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Decrierea programului ,Formarea competentelor antreprenoriale”

Pe langa cunostintele generale interdisciplinare, aceast program de formare dezvolta
informatii specifice si 0 gama largd de competente de baza in legatura cu conceptul
de antreprenoriat. O caracteristica speciala a instruirii este aceea ca acest program
se concentreaza si pe explorarea relatiilor de afacere intre companii, in context
tranfrontalier.

In consecinta, participantul la formare obtine cunostinte de baza legate de domeniul
antreprenoriatului, mediului de afaceri, a diferitelor tipuri de forme de afaceri, a
conditiilor pentru initiere si functionare a lor, informatii despre autorizarea acestora in
tara si peste granite, strategii de marketing, relatia dinamica si complexa intre
produse/servicii si piata de desfacere a acestora, cunostinte financiare utile si
esentiale pentru conducerea unei afaceri, adica resurse financiare, indicatori, fluxuri
de capital si numerar, proiectare si dezvoltare de produse si servicii, adica tehnologii
de productie, ambalare, cercetare si utilizarea lor, protectia proprietatii intelectuale,
prezentand diverse strategii de dezvoltare ilustrate si experimentate prin studii de caz.
Pentru a sintetiza toate aceste informatii si cunostinte importante participantii vor
elabora un plan de afaceri, care va fi testat in practica prin simulare cu ajutorul unui
soft specific. Simularea va avea loc pe o platforma online unde, dupa crearea
companiilor virtuale, sarcina este de a concura pe o piata. Concurenta este
reprezentatda de compararea proceselor de luare a deciziilor intreprinzatorilor
participanti, comparatia fiind efectuata in mod obiectiv de un software.

Competentele care pot fi dobandite in cadrul programului de formare:

a) Cunostinte necesare pentru intemeierea unei afaceri in regiunile
tranfronatliere

Cunostinte de specialitate privind infiintarea unei firme si derularea unei afaceri,
cuprinzand aspecte de natura juridica si financiara, reglementari in vigoare in Ungaria
respectiv in Romania.

b) Comportament de antreprenor, caracteristici personale, atitudini specifice
antreprenorilor

Optimism, perseverenta pentru atingerea obictivelor stabilite, gestionarea riscului,
eventualelor esecuri, comportament bazat pe respectarea codului etic al
antreprenorilor.

Formarea unor competente privind identificarea oportunitatilor de afaceri, dezvoltarea
puterii de convingere, dezvoltarea competentelor de comunicare, de gestionare a
resurselor umane, lidership in ceea ce priveste planificarea, organizarea si
monitorizarea activitatilor.



c) Competente si aptitudini de antreprenor
De coordonare, negociere, desfacere, prezentare si comunicare.

Grupul tinta este format din persoane cu varsta cuprinsa intre 16-65 de ani.

Conditia de participare la formare: formabilul trebuie sa fie absolvent al
invatamantului obligatoriu — 10 clase.

Durata formarii: 40 de ore, din care 20 de ore pregatire teoretica respectiv 20 de ore
pregatire practica.

Mijloace didactice necesare: notebook, internet, soft de simulare, videoproiector,
copiator.

Cursul cuprinde doua mari unitati de invatare:
I. Cunostinte antreperenoriale

Obiectivul este ca participantul la formare sa cunoasca conditiile de natura juidica si
fiscala privind infiintarea unei firme in regiunea tranfrontaliera Romania — Ungaria.
Totodata s& dobandeasca cunstinte privind elaborarea unui plan de finantare, plan de
marketing necesare derularii afacerii, cunostinte privind strategiile de dezvoltare ale
unui produs, sa fie capabil sa efectueze o analiza de risc. Pe langa cele enumerate
mai sus un obiectivimportant este si dobandirea respectiv dezvoltarea de competente
cum ar fi competentele de coordonare, negociere, promovare, comunicare. Unitatea
de invatare cuprinde 26 de ore, din care 17 ore de pregatire teoretica respectiv 9 ore
de pregatire practica.
Cuprinsul unitatii de invatare:

1.1.  Introducere
infiintarea unei afaceri
Tipuri de afaceri (in Ungaria respectiv in Romania)
Strategia de marketing
Cunostinte financiare
Crearea dezvoltarea unui produs/serviciu
Strategii de dezvoltare si analiza de risc
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Il. Planul de afaceri

Obiectivul propus este ca formabilul sa fie capabil sa aplice cunostintele dobandite
prin parcurgerea unitatii de invatare anterioare, adica sa fie capabil sa elaboreze si sa
prezinte un plan de afaceri. Un alt obiectiv important este dezvoltarea capacitatii de
coordonare, negociere, comunicare. Unitatea de invatare cuprinde 14 ore, din care 3
ore de pregatire teoretica respectiv 11 ore de pregatire practica.

Cuprinsul unitatii de invatare:
2.1 Planul de afaceri
2.2 Exercitii de simulare



Evaluarea cunostintelor formabilului: prezentarea planului de afaceri elaborat pe
parcursul unitatii de invatare ,Planul de afaceri”. in ziua examnelui participantul
programului de formare preda planul de afaceri (imprimat) pentru comisia de
evaluare. Fiecare participant are la dispozitie 10 minute pentru prezentarea planului
de afaceri respectiv 10 minute pentru a raspunde intrebarilor formulate de comisia de
evaluare.

Criterii de evaluare:

1. Ideea (Originalitate, relevanta) 20 puncte
2. Structura planului de afaceri 20 puncte
3. Continutul planului de afaceri 40 puncte
4. Capacitatea de comunicare 20 puncte

Punctaj maxim: 100 puncte.
Punctaj necesar pentru absolvirea programului: 65 puncte

Conditiile eliberarii certificatului de absolvire: Prezenta la program in procent de 90%
respectiv realizarea unui punctaj de minimum 65 de puncte la examenul de evaluare.



I. Antreprenoriatul — notiuni de baza

1.1 Introducere

e Cine este antreprenorul?

Intrebare catre public: Ati identificat oportunitati economice sau nevoi nesatisfacute?
Daca da, care au fost acestea? Daca nu, care poate fi explicatia?

Antreprenorul este persoana care poate sa identifice si valorizeze oportunitati
economice, acesta fiind un proces care se deruleaza in diferite medii si unitati de
afaceri ce cauzeaza schimbari in sistemul economic prin inovari, creand valori atat
pentru indivizi cat si pentru societate.

¢ Rolul antreprenorilor in societate si in economie

Conceptul de“antreprenoriat” si “antreprenor” au devenit din ce in ce mai folosite,
datorita faptului ca antreprenoriatul este adesea asociat cu dezvoltarea economica
si poate fi un cuantificator potrivit bunastarii unei natiuni.

Activitatea antreprenorilor influenteaza dinamica economica a lumii, prin asigurarea
noilor inovatii sau daca nu, pana la urma ei sunt cei care introduc noi tehnologii,
promoveaza noi produse/servicii, stimuleazd descoperirea de noi resurse Si
mobilizeaza capitalul. Pe langa acestea mare majoritate a populatiei care este activa
profesional lucreaza in cadrul unei intreprinderi.

Conform Comisiei Europene, din totalul de afaceri din Uniunea Europeana 99% sunt
intreprinderi mici si mijlocii (SMEs- Small and Medium Enterprises), iar din acestea
97% se clasificd, ca fiind mici (pana in 19 angajati).

Intrebare catre public: Cunoasteti antreprenori: personal, din social media, stiri, carti?
Daca da, ati discutat personal cu ei? Ce fel de oameni sunt? Ce ii motiveaza? Daca nu,
credeti ca ii motiveaza?

Prezentare video cu antreprenor.

e Ce este spiritul antreprenorial?



intrebare spre public: Ce credeti c& il sustine pe antreprenor? Cui se datoreaza
comportamentul antreprenorial?

R&spunsuri: spiritului antreprenorial si motivatiilor descrise mai jos.

Spiritul antreprenorial este un proces si nu un fenomen static. Antreprenoriatul este
mai mult decat un factor economic mecanic, fiind frecvent asociat cu probleme legate
de alegere, motivatiile demersului antreprenorial putand fi sintetizate astfel:

dorinta de succes;

dorinta de a fi independent;

dorinta de afirmare personala si profesionalg;

insatisfactia rezultatelor anterioare;

dorinta de a avea avere;

lipsa unei ocupatii sau loc de munca.

S0 Q0T

"Pot accepta esecul, toatd lumea esueaza in ceva. Dar nu pot accepta refuzul
incercarii.”
Michael Jordan, baschetbalist

Top 10 abilitati care nu pot lipsi din profilul unui antreprenor de succes:

1. Adaptare si flexibilitate
Abilitatea de adaptare la situatii mereu noi, la schimbarile care apar pe piata si
flexibilitate pentru a putea regandi procesele antreprenoriale.

2. Abilitatea de a angaja persoanele potrivite. Oamenii de succes isi cunosc limitele si
faptul ca au nevoie de persoane in jurul lor cu care sa se completeze, astfel procesul
de recrutare a echipei antreprenorului este extrem de important si fara de care nu se
va realiza succesul.

3. Focus

Abilitatea de concentrare pe termen lung asupra obiectivul principal al
antreprenorului. Lipsa focusarii poate conduce la devierea de la drumul care conduce
spre succes.

4. Pasiunea

Lucrurile facute pe jumatate nu conduc la rezultate spectaculoase. Un antreprenor de
succes pune pasiune in munca depusa. Pasiunea este un factor suficient de motivator
incét posibilele mici esecuri sau incercari esuate sa nu stopeze dorinta de a raméane
antreprenor. Ideal ar fi ca hobby-ul antreprenorului sa faca parte din procesul
antreprenorial.

5. Abilitatea de a face fata emotiilor negative

Nu trebuie sa permitem emotiilor negative sa influenteze lucrurile care conteaza cu
adevarat. In procesul antreprenorial se strecoara printre altele: esecul, invidia,
situatiile legislative nefavorabile, situatiile concurentiale incorecte. Un antreprenor va
trebui s& gestioneze aceste situatii si emotiile care derivd din ele, astfel incat sa
dauneze afacerii si antreprenorului.



6. Constiinta de sine

Un antreprenor trebuie sa isi cunoasca propriile puncte tari si slabe sau limitari pentru
a se cunoaste suficient de bine si s& fie in masura s& imbunatateasca punctele. In
cazul aparitiei eventualelor greseli va putea identifica sursa acestora, astfel
diminueaza sau chiar elimina pericolul repetarii acestora. Sa nu uitam, ca fiecare
greseald costa!

7. Inovarea

Capacitatea de inovare reprezinta motorul antreprenoriatului. Ideile noi alimenteaza
procesul antreprenorial, aparitia produselor/serviciilor mai performante sau mai noi
astfel permit mentinerea pe piata a unei intreprinderi. Inovarea poate sa fie: inovare
de produs/serviciu, de proces, de idei, de tehnici, etc.

8. Abilitatea de a vinde

Toata lumea poate sa produca un bun sau un serviciu, dar mai putini sunt aceea care
o si pot valorifica, iar fara vanzarea acestora intreprinderea devine un esec. Aceasta
abilitate permite de fapt ca o idee de afaceri sa devina afacere.

9. Abilitatea de a face fata criticilor

Constructive sau distructive, criticile apar inevitabil. Este necesar ca antreprenorul sa
le poaté identifica si diferentia astfel incat sa se inspire din criticile constructive si sa
faca modificarile posibil valoroase asupra procesului antreprenorial sau asupra
produsului/serviciului. El trebuie totodata sa fie capabil sa se detaseze de criticile care
nu au un aport pozitiv. Sa nu uitam, ca toate criticile sunt reactii, astfel daca avem
critici inseamna ca am reusit sa captam atentie!

10. A pune baza pe propria persoana

Capacitate de a ne baza pe propria persoana este o resursa de nelipsit, inseamna
investitia intr-o forta extrem de sigura, stabila. Un antreprenor trebuie sa depinda in
cea mai mica masura posibila de alte persoane. A face cea mai multa munca posibila
pe cont propriu este un deziderat al antreprenoriatului.

1.2. Lansarea unei afaceri

e Ideea
Care idee consideram ca este o idee de afacere?
O idee este buna, daca:
- Raspunde la o nevoie reala de piata.
- Clientii o considera atragatoare.
- Accepta societatea.
- Clientii considera ca merita cheltuiala.
Nevoia reala a clientilor putem identifica prin efectuarea unei cercetari de piata.
in primul rand trebuie s& decidem, ideea noastré sa fie orientat spre piata sau orientat
spre cunostinte. Ideile orientate spre piata sunt cele care satisfac o nevoie deja
existentd. Ideile orientate spre cunostinte sunt cele care intéi le realizdm si dupa aceea
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identificdm piata potentiala. Ideile inovatoare in afaceri sunt idei orientate spre
cunostinte.

Daca am ales ideea orientata spre piata este binevenita cerecetarea pe pietele deja
existente, traditionale. Ideile inovatoare inseamna solutii noi, produse noi care vor fi
plasate pe o piata necunoscuta/ neidentificata in prealabil.

Unde sa cauti ideile?

- Internet (motor de cdutare idei antreprenoriale)
- Nevoile prietenilor, cunostintelor, colegilor

- Mediul nostrul de viata

Cum sa cauti ideile?

Sa fii receptiv in a identifica nevoile satisfacute/ nesatisfacute ale persoanelor din jur,
nemultumirile lor.

Sa te analizezi, care sunt punctele tale forte.

Cauta segmente de piata unde nevoile nu sunt satisfacute.

Efectueaza brainstorming cu diferite persoane, identificati mai multe idei pentru o
tematica anume.

Cum selectionezi IDEEA?

Existd o reguld nescrisa. Trebuie sa fii capabil sa sintetizezi ideea intr-o singura
propozitie. Aceastd metoda este benefica deoarece fiecare persoana, printre care si
tu, va intelege ce anume va fi obiectul tau de afaceri.

Exista mai multe filtre cu ajutorul carora poti reduce numarul ideilor ca intr-un final sa
ajungi la o singura idee de afacere.

Asemenea filtre sunt:

Altii inteleg ideea ta?

Le place ideea ta?

Este o idee profitabila?

Este o idee ce ne-ar staisface nevoile?

Ideile care nu coresound filtrelor stabilite, vor iesi din discutie. Ideile ramase putem
trece prin filtrele proprii/persoanel. De exemplu le putem ordona in functei de durata
de implementare, necesarul de finantare, etc. Importan este sa ajungem, intr-un final,
la 0 singura idee.

Resurse:

De unde procuram resursele financiare necesare implementarii ideii de afaceri?

- Munca: la inceput este recomandat ca sa-ti dezvolti afacerea in conditiile in care ai
un contract de munca in vigoare, dupa ce afacerea este capabila sa-ti asigure traiul de
zi cu zi, poti suspenda/ rezilia contractul de munca si sa devii antreprenor din angajat.
- Imprumut

- Proiect de finantare



- Credit bancar
- Economii existente

Mediul de afaceri

Analiza PESTEL

1.3 Tipuri de afaceri

1.3.1 Tipuri de afaceri in Ungaria

A.

Activitati independente

Cine poate avea venituri din Activitati independente?

persoana cu cetatenie maghiara,

cetatean al unuia dintre statele membre ale Uniunii Europene sau al unui alt stat
parte la Acordul privind Spatiul Economic European si, in temeiul Acordului
international de infiintare, incheiat intre Comunitatea Europeana si statele sale
membre si un alt stat care nu este parte la Spatiul Economic European,

0 persoana care se bucura de acelasi statut ca si cetateanul altui stat, o
persoana care intrd in sfera de aplicare a Legii privind intrarea si sederea
persoanelor cu drept la libertate de miscare si resedinta care nu exercita dreptul
la libera circulatie si resedinta pe teritoriul Republicii Ungaria,

un imigrant sau un rezident al unei tari terte reglementate de Legea privind
intrarea si resedinta resortisantilor unei tari terte, un titular al unui permis de
sedere in scopul obtinerii unui loc de munca, reintregirea sau studiul familiei si
un titular al unui permis de sedere in scopuri umanitare.

Cine NU poate inregistra Venituri din activitati independente:

un minor sau persoana care se afla sub tuteld datorita unor incapacitati de
actionare si luare de decizii,

condamnatii la inchisoare printr-o hotarare definitiva executata, pentru
infractiuni impotriva vietii publice, infractiuni economice, de proprietate, pana
la eliberarea de sub consecintele juridice adverse ale condamnarii lor,
condamnatii definitiv la mai mult de un an de inchisoare pentru o crima
deliberata pana cand a fost eliberat de consecintele adverse ale condamnarii
sale,

persoana, asociat unic sau membru cu raspundere nelimitata a unei asociatii
comerciale.

Caracteristicile Activitatilor independente:
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Raspunderea persoanei fizice: nelimitata.

Se pot face mai multe activitati simultan.

Activitatea poate fi intrerupta oricand, dar pentru o perioada de minim 1
luna.

intreprinderea poate angaja (un angajat)

Capital minim: Nu exista o valoare minima.

e epwae .

buna sa infiintam acest tip de societate comerciala in prezenta contabilului
nostru sau cu autorizarea acestuia pentru depunerea documentelor contabile
in institutiile specifice.

1.

2.

Creati un cont de utilizator on-line pentru a usura diferitele activitati
(cereri, plati etc.) institutionale publice, daca nu aveti deja unul.

Intrati pe Web Assistant (Ugysegéd) si cautati fila Start pentru
Intreprinderi individuale. Completati formularul corespunzéator cu
ajutorul contabilului si trimiteti-l. De obicei timpul de solutionare este de
1zi.

Dupa ce am inceput activitatea independenta, trebuie sa o inregistram
Camerei de Comert aferente teritorial. De obicei, puteti face acest lucru
pe pagina lor de internet, prin simpla inregistrare si apoi urmeaza plata
unei taxe de inregistrare 5.000 forinti in contul bancar al carui numar se
regaseste pe pagina lor de internet.

Dupa inregistrare, putem accesa adresa,
https://www.yourcompany.com/evny-lekerdezo/, pentru a vedea daca
suntem inregistrati cu ajutorul unui cod fiscal sau un numar de
inregistrare. Acest lucru este important, deoarece atunci cand doriti sa
cumparati orice formular de facturare trebuie sa fiti inregistrati ca
generatori de Venituri din Activitati independente.

Urmatorul pas este inregistrarea la autoritatile locale, la care se plateste
impozitul pe venit denumit HIPA (Helyi Ipar(izési Ad6). Exista orase in
care acest lucru se poate face electronic.

Parcurgerea pasilor descrisi mai sus ne asigura functionare legala.

B. intreprindere individuala

Un proprietar poate infiinta o singura societate de acest fel. inregistrarea la registrul
comertului permite obtinerea diverselor drepturi, posibilitatea de contractare,
activarea in instanta si a fi dati in judecata.

Pentru inregistrare este nevoie de formularea unui Act de constituire legalizat.
Infiintarea unei intreprinderi individuale trebuie notificatda Curtii Comerciale. O
intreprindere individuala este creata atunci cand este inregistrata la Registrul

Comercial.
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O intreprindere individuala cu un capital subscris mai mic de 200.000 HUF nu poate
avea aport in natura. Intreprinderea individuala poate fi transformata in societate
comerciala.

C. KFT (Societate cu raspundere limitata)

Raspundere: Limitata

Capital necesar: 3.000.000 HUF. Poate avea aport in natura, dar minimum 30% din
capital trebuie sa fie in numerar.

Este nevoie de un administrator, fie un membru al companiei, fie un strain.

D. BT (Societati in comandita pe actiuni)

Forma de societate pe actiuni in cadrul careia exista doua categorii de asociati:
asociatii comanditati si asociatii comanditari. Asociatii comanditati raspund nelimitat
si solidar pentru obligatiile sociale. Minim 2 membri sunt necesari infiintarii acestei
forme. Membrii interni iau decizii, dar, in unele cazuri, membrii externi pot vota si ei.
Venitul este distribuit in functie de contributia financiara a membrilor, cu exceptia
cazului in care membrii fondatori stabilesc reguli individuale la inceperea unei
companii.

Capital necesar: Nu exista.

Un executiv nu poate fi decat un membru intern.

E.Societati pe actiuni

Capitaluri proprii: dintr-un numar prestabilit de actiuni
Actionarul nu este responsabil pentru companie.

NYRT (societate pe actiuni de tip deschis)
Capitalul social minim de 20.000.000 HUF
Actiunile pot fi tranzactionate integral sau partial.

ZRT (societate pe actiuni de tip inchis)
Capital social minim 5.000 HUF
Actiunile sale nu sunt tranzactionate public.

1.3.2 Tipuri de intreprinderi din Romania
1. Persoana fizica autorizata, asociatie familiala

2. Societati comerciale
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Societate pe actiuni

Societate in nume colectiv
Societate in comandita pe actiuni
Societate cu raspundere limitata
3. Alte infromatii

a. Impozite, taxe

b. Impozit pe venit sau impozit pe profit

1.4 Strategia de marketing

1.4.1 Aspecte referitoare la piata produselor

Ce semnificatie are piata din punct de vedere al marketingului?
Totalitatea actorilor potentiali si existenti pe piata si relatia dintre acestia.

Cine sunt jucatorii de baza de pe o piata?

-Consumatorii (care ar dori sa raspunda nevoilor lor cu un anumit produs)
-Produciétorii (cei care satisfac nevoile consumatorilor comercializand si/sau
producand produse corespunzatoare, cu scopul obtinerii de profit)

Ce fel de produse exista pe piata?

Cea mai mare parte a produselor au doua forme:
-Obiect fizic - (ex: foarfece)
-Serviciu - (de exemplu: tunsoare)

Din ce este compus produsul?

Produsul alcatuit din:

-Caracteristici de baza

Aceasta include baza de produse, care este in masura sa raspunda nevoilor de baza
ale consumatorilor.

-Caracteristici anticipate

Aceasta include aspectul, pretul, caracteristicile suplimentare ale produsului, tot ceea
ce consumatorii asteapta pe langa caracteristicile de baza.

-Caracteristici extinse

Orice caracteristica suplimentara care diferentiaza un produs de concurentii sai
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Aspecte legate de relatia cu clientii si/sau consumatorii

Aspecte importante care necesita atentie sporita din partea antreprenorilor vizeaza
cunoasterea portofoliului si profilului clientilor pietei tinta si pietei potentiale. Luarea
in considerare a nevoilor clientilor, indiferent de statutul acestora, trebuie sa fie
preocupare constanta a antreprenorilor doritori de succes.

Alt aspect important, referitor la crearea si mentinerea legaturii cu clientii si/sau
consumatorii il reprezinta comunicarea. Comunicarea cu diferite grupuri de clienti in
moduri diferite devine activitate obligatorie indiferent de tipul clientilor, fie ca e vorba
de alte companii sau persoane fizice.

Modelul AIDA

Reclame care isi ating scopul prin aplicare a unui model de Marketing care poarta
denumirea de Modelul AIDA. Cu ajutorul modelului, puteti construi o reclama eficienta
si eficace urmand o structura propusa. Modelul poate fi folosit si in cazul reclamelor
deja existente insa care nu se dovedesc a fi performante. Structura modelului deriva
din elemente descrise prin acronimul care compune numele modelului. Litere au
urmatorul sens:

A - Atentie:

Necesitatea obtinerii atentiei potentialilor si deja existentilor clienti prin asigurarea
faptului ca anuntul reclamei apare in locul potrivit la momentul potrivit si a faptului ca
aceasta este atragatoare pentru public.

| - Interes (nivelul cererii):

Acesta este al doilea filtru la care ar trebui un antreprenor sa fie atent. Nu numai ca
trebuie atraga atentia, dar trebuie sa trezeasca si interesul consumatorului cu mesajul
propus.

D - Dorinta:
Al treilea lucru cel mai important, este sa trezim dorinta noastra pentru produsul
nostru. Clientul potential ar trebui sa simta ca are nevoie de produsul nostru.

A - Actiune:

Dupa ce se asigura cele 3 elemente mentionate mai sus, trebuie sa incurajam
cumpadratorul sd ia masuri (de obicei o achizitie). Este important pentru clientul nostru
sa aiba acces facil la produsul nostru, astfel incat sa poata face achizitia cu usurinta.

Mixul de marketing
Ce este Mixul de marketing si cum se foloseste acesta?
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Mixul de marketing este un set de instrumente care ajuta orientarea afacerii catre o
anumita piata tinta si ofera o imagine de ansamblu asupra activitatii de marketing a
afacerii.

Modelul celor 4P
Conceptul de mix de marketing a evoluat odata cu modelul 4P. Acesta este un model
simplu care ar trebui urmat in orice strategie de marketing.

1.Produsul (sau serviciul)-Product
Se refera la analiza vizuala a produsului la o prima vedere.

e Cum arata produsul nostru, cum arata ambalajul sau?
La ce se asteapta piata?
Ce produse, pachete de produse, categorii de produse ar trebui sa avem?
Oferim o garantie si, daca da, care sunt conditiile?
2. Pret -Price
Elementul pret depinde de strategia generala a antreprenorului si a afacerii. Daca
afacerea se bazeaza pe vanzare produselor/ serviciilor fintind pretul minim, va trebui
minimalizat acest element, daca se vand produse de calitate superioara elementul
produs din mixul de marketing va deveni mai important in aceasta analiza.

o Ce strategie de preturi trebuie sa urmam?

o Care ar trebui sa fie pretul produselor? (Este important sa vizam si grupul
tinta)

o Ce fel de reduceri ar trebui sa avem?

o Daca partenerii ar vinde produsul nostru, cate comisioane ar primi?

« Ce canale de distributie folosim?(luand in considerare costul canalului de
distributie in pretul final al produselor/serviciilor)

3.Locatie (Place)

« Cum ajung consumatorii la produs si prin ce proces? (de exemplu, prin
internet, intr-un magazin fizic, la un partener)

« Este produsul usor accesibil sau dificil de accesat? (Produsele greu accesibile
pot fi mult mai valoroase pentru consumatori sau pot descuraja procesul de
vanzare.

e Unde ne depozitam produsul?

e Cine ne vinde produsul?

4. Promovare (Promotion)

o Unde, ce canal publicitar folosim?

o Cereguli trebuie sa urmeze anunturile noastre?

o Cand facem reclama, ce campanii publicitare ar trebui sa avem?

o Ce fel de promotii ar trebui sa avem?

Daca pana la un moment dat cei 4P erau suficienti pentru a plasa produsul/serviciul
pe piata si pentru a analiza pozitia acestuia, in timp pietele au devenit mai complexe
si dinamice astfel s-au mai adaugat elemente modelului 4P. Cele mai cunoscute sunt:

Oameni -People
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Aceasta include tot ceea ce se ocupa de factorii umani din interiorul si din afara
companiei.
« Tinuta personalului, manifestare, calificare
» Reguli si oportunitati de comunicare cu clientii.
Mediul fizic
o Locul de vanzare al produsului (referitor la apropierea fizica cu oamenii
potentialii cumparatori)
e Cum ar trebui sa arate magazinul/ locatia, ce sentimente ar trebui sa
experimenteze clientii nostri, ce parfumuri, culori si nuante ar domina.
o Cét de usor este sa se apropie de magazinul nostru, este disponibila
parcarea?
Procesul (de achizitie)- Proces
Se refera la procesul pe care potentialul nostru cumparator il parcurge, de la
cunoasterea produsului dvs. pana la achizitionarea produsului si, uneori, dincolo de
achizitie.

Dezvoltandu-se nevoia de apropiere céatre client, chiar si panad la nivelul de
personalizare a produsului/serviciului datorita dinamicii si nivelului concurentei de pe
pietele de desfacere, astfel modelul 4P a fost inlocuit de unul nou.

Model 4C

1. Nevoile clientilor -Customer needs

Proiectarea si dezvoltarea unui produs care sa raspunda nevoilor consumatorilor.
2. Costul- Costs

Calcularea costului total al potentialului nostru cumparator, defalcat in bani, timp si
factori energetici referitor la procesul de cumparare.

3. Comunicare- Communication

Urmarirea si ghidajul clientul prin procesul de achizitie.

Vanzari conversationale.

4. Convenienta - Convenience

Cresterea confortului resimtit in cadrul unui proces de cumparaturi.

Strategii promotionale, instrumente

Promotiile pot incuraja clientii potentiali sa va cunoasca afacerea, sa faca o achizitie
sau chiar sa obtina o buna impresie sau recomandare. lata cateva exemple:

o Elemente animate, cum ar fi: Punctele de loialitate, diverse jocuri

e Voucher cadou

e Promotii, discount-uri, reduceri

o Produse gratuite ,momeala” (de exemplu, 10 + 1 Sfaturi gratuite pentru o

dieta de succes etc.)
o Prezentare produs, workshop, conferinta
e Produse promotionale gratuite
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e Sesiuni de Meetup
e Intalniri personale

Mixul promotional

Mix promotional este o colectie de canale de comunicare de marketing care

grupeaza diferite instrumente promotionale si este compus din 5 parti principale:
1. PR (Relatii publice)

Aceasta include instrumente promotionale care ajuta obtinerea unei imagini de

ansamblu asupra companiei sau produselor.

Acte de caritate, sponsorizare

Conferinte de presa, raport anual / semestrial

Prezentare la conferinte

2. DM (Marketing Direct)

Comunicare directa cu potentiali clienti. Nu se intdmpla intr-un mod personal, cum ar

fi prin Internet sau prin telefon.

Marketing prin e-mail magazine online, pagini web destinate afacerii.

3. Vanzari individuale

Comunicare directa cu potentiali clienti fata in fata.

Prezentare personala a produselor

Oferirea de mostre de marfuri

4, Publicitate

Comunicare nepersonala, indirecta.

Postere

Roll-ups, molinos

Produse promotionale

Publicitate video

Stimulent de cumparare

5. Incurajarea consumatorilor sa cumpere

Produs Showcase

Puncte de loialitate, jocuri

Cupoane cadou

Promotii, reduceri

Intalniri personale, vanzari

4P's

Marketing
Model
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7'P's

MARKETING

MIX PHYSICAL
EVIDENCE

1.5 Cunostinte financiare

1.5.1 Finantarea afacerii

Cash Flow - How It Works to Keep Your Business Afloat

B) the balance L

a) Finantare interna

e Reinvestirea profitului

Profitul net (profitul care ramane la dispozitia intreprinderii dupa achitarea impozitului pe
venit) destinat a fi reinvestit. Profitul net se formeaza din diferenta pozitivd a veniturilor
obtinute asupra cheltuielilor suportate in activitatile de antreprenoriat. Pentru investitii, de
obicei, se repartizeaza numai o parte din profitul net, deoarece el poate fi distribuit si pentru
alte destinatii: dividendele actionarilor, prime pentru salariati etc. Finantarea realizata numai
cu sprijinul unic al surselor interne prezinta o serie de avantaje si dezavantaje.

e Amortizarea

Amortizrare este epuizarea valorii imobilizarilor pe durata functionarii utile ale acestora.
Amortismentul este suma de resurse banesti (o parte a valorii imobilizarilor) ce trebuie
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recuperata din incasarile rezultate de pe urma realizarii productiei si prestarii serviciilor, in
conformitate cu normele uzurii fizice si morale ale activelor imobilizate.

Amortizarea serveste ca modalitate de recuperare treptata a valorii de intrare a imobilizarilor,
prin asigurarea resurselor necesare finantarii inlocuirii mijloacelor fixe uzate, cat si
modernizarii acestora. Astfel, amortizarea este in acelasi timp atat un element important al
cheltuielilor de exploatare, cat si o sursa indirecta de finantare a investitiilor.

e Reorganizarea patrimoniului

Cesiunea activelor constituie o sursa de finantare interna ocazionala, care survine mai ales
atunci cand intreprinderea isi reinnoieste activele fixe prin vanzarea sau casarea celor vechi.
Evaluarea acestei resurse poate avea loc inainte sau dupa impozitare. Fluxul valoric din
cesiunea activelor se supune impozitarii. Incasarile din vanzarea utilajelor scoase din
functiune alimenteaza fondul de dezvoltare din care se finanteaza investitjile.

b) Finantare externa
e Resurse atrase:

e aportul in numerar al actionarilor ca urmare a emisiunii de actiuni simple si
privilegiate pentru cresterea capitalului;

e aportul in naturd al actionarilor din tara sau celor straini la cresterea
patrimoniului societatii in active fixe si deci la cresterea capitalului social;

e Resurse imprumutate:

o credite bancare;

e Tmprumuturi de la alte persoane fizice sau juridice;

e Tmprumuturi obligatare reflectate in emisiunea de obligatiuni;

» finantari din bugete locale sau bugetul de stat, contractate in conditii de
rambursabilitate;

o subventii pentru investitii, acordate de la buget, in cazuri speciale pentru
anumite structuri de investitii si pentru anumite categorii de investitori;

e Tmprumuturi externe contractate direct sau cu garantii guvernamentale;

e resurse specifice de finantare: leasingul, capitalul de risc (venture),
factoringul, forfeitingul etc

1.5.2 Planul financiar

Produsul sau serviciul vostru poate fi de un real succes pe piata dar, daca nu
cunoasteti toate aspectele afacerii, nu veti putea sa obtineti rezultatele dorite. Bugetul
este cel care va arata cum se deruleaza afacerea si va ajuta sa obtineti un profit
rezonabil. Tot el va permite sa stabiliti un obiectiv si sa determinati ce trebuie facut
pentru a-l atinge. 1l puteti stabili rdspunzand la urmé&toarele intrebari:

. Ce vanzari trebuie facute pentru a avea profitul dorit?

. Cate cheluieli sunt necesare pentru a intretine aceste vanzari?

. Ce cheltuieli suplimentare pot apare?
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Comparati periodic bugetul prognozat cu cifrele reale. Puteti face acest lucru tinand
o evidenta clara a ceea ce faceti.Acolo unde apar discrepante, le puteti corecta inainte
de a fi prea tarziu. Daca intentionati sa tineti singuri evidenta contabila, ar fi indicat sa
va formati niste deprinderi inca de la inceput. Un contabil ar putea sa va sfatuiasca
cum sa tineti evidenta primara.

Dar, inainte de a vorbi cu acesta, trebuie sa invatati singuri cat mai multe lucruri despre
folosirea eficienta a resurselor financiare.

Asadar, pentru a avea un plan financiar bine intocmit trebuie sa luati in calcul:

1. Fondurile de pornire a afacerii — necesarul de bani pentru inceperea acesteia
2. Fondurile de intretinere a afacerii — fondurile pentru mentinerea ei

3. Istoric si analiza financiara

4, Fluxul de numerar

1.5.3 Indicatii

e Gestineaza banii din afaceri si banii personali diferentiat!
e Cere parerea unui profesionist!

e Verifica situatia financiara saptamanal

e Verifica periodic situatia resurselor umane!

e Monitorizeaza platile, emite notificari de plata, incaseaza!

1.6 Proiectarea si dezvoltarea produsului/serviciului

Dezvoltarea produsului

Elementele de baza

inainte de a incepe, este important sa clarificdm pentru cine dezvoltdm produsul.
Concentrarea permanenta asupra nevoilor potentialilor clienti poate avea impact
pozitiv asupra sanselor mai mari de succes.

Cercetare de piata
Cercetarea de piata este una dintre cele mai bune metode de a cunoaste publicul tinta.
Conduita antreprenoriald bazata exclusiv pe propriile idei si considerente se poate
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dovedi a fi inselatoare cu privire la acceptarea sau concordanta totala cu nevoile
clientilor potentiali.

Interesant: Start-up-urile de succes sunt dezvoltate adesea persoane care au lucrat
intr-un loc de munca cétiva ani unde au acumulat experienta in domeniu. Cu ajutorul
experientei au dezvoltat o solutie care faciliteaza procesele de munca si productie sau
au devenit sensibili la aspecte sau nevoi nesatisfacute ale clientilor. Au dezvoltat
produse/servicii in cadrul intreprinderilor personale, pe care |-au introdus pe piata,
datorita certitudinii ca exista o cerere mare pentru acestea.

Pentru a cunoaste cdt mai bine, iatad ce informatii trebuie acumulate despre grupul
tinta?

e Ce probleme intdmpina in viata ta de zi cu zi?

« Cum pot fi simplificate activitatile lor zilnice?

« Care este nivelul activelor de care dispun? (Va puteti gandi la un produs
premium prea scump pentru un anumit grup, dar este posibil ca acestia sa nu-
si poatd permite produsul respectiv)

e Unde comunica, ce canale folosesc? Situatii diferite in cazul in care
reprezentantii pietei tinta fac parte dintr-un grup coeziv de pe internet sau
citesc un anume ziar, au blogul lor preferat, etc. .(Este bine de stiut, pentru ca
astfel ii putem accesa mai facil)

Brainstorming

1. Principii:

« Intimpul unei sesiuni de brainstorming, nu va ganditi niciodata daca veti fi sau
nu capabili sa realizati o anumitd idee/produs/serviciu. Trebuie doar sa va
bazati pe imaginatie, nu pe rationalitate.

« Brainstorming-ul poate avea succes daca stiti deja pe ce piata doriti sa activati
rezolvand o problema specifica pe piata respectiva sub forma unui produs sau
serviciu.

o Cu cat aveti mai multe idei, cu atat mai bine, pentru ca vor trebui filtrate ideile
mai tarziu.

2. Tehnici simple de brainstorming:

« Exista o situatii, ce-i drept mai rare, in care in urma unei coincidente sau nu,
putem avea din prima aplicare a sesiunii de brainstorming o idee foarte buna
de produs/serviciu.

o Acestea trebuie intotdeauna inregistrate, notate si pot fi foarte utile in
continuarea procesului de proiectare si dezvoltare.

3. Organizarea sesiunii de brainstorming
o Aceasta tehnica necesita un grup mic de oameni care vin cu idei in mod
constant in legatura cu un subiect.
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O idee influenteazd dezvoltarea urmatoarei idei si astfel ele se consolida
reciproc. Nu va mirati daca apar multe idei.

4. Filtrarea ideilor

o Dupa ce aveti o lista cu ideile generate in urma sesiunii de brainstorming, puteti
incepe sa le selectati.

o Setati filtre si prioritati astfel incat sa ramana doar cateva idei de produse/
servicii care sa satisfaca nevoia nesatisfacuta sau oportunitatea identificata
pe piata. Exemplu de filtre si prioritati, cat de usor este sa implementam o idee,
cat de util este pentru utilizatori, cat de ieftin este de implementat?

« Configurati filtrele pana cand raman una sau doar céateva idei.

o Alegeti una dintre ideile rdmase si incepe planificarea.

Proiectarea

in faza de proiectare, preludm urmatoarele informatii:
e de unde putem obtine produsul nostru / unde il putem fabrica?
e in ce consta produsul nostru, cum ar trebui sa arate?

Trebuie sa adunam toate informatiile necesare pentru a realiza un prototip.

Prototipizarea

Este un concept foarte necunoscut, desi poate fi foarte util atunci cand vine vorba de
introducerea unui produs nou pe o anumita piata, mai ales daca acesta prezinta riscul
de a fi respins. Ideea este, ca produsul nu a fost lansat pe piata inca, dar publicitatea
pentru acesta prezinta produsul ca fiind unul complet functional si disponibil. Odata
prezentat in anunturi, putem vedea cate persoane sunt interesate de un anumit produs
si, in cazul unei achizitii on-line, clientul va primi o notificare prin care informam
utilizatorul despre faptul ca produsul/serviciul va fi disponibil in curand. Multe
companii mari au folosit aceasta tehnica inainte de a lansa un produs/serviciu
inovator si au economisit multi bani, pentru ca nu au fost nevoiti sa au renuntat din
timp la produsele care nu s-au dovedit placute pe piata. Cercetarea de piata este
folositoare insa de multe ori exista o discordanta intre intentia de cumparare a unui
produs-idee si intentia de cumparare a unui produs-prototip.

Prototip si dezvoltare

in urma finalizarii procesului de proiectare si finalizand prototipul aferent se poate
trece la testare acestuia pentru orice eventualitate si, daca exista o problema in
functionarea sa, acesta este momentul in care este usor si mult mai eficient a se
rezolva problema. Dupa finalizarea prototipului se efectueaza o serie de teste si se
distribuie unor utilizatori pentru testare. Pe baza experientei lor, se imbunatateste
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produsul. Dupa ce se constata ca produsul este gata sa intre pe piata, urmeaza
productia in serie a acestuia.

Lansare si dezvoltare

Dupa lansarea produsului/serviciului, un pas foarte important este colectarea de la
inceput a experientele si opiniile utilizatorilor. Informatiile vor folosi pentru
imbunatatiri viitoare menite sa multumeasca utilizatorul.

Drepturi de proprietate intelectuala

Fiecare inventator/dezvoltator are dreptul la propriul sau produs intelectual, fie ca este
vorba despre desen, inventie, muzica, proces, creatie, imagine etc.. Este important sa
se constientizeze faptul ca proprietatea intelectuala nu poate fi utilizata de nimeni fara
permisiunea inventatorului/dezvoltatorului fara a fi remunerata in schimbul utilizarii
sale, fapt convenit si legalizat in documente juridice specifice . De exemplu, creati un
logo pentru o companie si o transmiteti printr-o schita. Daca compania isi creeaza
propriul logo, folosind acest design, inseamna c& acestia si-au insusit proprietatea
intelectuala fapt pentru care va trebui sa plateasca daune.

https://www.youtube.com/watch?v=w108vCooSuU

https://www.sztnh.gov.hu/hu

https://osim.ro/

1.7 Strategii de inovare si evaluarea riscurilor

1.7.1 Ce este o Strategie?
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Strategia unei intreprinderi este rezultatul procesul de gandire pe termen
lung despre viitorul acesteia si este elaborata de obicei de catre
antreprenorul, sau de echipa de conducere intreprinderii.

Planificarea strategica este procesul de operationalizarea a strategiei,
continand pasii necesari de efectuati in vederea implinirii in viitor a strategiei
intreprinderii.

The Strategic Five

Critical Questions Your
Strategy Should Answer

What business or businesses should
your company be in?

How should you add value to your
businesses?

J(q Who should be the target customers

AINEAD for your businesses?

What should be your value propositions

[\ )
BA\TA to those target customers

What capabilities should differentiate

QQ your ability to add value to your
businesses and deliver their value
propositions?

Care Sunt Elementele unei strategii ?smzmamemss pie | strategyt
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a.) Viziune sau Destinatia, este imaginea din viitor a intreprinderii. Viziunea este o
formulare vaga care rezuma deziderate pe termen lung. Raspunde la intrebarea: Unde
dorim sa ajungem cu intreprinderea noastra?

b.) Misiune sau Punctul de start, reflecta situatia valorica actuala a intreprinderii, de
unde porneste aceasta, si modalitatea valorica prin care viziunea se va realiza.
Raspunde la intrebare: Prin ce valori vom ajunge

c.) Piata tinta. Cuii se adreseaza produsele/serviciile noastre? Pe ce segment de piata
sau eventual nisa de piata vom activa?

d.) Obiective tinta sau Etapele sunt puncte cheie in viitorul dar mult mai apropiat decat
viziunea in sine. Obiectivele aratda cum vom ajunge in starea descrisa in viziune, ce si
catii pasi trebuie sa efectuam. Obiectivele valoroase Sunt de tip SMART- specifice,
masurabile, posibile de atins, relevante, delimitate in timp.

SMART Marketing Objectives

@ Specific

Can the detail in the information sufficient to pinpoint problems or
opportunities? Is the objective sufiiciently detailed to measure real-
world problems and opportunities?

Measureable

Can a quantitative or qualitative attribute be applied to create a metric?

Actionable

Can the information be used to improve performance? If the objective
doesn't change behaviour in staff to help them improve performance,
there is little point in it!

Q\ Relevant
AN

Can the information be applied to the specific problem faced by the
marketer?

Time-bound

Can objectives be set for different time periods as targets to review
against?

e.) Resurse folosite, cele existente in intreprindere si cele pe care aceasta le va trebui
obtine, respectiv mixul de resurse materiale, financiare, umane (competente si
aptitudini) pe scurt capabilitatile care vor fi in mdsura sa genereze valoare adaugata
produselor sau serviciilor intreprinderii.

Exercitiu: Sa formulam strategia acestui curs. Se noteaza pentru portofoliu.
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Ce este avantajul competitiv?

Realizarea de produse/servicii cu caracteristici superioare (percepute de cétre clienti)
fata de intreprinderile concurente. Astfel poate sa dobandeasca sau mentind o
anumita pozitie competitiva. Motto: "Mai bine decét concurenta!”

Avantajul competitiv atins prin strategii de diferentiere:

1.Diferentiere prin pretul produsului. Avantajul competitiv deriva din pretul scazut al
produsului. Pretul unui produs poate fi scizut in cazul economiilor de scara. in acest
caz cantitatea de produse/servicii diminueaza costurile fixe unitare, iar pretul tinde
spre costurile variabile unitare.

2.Diferentiere prin caracteristicile produsului (caracter inovator, calitate)

3.Diferentiere prin accesibilitate (timp redus al achizitiei si nivel de personalizare)

Evaluarea riscului si a oportunitatilor prin analiza strategica
Modelul de diagnosticare strategica SWOT

Modelul SWOT este un model de diagnosticare strategica ceea ce inseamna ca dupa
aplicarea acestuia pe un caz real sau fictiv, oferd o imagine pe moment (o fotografie)
a situatiei interne si celei externe unei intreprinderi. Denumirea modelului este de fapt
un acronim si semnificd urmdtoarele: S- Strengths (Puncte Tari sau Puncte Forte), W-
Weaknesses (Puncte Slabe) 0-Opportunities (Oportunitati), T-Threats (Amenintari).
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Primele doua elemente ale modelului se refera strict la analiza mediul intern al
intreprinderii iar ultimele doua strict la mediul extern al acesteia. Asadar trebuie sa
acordam atentie sporita la aceasta specificare. Modelul este extrem de versatil se
poate folosi nu numai pentru analiza din mediul business ci in multe alte domenii.
Aplicarea modelului inseamna identificarea caracteristicilor mediului intern si extern
al unei intreprinderi si includerea acestora intr-un cadran pentru a fi destul de vizibile.
Este important sa se enumere cat mai multe caracteristici.

Interiorul intreprinderii

Punctele Tari sau Forte sunt acele caracteristici interne ale intreprinderii care
reprezinta avantaje competitive, acele elemente specifice care aduc sau pot aduce
aport valoric.

Punctele Slabe sunt caracteristicile negative interne sau lipsurile intreprinderii
referitor la capabilitati, capacitati, competente, procese.

Atat Punctele Tari cét si cele Slabe pot fi influentate de catre intreprindere.

Mediul extern al intreprinderii

Oportunitatile se refera la situatii externe favorabile intreprinderii de care aceasta ar
putea beneficia.

Amenintarile sunt factori externi negativi care pun in pericol intreprinderea.

Asupra Oportunitatilor si a Amenintarilor intreprinderea nu poate actiona.

N\ ‘ \
/ v—
vy L

Pasi de urmat in vederea aplicarii modelului:
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1.ldentificare celor 4 tipuri de caracteristici si incadrarea lor in cadran:

2. Analiza situatiei aparute in cadran. Partea de strategie si evaluare de riscuri deriva
nu doar din procesul de incadrare ci din modalitatea sau procesul de transformare sau
diminuare a impactului diferitelor caracteristici dupa cum urmeaza:

a. Transformare sau diminuarea impactului Punctelor Slabe in Puncte Forte sau Tari
b. Transformarea sau diminuarea impactului Amenintarilor in Oportunitati folosindu-
ne de Punctele Tari sau Forte ale intreprinderii.

c. Actiuni ale punctelor Forte sau Tari prin care sa se profite de pe urma
Oportunitatilor.

3. Descrierea actiunilor necesare realizarii transformarilor descrise mai sus.
Matricea lui Igor Ansoff

Matricea Iui Igor Ansoff este un model de fundamentare strategica, ceea ce
inseamna ca dupa aplicarea acestuia, rezultatul analizei se va concretiza in strategii
propriu zise. Modelul permite evidentierea situatiilor riscante analizédnd atat factorul
piatd cat si factorul produs/serviciu. Combinarea celor doi factori in functie de
alternativele existente si cele noi, genereaza patru optiuni strategice:

THE ANSOFF MATRIX
EXISTING NEW
7 g Product
L Development
> 2 | Strotegy
- u x\w/
=
Market
Development
Sl Streteyy

CREATED BY: IGOR ANSOFF, 1960 ESSENTIAL MARKETING MODELS HTTP://BIT.LY/SMARTMODELS

» a.Vanzarea produselor existente pe pietele existente
b. Extinderea produselor existente pe piete noi
c. Dezvoltarea de produse noi pentru pietele existente
d. Dezvoltarea de produse noi pentru piete noi.
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Directiile de parcurgere ale matricei sunt:

1.

2.

Penetrarea pietei — cresterea cotei actuale de piata pentru a facilita cresterea
viitoare. Este o strategie viabila in cazul in care piata nu este saturata. Solutiile
pot include intensificarea comunicarii, cresterea retelelor de distributie, a
disponibilitatii sau a orarului de lucru cu clientii. Aceasta alternativa poate
include convingerea clientilor existenti sa-si creasca consumul, atragerea de
clienti noi sau a clientilor concurentei. De pild&, cresterea vizitelor intr-un
magazin prin oferirea de puncte/oferte de fidelitate, promotii de tip
,recomanda unui prieten” sau oferte de refinantare, in cazul bancilor care vor
sa atraga clientii concurentei.

Dezvoltarea de produse - dezvoltarea de produse noi sau modificarea
produselor/serviciilor existente pe pietele curente.

Pasi de urmat in vederea analizei strategice:

1.

2.

Identificarea si descrierea pozitiei actuale a produsului/serviciului in matrice.

Analizarea posibilelor viitoare directii de dezvoltare luand in calcul logica
strategica a matricei lui Ansoff

Identificarea actiunilor necesare parcurgerii directiei strategice alese.

Il. Planul de afaceri

2.1 Planul de afaceri
2.1.1 Este necesar planul de afaceri? Obiectii si contraargumente

Am auzit in repetate randuri sa realizezi un plan de afaceri este de prisos, cine stie ce
ne aduce viitorul, hartia sau excelul poate face fata multor lucruri, mai degraba se
ocupa de afaceri decét de un plan de afaceri. Este adevarat cd nu stim ce ne aduce
ziua de maine, dar daca nu planificam nimic, suntem expusi la multe riscuri ca
antreprenori, dar daca o facem, putem depista multa incertitudine.
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in zilele noastre este firesc, dacd mergem undeva cu masina, pornim gps-ul si nu vom
fi nesiguri pe drum, stim unde vrem sa ajungem si ne planificdm drumul céatre
destinatie sau ne putem configura mai multe rute. Acest lucru trebuie s& se facéa siin
afaceri, pentru aceasta ne trebuie un plan de afaceri bun.
Atunci cénd iti pregatesti planul de afaceri iti poti da seama ce idee nu este inca
elaboratd adecvat, unde sunt riscuri, unde trebuie sa intervi daca este necesar.
Daca nu ai un plan de afaceri, ideea ta este doar un vis, un vis frumos, dar nu pari
credibil sau pregatit fara el.

2.1.2 Realizarea unui plan de afaceri
Continutul planului de afaceri: Continutul (diviziunea) planului de afaceri poate fi
determinat si de investitori. De exemplu, o banca poate solicita antreprenorului care

doreste sa imprumute, sa pregdteasca un plan antreprenorial, pe baza modelului
prestabilit de ei.

Exemplu model de continut pentru un plan antreprenorial:

> Cuprins (cca. 1 pagina)

» Rezumat (max. 2 pagini)

> Descrierea generald a companiei (trecutul, viitorul, drepturile de proprietate)

> Persoane cheie si organizarea corporativa (caracterizarea persoanelor cheie,
structura organizationald, componenta personalului- calificare, costuri
salariale)

» Produse si servicii (descrierea produsului, protectie impotriva imitarii si altele)

> Analiza pietei (procedura, estimarea volumului vanzarilor, analiza concurentei)

> Vanzari (strategia de vanzare, strategia de pret, asistentd pentru vanzari,

costuri de vanzare)

> Fabricare (strategie, metoda de fabricatie, capacitati, nevoi materiale)

> Repere privind timpul (diagrama care sa prezinte etapele majore ale activitatii
noastre si a dezvoltarii produsului, inclusiv investitia, lansarea produsului pe
piata

> Plan financiar (plan de profit, bilant, fluxul numerar sau Cash flow, capacitatea
de plata)

» Masa monetara (cerinte de capital si sursele de finantare)

> Anexe (biografiile persoanelor cheie, analiza pietei, declaratia privind profitul si
pierderile, bilant, diverse tabele si desene)

STUDIU DE CAZ:

Feher Liliom lucreaza intr-o pozitie declaratd timp de opt ore ca asistent
didactic. lubeste copiii, dar tanjeste pentru compania adultilor si pentru un venit
suplimentar. Hobby-ul ei este vopsirea méatasii si din acesta ar dori sa faca un
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curs de baza de doua zile si doua cursuri tematice de o zi in fiecare luna. Copiii
s-au mutat din casa si vrea sa amenajeze un mic atelier in camera lor, astfel
incat sa nu fie nevoita sa plateasca chirie.

Cheltuieli/luna:

Impozitul detaliat pentru intreprinderile mici (langa un serviciu declarat de 8
ore) 25.000,;

Taxa de afaceri, taxa contabil si taxd de membru 10.000,-;

Cheltuieli de marketing 5.000,;

Cheltuieli de material 15.000,;

Total: 55.000,- + comision * comision organizator 25%.

Venituri preconizate/luna:

Dupa 4 persoane la cursul de 2 zile 160.000,-forinti.
Dupa 2*4 persoane la cursul de 1 zile 160.000,-forinti.
Asa comisionul organizatorului 80.000,- forinti.

*Taxa curs: curs de 1 zile 20.000, curs de 2 zile 40.000

Rezultat:

Costurile, inclusiv comisioanele organizatorului, se ridica la 135.000 HUF pe
baza numarului mediu de cursanti, iar venitul este de 320.000 HUF. Instructorul
va pastra 185.000 HUF. Pentru asta trebuie sa sacrifice doua weekenduri pe
lund si sa efectueze activitati de marketing pregatitoare, organizatorice si
urmarirea activitatii de marketing - distribuite organizatorului - (buletin
informativ, pagina facebook, consultantd) in celelalte zile ale saptamanii.
Merita sa calculam astfel, cite ore de lucru necesita si care va fi salariul pe ora.

Este nevoie de participarea a minim 4 persoane la cursul de 1 zile sau 2
persoane la cursul de 2 zile pentru acoperirea cheltuielilor (80.000 venit-
(55.000 cheltuieli+20.000 comision)=+5000), daca vin mai multi, atunci
afacerea Liliom are profit.

Din moment ce iti doreste sa se ocupe si individual cu cate un cursant si are in
plan si un curs online, va trebui sa recalculeze forma sau modelul economic al
afacerii si sa aplice alta metoda daca este necesar, daca vrea sa aibe succes?
Impozitele, inregistrarile de locuri de munca, formarea companiei, aplicarea
pentru un proiect sau imprumuturile trebuie, de asemenea, sa fie elaborate cu
date exacte pentru a arata cand o afacere va fi profitabila, de unde sa se
inceapa, ce poti sa accepti, la ce poti sa renunti, ce trebuie sa pastrezi.
Din exemplul nostru, se vede ca si inceperea unei afaceri atat de mici necesita
o atentie sporitd si doar cu o planificare deliberata se pot stabili granitele, astfel
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sa se vada in permanenta daca se merita si, daca da, cum sa investiti munca si
energia in afacere.

2.2 Exercitii de simulare

Cu ajutorul unei platforme.

Bibliografie:

Dr. Gyulai Laszlo: A kis- és kbzépvallalkozasok lzleti finanszirozasa, 2010

Ing. Miroslav Lukco: Kis-€s kozépvallalatok vallalkozoi ismeretei kezd6 vallalkozok
részére (Vdllalkozds)Kassa, 2013
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PETRISOR, I.I. (2007). Management strategic: abordare potentiologica. Timisoara, Ed.
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Ed. Publica
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http://www.efos.unios.hr/korporacijsko-poduzetnistvo/wp-
content/uploads/sites/245/2017/04/Case-study-3M.pdf

Formarea competentelor antreprenoriale — Caietul participantului la
formare

I Antreprenoriatul — notiuni de baza

1.1 Introducere

Test antreprenorial:

R&spunzénd cu sinceritate chestionarului de mai jos vei afla ce statut ti se potriveste
mai mult! Este posibil ca in oarecare masura toate raspunsurile sa va caracterizeze,
alegeti insa acele variante care sunt mai aproape de ceea ce va caracterizeaza! Aveti
intrebari cu trei variante din care trebuie sa alegeti una.

1. in acest moment esti:
a. angajat
b. angajator
c.freelancer
2. Alege afirmatia care te caracterizeaza cel mai mult:
a. prefer sa lucrez singur
b. prefer sa conduc echipe
c. prefer sa lucrez in echipa
3. Stiu ca am procedat bine atunci cand:
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. cand seful imi confirma
. cand simt eu astfel
. cand colegii imi confirma
. Tn munca pe care o depui:
. este prezent un hobby al tau
. nu este prezent un hobby al tau
c. doar in oarecare masura
5. Atunci cand ai de luat o decizie:
. analizezi riscurile in primul rand
. mergi pe ceea ce simti in primul rand
. nu iei foarte serios in calcul riscurile
. In ce masura ai incredere in abilitatile tale:
.In mica masura
. In mare masura
. In foarte mare masura
. Cand ai ceva de facut cum crezi ca este cel mai eficient sa procedezi:
. sa lucrezi singur
. sa lucrezi impreuna cu cineva
. sa delegi altcuiva mai priceput
. Cat de repede iei o decizie:
. de obicei foarte repede
. de obicei iei deciziile fara sa te grabesti
. de obicei iei deciziile dupa minutioase analize
. De obicei:
. hasti conflicte
. aplanezi conflicte
c. mediezi conflicte
10. Atunci cand lucrezi in conditii stresante care din variantele urmatoare te
caracterizeaza cel mai adesea:
a. capacitatea de a coordona
b. capacitatea de a initia
c. capacitatea de a analiza
11. Cand lucrezi intr-un grup cel mai mult apreciezi:
a. cand cineva vine cu idei stralucite
b. cand tu vii cu idei stralucite
c. cand ai ocazia sa-ti faci bine treaba, in primul réand
12. De obicei, intr-un grup esti persoana care:
a. ia initiativa
b. coordoneaza
c. se implica pe sarcina primita
13. Atunci cand riscurile sunt foarte mari preferi sa:
a. tile asumi
b. s& renunti la plan
c. sa amani luarea unei decizii
14. Care din lucrurile de mai jos ti se reproseaza cel mai des:
a. ca nu te faciinteles
b. ca nu-ti vezi de treaba ta
C. ca nu reusesti sa te focalizezi pe rezultat
15. Consideri ca cel mai mare avantaj al muncii in echipa este:

o O TO

T OO0 TV 00O TONOTOLDOO TOO

34



a. faptul ca fiecare are ocazia sa se exprime
b. faptul ca fiecare face ce stie cel mai bine
c. faptul ca echipa este condusa de tine

16. Cel mai mult apreciezi la oameni:

a. talentul lor

b. profesionalismul lor

c. felul lor unic de afi

17. Daca ai dispune de 10.000 euro si ai fi constrans sa apelezi la una din variantele
urmatoare pe care ai alege-o:

a. i-ai pune la banca cu o dobanda de 15%

b. i-ai investi in personal branding (reclame, aparitii, tv)

c. ai deschide un magazin online

18. Daca ai scrie o carte si ar trebui sa alegi unul din urmatoarele trei titluri pe care
I-ai alege:

a. nu risti, nu castigi

b. trebuie sa riscam cu masura

C. sa riscam cat mai putin

19. Care din tipurile de venit le agreezi:

a. bianual (suma mare, risc mare)

b. ocazional (suma medie, risc mediu)

c. lunar (suma moderata, risc minim)

20. Crezi ca unii oameni reusesc in primul rand datorita:

a. perseverentei

b. curajului

c. profesionalismului

21. Crezi ca vei conduce o afacere in urmatorii 10 ani:

a. foarte probabil

a. Probabil

b. putin probabil
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Interpretarea rezultatului:in grila de mai jos incercuiti variantele pe care le-ati ales,

a b c
1. 2 0 1
2 1 0 4
i 2 0 1
4, 1 2 0
5 2 0 1
6. 2 1 0
75 1 2 0
8. 0 1 2
9. 2 1 0
10. 0 1 2
11. 0 1 2
32 1 0 2
13. 0 2 1
14. 2 1 0
1% 2 1 0
16. 0 2 1
17. 2 1 0
18. 0 1 2
19. 0 1 2
20. 1 0 2
21. 0 1 2

Subtotaluri
Total general -
apoi adunati punctajul total obtinut.

in functie de punctajul pe care l-ai obtinut poti afla unde te situezi pe axa angajat-
freelancer- antreprenor. Cu cat esti mai aproape de cifra 0 cu atat sansele de a fi un
antreprenor stralucit cresc! Cu cét te situezi mai aproape de 21 puncte cu atat ti s-ar
potrivi mai mult rolul de freelancer! Cu cat te apropii mai mult de 42 de puncte cu atat
rolul de angajat iti este mai potrivit!

Daca ai obtinut intre 29 si 42 puncte - rolul de angajat ti se potriveste cel mai mult in
acest moment! Bucura-te de acest statut cu toate binefacerile lui!

« Daca ai obtinut intre 15 si 28 puncte - esti la granita dintre angajat si angajator! Ti
se potriveste statutul de freelancer, varianta pe care o poti alege pentru un numar
de ani, urménd ca dupad maximum 10 ani sad poti alege oricand fie statutul de
angajat fie cel de angajator.

« Daca ai obtinut intre 0 si 14 puncte ai sanse mari sa reusesti in antreprenoriat!

Acest rezultat nu reprezinta o garantie ca vei reusi insa cu siguranta reprezinta o
premisa buna pentru a demara o afacere.

B) intrebari:
Care dintre aceste abilitati considerati ca le aveti? Care ati dori sa le aveti? Ce trebuie
sé faceti ca sé le aveti?

1.2 Strategia de marketing

36



Exerecitii:

Proiectati un pachet de produse pentru un grup tinta pe care sa il predefiniti!

Descrieti piata tinta a produselor dvs.?

Descrieti diferitele parti ale produsului dvs.!

Analizati pachetul de produse cu ajutorul modelului 4P mai apoi adaugati si analiza 3P!

Analizati pachetul de produse cu ajutorul modelului 4C!
Ce instrumente promotionale ati utiliza pentru publicul tinta si de ce?
Analizati pachetul de produse cu ajutorul modelului AIDA!

1.3 Produsul
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Aplicatii:

- Adunati cat mai multe informatii posibile despre o piata de desfacere.

- Realizati un chestionar pentru a cerceta piata pe care ati ales-o.

- Contactati si trimiteti chestionare jucatorilor de pe piata. Adunati si centralizati
informatiile si prin mentinerea relatiei cu acestia.

- Gasiti idei de produse pentru o oportunitate de pe piata.

- Filtrati ideile si alegeti una.

- Proiectati prototipul initial. Ar trebui sa includeti, de asemenea, cu cine ati
fabrica tehnologia.

- Descrieti ambalajul produsului/serviciului!
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1.4 Strategii de dezvoltare si analiza riscurilor

Studiu de caz Compania 3M

Se imparte grupul in 2 si se distribuie spre aplicare cele doud analize strategice.
Aplicare modelului de diagnosticare strategicd SWOT si matricei de fundamentare
strategica a lui Igor Ansoff.

Se cer concluzii prezentate in logica analizelor.

Toti participantii vor avea scrise ambele analize pentru portofoliu.

3M - DEZVOLTAREA COMPETENTELOR DE BAZA

Unul din principalele elemente cheie ale succesului in afaceri este inovatia bine
directionata in procesele de afaceri. Inovatia nu este doar legata de procese, este
vorba de imaginatie si oameni. — George W. Buckley — CEO al companiei 3M
Introducere

in anul 2006, afacerile companiei 3M valorificau aproximativ 21.2 miliarde de dolari,
fiind o afacere care realizeaza aproximativ 50.000 de produse. 3M detine un
formidabil punct forte care este cultura organizationala focalizata pe inovare,
cooperare interdepartamentald, sustinuta si de un buget semnificativ care excede 1
miliard de dolari anual. Datorita culturii organizationale, compania este lider de piata
si pionier intr-un numar foarte mare de tehnologii in domeniul electronicii, industrial,
tehnologie si telecomunicatii, papetarie, medicina si alte domenii.

Compania 3M detine cateva din cele mai cunoscute branduri la nivel international
printre care amintim banda Scotch, Post-it, Scotch-Brite etc. Datorita diversitatii gamei
de produse, compania nu poate fi clasificatd ca apartinand unei industrii anume. in
decembrie 2005 compania a inregistrat un profit de aproximativ 3.2 miliarde in
crestere cu 4 procente fatd de anul 2004. In 2004 cand George Buckley a venit ca
director a realizat ca este nevoie de noi elemente care sa genereze o crestere
sustenabila si implicit de o noua strategie de management a portofoliului companiei.
Istoria companiei 3M are la baza inovarea si diversificarea continua a portofoliului.
Noul director a avut in fatd provocarea de a elabora si implementa o noua strategie
care sa se bazeze pe competentele de baza ale 3M.

Despre compania 3M Minnesota Mining Manufacturing Company (prescurtata 3M) a
fost fondata in anul 1902 de cinci oameni de afaceri. Compania a investit in primele
perioade ale existentei in industria mineritului si a mineralelor rare.

1.Piata produselor abrazive:

pentru 3M nu a fost suficient de atractiva, iar intre anii 1907 si 1909 William L.
McKnight si A. G. Bush s-au alaturat companiei 3M punand bazele unui brand focalizat
cu agresivitate pe imaginea si impactul companiei pe piata.

Reprezentantii de vanzari ai companiei in loc sa interactioneze cu reprezentantii si
agentii altor companii mergeau la magazinele de desfacere ale companiei 3M si
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discutau direct cu clientii implicati in utilizarea produselor. in acest mod, agentii de
vanzari ai companiei au putut descoperi in acelasi timp modul in care produsele pot fi
imbunétatite si nevoie de noi produse, direct de la clientii lor. Ca un exemplu, atunci
cand Henry Ford a creat noua linie de asamblare pentru autovehiculele pe care le
producea incat a apelat la compania 3M de problemele aparute in procesul de
curatare abraziva a suprafetelor metalice. Ca o consecinta compania 3M a creat o
hartie abraziva mult mai puternica prin care au reusit sa acapareze si sa defineasca o
nisd inca neexploatata. Un alt agent de vanzari a remarcat faptul ca praful rezultat in
urma utilizarii hartiei abrazive face spatiul din fabrici extrem de daunator pentru
sanatate. Astfel ca, in urma unor cercetari, directorii companiei 3M au remarcat
existenta unor patente si inovatii prin intermediul carora puteau fi create hartii
abrazive mai putin periculoase pentru sanatatea muncitorilor. Compania 3M a
achizitionat patentele necesare propunandu-i in acelasi timp persoanei care le-a creat
o norma intreaga pentru a conduce departamentul de cercetare-dezvoltare al
companiei 3M. In anul 1923, tot la fabricile Ford, un agent de vanzéri a remarcat faptul
ca vopsirea caroseriilor la masini cu doua culori avea multiple deficiente. Astfel a fost
inventata banda Scotch care lipita pe caroserii la vopsire elimina intrepatrunderea mai
multor culori.

Compania 3M a continuat sa se dezvolte in perioada celui de-al doilea razboi mondial
prin focalizarea pe marketing si pe intelegerea mai detaliata a pietelor, identificarea
de noi nise si a preferat sa nu treaca de partea producatorilor din industria militara.

2.Banda magnetica:

in perioada de dupa rézboi compania a inventat si produs banda magneticd audio
pentru casetele audio afacerea ajungéand la peste 100 de milioane de dolari si un
numar de 10.000 de angajati. Noul presedinte al companiei Richard Carlton a pastrat
focalizarea strategiei pe cercetare-dezvoltare si pe inovare in decursul anilor 1950. in
anul 1959 compania sarbatoreste 20 de ani de crestere economica continud, devenind
0 companie cotata la cateva miliarde de dolari.

Perioada anilor 1970 a adus céateva obstacole in calea dezvoltarii companiei, iar 3M
pierde batalia cu doi mari producatori de casete audio din Japonia, TDK si Maxell care
au redus semnificativ preturile adoptand preturi de dumping. in perioada anilor 1980,
influentati de succesul companiei 3M apar si alti competitori care ataca din ce in ce
mai agresiv pietele pe care compania 3M detinea suprematia.

3.Post-it:

Principala inovatie a deceniului a fost inventarea produsului Post-it, mai precis a
biletelelor adezive de diverse dimensiuni care pot fi usor lipite pe obiectele din birouri
si numai pentru reamintirea diverselor activitati.

4 .Cercetare-vanzare

Compania are un nou director executiv la inceputul anilor 1990 in persoana lui L. D.
DeSimeone care motiveaza staff-ul implicat in cercetare-dezvoltare sa vina mai
aproape de cerintele pietelor. Unul din importantele demersuri a fost acela de a
transforma tehnologiile si inovatiile pentru care 3M detinea patente in produse
vandabile. Timpul de valorificare al produselor a fost impartit pe etape iar dezvoltarea
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produselor a fost importanta. Prin aceste demersuri au fost inovate o serie de produse
inovative care au avut un succes foarte mare pe piatd. in anul 1992 vanzarile
internationale au atins un maxim de 50% din vanzarile totale ale companiei, iar in 1994
mai mult de un miliard din cele 15 din vanzari au reprezentat de produse noi ( aflate in
primul an din ciclul de viatd). Pana in anul 1997 peste 30% din vanzari au fost generate
de produse introduse in portofoliu in ultimii patru ani.

5.Un nou management si 0 noud viziune pentru compania 3M

Atunci cand W. James McNerney, primul manager adus din afara companiei la
implinirea celor 100 de ani de existenta pe piata americana si cea globalg, a identificat
o serie de puncte slabe ale companiei care au condus la performante scazute si lipsa
unei viziuni strategice. Directiile de cercetare ale companiei convergeau din ce in ce
mai putin cu nevoile reale ale pietei si rezultatele obtinute nu erau in concordanta cu
cerintele si obiectivele impuse de actionari.

Una din primele initiative ale lui McNerney a fost aceea de a implementa sistemul de
management al calitatii Six Sigma si eficientizarea initiativelor de reducere a costurilor
prin reducerea erorilor si a defectelor. in primii ani de mandat a salvat un sfert de
miliard de dolari prin diverse actiuni printre care concedierea a peste 6.500 de angajati
din cei 75.000.

6. In decembrie 2002 compania achizitioneazd Corning Precision Lens Inc. si o
redenumeste 3M Precision Optics Inc. Aceasta noua companie a devenit cel mai mare
furnizor de lentile optice utilizate in fabricarea produselor pentru televiziuni. La
sfarsitul anului 2002, rezultatele au fost pozitive, compania inregistrand o crestere de
peste 20%.

7.In anul 2003 compania 3M se reorganizeaza din nou, de aceasta data intentia a fost
de a imbunatati accesul la piete mari aflate in puternica dezvoltare. Segmentul
produselor de specialitate a fost de asemenea restructurat fiind impartit in produse
pentru consumatori mici si birouri si produse industriale pentru unitatile de afaceri
care isi desfasurau activitatea in diverse industrii.

8.1n octombrie 2003, 3M a implementat o strategie de realiniere majora a operatiunilor
de cercetare-dezvoltare la nevoile pietei. A aparut insa nevoia unei colaborari mai
strdnse intre diviziile dispersate si numeroase ale companiei. Principalul obiectiv al
acestei realinieri a fost de a muta cele mai multe si importante resurse de cercetare-
dezvoltare ale companiei 3M in diviziile si centrele care produceau efectiv aceste
produse.

9.In decembrie 2005 George Buckley, un inginer a devenit managerul general al
companiei. Acesta si-a propus revitalizarea companiei 3M in vederea obtinerii
avantajelor concurentiale in domeniile in care compania detinea patente si
competente fundamentale dar si distinctive.
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in concluzie strategii folosite:

1.Strategii concurentiale ale lui P.Drucker ( Procese inovative si portofoliu de afaceri
variat =>Cautarea pietelor care avantajeaza org. pt a devenii lider pe acestea,
distinctivitatea org.3M prin aspecte tehnologice-> cu un pas inaintea concurentei prin
cercetare si inovare continua de pe si pe pozitii de lider )

2. Strategii de diversificare a produselor, pietelor (3M produse diferite pe piete diferite,
Ex. Schotch, materiale utilizate in stomatologie, hartie abraziva, post-it, etc.)
3.Strategii de orientare spre client si necesitatile acestuia (atat fizica-agentii de
vanzari intrau in dialog direct cu consumatorii, intrebau de produse sau alte nevoi
nesatisfdcute ale acestora)

4 Strategii de delocalizare a productiei, extinderea pe piata globala

Alte discutii:

Succes de peste 100 ani- strategii de mentinere a succesului, To Big To Fail?/ Ce ar
determina sfarsitul org. 3M?
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