
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7. De ce aveti nevoie pentru o estimare buna a cash flow-ului?
Pentru a avea o estimare buna a cash flow-ului previzionat trebuie urmafi urmatorii pasi:

- Reanalizati conditiile economice actuale ale firmei. Verificati cum afecteaza acestea
firma in urmatorul an;

- Analizati vanzarile pentru ultima perioada desfasurata;

- Analizati chetuielile pentru ultima perioada desfasurata;

- Realizati estimarea rezultatului (venituri — cheltuieli) => profit sau pierdere;

- Verificati inca o data toate calculele si toate cifrele pasilor de mai sus;

- Previzionati toate incasarile pentru urmatoarea perioada;

- Verificati cate din facturile emise au fost cu scadenta la timp (30 zile) si céte din
facturile emise au avut scadenta mai mare de 30 zile — acest lucru va ajuta sa stiti cum sa estimati
intrarile de venituri pentru urmatoarea perioada;

- Indentificati orice incasare la care va puteti astepta pentru urmatoarea perioada de timp.
Asta poate fi si din credite bancare, provizioane, donatii, dobanzi, etc;

- Previzionati platile pentru urmatoarea perioada;

- Incercati sa fiti realisti la cheltuielile pe perioada previzionata. Analizati cheltuielile de
pe ultima perioada si vedeti daca sunt cheltuieli care se vor repete si Tn urmatorul an. Identificati
achizitiile de mijloace fixe pe care vreti sa le faceti Tn urmatorul an sau platile Tmprumuturilor pe
care trebuie sa le faceti;

- Nu includeti in cash flow doar platile care se realizeaza efectiv, adica numai atunci cand
ies bani din firma. Cheltuielile cu amortizarea nu implicd un varsimant monetar ceea ce nu ne va
afecta cash flow-ul dacd acestea nu sunt trecute;

- Analizati inca o datd toate platile si incasdrile §i Tncercati sa modificati termenii care pot
fi ajutati in vederea obtinerii unui cash flow pozitiv;

- Discutati informatiile din cash flow cu toti directorii din firma deoarece responsabil de
el nu este doar directorul financiar ci toata lumea care contribuie direct la realizarea de plati si de
Incasari;

- Revedeti periodic cash flow-ul previzionat. Este important sa-1 actualizati in momentul in care

aflati informatii despre o eventuala platd sau incasare de proportie.
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Semne care va avertizeaza ca aveti probleme cu cash flow-ul
1. Lichididati scazute. — se termind banii pentru efectuare de noi plati;
anularea cash flow-ului;
3. Datorii mari pe termen scurt — poate duce la lipsa de lichiditati;
4. Reduceri pierdute din partea furnizorilor din cauza lipsei de lichiditdti pentru a plati facturile si
din cauza datoriilor prea mari;
5. Incasarile intdrziate din cauza nerespectarii scadentei de catre clienti; poate fi controlata printr-

un contract bine realizat cu acestia.

9. Componentele unui cash flow

Cash flow-ul poate fi prezentat sub trei componente, acestea fiind urmatoarele:
- Cash flow operational (din exploatare) este acel cash flow generat de operatiuni interne, adica
banii care sunt Incasati din vanzarea produsului sau serviciului firmei. Aceasta ar trebui sa fie cea
mai importantd sursd de venit deoarece este generatd intern si firma este direct responsabild de
acesta;
- Cash flow de investitii inseamna banii generati intern dar nu din activitatile principale, ci din
activitati non-operationale. Asta Tnseamnd ca Cash flow-ul de investitii include banii care sunt
acordati investitiilor de echipamente sau mijloace fixe, aceste investitii reprezentand un profit pe
termen mediu si lung;
- Cash flow-ul financiar provine doar din surse externe precum debitori, actionari sau investitori

care sunt interesati sa investeasca in firma.

6. Patrimoniul

La baza reflectarii patrimoniului in contabilitatea moderna, denumita si contabilitate Tn
partida dubla, std principiul dublei reprezentiri a patrimoniului, potrivit cdruia patrimoniul
este descris si evaluat paralel si simultan dupd doua criterii fundamentale: utilitatea si originea

patrimoniului.
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Utilitatea (destinatia) este un criteriu economic care exprima modul de folosire a
patrimoniului si, implicit, formele concrete ale utilizarii acestuia.

Structurile globale principale ale patrimoniului dupa criteriul utilitatii sunt : bunurile,

Bunurile (mobile i imobile) sunt obiectele (lucrurile) folosite pentru satisfacerea unor
nevoi de productie sau pentru revanzare.

Creantele sunt drepturi pe care entitatea le are asupra altor persoane fizice sau juridice
pentru bunuri livrate pe credit (clien{i) pentru sume de bani sau alte valori avansate care urmeaza
a fi incasate ulterior (debitori).
aflati Tn casieria entitdtii (casa) sau sumele de bani aflate Tn conturi la banci (disponibil la banci).

Originea (provenienta) reprezintd un criteriu preponderent juridic, dar care are si un
caracter financiar, si care exprima resursele de provenientd a patrimoniului, modul de finantare,
respectiv de formare a fondurilor afectate unui patrimoniu dat .

Structurile globale principale ale patrimoniului dupd criteriul originii (provenientei,
resurselor, finantarii) sunt: capitalurile proprii, provizioanele, datoriile.

Capitalurile proprii reprezinta valoarea aporturilor in bani si Tn naturd ale asociatilor sau
intreprinzatorului (capital social sau individual) a profitului exercifiului curent (rezultatul
exercitiului) si a altor resurse proprii (rezerve, prime din emisiune, etc.).

Provizioanele sunt constatari si evaludri contabile cu caracter previzional, apreciate la
inchiderea exercitiului Tn virtutea principiilor prudentei si independentei exercitiilor.

Datoriile (obligatiile) reprezinta resurse de finantare temporard straind (provenite de la
alte persoane fizice sau juridice), care trebuie platite la scadentele convenite.

Structura patrimoniului
PATRIMONIU
UTILITATI RESURSE
BUNURI = lucruri folosite pentru | CAPITALURI PROPRII

satisfacerea unor nevoi de productie | - aporturi aduse de asociati la
sau pentru revanzare. infiintarea entitatii;

- profit exercifiu;
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- alte resurse proprii

CREANTE = drepturi asupra unor
persoane pentru bunuri livrate pe
credit sau pentru sume de bani

imprumutate acestora.

PROVIZIOANE = constatari

si

evaluari cu caracter previzional
asupra unor evenimente viitoare

posibile ce pot influenta patrimoniul.

LICHIDITATI = bani DATORII = resurse de finantare

straiine care trebuiesc platite la
scadentele convenite

TOTAL RESURSE

TOTAL UTILITATI =

Sursa: lacob ML, Sinteze, aplicatii si teste de contabilitate financiara, Editura

Concordia, Arad, 2004

In literatura contabild straina poate fi Intalnitd notiunea de patrimoniu net, definit ca
diferenta valorica intre bunuri (B), creante (C) si lichiditati (L), pe de o parte si datorii (D), pe de

alta parte, adica:

\Patrimoniul net = (B+C+L) - D|

In acest sens, patrimoniul net poate fi:

» pozitiv: (B+C+L)>D
» nul: (B+C+L) =D
» negativ. (B+C+L)<D

Se constata egalitatea valorica dintre totalul celor doua structuri patrimoniale :

IUTILITATEA=ORIGINEA|

In sfera obiectului contabilitatii pot fi cuprinse, in anumite conditii si unele elemente

extrapatrimoniale, cum sunt, de exemplu, bunuri extrapatrimoniale si angajamente

extrapatrimoniale.

Bunurile extrapatrimoniale sunt acelea care, desi se afld in posesia sau 1n folosinta
entitafii, raman in proprietatea si deci in patrimoniul altei persoane fizice sau juridice. Astfel de
bunuri sunt, de exemplu: cladirile, autovehiculele, etc. luate cu chirie sau materialele si marfurile

primite spre pastrare in custodie sau In consignatie.
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Angajamentele extrapatrimoniale sunt garantii, giruri, cautiuni, etc. a caror realizare nu

este certd. Ele pot fi primite (obligatii incerte) sau acordate (creante incerte).

Elementele extrapatrimoniale pot fi reflectate dupd principiile contabilitatii duble, sau pot

face obiectul unei contabilitati in partida simpla. In ambele cazuri ele nu influenteaza patrimoniul

entitatii.

7. Bilantul contabil

Bilantul este “tabelul contabil care reflectd in expresie baneasca starea la un moment dat

a utilitdfilor si resurselor (originilor) patrimoniale, oferind utilizatorilor o imagine fideld a

situatiei economice si financiare a intreprinderii”.

Caracteristicile principale ale bilantului care se desprind din aceasta definitie sunt:

a

forma generala de reprezentare a informatiilor contabile 1n bilant este aceea a unui tabel,
adicd a unui document contabil redactat, care = se compune din: antet; corpul
bilantului; descrierea si evaluarea structurilor patrimoniale si extrapatrimoniale;
modul de cuantificare si reprezentare a structurilor patrimoniale in bilant este cel al
comensurarii valorii exprimate in unitdti monetare, cu respectarea principiilor contabile;
caracterul instantaneu al descrierii i cuantificarii structurilor patrimoniale (caracterul
de "fotografie", de "stop cadru" dintr-un film), reprezentarea starii la un moment dat a
acestora; acest moment este, de regula, cel al inchiderii exercitiului contabil la sfarsitul
anului (31 decembrie), dar poate fi uneori si sfarsitul fiecarei luni (cu caracter
provizoriu), sau in alte ocazii;

materia care formeaza continutul bilantului (obiectul descrierii si evaludrii  contabile)
este  patrimoniul entitdtii in  dubla sa reprezentare: resursele si provenienta
resurselor;

obiectivul de baza al bilantului, in consens cu cel al contabilitatii financiare in general,
este cel de-a oferi o imagine fidela tuturor utilizatorilor informatii despre pozitia

financiara a entitatii.
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Pozitia financiard a unei entitati este definitd de resursele economice pe care le
controleaza, de structura financiara a activelor, datoriilor si capitalului propriu, de lichiditatea si
solvabilitatea valorilor economice si de capacitatea sa de a se adapta la schimbarile mediului in
care 1si desfasoara activitatea.

Pozitia financiara se este exprimata cu ajutorul capitalului propriu (activului net contabil)
este:

Capital propriu (Activ net contabil) = Total Activ - Datorii

Se poate afirma cd o entitate are o pozitie financiara pozitiva In cazul in care capitalul

propriu este mai mare sau cel putin egal cu datoriile cu valoare economica.

Structurile fundamentale ale bilantului formeaza continutul acestuia (corpul bilantului
ca document de sintezd sau situatie contabild redactatd). Ele sunt o consecintd a aplicarii
principiului dublei reprezentari a patrimoniului in contabilitatea in partida dubla.

Celor doud criterii fundamentale de reflectare, in expresie baneascd, a patrimoniului in
contabilitate — utilitatea si originea — le corespund doud structuri fundamentale ale bilantului
numite conventional ACTIV si PASIV.

(lichiditatilor) care formeaza utilitatile patrimoniale, precum si rezultatul net global negativ
(pierderea) al entitdtii la un moment dat.

In activ sunt descrise si evaluate formele materiale si nemateriale ale patrimoniului
determinate de modul de utilizare a acestuia in activitatea economica a entitatii: mijloace fixe:
cladiri, masini si utilaje, mobilier, etc. folosite pentru productie, comert, administratie; stocuri de
materii prime, de produse finite (in productie), de marfuri (in comert), creante din vanzari de

Trebuie luat in considerare de asemenea §i rezultatul net global_negativ (pierderea) care
reprezintd sdracirea averii entitdtii ca o consecintd a unei gestiuni (administrari) neeficiente (in

care cheltuielile depdsesc veniturile exercitiului).
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Pasivul reflectd expresia baneasca a capitalurilor proprii (care include si rezultatul net
global pozitiv-profitul) si a datoriilor, care constituie resursele (originile) patrimoniale ale
entitdfii la un moment dat.

Din punct de vedere juridic, in pasiv sunt descrise si evaluate: capitalurile proprii;
datoriile (obligatiile) patrimoniale care decurg din aproviziondri de bunuri §i servicii pe credit
(furnizorii), precum si cele determinate de relatiile cu ceilalti factori de productie: datoriile
salariale si sociale fatd de personalul entitatii, asigurarile sociale, fondul de somaj; datoriile fata
de Bugetul Stalului pentru impozite si taxe; datoriile fatd de institutiile financiare pentru credite
primite si alte Tmprumuturi banesti, s.a

Echilibrul bilantier este un principiu de baza al bilanfului potrivit caruia totalul valoric
al activului este intotdeauna egal cu totalul valoric al pasivului. Este consecinta dublei
inregistrari a patrimoniului in contabilitate, care determind egalitatea valorica dintre utilitdtile si

resursele patrimoniale, adica:

Utilitati = Resurse(Origine)

Activ = Pasiv

Operatiuni contabile si documente

Contabilitatea de gestiune

8. Resursele umane

Orice IMM trebuie si e obligatd sd identifice sursele de recrutare a personalului si sd
elaboreze o metodologie de selectie a acestuia pe baza propriilor nevoi. Pentru a nu se confrunta
cu un deficit de forta de muncd IMM-le trebuie sa acorde importantd urmatoarelor aspecte:

- procesului de recrutare si alegere a personalului
- sa ofere stimulente
- sa realizeze o atmosfera placuta si o apropiere a persoanelor

- sa ncerce automatizarea anumitor operatiuni.
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Pentru stabilirea necesarului de personal si a pregatirii precum si pentru realizarea unei
selectii corespunzatoare, compartimentul de personal din cadrul intreprinderii trebuie sa
elaboreze fisa postului care sa cuprinda sarcinile, atributiile, conditiile de munca, subordonarea
lerarhica si alte elemente care trebuie respectate pentru desfasurarea in bune conditii a activitatii.

Se elaboreaza specificatiile postului, se precizeazd calificarea cerutd, experienfa si
aptitudinile personale care trebuie si completeze calitatile angajatului. In cadrul IMM-urilor fisa
postului trebuie sa fie mai flexibild pentru a exista mai multe posibilitati in atribuirea sarcinilor.
Managerul trebuie sa identifice sursele derecrutare a angajatilor. Acestea pot fi surse interne sau
surse externe.

Sursele interne sunt constituite din angajatii actuali carora li se oferd sansa de promovare
st implinire, 0 motivare mai mare In muncd. Sunt mai pufin costisitoare si mai eficiente pentru ca
ele au putut fi observate 1n timp si s-au format in cadrul intreprinderii.

Acoperirea de personal se poate face prin trei modalitati:

- Reciclare (perfectionare)
- Transfer
- Promovare pe un post superior

Sursele externe sunt constituite de fostii angajati, cunostinfe sau prieteni ai actualilor
angajafi, personae din afara Intreprinderii, absolventi de facultate, personalul de la concurenta,
elevi, pensionari etc.

Selectia personalului reprezintd un proces prin care se stabileste dacd un candidat are
calitatile necesare pentru a satisface specificatiile postului. Nu existd angajat perfect, persoanele
angajate trebuie sd se completeze intre ele si sa formeze un tot. Trebuie avut in vedere ca
realizdrile anterioare reprezintd o bazd pentru succesele viitoare si trebuie cit mai multe
informatii despre profilul candidatului.

Etapele procesului de selcetie sunt urmatoarele:

1) Completarea cererii de angajare si prezentarea unui CV

2) Interviul preliminar

3) Testarea candidatului Culegerea de informatii si recomandari

4) Interviul de selectie

5) Examen medical
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6) Negocieri si stabilirea ofertei demunca
Complexitatea procesului de selectie depinde de natura postului, selectia se poate realiza

in cadrul Intreprinderii sau in cadrul unei firme specializate.

Perfectionarea pregatirii angajatilor

Trebuie sa vizeze atat pe noii angajati cat si pe cei mai vechi. O perfectionare continua va
determina o mai mare eficientd a Intreprinderii. Efectele se concretizeaza de regula in cresterea
productivitdfii muncii, scdderea fluctuatiei de personal, scaderea costurilor de productie prin
diminuarea cheltuielilor.

Pregatirea personalului cu functii manageriale se poate realiza in douda modalitati:

- La locul de munca: asigura continuitate Tn activitate

- In cadrul unei firme de consultantd sau institutii de invatamant

In derularea lui se procedeaza astfel:

1) Determinarea nevoii de pregatire, diferentiata pe persoane

2) Stabilirea unui plan de pregatire

3) Consultarea angajatilor daca pregatirea manageriald a avut efect si daca angajatii sunt

satisfacufi de schimbarile managerilor.

Comunicarea in cadrul intreprinderii si motivarea angajatilor

Relatiile umane implicd interacfiunea angajatilor din cadrul Intreprinderii, aceasta
comunicare trebuie gestionata cu grija pentru a evita conflictele si situatiile tensionate. Acest rol
de a evita situatiile tensionate ii revine managerului care trebuie si poate sd atenueze situatiile
conflictuale. In IMM-uri sarcina managerului e mai usoari. Capacitatea managerului de a
influenta angajatii in scopul atingerii obiectivelor intreprinderii este exprimata de termenul
leadership.

Leadership-ul constituie o parte integrantd a managementului si e folosit in cadrul
managementului atdt de functia de planificare, de organizare, de recrutare si selectie a

angajatilor, de control etc.
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Pentru IMM-uri leadership-ul e important si joaca un rol hotdrator pentru motivarea
salariafilor pentru atingerea obiectivelor personale si ale Intreprinderii.

Se cunosc trei tipuri de leadership:

- Leadership participativ

- Leadership autocratic (autoritar)

- Leadership permisiv Leadership-ul participativ presupune participarea angajatilor la
formularea si stabilirea obiectivelor, a sarcinilor si a strategiei intreprinderii.

Leadership-ul autocratic e un leadership autoritar, managerul decide singur, nu permite
luarea hotararilor de alti salariati.

Leadership-ul permisiv e imbinarea primelor doua tipuri. Existd anumite limite de actiune
pentru angajati, managerul ia hotararile dar angajatii sunt ldsafi sa decidad in functie de situatia
concreta.

Foarte rar se foloseste o singurd forma, de regula managerii folosesc mai multe tipuri de
leadership concomitent in functie de situatia concretd, de pregatirea si aptitudinile managerului si
in functie de calificarea si aptitudinile angajatilor.

Comunicarea reprezinta un proces de transfer al informatiilor si ideilor Tntre persoane. Nu
existd comunicare perfectd. Aceasta nu este intotdeauna eficientd, datoritd barierelor care se
cuprind in procesul comunicarii:

- Nivelul ierarhic

- Folosirea necorespunzatoare a limbajului tehnic

- Neatentia sau neintelegerea mesajului sau a instructiunilor

Motivatia e procesul de determinare a angajatilor in desfdsurarea activitatilor si ea poate
fi pozitiva sau negativa.

Motivatia poate fi folosita pentru:

- Atragerea potentialilor angajati (salar, promovare, ambianta etc.)

- Imbunititirea rezultatelor (responsabilititi suplimentare, mariri de salar)

- Mentinerea angajatilor

Principalele cdi de stimulare a angajatilor:

- Stimularea baneasca
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- Aprecierea performantelor

- Participarea la adoptarea deciziilor

- Acordarea de responsabilitdfi si autoritate sporite

- Acceptarea unui program de munca felxibil

- Aplicarea sistemului zero defecte (de prima datd se realizeaza un obiectiv se oferd un
stimulent)

- Aplicarea managementului prin obiective.
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