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I. Introducere

Documentul pe care urmeaza sa-l consultati este dezvoltat in urma implementarii
proiectului ,,Sustinerea dezvoltdrii antreprenoriale ca urmare a facilitarii ocupadrii
pe cont propriu in regiunea Centru, prin activitdati de asistentd pentru infiintarea
de afaceri nonagricole in mediul urban - Start-up Centru”, pe o durata de 38 de
luni, incepand cu lanuarie 2018. Avand in vedere faptul ca pe durata implementarii,
au aparut mai multe situatii neprevazute, culminand cu aparitia virusului Sars-cov2,
au fost 2 perioade de suspendare a proiectului care au marit termenul de finalizare
al proiectului, fara sa afecteze rezultatele acestuia ci doar a ingreunat anumite
activitati, in special implementarea afacerilor beneficiarilor. Cu toate acestea, am
reusit sa minimizam rezultatele nefaste si sa asiguram un climat sigur si sanatos

pentru beneficiarii proiectului.

Scopul proiectului a fost de a incuraja antreprenoriatul atat prin stimularea,
sprijinirea, dobandirea si certificarea competentelor si  aptitudinilor
antreprenoriale, cat si prin incurajarea si cresterea gradului de ocupare pe cont
propriu pentru cel putin 300 de persoane (someri, persoane inactive, persoane care
au un loc de munca si vor sa infiinteze o afacere in scopul crearii de noi locuri de
munca) prin sustinerea infiintarii, implementarii, sprijinirii si monitorizarii unui
numar de 36 de afaceri cu profil nonagricol, in zonele urbane din Regiunea de
dezvoltare Centru, care vor crea un numar minim de 72 noi locuri de munca

sustenabile.

Astfel, au fost gandite si implementate mai multe activitati, inclusiv de sprijin,
pentru ca beneficiarii sau potentiatii beneficiari sa aiba un cadru sigur, sustenabil si
sanatos pentru dezvoltarea personala si antreprenoriala si pentru implementarea

afacerilor pe care acestia le-au gandit.

Intreaga structura a proiectului a fost gandita si dezvoltata intr-un mod inovator,
dinamic si cuprinzator, astfel ca putem considera atat proiectul cat si rezultatele
scontate si obtinute, ca un model de bune practici ce poate fi replicat la nivelul mai

multor structuri si entitati, publice sau private, locale sau nationale.

Mai mult, modelul de bune practici poate fi o sursa de inspiratie, informatie si

replicare pentru persoanele fizice care intentioneaza sa realizeze o afacere noua
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dar care nu au inca abilitatile si competentele necesare, ori vor sa dezvolte si sa

inteleaga si alte moduri de abordare antreprenoriala.

Acest document poate fi coroborat si cu Strategia organizationala de crowdsourcing
si crowdfunding, care este insa partial prezentata si in acest document si pentru o
intelegere completa inclusiv a zonei si a economiei si societatii implementate dar si
a abordarii, se poate consulta si documentul realizat in acest proiect numit

Dezvoltarea socio-economica la nivel regional.

Consideram initiativa acestui document ca fiind, de asemenea, o facilitare a
experientei dobandite si o buna resursa pentru noii intreprinzatori sau chiar cei
experimentati, luand insa in considerare ca nu este o asigurare a succesului ci doar

un cadru de facilitare a acestuia.

In capitolele care urmeaza vom incerca sa prezentam, pe larg, toate informatiile si
cunostintele necesare pentru a duce la bun sfarsit aceasta initiativa, de diseminare
a bunelor practici dobandite si de multiplicare a experientei si modalitatii inovative

de abordare antreprenoriala.

Il. Definitii si explicatii

Tn acest capitol, vom oferi definitii pentru mai multe dintre conceptele pe care le
veti gasi in prezentul document, cu rolul de a clarifica si detalia termenii, pentru
persoanele care nu sunt familiarizate cu acestea si pentru a crea un document

complet si incluziv, atractiv pentru cei interesati.

Formarea profesionala. Conform codului muncii, formarea profesionala a salariatilor

are urmatoarele obiective principale:
a) adaptarea salariatului la cerintele postului sau ale locului de munca;
b) obtinerea unei calificari profesionale;

c) actualizarea cunostintelor si deprinderilor specifice postului si locului de munca

si perfectionarea pregatirii profesionale pentru ocupatia de baza;

d) reconversia profesionala determinata de restructurari socioeconomice;
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e) dobandirea unor cunostinte avansate, a unor metode si procedee moderne,

necesare pentru realizarea activitatilor profesionale;
f) prevenirea riscului somajului;
g) promovarea in munca si dezvoltarea carierei profesionale.’

Antreprenoriat: antreprenoriatul este unul dintre factorii de productie, care se
adauga celor trei deja cunoscuti. Potrivit Organizatiei Internationale a Muncii (OIM),
se refera la abilitatile, precum si cunostintele, de care au nevoie angajatorii,

precum si oricine creeaza sau detine o companie.

Prin urmare, antreprenoriatul este inclus in factorii de productie cunoscuti, alaturi
de pamant, munca si capital. Aceasta capacitate poate fi definita ca toate
cunostintele, precum si instrumentele pe care le are un antreprenor pentru a
gestiona si genera bogatie prin activitatea pe care o exercita. In acest fel,
antreprenorii poseda idei, le realizeaza si isi asuma riscurile pe care le implica

aceste abordari.

Antreprenoriatul, desi exista discrepante in functie de autor, este considerat unul

dintre cei patru factori de productie existenti.

Elemente de antreprenoriat:

Printre elementele care definesc antreprenoriatul, trebuie subliniate urmatoarele:
» Observarea mediului.

« Intalnirea instrumentelor fizice si psihologice necesare desfasurarii unei anumite
activitati.

« Identificarea oportunitatii, precum si a potentialelor beneficii.

« Implementarea si demararea activitatii economice determinate.

« Obtinerea de beneficii si profituri, atat proprii, cat si colective.

L https://www.codulmuncii.ro/titlul_6_1.html
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« Tn cele din urma, am putea adiuga pregitire academici si experienta ca elemente

care includ antreprenoriatul. 2
Antreprenor:

Un antreprenor este acea persoana care creeaza, lanseaza si conduce o afacere
noua, ce vine pe piata cu un produs sau un serviciu original spre vanzare sau
inchiriere. Un cuvant sinonim in limba romana pentru antreprenor este

intreprinzator. Termenul antreprenor in engleza se traduce ca si entrepreneur.

O alta definitie a antreprenoriatului fata de cea data anterior spune ca
antreprenoriatul este definit ca activitatea (procesul) de modelare, lansare si
operare a unei afaceri noi, de multe ori intr-o zona de nisa la momentul inceperii,
dar cu potential foarte mare in viitor. Antreprenoriat se traduce in limba engleza ca

entrepreneurship.3

O definitie concisa a crowdfunding-ului este urmatoarea: Crowdfunding-ul este o
metoda de strangere de capital prin efortul colectiv al unor investitori individuali in
scopul finantarii unor proiecte, prin utilizarea platformelor online drept canal de
comunicare 1intre antreprenori si persoanele care doresc sa investeasca in

respectivele proiecte.

Crowdfunding este, in esenta, o finantare participativa care difera in mod
fundamental de finantarea traditionala acordata de banci sau fonduri de investitii,
prin faptul ca inlesneste accesul la capital antreprenorilor care doresc sa-si dezvolte

afacerea si sunt dispusi sa renunte la o parte din actiunile companiei.

In general, mecanismul de functionare al crowdfundingului este destul de simplu:
pe de-o parte exista initiatorul proiectului, care doreste sa-si lanseze un nou produs
pe piata si are nevoie de finantare iar cealalta parte este reprezentata de potentialii
investitori care sunt dispusi sa-si plaseze plaseze disponibilitatile, cele doua parti

intalnindu-se astfel prin intermediul unei platforme online.

Exista mai multe tipuri de finantare de tip crowd: rewards-based - unde investitiile

sunt de obicei formate din sume mici (intre 1 si cateva sute de dolari), recompensa

2 https://ro.economy-pedia.com/11039499-entrepreneurial-capacity
3 https://despretot.info/antreprenor-definitie-antreprenoriat/
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investitorilor fiind de cele mai multe ori una simbolica, donation-based - in acest
caz investitiile fiind directionate fie catre cauze sociale, organizatii non-profit sau
tratamente medicale, equity crowdfunding - unde investitorii plaseaza sume mai
consistente, de ordinul zecilor sau chiar sutelor de mii de dolari primind in schimb
o parte din capitalul social al companiei si debt crowdfunding - caz in care creditorii
acorda diferite sume sub forma de imprumut cu speranta ca-si vor primi inapoi atat

principalul cat si dobanda corespunzatoare. 4

O definitie mai larga a crowdfunding-ului spune ca: este o metoda prin care se poate
aduna capital, prin intermediul unui efort colectiv din partea prietenilor, familiei,

a diversilor investitori si a clientilor atat existenti cat si viitori.

Denumirea termenului vine de la combinarea cuvintelor crowd (in engleza multime)
si funding (in engleza finantare). In traducere directd, crowdfunding ar insemna
finantare din partea publicului. lar prin intermediul acestui instrument, asta se va

putea face.

Prin crowdfunding (care in vest mai poarta si denumirea de kickstarter) se poate
apela la un grup de persoane sau investitori, pentru a primi infuzia de capital de
care e nevoie pentru a-ti lansa sau dezvolta o afacere. Astfel, gratie banilor primiti
din partea participantilor (care mai sunt numiti si sustinatori), ideea de business
poate deveni realitate. Practic, crowdfunding-ul este, in esenta, fix opusul unei

abordari clasice la care firmele apelau pana de curand pentru finantare.

Spre exemplu, daca in trecut aveai nevoie de o crestere de capital pentru a-ti lansa
o afacere sau a dezvolta un nou produs, trebuia sa iti iei planul de afaceri sau

prototipul cu care veneai si sa incepi sa cauti potentiali investitori.>

Pe de alta parte, crowdsourcing este definit ca fiind un tip de activitate participativa
online in care un individ, o institutie, o organizatie non-profit, sau companie
propune unui grup de persoane eterogen, de dimensiuni diverse si avand competente
diferite, prin intermediul unui apel deschis si flexibil, angajarea voluntara in
realizarea unei sarcini. Realizarea sarcinii, de complexitate si modularitate

variabila, in care trebuie sa participe si sa contribuie grupul atrage beneficii

4 https://www.financialmarket.ro/terms/crowdfunding/
5 https://financer.com/ro/wiki/totul-despre-crowdfunding/
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mutuale. Participantului i este satifacuta nevoia de bani sau recunoastere sociala,
respect de sine, sau dezvoltarea competentelor individuale, in timp ce beneficiarul
va obtine si utiliza in avantajul sau ceea ce participantii au adus in afacere sub forme

diferite n functie de tipul activitatii intreprinse.®

Avem patru notiuni, dintre care doar una se regaseste in vocabularul limbii romane
si care, totodata, se rupe fundamental de registrul tehnic care le include pe

celelalte.

Plecand de la asteptarea legitima ca aceste notiuni vor promova noile tendinte
tehnologice si sociale globale, o sa aducem in prim plan modul in care cele doua
directii se intrepatrund, demonstrand ca beneficiul comun, obtinut de ambele

segmente, reprezinta plusvaloare pentru intreaga societate.

Sa le luam pe rand - La origine, termenul crowdsouricing provine din alaturarea
crowd + outsourcing si a fost folosit pentru prima data in anul 2006 de catre

jurnalistul Jeff Howe - The Rise of Crowdsourcing, in publicatia Wired.

Conform Wikipedia, crowdsourcing-ul se bazeaza pe conceptul de ,wisdom of
crowds” dezvoltat de James Suowiecki in cartea cu acelasi nume. in cel mai simplu
mod, acest concept se explica prin ,,daca doua capete sunt mai bune decat unul, o

suta de capete vor obtine rezultate excelente.”

Si daca tot am amintit de Wikipedia, este bine sa stim ca aceasta platforma este
exemplul cel mai elocvent de crowdsourcing unde se vede dorinta utilizatorilor de
internet de a crea continut de calitate si nu numai de a consuma continut. Un alt
exemplu este aplicatia mobila Waze, unul dintre cele mai de succes start-up-uri de
crowdsourcing. Aplicatia permite utilizatorilor sa raporteze blocajele din trafic si in

mod automat ofera instructiuni pentru cel mai bun traseu.

Desi la inceput de drum, conceptul a prins in randul consumatorilor si al business-
urilor, devenind o forma de crowd business foarte populara in ultimii ani, la nivel
international dezvoltandu-se diverse platforme care se bazeaza pe crowdsourcing -

Crowdspring, 99designs, DesignCrowd. in Roma&nia, nu putem discuta inca de

6 Estellés and Gonzalez (2012) apud https://www.profit.ro/povesti-cu-profit/it-c/crowdsourcing-big-data-data-
centere-solutiile-din-spatele-unei-initiative-sociale-globale-15487048
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platforme de crowdsourcing, desi controversata platforma viespar.ro s-a pozitionat
ca atare.

Pe de alta parte, companiile internationale au inteles importanta si beneficiile
crowdsourcing-ului si au introdus conceptul in strategia lor de marketing si de
comunicare. Companii precum Netflix, Amazon, DuPont, Lego, McDonalds, Samsung

sau Starbucks au dezvoltat proiecte si campanii de crowdsourcing, de mare succes.

De exemplu, Netflix a folosit crowdsourcing-ul pentru a dezvolta unul dintre cele
mai mari proiecte de crowdsourcing, The Netflix Prize (Premiul Netflix). Campania
s-a tradus printr-o competitie deschisa pentru cel mai bun algoritm de filtrare care
sa ofere utilizatorilor evaluari de filme, bazate pe evaluarile anterioare, fara alte
informatii despre utilizatori sau filme, adica fara ca utilizatorii sau filmele sa fie
identificate, cu exceptia numerelor alocate pentru concurs. Premiul de 1 milion de
dolari a fost castigat de un grup de profesionisti care au reusit sa creeze un algoritm

mai bun decat cel al Netflix.

Deoarece crowdsourcing-ul s-a dezvoltat atat de mult, de la proiecte de o amploare
mai mica ca nivel de resurse si sume de bani atrase, la campanii complexe,
dezvoltate de multinationale cu notorietate, volumul datelor si informatiilor a
crescut considerabil. Totodata, a crescut si viteza de procesare a informatiilor,

facand astfel posibila analiza datelor - Big Data.

Datele selectate si analizate ofera informatii relevante profesionistilor in
crowdsourcing si pot ajuta business-urile, ONG-urile, chiar si proiectele
independente sa aiba succesul scontat. Aceste date trebuie stocate in data centere
si servere de ultima generatie, care asigura integritatea si confidentialitatea datelor

colectate.”

Serviciile de microtasking implica de obicei colectarea si analiza de date si apoi
examinarea informatiilor in moduri in care analiza automata sau bazata pe computer
nu poate. Acestea presupun sarcini simple care pot fi inregistrate si raportate,
functionand impreuna cu un sistem mai mare. Poate implica orice, de la

monitorizarea fluxurilor camerelor de securitate pentru potentiale spargeri, la

7 https://www.profit.ro/povesti-cu-profit/it-c/crowdsourcing-big-data-data-centere-solutiile-din-spatele-unei-

initiative-sociale-globale-15487048
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furnizarea de servicii telefonice pentru clienti, la etichetarea datelor pentru
referinte viitoare si servicii de continut online de diferite tipuri. Deoarece serviciile
de microtasking pot fi efectuate oriunde, acestea permit angajatorilor sa apeleze la
o forta de munca din intreaga lume, conectata la compania de baza si platita
automat prin internet. Lucratorii pot efectua adesea astfel de locuri de munca de
acasa, ceea ce a devenit din ce in ce mai normal de la pandemie si pot economisi

bani considerabili pe spatiu de birou si costuri similare.

in functie de natura si nevoile afacerii dvs., un partener de microtasking poate fi
modalitatea ideala de a eficientiza operatiunile si de a va extinde domeniul de
aplicare. Mai important, poate spori flexibilitatea afacerii dvs., permitandu-va sa

faceti fata a ceea ce va poate rezerva viitorul cu instrumentele potrivite pentru job.

Pe scurt, microtasking-ul este impartirea sarcinilor mai mari in mai multe sarcini
mai usoare. In timp ce la prima vedere aceasta poate parea o solutie dureros de
simplista, cheia ingeniozitatii acestei tactici se afla in tehnica. Concizia si usurinta
comparativa a sarcinii inseamna ca poate fi efectuata rapid oriunde, permitand
finalizarea lucrarilor utile chiar si atunci cand intervalele de atentie sunt deviate.
lar flexibilitatea inerenta permite efectuarea de microsarcini in timpul tuturor

orelor din zi, eliminand notiunile mai traditionale de zi de lucru.

Acest tip de microtasking ocazional este eficient, deoarece tine cont de
nenumaratele distrageri si solicitari ale atentiei noastre intr-o era online.
Ineficientele traditionale ale biroului, cum ar fi amanarea si distragerile de pe
retelele sociale, pot distruge cu usurinta progresul efectiv al sarcinilor mai
complicate. Si nu este vorba doar de a elimina distractia. Insasi natura afacerilor
necesita distrageri constante, e-mailurile, mesajele text, interactiunile cu retelele
sociale si diferitele forme de navigare pe internet fiind o necesitate a muncii de zi
cu zi. Pur si simplu nu exista nicio modalitate de a separa unul de celalalt: este

natura internetului.

Microtasking-ul permite ca munca eficienta sa aiba loc in continuare in mijlocul unor
astfel de distrageri. Sarcinile mai mici, repetitive sau simple pot fi efectuate rapid
si -- daca pot fi integrate in structura zilei de lucru -- nu vor fi perturbate in mod

nejustificat de multitudinea de potentiale distrageri. Functioneaza in cadrul

e
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obiceiurilor noastre individuale in timpul muncii zilnice prin incorporarea sarcinilor
in ciclul de distragere a atentiei, mai degraba decat incercand sa rupa sau sa
perturbe acel ciclu. Rezultatele nu numai ca au imbunatatit eficienta generala, dar,
atunci cand sunt utilizate in mod corespunzator, pot creste considerabil
productivitatea angajatilor. Studiile au aratat ca implicarea cu microsarcini ajuta
mai bine la progresul sarcinilor mai mari: tragerea angajatilor departe de

nenumaratele distrageri si ajutandu-i sa se reorienteze.

Este important ca anumite tipuri de sarcini pur si simplu nu pot fi lasate in sarcina
automatizarii si, desi computerele sunt capabile de functii din ce in ce mai
sofisticate, ele sunt inca departe de capacitatile creierului uman. Cu toate acestea,
computerele pot ajuta la planificarea microtasking-ului si se pot asigura ca astfel de
operatiuni functioneaza asa cum sunt intentionate. Programele de inteligenta
artificiala pot analiza operatiuni mai mari si mai sofisticate si pot asista in procesul
de ,,descompunere” reducandu-l la microsarcini mici, gestionabile in cantitati

specificate, pentru a indeplini obiectivele declarate.?

O cooperativa, adesea prescurtata la ,cooperatie”, este o afacere detinuta si

operata de si in beneficiul membrilor sai.

O cooperativa se formeaza atunci cand mai multe persoane identifica o nevoie
nesatisfacuta. De exemplu, artizanii dintr-o zona centrala ar putea vedea nevoia
unei piete situate convenabil; freelancerii ar putea identifica nevoia unui spatiu de
lucru in comun. Membrii potentiali efectueaza apoi studii de cost si fezabilitate si

exploreaza posibilitatile de finantare.

O cooperativa poate incorpora sau nu, dar ar trebui sa elaboreze un document care
sa precizeze cerintele si responsabilitatile de membru. Achizitionarea de actiuni
confera calitatea de membru, iar membrii pot vota in probleme de afaceri pe baza
de vot per membru. Cooperativele sunt de obicei conduse de consilii directoriale

alesi.

Profiturile si pierderile sunt de obicei transmise membrilor in functie de numarul de

actiuni pe care le detin si sunt raportate in declaratiile fiscale ale membrilor. La fel

8 https://www.helpware.com/blog/microtasking
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ca in cazul parteneriatelor, intreprinderilor individuale si altor structuri de afaceri,
o cooperativa nu este considerata o entitate juridica separata si, ca atare, nu este

obligata sa plateasca impozite.

Cooperativele sunt obisnuite in sectoarele agricol, energetic, financiar, artistic, de
sanatate si de vanzare cu amanuntul, dar pot fi infiintate pentru a satisface aproape
orice nevoie a consumatorilor furnizata de alte tipuri de afaceri. Exemple de
cooperative cunoscute includ Ace Hardware, Associated Press (AP), Bob’s Red Mill,
Land O’Lakes, Piggly Wiggly, U.S. Central Credit Union si Whole Foods.

Cooperativele pot fi vazute ca o expresie timpurie a tendintei actuale spre consumul

colaborativ.?

Competitia globala a evoluat de la competitia dintre intreprinderi la competitia
dintre regiuni. In acest context, clusterele joacd un rol important drept poli de

concentrare a competentelor.

Initiativele de tip cluster reprezinta eforturi concentrate pentru cresterea bunastarii
si a competitivitatii dintr-o anumita regiune incluzand companii, administratia
locala, societati de cercetare si de instruire. Desi fenomenul de cluster apare in mod
spontan, ca o reactie la cerintele pietei si valorificare a interconexiunilor dintre
firme, totusi evolutia sa este puternic influentata de politicile promovate de
guverne. Pe baza dezvoltarii rapide a clusterelor apare in practica un paradox:
avantajele concurentiale de durata in cazul economiei globale sunt legate din ce in
ce mai mult de aspecte ce se manifesta pe plan local - cunostinte, relatii, legaturi,

motivare -, care nu sunt la indemana competitorilor dispersati geografic.

Formarea clusterelor si dezvoltarea acestora sunt vazute in prezent ca niste piloni
centrali ai dezvoltarii locale. Ineficienta rezultatelor locale este datorata de cele
mai multe ori faptului ca politicile guvernamentale si implicit si cele locale nu sunt

focalizate asupra unor clustere economice.°

9 https://www.techtarget.com/whatis/definition/cooperative-co-op
10 https://www.inma-ita.ro/2_Ghid_buna_practica_pentru_clustere_si_retele_de_firme.pdf

12

ROMANIA



POCU -

ROPEANA Programul Operational Capital Uman Instrumente Structurale
2014.2020 2014-2020

lll. Activitatile proiectului. Structura identificata ca model de buna practica in

urma implementarii proiectului.

Proiectul ,,Sustinerea dezvoltarii antreprenoriale ca urmare a facilitarii ocuparii pe
cont propriu in regiunea Centru, prin activitati de asistenta pentru infiintarea de
afaceri nonagricole in mediul urban - Start-up Centru” POCU/82/3/7/103921, a venit
in sprijinul comunitatilor din Regiunea Centru, cu o paleta de dinamica si complexa
de activitati, coroborate in vederea atingerii unor rezultate eficiente si sustenabile,
cu accent inovator pentru beneficiarii directi, cat si pentru dezvoltarea socio-

economica comunitara.
Aceste activitati au avut urmatoarea structura si rezultate:

Dupa recrutarea grupului tinta, s-a derulat programul de formare profesionala.

Grupele au avut 10 persoane din grupul tinta, in total 300 de persoane au participat.

Ulterior s-a organizat si desfasurat concursul de afaceri. Evaluarea planurilor de

afaceri s-a realizat continuu si a avut urmatoarele principii:

- Pentru asigurarea egalitatii de sanse, ordinea in care au fost depuse planurile de

afaceri nu constituie un avantaj.

- Anuntarea rezultatelor a foat realizata in momentul evaluarii tuturor planurilor de

afaceri, indiferent cand au fost depuse.

- Evaluarea a fost facuta de o comisie de evaluare compusa din 3 membri

reprezentativi mediului de afaceri si al patronatelor.

- Procesul a fost monitorizat de catre un presedinte de comisie care, desi nu are
implicatii directe in evaluare, a asigurat desfasurarea procesului de depunere si
evaluare conform principiilor de nediscriminare, transparenta si egalitate de sanse.
De asemenea a fost responsabil si de solutionarea contestatiilor impreuna cu alta
comisie de evaluare care a fost pusa la dispozitia proiectului de catre solicitant.

(respectand aceleasi principii ca si comisia initiala).

- Finalizarea evaluarii a constat intr-un interviu al candidatului privind evaluarea

planului de afaceri, gestionat de catre comisie si expertii in antreprenoriat.

13
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Dupa finalizarea procesului de formare si a desemnarii castigatorilor, a urmat
desfasurarea stagiilor de practica. Fiecare antreprenor a avut atribuit un mentor de
practica, cooptat, in functie de locul unde s-a realizat practica. Avand in vedere
impredictibilitatea domeniilor de desfasurare a afacerilor, atribuirea unui mentor

fiecarui antreprenor in parte este varianta cea mai eficienta.

Activitatea de stagii de practica a fost coordonata de catre un coordonator de stagiu
de practica care a fost responsabil de pregatirea (identificarea firmelor, negocierea
conditiilor de stagii de practica etc.) si finalizarea stagiilor de practica (rapoarte

finale etc.).

Ca urmare a implementarii activitatilor de formare de competente antreprenoriale,
concursul de afaceri si stagiile de practica, s-au desfasurat activitati de furnizare a
serviciilor personalizate in vederea implementarii planurilor de afaceri selectate
prin completarea cunostintelor teoretice cu cele practice, celor 36 de antreprenori,
pentru completarea cunostintelor si aptitudinilor dobandite, pana in acest punct, cu

informatii direct conectate cu mediu de afaceri actual.

Ulterior, au urmat Activitati de asigurare a infintarii si demararii afacerilor.
Asistenta oferita a fost exclusiv persoanelor fizice din grupul tinta care au dobandit
calitatea de antreprenor finantat in cadrul concursului de afaceri. Prin aceasta
activitate proiectul a asigurat constituirea ca persoana juridica a afacerilor
finantate si punerea in aplicare a planurilor de afaceri. Ca urmare, functionarea
afacerilor a fost asigurata pe o perioada de minim 18 luni in cadrul proiectului din

care 12 luni in cadrul etapei Il.

Urmatorul pas a fost oferirea de activitati de sprijin cu scopul monitorizarii
functionarii si dezvoltarii afacerilor finantate, altele decat cele care intra sub
incidenta ajutorului de minimis. Aceasta activitate a fost destinata monitorizarii

afacerilor finanatate.

lar la final a fost realizata Monitorizarea activitatii de sustenabilitate a afacerilor
finantate cu accent pe exploatarea si dezvoltarea ideii de afacere precum si a

mentinerii locurilor de munca create.
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Acestea au fost activitatile complementare, care au avut rolul de a solidifica
antreprenoriatul finantat si de a construi sli dezvolta antreprenori capabili si bine

pregatiti, adaptati la economica de piata si schimbarile economice constante.

Prin proiect au fost realizate parteneriate publice si private, documente (ghid de
bune practici, analiza antreprenoriala locala, document/strategie), stimularea
cercetarii stiintifice, 36 de afaceri infiintate, platforma de crowdfunding,
crowdsorucing, microtasking si CO-OP-Business'", printre cele mai notabile rezultate

in acest sens.

IV. Ce presupune demararea, infiintarea, dezvoltarea si administrarea unei

afaceri?
1. Demararea unei afaceri:
Pasul 1. Evaluarea preliminara

Inainte de a investi bani, timp si efort intr-o afacere, trebuie ss fii sigur ca merita.
Fa-si o idee despre cerere, tendintele de pe piata si nivelul concurentei. Dupa ce
exista aceste informatti, te poti gandi mai in detaliu la propriul model de afaceri,
conceptul strategic si operational. Odata ce ai clarificat aspectele de baza, poti
realiza un calcul estimativ al investitiei asteptate, precum si al profitabilitatii
viitoarei afaceri. Acest pas este esential in etapa preliminara, pentru a nu avea pe
parcurs surpriza ca profitabilitatea potentiala este scazuta sau fondurile destinate

investitiei nu sunt suficiente.

In aceastd etapd, este foarte important s se cunoasca legislatia specificd
domeniului si alte posibile bariere de pornire. in final, toate informatiile acumulate
trebuie sa conduca la o imagine de ansamblu asupra principalelor riscuri si

oportunitati, pe baza careia sa putem lua decizia de a merge sau nu mai departe.

11 http://start-up-business.ro/
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Pasul 2. Cunoasterea pietei si a competitiei

Odata luata decizia de a incepe afacerea, primul aspect pe care trebuie sa il ai in
vedere este piata careia te adresezi. De unde vine cererea, cat a crescut aceasta in
ultimii ani, care este evolutia asteptata si care sunt principalii factori care
influenteaza dezvoltarea pietei si a segmentului vizat? Acestea sunt principalele
aspecte care trebuie sa fie foarte clare de la inceput. in plus, identificarea
tendintelor din piata reprezinta o informatie strategica ce contribuie la cresterea

competitivitatii si dezvoltarea companiei.

Tot in aceasta etapa e recomandabil sa te gandesti mai in detaliu la clientii tinta,
criteriile lor de achizitie, comportamentul manifestat pe piata specifica afacerii pe
care dorim sa o initiem, etc. Aceste detalii constituie baza pentru definirea
conceptului strategic si realizarea unui plan de marketing si vanzari. Nu in ultimul
rand, trebuie sa privim si spre concurenta pentru a avea o imagine clara asupra

oportunitatilor si riscurilor specifice, caracteristicilor si practicilor.
Pasul 3. Testarea cererii

Exista cerere pentru produsele sau serviciile pe care doresti sa le aduci pe piata?
Probabil ca nu o sa reusesti sa obtii un raspuns care sa-si aduca siguranta de 100%,
dar orice incercare iti poate furniza informatii utile. Daca nu intentionezi sa
investesti intr-un studiu de piata, poti apela la prieteni si cunostinte pentru a le cere
parerea asupra ofertei tale. De asemenea, incearca sa gasesti firme locale sau

regionale cu o oferta cat mai apropiata, si analizeaza evolutia acestora.
Pasul 4. Conceperea modelului de afacere si a directiilor strategice

Modelul de afacere reprezinta modalitatea prin care o companie creeaza valoare
pentru actionarii sai, sau in alte cuvinte modul in care aceasta opereaza la nivel

strategic pentru a maximiza profitul.

In aceastd etapd e necesar sa pui bazele modelului de afacere si a directiilor
strategice majore in care se va indrepta compania. Acorda-ti timp suficient pentru
a pune la punct un plan strategic coerent si fezabil. Cu siguranta, acesta va suferi
modificari in timp, insa punctul de pornire este probabil una dintre cele mai

importante actiuni in planificarea unei afaceri.

e
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Pasul 5. Stabilirea detaliilor operationale

Strategia formulata trebuie sa se regaseasca in planificarea operationala. Acum este
momentul sa te gandesti in detaliu, si cat mai practic, la modul in care se vor
desfasura operatiunile firmei. Analizeaza si planifica aspectele cheie cu privire la
organizarea companiei, locatie si, dupa caz, planul de extindere, furnizori, etc. De
asemenea, indeosebi in cazul firmelor cu activitate mai complexa, e important sa
stabilesti modul in care se vor derula principalele fluxuri operationale (ex.
aprovizionarea, fabricarea produselor, facturarea, distributia, vanzarea directa,

etc).
Pasul 6. Planificarea personalului

Vei putea realiza singur toate actiunile gandite la pasul anterior? la in considerare
si alte activitati zilnice, administrative sau care tin strict de management. Daca in
final raspunsul este “nu”, trebuie sa analizezi si necesarul de personal pe termen
scurt si mediu. In special in cazul in care compania va avea nevoie de oameni foarte
specializati, gandeste-te si la modalitatile de recrutare si selectie, beneficii si

pachetul salarial oferit, etc.
Pasul 7. Realizarea proiectiilor financiare

Fata de evaluarea preliminara, acum e timpul sa fii cat mai realist in ceea ce priveste
cifrele. Proiectiile financiare trebuie sa redea extrem de clar, si cat se poate de
exact, pe de o parte efortul presupus de afacerea propusa (investitia), iar pe de alta
parte randamentul asteptat in urma efortului intreprins (profitul net). Pentru a
construi proiectii fundamentate, ia in calcul toate aspectele analizate in pasii

anteriori.

Determina in primul rand care este necesarul de finantare. Acesta reprezinta
investitia pentru demararea business-ului, la care se adauga suma necesara
acoperirii costurilor pana cand afacerea se poate sustine singura. Setul de proiectii
financiare include de asemenea contul de profit si pierdere, bilantul si cash-flow-ul.
Acestea se realizeaza de regula pe o perioada de trei pana la cinci ani si reprezinta

rezultatul unor “presupuneri” fundamentate cu privire la fiecare componenta.
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Nu in ultimul rénd, retine faptul ca proiectiile financiare nu vor fi niciodata realizate
cu exactitate, insa cu cat pot fi mai bine argumentate cu atat vor constitui o baza

mai realista pentru ghidarea viitoare a antreprenorului.
Pasul 8. Trasarea strategiei de finantare

In cazul in care nu dispui de fonduri proprii suficiente pentru demararea afacerii, e
necesar sa te gandesti la o strategie de finantare. Bineinteles ca mai exista rude,
prieteni si alte cunostinte dar presupunand ca si aceste surse sunt epuizate ramai in

principiu cu doua alternative:
- Investitori, privati sau institutionali, care aduc capital
- Banci si alte institutii de finantare care acorda imprumuturi

Diferenta majora dintre cele doua forme de finantare este ca in primul caz capitalul
este oferit contra unei participatiuni in companie, iar in al doilea caz platesti
dobanda si depui garantii pentru imprumutul luat. in plus, investitorii vin de regula
cu un plus de experienta si know-how in timp ce bancile nu au nici un aport la

conducerea strategica sau operationala a companiei.

Desigur exista si alte tipuri de finantare, precum mezzanine, mai putin accesibil
firmelor mici si mijlocii, credit furnizor sau combinatii intre alternativele
prezentate. Ar mai fi de mentionat fondurile structurale si subventiile, insa exista
foarte putine programe destinate startup-urilor. In cele mai multe cazuri optiunile
de finantare se orienteaza catre una din cele doua alternative mentionate mai sus.
in functie de tipul de finantare ales, trebuie stabilitd si strategia de obtinere a
fondurilor. Tntrucét cerintele celor doua tipuri de finantatori difera destul de mult,
si abordarea, documentatia, prezentarea sau timing-ul trebuiesc gandite in mod

specific.
Pasul 9. Pregatirea planului de afaceri

In aceasta etapa, intocmirea planului de afaceri ar trebui s& fie cat se poate de
simpl&, intrucat toate componentele majore ale acestuia au fost deja acoperite. in
cazul in care nu ai nevoie de un plan de afaceri care sa fie prezentat tertilor, acesta
nu trebuie sa fie formal si poate ramane cat mai simplu. Important este sa poata

indeplini functiile pentru care este conceput, fie ca este vorba de trasarea directiilor
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majore ale companiei, testarea fezabilitatii proiectului sau instrument de

implementare si monitorizare.
Pasul 10. Planificarea activitatilor viitoare

Planificarea tactica urmeaza celei strategice si se refera la toate actiunile si
detaliile ce trebuiesc puse la punct pentru lansarea business-ului. Recomandarea
noastra este sa fii cat mai organizat si sa folosesti instrumente de project
management - action plan, timeline, issue list, etc. Ai sa vezi ca lucrurile sunt mult
mai simple daca sunt si structurate. O astfel de organizare te ajuta in primul rand
sa nu scapi nimic din vedere, iar in al doilea rand sa te incadrezi in timpul pe care

ti-l propui.?
2. Infiintarea unei afaceri
Ce optiuni ai pentru a infiinta o firma?

Indiferent ca vrei sa infiintezi un SRL, un PFA sau o alta entitate juridica, ai doua

optiuni prin care iti poti duce la bun sfarsit misiunea:

Apelezi la o firma de consultanta care te ajuta in relationarea cu statul. Este
optiunea la indemana, in care ai mereu langa tine pe cineva care te indruma si preia
actiunile de depunere si ridicare a actelor de la organele statului. Practic, poti sa
te bucuri de un proces de infiintare SRL online, in care tot ceea ce ai de facut este
sa completezi un formular, sa trimiti copii dupa documentele solicitate de
reprezentantii firmei de consultanta, sa mergi la banca pentru depunerea capitalului

social si sa astepti actele noii firme.

Te ocupi singur de fiecare pas. Este o varianta mai putin costisitoare, din punct de

vedere financiar, insa mult mai dificila si mai de durata.

2.1 Fa-ti o lista cu actele pe care trebuie sa le depui in dosarul ce trebuie sa fie

depus la ONRC. Actele de care ai nevoie sunt urmatoarele:

e Copii dupa actele de identitate ale asociatilor firmei;

e Copii dupa actele de identitate ale administratorilor firmei;

12 BjzSuport.ro - 10 pasi esentiali inainte de demararea unei afaceri
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e copie dupa contractul de spatiu in care firma urmeaza sa aiba sediul social.
Sediul social este spatiul in care noua firma va primi toata corespondenta
oficiala. Poate sa fie stabilit intr-o locatie privata a asociatilor, intr-o locatie
inchiriata sau la sediul unui avocat. Daca alegi ultima varianta, trebuie sa stii
ca durata maxima in care un avocat iti poate gazdui firma este de 12 luni;

e Actul constitutiv;

e Daca este cazul, un contract de comodat si adeverinta de la Asociatia de
proprietari unde este stabilit sediul;

o Declaratii ale asociatilor si ale administratorilor;

e Specimen de semnatura al administratorului;

e Documente care atesta pregatirea sau experienta profesionala. Aceste
documente sunt esentiale doar daca forma juridica dorita este PFA, Il sau IF.

e Legislatia este intr-o continua metamorfoza, asadar, actele necesare pentru
infiintarea firmei se pot modifica tot timpul. Tocmai de aceea, este bine sa

verifici inainte de a demara intregul proces.
2.2 Rezerva o denumire!

Orice firma trebuie sa aiba o denumire, iar aceasta trebuie sa fie inregistrata oficial.
Daca te-ai gandit deja la un nume, este bine sa te gandesti la inca doua. Exista
mereu riscul ca un nume sa fie deja luat, iar daca nu vrei sa mergi la biroul pentru

rezervari de mai multe ori, trebuie sa fii pregatit cu cel putin 3 denumiri.

Este bine sa nu rezervati denumiri cu multe similaritati, chiar daca serverul ONRC
va permite acest lucru. Au fost multe situatii in care functionarii ONRC au respins
denumirea rezervata online pe serverul ONRC, pe motivul confuziei create cu alte

firme.
2.3 Stabileste sediul social!

Trebuie sa iei o decizie asupra locului unde vei primi corespondenta. Asa cum am
amintit, poate fi acasa, intr-un spatiu inchiriat sau la avocat. Locul in care stabilesti
sediul social va fi cel in care vei primi toate notificarile din partea institutiilor

statului si cel in care vei primi corespondenta de la parteneri.
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Daca sediul este stabilit intr-un imobil cu mai multe apartamente (bloc) si se
desfasoara activitati economice la acel sediul, trebuie obtinut Acceptul Asociatiei

de Proprietari, chiar daca la acel imobil nu este constituita o asociatie.

Pentru sediile stabilite in locuinte in care se desfasoara activitati economice, este

posibila majorarea impozitului pe imobil.
2.4 Redacteaza Actul Constitutiv!

Acest act este un document care contine toate informatiile despre noua firma:
datele de identificare ale asociatilor, forma de organizare a societatii, denumirea
societatii, locul unde se afla sediile, obiectele de activitate, suma varsata sub forma
de capital social, numele administratorului, perioada de timp in care administratorul
isi poate exercita functia (poate sa fie o perioada determinata sau nedeterminata),

etc. Actul constitutiv este un act stufos, care trebuie sa fie redactat fara greseala.

Printre cele mai importante informatii din acest act se afla stabilirea CAEN-ului
(Clasificarea activitatilor din economia nationala). Acest CAEN defineste activitatea
pe care urmeaza sa o desfassare firma si nu trebuie sa fie solitar. Mai exact, poti

alege mai multe coduri CAEN, care iti permit sa ai mai multe tipuri de activitati.
2.5 Completeaza declaratiile pe proprie raspundere

Orice persoana asociata intr-o firma trebuie sa indeplineasca anumite conditii
pentru a infiinta o firma. Informeaza-te in legatura cu eventualele lucruri care iti
pot interzice sa infiintezi acea firma, iar daca nu intervine nimic, completeaza

declaratia pe proprie raspundere.
2.6 Depune dosarul la ONRC.

Cu toate actele si informatiile amintite mai sus trebuie sa creezi un dosar, pe care
sa il depui la ONRC. Daca totul este in regula, in cateva zile actele firmei tale vor fi

gata si vei putea sa iti incepi activitatea.

Chiar daca ai firma in deplina legalitate, activitatea ta nu se incheie aici. Mai sunt

o serie de pasi pe care trebuie sa ii urmezi pentru a incepe activitatea 100% legal!
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e Trebuie sa faci o stampila a firmei pentru documentele oficiale. Chiar daca
stampila nu mai este obligatorie, este bine ca aceasta sa fie prezenta;

e Trebuie sa mergi la Administratia Nationala de Administrare Fiscala ( Anaf) si
sa depui declaratia 101 privind inregistrarea fiscala;

e Trebuie sa iti creezi un cont curent la una dintre bancile comerciale
disponibile. De regula, banca aleasa pentru cont curent este bine sa fie
aceeasi cu cea aleasa pentru depunerea capitalului social;

e Trebuie sa te abonezi la un program de facturare. Facturile sunt documentele
cu ajutorul carora vei incasa bani, asadar, trebuie sa alegi un program prin
care sa le emiti repede si sigur;

e Trebuie sa achizitionezi un registru unic de control. Este necesar cate un
registru pentru fieccare sediu al firmei ( atat pentru sediul social, cat si

pentru punctele de lucru).
Intr-un dosar cu sina se vor adaugd urmatoarele documente:

e Contractul de folosinta pentru sediul social - 1 exemplar (in original daca este
Comodat sau in copie daci este inchiriere);

e Acte proprietate pentru imobilul in care s-a stabilit sediul social - 1 exemplar
in copie pe care veti scrie “Conform cu originalul” si veti semna. Daca aveti
adeverinta de la Primarie, aceasta trebuie depusa in original.

e Acceptul de la asociatia de proprietari (daca la sediu nu se desfasoara nici o
activitate, nu trebuie accept, in schimb trebuie declaratia de la punctul 4) ,
(listat fata-verso) - 1 exemplar in original;

o Declaratie lipsa activitate la sediu social - 1 exemplar in original

o Declaratie lipsa Asociatie proprietari (daca in blocul respectiv nu s-a
constituit o Asociatie de proprietari sau locatari) - 1 exemplar in original;

e Cererea de inregistrare - 1 exemplar in original;

e Declaratia model 1 (daca nu se autorizeaza nici o activitate) - 1 exemplar in
original + 4 exemplare in copie;

e Declaratia model 2 (daca se autorizeaza cel putin o activitate) - 1 exemplar
in original + 4 exemplare in copie;

e Anexa 1 pentru vectorul fiscal - 1 exemplar in original;
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e Specimenul de Semnatura - 1 exemplar pe care il veti semna in fata
functionarului ONRC;

e Declaratie asociat fondator - 1 exemplar in original;

e Declaratie accept administrator - 1 exemplar in original;

e Copie act identitate asociati - 1 exemplar (se specifica “Conform cu
originalul” si se semneaza);

e Dovada privind rezervarea de nume - 1 exemplar in copie a formularului
electronic transmis, sau in original daca rezervarea s-a facut la ghiseul

Registrului Comertului.'3
3. Dezvoltarea si administrarea unei afaceri

De la necesitatea unui sistem al afacerii, cu o cultura a organizatiei, cu viziune,
misiune si valori, un ansamblu agil de strategii si tactici, capacitate creativa si
conducere curajoasa si pana la preocupare pentru cercetare, comunicare, relatii si
capacitate de inovare si asumare de riscuri, o afacere solida va avea succes in
masura in care va gasi armonia necesara pentru a oferi in mod eficient si profitabil

solutiile cautate de clientii sai. Sa le luam pe rand:
3.1 Asumarea riscurilor si dezvoltarea relatiilor

Putine vor fi ocaziile in care o afacere va evolua fara a se confrunta cu riscuri. Modul
in care abordeaza riscul poate defini succesul unei afaceri. Ideile si abordarile
situatiilor de risc pot diferi fundamental in cadrul aceluiasi domeniu de activitate.
De altfel, comportamentul in fata riscului este un criteriu definitoriu de diferentiere

intre concurenti.

Prima idee se refera la abordarea sistemica a riscului, cu perseverenta si
creativitate. Liderul curajos al unei afaceri va avea nevoie sa evalueze si sa-si aleaga
abordarea care i se potriveste, pe care o poate adopta cu abilitatile si stilul personal,
cu resursele disponibile, cu nivelul de responsabilitate definit in context si cu stilul

de comunicare specific situatiei.

13 https://www.dianex.ro/ghid-infiintare-firma/
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Dezvoltarea relatiilor cu oamenii cu care lucrezi - colegi, clienti, furnizori, etc. -
depinde esential de limitele intre care evolueaza aceste relatii, de procedurile,
responsabilitatile si limitele de risc asumate de fiecare partener al relatiei.
Sinceritatea este esentiala. Calitatea conversatiei, maniera pozitiva de abordare a
problemelor si altruismul vor contribui la imbunatatirea relatiilor si a rezultatelor

finale. Asuma-ti riscul de a comunica sincer, pozitiv, empatic.
3.2 Planificarea activitatilor, pregatirea si motivarea oamenilor tai

De regula, o afacere incepe sa functioneze dupa o prospectare initiala. Aceasta
permite evaluarea oportunitatilor, estimarea unor rezultate si dotarea cu cele mai
bune mijloace disponibile pentru atingerea obiectivelor propuse. Activitatile
planificate vor fi desfasurate de oamenii pregatiti in acest scop, pentru fiecare

departament, cu motivarea corespunzatoare si sprijinul celorlalti.

O abordare de succes in planificarea activitatilor de vanzari, in faza de prospectare
a pietei pentru a atrage noi potentiali clienti, este definita de dialogul direct,
echilibrat, alternant, intre omul de vanzari si potentialul client. Este importanta
pregatirea conversatiei, prin culegerea unor informatii de baza despre potentialul

client vizat.

Alternanta dialogului, ca idee testata de imbunatatire a ratei de conversie in
vanzari, presupune comunicarea initiala a informatiilor culese despre client si
confirmarea acestor informatii cu clientul, vizand, de exemplu, o problema
specifica, pentru care omul de vanzari poate oferi o solutie eficienta personalizata

pentru profilul si situatia de moment a clientului.
3.3 Obiectivele clientului

Cat de mult se va imbunatati situatia clientului, dupa ce va accepta si folosi solutia
propusa de tine? Porneste de la obiectivele clientului, atunci cand prezinti solutiile
pe care le oferi. Elimina sau redu riscurile cu care se confrunta. Ofera-i beneficii si
garantii. Vorbeste-i despre felul in care, pas cu pas, propunerea ta va genera

imbunatatiri pentru afacerea clientului, pentru viata sa.
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Transforma prezentarile tale, inlocuind caracteristicile produselor cu o povestire
concreta a imbunatatirilor pe care clientul le va vedea, simti si utiliza la o ora dupa
ce accepta solutia ta, la o zi, o saptamana, o luna, un an. Da viata prezentarilor
tale, pune emotie, foloseste intrebari intermediare, care sa te ajute sa creezi o
conversatie memorabila, in locul unui monolog plictisitor, banal, incapabil sa

capteze si sa retina atentia clientului.

Formuleaza asteptari clare: in 90% dintre situatii, problemele de performanta vin
din lipsa unor asteptari formulate clar. Ofera sustinere si raspunsuri clare,
constructive. Asigura resursele necesare pentru indeplinirea obiectivelor, aliniate

cu nevoile clientului, cu accent asupra calitatii, mai importanta decat cantitatea.
3.4 Stabilirea pretului pe baza valorii

Chiar si la cea mai recenta sesiune de consultanta oferita, clientul a ridicat problema
razboiului preturilor. lesirea din aceasta situatie vicioasa se poate gasi facand mai
multe lucruri, incepand cu o cunoastere mai profunda a clientului, cu nevoile sale,
cu preferinte si obiceiuri de consum si, mai ales, cu descoperirea celor mai valoroase

aspecte, in aprecierea sa.

Apoi, descoperind pe ce pune pret clientul, este esential sa comunici cat mai bine
aceasta componenta a valorii solutiei pe care o oferi, diferentiind-o, scotand-o in
evidenta, accentuand-o intr-o maniera inconfundabila, usor de inteles, de

cuantificat, inclusiv prin comparatii cu alte solutii asemanatoare.

In fine, ia in considerare componenta psihologica a stabilirii pretului. Tn;elege care
este segmentarea pietei, in functie de criteriul pretului. imparte si beneficiile
solutiei pe care o oferi in trepte diferite de pret, segmentandu-l. Alege-ti clientii in
functie de profitabilitate - evita sa reduci preturile, doar pentru a avea mai multi

clienti. Pe unii, va fi nevoie sa-i refuzi.
3.5 Cautarea oportunitatilor

Uneori, noile oportunitati se afla exact acolo unde esti: imbunatateste ceea ce faci
deja bine si fa si mai bine, foarte bine. la-o din aproape in aproape: cauta in piete

adiacente, cauta piete complementare, acceseaza si urmareste evolutii de pe piete
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total diferite. Unele idei pot fi adaptate si implementate cu succes, preluandu-le

din domenii fara vreo legatura directa cu tine.

Evalueaza oportunitatile descoperite prin prisma posibilitatilor tale certe de a le
valorifica eficient. Gandeste-te la resursele de care dispui si la cultura
organizationala a firmei tale. Ai nevoie ca ele sa fie capabile sa sustina initiativele,
atat pentru un impact ridicat asupra imbunatatirii vanzarilor, cat si o apropiere

ridicata fata de cultura companiei.

Generarea unor surse noi de venituri presupune abilitati de lider si sisteme eficiente
de valorificare a resurselor utilizate si ideilor aplicate. Foloseste repere, indici,
parametri de control si indicatori care sa-ti arate permanent unde te afli, fata de
obiectivele propuse. Foloseste mai multe canale, mai multe metode, mai multe

instrumente - de preferat, minim patru din fiecare categorie.
3.6 Creativitatea sistemica intr-o firma

Ce fac diferit firmele pe care le admiri cel mai mult, care te inspira? Creativitatea
poate fi stimulata in mod sistematic, structurat? lata un exemplu: cele patru faze
idei, testarea ideilor si utilizarea celor mai bune idei. Cum le poti adapta nevoilor

firmei tale?

Este important sa cauti si sa atragi cei mai buni oameni, sa iesi din zona de confort
si din ramura ta de activitate, pentru a cauta si descoperi idei revolutionare.
Incurajeaza si rasplateste creativitatea, creeazd un mediu propice pentru
dezvoltarea creativitatii la toate nivelele firmei. Fa schimbarile necesare pentru a

iesi din rutina, pentru a accepta riscuri si pentru a stimula creativitatea.

Asuma-ti postura de lider si testeaza, invatand mai repede din testele nereusite.
Stabileste obiective intermediare si cauta modalitati noi de atingere a acestora, cu
evaluari care sa permita luarea unor decizii informate de continuare sau oprire a

experimentului, in functie de raspunsul parametrilor de control.
3.7 Integrarea strategiilor si a comunicarii

Partile sistemului au nevoie de o integrare armonioasa, pentru a fi eficiente. De la

pozitionarea pe piata cu o identitate unica, diferentiata de concurenti, de la

e
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cunoasterea in detaliu a profilului clientilor tai, la mijloacele de promovare folosite,
managementul relatiilor si experientelor clientilor tai, tu esti liderul care conduce

corabia spre liman, aplicand idei de succes, integrandu-le.

Optimizarea integrarii presupune o pregatire temeinica. Aloca timpul cuvenit
activitatilor de marketing, adauga si include in aceste eforturi si oameni de la alte
departamente, cu preocupari diferite - de la productie, de la resurse umane, de la
IT si din vanzari. Defineste obiectivele pe termen scurt si mediu, deseneaza harta

pe care o va urma traseul clientului.

Este important sa folosesti mai multe canale de comunicare, iar eforturile sa fie
integrate si aliniate cu strategiile pe care le cunoaste publicul, fara ambiguitati,
contradictii si confuzii. Modeleaza un comportament ideal al clientului si pune la
cale toate elementele necesare pentru a favoriza un curs optim, usor de identificat,

de masurat si de repetat.
3.8 Agilitatea strategica

Schimbarile rapide din viata impun o adaptabilitate crescanda si in firmele care vor
sa aiba succes si sa-l mentina. Acest lucru este posibil dezvoltand continuu
competente de baza noi, capacitati functionale si abilitati individuale permanent
adaptate nevoilor clientului, inclusiv prin putere de decizie acordata celor care se

afla cel mai aproape de problema care trebuie rezolvata.

Este nevoie de coordonarea unor grupuri care sa interactioneze eficient la
implementarea strategiilor care corespund misiunii si valorilor firmei si la gasirea
solutiilor capabile sa asigure atingerea obiectivelor de dezvoltare, optimizand
procesele interne, controland riscurile asumate, imbunatatind practicile si

masurand permanent indicatorii care reflecta cel mai bine performantele.

Traseul optim poate fi ingustat de multe obstacole provenind de la concurenti sau
din exteriorul domeniului de activitate. Agilitatea strategica este vitala, avand in
vedere viteza inovatiilor tehnologice adoptate in viata curenta de clienti dispusi sa
experimenteze, sa riste mai mult, sa anticipeze si sa initieze actiuni care difera de

comportamentul lor obisnuit.
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3.9 Patrimoniul vital al firmei tale

Clientii fideli merita atentie speciala si eforturi suplimentare din partea ta. Pe langa
relatiile pe care le dezvolti in mod direct, prin achizitiile pe care le fac, acordandu-
ti incredere in mod repetat, ei reprezinta si nucleul fidel care te poate sustine in
momente de cumpana. Clientii fideli te reprezinta, ca ambasadori veritabili si
infocati, fiind cei mai dispusi sa experimenteze ofertele tale cele mai noi, sa

participe la teste si sa-ti dea informatii vitale.

|dentificarea, selectarea si gruparea acestor clienti fideli face parte din setul de
strategii esentiale, pe care sa le tratezi cu prioritate in abordarile pe care le ai in
vedere pentru atingerea obiectivelor tale. Foloseste criterii calitative si cantitative
de evaluare, aloca-le cele mai bune resurse, cei mai buni oameni, comunica si

coordoneaza eficient relatiile cu ei.

Intocmeste un plan de actiune, un manual sau ghid cu informatii vitale despre
procedurile aplicabile acestui grup de clienti fideli. Evalueaza frecvent portofoliul
de clienti, astfel incat sa adaugi clienti noi in acest grup, in functie de criteriile de
eficienta si performanta pe care le-ai determinat si le-ai comunicat echipei care se

ocupa de clientii fideli. Implementeaza activitatile si masoara rezultatele.
3.10 Cresterea sistematica

Toate aceste idei de succes de mai sus si altele, omise din aceasta enumerare, vor
fi puse in slujba cresterii sistematice, vor fi incluse intr-un sistem care are ca scop
dezvoltarea profitabila, masurabila, sustenabila a afacerii tale. Alege ceea ce ti se

potriveste si aplica numai ceea ce ti se pare util pentru cazul tau particular.

Identifica in mod clar principalele surse de prosperitate pentru afacerea ta - ce
produse se vand cel mai bine, care dintre clienti au cea mai mare valoare, ce oameni
de vanzari si ce perioade aduc cel mai mare profit, etc. Vezi daca poti obtine mai
mult, daca poti valorifica mai eficient aceste zone. Stabileste prioritati. Dezvolta
afacerea pornind de aici, asemeni unui copac, cu radacini, trunchi, ramuri, frunze

si roade.
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Cauta sa pastrezi un ritm de dezvoltare adaptat posibilitatilor tale, imbinand
inovatia si informatiile noi cu perioadele necesare pentru refacere. Pastreaza
legatura cu cele mai bune surse de informare, din interiorul si din afara domeniului
in care te-ai specializat. Testeaza, evalueaza, masoara rezultate, regleaza si
ajusteaza din mers. Pune activitatile intr-un sistem si automatizeaza tot ce poate fi
automatizat, in mod eficient. Ofera oamenilor putere de decizie, arata-le

aprecierea valorii pentru munca lor.'

V. Concluzii

Prezentul document are scopul de a ajuta in dezvoltarea unei afaceri pe cei
interesati, in special tinerii, dar si adultii din Romania, care pe langa numeroasele
informatii de pe internet, au nevoie si de exemple de buna practica, cat si informatii
sigure si corecte care sa compuna un document complet si facil atat pentru a
intelege cum functioneaza o firma, cat si care este mediul antreprenorial propice

dezvoltarii.

Documentul ”Demararea, infiintarea, dezvoltarea si administrarea afacerilor”
reprezinta atat prezentarea bunelor practici ale proiectului implementat la nivelul
Regiunii Centru, cat si o culegere de informatii facile pentru toti cei care doresc sa
porneasca o afacere intr-un domeniu pe care ei il considera facil, familiar sau pur si

simplu este un domeniu in care au incredere.

in cadrul acestui document, care doreste sa fie comprehensiv, puteti identifica de
la definitiile si explicatiile termenilor pe care ii folosim, la prezentarea activitatilor
si cum au fost ele realizate si interconectate in cadrul proiectului pentru a aduce
cele mai bune rezultate, cat si pasii necesari demararii, infiintarii, dezvoltarii si

administrarii unei firme.

Trebuie insa inteles si descoperit ca un document care faciliteaza toate aceste
lucruri, fara a garanta insa succesul. Acest lucru nu il poate face niciun document
sau om. Domeniul antreprenorial este un domeniu extrem de dinamic dar si volatil.

El depinde de nenumarati factori (de la factori economici, la factori sociali,

14 https://marketingprofitabil.ro/10-idei-de-succes-pentru-dezvoltarea-afacerii-extrase-din-cursuri-de-top/
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legislativi, politici), fiind astfel greu de controlat in anumite circumstante. Cu toate
acestea, un antreprenor bine pregatit, informat, cu abilitati si competente
antreprenoriale are sanse mari de castig. De aceea am si punctat in cadrul
documentului necesitatea unei formari profesionale continue si a unei dezvoltari a
abilitatilor si competentelor. Este necesara o modestie intrinseca si o dorinta de
invatare continua, dar si de o dezvoltare personala si profesionala constanta, avand
in vedere ca atat domeniul in care se dezvolta o afacere cat si mediul socio-
economic este intr-o continua dezvoltare si modificare, astfel ca antreprenorul are
obligatia de a tine pasul cu schimbarile si cu toate modificarile care apar fie intr-un

orizont scurt de timp, fie intr-un orizont mediu sau mare de timp.

Speram ca prin acest document sa reusiti sa gasiti ajutorul, informatiile si increderea
de care aveti nevoie pentru a porni o afacere si pentru a o dezvolta continuu, intr-
un mod sustenabil si eficient, atdt pentru dumneavoastra si interesele
dumneavoastra, cat si pentru mediul socio-economic in care aceasta traieste, dar si
in mediul natural pe care il impacteaza. Nu trebuie sa uitati niciodata de faptul ca
amprenta noastra fata de mediul inconjurator trebuie sa fie cat mai redusa

indiferent de planurile si dorintele noastre.
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